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INTRODUCCION

El presente trabajo ha sido elaborado como un estudio de proyecto para la instalacion de una

empresa dedicada a la produccion y comercializacion de panificados sin gluten aptos para Celiacos.

El objetivo de esta propuesta es proveer a los clientes, panificados acordes con las crecientes
restricciones por intolerancias alimentarias y sobre todo de calidad, aunque estos superen en costos a

los panificados normales.

En esta investigacion los datos obtenidos serviran para tener un conocimiento de los diferentes
ambitos en los cuales nace la idea del proyecto, la legalizacion del negocio, los recursos humanos, la

logistica, la situacion del mercado y hasta el posicionamiento del producto.

La panaderia “CELIADICTOS S.R.L”, buscari satisfacer al cliente por medio de profesionales

capacitados, en la elaboracion y comercializacion de productos panificados libres de gluten.
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JUSTIFICACION

El desarrollo de este proyecto denominado CELIADICTOS S.R.L nace bajo la consideracion
de la problemética existente hoy en dia del aumento de parte de la poblacion que padecen la
enfermedad (celiaquia) y la falta de satisfaccion de la necesidad de panificados SIN TACC (sin Trigo,

Avena, Cebada y Centeno) en los puntos de ventas.

Por lo que se ve la oportunidad de producir y comercializar panificados libre de gluten o SIN
TACC al publico en general, con el cuidado en relacion a la calidad y el uso de ingredientes adecuados
para su elaboracion, dirigido a los diferentes puntos de ventas de la ciudad de Asuncion y Gran
Asuncion (supermercados, minimercados, tiendas 24 hs.), ofreciendo ademas un precio més accesible

que la competencia.

Se considera un proyecto interesante ya que en el pais existe mas de 600.000 personas que
padecen esta enfermedad, entre las cuales solo alrededor de 5.000 personas estan registradas en
FUPACEL (Fundacién Paraguaya de Celiacos).

Ademas de reconocer que los productos para celiacos son considerados actos para el consumo
para personas con diabetes, para las que cuidan su alimentacidn, que son considerados aptos para una

alimentacion sana.

Para llevar a cabo el proyecto es necesario mas que nada el conocimiento en la elaboracién de
panificados sin gluten, negociacién adecuada con los puntos de ventas, y una inversion relativamente
baja en maquinarias y equipos, cumplir con las condiciones legales de la INAN (Instituto Nacional
de Alimentacion y Nutricion) en cuanto al producto, empaque y habilitacion del establecimiento. Por
parte, la Municipalidad de San Lorenzo tiene requerimientos especificos de un estudio de evaluacién
de impacto ambiental (EIA) por el tipo de produccién y las maquinarias para la habilitacion y patente

municipal, cumplidos estos requisitos la empresa puede iniciar sus actividades.
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1.1. Introduccién al Capitulo Juridico
Marco legal: El marco legal proporciona las bases sobre las cuales las instituciones construyen

y determinan el alcance y naturaleza de la participacion politica. En el marco legal regularmente se

encuentran en un buen ndmero de provisiones regulatorias y leyes interrelacionadas entre si.

1.2. Requerimientos Juridicos

1.2.1. Nombre o razon social

La empresa constituira bajo este régimen legal y el nombre comercial panaderia
CELIADICTOS S.R.L.

1.3. Tipo de Sociedad

Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.)

Se opto por este tipo de sociedad por las siguientes caracteristicas:

o No existe un monto minimo de capital requerido

o La responsabilidad de los socios esta limitada al monto de sus aportes

1.4. Constitucion Juridica

Los trdmites comenzaran en una escribania, donde se procedera a la redaccion de la Escritura
de Constitucidn que contendra el estatuto social por el que se regira la sociedad. Entre otras cosas, en
la Escritura de Constitucion debe establecerse el capital de la empresa. Para este tipo de empresa no

se ha establecido un capital minimo.

Los aportes que fueran realizados en efectivo deberan ser integrados en un 50% como depdsito

de Garantia en un Banco Oficial, en el momento de la constitucion, segun lo indica el articulo N°
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1.164 del Cddigo Civil. La suma que fuera depositada podra ser retirada en su totalidad una vez
realizada la inscripcion en el Registro Publico de Comercio. La diferencia deberé ser totalizada en un

plazo menor a dos afios.

Si hubiese otros bienes registrables que no sean efectivo (inmuebles, rodados, maquinarias),
deberan presentarse ante el escribano la totalidad de los documentos de propiedad de los mismos y
deberd adjuntarse el correspondiente certificado de libre disponibilidad de los bienes, documento
emitido por la Direccion General de la Propiedad. Si los bienes fueren mercaderias, muebles, u otros

bienes no registrables deberan adjuntarse las correspondientes facturas de compras.
Las personas juridicas adquieren su personalidad juridica a partir de su inscripcién en el
Registro de Personas Juridicas segun el Articulo 345 de la Ley 879/1.981.
Tabla 1. Escritura de Constitucion de Sociedades
Costo Cero con sesenta y cinco por ciento (0,75%) para escrituras cuyos

montos sean superiores a Gs. 200.000.000 ley N.° 1.307/87 del

arancel del Notario Publico

Tiempo Aproximadamente 7 dias para la redaccion de la Escritura
Institucion Escribania

Institucion Corte Suprema de Justicia

Consideraciones El tramite es personal, éste puede ser realizado por el solicitante o
Importantes por el representante legal

Fuente elaboracion propia

1.4.1. Depésito de garantia en un banco oficial.

Depdsito en efectivo del 50% del aporte en dinero como minimo en cumplimiento del Art. 1164
del Cadigo Civil, en un banco oficial (Banco Nacional de Fomento).

Observacion: Se debe considerar para inscribir el Contrato Social en el Registro Publico de
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Comercio, es obligatorio presentar la boleta de depdsito de garantia en el Banco Nacional de Fomento,
este monto se devuelve una vez registrado en el Registro Pablico de Comercio y GUnicamente con la
misma se puede gestionar la devolucion del depdsito en garantia. Hasta tanto dure las gestiones de

constitucion, el capital de la sociedad queda inmovilizado.

Este deposito simplemente se exige para comprobar la existencia del dinero y debe hacerse a
través de un ‘“cheque de gerencia” de algin banco local. Una vez que terminen los tramites de

constitucion de la SRL, esto es, cuando el estatuto se inscriba en la Direccion General de los Registros

Publicos, tanto en el Registro de Personas Juridicas y Asociaciones como en el de Comercio,
se devuelve el dinero. Esto dura normalmente dos meses. Por eso, solo durante este periodo el dinero

estara depositado en el BNF. Posteriormente, podra retirarlo para poder iniciar sus actividades.

1.4.2. Al respecto el Cadigo Civil:

Art. 1164: “Los aportes en dinero deben integrarse en un 50% como minimo y completarse en
un plazo de dos afios. Su cumplimiento se acreditar al solicitarse la inscripcion con el comprobante
de su depdsito en un banco oficial. No se podra disponer de los fondos hasta la presentacion del

contrato escrito”.

Art. 1163: “El capital social debe suscribirse integramente al constituirse la sociedad. Los
aportes en especie deberan cubrirse totalmente, justificandose su valor en la misma forma prescripta
para las sociedades andnimas. Las cuotas de participacion de los socios no pueden ser representadas

por titulos negociables.

Tabla 2. Deposito de Garantia.

Costo Gs. 55.000

Tiempo 60 dias

Institucién Banco Nacional de Fomento. Independencia Nacional esq. Cerro
Cora

Fuente elaboracion propia
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1.4.3 Inscripcion en el registro Publico de personas Juridicas y Asociaciones

Estos tramites se realizan en las oficinas de la Direccion General de los Registros Publicos.

El tramite de inscripcion de la constitucion de la sociedad en el

Registro Publico de Comercio y en el Registro Publico de Personas Juridicas y Asociaciones se
realiza por minuta de inscripcion lo realiza comunmente el escribano, quien se encargara de solicitarla
por medio de una nota dirigida al Sr. Juez de Turno firmada por el representante legal de la sociedad

en formacion.

Se debera abonar, por cada inscripcion, la tasa judicial (Gs. 31.402) y la tasa especial
(Gs.39.253), para que el juez proceda a ordenar la inscripcion de la constitucion de la empresa. Una
vez ordenada la inscripcion de la sociedad, se debera realizar la publicacion de un resumen del acto

constitutivo de la empresa en la Gaceta Oficial y en un diario de gran circulacion.

1.4.4 Matricula de Comerciante

Una vez culminado el paso anterior, se podra solicitar la Matricula de Comerciante mediante
una carta dirigida al Sr. Juez de Turno, indicando los datos de la sociedad y firmada por un abogado
patrocinante y el representante legal de la sociedad. Para obtener la inscripcion en la Matricula de
Comerciante se debera pagar (1 tasa fija (jurisdiccional) + 1 tasa fija + 1 tasa especial (registral)

(Gs.82.912) en la Seccidn Verificacion de Tasas Judiciales, Planta Baja del Palacio de Justicia.

1.4.5 Rubricas de Libros Contables

Los Libros Contables antes de ser utilizados, deberan ser presentados ante el Registro Publico
de Comercio para su Rubricacion. Todas las hojas de los libros deberan estar rubricadas o selladas y
en su primera hoja deberéa constar la cantidad de folios que contenga. EI mismo requisito se cumplira
con las hojas o fichas de otros sistemas de contabilidad que se autoricen. El Registro cerrara los libros

usados, con indicacidn en la ultima pagina de la fecha y del nimero de folios utilizados”, de acuerdo
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a las disposiciones contenidas en el Art. 78 de la Ley N° 1.034/1.983 del Libro del Comerciante.

Todo comerciante cuyo capital exceda el importe correspondiente a mil jornales

minimos establecidos para las actividades diversas no especificadas de la Capital, esta obligado
aregistrar, en libros que la técnica contable considere necesarios, una contabilidad ordenada y regular,
adecuada a las caracteristicas y naturaleza de sus actividades, que permita determinar su situacion
patrimonial y los resultados de su actividad. Debera conservar, ademas, su correspondencia mercantil
y la documentacion Comerciante).

Libros obligatorios de la Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Ley 1.034/83

1.1. Libro Inventario

1.2. General Libro Diario General

Ley 2.421/04

1.3. Libro Mayor

1.4. Libro IVA Compras

1.5. Libro IVA Ventas

Esta obligacién se halla prevista en la Ley 1.034/83 del Comerciante, en sus articulos 74, 75,78,

79, 80 81 y 87 respectivamente. Como préactica profesional ya no se usa

Ley 1.034/83

1.4.1.Libro Auxiliar de Caja
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1.4.2.Libro Auxiliar de Proveedores

1.4.3. Libro Auxiliar de Clientes

1.4.4.Libro Acta

Tabla 3. Cuadro de Rubrica de Libros Contables

Costo Tasa Fija: Gs. 31.402 tasa Especial: Gs. 39.253. Total: Gs. 70.655
Costo Total Gs, 70.655 x 7 (libros Contables) Total: Gs. 423.930

Tiempo 48 hs. - 72 hs

Institucion Direccién General de los Registros Publicos

Importantes http://lwww.pj.gov.py/contenido/154-direccion-general-de-los-registros-

Consideraciones  publicos/154

Fuente elaboracion propia

Constar en nota datada en su primera pagina, el nimero de folios que contengan.

El mismo requisito se cumplira con las hojas o fichas de otros sistemas de contabilidad que se
autoricen.

El Registro cerrara los libros usados, con indicacion en la tltima pagina de la fecha'y del nimero
de folios utilizados.

Tabla 4. Cuadro de Rubrica de Formularios Continuos por cada 100

Costo Tasa Fija: Gs. 31.402 tasa Especial: Gs. 39.253 total: Gs. 70.655
Costo Total Gs, 70.655 x 2 (formularios continuos) Total: Gs. 141.310
Tiempo 48 hs. - 72 hs
Institucion Direccion General de los Registros Publicos

Consideraciones http://www.pj.gov.py/contenido/154-direccion-general-de-los-registros-
Importantes publicos/154

Fuente elaboracion propia


http://www.pj.gov.py/contenido/154-direccion-general-de-los-registros-publicos/154
http://www.pj.gov.py/contenido/154-direccion-general-de-los-registros-publicos/154
http://www.pj.gov.py/contenido/154-direccion-general-de-los-registros-publicos/154
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1.4.6 Inscripcion en la direccion de Ministerio de Hacienda (R.U.C)

Tramites para la obtencion de la Cédula del RUC (Registro Unico de Contribuyentes) y
solicitud de clave de acceso PIN, deberan realizarse en la Direccion General de Recaudaciones de la
Sub Secretaria de Estado de Tributacion del Ministerio de Hacienda via web remitiendo por mail
escaneado los siguientes documentos,

e Cédula de Identidad del Representante y de todos los socios

e Factura de servicio donde estara ubicado el comercial

e Laescritura de constitucion

e Lainscripcion en el Registro Publico de Comercio

Tres dias después se notifica por mail la confirmacion para asistir a la charla, y luego se toma
las huellas dactilares para la obtencion del RUC

Tabla 5. Registro Unico de Contribuyentes RUC Cuadro de Registro Unico de Contribuyentes.
Costo. Sin Costo

Tiempo 3 dias

Institucion Sub-Secretaria de Estado de Tributacion. Ministerio de Hacienda
Consideraciones  http://www.set.gov.py/porta PARAGUAY - SET/biblioteca-
Importantes virtual/documentos-requeridos-para-la-inscripcion-en-el-ruc.pdf

Fuente elaboracion propia

1.4.7 Apertura en la Municipalidad Involucrada (Patentes)

La Ley N° 620 es la que establece el régimen tributario para las municipalidades del interior
del pais. Por lo que se procedera al pago del impuesto de patente anual por ejercer el comercio
principalmente en la ciudad de San Lorenzo.

El impuesto de patente anual se pagara el cincuenta por ciento del impuesto anual en el primer

semestre y el resto en el segundo semestre, ademas se pagara conforme al monto del activo declarado.


http://www.set.gov.py/portal/PARAGUAY-SET/biblioteca-virtual/documentos-requeridos-para-la-inscripcion-en-el-ruc.pdf
http://www.set.gov.py/portal/PARAGUAY-SET/biblioteca-virtual/documentos-requeridos-para-la-inscripcion-en-el-ruc.pdf
http://www.set.gov.py/portal/PARAGUAY-SET/biblioteca-virtual/documentos-requeridos-para-la-inscripcion-en-el-ruc.pdf
http://www.set.gov.py/portal/PARAGUAY-SET/biblioteca-virtual/documentos-requeridos-para-la-inscripcion-en-el-ruc.pdf
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Requisitos para patente comercial en la Municipalidad de San Lorenzo:

1.
2.
3.
4.
5.

Fotocopia de C.I del representante Legal.

Fotocopia del RUC (cédula tributaria)

Fotocopia de constancia persona juridica de inscripcion RUC
Fotocopia de constitucion de sociedad

Contrato de alquiler (local alquilado) o ultimo pago de impuesto inmobiliario en caso de

registrar un local propio.

OBS.: Todos los documentos deben estar autenticados por escribania.

Solicitud Municipal; donde se registran: Rubro, croquis, teléfono.
Costo de formulario: (Gs. 25.000).

Tabla 6. Cuadro de Apertura de Patente Comercial

Costo Tasas fijas + Tasas Especiales: Total: Gs. 259.800

Tiempo 48 a 72 horas.

Institucion Municipalidad de San Lorenzo

Consideraciones Estos precios estan contemplados en la Ley N° 620 art.7 segun
Importantes el capital declarado por la sociedad

Fuente elaboracion propia

1.4.8 Instituto de Previsién Social (1.P.S)

Toda empresa que cuente con uno o mas empleados tiene la obligacion de realizar la inscripcion

patronal en el IPS, y pagar el seguro social en forma mensual. EI trdmite de inscripcion se realizara

en el Dpto. Patronal del IPS.

Requisitos para la Inscripcién de Trabajadores.

Para inscribir a un trabajador el empleador dispone de dos opciones:
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Inscribirlo a través del sistema REI: Es un sistema de procesamiento de datos via Internet
denominado Registro Electrénico de Informacién (REI) a través del cual el empleador puede realizar
todas sus operaciones de movimiento de empleados, imprimir su liquidacién y posteriormente pasar
a abonar en caja o directamente en el sistema de pagos de los bancos adheridos: BANCO
CONTINENTAL SAECAy VISION BANCO SAECA.

Realizar la inscripcion personalmente: En cualquiera de las agencias de la direccion de aporte

obrero patronal (AOP) presentando la declaracion Jurada de lunes a viernes.

Requisitos:

e Llenar los formularios de:
e Inscripcién Patronal, en triplicado

e Comunicacion de entrada de cada empleado.

Adjuntar fotocopia de:
e Cédula de identidad del patrén y los empleados.
e Fotocopia autenticada del Registro Unico de Contribuyente.

e ParalaS.R.L. presentar fotocopia autenticada por escribano/a de la escritura de Constitucion

que ya fue inscripta en el Registro Publico de Comercio.

Tabla 7. Inscripcion en el Instituto de Prevision Social

Costo Sin Costo
Tiempo Al instante
Institucion IPS http://portal.ips.gov.py/portal/lpsWeb/overview/Patronales/REI

Fuente elaboracion propia

1.4.9 Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social

Las Sociedades de Responsabilidad Limitada estan obligadas a inscribirse en el Registro

Patronal habilitado por la autoridad administrativa del trabajo en un plazo maximo de sesenta (60)


http://portal.ips.gov.py/portal/IpsWeb/overview/Patronales/REI
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dias desde el inicio de la relacion laboral. Se presentaran las planillas laborales en la pagina web del

Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social.

Tabla 8. Cuadro de Inscripcion en el Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social.
Costo Sin Costo
Tiempo Al instante
Institucion https://regobpat.mtess.gov.py/dbmt/output/login.php

Fuente elaboracion propia

1.4.10 Direccién de Propiedad Intelectual (Registros de Marcas)

Una vez elegida la denominacion, que servira para designar el producto o servicio, es necesario
gue la misma esté disponible, es caso de ser asi, la solicitud sera rechazada y se debera cambiar la
denominacion, lo que podria acarrearle pérdidas econdmicas, por lo que es importante asegurarse

antes de lanzar alguna campafia de difusion de la marca.

Presentacion de la solicitud:
La solicitud deberé ser presentada en la mesa de entrada de la DINAPI, acompafiado de la copia

autenticada de cédula de identidad del solicitante.

Publicacién de solicitud:
Abonada la tasa de presentacion equivalente a dos jornales minimo vigente, el interesado en un
plazo de 10 a 15 dias méaximo podré retirar la orden de publicacion, la que debera ser difundida en un

diario de gran circulacidn, por tres dias consecutivos.

Oposicion de terceros:
A partir de la dltima publicacion hecha se esperan 60 dias habiles para que terceros puedan
deducir oposicion contra la solicitud, si es que estos se ven afectados en su derecho. La tramitacion

para obtener el registro de una marca tiene un plazo minimo de 6 meses.


https://regobpat.mtess.gov.py/dbmt/output/login.php
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Tabla 9. Cuadro de Costos Registro de Marcas DINAPI

Costo Gs. 157.010.

Costo profesional abogado Gs. 2.500.000.

Tiempo 6 a 9 meses

Institucion DINAPI

Consideraciones Importantes La Ley de Marcas N° 1294/1998 otorga al titular de
una marca el derecho de uso exclusivo para los
productos y /o servicios protegidos

Fuente elaboracion propia

1.4.11 Institucion Nacional de Alimentacion y Nutricion (INAN)

 Resolucion S.G. N° 28/2002. Por la cual se aprueba el Emblema Internacional para productos

alimenticios y medicamentos que no contiene gluten, y se dispone su uso obligatorio en todo el pais.

1. Registro de establecimiento
El Registro de Establecimientos permite la emision del certificado de registro e inspeccion
otorgado a los establecimientos elaboradores, fraccionadores o importadores de alimentos procesados

de origen animal.

Es ofrecido por el Ministerio de Salud Publica y Bienestar Social a través del Instituto Nacional

de Alimentacion y Nutricion (INAN) en la Direccidn de Registros y Habilitaciones Sanitarias.

La certificacion va dirigida a establecimientos elaboradores, fraccionadores o importadores de

alimentos.
Tiempo de obtencion: 90 dias, supeditado a la aprobacién de los tramites.
Precio: Anexo de la Resolucion N° 484/11.

Formularios necesarios: Formulario N° 100 de solicitud de registro de establecimiento.


https://drive.google.com/file/d/0B0fO30Y7z_VPbk1rSFdmVXUwMW8/view?usp=sharing
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2. Registro Sanitario de Producto Alimenticio (RSPA)

Es un trdmite por el cual se autoriza la comercializacion de productos en el pais, ofrecido
por el Ministerio de Salud Publica y Bienestar Social a través del Instituto Nacional de Alimentacion

y Nutricion (INAN), en la Direccidn de Registros y Habilitaciones Alimentarias.

El trdmite se realiza exclusivamente en las instalaciones del INAN, sito en Avenida
Santisima Trinidad e Itapta / Asuncion. El tramite es presencial cuando la presencia fisica de la

persona es indispensable para realizar el trdmite. Tiene por cobertura a todo el territorio Nacional.

Tiempo de obtencidon: 30 dias habiles.
Precio: Segun anexo, Resolucién de Aranceles N° 484/2011

3. Registro de Envases
El Certificado de Registro Nacional de Envase (R.N.E.) es el documento emitido por el
Instituto Nacional de Alimentacion y Nutricion, corresponde a la inscripcién del producto luego de
cumplidos los requisitos documentales conforme a los procedimientos aprobados, y conlleva la
autorizacion para la utilizacién y comercializacion del envase y/o equipamiento en contacto con

alimentos.

Este registro se emite en tres casos:
1. Como solicitud de nuevo registro.
2. Como renovacion del registro emitido

3. Cuando se modifique algin componente del envase.

Documentos y Resoluciones
Resolucion S.G. N° 495/2014.
Resolucion S.G. N° 380/2011.
Decreto N° 6115/2011.

Procedimiento de Registro de Envases en contacto con alimentos.

Lista de Verificacion. Departamento de Envases y Equipamientos en contacto con
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Alimentos.
Instructivo para el llenado del Formulario y presentacion de los Requisitos para la Obtencion

el Registro Nacional de Envase en Contacto con alimentos.

4. Tramites de Buenas Préacticas Manufactureras BPM

Requisitos para la solicitud de CCBPM/A

1. Requisitos para la solicitud de B.P.M. y B.P.A.
o Copia simple del Certificado de Registro de Establecimiento vigente otorgado por el
INAN.

o El trdmite debe ser realizado con documentacion legal vigente.

2. Requisitos para la solicitud de B.P.M. (a parte de los citados arriba)

Es un requisito para la solicitud del Certificado de cumplimiento de BPM, que la empresa
cuente con un historial de la implementacién de las Buenas Practicas de Manufactura, por lo que el
inspector verificara todas las documentaciones que avale dicha implementacion de un minimo de 20
producciones (*). Tener en cuenta que lo mencionado debe corresponder a la actividad y categoria
para la que solicita el Certificado de CBPM.

(*) En caso de Solicitudes de Empresas Elaboradoras de Leche Enriquecida para el Programa
Alimentario Nutricional Integral — PANI se verificara la implementacion de un minimo de 5

producciones.

3.Requisitos a tener en cuenta para la inspeccion.

Es imprescindible la presencia del director técnico caso contrario la inspeccion no se llevara
a cabo.

Todos estos tramites se realizan exclusivamente en las instalaciones del INAN, sito en
Avenida Santisima Trinidad e Itapta / Asuncion. Son presenciales cuando la presencia fisica de la

persona es indispensable para realizar el trdmite. Tiene por cobertura a todo el territorio Nacional.
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1.4.12. Otras reglamentaciones

Ley n° 6072: Que establece medidas de control de productos sin gluten.

La presente Ley tiene por objeto establecer medidas de control de productos alimenticios,
farmacéuticos y otros productos para la salud elaborados, importados y comercializados sin gluten a
fin de garantizar al consumidor el acceso a la informacion precisa, clara y veraz respecto a la

composicion nutricional de los productos mencionados.

Imagen 1. Rubrica libre de gluten. Sin TACC (sin Trigo, Avena, Cebada y Centeno),
sello obligatorio

Fuente: Elaboracion propia
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Articulo 7°- Comercializacion de Productos.

Los productos alimenticios, farmacéuticos y otros productos para la salud dirigidos al
consumidor celiaco que se comercialicen en el pais, deberan cumplir con los requisitos establecidos
en la presente Ley y su reglamentacion y llevar impresos en sus envases, envoltorios, marbete,
etiqueta o rotulo de modo claro y visible la leyenda “SIN GLUTEN”, “NO CONTIENE GLUTEN”
0 “SINT.A.C.C.”".

1. Ley N° 836 De Codigo Sanitario

Este Codigo regula las funciones del Estado en lo relativo al cuidado integral de la salud del

pueblo y los derechos y obligaciones de las personas en la materia.

2. Ley N° 294/1993 de Evaluacion de impacto ambiental

Por la cual se establece, que se entendera por Evaluacién de Impacto Ambiental, a los efectos
legales, el estudio cientifico que permita identificar, prever y estimar impactos ambientales, en toda

obra o actividad proyectada o en ejecucion.

Estan obligadas, entre otras actividades especificas, cualquier otra obra o actividad que por
sus dimensiones o intensidad sea susceptible de causar impactos ambientales. Las reglamentaciones
de la presente Ley estableceran las caracteristicas que deberan reunir las obras y actividades
mencionadas en el Articulo 70. de la Ley 294/93, cuyos proyectos requieran Declaracion de Impacto

Ambiental, y los estandares y niveles minimos por debajo de los cuales éstas no seran exigibles.

Toda Evaluacion de Impacto Ambiental quedara aprobada sin mas tramite, si no recibiera su

correspondiente Declaracion de impacto ambiental en el término de 90 (noventa) dias.

La Declaracion de Impacto Ambiental constituird el documento que otorgara al solicitante
la licencia para iniciar o proseguir la obra o actividad que ejecute el proyecto evaluado, bajo la

obligacion del cumplimiento del Plan de Gestion Ambiental y sin perjuicio de exigirsele una nueva
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Evaluacion de Impacto Ambiental en caso de modificaciones significativas del proyecto, de

ocurrencia de efectos no previstos, de ampliaciones posteriores o de potenciacion de los efectos

negativos por cualquier causa subsecuente.

1.5. Costos de Registros de Empresas.

Tabla 10. Presupuesto de apertura

© 0o N oo o b~ W N
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14

15
16
17
18

Tramites
Gastos de Escribania 0,75% LEY 1307/87 sobre capital.
Dep6sito de Garantia en BNF
Inscripcidn en los Registros Publicos
Registro Gnico de Contribuyentes R.U.C.
Rubricacion de libros contables y formularios continuos
Publicaciones Gaceta Oficial y diario ABC color
Inscripcidn en el Instituto de Prevision Social I.P.S.
Inscripcion en el Ministerio de Justicia y Trabajo M.J.T.
Evaluacion de impacto ambiental
Reqgistro de establecimiento (INAN)
Registro Sanitario de Producto Alimenticio (RSPA)(INAN)
Reqgistro de Envases (INAN)
Apertura de Patente Comercial en la Municipalidad de San Lorenzo y costo de
inspeccidén anual

Inspeccidn sanitaria municipal (5% sobre la patente)

Comunicacion de Apertura al MIC

Marcas y Patentes DINAPI

Pago abogado y gastos varios

Gastos administrativos + honorarios profesionales
Total

Fuente: Elaboracién propia

Costo Gs.
2,625,000
55,000
150,000
Sin Costo
565,240
340,000
Sin Costo
Sin Costo
15,000,000
750,000
4,500,000
4,500,000
1,002,200

50,110

116,186
157,010
3,700,000
4,450,000
37,960,746

Tiempo- Dias
7

60

30

R P 0 O

180
90
30
30

20
270
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2.1. Investigacion de Mercado. Desarrollo

Debido a la necesidad latente de la produccion de panificados para celiacos, es de suma
importancia conocer los medios de distribucion y sus condiciones para el ingreso de un nuevo
producto comercial en el mercado. A fin de llegar a la mayor cantidad de personas que sufren esta

condicion.

Por lo cual, es de vital importancia analizar el comportamiento de compra de los puntos de

ventas encargados de la provision de estos productos.

El objetivo de esta investigacion es determinar el grado de aceptacion de panificados a base

de harina sin TACC en Asuncion y Gran Asuncion.

Los productos CELIADICTOS S.R.L. han sido formulados cuidadosamente para

proporcionar, una alimentacion saludable.

Tabla 11. Descripcion del producto

Pan chip

Pre pizza

Pan de Hamburguesa

Pan de sandwich

Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)
Disco para empanada

Masa para pascualina

Palitos (secos)

Galleta Molida

© o N o g B~ W N

Fuente: Elaboracion propia
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2.2. Objetivos de investigacion

2.2.1. Objetivo General

Determinar la demanda de panificados sin TACC de los puntos de ventas.

2.2.2. Objetivos y Requerimientos

2.2.2.1. Objetivos Cognitivos

OBJ. 1. Determinar cuéles son las marcas de panificados sin gluten (para Celiacos)

gue conocen los encargados.

R.1. 1. Indagar las marcas conocidas de panificados que el encuestado (empresa) conoce.

2.2.2.2. Objetivos Afectivos

OBJ. 2. Identificar los medios de comunicacion 6ptimos para informar la existencia de

nuUuevos p roductos.

R1.2. Conocer los medios de comunicacion mas utilizados para llegar a los canales de

distribucion (empresas).

OBJ. 3. Medir el nivel de satisfaccion en cuanto a las caracteristicas que debe contener

el producto para ingresar al local comercial.

R1. 3. Conocer las caracteristicas que debe poseer un proveedor de panificados para ingresar

sus productos al local comercial.

RI. 4. Medir el grado de satisfaccion en cuanto a las caracteristicas que debe poseer un



a7

proveedor de panificados para ingresar sus productos al local comercial.

OBJ. 4. Indagar las preferencias en cuanto a promociones.

RI. 5. Determinar las preferencias de los canales de distribucion en cuanto a promociones

OBJ. 5. Identificar si estaria dispuesta a adquirir un nuevo producto panificado sin

gluten para la venta en su local.

R.I. 6. Reconocer si la empresa estaria dispuesto a adquirir un nuevo producto panificado
sin TACC para la venta en su local.

2.2.2.3. Objetivo Comportamental

OBJ. 6. Averiguar la inversion en compra de panificados similares para la venta

RI. 7. Indagar la inversion promedio en compra de panificados similares para la venta.

OBJ. 7. Reconocer los productos panificados mas adquiridos por los consumidores.

RI1. 8. Marcar cuales son los tipos de productos panificados méas adquiridos por el
consumidor

OBJ. 8. Determinar cuéles son las marcas de productos panificados que vende en el
local.
RI. 9. Indagar las marcas de productos panificados que vende en el local.

OBJ. 9. Indagar si poseen panificados sin gluten para la venta.

RI. 10. Preguntar si poseen panificados sin gluten para la venta.
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OBJ. 10. Determinar la frecuencia de reposicion de panificados sin gluten en el mes.

RI. 11. Indagar la frecuencia de reposicion de panificados sin gluten en el mes.

OBJ. 12. Indagar cual es el método para ingresas en los canales de distribucion

reconocidos.

RI. 12. Preguntar cuales son las condiciones para ingresar en los canales de distribucion.

OBJ. 13. Determinar la demanda global de productos panificados sin gluten

RI. 7. idem

RI. 8. Idem

RI. 10. idem

RI. 11. idem

RI. 13. Determinar el marco muestral

OBJ. 14. Determinar el mercado potencial absoluto

RI. 14. Determinar el mercado potencial

RI. 7. idem
RI. 8. idem
RI. 10. idem

RI. 11. idem
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OBJ. 15. Determinar la cuota de participacion de mercado de la competencia

RI. 7. Idem

RI. 8. Idem

RI. 9. idem

RI. 10. idem

RI. 11. idem

OBJ. 16. Reconocer el procedimiento de sugeridos, quien decide la compray donde se
debe realizar las entregas de pedidos.

R.1. 15. Preguntar quién es el encargado de realizar los sugeridos.

R.I. 16. Preguntar quien decide la compra.

R.I. 17. Preguntar donde se realizan las entregas de pedidos.

2.2.2.4. Objetivos variables Socio demograficas

OBJ. 17. Conocer el tipo de negocio que administra o posee el encuestado

RI. 18. Preguntar el tipo de negocio que administra o posee (supermercado, autoservicio)
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2.3. Disefio de Investigacion y fuentes de Datos

2.3.1. Investigacion Exploratoria.

Esta investigacion, se ajusta al proceso inicial, la cual ayuda en la toma de decisiones. A
partir de ella, se obtendra un analisis preliminar de la situacion con un gasto minimo de tiempo y de
dinero. Esta investigacion se caracteriza por su flexibilidad a lo inesperado y a la informacién que
no se ha identificado previamente.

Incluye fuentes primarias y/o secundarias de datos, entrevista con personas conocedoras del

tema.

Entre los tipos de disefios de investigacion de exploratoria se encuentran:

1.  Entrevista a profundidad: Consiste en realizar entrevistas a uno 0 mas especialistas
0 conocedores del tema a investigar, a fin de tener informaciones generales antes de realizar la

investigacion descriptiva.

2. Focus group: Consiste en reunir a un grupo entre 8 a 12 personas, para indagar acerca

de actitudes y reacciones frente a un producto, servicio, concepto, publicidad, idea o empaque.

3. Fuente de datos: Se consideran fuentes de datos secundarios toda la informacién

existente en el mercado, o internamente en la empresa que aporte datos para la investigacion.

2.3.1.1 Entrevista a profundidad.

Para conocer los atributos que los locales comerciales buscan para la compra de panificados
sin gluten se realizard una entrevista a profundidad a un encargado de un local comercial, a fin de

recabar mas informacion sobre el area.
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Recomendaciones:

R1. 3. Conocer las caracteristicas que debe poseer un proveedor de panificados para ingresar

sus productos al local comercial.

2.3.1.2 Fuente de datos:

Se consideran fuentes de datos secundarios toda la informacion existente en el mercado, o
internamente en la empresa que aporte datos para la investigacion. En este caso informacion de puntos

de ventas existentes en el mercado, constitucion juridica, entre otros.

Recomendaciones:

RI. 13. Determinar el marco muestral

RI. 14. Determinar el mercado potencial

2.3.2. Investigacion Concluyente.

Se caracteriza por la aplicacion de procedimientos formales de investigacion que
comprenden objetivos de investigacion y necesidades de informacion claramente definidos.
Frecuentemente se redacta un cuestionario detallado, junto con un plan de muestreo y junto con la
evaluacion de la informacion a recolectar. Se realiza la investigacion a través de encuestas,
experimentos, observaciones y simulaciones. Esta puede ser descriptivay casual. La primera muestra
fendmenos de marketing, mientras la segunda por su parte retine evidencias sobre las relaciones de

causa y efecto.
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Entre los disefios de investigacion concluyente se encuentran:

1. La encuesta estructurada:

Est4 determinada por un cuestionario estructurado, compuesto mayormente por preguntas

de seleccion multiple, que el encuestado debe contestar seleccionando alguna de ellas.
2.  Entrevista:
En la entrevista personal, el entrevistador formula las preguntas a un entrevistado,

generalmente son preguntas abiertas, este registra sus respuestas, analizando demas sus gestos y

emociones.

2.3.2.1 Encuesta estructurada.

Para responder a la investigacion concluyente se llevara a cabo una encuesta a los encargados

o0 responsables de los locales (Supermercados, autoservicio, tiendas 24hs)

Recomendaciones:

R.1. 1. Indagar las marcas conocidas de panificados que el encuestado (empresa) conoce.

R1.2. Conocer los medios de comunicacion mas utilizados para llegar a los canales de
distribucién (empresas).

RI. 4. Medir el grado de satisfaccion en cuanto a las caracteristicas que debe poseer un

proveedor de panificados para ingresar sus productos al local comercial.

RI. 5. Determinar las preferencias de los canales de distribucién en cuanto a promociones

R.1. 6. Reconocer si la empresa estaria dispuesto a adquirir un nuevo producto panificado
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sin TACC para la venta en su local.

RI. 7. Indagar la inversion promedio en compra de panificados similares para la venta.

RI. 8. Marcar cuales son los tipos de productos panificados mas adquiridos por el

consumidor

RI. 9. Indagar las marcas de productos panificados que vende en el local.

RI. 10. Preguntar si poseen panificados sin gluten para la venta.

RI. 11. Indagar la frecuencia de reposicién de panificados sin gluten en el mes.

RI. 12. Preguntar cudles son las condiciones para ingresar en los canales de distribucion.

R.1. 15. Preguntar quién es el encargado de realizar los sugeridos.

R.1. 16. Preguntar quien decide la compra.

R.1. 17. Preguntar donde se realizan las entregas de pedidos.

RI. 18. Preguntar el tipo de negocio que administra o posee (supermercado, autoservicio)
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2.4. Recoleccion de datos:

conoce.

El procedimiento de recoleccion de datos se definira en cuanto sigue:

Tipo de actitud: T.A.
Tipo de variable: T.V.
Tipo de escala: T.E.
Tipo de medicion: T.M.
Tipo de pregunta: T.P.

R.l. 1. Indagar las marcas conocidas de panificados que el encuestado (empresa)

T.A.: Cognitivo
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal
T.P.: abierta

¢Cudles son las marcas mas conocidas de panificados sin gluten que conoce?

R1.2. Conocer los medios de comunicacién mas utilizados para llegar a los canales de

distribucién (empresas).

T.A.: Afectivo
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal

T.P.: Seleccion mdltiple

¢Cudles son los medios de comunicacion de preferencia utilizados para informarse de la

existencia de nuevos productos panificados?

0 Facebook



O Instagram
0  Radios

0 Tv

[] Periédicos

[] Por medio de recomendaciones
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RI. 4. Medir el grado de satisfaccion en cuanto a las caracteristicas que debe poseer un

proveedor de panificados para ingresar sus productos al local comercial.

T.A.: Afectivo
T.E.: Intervalo
T.M.: Likert

T.P.: seleccién mdltiple

¢Cudles son a las caracteristicas que debe poseer un proveedor de panificados para ingresar

sus productos al local comercial?

Muy poco

importante

Poco
Importante

Indiferente

Importante

Muy

importante

A. Variedad

B. Buena Presentacion

C. Precio accesible

D. Etiqueta de  informacion

nutricional

E. Entregas en fecha

F. Ventas a crédito
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RI. 5. Determinar las preferencias de los canales de distribucién en cuanto a

promociones.

T.A.: Afectivo
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal

T.P.: Seleccion multiple

¢ Qué tipo de promociones preferiria para la compra de panificados sin gluten?
(1 Descuentos por compras

(1 Promociones en ciertos dias a cargo de la empresa
1 Degustaciones

(1 Premios por cantidad de compras.

R.l. 6. Reconocer si la empresa estaria dispuesto a adquirir un nuevo producto

panificado sin TACC para la venta en su local.

T.A.: Afectivo
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal
T.P.: Dicotdmica

¢Estaria dispuesto a adquirir un nuevo producto panificados sin gluten? (Marque una de las
opciones)
0 Si

0 No

0 Tal vez
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RI. 7. Indagar la inversion promedio en compra de panificados similares para la venta.

T.A.: Comportamental
T.E.: Nominal

T.M.: Nominal

T.P.: Seleccion multiple

¢Cuanto invierte en la compra de sin TACC en cada recarga? (Margue una sola)
] Entre 1.000.000 a 2.000.000

Entre 2.000.001 a 3.000.000

Entre 3.000.001 a 4.000.000

Entre 4.000.001 a 5.000.000

Entre 6.000.000 a 7.000.000

N I O A N

Otros... especifique

RI. 8. Marcar cuales son los tipos de productos panificados més adquiridos por el

consumidor

T.A.: Comportamental
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal

T.P.: Seleccion mdltiple

Marcar los tipos productos panificados sin TACC maés adquiridos por el consumidor
1 Pan Chip
(1 Pan de hamburguesa

1 Prepizza
1 Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)
(1 Disco para empanada

[0 Masa para pascualina
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0

RI. 9. Indagar las marcas de productos panificados que vende en el local.

Galletitas

Palitos (secos)

T.A.: Comportamental
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal

T.P.: Seleccion multiple
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Entre las siguientes marcas de panificados sin TACC, seleccione las que vende en el local.

0

O

Azuka

Pandioca

Mi Celiaquito
Gullén
SoNaturalglutenfree
Raicediex
Kellogg's

Quaker

Cerealitas

Flavor food

Schar
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RI. 10. Preguntar si poseen panificados sin TACC para la venta.

T.A.: Comportamental
T.E.: Nominal

T.M.: Nominal

T.P.: Dicotdmica

¢ Posee panificados sin TACC para la venta?
0 Si

0 No

RI. 11. Indagar la frecuencia de reposicién de panificados sin TACC en el mes.

T.A.: Comportamental
T.E.: Nominal
T.M.: Nominal

T.P.: Seleccion multiple

¢Con qué frecuencia hacen pedidos de reposicion de los productos panificados sin TACC?
(marque una sola opcion)

[0  Semanal
0 Quincenal

[] Mensual

RI. 12. Preguntar cuales son las condiciones para ingresar en los canales de

distribucién.

T.A.: Comportamental
T.E.: nominal
T.M.: nominal

T.P.: seleccién mdltiple



¢Cuales son las condiciones para ingresar como proveedor en del local comercial?

(1 Primera carga gratis
(1  Pago de espacio en gondolas
(1 Créditos a 30 dias

[J  Créditos a 60 dias

R.1. 15. Preguntar quién es el encargado de realizar los sugeridos.

T.A.: Comportamental
T.E.: nominal
T.M.: nominal
T.P.: Pregunta abierta

¢Quién es el encargado de realizar los sugeridos?

60

R.1. 16. Preguntar quien decide la compra.

T.A.: Comportamental
T.E.: nominal
T.M.: nominal

T.P.: Pregunta abierta

¢Quién decide la compra para las sucursales?
1 Cada sucursal tiene un encargado para la compra

1 Se centra en un solo lugar para todas las sucursales
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R.1. 17. Preguntar donde se realizan las entregas de pedidos.

T.A.: Comportamental
T.E.: nominal
T.M.: nominal
T.P.: Pregunta abierta

¢Doénde se realizan las entregas de pedidos?

RI. 18. Preguntar el tipo de negocio que administra o posee (supermercado,

autoservicio)

T.V.: Socio demografica
T.E.: nominal

T.M.: nominal

T.P.: seleccién multiple

¢ Qué tipo de negocio que administra o posee?

(1 Supermercado
[0 Minimercado

[1  Tiendas 24 hs

24.1. ENCUESTA (adjunto en el Anexo)
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2.5. Disefio de la Muestra

Paso 1 Disefio de la Poblacion:

1.  Elementos definidos de la investigacion: puntos de ventas masivos (Supermercados,
minimercados, tienda 24hs)

2. Unidades de muestreo: 209 puntos de ventas (Supermercados, minimercados,
tienda 24hs) de la ciudad de Asuncion y Gran Asuncion

3. Alcance: Asunciény Gran Asuncion.

4.  Tiempo: Del 1 abril al 10 de mayo

Paso 2: Marco Muestral
Para llevar a cabo la investigacion concluyente descriptiva se define como poblacién los
puntos de ventas masivos existentes en Asuncion y Gran Asuncién. Abajo detallada la lista de

empresas tomadas como poblacion.

Tabla 12. Lista de puntos de ventas

Lista De Puntos De Ventas Ciudad Teléfono
1 Avrete Lambaré (021) 572 600
2 Arete San Lorenzo (021) 572 600
3 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
4 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
5 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
6 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
7 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
8 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
9 Biggie Express Fdo de la Mora = (021) 615 257
10 | Biggie Express Lambaré (021) 615 257
11  Biggie Express Asuncion (021) 615 257
12 Biggie Express Asuncion (021) 615 257
13 | Biggie Express Asuncion (021) 615 257
14 | Biggie Express Asuncion (021) 615 257

15 | Biggie Express Asuncion (021) 615 257
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17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53

Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Biggie Express
Casa Grutter
Casa Rica

Casa Rica 2
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET

Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Fdo de la Mora
Asuncion
Asuncion
MRA

San Lorenzo
San Lorenzo
Luque
Nemby

San Antonio
MRA

San Lorenzo
San Lorenzo
San Lorenzo

Lambaré

(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 615 257
(021) 501 802
(021) 607 937
(021) 607 937
(021) 208 450
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920

63
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55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91

CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET
CITYMARKET

Asuncion

San Lorenzo
Villa Elisa
Asuncion
Luque
Asuncion

Fdo de la Mora
San Lorenzo
MRA

Luque

Fdo de la Mora
Fdo de la Mora
Asuncion
MRA
Asuncion
Asuncion
Limpio

San Lorenzo
Villa Elisa
Lambaré

San Lorenzo
Fdo de la Mora
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Lambaré

Fdo de la Mora
Asuncion

San Lorenzo
Asuncion
Lambaré

San Lorenzo
San Lorenzo
Lambaré
Asuncion

Lambaré

(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
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92

93

94

95

96

97

98

99

100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129

CITYMARKET
CITYMARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET

DIA MARKET
Hipermercado Luisito
Hipermercado Luisito
Hipermercado Luisito
LT S.A—- EXPRESS
SALEMMA
SALEMMA
SALEMMA

Super “Letty”
Supermercado Diefer
Supermercado Diefer
Supermercado Espafa
Supermercado Espafia
Supermercado Espafia
Supermercado Espafia
Supermercado Espafia
Supermercado Fernandito
Supermercado Gran Via
Supermercado Gran Via
Supermercado Gran Via
Supermercado Gran Via

Supermercado Guarani

Villa Elisa
Asuncion
Asuncién
Asuncion
Asuncién
Asuncion

Fdo de la Mora
Asuncion
Asuncién

Fdo de la Mora
Fdo de la Mora
San Lorenzo
Asuncion

San Lorenzo
Fdo de la Mora
San Lorenzo
Villa Elisa
Limpio

Nemby

Luque

Limpio
Asuncion

San Lorenzo
Asuncion

San Lorenzo
Villa Elisa
Nemby
Asuncion
Capiatd
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Capiata

Fdo de la Mora
Asuncion
Nemby

Luque

Fdo de la Mora

(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 419 8920
(021) 584 555
(021) 419 8920
(021)450 808
(021) 419 8920
(021)450 808
(021) 584 555
(021)265 245
(021)450 808
(021)450 808
(021) 238 5073
(021) 634 600
(021)401 301
(0985) 670 430
(0985) 670 430
(0985) 670 430
(0992) 575 769
(021) 503 327
(021) 510 147
(021) 200 902
0986 670714
(021) 200 902
(021) 200 902
(021) 200 902
0971 261699
(021) 614 994
(021) 614 994
(0972) 615 028
(021) 614 994
(021) 500 747
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130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
163
164
165
166
167

Supermercado Kingo
Supermercado Kingo
Supermercado La Bomba
Supermercado La Bomba
Supermercado La Bomba
Supermercado La Bomba
Supermercado La Preferida
Supermercado Lambaré
Supermercado Los Jardines
Supermercado Los Jardines
Supermercado Los Jardines
Supermercado Los Jardines
Supermercado Los Jardines
Supermercado Los Jardines
Supermercado LT
Supermercado Metro
Supermercado Morel Hermanos
Supermercado Na Nica
Supermercado Nanemba’e
Supermercado Nanemba’e
Supermercado Pueblo
Supermercado Pueblo
Supermercado Pueblo
Supermercado Real
Supermercado Real
Supermercado Real
Supermercado Real
Supermercado Real
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK

San Lorenzo
San Lorenzo
Fdo de la Mora
Nemby
Asuncién
Asuncion
Asuncion
Lambaré
Luque

Luque

Fdo de la Mora
Fdo de la Mora
Luque

Luque

Limpio
Lambaré
Itaugué

San Lorenzo
Nemby

Villa Elisa
Lambaré

Fdo de la Mora
MRA

Fdo de la Mora
Capiata Ruta 1
Fdo de la Mora
Nemby
Capiata Ruta 2
Asuncion
Capiata
Capiata
Lambaré

Fdo de la Mora
San Antonio
Asuncion
Asuncion
Asuncion

Lambaré

(021) 237 6698
(021) 572 600
(021) 678 091
(021)450 808
(021) 281 701
(021) 553 060
(021) 490 879
(021) 311 740
(021) 338 0772
(021) 641 114
(021) 338 0773
(021) 634 678
(021) 634 678
(021) 634 678
(021)450 808
(021) 907 655
(021)900 508
(021)450 808
(021) 522 450
(021)235 645
(021) 331 654
(021) 524 360
(021) 755 700
(021) 525 307
0228 645 354
(0972) 684 413
(021) 525 307
0993 549314
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980



168
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
179
180
181
182
183
184
185
186
187
188
189
190
191
192
193
194
195
196
197
198
199
200
201
202
203
204
205

Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Supermercado STOCK
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis
Superseis

Superseis

Luque
MRA
Nemby

San Lorenzo
San Lorenzo
Villa Elisa
San Lorenzo
San Lorenzo
Limpio
Lambaré
Asuncion
Asuncion
Itaugua

J.A. Saldivar
San Antonio
MRA

Villa Elisa
Lambaré
Asuncion
Aregud

Fdo de la Mora
Fdo de la Mora
Aregua
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
Asuncion
San Lorenzo

Asuncion

(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 414 1980
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 213 023
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
(021) 642 215
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206 = Superseis Asuncion (021) 642 215

207 = Superseis Asuncion (021) 642 215
208 = Superseis Asuncion (021) 642 215
209 = Superseis Luque (021) 642 215

Fuente: Elaboracion propia.

Paso 3: Determinacion del Tamario de la Muestra.

N: p.g.N.o?
e?. (N-1) +0% P.q

Nomenclatura:

N: Poblacion

n: Muestra

p: Porcentaje de estimacion de éxito
g: Porcentaje de estimacion fracaso
02: Nivel de Confianza

e2: Error de estimacion

Datos
N: 209
p: 0,50
g: 0,50
0% 1

e?: 6%: 0,06

Desarrollo de la Férmula
n= 0,50 x 0,50 x 209 x (1)?
(0,06)? (209 — 1) + (1)?x 0,5 x 0.50

n=52 unidades muestrales
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Paso 4: Seleccion de un procedimiento de muestreo

Muestreo por conveniencia: Se selecciona como su nombre lo indica, con base a la
conveniencia del investigador. En este caso la seleccion de unidad de muestreo se selecciona de
acuerdo a la disponibilidad, cercania de los puntos de ventas, conocimiento previo de la cantidad de
sucursales, categoria del punto de venta, manejo de toma de decisiones de ingresos de nuevos puntos

de ventas y lo mas importante amplitud de cobertura del mercado.
Procedimiento: No probabilistico. En este caso, la seleccion de un elemento de la poblacion
que va a formar parte de la muestra se basa hasta cierto punto en los criterios del investigador o

entrevistador de campo.

Tamafio de muestra actual: para la investigacion utilizamos 52 puntos de ventas a conocer.

Paso 5: Seleccionar la muestra

Fueron seleccionados 52 puntos de ventas a encuestar ubicados en Asuncion y Gran

Asuncion.

Podemos mencionar que estos puntos de ventas componen cadenas de supermercados,

minimercados y tiendas 24hs, mejor posicionadas en el mercado.

Entre los cuales podemos mencionar:
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Tabla 13. Lista de empresas encuestadas

EMPRESAS ENCUESTADAS CANTIDAD DE MUESTRA
SUCURSALES
ARETE 2 2
CASA RICA 2 2
CADENA BIGGIE 37 37
CADENA CITYMARKET 64 3
STOCK- CADENA RETAIL 27 4
SUPER SEIS- CADENA RETAIL 22 4
TOTAL 154 52

Fuente: Internet. Google

Estas cadenas tienen centralizado su punto de compray negociacién en un solo departamento
de comprar segun la division al cual corresponda, en este caso la division de delicateces (que
componen los productos diet o para celiacos), el cual estd compuesto por un solo personal encargado
de la toma de decision para la entrada de un nuevo proveedor, las entregas de este tipo de productos

se realizan por sucursal, pero los pedidos se centralizan en un solo punto general.

STOCK'Y SUPER SEIS son de la CADENA RETAIL con 1 encargado de compras por cada
marca. El GRUPO BIGGIE centra en un solo departamento la compra para todas las sucursales, la
CADENA CITYMARKET centra en un solo departamento la compra para todas las sucursales,
ademas se ampliaron adquiriendo varios puntos de ventas del Supermercado DIA; CASA RICA y

ARETE compra independientemente en cada sucursal.

2.6. Recoleccion de datos

Los datos se recolectaron de encuestas a los encargados administrativos de cada sucursal, de

cada cadena de punto de venta seleccionadas para la encuesta.

2.7. Procesamiento de datos

Los datos se procesaran por medio de codificacion de los cuestionarios y tabulacion en

Excel, y posterior elaboracion de graficos para analisis.
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2.8. Andlisis de Gréficos

1. ¢Qué tipo de negocio que administra o posee?

Tabla 14. Frecuencia de tipo de negocio
FA FR
Supermercado 13 25%
Minimercado 2 4%
Tiendas 24 hs 37 T71%
Total 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

Entre los negocios encuestados se encuentran mayormente las tiendas 24hs con un 71%,

luego los supermercados con un 25% y, por ultimo, los minimercados con un 4%.

Tipo de negocio

M Supermercado
Minimercado

M Tiendas 24 hs

Grafico 1. Tipo de negocio

Fuente: Elaboracion propia
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2. ¢Posee panificados sin TACC para la venta en la sucursal?

Tabla 15. Frecuencia de panificados sin TACC

FA FR
Si 50 96%
No 2 4%

Total 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

El 96% contesto que poseen panificados sin TACC, el 4% contesto que no posee.

Posee panificados sin TACC

M Si

® No

Gréfico 2. Posee panificados sin TACC
Fuente: Elaboracion propia
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3. ¢Cuéles son las marcas més conocidas de panificados sin TACC que conoce?

Tabla 16 Frecuencia de marcas conocidas

FA FR
Azuca 5 1%
Mi celiaquito 4 1%
Gullén 52 14%
SoNaturalglutenfree 52 14%
Raicediex 52 14%
Kellogg's 15 4%
Quaker 52 14%
Cerealitas 27 7%
Flavor food 52 14%
Schar 52 14%
Total 363 100%

Fuente: Elaboracion propia

Entre las marcas méas conocidas de panificados sin TACC estan Gullén, SoNaturalglutenfree,
Raicediex, Quaker, Flavor food, Schar con un 14%, Cerealitas con un 7%, y luego las deméas marcas

menos conocidas.

Marcas mas conocidas

L 14%  14% 14% 14%  14%
14%

12%

10%

8%

6%

. =P

0%
L &

Q \a
5 &

Grafico 3. Marcas mas conocidas

Fuente: Elaboracion propia
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4. Marcar los tipos productos panificados sin TACC que posee para la venta

Tabla 17 Frecuencia de tipos de panificados sin TACC

FA FR
Pan Chip 0 0%
Pan de hamburguesa 0 0%
Pre pizza 2 2%
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo) 3 3%
Disco para empanada 0 0%
Masa para pascualina 0 0%
Galletitas 52 48%
Palitos (secos) 52 48%
Total 109 100%

Fuente: Elaboracion propia

Mayormente los productos que mas poseen para la venta son galletitas y palitos de marcas

importadas con un 48% respectivamente y las prepizzas nacionales en un 2% y pan de 3 semillas 3%.

Tipos productos panificados sin TACC

H Pan Chip
B Pan de hamburguesa
Pre pizza
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sesamo)
M Disco para empanada
B Masa para pascualina

B Galletitas

H Palitos (secos)

Graéfico 4. Tipos de productos panificados sin TACC
Fuente: Elaboracion propia
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5. Entre las siguientes marcas de panificados, seleccione las que vende en el local.

Tabla 18. Frecuencia de marcas de panificados que venden los locales

Marcas FA

Raicediex 52
Cerealitas 49
Gullon 41
Schar 34
Flavor food 31
Pandioca 21
Quaker 17
Kellogg's 10
Mi celiaquito 3
Asuka 3
Total 258

Fuente: Elaboracion propia

FR
20.00%
19.00%
16.00%
13.00%
12.00%

8.00%
6.00%
4.00%
1.00%
1.00%
100%

Entre las marcas de panificados mas vendidas se encuentran Raicediex con 20%,

seguidamente se encuentra Cerealitas con 19%, Gullon con 16%, Schar con un 13%, Flavor food con

12%, Quaker con 6%, Kellogg's con 4%, luego se encuentran: Pandioca con 8%, Mi Celiaquito con

1% y Azuca con un 1%, estos Gltimos panificados de produccion nacional.

Marcas de panificados que vende en el local

A 20.00%
20.00% 19.00%

18.00%
B 0 16.00%
. 0
14.00% 13.00%
12.00%
12.00%
0,
10.00% 8.00%
8.00% 6.00%
6.00% 4.00%
4.00%
2.00%

1.00% 1.00%

0.00%

Raicediex Cerealitas  Gullon Schar Flavor ~ Pandioca  Quaker

food

Gréfico 5. Marcas de panificados que vende

Fuente: Elaboracion propia

Kellogg's

Mi Asuka
celiaquito
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6.  ¢Cuadles son las caracteristicas que debe poseer un proveedor de panificados para

ingresar sus productos al local comercial?

Tabla 19. Frecuencia de caracteristicas del proveedor para ingresar en el local comercial

FR
A. Variedad 4.40
B. Buena Presentacion 3.00
C. Precio accesible 4.00

D. Etiqueta de informacion nutricional ~ 4.60
E. Entregas en fecha 4.80
F. Ventas a crédito 5.00
Fuente: Elaboracion propia
Entre los atributos de preferencia de los puntos de venta se encuentran la venta a crédito con
un promedio de 5, entregas en fechas establecidas con un promedio de 4,80, etiqueta de informacion
nutricional con un promedio de 4.60 y variedad de productos con un promedio de 4,40. Buena
presentacion con un promedio de 3.

Caracteristicas que debe poseer un proveedor de panificados
para ingresar sus productos al local comercial

A. VARIEDAD B. BUENA C. PRECIO D.ETIQUETADE  E.ENTREGAS EN F. VENTAS A
PRESENTACION ACCESIBLE INFORMACION FECHA CREDITO
NUTRICIONAL

Grafico 6. Caracteristicas

Fuente: Elaboracion propia
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7.  ¢Cuanto invierte en la compra de panificados sin TACC en cada recarga por

sucursal? (Marque una sola)

Tabla 20. Frecuencia de inversion en cada recarga

FR FA
Entre 500.000 a 1.000.000 4 8%
Entre 1.000.001 a 1.500.000 39 75%
Entre 1.500.001 a 2.000.000 0 0%
Entre 2.000.001 a 2.500.000 0 0%
Entre 2.500.001 a 3.000.000 4 8%
Entre 3.000.001 a 3.500.000 5 10%
Total 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

La inversién en cada recarga de panificados es mayormente en promedio de Gs. 4.000.000,
Gs. 5.000.000 con un 4% cada uno, entre 6.000.000 a 7.000.000 con un 75% en promedio por compras
semanales en marcas nacionales, el 8% con un promedio de 12.000.000, 4% con un promedio de

15.000.000 y 6% con un promedio de 18.000.000 mensuales.

10.éCuanto invierte en la compra de panificados sin
TACC en cada recarga? (Marque una sola)

H Entre 1.000.001 a 1.500.000
H Entre 1.500.001 a 2.000.000
Entre 2.000.001 a 2.500.000
Entre 2.500.001 a 3.000.000
H Entre 3.000.001 a 3.500.000

Grafico 7. Inversion en cada recarga

Fuente: Elaboracion propia



78

8.  ¢Con que frecuencia hacen pedidos de reposicion de los productos panificados sin

TACC? (margue una sola opcion)

Tabla 21. Frecuencia de reposicion

FA FR
Cada 3 dias 0 0%
Semanalmente 39 75%
Quincenalmente 0 0%
Mensualmente 13 25%
Total 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

La frecuencia de pedidos de panificados sin TACC es en promedio mensual con un 25% ya

gue mayormente son galletitas o palitos de marcas importadas y 75% contestaron semanalmente.

11. ;Con qué frecuencia hacen pedidos de reposicion de los
productos panificados sin gluten? (marque una sola opcién)

M Cada 3 dias
B Semanalmente
® Quincenalmente

Mensualmente

Gréfico 8. Frecuencia de reposicion

Fuente: Elaboracion propia
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9. ¢Cudlesson las condiciones para ingresar como proveedor en del local comercial?

Tabla 22. Frecuencia de condiciones para ingresar

Condiciones para ingresar FA FR

Primera carga gratis 52 25%
Pago de espacio 52 25%
Créditos a 30 dias 39 19%
Créditos a 60 dias 13 6%
Otros... se negocia el ingreso segln el rubro 52 25%
Total 208 100%

Fuente: Elaboracion propia

Entre las condiciones para ingresar al local comercial se encuentra la primera carga gratis,
pago de espacio, crédito entre 30 y 60 dias, negociacion de ingreso; mayormente recomendado la
negociacién de ingreso al local a fin de tener beneficios ambas partes.

Condiciones para ingresar como proveedor en del local
comercial

25% 25% 25%

20% 19%
15%
10%
6%
5%

0%

PRIMERA CARGA PAGO DE ESPACIO CREDITOS A 30 DIAS  CREDITOS A 60 DIAS
GRATIS

Gréfico 9. Condiciones de ingreso al local

Fuente: Elaboracion propia
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10. ¢Quién es el encargado de realizar los sugeridos?

Tabla 23. Frecuencia de quien realiza los sugeridos

FA FR
Cada sucursal 52 100%
Encargado de compra general 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

Los sugeridos se realizan en cada sucursal 100%, el sugerido se refiere a la sugerencia de
aumento de pedidos a realizarse por los puntos de ventas. En este tipo de sector, el primero en hacer
el sugerido de aumento de reposiciones es el vendedor, posteriormente este sugerido lo hace el

encargado sucursal y envia a toma de decision a la central de compras, si tiene uno.

Encargado de realizar los sugeridos

M Cada sucursal

B Encargado de compra
general

Grafico 10. Encargado de realizar sugeridos

Fuente: Elaboracion propia
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11. ¢Quién decide la compra para las sucursales? (Si puede detallar)

Tabla 24. Frecuencia de decision de compra

FR FA
Cada sucursal tiene un encargado para la compra 3 6%
Se centra en un solo lugar para todas las sucursales 49 94%
Total 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

La compra mayormente se decide en una central por todas las sucursales de cada cadena con

un 94% vy el 6% decide la compra por cada sucursal.

Decision de compra

m Cada sucursal tiene un encargado para
la compra

m Se centra en un solo lugar para todas
las sucursales

Gréfico 11. Decision de compra

Fuente: Elaboracion propia



12. ¢Donde se realizan las entregas de pedidos?

Tabla 25. Frecuencia de donde se realizan las entregas

FA FR
En cada sucursal 52 100%
En el deposito central 0 0%
TOTAL 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

Las entregas se deben realizar por cada sucursal 100%

Entregas de pedidos

B En cada sucursal

M En el depdsito central

Grafico 12. Entrega de pedidos

Fuente: Elaboracion propia

82
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13. ¢Estaria dispuesto a adquirir un nuevo producto panificados sin TACC?

(Marque una de las opciones)

Tabla 26. Frecuencia de deseo de adquirir un nuevo producto panificado

FA FR
Si 52 100%
No 0 0%
Tal vez 0 0%
Total 52 100%

Fuente: Elaboracion propia

El 100% contesto que estaria interesado en adquirir un nuevo producto panificado sin TACC

Gréfico 13. Deseo de adquisiciéon de un nuevo producto panificado sin TACC.

Deseo de adquisicidon de un nuevo producto panificados
sin TACC

mSi
B No

m Tal vez

Grafico 14. Deseo de adquisicion de un nuevo producto panificado sin TACC

Fuente: Elaboracion propia
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14. ¢Cuales son los medios de comunicacion de preferencia utilizados para

informarse de la existencia de nuevos productos panificados?

Tabla 27. Frecuencia de medios de comunicacion

FA FR
Redes sociales 52 23%
Vendedores visitadores 52 23%
Radios 35 15%
Tv 52 23%
Periodicos 40 17%
Total 231 100%

Fuente: Elaboracion propia

Los medios de comunicacién de preferencia primeramente son los vendedores visitadores,

redes sociales, TV con un 23%, periddicos con un 17% y radios con un 15%.

Medios de comunicacion

25%
23% 23% 23%

17%
15%
v

REDES SOCIALES VENDEDORES RADIOS PERIODICOS
VISITADORES

20%

15%

10%

5%

0%

Grafico 15, Medios de comunicacion

Fuente: Elaboracion propia
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15. ¢Qué tipo de promociones preferiria para la compra de panificados sin TACC?

Tabla 28. Frecuencia de publicidad

FA FR
Descuentos por cantidades de compras 52 27%
Promociones en ciertos dias a cargo del proveedor 52 27%
Degustaciones 52 27%
Premios por cantidad de compras. 35 18%
Total 191 100%

Fuente: Elaboracion propia

Entre las promociones de preferencia se encuentra descuentos por cantidad de compra,
promociones en ciertos dias a cargo del proveedor, degustaciones con un 27% y premios por cantidad

de compra 18%

Tipo de promociones

B Descuentos por cantidades de
compras

B Promociones en ciertos dias a cargo
del proveedor

m Degustaciones

Premios por cantidad de compras.

Gréfico 16. Tipos de promociones

Fuente: Elaboracion propia
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2.9. Conclusién de la investigacion de mercado

Como resultado de la investigacion se puede llegar a la conclusion de existe un interés de
compra por parte de los puntos de ventas de adquirir un nuevo producto panificado sin TACC,

teniendo en cuenta que son producto poco ofrecidos como panificados.

El 96% de los encuestados poseen panificados sin TACC, el 4% no posee. Las marcas mas
vendidas son: Gullon, Raicediex, Quaker, Flavor food, Schar, luego se encuentran Pandioca, Asuka,
Mi Celiaquito, estas Ultimas son panificados nacionales competencias directas de la empresa. En base
a las marcas dadas las mayormente poseen para la venta son galletitas, solo los puntos de ventas como

Casa Rica, Biggie y algunos Superseis y Stock poseen 3 marcas de productos frescos nacionales.

El siguiente analisis se centra sobre los atributos de preferencia de los puntos de venta, que
se encuentran la venta a crédito con un promedio de 5, entregas en fechas establecidas con un
promedio de 4,80, etiqueta de informacién nutricional con un promedio de 4.60 y variedad de

productos con un promedio de 4,40.

La inversion en cada recarga de panificados es mayormente en promedio de gs. 1.000.000
semanales en recargas y en forma mensual alrededor de gs. 9.750.000. Hay que acortar que como el
producto ofrecido son panificados frescos, seran productos perecederos por lo cual es recomendable

realizar las reposiciones 1 vez por semana, con un tiempo de vencimiento de 12 a 15 dias en promedio.

Se debe tener en cuenta que en estos puntos de ventas es recomendable realizar
negociaciones para el ingreso, ya que existen condiciones para ingresar como proveedor del local

comercial entre ellas, se encuentra la primera carga gratis, pago de espacio, crédito entre 30 y 60 dias.

La compra mayormente se decide en una central para todas las sucursales de cada cadena
con un 94% y el 6% decide la compra por cada sucursal. Los sugeridos se realizan en cada sucursal,
asi como, las entregas se deben realizar por cada sucursal. En el caso de este producto el sugerido se
realiza solo al ingreso en el local, posteriormente solo se realizan las reposiciones, cambios, limpieza
del espacio correspondientes en cada punto de ventas y se deja la factura correspondiente de la

reposicion realizada y nota de crédito si se retird productos proximos a vencer, previo control del
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supervisor a cargo.

Los medios de comunicacion de preferencia primeramente son los vendedores visitadores,
porque llegan a ofrecer sus productos a la empresa y las promociones de preferencia son mas que

nada los descuentos por cantidad de compra, promociones en ciertos dias a cargo del proveedor,
degustaciones.
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3.1. Introduccién plan de marketing

Para que una organizacion logre alcanzar sus objetivos con una mayor efectividad, es
necesario establecer un plan de marketing, a partir del cual se desarrollen los aspectos estratégicos y

operativos, cuya estructura y orden se establece de la siguiente manera:

McCarthy y Perreault (1996), definian el plan de Marketing como un documento escrito en
el cual aparecian reflejadas, tanto la estrategia de marketing que se iba a llevar a cabo, como aquellos

aspectos relativos al tiempo necesario para ejecutar dicha estrategia.

Kotler y Keller (2006), afirmaron que todo plan de marketing se debe sustentar bajo dos
pilares basicos: el estratégico y el operativo. La parte estratégica permitira conocer donde se encuentra
la organizacion, a través de la definicion de su mision, vision y valores; y hacia donde quiere ir,
mediante distintos andlisis y estudios de mercado. La parte operativa se encargara de ejecutar las
acciones necesarias para asegurar el éxito de las estrategias planteadas y alcanzar los objetivos fijados

en el plan.

3.2. Analisis de la Macro segmentacion

El proceso de posicionamiento requiere de una Macro segmentacion del mercado, pues se
reconoce la dificultad de satisfacer con un solo producto a todo un mercado, pues en este coexisten
una importante variedad de necesidades y expectativas. Un buen punto de partida para cualquier
empresa, sera definir una misién que se oriente hacia el mercado, para luego proceder a definir el
mercado de referencia en el cual se identificardn macrosegmentos conocidos como: Las necesidades,
los compradores y las tecnologias existentes, en otras palabras, identificaremos al ;Qué?, ;Quién? Y

el ;como?



Graficamente, la conceptualizacion se representaria asi:

Funciones o necesidades
L"Qué necesidades satisfacer"?

» Grupos de clientes
L"Aquién satisfacer"?

&
Tecnologias
¢ "Cémo satisfacer"?

Marco tridimensional del mercado de referencia
Imagen 2. Grafica de marco tridimensional del mercado

Fuente: Elaboracion propia.

3.2.1. Analisis de Macrosegmentacion CELIADICTOS S.R.L.

3.2.1.1. Mercado Producto:

Funciones o
A necesidades:

Panificados SIN TACC

Alimentacion para Celiacos

Tecnologia: Elaboracion
industrial, utilizacion de
maquinarias.

Grupo de Clientes: Para
personas con intolerancia
al gluten (Celiacos)

Imagen 3. Macrosegmentacion mercado producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3. Analisis de la microsegmentacion

La Micro segmentacion consiste en analizar en el interior de cada producto mercado, la
variedad de las ventajas buscadas por los compradores potenciales y de esta forma constituir
segmentos que reagrupan a dichos consumidores.

El objetivo del micro segmentacion es destacar aspectos, expectativas o preferencias sobre

el comportamiento de compra, a fin de contar con un grupo que constituya un segmento razonable

desde el punto de vista del interés comercial y econémico.

3.3.1. Tipos De Micro segmentacion.

1. Segmentacion Geogréfica: Propone la division del mercado en unidades geogréficas.

Segmento Geografico para CELIADICTOS S.R.L.: La empresa CELIADICTOS S.R.L.
se ocupara de proveer a los puntos de ventas de Asuncion y Gran Asuncion.

2. Segmentacion Demografica: Consiste en agrupar el mercado en segmentos a partir de

variables demograficas como: edad, sexo, tamafo de la familia, religion, Raza, nacionalidad, etc.

Segmento Demografico: Para CELIADICTOS S.R.L.: La empresa se enfocard en

proveer los productos a puntos de ventas dirigidos a un nivel medio alto en adelante.

3. Segmentacion Psicogréfica: Estdn agrupados en funcion de su estilo de vida,
personalidad, actitudes, intereses y opiniones.

Segmento Psicogréafico Para CELIADICTOS S.R.L: los consumidores potenciales seran

todos los hombres y mujeres que tengan una condicion de celiaquia y consuman panes.

4. Segmentacion Comportamental: Los consumidores estan agrupados sobre la base de su

conocimiento de un producto o su lealtad al mismo.
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Segmentacion Comportamental: Para CELIADICTOS S.R.L: se orienta en obtener
aceptacion y constancia de compra a los potenciales encargados de los puntos de ventas.

5. Segmentacion Producto — Beneficio: Se refiere a los beneficios que buscan los clientes

en el producto y la percepcidn de sus atributos.

Segmentacion Producto — Beneficio Para CELIADICTOS S.R.L: se busca satisfacer las
necesidades del mercado de productos panificados sin TACC, a los puntos de ventas ofreciéndoles
productos de calidad, precios y una excelente atencidn, en permanente comunicacion para asegurar

fidelidad y permanencia de la empresa en el mercado.

3.4. Andlisis en la Demanda

Una vez realizadas las encuestas se procede a realizar el calculo de la demanda Global, para
medir el atractivo del mercado de referencia, este calculo tiene por objetivo la medida del nivel de la
demanda y de prever el ciclo de vida de la empresa en el mercado, y cuanto seria el monto al que

estarian dispuestos a pagar mensualmente los potenciales clientes.

3.4.1. Demanda Global (calculo)

Para llevar a cabo el célculo de demanda global, se realiza primeramente el calculo de
frecuencia de compra dada por los encuestados, multiplicado por la inversion promedio seleccionado
por cada compra.

Tabla 29. Calculo de frecuencia de compra

Frecuencia de compra Fa Inversion Inversion anual Total, inversion
anual

Cada 3 dias 0 0 0 0

Semanalmente 39 1,000,000 48,000,012 1,872,000,468

Quincenalmente 0 0 0 0

Mensualmente 13 9,750,001 117,000,006 1,521,000,078

Total 52 165,000,018 3,393,000,546

Fuente: Elaboracién propia
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El siguiente paso es el calculo de inversion anual promedio por empresa, mediante la division
del total de inversion de Gs. 3.393.000.546 entre los 52 encuestados que da un resultado de Gs.
65.250.011.

Tabla 30. Calculo de inversion promedio anual por empresa.

Inversion promedio anual Encuestados Inversion promedio anual por
empresa
3,393,000,546 52 65,250,011

Fuente: Elaboracion propia

Posteriormente se calcula la demanda global del mercado en base al marco muestral, que

consiste en las empresas que estan interesadas en el producto o servicio.
Para Kotler, Cdmara, Grande y Cruz, autores del libro "Direccion de Marketing”, la demanda
es "el deseo que se tiene de un determinado producto pero que esté respaldado por una capacidad de

pago” (Thompson, s.f.)

Tabla 31. Calculo de la demanda

Inversion anual promedio Marco muestral Demanda global
por empresa
65,250,011 209 13,637,252,195

Fuente: Elaboracion propia

Consiste en la multiplicacion de la inversion anual promedio por empresa por el marco

muestral.
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3.4.2. Mercado Potencial Absoluto (calculo)

El mercado potencial se refiere al limite hacia el cual tiende la demanda global, cuando el
esfuerzo de marketing del mercado tiende hacia el infinito, en un entorno estable. EI mercado
potencial no es constante, evoluciona a lo largo del tiempo como consecuencia de la incidencia de
factores tales como la introduccién de nuevos productos, los cambios de habitos de consumo, etc.

Existen dos tipos de mercados potenciales:

El mercado potencial actual, que viene determinado por el esfuerzo de marketing de las

empresas que acttan en el mercado considerado.

El mercado potencial absoluto, que es el limite maximo hacia el que tiende el mercado

potencial actual a lo largo del tiempo. Es el que calculamos aqui. (Hauzateng, 2014)

Tabla 32. Calculo del mercado potencial absoluto.

Marco Mercado Mercado Inversion Mercado Mercado
muestral-  potencial en potencial anual potencial en potencial
poblacion unidades absoluto en promedio guaranies absoluto en

muestrales- unidades por guaranies
muestra muestrales empresa
209 21 230 65,250,011  1,363,725,219  15,000,977,414

Fuente: Elaboracion propia

3.4.3. Cuota de Mercado (célculo)

Es el porcentaje que posee un negocio en un mercado determinado. Muestra el potencial de
mercado y la participacion estimando el valor del mercado, junto con los datos de venta de cada

negocio. (Cuellar, s.f.)

Las empresas Pandioca, Mi celiaquito y Asuka, estas 3 empresas ofrecen productos similares
(productos frescos elaborados en el pais) al de la empresa CELIADICTOS S.R.L., por lo que son
consideradas como competencias directas. Las demas empresas pueden considerarse competencias

indirectas ya que estdn compuestas por galletitas en su mayoria, de importacion.
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Tabla 33. Cuota de mercado

Nombre de la empresa Fr Cuota de mercado en guaranies
Raicediex 20.00% 2,727,450,439
Cerealitas 19.00% 2,591,077,917
Gullon 16.00% 2,181,960,351
Schar 13.00% 1,772,842,785
Flavor food 12.00% 1,636,470,263
Pandioca 8.00% 1,090,980,176
Quaker 6.00% 818,235,132
Kellogg's 4.00% 545,490,088
Mi celiaquito 1.00% 136,372,522
Asuka 1.00% 136,372,522
Total 100% 13,637,252,195

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla de cuota de mercado podemos ver que la participacion mayor tiene la empresa
PANDIOCA con un 8%, ya que la misma abarca todos los puntos de ventas de Biggie y Casa Rica.

Luego tenemos casi en la misma proporcion Mi Celiaquito y Asuka con 1% que ambas se

encuentran en Casa Rica.
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3.5. Modelo del Ciclo de Vida del Producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

introduccion crecimiento madurez declive

Imagen 4. Modelo de ciclo de vida de un producto

Fuente: Internet. Google

Las fases del modelo del ciclo de vida del producto son:

1. Introduccidn: Es el momento en que el producto se introduce en el mercado. EI volumen
de ventas es bajo, dado que aun no es conocido en el mercado. Los costes son muy altos y los

beneficios inapreciables. En esta etapa es muy importante invertir en promocionar el producto.

2. Crecimiento: En esta etapa, la empresa ya ha tenido la aceptacion en el mercado y se
inicia un plan de marketing basada en la demanda de los clientes. Ya se puede establecer un precio

penetrante.

3. Madurez: En esta fase las ventas tienden a mantenerse y se llega al punto en que no se
pueden aumentar méas las camparfias publicitarias, incluso se deben reducir costos para no causar

desequilibrio financiero.

4. Declive: En esta fase se produce la reduccion de ventas por escasez de demanda. Primero
se reduciré el precio de los productos para conseguir ventas y seguidamente se reduciran costos de

salarios despidiendo a personales.
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La empresa CELIADICTOS S.R.L se encuentra en fase introductoria ya que recién
ingresa al mercado y con ello las ventas aln son escasas, para ingresar el producto al canal de

distribucion se debe invertir través del marketing e investigacion de mercados y alianzas estratégicas.

Las actividades a realizar seran:

a. Realizar publicidades en radio mediante spot publicitarios en programas renombrados.

b. Establecer descuentos del 10% por compras realizadas a partir de un monto determinado
para los puntos de ventas.

c. Realizar degustaciones de productos en puntos estratégicos de distribucion.

d. Hacer promociones en los puntos de ventas de 2x1 de productos SIN TACC de la marca

de la empresa.

3.5.1. Graficos de Ciclo de Vida de CELIADICTOS S.R.L.

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

4 introduccion . crecimiento ; madurez declive

>

tiempo

Imagen 5. Grafico de ciclo de vida de CELIADICTOS S.R.L.

Fuente: Elaboracién propia.
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3.6. Proyeccion de ventas de la empresa CELIADICTOS S.R.L.

Aqui se podra observar la proyeccion de ventas de la empresa CELIADICTOS S.R.L.,
durante los 5 primeros afios. Cabe mencionar que el porcentaje de cobertura del mercado para el
primer afio es de 1351% debido a que se busca ingresar en 57 puntos de ventas de las cadenas méas

importantes de supermercados como “Stock, Superseis, Biggie, Casa Rica, Arete”.

Puntos de ventas que fueron seleccionadas para la investigacion de mercado, consideradas
de “categoria A” (clasificacion de tipos de punto de venta segtin el segmento al cual se dirige, tipo A

es para un nivel de poder adquisitivo medio-alto).
Cabe mencionar que todos los Biggie son relativamente para un segmento de poder
adquisitivo medio- alto, por lo cual la empresa expandird su mercado mediante estos puntos de venta,

para luego abarcar los demas puntos de venta existente en Asuncién y Gran Asuncion.

Tabla 34. Proyeccion de ventas

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
GS. 1,841,734,339 2,176,595,128 2,511,455,917 2,846,316,706 3,181,177,495
% 13.51% 18% 15% 13% 12%

Fuente: Elaboracion propia

Para la proyecciéon de ventas de la empresa se pretende tomar como competencia de
referencia la empresa PANDIOCA con un 8%, ya que es la competencia que ofrece productos
similares al de la empresa y estan disponibles en mayor cantidad de puntos de ventas, debido a su

ingreso por medio de la alianza con la distribuidora Sabores de mi Tierra.

Laempresa para el primer afio pretende ingresar a 57 puntos de ventas alcanzando un 13,51%
del mercado, para luego tener un aumento progresivo en referencia del afio anterior del 18% para el
2do afio, 15% para el 3er afio, el 4to afio un 13% y 5to un 12%. Este crecimiento se da en forma
decreciente teniendo en cuenta que las ventas estas enfocadas en puntos de ventas de categoria A, y

son productos del sector delicateces para celiacos.
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MPA GS. 15.000.977.414

DEMANDA GLOBAL
GS. 13.637.252.195

Ventas 1ler Aiio —
Porcentaje: 13.51%

Gs. 1,841,734,339

Imagen 6. Cuota de mercado de CELIADICTOS S.R.L.
Fuente: Elaboracion propia.

3.7. Andlisis situacional- FODA Marketing

La importancia en la realizacion de este analisis, consiste en poder determinar de forma
objetiva, en que aspectos la empresa tiene ventajas respecto de su competencia y en qué aspectos

necesita mejorar para poder ser competitiva.

Las areas funcionales de todas las organizaciones tienen fuerzas y debilidades. Las fuerzas
y debilidades internas, sumadas a las oportunidades y amenazas externas, asi como un enunciado
claro de la mision, son las bases para establecer objetivos y estrategias. Es importante resaltar que los
objetivos y las estrategias se establecen con la intencion de capitalizar las fuerzas internas y de superar

las debilidades.
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3.7.1. Variables Controlables

Las variables controlables son aquellas sobre las cuales la empresa puede ejercer un control,

ademas podemos encontrar

1. Producto/Servicio

Los diferentes productos que ofrecera la Panaderia CELIADICTOS S.R.L son a bases de
una pre mezcla (Harina de Arroz, Fécula de Maiz, Fécula de Almiddn) de esta manera sustituimos el
uso de la haria de trigo. Algunos de nuestros productos como; Pan chip, Pre pizza, Pan de
Hamburguesa, Pan de 3 Semillas se ofrece un concepto diferente de productos a los puntos de

distribucion

La propuesta de valor de la Panaderia CELIADICTOS SRL es: “Ser una opcion de consumo
de panificados sin TACC que contribuya a continuar una dieta equilibrada y saludable para el publico

objetivo “celiacos”.

Fortalezas:

F1. Panificados sin TACC.

F2. Calidad en la produccion.

F3. Durabilidad promedio de los productos.
F4. Elaboracion propia de materia prima.

Debilidades:
D1. Variedad limitada de panificados.
D2. Escases de materia prima procesada. (pre mezcla).

D3. Conservacion maxima de 7 dias del producto
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2. Precio

La determinacion de los precios esta basada en relacion a la calidad del producto y la relacién
costos/ ganancia. Teniendo en cuenta que pocos puntos de ventas tienen productos similares al de la

empresa.

Fortalezas:
F5. Precio basado en costo/ ganancia.

F6. Precio acorde a la calidad percibida.

Debilidades:

D4. Costos elevados de la materia prima.
D5. Costo de mano de obra.

D6. Costo elevado de ingreso al mercado.

3. Plaza

La empresa estara ubicada en la ciudad de San Lorenzo, de alli se distribuirdn a los diferentes
puntos de ventas mas renombrados de la ciudad de Asuncion y periferias de la zona metropolitana,

como: las cadenas de supermercados, minimercados y tiendas 24hs.

Fortalezas:
F7. Ubicacion estratégica de la fabrica

F8. Distribucion a cadena de supermercados, minimercados y tiendas 24hs.

Debilidades:

D7. No poseemos local propio para venta al consumidor final.
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4. Promocién

Para incrementar las ventas y posicionarnos en el mercado de las panaderias, es necesario el

impulso visual, auditivo, oral.

Fortalezas:

F9. Se ofrecera descuentos a los puntos de ventas con mas salidas.
F10. Se realizardn promociones en conjunto con los puntos de ventas.
F11. Se establecera una visual estratégica para los productos.

F12. Publicidades en redes sociales.

F13. Publicidades en radio.

Debilidades:
D8. Costo de espacio o visuales fijos.

D9. Costo de promociones elevados los primeros meses.

5. Personas

El plantel interno de colaboradores estara motivado permanente para generar el mejor

producto, para ello de forma continua seran capacitados y entrenados para mejorar su rendimiento.

Fortalezas:

F14. Contratacion de personal capacitado para produccion.
F15. Contratacion de vendedores y repositores.

F16. Capacitacion constante del personal para atencién.
F17. Capacitacion en actualizacién en produccion.

Debilidades:
D10. Costos elevados de capacitaciones.
D11. Costos elevados de Salarios del personal fijo.
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6. Evidencia fisica

Estaran debidamente presentadas, en envoltorios de plasticos segun el producto con las
mismas etiquetas de la empresa, su denominacion correspondiente y sus ingredientes utilizados para
cada producto, los precios y las imagenes. Los consumidores podran dar sus sugerencias en las
paginas de redes sociales o pagina web.

La fabrica de produccion estard ubicada en la Ciudad de San Lorenzo, exclusivamente para

atencion a canales de distribucion.

Fortalezas:

F18. Presentacidn en envoltorios de plasticos.

F19. Se contara con redes sociales y pagina web.

F20. Local de produccién en la Ciudad de San Lorenzo.

F21. Se contara con carteleria en el local.

Debilidades:

D12. No contamos con atencion personalizada para el consumidor.

7. Proceso

Son varios los procesos que una empresa debe llevar a cabo para ofrecer un producto o
servicio que en la mayoria de los casos los consumidores no ven o le restan importancia, sin embargo,
CELIADICTOS S.R.L. se encarga de su efectiva ejecucion, cumplir con los requerimientos de cada
una de ellas, con un control interno tanto de la Administracion, Recursos Humanos, Disposicion

Fisica, Marketing y Atencion al Cliente.

El entendimiento y la perfecta sincronizacién de las actividades de los distintos procesos
mencionados permitiran alcanzar y superar los objetivos establecidos de ventas, rentabilidad y

posicionamiento de mercado.
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Fortalezas:
F22. Control Interno de los procesos administrativos (establecer manual de procedimientos).
F23. Entregas semanales por zonas.

F24. Ventas a creditos, plazo 60 dias.

Debilidades:

D13. Produccion previa de productos en cantidad.

3.7.2. Evaluacién de factores externos o variables no controlables

En el analisis externo evaluamos y determinamos cuéles de las causas externas podrian tener
influencia sobre la organizacion en términos de facilitar o restringir el logro de los objetivos. Es decir,
existen circunstancias o hechos en el ambiente que pueden representar una buena oportunidad para la
empresa, aprovechando la misma ya sea para desarrollarse ain mas o para resolver algin problema.
Asi como también pueden existir situaciones externas que representen amenazas para la empresa y
que inclusive pueden hacer ain mas graves sus problemas; por ello en el analisis externo se investigan
las amenazas 0 aspectos negativos del entorno exterior a la empresa, asi como las oportunidades

externas a la empresa y que puedan influir positivamente en el logro de sus objetivos y proyecciones.

1. Competidores:

En el mercado existen pocos competidores directos que cubran el area de comercializacién
a la cual apunta la empresa, existen solo 3 competidores en los diferentes puntos de ventas, que son
Pandioca, Asuka y Mi Celiaquito. Luego existen competidores indirectos que son los que producen
en forma artesanal, en el pais y vende en sus propios locales o en forma online, son consideradas
micro empresas.

Oportunidades:

O1. Existen pocos competidores directos.

0O2. Pocos competidores indirectos.
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Amenazas:
Al. Franquicias de marcas internacionales ubicados en los puntos de ventas locales.

A2. Presencia de productos sustitutos. (Galletitas).

2. Clientes

El principal activo de una empresa debe de ser siempre el cliente desde esta perspectiva las
empresas que orientan sus procesos y gestiones para obtener resultados significativos para sobrevivir
en el mercado pues las tendencias necesidades y habitos y consumo cambian cada vez mas gracias a

la fuerte influencia que ejerce la tecnologia de informacion y comunicacion.

Oportunidades:

03. Incremento del interés en sentirse saludable.
O4. Aumento de clientes potenciales (Celiacos).
O5. Deseo de contar con productos sin TACC.

06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo diario de la sociedad.

Amenazas:
A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores
A4. Preferencia por no consumir panificados por dicha condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

3. Entorno

A nivel entorno, el pais cuenta con una economia estable, con un crecimiento del producto
interno bruto nacional posicionado en un promedio de 4% anual, lo que da referencia de que el
proyecto tendra éxito. Desde el punto de vista cultural, ya se ha instalado la cultura de bisqueda de

satisfacer las necesidades de los distintos tipos de consumidores, ademas del cuidado de la salud.

Oportunidades:
O7. Situacién econémicamente estable del pais.
0O8. Cultura de cuidado de la salud.
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09. Aumento de la poblacion.

Amenazas:
A7. Fluctuaciones constantes del dolar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos tecnoldgicos estan marcadas por los fabricantes.

4. Mercado:

En el rubro de panificados, mas comunmente se suelen comercializar panificados con gluten
para personas que no sufren intolerancia a ninguno de los componentes del mismo. Los precios del
mismo estan determinados principalmente por la materia prima (harina), en el caso de nuestro
producto, la materia prima principal es la mezcla base (harina arroz, fécula de maiz y almidén), por

tanto, los precios estan determinados principalmente por los mismos.

Oportunidades:

010. Las empresas buscan satisfacer las necesidades de los distintos tipos de consumidores.
O11. Numerosos clientes potenciales.

0O12. Posibilidades de ampliar la variedad de productos.

013. Tendencia en aumento de consumo de productos sin TACC.

Amenazas:

A6. Aumento de los costos de materia prima.



3.7.3. Lista plana

Tabla 35. Lista plana de variables controlables

DESCRIPCION

PRODUCTO

PRECIO

PLAZA

PROMOCION

PERSONA

EVIDENCIA
FISICA

PROCESO

FORTALEZA

F1. Panificados sin TACC.

F2. Calidad en la produccion.

F3. Durabilidad promedio de los productos.
F4. Elaboracion propia de materia prima.

F>5. Precio basado en costo/ ganancia.
F6. Precio acorde a la calidad percibida.

F7. Ubicacion estratégica de la fabrica.

F8. Distribucién a cadena de supermercados,
minimercados y tiendas 24hs.

F9. Se ofrecera descuentos a los puntos de
ventas con mas salidas.

F10. Se realizardn promociones en conjunto con
los puntos de ventas.

F11. Se establecera una visual estratégica para
los productos.

F12. Publicidades en redes sociales

F13. Publicidades en radio.

F14. Contratacion de personal capacitado para
produccion.

F15. Contratacion de vendedores y repositores.
F16. Capacitacion constante del personal para
atencion.

F17. Capacitacion en actualizacion en
produccion.

F18. Presentacion en envoltorios de plasticos.

F19. Se contara con redes sociales y pagina web.

F20. Local de produccién en la Ciudad de San
Lorenzo.

F21. Se contara con carteleria en el local.
F22. Control Interno de los procesos
administrativos.

F23. Entregas semanales por zonas.

F24. Ventas a créditos, plazo 60 dias.

Fuente: Elaboracion propia.
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DEBILIDADES

D1. Variedad limitada de panificados.
D2. Escases de materia prima procesada.
D3. Conservacion maxima de 7 dias del
producto.

D4. Costos elevados de la materia prima.
D5. Costo de mano de obra.

D6. Costo de ingreso al mercado elevado.
D7. No poseemos local propio para venta
al consumidor final

D8. Costo de espacio o visuales fijos.
D9. Costo de promociones elevados los
primeros meses.

D10. Costos elevados de capacitaciones
D11. Costos elevados de Salarios de
personal de produccién.

D12. No contamos con atencion
personalizada.

D13. Produccion previa de productos en
cantidad.



Tabla 36. Lista plana de variables no controlables

DESCRIPCION
COMPETIDORES

CLIENTES

ENTORNO

MERCADO

OPORUNIDADES

OL1. Existen pocos competidores directos.
O2. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.
O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.
06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo
diario de la sociedad.

O7. Situacion econémicamente estable del pais.
08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

010. Las satisfacer las

necesidades de los

empresas buscan
distintos  tipos de
consumidores.

O11.Numerosos clientes potenciales.
012.Posibilidades de ampliar la variedad de
productos.

O13.Tendencia en aumento de consumo de

productos sin TACC.

Fuente: Elaboracion propia.
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AMENAZAS

Al. Franquicias de marcas internacionales
ubicados en los puntos de ventas locales.

A2. Presencia de productos sustitutos.
(Galletitas)

A3. Baja lealtad a las marcas de los
consumidores

AA4. Preferencia por no consumir panificados
por dicha condicion.

Ab5. Preferencia por productos sustitutos

A7. Fluctuaciones constantes del ddlar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos
estan

tecnoldgicos marcadas por los

fabricantes.

A6. Aumento de los costos de materia prima.
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3.7.4. Cuadro de interaccién

F9 | F10 | F11 | F12 | F13 | F14 | F15| F16 | F17 | F18 | F19 | F20 | F21 | F22 | F23 | F24 | F25

(o]

F7

F6

F5

Fa

F3

F2

X
X
X
X

F1

o1

02

03

04

05

06

o7

08

09

010 X

011 X

012| X

013]| X

Imagen 7. Cuadro de interaccion fortalezas y oportunidades

Fuente: Elaboracion propia.

F9 | F10 | F11 | F12| F13 | F14 | F15| F16 | F17 | F18 | F19 | F20 | F21 | F22 | F23 | F24 | F25

F8

F7

F6

F5

F4

F3

F2

F1

Al

A2

A3

A4

A5

A6

A7

A8

Imagen 8. Cuadro de interaccion fortalezas y amenazas

Fuente: Elaboracion propia.
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D9 | D10 | D11

D8

D7

D6

D5

D4

D3

D2

D1

02

03

04

(013

06

o7

08

09

010
0o11
012
013

Imagen 9. Cuadro de interaccion de debilidades y oportunidades

Fuente: Elaboracion propia.

D9 | D10 | D11

D8

D7

D6

D5

D4

D3

D2

D1

Al

A2

A3

A4

A5

A6

A7

A8

Imagen 10. Cuadro de interaccién de debilidades y amenazas

Fuente: Elaboracién propia.



3.7.5. Matriz FODA Marketing “CELIADICTOS S.R.L”

Tabla 37. Matriz FODA Producto

PRODUCTO

OPORTUNIDADES

O1. Existen pocos competidores directos.

02. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.

O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.

06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo diario de
la sociedad.

O7. Situacion econémicamente estable del pais.

08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

010. Las empresas buscan satisfacer las necesidades de
los distintos tipos de consumidores.

O11.Numerosos clientes potenciales.

012.Posibilidades de ampliar la variedad de productos.
013.Tendencia en aumento de consumo de productos sin
TACC.

AMENAZAS

Al. Franquicias de marcas internacionales ubicados en
los puntos de ventas locales.

AZ2. Presencia de productos sustitutos. (Galletitas).

A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores

A4. Preferencia por no consumir panificados por dicha
condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

AB. Fluctuaciones constantes del délar.

A7. Las tendencias y los costos de equipos tecnoldgicos
estan marcadas por los fabricantes.

A8. Aumento de los costos de materia prima.

Fuente: Elaboracién propia.

FORTALEZAS

F1. Panificados sin TACC.
F2. Calidad en la produccion.
F3. Durabilidad promedio de
los productos.

F4. Variedad basica de
panificados salados.

F5. Pioneros en productos
panificados sin TACC.

Estrategia (F+ O)

Produciremos productos
panificados  sin  TACC
dirigidos a personas que
tienen intolerancia a los
cereales y personas que
buscan el cuidado de su salud
(F1, F2, F4, F5+ 03, 04, 05,
06, 08, 09, 010, 011, 012,
013)

Estrategia (F+ A)

Ofreceremos productos
panificados frescos para el
publico objetivo,

enfocandonos en calidad. (F1,
F2, F3, F5 + A1, A2, A3, A4,
Ab5)

DEBILIDADES

D1. Escases de existencia
de la materia prima.

D2. Se deben realizar los
pedidos de materia prima
con anticipacion.

Estrategia (D+ O)

Establecer acuerdos con
los proveedores para la
compra de materia prima
(D1, D2 + 03, 04, 05,
06, 08, 09, 010, 011,
012, 013)

Estrategia (D+ A)

Poseer stock de materia
prima para evitar faltantes
de productos y mantener
los costos (D1, D2+ Al,
A2, A5, A7, A8)

111



Tabla 38. Matriz FODA Precio
PRECIO

OPORTUNIDADES

O1. Existen pocos competidores directos.
02. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.
O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.
06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo
diario de la sociedad.

O7. Situacion econémicamente estable del pais.
08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

010. Las empresas buscan satisfacer las
necesidades de los distintos tipos de
consumidores.

0O11.Numerosos clientes potenciales.
O12.Posibilidades de ampliar la variedad de
productos.

O13.Tendencia en aumento de consumo de
productos sin TACC.
AMENAZAS

Al. Franquicias de marcas internacionales
ubicados en los puntos de ventas locales.

A2. Presencia de sustitutos.
(Galletitas).

A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores

productos

A4. Preferencia por no consumir panificados por
dicha condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

AB6. Aumento de los costos de materia prima.

A7. Fluctuaciones constantes del délar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos
tecnoldgicos estan marcadas por los fabricantes.

Fuente: Elaboracién propia.

F6. Precio basado en costo/
ganancia.
F7. Precio acorde a la calidad

percibida.

Estrategia (F+ O)
Ofreceremos  panificados  de
acuerdo a la calidad percibida,
teniendo en cuenta que no existen
competidores directos (F7+ O1,
02, 03, 04, 05, 06, 08, 010,

011, 013)

Estrategia (F+ A)

Para establecer nuestros precios
tendremos en cuenta el costo de
produccion para cada tipo de
producto (F6, F7 + A6, A7)

D3. Costos elevados de la materia
prima.

D4. Costo de mano de obra.

Estrategia (D+ O)

Mantener un control de los costos
de produccién. (D3, D4 + 03, 06,
07, 09, 013)

Estrategia (D+ A)
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Tabla 39. Matriz FODA Plaza
PLAZA

OPORTUNIDADES

O1. Existen pocos competidores directos.
02. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.
O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.
06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo
diario de la sociedad.

O7. Situacion econdmicamente estable del pais.
08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

satisfacer las

010. Las empresas buscan

necesidades de los distintos tipos de
consumidores.

0O11.Numerosos clientes potenciales.
O12.Posibilidades de ampliar la variedad de
productos.

O13.Tendencia en aumento de consumo de
productos sin TACC.
AMENAZAS

Al. Franquicias de marcas internacionales
ubicados en los puntos de ventas locales.

A2. Presencia de sustitutos.
(Galletitas).

A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores

productos

A4. Preferencia por no consumir panificados por
dicha condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

A6. Aumento de los costos de materia prima.

A7. Fluctuaciones constantes del délar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos
tecnoldgicos estan marcadas por los fabricantes.

Fuente: Elaboracion propia.

F8. Ubicacion estratégica de la
fabrica
F9. Distribucion a grandes

supermercados y autoservicio.

Estrategia (F+ O)

Distribuir a grandes puntos de
ventas de la Ciudad de Asuncion,
Gran Asuncién y periferia para
llegar a todos los consumidores
(F9+01, 02,03, 04, 05, 06, 08,
010, 011, 013)

Estrategia (F+ A)

El local estara ubicado
estratégicamente en la Ciudad de
San Lorenzo a fin de reducir

costos. (F8 + A6, A7)

D5. No poseemos local propio

para venta al consumidor final

Estrategia (D+ O)

El local este destino netamente
para la produccion de los
productos y atencion de los
distribuidores (D5 +01, 02, 010,

012)

Estrategia (D+ A)
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Tabla 40. Matriz FODA Promocién
PROMOCION

OPORTUNIDADES

O1. Existen pocos competidores directos.

02. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.

O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.

06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo diario de
la sociedad.

O7. Situacion econdmicamente estable del pais.

08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

010. Las empresas buscan satisfacer las necesidades de
los distintos tipos de consumidores.

O11. Numerosos clientes potenciales.

012. Posibilidades de ampliar la variedad de productos.
013. Tendencia en aumento de consumo de productos
sin TACC.

AMENAZAS

Al. Franquicias de marcas internacionales ubicados en
los puntos de ventas locales.

AZ2. Presencia de productos sustitutos. (Galletitas).

A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores

A4. Preferencia por no consumir panificados por dicha
condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

A6. Aumento de los costos de materia prima.

AT. Fluctuaciones constantes del délar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos tecnoldgicos
estan marcadas por los fabricantes.

Fuente: Elaboracion propia.

F10. Se ofrecera descuentos a los
puntos de ventas con mas salidas.
F11.Se realizaran promociones en
conjunto con los puntos de ventas.
F12.Se

estratégica para los productos.

establecerd una visual
F13. Publicidades en redes sociales
F14. Publicidades en radio.
Estrategia (F+ O)

Se establecera un plan de marketing
controlado a fin de posicionar la
marca en el mercado (F10, F11, F12,
F13, F14 + 01, 02, 03, 04, 05, 06,
08, 09, 010, 011, 012, 013)

Estrategia (F+ A)
Se realizardn promociones de
descuentos (dirigido al consumidor
final) en los diferentes puntos de
ventas (F11, F13, F14 + Al, A2, A4,

AB)
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D6. Costo de espacio o
visuales.
D7. Costo de

promociones

Estrategia (D+ O)

Se estableceran
presupuestos en forma
mensual por lafio a fin de
mantener un control de
los costos de marketing
(D6, D7 + 03, 04, 05,
06, 08, 09, 011, 013)

Estrategia (D+ A)



Tabla 41. Matriz FODA Persona
PERSONA

OPORTUNIDADES

O1. Existen pocos competidores directos.
0O2. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.

O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.

06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo diario de
la sociedad.

O7. Situacion econdmicamente estable del pais.

08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

010. Las empresas buscan satisfacer las necesidades de
los distintos tipos de consumidores.

0O11.Numerosos clientes potenciales.

012.Posibilidades de ampliar la variedad de productos.
013.Tendencia en aumento de consumo de productos
sin TACC.

AMENAZAS

Al. Franquicias de marcas internacionales ubicados en
los puntos de ventas locales.

AZ2. Presencia de productos sustitutos. (Galletitas).

A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores

A4. Preferencia por no consumir panificados por dicha
condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

A6. Aumento de los costos de materia prima.

A7. Fluctuaciones constantes del dolar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos tecnoldgicos

estan marcadas por los fabricantes.

Fuente: Elaboracién propia.

F15.Contratacion ~ de  personal
capacitado para produccién.
F16.Contratacién de vendedores y
repositores.
F17.Capacitacion constante  del
personal para atencion.
F18.Capacitacion en actualizacion

en produccion.

Estrategia (F+ O)

Se contrataran personales
capacitados en produccion de
panificados a fin de mantener la
calidad del producto (F15, O1, 02,
03, 04, 05, 06, 08, 09, 010, 011,

012, 013)

Estrategia (F+ A)
Se contrataran vendedores
repositores para los puntos de ventas

(F16 + A1, A2, A4, Ab)

D8. Costos elevados de
capacitaciones

D9. Costos elevados de
Salarios de personal de

produccién.

Estrategia (D+ O)

Se invertiran salarios del
personal a fin de
mantener un equipo de
trabajo estable y mantener
la calidad de la
produccion (D9 + 03, 04,
05, 06, 08, 09, 010,
011, 012, 013)

Estrategia (D+ A)



Tabla 42. Matriz FODA Evidencia fisica
EVIDENCIA FISICA

OPORTUNIDADES

O1. Existen pocos competidores directos.
02. Pocos competidores indirectos.

03. Incremento del interés en sentirse saludable.

O4. Aumento de personas con Celiaquia.

O5. Deseo de contar con productos sin TACC.

O6. Nuevo estilo de vida saludable en consumo diario de
la sociedad.

O7. Situacion econémicamente estable del pais.

08. Cultura de cuidado de la salud.

09. Aumento de la poblacion.

010. Las empresas buscan satisfacer las necesidades de los
distintos tipos de consumidores.

O11.Numerosos clientes potenciales.

012.Posibilidades de ampliar la variedad de productos.
013.Tendencia en aumento de consumo de productos sin
TACC.

AMENAZAS

ALl. Franquicias de marcas internacionales ubicados en los
puntos de ventas locales.

AZ2. Presencia de productos sustitutos. (Galletitas).

A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores

A4. Preferencia por no consumir panificados por dicha
condicion.

Ab. Preferencia por productos sustitutos.

AB6. Aumento de los costos de materia prima.

A7. Fluctuaciones constantes del délar.

A8. Las tendencias y los costos de equipos tecnolégicos
estan marcadas por los fabricantes.

Fuente: Elaboracion propia.

F19.Presentacion en
envoltorios de plasticos.
F20.Se contard con redes
sociales y pagina web.
F21.Local de produccion en la
Ciudad de San Lorenzo.
F22.Se contara con carteleria
en el local.

Estrategia (F+ O)

Se desarrollard un packing
para los productos, con logos
identificatorios de la marca
(F19 + 01, 02, 03, 04, 05,
06, 08, 09, 010, 011, 012
013)

Estrategia (F+ A)

Se creara una pagina web y
redes sociales para la empresa
a fines de tener un
acercamiento  al  publico
objetivo (F20 + A2, A3, A4,
Ab)

D10.No contamos con

atencion personalizada.

Estrategia (D+ O)

Se contard con informacion
detallada colocado por el
packing del producto (D10 +
01, 02, 03, 04, 05, 06, 08,
09, 010, 011, 012, 013)

Estrategia (D+ A)

Se establecerd un numero
para atencion al consumidor
ante cualquier queja sobre el
producto (D10 + A3)
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Tabla 43. Matriz FODA Proceso
PROCESO

OPORTUNIDADES
O1. Existen pocos competidores directos.
02. Pocos competidores indirectos.
03. Incremento del interés en sentirse saludable.
0O4. Aumento de personas con Celiaquia.
05. Deseo de contar con productos sin TACC.
06. Nuevo estilo de vida saludable en consumo diario
de la sociedad.
O7. Situacion econdmicamente estable del pais.
08. Cultura de cuidado de la salud.
09. Aumento de la poblacion.
010. Las empresas buscan satisfacer las necesidades de
los distintos tipos de consumidores.
011.Numerosos clientes potenciales.
012.Posibilidades de ampliar la variedad de productos.
013.Tendencia en aumento de consumo de productos
sin TACC.
AMENAZAS
Al. Franquicias de marcas internacionales ubicados en
los puntos de ventas locales.
AZ2. Presencia de productos sustitutos. (Galletitas).
A3. Baja lealtad a las marcas de los consumidores
AA4. Preferencia por no consumir panificados por dicha
condicion.
Ab5. Preferencia por productos sustitutos.
AB6. Aumento de los costos de materia prima.
A7. Fluctuaciones constantes del dolar.
A8. Las tendencias y los costos de equipos tecnoldgicos

estan marcadas por los fabricantes.

Fuente: Elaboracion propia.

F23.Control Interno de los
procesos administrativos

F24. Entregas semanales por
zonas.

F25.Ventas a créditos, plazo 30
dias.

Estrategia (F+ O)

Se estableceran controles de
calidad de produccidn sobre los
productos terminados (F23 +
01, 02, 03, 04, 05, 06, 08,
09, 010, 011, 012, 013)

Estrategia (F+ A)
Las ventas se realizardn a
crédito de 60 dias para facilitar
el ingreso en los puntos de

ventas (F25 + Al, A2, A3, Ad)

D11. Ventas por pedidos.

Estrategia (D+ O)

Las ventas se realizan por
pedido con anticipo de 7 dias
para entregar en el local
(D11+ 01, 02, 03, 04, 05,
06, 08, 09, 010, 011, 012,
013)

Estrategia (D+ A)
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3.8. Puntos bésicos para la elaboracion de los objetivos del Plan de Marketing

Al establecer los objetivos del plan de marketing, estdn enfocados especialmente en el
ingreso a los puntos de ventas, realizar promociones y publicidades dirigidas al consumidor final del

producto.

Por lo que estas Ultimas se realizaran por medio de autorizacion de los puntos de ventas,

adecuando las promociones a las condiciones que establezca cada punto de venta.

3.9. Objetivos de Marketing

OBJETIVO 1.

Ingresar a los puntos de venta por medio de negociacion de descuentos de un 10%

Estrategias: Negociar con los encargados de compra de cada local el ingreso de los
productos con un descuento del 10%, permitiendo un espacio para el producto tanto en frio como en

el area de delicateces.

Recursos humanos: repositores/ vendedores y encargado comercial

Recursos financieros: Gs. 276,760,151

Recursos de terceros: ninguno.

Plan de accion: EIl encargado comercial fijara reunion con cada encargado de compra de
puntos de ventas correspondientes a fin de ingresar el producto al punto de venta, negociando el
ingreso, espacio y descuento por cada recarga.

El acuerdo se realizard primeramente con Casa Rica, Arete, Biggie S.A., especificamente se
buscara ingresar el ler afio en los 57 puntos de ventas ubicados en Asuncion y parte en Gran

Asuncion, para posteriormente ampliar a otros puntos de ventas.
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Tabla 44. Puntos de ventas que se cubriran el ler afio

Puntos de venta Fa
Casa Rica 2
Arete 2
Biggies 53
Total 57

Fuente: Elaboracion propia.

Los repositores se encargaran de mantener en orden los productos en los estantes y recargar
1 vez por semana los productos por punto de venta. Estos repositores son los mismos choferes,

evitando asi tener personal en exceso y manejarse de manera similar que la competencia del mismo
rubro.

Presupuesto:

Tabla 45. Presupuesto objetivo 1

Descripcion Costo
Viatico del encargado comercial con encargados de cada cadena 500,000
(5 puntos de ventas con viatico de 100.000 cada uno)
Descuento del 10% 276,260,151
TOTAL 276,760,151

Fuente: Elaboracion propia.

Tiempo:
Este objetivo se desarrollar en el primer mes de apertura del negocio. Del 01 de enero 2020
al 31 de enero 2020.

enero de 2020

10) MA

Imagen 11. Tiempo de desarrollo de objetivo.

Fuente: Elaboracién propia
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OBJETIVO 2.

Realizar degustaciones de los productos en los puntos de venta por medio de

promotoras

Estrategias: Se realizardn degustaciones de productos como pan de sandwich, masa para

empanadas, pascualinas, por medio de promotoras

Recursos humanos: repositores y encargado comercial

Recursos financieros: Gs. 27,000,000.

Recursos de terceros: promotoras y servicio de catering.

Plan de accion: El encargado comercial fijara reunion con el encargado de compra de los

puntos de ventas correspondientes para establecer fechas y realizar degustaciones en los locales.

La empresa contratard a promotoras para realizar degustaciones en los puntos de ventas,
ademas de contratar a una empresa (catering) que prepare los productos para degustacion con nuestros

productos.

Seran contratadas veinte promotoras, quienes cubriran tres puntos de ventas por cinco (5)
horas, la primera semana de los meses seleccionados, teniendo en cuenta los dias de viernes, sabado
y domingo, que son considerados los dias de mayor afluencia de personas en los puntos de ventas,

logrando asi tener un mayor alcance de la marca y los productos ofrecidos.

Los repositores se encargaran de mantener en orden los productos en los estantes y recargar

una vez por semana por punto de venta para que los potenciales clientes puedan realizar sus compras.
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Presupuesto:

Tabla 46. Presupuesto objetivo 2.

Descripcion Costo
Contratacion de promotoras (20 personas pago Gs. 80.000 por dia) 14,400,000
Contratacion de empresa para cocinar productos para degustacion 12,600,000
TOTAL 27,000,000

Fuente: Elaboracion propia

Tiempo:

Tabla 47. Empresas, cantidad de sucursales y meses de promociones

Empresas Cantidad de sucursales Meses de promocion
ARETE 2 Enero, febrero y marzo
CASA RICA 2 Enero, febrero y marzo
CADENA BIGGIE 53 Enero, febrero y marzo
TOTAL 57

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 12. Meses de degustaciones en punto de ventas.

Fuente: Elaboracién propia
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OBJETIVO 3.

Realizar descuentos de 2 x 1 en productos destacados por mes en fechas especificas

para atraer mas compradores

Estrategias: Se realizard descuentos de 2 x 1 en productos destacados en fechas especificas

acorde con el punto de ventas

Recursos humanos: repositores y encargado comercial

Recursos financieros: Gs. 41,968,858.

Recursos de terceros: ninguno

Plan de accion: El encargado comercial fijara reunion con el encargado de compra de los
puntos de ventas correspondientes para fijar las fechas para realizar promociones de 2x1 de 1 semana,
el cual coincidira con las degustaciones de productos, en los cuales se promocionara los panes de
sandwich, masa para empanadas, pascualinas, por medio de promotoras, se destacaran los precios
mediante distintores con las descripciones de la promocion, y encintado especial con la palabra

“promocion” de dos productos del mismo tipo.

Los repositores se encargaran de mantener en orden los productos en los estantes y recargar
cada semana los productos por punto de venta, ademas de solicitar la autorizacion de una recarga del

doble de productos durante este periodo, para evitar faltantes.
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Presupuesto:
Tabla 48. Presupuesto objetivo 3

Descripcion Costo
Descuentos 2x 1 en masa para empanadas, pascualinas 35,968,858
Publicidad por radio 3,000,000
Publicidad por redes sociales 3,000,000
TOTAL 41,968,858

Fuente: Elaboracion propia

Tiempo:

El tiempo de las promociones de 2 x1 coincidira con las degustaciones de productos.

Tabla 49. Puntos de ventas con promociones de 2 x 1 y tiempo de promocion

Empresas Cantidad de Meses de promocion
sucursales
ARETE 2 Enero, febrero y marzo
CASA RICA 2 Enero, febrero y marzo
CADENA BIGGIE 53 Enero, febrero y marzo
TOTAL 57

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 13. Fechas de promociones de 2 x 1.

Fuente: Elaboracion propia
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OBJETIVO 4.

Realizar promociones por medios masivos con descuentos 10% sobre compras en

determinados productos en cada punto de venta.

Estrategias: Fijar acuerdos con los puntos de ventas para realizar descuentos de 10% en

panes de 3 semillas, palitos, pan chip, pre pizza en cada punto de venta.

Recursos humanos: repositores y encargado comercial

Recursos financieros: Gs. 29,265,326

Recursos de terceros: ninguno

Plan de accion: El encargado comercial fijara reunion con el encargado de compra de los
puntos de ventas correspondientes a fechas para realizar descuentos de 10% en panes de 3 semillas,

palitos, pan chip, pre pizza en cada punto de venta.

Los repositores se encargaran de mantener en orden los productos en los estantes y recargar

cada semana los productos por punto de venta.

Presupuesto:
Tabla 50. Presupuesto objetivo 4

Descripcion Costo
Descuentos del 10% en panes de 3 semillas, palitos, pan chip, pre pizza 17,265,326
Publicidad en radio 6,000,000
Publicidad por redes sociales 6,000,000
TOTAL 29,265,326

Fuente: Elaboracién propia
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Tiempo:
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Tabla 51. Cobertura de empresas y tiempo de promocion del 10% de descuento

Empresas Cantidad de
sucursales
ARETE 2
CASARICA 2
CADENA BIGGIE 53
TOTAL 57

Fuente: Elaboracion propia

julio de 2020 3 v septiembre de 2020

w 1 SA w

Meses de promaocion

Junio, julio, setiembre, octubre, noviembre, diciembre
Junio, julio, setiembre, octubre, noviembre, diciembre

Junio, julio, setiembre, octubre, noviembre, diciembre

noviembre de 2020

Mi

Imagen 14. Meses de descuentos del 10% en Arete, Casa Rica, Biggie.

Fuente: Elaboracion propia

octubre de 2020

w MA MI

Imagen 15. Meses de descuentos del 10% en Arete, Casa Rica, Biggie.

Fuente: Elaboracion propia
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3.9.1. Presupuesto total de objetivos de marketing

Tabla 52. Presupuesto total de objetivos de marketing

Descripcion Costos
Objetivo 1 276,760,151
Objetivo 2 27,000,000
Objetivo 3 41,968,858
Objetivo 4 29,265,326
Total 374,994,335

Fuente: Elaboracion propia

3.10. Identidad Corporativa

La identidad corporativa es la representacion o imagen conceptual que un consumidor tiene
de una empresa, la imagen corporativa es una parte de la identidad corporativa que hace alusion a los
aspectos visuales de dicha representacion.

La identidad corporativa es la imagen, las sensaciones, las emociones, la filosofia y los
valores que la empresa transmite al exterior y por extension, la representacion de todo ese conjunto

de elementos que nosotros como espectadores percibimos ella. (Galan, s.f.)

3.10.1. Isotipo (concepto)

Consiste en la representacion grafica de una marca. Especificamente se trata del dibujo o

simbolo que se utiliza para representarla. (Porto, 2018)

3.10.2. Manual de la Marca Corporativa de “CELIADICTOS S.R.L”

El manual de identidad corporativa es un documento en el que se definen las normas que se
deben seguir para establecer la marcay el logotipo en los diferentes materiales internos y externos de
la compafiia. Describe los signos graficos escogidos por la compafiia para mostrar su imagen, forma,

tipografia, color, tamafio, se muestran las normas prohibitivas de sus aplicaciones. (Alonso, 2018)
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3.10.3. Logotipo “CELIADICTOS S.R.L”

Slogan: jDate el gusto!

Imagen 16. Logotipo
Fuente: Elaboracion propia

3.10.4. Merchandising

( d Timbrado h
Valido desde 02 de Enero del 2.019
hasta 31 de Enero del 2.020
RUC.:
(e FACTURA
L Celiaaicissy ® J|_N° 001-001- )
f 3
Fecha de Emision: Condicién de Venta Contado( ) Crédito( Dias
Nombre o Razén Social: RUC.:
Direccién: Nota de Remisién N°: Tel.:
( Valor de Vent \
Cantidad Descripcién a8 T S oy
|
Sub-Total
Total a Pagar
Total Gl LVA. (8] oo [ A P
\e Dvgieads Do Aesio Tiwtarie )

Imagen 17. Factura de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 18. Ploteado de vehiculos de reparto

Fuente: Elaboracién propia

Imagen 19. Kepis
Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 20. Remeras
Fuente: Elaboracion propia

Imagen 21. Promotoras
Fuente: Elaboracion propia
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3.10.5. Presupuesto del Manual corporativo

Tabla 53. Presupuesto de manual corporativo

DESCRIPCION COSTOS

Disefio del logo 1,000,000
Ploteado de moviles 20,000,000
Remeras para promotoras 720,000
Uniformes para repartidores y cobradores 400,000
Papelerias 2,400,000
Disefio de paquetes para productos 500,000
Carteleria de la empresa 15,000,000
TOTAL 40,020,000

Fuente: Elaboracion propia

3.11. Presupuesto total plan de marketing.

Tabla 54. Presupuesto total del plan de marketing

DESCRIPCION COSTOS
Objetivos 374,994,335
Manual corporativo 40.020.000
TOTAL 415,014,335

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV PRODUCCION
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4.1. Introduccion capitulo de produccion
Este capitulo contendra todo lo referente a los productos que se produciran, el proceso de

produccién, necesidad de materia prima, insumos, tiempo de produccion, necesidad de personal,

capacidad maxima de produccién, entre otros.

4.2. Productos e ingredientes de cada uno

A continuacion, de detalla cada producto que la empresa producira con sus respectivos

ingredientes y cantidades necesarias para la produccion de una unidad de venta.

1. Pan chip (10 unidades) 2. Pre pizza ,
CANT DESCRIPCION CANT DESCRIPCION
0,200 Lt. | Leche 0.200 Gr.  Premezcla
0.030Lt  Vinagre 02001t  Agua

2 unid. | Huevo U._ 020 Lt Aceite

0,250 Gr. Premezcla 0.005 Gr.  8al
0.002 Gr. | Polvo de hornear 0.005 Gr. | Azicar
3. Pan de Hamburguesa (1 pag. de 6 4. Pan de sindwich (1 paq. de 200grs)
unidades) .
CANT DESCRIPCION
CANT DESCRIPCION 0,200Lt.  agua
0,200 Gr. | Premezcla 0. 100Lt.  leche
0,130 Gr.  Manteca T unid. | huevos
0.150Lt. | Leche 0.020Lt  aceite
0’0103 G; ;evadura 0,130 Gr. | premezcla de panaderia apta
unid. uevo
0,003 Gr. b hom
0050 Gr. Azécar A0S Gr. - polvo para homear
0,05{: Gr. Sal 0,01{: Gr. zal
0,030Lt. | Agua 0,003 Gr. | Levadura
0,002 Gr.  Sézamo 0.010 Gr. | Azicar

Imagen 22. Productos e ingredientes (1)

Fuente: Elaboracién propia



5. Pan de 3 Semillas (chia, lino ¥ sésamo)- 1

6. Disco para empanada (1 paq. de 12 unidad)

TRINCHA
CANT DESCRIPCION CANT DESCRIPCION
0,200 Gr. Premezcla 0150 Gr. Premezcla
0,010 Gr. Levadura
0,005 Gr. Sal 0,001 Gr. goma xantica
2 unid. huevos 0,005 Gr. Polvo de homear
0,005 Lt.  aceite .
0200Lt. Leche 1 unid. Huewvo
0,005 Gr. | chia 0,050 Lt. = Aceite
0,005 Gr. | lino
0,100 Lt.
0,005 Gr. | sézamo - Agua

7. Masa para pascualina (1 unidad)

CANT

DESCRIPCION

0,100 Gr.

Premezcla

1 unid.

huevo

0,005 Gr.

zal

0,030 Lt

aceite

0,080 Lt.

agua

0,005 Gr.

Levadura

Imagen 23.

Productos e ingredientes (2)

Fuente: Elaboracion propia

8. Palitos secos (1 paq. de 300gr.)

CANT

DESCRIPCION

0,400 Gr.

premezcla

0.023Gr.

zemilla de sézamo

0,035 Lt

aceite

01201t

agua

0,001 Gr.

goma xantica

0,010 Gr.

sal

4.3. Proceso de produccion de panificados con coccion

Imagen 24. Proceso de produccion de panificados con coccion

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.1. Descripcion del proceso de produccion de panificados con coccion.

Para iniciar la descripcion del proceso de produccion cabe mencionar los términos a utilizar

para tener en cuenta en todo el proceso:

Premezcla: Conjunto de harina de arroz, almidon y fécula de maiz; conocida como harina

para los Celiacos, seria la materia prima para la produccién de panificados.

Insumos de produccién: considerados asi los demés elementos necesarios para la
produccién, por decir, agua, levadura, goma xantica, sal, azlcar, aceite, huevos, polvo de hornear

entre otros.

Etapa 1: Pesaje de ingredientes

Se pesan todos los ingredientes sélidos y miden los liquidos utilizando balanza y recipiente

con escala de medidas, respectivamente para la preparacion del panificado.

Etapa 2: Mezclado y Amasado

El siguiente paso consisten en el mezclado y amasado, durante este proceso, los componentes

de la pre mezclay los insumos de produccion, pierden su individualidad y forman una masa compacta.

Para lograr dicha masa se utiliza una maquina llamada mezcladora/amasadora, en la cual la
mezcla se realiza en primera o baja velocidad y no debe ser demasiado larga (3 a 5 minutos). Aqui se
pueden hacer correcciones, es decir, afiadir agua o premezcla hasta lograr el punto deseado.

El amasado intensificado se efectla en segunda o alta velocidad. El tiempo de amasado
dependera de las caracteristicas de la mezcladora/amasadora, de los ingredientes utilizados y de la
temperatura del lugar de trabajo de la premezcla y del agua. Es importante determinar la temperatura
la masa. Para alcanzar la temperatura deseada (entre 24 y 26 °c en invierno y entre 20 y 22 °c en
verano). Llegado a cierto punto la mezcla es sacada de la maquina para luego terminar de amasar a

mano.



135

Etapa 3: Primera fermentacion

Esta etapa del proceso es critica para la obtencidn de un pan con caracteristicas aromaticas
Optimas, consiste en dejar reposar la masa en la camara de fermentacion o también llamada estufa.

Al final del amasado, se procede a la fermentacion. El tiempo de fermentacion sera de unos
15 - 30 minutos en promedio, hasta que la masa leve al doble del tamafio que tenia al terminar el

amasado.

Etapa 4: Refinado / sobado

Una vez que la masa leva, se vuelve a sacar de la cAmara de fermentacion para pasar a la
maquina sobadora para obtener una miga mas uniforme. Con la sobadora se obtiene un pan mas
compacto, de corteza mas brillosa y miga mas clara.

Etapa 5: Reposo

Posteriormente se dejara descansar la masa durante aproximadamente 10 minutos sobre una

mesa de trabajo o torno. Esto permitird que la masa se relaje, facilitando una mejor division y armado.

Etapa 6: Division / armado

Esta masa descansada se separa en bollos a los que se les da la forma y el tamafio
caracteristicos del tipo de pan que se va a producir. Esta etapa puede desarrollarse en forma manual
0 mecanica (utilizando maquinaria), para el caso solo para la produccion de palitos se utiliza una

maquina cortadora, el resto de los productos seré realizado manualmente.
Etapa 7: Estibado
Una vez armados los bollos, se colocan sobre las bandejas para hornos, que deben ser

previamente untadas con grasa, margarina u otro material desmoldante para que la masa no se pegue,

salvo que se cuente con bandejas con recubrimiento antiadherente.



136

Etapa 8: Segunda fermentacion

Se dejan fermentar en la cdmara de fermentacion, a fin de permitir que las piezas leven, que
se expanda el volumen y que se defina el aroma. El tiempo de fermentacion dependera de la cantidad
de levadura utilizada y de las condiciones de humedad y temperatura, que no debe ser superior a 30°c

dado que la temperatura ideal para el desarrollo de la levadura es de 27°c.

Etapa 9: Cortado

A continuacion, se hace un corte sobre la superficie para que el pan termine de desarrollarse

en el horno y no se fracture.

Etapa 10: Coccion

Independientemente del tipo de horno la coccidn se realizard siempre entre 180 y 260°c, en
una atmosfera rica en vapor de agua. Las caracteristicas de tiempo y temperatura de coccidn
dependeran del profesional panadero y del tipo de pan, ya que es la experiencia la que demuestra la
mejor forma de coccidn. Generalmente los panificados secos (galleta seca, coquito) tienen méas tiempo
de coccién que es de aproximadamente 40 minutos y los panes blandos (galletas, pancitos, pan
trincha) un aproximado de 30 minutos.

Etapa 11: Enfriado

En esta etapa se deja enfriar los productos para su posterior empague.

Etapa 12: Empaquetado

Aqui se empaquetan los productos teniendo en cuenta el tipo y el kilaje que debe tener cada

uno para su posterior comercializacion.
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4.4. Proceso de produccion de panificados sin coccion.

B
mowm

Imagen 25. Proceso de produccion de panificados sin coccion

ETAPA 3
Fermentacion

Fuente: Elaboracién propia

4.4.1. Descripcion del proceso de produccion de panificados sin coccion.

Etapa 1: Pesaje de ingredientes

Se pesan todos los ingredientes sélidos y miden los liquidos utilizando balanza y recipiente

con escala de medidas, respectivamente para la preparacion del panificado.

Etapa 2: Mezclado y Amasado

El siguiente paso consisten en el mezclado y amasado, durante este proceso, los componentes

de la pre mezclay los insumos de produccion, pierden su individualidad y forman una masa compacta.

Para lograr dicha masa se utiliza una maquina llamada mezcladora/amasadora, en la cual la
mezcla se realiza en primera o baja velocidad y no debe ser demasiado larga (3 a 5 minutos). Aqui se
pueden hacer correcciones, es decir, afiadir agua o premezcla hasta lograr el punto deseado.

El amasado intensificado se efectla en segunda o alta velocidad. El tiempo de amasado
dependerd de las caracteristicas de la mezcladora/amasadora, de los ingredientes utilizados y de la
temperatura del lugar de trabajo de la premezcla y del agua. Es importante determinar la temperatura
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la masa. Para alcanzar la temperatura deseada (entre 24 y 26 °c en invierno y entre 20 y 22 °c en
verano). Llegado a cierto punto la mezcla es sacada de la maquina para luego terminar de amasar a
mano.

Etapa 3: Primera fermentacion

Esta etapa del proceso es critica para la obtencidn de un pan con caracteristicas aromaticas

Optimas, consiste en dejar reposar la masa en la camara de fermentacion o también llamada estufa.

Al final del amasado, se procede a la fermentacion. El tiempo de fermentacion sera de unos
15 - 30 minutos en promedio, hasta que la masa leve al doble del tamafio que tenia al terminar el
amasado.

Etapa 4: Refinado / sobado

Una vez que la masa leva, se vuelve a sacar de la cAmara de fermentacion para pasar a la

maquina sobadora, con la misma se obtiene una masa mas compacta y fina.

Etapa 5: Cortado

Cuando la masa esta estirada debe ser cortada con moldes, de acuerdo del producto que sea,

empanada, pascualina., y empolvados con premezcla.

Etapa 6: Empaquetado

Por ultimo, los productos son empaquetados para su posterior comercializacion.
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4.5. Tiempo de produccion

El célculo de tiempo de produccién fue determinado, mediante la medicién del tiempo de

cada etapa de producciéon por la que debe pasar el producto, teniendo en cuenta un promedio.

Tabla 55. Tiempo de produccion de cada producto en minutos

ETAPAS
. -2z [%2]
Descripcion © c o
] c c o) = £
& 3 =} T o 29 2 o (=] 3 G c
e E & B 88 S£%§ & % £ B § = =
g < 5 S 8 Z2gs8 § £ 88 £ & §& 3
g 3 £ 5 = 2 =2 2 8 5 E g - o
5 £ 4 e o < u £ (o} O i g = Pt
N (3] (5]
(3] L L L
>
1 Panchip

Tiempo en minutos 20 25 30 20 20 30 15 20 20 30 30 30 290 4.83
2 Prepizza

Tiempo en minutos 20 25 30 20 20 30 15 20 20 30 30 30 290 4.83
3  Pan de

Hamburguesa

Tiempo en minutos 20 25 30 20 20 30 15 20 20 30 30 30 290 4.83
4 Pan de sandwich

Tiempo en minutos 20 25 30 20 20 30 15 20 20 30 30 30 290 4.83
5 Pande 3 Semillas

Tiempo en minutos 20 25 30 20 20 30 15 20 20 30 30 30 290 4.83

6 Disco para

empanada

Tiempo en minutos 20 25 30 20 0 0 0 0 30 0 0 30 155 2.58
7 Masa para

pascualina

Tiempo en minutos 20 25 30 20 0 0 0 0 30 0 0 30 155 2.58

8 Palitos secos
Tiempo en minutos 20 25 30 20 20 30 15 20 0 40 30 30 280 4.67
Total 160 200 240 160 120 180 90 120 160 190 180 240 2040  34.00

Tiempo promedio 4.25
Fuente: Elaboracion propia.
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El cronograma de produccion semanal refleja los productos a producirse segun los dias de

trabajo durante la semana.

Los productos se produciran dia de por medio en forma semanal, lunes, miéercoles y viernes

se produciran cuatro (4) productos (pan chip, pan de sandwich, pre pizza y pan de hamburguesa) y

los martes, jueves y sdbado se producirén los cinco (5) productos restantes (pan de 3 semillas, palito

seco, masa para empanada, masa para pascualina) la galleta molida se acomodara segun existencia

de materia prima en estos dias para su produccion.

Tabla 56. Cronograma de produccion semanal

TOTAL,
MINUTOS TIEMPO

Tiempo 20 | 25 30 20 | 20 | 30 | 15 | 20 Min | Horas

or dia
Pan chip Refinacoy | Reposo Fetibad ferr:%at‘acié 200 | 4.83
SP;? d(\j:ich Refinacoy | Reposo Fetibad fermz%iacié 200 | 4.83
Pan de 3
Se n:] il Ias 6 Re:;ad Reposo Estibado ferrriiatacié 310 517
(chia, lino sobado n
y sésamo)
Palitos 6 Re:;ad Reposo Estibado 300 5.00
Secos sobado

. q 2d;

Pre pizza Rzgg:ggy Reposo Est:)bad ferme';tacié 290 4.83
Pan de ) ) 2da
Hamburgu Rzgg:ggy Reposo Est:)bad ferme;tacié 290 4.83
esa

i Refinad
Disco para 5 EO'; 155 258
empanada sobado

Refinad

Masa para s [ 155| 2.58
pascualina sobado
Gall_eta 85| 1.42
molida

Fuente: Elaboracién propia.
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4.6. Cantidad de operarios y sus funciones

Los operarios son los colaboradores directamente relacionados con la produccion de

panificados de la empresa y la especificacion de sus funciones.

4.6.1. Cantidad de operarios

Tabla 57. Cantidad de operarios y sus funciones.
Produccion Cant.
Jefe de produccion 1
Maestro de produccion
Ayudante de produccién
Encargado de control de calidad
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

~N BN

4.6.2. Funciones de los operarios

1. Jefe de produccion:
e Planificacidn y programacion de la produccion.
e Control del trabajo del personal a su cargo.

e Contacto con proveedores.

2. Maestro de produccion:
e Elaboracién de los productos panificados.

e Ideacidn de nuevos productos.

e Control del trabajo del personal a su cargo.

3. Ayudante de produccién:
e Elaboracion de los productos panificados.

¢ Empaqguetado de los productos.
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e Limpieza de los elementos y lugar de trabajo.

4. Encargado de control de calidad
e Control de calidad de los productos elaborados.
e Control de calidad de la materia prima e insumos.

e Control de calidad de empaques de acuerdo a las reglamentaciones legales.

4.7. Plan maestro de produccién

Este plan maestro contendra la proyeccién de ventas, la capacidad maxima de produccion,
la produccion real, la necesidad de materia prima, los costos variables y fijos de produccion, entre
otros.

4.7.1. Proyeccion de ventas
Aqui se podra observar la proyeccion de ventas anuales en cantidades y en guaranies.

Tabla 58. Cronograma de ventas anuales expresados en paquetes.

CRONOGRAMA DE VENTAS ANUALES

DESCRIPCION Ao Afio Ao Afo Afio Afo
0 1 2 3 4 5
kl x paq Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Pan chip (1 pag. De 10 unidades) X paquetes 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Pre pizza (1 unidad) X pagquetes 27,405 32,388 37,370 42,353 47,336
Pan de Hamburguesa (1 paq de 6 unidades) X paquetes 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Pan de sandwich (1 paq de 250grs) X paquetes 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)- 1 Trincha X paquetes 13,702 16,194 18,685 21,176 23,668
Disco para empanada (1 pag. de 12 unidad) X paquetes 27,405 32,388 37,370 42,353 47,336
Masa para pascualina (1 unidad) X paquetes 27,405 32,388 37,370 42,353 47,336
Palitos secos (1 paq de 500gr.) X paquetes 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Galleta molida (1 paq de 500gr) X paquetes 6,883 8,135 9,386 10,638 11,890
TOTAL 1.85 146,648 173,311 199,975 226,638 253,301

Fuente: Elaboracién propia.
Este cronograma de ventas esta expresado en paquetes de ventas anuales por producto y total

por afio.



Tabla 59. Detalle de ventas anuales, mensuales, semanales y carga por punto de venta.

Descripcion ANO 1
Pan chip (1 pag. De 10 unidades) 10,962
paquetes por mes 913
paquetes por semana 228
paquetes por sucursal (57) 4
Pre pizza (1 unidad) 27,405
paquetes por mes 2,284
paquetes por semana 571
paquetes por sucursal (57) 10
Pan de Hamburguesa (1 pag de 6 unidades) 10,962
paquetes por mes 913
paquetes por semana 228
paquetes por sucursal (57) 4
Pan de sandwich (1 paq de 250grs) 10,962
paquetes por mes 913
paquetes por semana 228
paquetes por sucursal (57) 4
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)- 1 TRINCHA 13,702
paguetes por mes 1,142
paquetes por semana 285
paquetes por sucursal (57) 5
Disco para empanada (1 pag. de 12 unidad) 27,405
paquetes por mes 2,284
paquetes por semana 571
paquetes por sucursal (57) 10
Masa para pascualina (1 unidad) 27,405
paquetes por mes 2,284
paquetes por semana 571
paquetes por sucursal (57) 10
Palitos secos (1 paq de 500gr.) 10,962
paquetes por mes 913
paquetes por semana 228
paquetes por sucursal (57) 4
Galleta molida (x kilogramo) 6,883
paquetes por mes 574
paquetes por semana 143
paquetes por sucursal (57) 3
Total, paquetes 146,648
Total, paguetes por mes 12,221
Total, pagquetes por semana 3,055
Total, paquetes por sucursal (57) 54

Fuente: Elaboracidn propia.

ANO 2
12,955
1,080
270

5
32,388
2,699
675

12
12,955
1,080
270

5
12,955
1,080
270

5
16,194
1,349
337

6
32,388
2,699
675

12
32,388
2,699
675

12
12,955
1,080
270

5
8,135
678
169

3
173,311
14,443
3,611
63

ANO 3
14,948
1,246
311

5
37,370
3,114
779
14
14,948
1,246
311

5
14,948
1,246
311

5
18,685
1,557
389

7
37,370
3,114
779

14
37,370
3,114
779

14
14,948
1,246
311

5
9,386
782
196

3
199,975
16,665
4,166
73

ANO4 ANOS5

16,941
1,412
353

6
37,370
3,114
779

14
16,941
1,412
353

6
16,941
1,412
353

6
21,176
1,765
441

8
42,353
3,529
882

15
42,353
3,529
882

15
16,941
1,412
353

6
10,638
886
222

4
221,655
18,471
4,618
81

18,934
1,578
394

7
59,792
4,983
1,246
22
18,934
1,578
394

7
18,934
1,578
394

7
23,668
1,972
493

9
47,336
3,945
986

17
47,336
3,945
986

17
18,934
1,578
394

7
11,890
991
248

4
265,758
22,147
5,637
97

143
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En esta tabla se observa las ventas totales semanales, teniendo en cuenta la distribucion de
productos en los 57 puntos de ventas.

4.7.2. Capacidad Maxima

Comprende el célculo de la capacidad maxima de produccion acorde al calculo de horas de
trabajo hombre de produccion de cada uno de los productos. Para lo cual se toma en cuenta el calculo
de tiempo promedio total de produccion.

Para este célculo se tuvo en cuenta las horas de trabajo hombre promedio por los 8 productos,
expresadas mas arriba en uno de los items (4.8. Tiempo de produccion), ademas se tuvo en cuenta los
dias de trabajo, las horas de trabajo diario, la cantidad de semanas de un mes y la cantidad de meses
en el afio existentes, la multiplicacién de todos estos items, mas la capacidad promedio de produccion

de las maquinas nos da un resultado de 50.824 kilos de produccién maxima anual.

Tabla 60. Calculo de la capacidad méaxima

Calculo de capacidad maxima en base a horas de trabajo hombre

Cantidad Producida Por Afio 4.25 Horas promedio de produccion x
producto

Total, De Cantidad/Afio 50,824 Kilos/ Afo 0 Promedio de personales en cada area

Por Dia 176  Kilos/ dia 8 horas de trabajo por dia

Por Semana 1,058.82 Kilos/ semana 6 dias de trabajo

Por Mes 4,235  Kilos/ mes 4 semanas al mes

Por Afio 50,824 Kilos/ afio 12 meses

100 Kilos por coccion en el horno

Fuente: Elaboracién propia.
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4.7.3. Cronograma de produccion anual

Aqui se puede observar la cantidad de produccion expresada en kilogramos y en cantidades
de paquetes anuales de cada producto. Este cronograma de produccion esta proyectado con un

aumento del 2% anual por inventario de seguridad ante aumento de la demanda.

Tabla 61. Cronograma de produccion anual segun capacidad maxima de produccién

Cuadro 6 - CRONOGRAMA DE PRODUCCION SEGUN CAPACIDAD MAXIMA
Expresados en Kilogramos

Descripcion Capacidad Afio Afio Afo Afio Afio
Maxima 1 2 3 4 5
Capacidad total 55% 65% 75% 85% 95%
50,824

27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Pan chip (1 pag. De 10 unidades) 10%

2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pre pizza (1 unidad) 10%

2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de Hamburguesa (1 paq de 6 unidades) 10%

2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de sandwich (1 paq de 250grs) 10%

2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)- 1 Trincha 10%

2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Disco para empanada (1 pag. de 12 unidad) 15%

4,193 4,955 5,718 6,480 7,242
Masa para pascualina (1 unidad) 15%

4,193 4,955 5,718 6,480 7,242
Palitos secos (1 paqg de 500gr.) 20%

5,591 6,607 7,624 8,640 9,656

Fuente: Elaboracion propia.

En esta tabla no esta contemplada la produccion de galleta molida, considerando que la
misma es producto de las mermas de un 2% de los productos vendidos y el 2% de aumento de

produccion. En total es un 4%, el cual esta expresado en la siguiente tabla.
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Tabla 62. Cronograma de produccion de galleta molida

CRONOGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS

Descripcion Afo Afio Afio Afo Afio Afio
0 1 2 3 4 5
klxpaq = Produccion Produccion Produccion Produccion Produccion
Galleta molida X paquetes 6,883 8,135 9,386 10,638 11,890
Galleta molida (x kilogramo) 0.500 KI. 3,442 4,067 4,693 5,319 5,945

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla se puede contemplar la produccion de galleta molida considerando el 4% de
merma del total de produccion por kilogramos de los demés productos, considerando que este
producto se elaborara solo en caso de existencia de merma reutilizable de los productos no vendidos
en los puntos de ventas. En la tabla esta expresado por kilogramos y por paquetes de 0,500

kilogramos.
Tabla 63. Cronograma de produccion por paquetes.

CRONOGRAMA DE PRODUCCION

DESCRIPCION KI x Afio Afio Afio Ano Afio
paquete 1 2 3 4 5
Pan chip 0.250 11,181 13,214 15,247 17,280 19,313
Pre pizza 0.100 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Pan de Hamburguesa 0.250 11,181 13,214 15247 17,280 19,313
Pan de sdndwich 0.250 11,181 13,214 15,247 17,280 19,313
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo) 0.200 13,976 16,518 19,059 = 21,600 24,141
Disco para empanada 0.150 27,953 = 33,035 38,118 @ 43,200 48,282
Masa para pascualina 0.150 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Palitos secos 0.500 11,181 13,214 15,247 17,280 19,313
Galleta molida (x paq 500 gr.) 0.500 6,883 8,135 9,386 10,638 11,890
TOTAL 149,443 = 176,615 203,786 230,958 258,130

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 64. Cantidad de paquetes producidos por afio, por mes, por semana y por dia en

promedio
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4  ANO5
Pan chip 11,181 13,214 15247 17,280 19,313
paquetes por mes 932 1,101 1,271 1,440 1,609
paquetes por semana 233 275 318 360 402
paquetes por diarios 78 92 106 120 134
Kilogramos x dia 17.9 21.1 24.4 27.6 30.8
Pre pizza 27,953 = 33,035 38,118 43,200 48,282
paquetes por mes 2,329 2,753 3,176 3,600 4,024
paquetes por semana 582 688 794 900 1,006
paquetes por diarios 194 229 265 300 335
Kilogramos x dia 44.6 52.8 60.9 69.0 77.1
Pan de Hamburguesa 11,181 13,214 15247 17,280 19,313
paquetes por mes 932 1,101 1,271 1,440 1,609
paquetes por semana 233 275 318 360 402
paquetes por diarios 78 92 106 120 134
Kilogramos x dia 17.9 21.1 24.4 27.6 30.8
Pan de sandwich 11,181 13,214 15247 | 17,280 19,313
paquetes por mes 932 1,101 1271 1440 1,609
paguetes por semana 233 275 318 360 402
paquetes por diarios 78 92 106 120 134
Kilogramos x dia 17.9 21.1 24.4 27.6 30.8
Pan de 3 Semillas (chia, linoy sésamo) 13976 16,518 19,059 21,600 24,141
paquetes por mes 1,165 1,376 1,588 1,800 2,012
paquetes por semana 291 344 397 450 503
paquetes por diarios 97 115 132 150 168
Kilogramos x dia 22.3 26.4 30.4 34.5 38.6
Disco para empanada 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
paquetes por mes 2,329 2,753 3,176 3,600 4,024
paquetes por semana 582 688 794 900 1,006
paquetes por diarios 194 229 265 300 335
Kilogramos x dia 44.6 52.8 60.9 69.0 77.1
Masa para pascualina 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
paquetes por mes 2,329 2,753 3,176 3,600 4,024
paquetes por semana 582 688 794 900 1,006
paquetes por diarios 194 229 265 300 335
Kilogramos x dia 44.6 52.8 60.9 69.0 77.1
Palitos secos 11,181 13,214 @ 15,247 17,280 19,313
paquetes por mes 932 1,101 1,271 1,440 1,609
paquetes por semana 233 275 318 360 402
paquetes por diarios 78 92 106 120 134
Kilogramos x dia 17.9 21.1 24.4 27.6 30.8
Galleta molida 6,883 8,135 9,386 10,638 11,890

paquetes por mes 574 678 782 886 991



paquetes por semana
paquetes por diarios
Kilogramos x dia

Total, paquetes anuales
Total, paquetes por mes
Total, paquetes por semana
Total, paquetes por diarios
Total, Kilogramos x dia

Fuente: Elaboracion propia.
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48

11.0
149,443
12,454
3,113
1,038
238.7

169

56

13.0
176,615
14,718
3,679
1,226
282.1

196

65

15.0
203,786
16,982
4,246
1,415
3255

222

74

17.0
230,958
19,247
4,812
1,604
368.9

148

248

83

19.0
258,130
21,511
5,378
1,793
412.3

En este cuadro se detalla la cantidad a producirse por paquete anuales, mensuales, semanales

y diarios, este total esta considerados los paquetes de galleta molida.

Se puede observar la cantidad de produccién por kilo totales diarios. El calculo esta basado

en la cantidad de paquetes anuales de produccién, cantidad de paquetes diarios por kilos promedio de

todos los productos, el cual es 0.230 kilogramos, cada uno.

Hay que aclara que se tomara producciones en promedio de 4 productos por dia en forma

intercalada, ya que el tiempo de produccidn no permite producir los 9 productos el mismo dia.

4.7.4. Célculo de la necesidad de materia prima

Comprende la necesidad de materia prima por mes acorde a la produccion. Para realizar los

calculos anuales se toman en cuenta las cantidades necesarias para producir un paquete de cada

producto, segun las cantidades expresadas en el item 4.2. de productos e ingredientes.

Tabla 65. Necesidad de materia prima e insumos en cantidad de unidades

Unidad de
Litro

Litro
Unidades
Kilogramos
Litro
Kilogramos
Kilogramos
Kilogramos
Kilogramos
Kilogramos
Kilogramos
Kilogramos
Litro

Kilogramos

Kilogramos
Unidades

medida
Leche

Vinagre

Huevo

Goma xantica
Aceite girasol
Sal

Azlcar
Levadura
Fécula de maiz
Almidon
Harina de arroz
Polvo de hornear
Agua mineral

Manteca

Semillas
Bolsas polipropileno

Fuente: Elaboracién propia.

DESCRIPCION

ANO 1
7,827

1,118
4,659
391
4,039
1,132
811
531
7,873
7,873
7,873
218
14,536

1,677

512
149,443

ANO 2
9,250

1321
5,506
462
4,774
1,338
958
628
9,305
9,305
9,305
258
17,178

1,982

605
176,615

ANO 3
10,673

1,525
6,353
534
5,508
1,544
1,105
724
10,736
10,736
10,736
297
19,821

2,287

698
203,786

ARNO 4
12,096

1,728
7,200
605
6,242
1,750
1,253
821
12,168
12,168
12,168
337
22,464

2,592

791
230,958

ANO 5
13,519

1,931
8,047
676
6,977
1,955
1,400
917
13,600
13,600
13,600
377
25,107

2,897

884
258,130
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En este cuadro se detalla la cantidad necesaria de materia prima e insumos para la produccion

en forma anual, la misma esta expresada en las unidades de medidas especificadas al lado izquierdo.

4.7.4.1. Necesidad de materia prima por producto en cantidades

Tabla 66. Necesidad de materia prima anual para produccién de pan chip en cantidades.

Pan chip (1 pag. De 10 unidades) Cantidad de materia prima
DESCRIPCION ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Leche Mililitros 2,236,235 2,642,824 3,049,412 3,456,000 3,862,588
Vinagre Mililitros 559,059 660,706 762,353 864,000 965,647
Huevo Unidades 22,362 26,428 30,494 34,560 38,626
Premezcla Gramos 2,236,235 2,642,824 3,049,412 3,456,000 3,862,588
Polvo de hornear Gramos 22,362 26,428 30,494 34,560 38,626
Sal Gramos 111,812 132,141 152,471 172,800 193,129
Bolsas de polipropileno para pan Unidades 11,181 13,214 15,247 17,280 19,313
chip

Fuente: Elaboracion propia.

En este cuadro se detalla la cantidad necesaria de materia prima e insumos para la produccién

de pan chip en forma anual, la misma esta expresada en las unidades de medidas especificas.

Tabla 67. Necesidad de materia prima anual para produccién de pre pizza en cantidades.

Pre pizza (1 unidad) Cantidad de materia prima
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Premezcla Mililitros =~ 2,795,294 3,303,529 @ 3,811,765 4,320,000 4,828,235
Agua Mililitros ~ 5,590,588 6,607,059 7,623,529 8,640,000 9,656,471
Aceite Mililitros 559,059 660,706 762,353 864,000 965,647
Sal Gramos 139,765 165,176 190,588 216,000 241,412
Azlcar Gramos 139,765 165,176 190,588 216,000 241,412
Levadura Gramos 139,765 165,176 190,588 216,000 241,412
Bolsas de polipropileno para pizza Unidades 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 68. Necesidad de materia prima

cantidades.

Pan de Hamburguesa (1 paq de 6
unidades)

DESCRIPCION
Premezcla
Manteca

Leche

Levadura

Huevo

Azlcar

Sal

Agua

Sésamo

Bolsas de polipropileno para
hamburguesa

Gramos
Gramos
Mililitros
Gramos
Unidades
Gramos
Gramos
Mililitros
Gramos
Unidades

Fuente: Elaboracion propia.
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anual para produccion pan de hamburguesas en

ANO 1
2,236,235
1,677,176
1,677,176
55,906
11,181
559,059
559,059
335,435
22,362
11,181

Cantidad de materia prima

ANO 2
2,642,824
1,982,118
1,982,118
66,071
13,214
660,706
660,706
396,424
26,428
13,214

ANO 3 ANO 4 ANO 5
3,049,412 3,456,000 3,862,588
2,287,059 2,592,000 2,896,941
2,287,059 2,592,000 2,896,941
76,235 86,400 96,565
15,247 17,280 19,313
762,353 864,000 965,647
762,353 864,000 965,647
457,412 518,400 579,388
30,494 34,560 38,626
15,247 17,280 19,313

Tabla 69. Necesidad de materia prima anual para produccién pan de sandwich en cantidades.

Pan de sandwich (1 paq

de 250grs)

DESCRIPCION

Agua Mililitros
Leche Mililitros
Huevos Unidades
Aceite Mililitros
Premezcla Gramos
Polvo para hornear Gramos
Sal Gramos
Levadura Gramos
Azlcar Gramos
Bolsas de polipropileno Unidades

para pan de sandwich

ANO 1

Fuente: Elaboracion propia.

2,236,235
1,118,118
22,362
223,624
2,236,235
55,906
111,812
55,906
111,812
11,181

Cantidad de materia prima

ANO 2

ANO 3

2,642,824 3,049,412
1,321,412 1,524,706
26,428 30,494
264,282 304,941
2,642,824 3,049,412
66,071 76,235
132,141 152,471
66,071 76,235
132,141 152,471
13,214 15,247

ANO 4
3,456,000
1,728,000
34,560
345,600
3,456,000
86,400
172,800
86,400
172,800
17,280

ANO 5
3,862,588
1,931,294
38,626
386,259
3,862,588
96,565
193,129
96,565
193,129
19,313
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Tabla 70. Necesidad de materia prima anual para produccién pan 3 semillas en cantidades.

Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo) Cantidad de materia prima
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Premezcla Gramos 2,096,471 2,477,647 2,858,824 3,240,000 3,621,176
Levadura Gramos 139,765 165,176 190,588 216,000 241,412
Sal Gramos 69,882 82,588 95,294 108,000 120,706
Huevos Unidades 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Aceite Mililitros 69,882 82,588 95,294 108,000 120,706
Leche Mililitros = 2,795,294 3,303,529 3,811,765 4,320,000 4,828,235
Chia Gramos 69,882 82,588 95,294 108,000 120,706
Lino Gramos 69,882 82,588 95,294 108,000 120,706
Sésamo Gramos 69,882 82,588 95,294 108,000 120,706
Bolsas de polipropileno para pan Unidades 13,976 16,518 19,059 21,600 24,141
3 semillas

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 71. Necesidad de materia prima anual para produccion disco para empanada en

cantidades.
Disco para empanada (1 paqg. de 12 Cantidad de materia prima
unidad)
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Premezcla Gramos = 4,192,941 4,955,294 5,717,647 6,480,000 7,242,353
Goma xéantica Gramos 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Polvo de hornear Gramos 139,765 165,176 190,588 216,000 241,412
Huevo Unidades 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Aceite Mililitros = 1,397,647 1,651,765 1,905,882 2,160,000 2,414,118
Agua Mililitros = 2,795,294 3,303,529 3,811,765 4,320,000 4,828,235
Sal Gramos = 279,529 330,353 381,176 432,000 482,824

Bolsas de polipropileno para disco de =~ Unidades 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
empanadas

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 72. Necesidad de materia prima anual para produccion masa para pascualina en

cantidades.

Masa para pascualina (1 unidad) Cantidad de materia prima
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Premezcla Gramos = 2,795,294 3,303,529 3,811,765 4,320,000 @ 4,828,235
Huevo Unidades 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Sal Gramos =~ 139,765 165,176 190,588 216,000 = 241,412
Aceite Mililitros 1,397,647 1,651,765 1,905,882 2,160,000 2,414,118
Agua Mililitros = 2,236,235 2,642,824 3,049,412 3,456,000 3,862,588
Levadura Gramos 139,765 165,176 190,588 216,000 241,412

Bolsas de polipropileno para pascualina = Unidades 27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 73. Necesidad de materia prima anual para produccién palitos en cantidades.

Palitos secos (1 paq de Cantidad de materia prima

500gr.)

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Premezcla Gramos | 5,031,529 @ 5,946,353 6,861,176 7,776,000 8,690,824
Semilla de sésamo Gramos 279,529 330,353 381,176 432,000 482,824
Aceite Mililitros 391,341 462,494 533,647 604,800 675,953
Agua Mililitros 1,341,741 1,585,694 1,829,647 2,073,600 2,317,553
Goma xantica Gramos 11,181 13,214 15,247 17,280 19,313
Sal Gramos 111,812 132,141 152,471 172,800 193,129
Bolsas de polipropileno para Unidades 11,181 13,214 15,247 17,280 19,313
palitos

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 74. Necesidad de materia prima anual para produccién molida en cantidades.

Galleta Molida Cantidad de materia prima
DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Materia prima (en kilogramos) Gramos 3,442 4,067 4,693 5,319 5,945

bolsas de polipropileno para galleta molida de 500gr. ~ Unidades 6,883 8,135 9,386 10,638 11,890

Fuente: Elaboracion propia.

Este Gltimo cuadro de célculo de necesidad de materia prima para elaboracion esta realizado
en base al calculo del 2% de las devoluciones recibidas de los puntos de ventas, de los productos no
vendidos que aln estan en buen estado para utilizarse para la elaboracién de galleta molida después

de su coccion.
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4.7.5. Costos variables de produccion:

Entre los costos variables estan los ingredientes para la produccién como: la materia prima,
insumos, envases, embalajes, merma. Detallados en costos anuales en guaranies en el siguiente

cuadro.

Tabla 75. Costos variables totales de produccion anual

Cuadro 8 - COSTOS TOTALES
DESCRIPCION Afo Afo Afo Afo Afo
1 2 3 4 5

COSTOS DE PRODUCCION

308,550,412 363,110,535 419,005,282 474,900,030 530,794,778
Materia prima (pre mezcla)

108,653,082 128,408,188 148,163,294 167,918,400 187,673,506
Insumos para produccion

196,842,376 231,107,192 266,693,421 302,279,650 337,865,879
Merma (considerada un 1% sobre el
costo de produccién) 3,054,955 3,595,154 4,148,567 4,701,980 5,255,394

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 76. Costos variables de produccion por materia prima, insumos y envases.

Costos por materia prima e insumos para produccion

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Leche 35,220,706 41,624,471 48,028,235 54,432,000 60,835,765
Vinagre 3,354,353 3,964,235 4,574,118 5,184,000 5,793,882
Huevo 69,882,353 82,588,235 95,294,118 108,000,000 120,705,882
Goma xantica 3,522,071 4,162,447 4,802,824 5,443,200 6,083,576
Aceite girasol 43,865,712 51,841,296 59,816,880 67,792,464 75,768,048
Sal 6,471,106 6,122,965 7,096,235 8,069,506 9,042,776
Azlcar 3,891,049 4,598,513 5,305,976 6,013,440 6,720,904
Levadura 4,779,953 5,649,035 6,518,118 7,387,200 8,256,282
Fécula de maiz 29,918,965 35,358,776 40,798,588 46,238,400 51,678,212
Almidon 40,941,741 48,385,694 55,829,647 63,273,600 70,717,553
Harina de arroz 37,792,376 44,663,718 51,535,059 58,406,400 65,277,741
Polvo de hornear 4,360,659 5,153,506 5,946,353 6,739,200 7,532,047
Agua mineral 7,267,765 8,589,176 9,910,588 11,232,000 12,553,412
Manteca 10,901,647 12,883,765 14,865,882 16,848,000 18,830,118
Semillas 3,325,002 3,929,548 4,534,094 5,138,640 5,743,186
Bolsas serigrafiadas 17,408,393 76,081,609 99,533,916 126,118,874 155,836,484
Total 322,903,851 435,596,989 514,390,631 596,316,924 681,375,869

Fuente: Elaboracion propia.

En este cuadro se detallan los totales de costos anuales de produccidn en guaranies por afo.



154

4.7.6. Costos variables totales por producto.

Aqui estan detallados los costos variables unitarios y anuales totales por cada producto.

Tabla 77. Costos variables de produccion de pan chip en guaranies

Pan chip (1 pag. De 10 unidades) Costo anual en guaranies

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Leche 10,063,059 = 11,892,706 13,722,353 15,552,000 17,381,647
Vinagre 3,354,353 3,964,235 4,574,118 5,184,000 5,793,882
Huevo 11,181,176 @ 13,214,118 15,247,059 17,280,000 19,312,941
Premezcla 10,286,682 12,156,988 14,027,294 15,897,600 17,767,906
Polvo de hornear 447,247 528,565 609,882 691,200 772,518
Sal 2,236,235 1,118,118 1,321,412 1,524,706 1,728,000
Bolsas de polipropileno para pan chip 1,118,118 1,321,412 1,524,706 1,728,000 1,931,294

COSTO TOTAL 38,686,871 44,196,141 51,026,824 57,857,506 64,688,188

Fuente: Elaboracion propia.

En este cuadro se detalla el costo unitario de produccién de 1 paquete de pan chip de 12
unidades, los costos unitarios estan expresados guaranies por gramos, para igualar las relaciones entre
cantidades y costos. Los costos anuales estan expresados en guaranies acorde a la cantidad necesaria

de cada producto. (aplica para todos los cuadros de costos variables)



Tabla 78. Costos variables de produccién de prepizza en guaranies

Pre pizza (1 unidad)

Costo anual en guaranies

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2
Premezcla 12,858,353 15,196,235
Agua 2,795,294 3,303,529
Aceite 6,071,379 7,175,266
Sal 419,294 495,529
Azlcar 670,871 792,847
Levadura 1,257,882 1,486,588
Bolsas de polipropileno para pizza 4,472,471 5,285,647

COSTO TOTAL 28,545,544 33,735,642

Fuente: Elaboracion propia.

ANO 3 ANO 4 ANO 5

17,534,118 19,872,000 22,209,882
3,811,765 4,320,000 4,828,235
8,279,153 9,383,040 10,486,927
571,765 648,000 724,235
914,824 1,036,800 1,158,776
1,715,294 1,944,000 2,172,706
6,098,824 6,912,000 7,725,176

38,925,741 44,115,840 49,305,939

Tabla 79 Costos variables de produccion de pan de hamburguesa en guaranies

Pan de Hamburguesa (1 pag de 6

unidades)
DESCRIPCION ANO 1
Premezcla 10,286,682
Manteca 10,901,647
Leche 7,547,294
Levadura 503,153
Huevo 5,590,588
Azlcar 2,683,482
Sal 1,677,176
Agua 167,718
Sésamo 145,355
Bolsas de polipropileno para
hamburguesa 1,229,929
COSTO TOTAL 40,733,026

Fuente: Elaboracion propia.

Costo anual en guaranies

ARNO 2
12,156,988
12,883,765
8,919,529
594,635
6,607,059
3,171,388
1,982,118
198,212
171,784

1,453,553
48,139,031

ANO 3 ANO 4 ANO 5
14,027,294 15,897,600 17,767,906
14,865,882 16,848,000 18,830,118
10,291,765 11,664,000 13,036,235
686,118 777,600 869,082
7,623,529 8,640,000 9,656,471
3,659,294 4,147,200 4,635,106
2,287,059 2,592,000 2,896,941
228,706 259,200 289,694
198,212 224,640 251,068

1,677,176 1,900,800 2,124,424
55,545,035 | 62,951,040 70,357,045

155



Tabla 80. Costos variables de produccién de pan de sdndwich en guaranies

Pan de sandwich (1 paq de 250grs)
DESCRIPCION
Agua

Leche

Huevos

Aceite

Premezcla

Polvo para hornear
Sal

Levadura

Azlcar

Bolsas de polipropileno para pan de sdndwich

COSTO TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

ANO 1
1,118,118 1,321,412 1,524,706
5,031,529 5,946,353 6,861,176
11,181,176 13,214,118 15,247,059
2,428,552 2,870,106 3,311,661
10,286,682 12,156,988 14,027,294
1,118,118 1,321,412 1,524,706
335,435 396,424 457412
503,153 594,635 686,118
536,696 634,278 731,859
1,453,553 1,717,835 1,982,118
33,993,013 40,173,560 46,354,108

Costo anual en guaranies

ANO 2 ANO 3

ANO 4

Tabla 81. Costos variables de produccion de pan 3 semillas en guaranies

Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)

DESCRIPCION

Premezcla

Levadura

Sal

Huevos

Aceite

Leche

Chia

lino

Sésamo

Bolsas de polipropileno para pan
COSTO TOTAL

Fuente: Elaboracién propia.

ANO 1

9,643,765
1,257,882
209,647
13,976,471
758,922
12,578,824
454,235
454,235
454,235
1,118,118

40,906,334

Costo anual en guaranies

ANO 2 ANO 3

11,397,176 = 13,150,588
1,486,588 1,715,294
247,765 285,882
16,517,647 19,058,824
896,908 1,034,894
14,865,882 17,152,941
536,824 619,412
536,824 619,412
536,824 619,412
1,321,412 1,524,706
48,343,849 = 55,781,365

ANO 4
14,904,000
1,944,000
324,000
21,600,000
1,172,880
19,440,000
702,000
702,000
702,000
1,728,000
63,218,880
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ANO 5

1,728,000 1,931,294
7,776,000 8,690,824
17,280,000 19,312,941
3,753,216 4,194,771
15,897,600 17,767,906
1,728,000 1,931,294
518,400 579,388
777,600 869,082
829,440 927,021
2,246,400 2,510,682
52,534,656 58,715,204

ANO 5
16,657,412
2,172,706
362,118
24,141,176
1,310,866
21,727,059
784,588
784,588
784,588
1,931,294
70,656,395



Tabla 82. Costos variables de produccién de discos para empanada en guaranies

Disco para empanada

DESCRIPCION ANO 1
Premezcla 19,287,529
Goma xantica 2,515,765
Polvo de hornear 2,795,294
Huevo 13,976,471
Aceite 15,178,447
Agua 1,397,647
Sal 838,588
Bolsas de polipropileno para disco de
empanadas 1,677,176
COSTO TOTAL 57,666,918

Fuente: Elaboracion propia.

Costo anual en guaranies

ANO 2
22,794,353
2,973,176
3,303,529
16,517,647
17,938,165
1,651,765
991,059

1,982,118
68,151,812

ANO 3
26,301,176
3,430,588
3,811,765
19,058,824
20,697,882
1,905,882
1,143,529

2,287,059
78,636,706

ANO 4
29,808,000
3,888,000
4,320,000
21,600,000
23,457,600
2,160,000
1,296,000

2,592,000
89,121,600

Tabla 83. Costos variables de produccién de masas para pascualina en guaranies

Masa para pascualina (1 unidad)

DESCRIPCION ANO 1
Premezcla 12,858,353
Huevo 13,976,471
Sal 419,294
Aceite 15,178,447
Agua 1,118,118
Levadura 1,257,882
Bolsas de polipropileno para pascualina 4472471
COSTO TOTAL 49,281,035

Fuente: Elaboracién propia.

Costo anual en guaranies

ANO 2
15,196,235
16,517,647

495,529
17,938,165
1,321,412
1,486,588
5,285,647
58,241,224

ANO 3
17,534,118
19,058,824

571,765
20,697,882
1,524,706
1,715,294
6,098,824
67,201,412

Tabla 84. Costos variables de produccion de palitos en guaranies

Palitos secos (1 paq de 500gr.)

ANO 4
19,872,000
21,600,000

648,000
23,457,600
1,728,000
1,944,000
6,912,000
76,161,600

Costo anual en guaranies

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2
Premezcla 23,145,035 = 27,353,224
Semilla de sésamo 1,816,941 2,147,294
Aceite 4,249,965 5,022,686
Agua 670,871 792,847
Goma xantica 1,006,306 1,189,271
Sal 335,435 396,424
Bolsas de polipropileno para palitos 1,453,553 1,717,835
COSTO TOTAL 32,678,106 38,619,580

Fuente: Elaboracion propia.

ANO 3

31,561,412
2,477,647
5,795,407
914,824
1,372,235
457,412
1,982,118
44,561,054

ANO 4

35,769,600
2,808,000
6,568,128
1,036,800
1,555,200
518,400
2,246,400
50,502,528

157

ANO 5
33,314,824
4,345,412
4,828,235
24,141,176
26,217,318
2,414,118
1,448,471

2,896,941
99,606,494

ANO 5

22,209,882
24,141,176
724,235
26,217,318
1,931,294
2,172,706
7,725,176
85,121,788

ANO 5

39,977,788
3,138,353
7,340,849
1,158,776
1,738,165
579,388
2,510,682
56,444,002



Tabla 85. Costos variables de produccién de galleta molida en guaranies

GALLETA MOLIDA
DESCRIPCION

Materia prima

bolsas de polipropileno para galleta

ANO 1

17,784,843

Costo anual en guaranies

ANO 2
21,018,451

413,005 55,996,150

ANO 3
24,252,059
76,358,386

ANO 4
27,485,667

158

ANO 5
30,719,274

99,853,274 126,480,814

molida de 500gr.
COSTO TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

18,197,848 77,014,601 100,610,445 127,338,941 157,200,088

4.7.7. Costos fijos de produccion:
Los costos fijos que afectan la produccion directamente se pueden considerar los servicios

publicos anuales y salario del personal de produccién anual.

Tabla 86. Costos fijos totales de produccion en guaranies

COSTOS FIJOS TOTALES

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos de produccion 310,009,469  310,009.469 310,009,469 310,009,469 310,009,469
SIS L ITelEE 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469
Servicios Publicos produccion 41,280,000 41,280,000 41,280,000 41,280,000 41,280,000
Fuente: Elaboracion propia
4.7.8. Costo total de produccion
Tabla 87. Costo total de produccién anual en guaranies
COSTOS TOTALES
Descripcion Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Costos de produccion 635,968,274 749201,612 828,548,667 911,028,373 996,640,731
UETETR TN (O e 108,653,082 128,408,188 148,163,294 167,918,400 187,673,506
Insumos para produccion 196,842,376 231,107,192 266,693,421 302,279,650 337,865,879
Merma (considerada un 1% sobre el
costo de produccién) 3,054,955  3,595154 4148567 4,701,980 5,255,394
Salarios de produccion 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469
SEIEIES (PSS (ELEETel 41,280,000 41,280,000 41,280,000 41,280,000 41,280,000
Costo de bolsas de polipropileno 17,408,393 76,081,609 99,533,916 126,118,874 155,836,484

Fuente: Elaboracién propia
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4.8. Layout de produccion (se encuentra en el capitulo administrativo)

4.9. Proveedores

general.

general.

general.

Entre los proveedores Se encuentran:

1. COPALSA S A.:

Empresa proveedora de materia prima e insumos para la produccion de panificados en

Direccién: Ruta 1 km 16, ciudad de Capiata.
Teléfono: (021) 582 905 — (021) 586 017

2. IDEAL SRL: Industria de Alimentos

Empresa proveedora de materia prima e insumos para la produccién de panificados en

Direccion: calle San Lorenzo N°1063, ciudad de San Lorenzo.
Teléfono: (021) 570216.

3. VASCOL S.A.C.I.

Empresa proveedora de materia prima e insumos para la produccion de panificados en

Direccion: Avda. Silvio Pettirossi ¢/ Arroyo Ita’y - Zarate Isla, Luque - Paraguay
Teléfonos: (021) 756 000

4. CONOSUR LEVADURAS S.A.

Empresa proveedora de materia prima e insumos para la produccion de panificados en
general.

Direccion: Dr. Manuel Pérez 679 casi Misiones Barrio Ricardo Brugada — Asuncion,
Paraguay.

Teléfono: (021) 230 004.
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5. CHOCLINS.R.L.

Empresa proveedora de materia prima (harina de maiz) para la elaboracion de la premezcla.
Direccidn: San Lorenzo — Paraguay

Teléfono: (021) 584 122/ 585 062

6. INDEGA S.A.

Empresa proveedora de materia prima para la elaboracion de la premezcla.
Direccidn: Ruta Mcal. Estigarribia N° 1539 ¢/ Curupayty Km 8,5
Teléfono: (021) 501 011

7. MOLINOS EL PAIS S.A.

Empresa proveedora de materia prima para la elaboracion de la premezcla.
Direccion: Ruta Nacional Nro. 1 Carmen del Parand, Dpto. de ItapUa, Paraguay.
Teléfono: (0762) 260.516.

8. ALMISA

Empresa proveedora de materia prima (almiddn) para la elaboracion de la premezcla.
Direccion: Ruta 2 Mcal. Estigarribia Km 18, 5 - Capiata

Teléfono: (0228) 630 129.

9. SAPROCAL - LA PRADERA

Empresa proveedora de insumos (leche) para la produccion de panificados en general.
Direccion: Sucursal San Lorenzo: Gral. Caballero ¢/ Defensores del Chaco. Mercado
Municipal de San Lorenzo.

Telefono: (021) 573766.
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4.10. Margen de contribucion

4.10.1. Margen de contribucion anual en guaranies

Tabla 88. Margen de contribucién anual en guaranies

MARGEN DE CONTRIBUCION ANUAL

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas Totales 1,841,734,339 = 2,176,595,128 = 2,511,455,917  2,846,316,706  3,181,177,495
(-) Costos de Produccion 635,968,274 749,201,612 828,548,667 911,028,373 996,640,731
Margen Bruto 1,205,766,065 = 1,427,393,516 = 1,682,907,250  1,935,288,333  2,184,536,763

(-) Gastos de

Administracion 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979
(-) Gastos de Ventas 835,184,981 865,707,163 936,749,345  1,007,791,527 @ 1,078,833,709
Margen Neto 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla se puede observar los margenes de contribucién anuales de los ingresos
generados por ventas con relacion a los costos de produccidn, gastos administrativos y gastos de

ventas.

4.10.2. Margen de Contribucion mensual en guaranies

Tabla 89. Margen de contribucién mensual en guaranies

MARGEN DE CONTRIBUCION MENSUAL

DESCRIPCION Afio 1 Ao 2 Ario 3 Afio 4 Afio 5

Ventas Totales 153,477,862 181,382,927 = 209,287,993 = 237,193,059 265,098,125
(-) Costos de Produccion 52,997,356 62,433,468 69,045,722 75,919,031 83,053,394
Margen Bruto 100,480,505 @ 118,949,460 140,242,271 161,274,028 182,044,730
(-) Gastos de Administracion 24,296,082 24,296,082 24,296,082 24,296,082 24,296,082
(-) Gastos de Ventas 69,598,748 72,142,264 78,062,445 83,982,627 89,902,809
Margen Neto 6,585,675 22,511,115 37,883,744 52,995,319 67,845,840

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla se puede observar los margenes de contribuciones mensuales de los ingresos
generados por ventas con relacion a los costos de produccion, gastos administrativos y gastos de

ventas, considerando que todos los meses son iguales.



Descripcion

Pan chip (1 pag. De 10

unidades)

Precio de venta unitario
(-) Costos de unitario

Margen bruto

Pre pizza (1 unidad)
Precio de venta unitario

(-) Costos de unitario
Margen bruto
Pan de Hamburguesa (1 paq de
6 unidades)
Precio de venta unitario

(-) Costos de unitario
Margen bruto
Pan de sandwich (1 paq de
250grs)
Precio de venta unitario

(-) Costos de unitario
Margen bruto
Pan de 3 Semillas (chia, linoy
sésamo)- 1 TRINCHA
Precio de venta unitario

(-) Costos de unitario

Margen bruto

4.10.3. Margen de Contribucion unitario

Tabla 90. Margen de contribucién unitario

Guaranies

20,000
3,290

16,710

12,000
1,021

10,979

15,000
3,643

11,357

15,000
3,040

11,960

12,000
2,927

9,073

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion

Disco para empanada (1 paq. de 12

unidad)
Precio de venta unitario

(-) Costos de unitario

Margen bruto

Masa para pascualina (1 unidad)

Precio de venta unitario
(-) Costos de unitario
Margen bruto
Palitos secos (1 paq de 500gr.)
Precio de venta unitario
(-) Costos de unitario
Margen bruto
Galleta molida (1 paq de 500gr.)
Precio de venta unitario
(-) Costos de unitario

Margen bruto

162

Guaranies

10,000
2,063

7,937

11,000
1,763

9,237

18,000
2,923

15,077

8,000
2,644

5,356

En esta tabla se puede observar los margenes de contribucion del precio de venta unitario

menos los costos de produccion de cada producto.
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» 4 B o

Imagen 26. Panificados 3 semillaé.‘

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 27. Pan chip sin TACC

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 28. Pan para ﬁ‘amburguesa

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 29. Pan para sandwich

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 30. Palitos

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 31. Masaparaascualina '

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen 32. Masas para empanadas

Fuente: Elaboracion propia

Imagen 33. Galleta molida

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V ADMINISTRATIVO
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5.1. Introduccién al Capitulo Administrativo

En el capitulo administrativo se especifica la descripcion de la empresa, los lineamientos
estratégicos de la empresa, el analisis de las competencias del sector, organigrama, impuestos, manual

de funciones, entre otros puntos referentes a la administracion de la empresa

5.2. Descripcion de la Empresa

CELIADICTOS S.R.L es una empresa dedicada a la Fabricacion de productos sin gluten sin
TACC (Trigo, Avena, Centeno, Cebada). Panificados aptos para celiacos, con 9 productos estrellas
ofrecidos al mercado: (Pan chip, pre pizza, pan de hamburguesa, pan de sandwich, pan de 3 Semillas

(chia, lino y sésamo), disco para empanada, masa para pascualina, palitos (secos), galleta molida)

La empresa busca ingresar en los canales de distribucion mas importantes de Asuncién y
Gran Asuncion, como lo son las grandes cadenas de supermercados, tiendas 24hs y minimercados
con varias sucursales, mediante las negociaciones de ingreso con los puntos de ventas. Llegando a la

mayor cantidad de celiacos que se encuentren en Asuncion y Gran Asuncion.

La fabrica estara ubicada en la Ciudad de San Lorenzo en el Barrio La Encarnacién sobre la

calle La Encarnacién casi Manuel Ortiz Guerrero.



168

40 m
9 CELIADICTOS

La Encarnacion &, Manuel Ortiz Guerrero

Centroicomercial| (s

L StorefSuplies
5 A

< IS =
-
o

’ t

e

Imagen 34. Ubicacion de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

5.3. Lineamiento Estratégico:

Consisten en postulados fundamentales de la empresa que plasman los principales aspectos
de la estrategia de la empresa, acorde con las practicas generalmente establecidas, conjunto de fines,
mision, visién, valores, objetivos, metas, politicas. (Babativa, 2013)

Mision: Es el propdsito general o razén de ser de la empresa u organizacion que enuncia a
qué clientes sirve, qué necesidades satisface, qué tipos de productos ofrece y en general cuéles son

los limites de sus actividades (Babativa, 2013)

Vision: Es una exposicién clara que indica hacia donde se dirige la empresa a largo plazo y
en qué se deberd convertir, tomando en cuenta el impacto de las nuevas tecnologias, de las
necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicién de nuevas condiciones del
mercado. (Babativa, 2013)
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5.3.1. Mision
Producimos y comercializamos panificados sin TACC, brindando una alimentacion rica y

saludable para celiacos, con ingredientes de la mejor calidad, aportando bienestar a las personas

intolerantes al gluten.

5.3.2 Vision

Ser reconocida como una empresa altamente innovadora y lider en la produccién de

productos ricos y saludables en la ciudad de Asuncion y Gran Asuncion.

5.3.3. Valores

1. Respeto: Es el reconocimiento del valor propio y de los derechos de los individuos y de
la sociedad. El concepto aplica para personas, medio ambiente y todo lo relativo a la empresa.

2. Responsabilidad: Implica el compromiso que tiene el colaborador con la empresa y

estos, para con los clientes.

3. Trabajo en equipo: Consiste en conjunto de personas que se organizan de una forma

determinada para lograr un objetivo comdn.

4. Confianza: Creer en el aporte de los colaboradores manteniendo una comunicacion clara,

transparente.

5. Honestidad: Capacidad para reconocer y aprender de los propios errores. Enmarcar el
comportamiento dentro de una filosofia ganar- ganar entre los colaboradores, la empresa y los

clientes.
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5.4. Localizacion:

Deben considerarse varios factores cuantitativos y cualitativos al elegir una localizacion.
Algunos de estos factores son mas importantes que otros, por eso los administradores deben realizar
analisis de los mismos, a fin de que la toma de decisiones sea mas objetiva.

La eleccion de un lugar para las instalaciones que favorezcan el desarrollo de las actividades,
mediante un calculo matematico, andlisis en consideracion tres localizaciones a modo de escoger la

mejor ubicacién, donde todos los recursos estén disponibles y por sobre todo nos sirva como

estrategia de localizacion.

5.4.1. Analisis para la localizacion:

El método de calificacion de factores consta de seis pasos:

1. Desarrollar una lista de los factores relevantes denominados factores criticos de éxito.

2. Asignar un peso a cada factor que refleje su importancia relativa en cuanto a los objetivos

de la compafiia.

3. Desarrollar una escala para cada factor (por ejemplo, de 0 a 1 punto).

4. Hacer gue la administracion califique cada factor para cada localizacion, usando la escala

del paso 3.

5. Multiplicar la calificacion por los pesos de cada factor y sumar los puntos de cada

localizacién.

6. Hacer una recomendacion basada en la calificacion de mayor puntaje, considerando

también los resultados de los enfoques cuantitativos.

El método de factores ponderados es un metodo que permite incorporar en el analisis todo
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tipo de consideraciones, sean estas de caracter tangible o intangible, identificando un conjunto

importante de criterios para el éxito.

5.4.2. Macro localizacion:
Localizaciones:
A. San Lorenzo
B. Luque
C. Nemby

Los factores a tener en cuenta son:

1. La proximidad a puntos de ventas, a fin que la empresa no esté muy alejada de los

mismos.

2. La proximidad de proveedores: es otro punto importante para la empresa, ya que al

no contar con stock importante se recurrira a recargas periodicas.

3. Espacio fisico: La empresa busca un lugar que cumpla con los requerimientos de

espacio fisico necesario para el area de produccion.

4. Necesidad de refaccién: La busqueda esta basada en locales que no necesiten muchos
arreglos para el cumplimiento de las reglamentaciones de salubridad para produccion, asi

como para el area administrativa.

5. Costo de alquiler: se busca locales cuyo costo no sea muy elevado, sino acorde al

espacio ofrecido.



Tabla 91. Andlisis de la macro localizacion

Factores criticos Peso relativo

1. Proximidad a puntos de ventas = 0.25
2. Proximidad de proveedores 0.20
3. Espacio fisico 0.25
4. Necesidad de refaccion 0.15
5. Costo de alquiler 0.15
Total 1

Fuente: Elaboracion propia

85
85
90
85
85

A
21.25
17
22.5
12.75
12.75
86.25

Localizaciones

80
80
75
65
70

B

20

16
18.75
9.75
10.5
75
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17.5
14
21.25
7.5
135
73.75

En base al andlisis realizado de las 3 opciones de macro localizacion, se llego a la conclusién

de que la ubicacién més adecuada es en la ciudad de San Lorenzo debido al costo bajo de alquiler, la

proximidad a los clientes y proveedores, el espacio fisico adecuado y la baja necesidad de refacciones

del lugar alquilado.

5.4.3. Micro localizacién:

Localizaciones:

A. La Encarnacion casi Manuel Ortiz Guerrero.

B. 10 de Agosto casi Carles,

C. Avda. defensores del chaco ¢/ Mcal Estigarribia

Los factores a tener en cuenta son:

1. Espacio fisico: La empresa busca un lugar que cumpla con los requerimientos de

espacio fisico necesario para el area de produccion.

2. Necesidad de refaccion: La busqueda esta basada en locales que no necesiten muchos

arreglos para el cumplimiento de las reglamentaciones de salubridad para produccion, asi
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como para el area administrativa.

3. Costo de alquiler: se busca locales cuyo costo no sea muy elevado, sino acorde al

espacio ofrecido.

4. Vias de acceso: El lugar debe estar asfaltado y con espacio suficiente para la entrada

vehiculos grandes de transporte de mercaderias.

5. Disponibilidad de varias entradas: El local debe disponer de varias entradas de
ingreso a fin de separar el ingreso al area administrativa y el &rea de produccion, con entrada
lo suficientemente grande para ingresar los vehiculos para la carga y descarga de

mercaderias.

6. Espacio para estacionamiento de mdviles: Debe tener un espacio o patio para

estacionamiento interno de los moviles de la empresa.

Tabla 92. Anélisis de la micro localizacion

Factores criticos Peso Localizaciones
relativo A B C

1. Espacio fisico 0.25 80 20 90 225 85 21.25
2. Necesidad de refaccion 0.25 85 21.25 60 15 50 12.5
3. Costo de alquiler 0.25 80 20 75 18.75 85 21.25
4. Vias de acceso 0.20 70 175 65 13 60 12
5. Disponibilidad de varias 0.15 85 21.25 70 105 75 11.25
entradas
6. Espacio para estacionamiento 0.15 80 12 60 9 0 0
de moviles
Total 1 112 88.75 78.25

Fuente: Elaboracion propia
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En base al analisis de la micro localizacion, la localizacion mas adecuada es La Encarnacion
casi Manuel Ortiz Guerrero, ya que cumple mayormente con los requerimientos de espacio, costo y
baja necesidad de refaccion, ademas de vias de acceso transitables con disponibilidad de 3 accesos y

espacio de estacionamiento para los 2 mdviles de la empresa.

5.5. Andlisis de la Estructura Competitiva:

Este modelo establece un marco para analizar el nivel de competencia en el sector y poder
desarrollar estrategias de negocios, estas 5 fuerzas son las que operan en el entorno inmediato de una

organizacion, y afectan en la habilidad de esta para satisfacer a sus clientes, y obtener rentabilidad.

5.5.1. Analisis de las 5 Fuerzas Competitivas de Porter

El andlisis de las cinco Fuerzas Competitivas de Porter, consiste en una valoracién subjetiva

de los factores competitivos en los que se sumerge la empresa.

Valoracion = Atractivo
1=Nada

2= Poco

3= Medio

4= Alto

Las cinco fuerzas que esta herramienta considera que existen en toda organizacién son:

Rivalidad entre competidores
Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Poder de negociacion de los proveedores.

A A

Poder de negociacién de los consumidores.
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5.5.1.1. Valorizacion de las cinco Fuerzas Competitivas de Porter

1- Rivalidad entre Competidores.

Hace referencia a la rivalidad entre empresas que compiten directamente en el mismo sector,

ofreciendo el mismo tipo de producto.

Tabla 93. Rivalidad entre competidores

Rivalidad entre competidores.
Factores Descripcion Atractivo Valoracion
Crecimiento del mercado Con posibilidad de aumentar conforme 4 Alto

transcurre el tiempo

Numero de competidores Poca competencia nacional 4 Alto
Diferenciacion del producto Productos frescos y de calidad 4 Alto
Barreras de salida Baja barrera de salida del negocio 3 Medio
TOTAL 15

PROMEDIO 15/4 3,75 Medio- Alto

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al crecimiento del mercado existe una posibilidad de aumentar conforme
transcurre el tiempo con pocos nimeros de competidores nacionales, la empresa ofrecerd productos

frescos y de calidad con una baja barrera de salida de negocio.
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2- Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Hace referencia a la entrada potencial de nuevas empresas que se dedicaran al mismo sector,
cuando las empresas pueden ingresar facilmente a un sector del mercado la competencia por ende

aumenta.

Tabla 94. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores.
Factores Descripcion Atractivo Valoracion
Necesidad de capital Se necesita un capital promedio para la inversion 3 Medio
en maquinaria.
Acceso a tecnologias Medianamente bajo, porque son productos 3 Medio

industrializados.

Reglamentos 0 leyes Leyes de salubridad y control de alimentos. 3 Medio
limitativas

TOTAL 9

PROMEDIO 9/3 3 Medio

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al Capital de la empresa para la inversion se necesita en promedio una cantidad
importante de dinero para la compra de maquinarias de produccion, las tecnologias a utilizar son
medianamente bajo porque son productos industrializados. Entre las leyes limitativas existen, leyes

de control de salubridad y control de alimentos.



177

3- Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Hace referencia al ingreso potencial de empresas que producen o venden productos

alternativos a los de la empresa.

Tabla 95. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Amenaza de productos sustitutos.

Factores Descripcion Atractivo Valoracién
Acceso a productos Existen productos sustitutos como galletitas, 3 Medio
sustitutos mandiocas, batatas.
TOTAL 3
PROMEDIO 3 Medio

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los productos sustitutos existe una valoracion media, ya que existen una variedad

de galletitas, mandiocas, batatas.

4- Poder de negociacion de los proveedores.

Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la empresa para aumentar sus

precios, se refiere a una amenaza impuesta sobre la empresa por parte de los proveedores.

Tabla 96. Poder de negociacién de los proveedores

Poder de negociacién de los proveedores.

Factores Descripcién Atractivo Valoracion
NuUmero de proveedores Pocos proveedores en el mercado 3 Medio
Respuesta inmediata Los pedidos realizados se entregan en 2 4 Alto
dias
Costo de cambio de los proveedores No existe un costo de cambio 4 Alto

considerable
TOTAL 11
PROMEDIO 11/3 3,67 Medio - Alto

Fuente: Elaboracién propia
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En cuanto a la cantidad de proveedores en el mercado nacional son pocos, pero los pedidos
son entregados en 2 dias. Los costos de cambios de los proveedores son bajos en relacién de un

proveedor u otro, ya que existe un costo similar de las materias primas.

5- Poder de negociacién de los consumidores.

Hace referencia a una amenaza para la empresa, pues los consumidores tienen poder sobre
la empresa para obtener buenos precios y condiciones. Si existe mucha competencia en el mercado,
los clientes también aumentaran su capacidad de negociacién ya que tienen méas posibilidades de

cambiar de proveedor.

Tabla 97. Poder de negociacion de los compradores

Poder de negociacién de los compradores.
Factores Descripcion Atractivo Valoracion
Numero de clientes Gran cantidad de clientes potenciales 4 Alto
insatisfechos.
Rentabilidad de los clientes Regularmente buenas, es un producto de 4 Alto

consumo diario.

Costo de cambio de proveedor Relativamente alto, respecto al producto 4 Alto
para el cliente ofrecido.

TOTAL 12

PROMEDIO 12/3 4 Alto

Fuente: Elaboracion propia

En el mercado existe una gran cantidad de clientes potenciales insatisfechos por la falta de
productos, con una rentabilidad buena ya que es un producto de consumo diario y un alto costo de

cambio de proveedor para el cliente.



6- Resumen

Tabla 98. Resumen de las 5 fuerzas de Porter

Factores Atractivo
Rivalidad entre competidores. 3,75
Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. 3
Amenaza de ingreso de productos sustitutos. 3
Poder de negociacién de los proveedores. 3,67
Poder de negociacion de los compradores. 4
TOTAL 17,42
PROMEDIO 3,48

Fuente: Elaboracion propia

Valoracion

Medio- Alto
Medio
Medio

Medio-Alto

Alto

Medio/ bajo
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En conclusion, es atractivo el sector considerando que existen pocos numeros de

competidores nacionales, la empresa ofrecera productos frescos y de calidad con una baja barrera de

salida de negocio. Existen productos sustitutos que son méas bien galletitas, mandiocas, batatas, por

lo cual no afectaria en demasia la demanda de los productos de la empresa.

Existe una cantidad minima de proveedores en el mercado, pero los pedidos son entregados

en 2 dias, los costos de materia prima entre un proveedor y otro son similares, no hay gran diferencia.

Y, lo méas importante, existe una gran cantidad de clientes potenciales que desean adquirir

los productos, por lo que se espera tener una rentabilidad buena ya que es un producto de consumo

diario.
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5.6. Matriz de Ansoff, Estrategias de Crecimiento

También conocida como matriz producto/mercado o vector de crecimiento, creada por Igor
Ansoff en 1957, esta herramienta sirve para identificar oportunidades de crecimiento para las
empresas. En otras palabras, expresa las posibles combinaciones de producto y mercado en que la

empresa puede basar su desarrollo futuro.

Esta matriz describe las distintas opciones estratégicas, posicionando las mismas segun el

andlisis de los componentes principales del problema estratégico o factores que lo definen.

Como resultado se obtiene 4 cuadrantes con informacion sobre cuél es la mejor opcion a
seguir: estrategia de penetracion de mercados, estrategia de desarrollo de nuevos productos, estrategia

de desarrollo de nuevos mercados o diversificacion.

~ Productos
Actuales Nuevos
: T
w c, ’ 11 .
S : .
8 g de mercado | de productos
g L
8 -
]
=18
i
-
A

Imagen 35. Modelo de Matriz de Ansoff

Fuente: www.robertoespinoza.es

5.6.1. Estrategias de penetracion de mercados.

Se decidio aplicar la estrategia de penetracion de mercado. Para ello se realizard campafas
de descuento para captacion de mas clientes. Esta estrategia se desarrollara con campafia en las radios

nacionales, en redes sociales y promociones en los puntos de ventas.
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5.7. Andlisis Situacional - Matriz FODA Administrativo

5.7.1. Variables Controlables

5.7.1.1. Costos

Son aquellos costos, gastos 0 egresos que realizar la empresa, que tienen que ver

directamente con la produccion de un producto o la prestacion de un servicio.

Fortalezas
F1. Elaboracion propia de mezcla base para reducir costos.
F2. Costos relacionados a la calidad del producto terminado.

Debilidades

D1. Costos elevados de insumos.

5.7.1.3 Recursos humanos

Comprender al personal que ayuda a la produccidn, venta, reparto, administracion de la

empresa. Se puede decir que son las personas que ayudan al funcionamiento de la empresa.

Fortalezas
F3. Contratacidn de profesionales para la produccién.

F4. Personal de ventas agradables, predispuestos y con deseos de superacion.

Debilidades
D2. Costos elevados de profesionales.

D3. Costo de capacitacion del personal.
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5.7.1.4 Gestién de Calidad

Es una herramienta que le permite a la empresa, planear, ejecutar y controlar las actividades
necesarias para el desarrollo de los objetivos. La gestion de calidad se centra no solo en la calidad de
un producto, servicio o la satisfaccion de sus clientes, sino en los medios para obtenerla; por lo tanto,
la gestion de calidad asegura la calidad y el control de los procesos para obtener eficacia en sus
actividades. CELIADICTOS S.R.L contara con asistencia al cliente, de post venta, donde el vendedor
como parte del procedimiento de ventas debera comunicarse nuevamente con el cliente a fin de
asegurarse de la atencion recibida, calidad del producto, y si el cliente tiene alguna sugerencia. Esto
hard que se cree una buena relacion con los clientes y sientan el interés de la empresa por su

satisfaccion.

Fortalezas
F5. Paquetes serigrafiados con informacidn del valor nutritivo.
F6. Paquetes serigrafiados con logo obligatorio de Sin T.A.C.C. (Sin trigo, sin Avena.

Cebada y Centeno)

Debilidades

D4. Costos elevados de salarios.

5.7.2. Variables no controlables.

Son fuerzas que limitan las decisiones a las que pueden llegar los empresarios, estas variables
existen fuera de la empresa, pero influyen directamente en las decisiones del hombre de negocio por
ello se deben identificar estas fuerzas, prever su direccion, intensidad y ajustar o adaptar las decisiones

a estos aspectos.
5.7.2.1 Proveedores.
Los recursos necesarios para que una empresa opere se obtienen de los proveedores, para

gue esta produzca sus bienes y servicios. Por lo tanto, es importante considerar a los proveedores para

conseguir los productos que ofrecemos.
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Es normal que un incremento en los costos de los proveedores podria afectar y obligar a un
incremento en los precios de los productos ofrecidos, lo cual afectaria negativamente el volumen de

ventas de la compafiia.

Oportunidades

OL1. Disponibilidad de pronta materia prima.
02. Facilidad en el pago

03. Entregas puntuales de materia prima.

Amenazas

Al. Escasez o falta de variedades de proveedores en el mercado.

5.7.2.2Negociacion con los bancos.

Es conveniente recordar que el crédito significa confianza, pues para merecer un crédito, la
transparencia es un requisito fundamental. Una empresa bien constituida y con todos los requisitos
que el fisco solicita se cumplen a cabalidad en la empresa generaremos credibilidad a las entidades

bancarias; que si estaran dispuestos a negociar con nosotros con mayor facilidad.

Oportunidades
O4. Facilidad para acceder a créditos para microempresas.

Amenazas

A2. Tasa de interés elevados.

5.7.2.3Entorno Econdémico

Proyecciones afirman que existen expectativas de crecimiento en el ambiente econdmico del
Paraguay, comencemos por comentar que America Latina alcanzard un crecimiento cercano a su
potencial, entre el 25 % y el 3 % entre el afio 2019 y 2020, este crecimiento potencial es

significativamente positivo para el mercado en el pais. Esto pone de relieve la importancia de
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impulsar los negocios.

Oportunidades

O5. Perspectivas de crecimiento econdémico a nivel pais.

Amenazas

A3. Fluctuaciones muy elevadas en el tipo de cambio.

5.7.2.4 Legal.

Constituye un organismo social en la empresa, representado por un nimero determinado de
personas, que se retnen para unificar esfuerzos capitalistas, metodologias de trabajo, es el primer
factor para constituir el marco legal de la empresa, obedece a la necesidad de conducir el

delineamiento de un proyecto de negocio, para lograr el desarrollo econémico y social de la empresa.

Oportunidades
06. Posibilidad de ampliar mercados una vez obtenidas las aprobaciones legales

Amenazas

A4. Tiempo y Costo de aprobacion por INAN

5.7.2.5 Competidores.

La competencia es un factor que no podemos controlar ya que existen oportunidades en el
mercado para todos, la oferta en la Ciudad de San Lorenzo y gran Asuncién, estd compuesta

principalmente por empresas de comercializacion de panificados sin gluten.

Oportunidades
O7. Poca o nula existencia de competidores nacionales en el canal de distribucion.

08. Existen pocos competidores directos en el mercado.



Amenazas

A5. Marcas importadas posicionadas en el mercado.

5.8. Listado plana FODA. Administracion.

Tabla 99. Lista plana de variables controlables

5.7.1.1. Costos

5.7.1.3
Recursos

humanos

5.7.14
Gestion
Calidad

de

Fortalezas

F1. Elaboracién propia de mezcla base para
reducir costos.

F2. Costos relacionados a la calidad del producto
terminado.

Fortalezas

F3. Contratacién de profesionales para la
produccion.

F4. Personal de ventas agradables, predispuestos
y con deseos de superacion.

Fortalezas

F5. Paquetes serigrafiados con informacién del
valor nutritivo.

F6. Paquetes serigrafiados con logo obligatorio de
Sin T.A.C.C. (Sin trigo, sin vena. Cebada y

Centeno)

Fuente: Elaboracion propia

Debilidades

D1. Costos elevados de insumos.

Debilidades

D2. Costos elevados de profesionales.

D3. Costo de capacitacion del personal.

Debilidades

D4. Costos elevados de salarios.
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Tabla 100. Lista plana de variables no controlables

5.7.2.1 Proveedores.

5.7.2.2Negociacion
los bancos.

5.7.2.3Entorno

Econémico

5.7.2.4 Legal.

5.7.2.5 Competidores.

con

Oportunidades

O1. Disponibilidad de pronta materia prima.

02. Facilidad en el pago

03. Entregas puntuales de materia prima.
Oportunidades

O4. Facilidad para acceder a créditos para
microempresas.

Oportunidades

O5. Perspectivas de crecimiento econdémico a
nivel pais.

Oportunidades

06. Posibilidad de ampliar mercados una vez
obtenidas las aprobaciones legales
Oportunidades

O7. Poca o nula existencia de competidores
nacionales en el canal de distribucion.

08. Existen pocos competidores directos en el

mercado.

Fuente: Elaboracion propia

5.9. Cuadro de Interaccién para la Matriz FODA

Tabla 101. Combinacién fortalezas y oportunidades

o1
02
03
04
05
06
o7
o8

F1

X O O X X O X

X

F2

X O O X X O X

X

F3

O O O OO o0 o

o)

7
SN
T
[4;]
T
o

O O O0OO0OO0OO0OOoOOo
O O O0OO0OO0OO0OOoOOo
O O O0OO0OO0OO0OOoOOo

Fuente: Elaboracion propia
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Amenazas

Al. Escasez o falta de variedades de

proveedores en el mercado.

Amenazas

A2. Tasa de interés elevados.

Amenazas

A3. Fluctuaciones muy elevadas en el
tipo de cambio.

Amenazas

A4. Tiempo y Costo de aprobacion por
INAN

Amenazas

Ab5. Marcas importadas posicionadas en

el mercado.



Tabla 102. Combinacion fortalezas y amenazas

Al
A2
A3
A4
A5

F1

O X O X

X

F2

O X O X

X

F3

O O OO

o

F4

O O OO0 Oo

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 103. Combinacion debilidades y oportunidades

o1
02
03
04
05
06
o7
08

O OO O0OO0OOo0Oo

o)

O
)

O O X X O O0OO0Oo

O
W

O O X X OO O0Oo

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 104. Combinacién debilidades y amenazas

Al
A2
A3
A4
A5

D1

O O O O

(0]

D2

X O O O

X

D3

X X O O O

Fuente: Elaboracion propia

F5

O O OO0 Oo

O
=

O O X X OO O0Oo

D4

X X O O O

F6

O O O O O
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5.10. Matriz FODA Administracion

Tabla 105. Matriz FODA Administrativo

MATRIZ FODA ADMINISTRATIVO

Oportunidades

OL1. Disponibilidad de pronta materia prima.
02. Facilidad en el pago
03. Entregas puntuales de materia prima.

O4. Facilidad para acceder a créditos para
microempresas.

O5. Perspectivas de crecimiento econémico
a nivel pais.

06. Posibilidad de ampliar mercados una

vez obtenidas las aprobaciones legales

O7. Pocos o nula existencia de competidores

nacionales en el canal de distribucion.

08. Existen pocos competidores directos en
el mercado.

Amenazas

Al. Escasez o falta de variedades de
proveedores en el mercado.

A2. Tasa de interés elevados.

A3. Fluctuaciones muy elevadas en el tipo
de cambio.

A4. Tiempo y Costo de aprobacién por
INAN

Ab5. Marcas importadas posicionadas en el

mercado.

Fuente: Elaboracién propia

Fortalezas

F1. Elaboracion propia de mezcla base para reducir
costos.

F2. Costos relacionados a la calidad del producto
terminado.

F3. Contratacion de profesionales para la
produccion.

F4. Personal de ventas agradables, predispuestos y
con deseos de superacion.

F5. Paquetes serigrafiados con informacion del valor
nutritivo.

F6. Paquetes serigrafiados con logo obligatorio de

Sin T.A.C.C. (Sintrigo, sin vena. Cebada y Centeno)

Objetivos maxi- maxi

Se tendra un stock minimo de materia prima a fin de
reducir posibilidades de merma y descomposicién,
asegurando la calidad de la produccién. (F1, F2+
01, 03, 04, 07, 08)

Objetivos maxi- mini

Se buscara proveedores adecuados a las necesidades
de la empresa, con los que se establecera acuerdos
de compras periddicas, a fin de que mantengan en
stock la materia prima (F1, F2+ A1, A3, A5)
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Debilidades

D1. Costos elevados de insumos.

D2. Costos elevados de profesionales.

D3. Costo de capacitacion del personal.

D4. Costos elevados de salarios.

Objetivos mini- maxi

Se buscara reducir costos de personal en los
primeros afios, mediante el aprovechamiento
al méaximo de los recursos humanos

disponibles. (D2, D3, D4+05, O6)

Objetivos mini- mini

La empresa buscara ingresar al mercado con
un equipo capacitado en los productos
panificados SIN TACC, por medio de la
INAN y FUPACEL (D2, D3, D4+ A4, A5)
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5.11. Objetivos de Administracion:

OBJETIVO 1:

Se tendra un stock minimo de materia prima a fin de reducir posibilidades de merma y

descomposicion, asegurando la calidad de la produccion.

Estrategias: Se definird como politica de inventario un stock minimo, con una rotacién

semanal del mismo.

Recursos humanos: Maestro panadero, ayudantes, jefe administrativo, asistente

administrativo

Recursos financieros: Ninguno.

Recursos de terceros: Proveedores.

Plan de accion: El jefe administrativo y el maestro panadero estableceran politicas de

inventarios de un stock minimo, con una rotacion semanal del mismo.
El asistente administrativo y los ayudantes se encargardn de mantener un inventario
actualizado de las materias primas e insumos a fin de que no exista problemas de descomposicion o

faltantes a la hora de producir.

Presupuesto: Ninguno.



190

OBJETIVO 2:

Se buscara reducir costos de personal en los primeros afios, mediante el aprovechamiento al

méaximo de los recursos humanos disponibles.

Estrategias: Se establecera un manual de funciones con las tareas determinadas a llevarse a
cabo por cada uno de los colaboradores, en las mismas se detallara claramente sus funciones, asi
como también en caso que fuera necesario debera cumplir otras actividades a fin de lograr los

objetivos de la empresa.

Recursos humanos: Todo el personal de la empresa

Recursos financieros: Ninguno.

Recursos de terceros: Ninguno.

Plan de accién: Al ser una empresa nueva con un producto practicamente nuevo, el método
de trabajo de los colaboradores se conformara por multiples actividades relacionadas a la actividad
principal. Ya que se considera un exceso de personal, tener un personal para una tarea especifica cada
uno, considerando la cantidad de ventas anuales proyectadas, ademas de una previa investigacion del

sector, especificamente la competencia que ofrecen productos similares, pero con trigo.

Por lo que el jefe administrativo con el asistente administrativo, en colaboracién con todas
las areas seran responsables de elaborar un manual de funciones acorde a las necesidades de la

empresa.

Por ejemplo: Una vez cerrado el acuerdo con el punto de ventas, la empresa tiene una
cantidad de productos a proveer a este, dado el tipo de producto y su descomposicidn este no necesita
una autorizacion para la reposicion, a menos de que se desee aumentar la cantidad a proveer al punto
de ventas, por lo cual, el vendedor ademas de vender hara los repartos y reposiciones de los productos,
emitira la factura por las reposiciones hechas, como también las notas de crédito en caso de retirar

productos proximos a vencer.
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Asi este personal cumple la funcion de vendedor, repartidor y repositor de productos en los
puntos de venta, teniendo un promedio de 1 hora de trabajo en cada punto de venta y traslado a otro
en un promedio de 30 minutos, teniendo un promedio de visitas de 5 puntos de ventas por dia, ya que
en los primeros afios la empresa solo se centrard a proveer a puntos de ventas de Asuncion y Gran

Asuncion.

Presupuesto: Ninguno.

OBJETIVO 3:

Se buscara proveedores adecuados a las necesidades de la empresa, con los que se

establecera acuerdos de compras periddicas, a fin de que mantengan en stock la materia prima

Estrategias: La empresa establecera un acuerdo comercial de compras periodicas, a fin de

gue mantengan en stock la materia prima

Recursos humanos: jefe administrativo y asistente

Recursos financieros: Ninguno.

Recursos de terceros: Ninguno.

Plan de accion: La empresa establecerd un acuerdo comercial con el mejor proveedor a fin

de tener una rotacion semanal del stock de materia prima.

El maestro panadero facilitard los nombres de proveedores que conozca al jefe
administrativo y este Gltimo se encargara de buscar los mejores proveedores de materia prima, tanto

en calidad como en precio.

Se analizaran cada una de las propuestas y se tomara en cuenta principalmente la calidad de

los productos y por consiguiente el precio adecuado por los mismo.
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Ademas de reducir costos mediante la elaboracion propia de la premezcla, por lo que se

buscaré proveedores de la materia prima para el mismo.

Presupuesto: Ninguno.

OBJETIVO 4:

La empresa buscard ingresar al mercado con un equipo capacitado en los productos
panificados SIN TACC, por medio de la INAN y FUPACEL

Estrategias: La empresa establecerd programas de capacitacion para todo el personal sobre
los productos SIN TACC, por medio de la INAN y FUPACEL

Recursos humanos: jefe administrativo y asistente y todo el personal

Recursos financieros: Gs. 6,600,000

Recursos de terceros: INAN y FUPACEL

Plan de accion: La empresa establecera programas de capacitacion anual en el conocimiento

basico de productos sin TACC, la celiaquia.

A fin de conocer a fondo los productos que tiene la empresa, y el publico al cual se dirige.

El jefe administrativo buscara reunirse con los encargados de capacitacion de la INAN y
FUPACEL.



Presupuesto:

Tabla 106. Presupuesto de objetivo 4 administrativo

Meses

Enero

Febrero

Mayo

Junio

Septiembre

Octubre

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

Institucién

INAN

FUPACEL

INAN

FUPACEL

INAN

FUPACEL

Fecha
8/1/2020

4/2/2020

12/5/2020

13/6/2020

26/9/2020

3/10/2020

Descripcion

Capacitacion en niveles de gluten aceptables
Viatico

Capacitacion sobre la celiaquia

Viatico

Capacitacién en manejo adecuado de alimentos
Viatico

Capacitacién sobre el manejo de productos sin

5.11.1. Presupuesto total de objetivos administrativos

Tabla 107. Presupuesto total de objetivos administrativos

Descripcion

Objetivos 1
Obijetivos 2
Obijetivos 3
Obijetivos 4
TOTAL

Fuente: Elaboracién propia

gluten
Viatico
Capacitaciébn sobre las buenas practicas
manufactureras en alimentos
Viatico
Capacitacién en elaboracion de productos
panificados
Viatico
Costo
6,600,000
6,600,000

costo
500,000
300,000
800,000
300,000
500,000
300,000
1,000,000

300,000
500,000

300,000
1,500,000

300,000
6,600,000
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5.12. Organigrama

194

El organigrama es una representacion grafica de una organizacion, mostrando los cargos

jerarquicos. El organigrama permite obtener una idea rapida de como esta organizada una empresa.

(Raffino., 2019)

5.12.1. Representacion Grafica de la Estructura

Junta de Socios
Gerente General
|
[
Jefe de Produccion e Jefe Administrativo
marketing
[
Ma.estm_l'ie Encmﬁdo de Confrel C a o c " i Asistente
Ayudantes de . Encargado de
Produccién Chofer/ Repositor e
Aux. Cta Cte.
L Cobrador

Imagen 36. Organigrama de CELIADICTOS S.R.L.

Fuente: Elaboracién propia
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5.13. Estructura funcional de Mintzberg

La estructura organizacional de una empresa es la forma en la que la empresa se va a

gestionar, con el fin de cumplir metas propuestas y lograr el objetivo deseado.

Segun Mintzberg, esta estructura esta compuesta por 5 elementos primordiales:

1. Nucleo operativo: esta compuesta por los operarios de la empresa, son aquellas personas
que realizan el trabajo basico relacionado directamente con la fabricacion de los productos y/o de
prestacion de servicios de la empresa.

2. Cumbre Estratégica: Se encuentra en el extremo superior de la organizacion.
Compuesta por las personas encargadas de la responsabilidad general de la organizacion: el director
y todos aquellos gerentes de alto nivel cuyos intereses son globales, como aquellos que les

suministran apoyo directo: secretarios, asistentes, etc.

3. Lalinea Media: Esta conformada por los gerentes. Se trata de mandos que se encuentran
entre la alta direccion y el nivel operativo. Segun Mintzberg, el surgimiento de la linea media genera

la division del trabajo entre quienes administran el trabajo y quienes lo realizan.

4. La estructura técnica o tecnoestructura: Estéa constituida por expertos dedicados a la
estandarizacion del trabajo. Estos expertos se ubican fuera de la linea de autoridad, son los asesores
o staff, grupos de personas fuera de la linea o jerarquia que se preocupan de estandarizar o normalizar
procesos de trabajo. Estan fuera de la corriente de trabajo operacional, pueden disefiarla, planearla,

cambiarla o entrenar al personal para que lo haga, pero no lo hacen ellos mismos.

5. Staff de Apoyo: Corresponde a todas las unidades que ofrecen servicios indirectos al
resto de la organizacion: cafeteria, aseo, central telefonica, relaciones pulblicas, asesoria legal,
seguridad, etc. En otras palabras, son unidades especializadas que proporcionan servicios indirectos

a toda la organizacion y que se encuentran fuera de su corriente operacional.

Es importante sefialar que no todas las organizaciones requieren de los cinco componentes
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mencionados. (administrativos, 2013)

5.13.1. Representacion Gréfica de la Estructura funcional de Mintzberg

Imagen 37. Representacion gréafica de la estructura de Mintzberg

Fuente: Elaboracion propia
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5.13.2. Organigrama funcional

1. Apice estratégico: Este compuesto por la junta de socios y el gerente general.

Jefe de Produccion

Imagen 38. Apice estratégico

Fuente: Elaboracion propia

Jefe Administrativo

197
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2. Lineal media: La linea media este compuesto por los jefes de mando medio de los

diferentes departamentos que interconectan con el ndcleo operativo: jefe comercial y jefe de

produccion.

Jefe de Produccion

Imagen 39. Linea media
Fuente: Elaboracion propia

Junta de Socics

Jefe Admimstrativo

3. Nucleo operativo: Estd conformado por el encargado de control de calidad, maestro

panadero, ayudantes de produccion, chofer/ repositores.

Jumta de Socios

Jefe Administrative

Imagen 40. Nucleo operativo

Fuente: Elaboracion propia
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4. Staff de apoyo: jefe administrativo, asistente administrativo, cobrador, community

manager tercerizado, encargado de tesoreria, contador externo.

Imagen 41. Staff de apoyo.

Fuente: Elaboracion propia

5. Tecno estructura:

No posee
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5.14. Estructura Organizacional

Se denomina estructura organizacional a la manera elegida por una entidad para gestionar
su actividad y sus recursos. Esta estructura esta dada por una serie de relaciones formales e informales

que la corporacion desarrolla para alcanzar sus objetivos y cumplir sus metas. (Porto, 2007)

5.14.1. Estructura organizacional de CELIADICTOS S.R.L.

La estructura seleccionada para la empresa es la FUNCIONAL, esta estructura de
organizacion esta basada en dividir el trabajo de la empresa segun la especializacion. Busca que cada

persona trabaje en lo que esté especializada por lo que la empresa estara mejor organizada.

Las ventajas que posee son: la especializacion contribuye a tener una mayor eficiencia del
personal y de los grupos de trabajo. Conlleva a una mejor planificacion de las labores y sistemas

productivos ya que establece claras lineas de responsabilidad.

Las desventajas son: crea aislamiento y conflictos entre los mandos medios cuando existen
funciones operativas que requieran de la retroalimentacion de mas de un gerente o departamento.
(Resenterra, s.f.)
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5.15.
Manual de Organizacion y Funciones Gerente General

Nivel Administracion
Denominacion Gerente general

. Realizar las funciones de controles generales, toma de decisiones estratégicas y
Objetivo - . . .

conexion entre los diferentes departamentos y la junta de socios.

Depende de Junta de socios
Supervisa a Jefe administrativo, jefe de Produccién y jefe Comercial/l Marketing, Maestro

P Panadero, Encargado de Control de Calidad, Encargado de tesoreria
Funciones Frecuencia
1. Fijar los objetivos generales de la empresa, como asi también las normas V|

- Anualmente y en cada caso.

procedimientos.
2. Con los responsables de los distintos sectores, fijar los objetivos de cada area. Mensualmente.
3. Dirigir y controlar las actividades generales de la empresa. En todo momento
4. Verificar que se cumplan las reglas y politicas de la empresa. En todo momento

5. Atender las consultas de las distintas &reas de la empresa, como asi también

En todo momento.
consultas de terceros.

6. Efectuar un seguimiento de los resultados de la empresa, y tomar medidas

. . ) En cada caso.
correctivas si no se estan logrando los resultados esperados.

7. Recibir y evaluar los informes recibidos de los distintos departamentos. Mensualmente.

8. Analizar, evaluar y tomar la decision pertinente para la determinacion de las|

. . En todo momento.
estrategias a seguir en la empresa.

Fecha de aprobacion Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 42. Manual de funciones del gerente general

Fuente: Elaboracién propia
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Manual de Funciones : Jefe de Produccion

Nivel Produccién

Denominacion Jefe de Produccidn
Realizar las funciones de direccion y control del departamento de produccion, tomar,

Objetivo las decisiones convenientes, para la gestion eficaz de las actividades, buscando la
consecucion de los objetivos de la empresa.

Depende de Gerente General

Supervisa a Maestro panadero y Encargado de Control de Calidad

Funciones Frecuencia

1. Fijar los objetivos generales de su departamento, como asi también las normas y
procedimientos.

2. Dirigir y controlar las actividades del Dpto. de Produccion

3. Verificar que se cumplan las reglas y politicas de produccion de la empresa.

4. Efectuar un seguimiento de los resultados del Dpto. a su cargo y tomar medidas
correctivas si no se estan logrando los resultados esperados.

5. Controlar y evaluar los presupuestos, para posteriormente ser elevado al jefe
administrativo, para su estudio y aprobacion.

6. Seleccionar y negociar con los proveedores de materia prima.

7. Evaluar el desempefio de los subordinados.

8. Administrar los recursos asignados a su departamento con eficiencia y eficacia.

9. Analizar, evaluar y tomar la decisién pertinente para la determinacion de las
estrategias a seguir en su departamento.

10. Capacitar al personal sobre los controles de calidad y produccién de productos
sin gluten y tomar evaluaciones a fin de verificar el grado de conocimiento de los

mismos de modo a tomar los recaudos necesarios.

Anualmente y en cada caso.

En todo momento.
En todo momento.

Mensualmente

Mensualmente y en cada caso.

Quincenalmente y en cada caso.
En todo momento.
En todo momento.

Anualmente y en cada caso.

Anualmente y cuando fuere necesario

Fecha de aprobacion
04/07/2019

Fecha de vigencia
04/07/2019

Analista
Sandra Romero

Aprobado
Liz Duarte

Imagen 43. Manual de funciones de jefe de produccién

Fuente: Elaboracion propia
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Manual de Funciones : Maestro Panadero

Nivel Produccion
Denominacion Maestro Panadero.
Objetivo Es responsable directo de la produccion de los diferentes productos de la empresa.
Depende de Jefe de Produccion
Supervisa a Ayudantes de produccion
Funciones Frecuencia
1. Realizar apoyo a la parte productiva en la elaboracion de los panificados bajo los
- L En cada caso.
procedimientos de produccion
2. Tener conocimiento de las normas y politicas de la empresa y cumplir fielmente
En cada caso.
cada una de ellas.
3. Ausistir al lugar de trabajo, como méaximo, hasta la hora fijada como ingreso| . .
Diariamente

laboral y marcar la tarjeta de control correspondiente. Justificar las ausencias.

4. Administrar correctamente los recursos brindados y confiados, por parte de la
empresa, para el desempefio de sus funciones.

5. Tener conocimiento sobre las normas de seguridad establecidas por la empresa.
6. Asistir a las reuniones y charlas de capacitaciones expuestas por la empresa o
terceras personas.

7. Informar al Jefe directo sobre cualquier irregularidad detectada en lo referente a la
utilizacion de los recursos.

8. Verificar el cumplimiento de las labores de sus ayudantes a cargo

9. Dirigir y controlar las actividades de aréa de produccion.

En todo momento.
En todo momento.

Anualmente y en cada caso.

Anualmente y cuando fuere necesario

Anualmente y en cada caso.

En todo momento.

Fecha de aprobacion
04/07/2019

Fecha de vigencia
04/07/2019

Analista
Sandra Romero

Aprobado
Liz Duarte

Imagen 44. Manual de funciones del maestro panadero

Fuente: Elaboracion propia
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Manual de Organizacioén y Funciones: Ayudante de produccion

<
;\iij
Nivel Produccién
Denominacién Ayudante de produccion
Obietivo Realizar las funciones de apoyo en la parte productiva de la empresa. Utilizando los recursos disponibles de
) manera eficiente y adecuada para el beneficio de la empresa.
Depende de Maestro Panadero.
Supervisa a No posee.
Funciones Frecuencia

1. Realizar apoyo a la parte productiva en la elaboracion de los panificados bajo los
procedimientos de produccion

2. Tener conocimiento de las normas y politicas de la empresa y cumplir fielmente cadal
una de ellas.

3. Asistir al lugar de trabajo, como maximo, hasta la hora fijada como ingreso laboral y]
marcar la tarjeta de control correspondiente. Justificar las ausencias.

4. Administrar correctamente los recursos brindados y confiados, por parte de la
empresa, para el desempefio de sus funciones.

5. Tener conocimiento sobre las normas de seguridad establecidas por la empresa.

6. Asistir a las reuniones y charlas de capacitaciones expuestas por la empresa o
terceras personas.

7. Informar al Jefe directo sobre cualquier irregularidad detectada en lo referente a I
utilizacion de los recursos.

En todo momento.

En todo momento.

En cada caso.

En todo momento.

En todo momento.

Cuando fuere necesario.

Cuando fuere necesario.

Fecha de aprobacién Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 45. Manual de funciones ayudante de produccion

Fuente: Elaboracion propia
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Manual de Funciones : Encargado de Control de Calidad

Nivel Produccién

Denominacién Encargado de Control de Calidad

Objetivo Realizar las funciones de verificacion de la calidad de los productos terminados.
Depende de Jefe de Produccién

Supervisa a Ninguno

Funciones Frecuencia

1. Fijar los parametros de control de productos, en base a las reglamentaciones
legales.

2. Controlar las condiciones inciales de la materia prima.

3.Efectuar un seguimiento de la produccion y tomar medidas correctivas si existen
fallas en los productos terminados.

3. Administrar los recursos asignados a su departamento con eficiencia y eficacia.

4. Realizar las actividades externas de tramites en la INAN o ante insituciones que
asi lo requieran.

5. Capacitar al personal sobre los parametros de control y tomar evaluaciones a fin
de verificar el grado de conocimiento de los mismos de modo a tomar los recaudos
necesarios.

Anualmente y en cada caso.
En todo momento.
En todo momento.

En todo momento.

En caso que fuera necesario.

Periédicamente

Fecha de aprobacion Fecha de vigencia Analista Aprobado

04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 46. Manual de funciones encargado de control de calidad

Fuente: Elaboracién propia
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Manual de Organizacion y Funciones: Jefe Administrativo/

RR.HH.
Nivel Administracion
Denominacion Jefe Administrativo/ RR.HH.
Obietivo Realizar las funciones administrativas y gestiones de recursos humanos, reclutamiento,
J contratacion, pago de salarios, control de las deméas areas administrativas.
Depende de Gerente general
Supervisa a Encargado de Tesorerfa, Cobradores, Asistente Administrativo.
Funciones Frecuencia
1. Con los responsables de los distintos sectores, fijar los objetivos de cadal
Mensualmente.

departamento a su cargo.
2. Dirigir y controlar las actividades administrativas de la empresa.
3. Verificar que se cumplan las reglas y politicas de la empresa.

4. Atender las consultas de las distintas areas de la empresa, como asi también
consultas de terceros.

5. Efectuar un seguimiento de los resultados de la empresa, e informar al gerente
general.

6. Controlar y evaluar los presupuestos, para su aprobacion y ejecucion.

7. Recibir y evaluar los informes recibidos de los distintos departamentos.
8. Administrar los recursos y asignar a los distintos sectores de la empresa.

9. Reclutar, seleccionar y contratar al personal de la empresa, si fuera necesario.

10. Verificar los informes mensuales del contador

En todo momento

En todo momento

En todo momento.

En cada caso.

Mensualmente.
Mensualmente.
Mensualmente.

En cada caso.

Mensualmente.

Fecha de aprobacion

04/07/2019 04/07/2019

Fecha de vigencia Analista
Sandra Romero

Aprobado
Liz Duarte

Imagen 47. Manual de funciones de jefe administrativo y RR.HH.

Fuente: Elaboracién propia
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Manual de Organizaciony Funciones: Asistente administrativo

Nivel Administracion

Denominacion Asistente administrativo

Objetivo Rea.lizar las fun(.:iones d-e. sopprte al jefe administrativo y sera responsable de
realizar los trabajos administrativos de RR.HH.

Depende de Jefe Administrativo/ RR.HH.

Supervisa a Ninguno

Funciones Frecuencia

1. Serd responsable de velar por el cumplimiento de los reglamentos de la
empresa.

2.Mantener actualizada la base de datos de los empleados, vacaciones, ingresos,
salario, documentos personales, entre otros.

3. Verificar las informaciones facilitadas por los clientes.
4. Elaborara la planilla de salarios, con los descuentos legales pertinentes.

5. Sera el encargado de realizar los pagos de salarios, asi como de emitir los
recibos de pagos legales.

6. Sera responsable de toda actividad administrativa relacionada a RR.HH.

7. Debera llevar control de las planillas de entrada y salida del personal, asi como

En todo momento.

Mensualmente.

En todo momento.

En todo momento.

En todo momento.

En todo momento.

. . . . Mensualmente.
ausencias, vacaciones y descansos obligatorios.
8. Realizar informes sobre las actividades que le corresponde. Mensualmente.
Fecha de aprobacion Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 48. Manual de funciones de asistente administrativo

Fuente: Elaboracién propia
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Manual de Organizaciony Funciones: Jefe comercial/ Marketing

Nivel Comercial

Denominacion Jefe comercial/ Marketing

Objetivo Realizar las funcio_ne_s, relacionadas a la comercializacion y marketing de los
productos, negociacion con los puntos de ventas.

Depende de Gerente general

Supervisa a Vendedores/ repositores

Funciones Frecuencia

1. Fijar los objetivos generales de su Dpto. como asi también las normas v
procedimientos.

2. Controlar las actividades de su Dpto. para el logro de los objetivos.

3. Dirigir y controlar las actividades de su Dpto., tomando las medidas
correctivas y mejoras en caso de ser necesario.

4. Instruir al personal subordinado a dar la mejor atencion en los puntos
de ventas.

5. Verificar que el personal subordinado se presente a su puesto de
trabajo en tiempo y conforme a los requisitos establecidos en las normas
procedimientos. (empresa y puntos de ventas)

6. Emitir informes sobre los resultados y desempefios dentro del Dpto.

7. Capacitar al personal sobre las medidas de seguridad con que cuenta la|
empresa y tomar evaluaciones a fin de verificar el grado de conocimiento
de los mismos de modo a tomar los recaudos necesarios.

8. Realizar auditorias sorpresas de modo a verificar si se estan cumpliendo
todos los procedimientos impuestos por la empresa.

9. Administrar los recursos, asignados a su Dpto., con eficacia y eficiencia.

10. Analizar, evaluar y tomar la decision pertinente para la determinacion

de las estrategias a seguir en su Dpto.

Anualmente y en cada caso
Mensualmente.

En todo momento.

En todo momento.

En todo momento.

Mensualmente y cuando fuere
necesarin.

Anualmente cuando fuere

necesario.

y

Cuando fuere necesario.

En todo momento.

Anualmente y en cada caso.

Fecha de aprobacion
04/07/2019

Fecha de vigencia
04/07/2019

Analista
Sandra Romero

Aprobado
Liz Duarte

Imagen 49. Manual de funciones de jefe comercial/ marketing

Fuente: Elaboracién propia
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Manual de Funciones: Chofer/Repositores

Nivel Comercial
Denominacién Chofer/ Repositores

Realizar la funcion distribucion de los productos panificados en los puntos de ventas, en

Objetivo tiempo y en forma de modo a lograr el beneficio para la empresa
Depende de Jefe Comercial
Supervisa a No posee.
Funciones Frecuencia
1. Distribuir los productos panificados en tiempo y en forma. En todo momento.

2. Tener conocimiento de las normas y politicas de la empresa y cumplir

fielmente cada una de ellas. Entodo momento.

3. Ausistir al lugar de trabajo, como méaximo, hasta la hora fijada como ingreso

. . . . En cada caso.
laboral y marcar la tarjeta de control correspondiente. Justificar las ausencias.

4. Administrar correctamente los recursos brindados y confiados, por parte de

~ . En todo momento.
la empresa, para el desempefio de sus funciones.

5. Tener conocimiento sobre las normas de seguridad establecidas por la
empresa.

En todo momento.

6. Asistir a las reuniones y charlas de capacitaciones expuestas por la empresal

Cuando fuere necesario.
0 terceras personas.

7. Informar al Jefe directo sobre cualquier irregularidad o inconveniente que

pueda registrar por parte de los clientes o en lo referente a la utilizacion de los Cuando fuere necesario.
recursos.
Fecha de aprobacién Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 50. Manual de funciones de vendedor repartidor

Fuente: Elaboracion propia
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Manual de Organizacion y Funciones: Community tercerizado

Nivel Comercial
Denominacion Community tercerizado
Obictivo Realizar las funciones apoyo al encargado comercial y llevar las redes sociales de Ia
) empresa.
Depende de Encargado comerciall Marketing
Supervisa a Ninguno
Funciones Frecuencia
1. Gestion de contenidos en redes sociales. Anualmente y en cada caso
2. Planificar acciones de marketing en redes sociales. Mensualmente.
3. Monitorizacion de las estadisticas de las redes sociales. Mensualmente.
4.Cumplir los objetivos de marketing digital. Mensualmente.
5. Realizar los seguimientos de ventas. Mensualmente.
6. Emitir informe sobre las redes sociales Mensualmente.
Fecha de aprobacién Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 51. Manual de funciones de community manager tercerizado

Fuente: Elaboracién propia
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Manual de Organizaciény Funciones:
Encargado Tesoreria

Nivel Administrativo.
Denominacion Encargado Tesoreria

Realizar las funciones relacionadas a registro de crédito de los puntos

Objetivo de ventas, asi como cobro de los mismo.
Depende de Jefe Administrativo/ RR.HH.

Supervisa a Cobrador

Funciones Frecuencia

1. Fijar los objetivos generales de su Dpto. como asi también las
normas 'y procedimientos.
2. Controlar las actividades de su Dpto. para el logro de los objetivos. |Mensualmente.

Anualmente y en cada caso

3. Dirigir y controlar las actividades de su Dpto., tomando las medidas

. ) . En todo momento.
correctivas y mejoras en caso de ser necesario.

4. Instruir al personal subordinado a dar la mejor atencion en cuanto
a la realizacion del trabajo.
5. Verificar que el personal subordinado se presente a su puesto de

trabajo en tiempo y conforme a los requisitos establecidos en las|En todo momento.
normas y procedimientos.

En todo momento.

Mensualmente y cuando fuere

6. Emitir informes sobre los resultados y desempefios dentro del Dpto. .
necesario.

7. Capacitar al personal sobre las medidas de seguridad con que
cuenta la empresa y tomar evaluaciones a fin de verificar el grado de
conocimiento de los mismos de modo a tomar los recaudos necesarios.

Anualmente 'y cuando fuere
necesario.

8. Realizar auditorias sorpresas de modo a verificar si se estan

. .. ) . Cuando fuere necesario.
cumpliendo todos los procedimientos y no esten realizando fraudes

9. Administrar los recursos, asignados a su Dpto., con eficacia Y|

L. En todo momento.
eficiencia.

10. Analizar, evaluar y tomar la decision pertinente para la

., . . Anualmente y en cada caso.
determinacion de las estrategias a seguir en su Dpto.

Fecha de aprobacion Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 52. Manual de funciones de encargado de tesoreria

Fuente: Elaboracion propia
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Manual de Organizacion y Funciones: Cobradores

Nivel Tesoreria
Denominacion Cobradores

Realizar las funciones relacionadas al cobro de las deudas a los

Objetivo puntos de ventas.

Depende de Encargado Tesoreria

Supervisa a Ninguno

Funciones Frecuencia

1. Realizar las llamadas de reclamo a los clientes.

2. Acorde al informe facilitado por el encargado de tesoreria debe
pasar saldo a los clientes.

3. Fijar fecha de cobro de las cuentas pendientes.

4. Realizar las cobranzas en situ

5. Observar buen conducta y modales en el horario de trabajo yj
ante los clientes.

6. Rendir las cobranzas en forma diaria o semanal, acorde al caso.

Anualmente y en cada caso
Mensualmente.
En todo momento.

En todo momento.

En todo momento.

Mensualmente y cuando fuere
necesario.

Fecha de aprobacion Fecha de vigencia Analista Aprobado
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero Liz Duarte

Imagen 53. Manual de funciones del cobrador

Fuente: Elaboracion propia
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Manual de Organizaciony Funciones:
Contador extermo

Nivel
Denominacion Contador externo

. Realizar las funciones de registro, control y verificacion de la
Objetivo e

contabilidad de la empresa.

Depende de Jefe Administrativo/ RR.HH.
Supervisa a Ninguno
Funciones Frecuencia

1.Llevar la contabilidad de la empresa

2. Cumplir con la presentacion de las declaraciones juradas de la
empresa.

3. Emitir informes contables y financieros de la empresa

4.Mantener un archivo de los documentos contables por 5 afios.

5. Emitir un balance mensual para la junta de socios.

6. Emitir informe acorde a las necesidades del jefe administrativo o
los socios.

Anualmente y en cada caso

Mensualmente.

En todo momento.

En todo momento.

En todo momento.

En todo momento.

Fecha de aprobacion Fecha de vigencia Analista
04/07/2019 04/07/2019 Sandra Romero

Aprobado
Liz Duarte

Imagen 54. Manual de funciones de contador externo

Fuente: Elaboracién propia



5.16. Manual de Procedimientos
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g MANUAL DE PROCEDIMIENTOS CO[i'GO
ot CODIGO
ARSI )

o| TEMA: RECEPCION DE MATERIA PRIMA E INSUMOS .

SECTORES QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Jefe de Produccion

Maestro panadero y ayudantes

Encargado de control de calidad

DOCUMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Orden de Compra.

Factura del Proveedor.

Nota de Recepcion.

NORMAS INHERENTES AL PROCEDIMIENTO

La recepcion de mercaderias o productos adquiridos por la empresa se efectuaré en el rea de produccion.

especificadas en la Orden de Compra respectiva o que no figuren en la misma.

fisico designado para el efecto.

OBJETIVO: Fijar las normas de procedimientos relacionados con la recepcion y control de la Materia Prima e insumos.

El Jefe de Produccién rechazard la recepcion de las mercaderias que no retnan las condiciones de calidad y cantidad

El Maestro panadero y ayudantes son los responsables internos de la descarga y ubicacion de la materia prima en el espacio

Accion Puesto Procedimiento
.. |Recibe la materia prima del proveedor acompariada de la factura, coteja con su nota de
1 Jefe de produccién .
pedido.
., |Sila factura esta en orden, procede a autorizar que se descargue en el lugar habilitado
2 Jefe de produccién S .
para la zona de descarga de la materia prima e insumos.
3 Encargado de Verifica la Calidad, peso y cantidad de la materia prima e insumos
Control de Calidad ’ '
4 Maestro panadero Procede a ordenar y ubicar la materia prima en el depésito.
y ayudante
., |Realizar la registracion de la M.P. recibida en la ficha de recepcion, registrando las
5 Jefe de produccién . . ,
especificaciones de la M.P. recibida y el nimero de factura del proveedor.
6 Jefe de produccion |Realizada la registracion, firma la ficha de recepcion y copia factura del proveedor.
7 Jefe de produccion |Remite el original de la ficha de recepcion al departamento administrativo
8 Jefe de produccion |Entrega un duplicado de la ficha de recepcion y copia de la factura firmada al proveedor.
9 Jefe de produccion [Archiva una copia de la ficha de recepcion y factura.
FECHA DE APROBACION FECHA DE VIGENCIA ANALISTA PAG.
23/7/2019 23/7/2019 Sandra Romero 1

Imagen 55. Manual de procedimiento recepcion de materia prima e insumos

Fuente: Elaboracion propia



MANUAL DE PROCEDIMIENTOS COZ'GO
CODIGO
TEMA: DISTRIBUCION Y ENTREGA DE PRODUCTOS. po02

OBJETIVO: Fijar las normas de procedimientos relacionados con la distribucidn de los productos terminados.

SECTORES QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Encargado comercial y Repartidor
Jefe de produccion y Maestro panadero

DOCUMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Nota de Remisién

Factura de Venta a Crédito
Hoja de Ruta.

Ficha de Pedidos.

NORMAS INHERENTES AL PROCEDIMIENTO
Los productos terminados para su Distribucion seran entregados a Los repartidores.

El repartidor sera el encargado de controlar la carga de los productos.
El encargado comercial proveera de la hoja de ruta al repartidor periddicamente.

El chofer repartidor es el encargado de la distribucion y entrega de los productos.

Accién Puesto Procedimiento
Entrega los productos terminados al chofer repartidor segun detalle de la Nota de
1 Maestro panadero L
Remision.
. Recibe los productos conforme a la Nota de Remision, verifica y procede a la estiba de los
2 Repartidor .
productos al vehiculo de reparto.
3 Repartidor Procede a realizar el recorrido y entrega de los productos conforme a la hoja de ruta.
. Una vez que ha llegado a los puntos de ventas, el repartidor a verificar la disponibilidad de
4 Repartidor
stock de cada producto.
. Posterior al mismo si hay faltante acorde a la cantidad acordada con la empresa, procede
5 Repartidor .
a la recarga de los mismo.
. rdena el estante y limpia los productos respetando la regl rimera entr. rimer
6 Repartidor O_d a el estante y limp produ espetando la regla de primera entrada p a
salida.
. Posteriormente emite la factura para entrega al encargado del punto de ventas. Este firma
7 Repartidor . - - -
la copia de factura y posteriormente se retira el repartidor del local
Terminado el recorrido vuelve a la empresa,elabora una planilla de cantidad de productos
8 Repartidor entregados y nros de facturas utilizados, rinde todas las facturas emitidas a crédito al
encargado comercial.
Encargado . . . - . .
g. . Verifican las cantidades vendidas con la planilla y nota de remision y recepcionan la
9 comercial y jefe de | . .
iy diferencia.
produccion
10 Jefe de produccidn |Verifica las condiciones de los productos para su recepcion
. Descargan el camion de reparto, colocando los productos en el &rea de productos
11 Repartidor . 9 P P P
terminados.
FECHA DE APROBACION FECHA DE VIGENCIA ANALISTA PAG.
23/7/2019 23/7/2019 Sandra Romero 2

Imagen 56. Manual de procedimiento de distribucion y entrega de productos

Fuente: Elaboracion propia
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS COZ'GO
CODIGO
TEMA: CONTROL DE CALIDAD
MP003

OBJETIVO: Fijar las normas de procedimientos relacionados con el control de calidad

SECTORES QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Jefe de Produccion
Maestro panadero
Encargado de control de calidad

DOCUMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO

Etiquetas de

materia prima

Informe de productos terminados
Ficha de control de calidad
NORMAS INHERENTES AL PROCEDIMIENTO

Debe verificar las condiciones de la materias primas e insumos durante su recepcion.

Debe verificar las condiciones de la materias primas e insumos durante su pesaje para la produccion

Debe verificar los productos terminados esten en condiciones para la venta y que el empaquetado cumpla con las condiciones

establecidad

por ley.

Accién

Puesto

Procedimiento

Encargado de

1 . Verifica la Calidad, peso y cantidad de la materia prima e insumos recibida del proveedor.
Control de Calidad pesoy P P
’ Encargado de Verifica las condiciones de la materias primas e insumos durante su pesaje para la
Control de Calidad [produccion, durante el proceso de produccion.
3 Encargado de Al termino de produccidn, verificar el informe de productos terminados y que estos
Control de Calidad [cumplan con las condiciones para la venta.
Encargado de . " .
4 9 . Registrar en la ficha de control de calidad, las condiciones de los productos.
Control de Calidad
5 Encargado de Verificar las condiciones que el empaquetado cumpla con las condiciones establecidad por
Control de Calidad |ley.
6 Maestro panadero |Terminado la verificacion se entrega el informe al maestro panadero y este lo firma.
Si cumplen con las condiciones se colocan en el area de productos terminados y los que
7 Maestro panadero . - L )
no cumplen son enviados para coccién y elaboracion de galleta molida.
Encargado de . S - . . .
8 . Envia una copia al jefe de produccion y archiva otra copia del informe.
Control de Calidad paal) P y P
FECHA DE APROBACION FECHA DE VIGENCIA ANALISTA PAG.
23/7/2019 23/7/2019 Sandra Romero 3

Imagen 57. Manual de procedimiento de control de calidad

Fuente: Elaboracién propia
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS CODIGO

4
K CODIGO
Pl TEMA: COBRANZAS

© MP004

OBJETIVO: Fijar las normas de procedimientos relacionados con el cobro de las facturas a crédito.

SECTORES QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Encargado comercial

Cobradores

Repartidores- repositores

DOCUMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Factura crédito

Recibo de dinero

NORMAS INHERENTES AL PROCEDIMIENTO
El plazo de cobro con cada punto de venta esta establecido en un contrato de compra venta.
El auxiliar de cuenta corriente es el responsable de contactar con cada punto de venta llegada la fecha de vto o cobro.

Los cobradores o repartidores podran realizar el cobro solo con recibo membretado de la empresa.

Accidn Puesto Procedimiento
. Fija acuerdo de venta con el encargado del punto de venta por medio de contrato en el que se

1 Encargado comercial

establece la fecha de cobro de la empresa.
2 Encargado de tesoreria Establece un calendario de fechas de vto de los diferentes puntos de venta.
3 Encargado de tesoreria Emite informe de cuenta corriente, facturas pendientes de cobros a la fecha del vto.
4 Encargado de tesoreria Este informe es enviado al punto de venta consultado fecha de pago y facturas a ser canceladas.

. Una vez contestado el correo se organiza el ruteo de los cobradores para realizar los cobros

5 Encargado de tesoreria . - I

pertinentes. En este ruteo los repartidores hacen de soporte si coincide con el reparto.
6 Cobradores Poseen su lista de empresas a cobrar e informe de cuenta corriente de cada uno.
7 Cobradores Llegado al punto de venta, van al area de pago a proveedores y esperan el turno de cobro.
8 Cobradores Emiten el recibo por el cobro declarando las facturas que comprenden y detallan la forma de pago.

Al termino de cobranzas del dia, realizan una planilla de cobranzas detallando los nros recibos emitidos,

rador
9 Cobradores nombres de los puntos de ventas y monto de cobranza, con la forma de pago.

10 Cobradores Posteriormente pasan a rendir dicha planilla al encargado de tesoreria
11 Encargado de tesoreria Verifica la planilla de cobranzas, con el talonario del cobrador, ademés de verificar la forma de pago.
. Recepciona el dinero o valores y verifica que esten conforme a la planilla de cobranzas, sella una copia
12 Encargado de tesoreria . .
de la planilla para el cobrador y entrega el talonario.
13 Encargado de tesoreria Registra los pagos de los recibos en el sistema por punto de venta.
14 Encargado de tesoreria Registra la forma de pago contra cada recibo en el sistema.
15 Encargado de tesoreria Realiza las boletas de depoésitos correspondientes y la planilla de caja correspondiente.
FECHA DE APROBACION FECHA DE VIGENCIA ANALISTA PAG.
23/7/2019 23/7/2019 Sandra Romero 4

Imagen 58. Manual de procedimiento de cobranzas

Fuente: Elaboracion propia
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS CO'Z'GO
CODIGO
TEMA: PEDIDOS DE MATERIA PRIMA E INSUMOS .

OBJETIVO: Fijar las normas de procedimientos relacionados con los pedidos de materia prima e insumos.

SECTORES QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Jefe de Produccion
Maestro panadero

DOCUMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL PROCEDIMIENTO
Orden de Compra.

Solicitud de compra

Informe de inventario

NORMAS INHERENTES AL PROCEDIMIENTO

Los pedidos se deben realizar con 3 dias de anticipacion como minimo.

El maestro panadero es el responsable de velar por la existencia de materia prima e insumos para la produccién diaria.

Los pedidos deben ser autorizados por el jefe de produccién.

Accion Puesto Procedimiento
Verifica periddicamente la existencia de materia prima e insumos en el deposito con el
sistema de inventario.

1 Maestro panadero

En un periodo de 15 dias realiza la solicitud de pedidos de materia prima e insumo o en

2 Maestro panadero .
caso que sea hecesario.

3 Maestro panadero |Remite la solicitud al jefe de produccion

4 Jefe de Produccion |Este verifica la solicitud y remite la orden de compra al proveedor correspondiente.

Establece acuerdo de compra, verificando los precios y cantidades solicitadas con el

5 Jefe de Produccion

proveedor.
6 Jefe de Produccién |Acepta la compra si cumple con las condiciones

., |Informa al maestro panadero la aceptacion de la solicitud y la fecha de entrega de la

7 Jefe de Produccion L . . .

materia prima e insumos, mediante copia de orden de compra por correo.
8 Jefe de Produccion |Archiva solicitud y orden de compra.
9 Maestro panadero |Archiva solicitud y orden de compra.
FECHA DE APROBACION FECHA DE VIGENCIA ANALISTA PAG.

23/7/2019 23/7/2019 Sandra Romero 5

Imagen 59. Manual de procedimiento de pedidos de materia prima e insumos

Fuente: Elaboracién propia



5.17.
CODIGO
FLUXOGRAMA 1
CODIGO
TEMA: RECEPCION DE MATERIA PRIMA E INSUMOS
FLUX001
SECTORES QUE INTERVIENEN DOCUMENTOS ABREVIATURAS
Jefe de produccion Orden de Compra ocC
Encargado de control de calidad Factura del proveedor. NRo FP
Maestro panadero y ayudantes Nota de Recepcién NR
- Encargado de control | Maestro panaderoy - -
0
N Jefe de produccion e calidad ayudantes Administracion
Inicio
1
Coteja orden
de compra con
factura
2 Descargan
Autoriz la los
descarga productos
Verfica lacalidad,
vto, pesoy
cantidad de
3 materiaprima e
insumos
Registro de
ficha de
recepcion
4
Firma de b Remitir
fichay facturay
5 factura ficha
6 I
Archivar
copias.

FECHA DE .
ANALISTA VIGENCIA FECHA DE APROBACION
Sandra Romero 23/7/2019 23/7/2019

Imagen 60. Fluxograma de procedimiento recepcidén de materia prima e insumos

Fuente: Elaboracion propia
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CODIGO
FLUXOGRAMA 2
) CODIGO
TEMA: DISTRIBUCION Y ENTREGA DE PRODUCTOS
FLUX002
SECTORES QUE INTERVIENEN DOCUMENTOS ABREVIATURAS
Departamento de Produccién. Nota de Remision NR
Departamento de Comercial y Mkt. Factura de Venta a Crédito FV
Hoja de Ruta. HR
Ficha de Pedidos. FP
N° Maestro panadero Repartidor Encargado comercial | jefe de produccion
Inicio
1
Entrega los Verfica los
roductos productos
(perm‘?na(;os ™ entregados
Realizala
2 carga del
movil
Verfica stock de
3 productosenlos
puntos de ventas
Toma
4 decision
D
5 escargon
productos
Ordena
los
6 productos
FIFO
Emite
factura p/
7 punto de
venta
8 Elaborar |y | Verfican cantidad Verfican
planilla vendidas s/ condiciones
planilla y facturas de productos
9 Descarga //
los
productos
.
11
FECHA DE “
ANALISTA FECHA DE APROBACION
VIGENCIA
Sandra Romero 23/7/2019 23/7/2019

Imagen 61. Fluxograma de procedimiento de distribucién y entrega de productos

Fuente: Elaboracion propia
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CODIGO
FLUXOGRAMA 3
CODIGO
TEMA: CONTROL DE CALIDAD
FLUX003
SECTORES QUE INTERVIENEN DOCUMENTOS ABREVIATURAS
Jefe de Produccién Etiquetas de materia prima EMP
Maestro panadero Informe de productos terminados IPT
Encargado de control de calidad Ficha de control de calidad FCC
Ne Encargado de control de calidad Maestro panadero Jefe de produccion
Inicio
1 Verfica peso,
cantidad y calidad
de MP e Insumos
Verfica las
condicionesde la
MP e Insumos
2 antes del pesaje
VerficaTas
condiciones de la
MP e Insumosal
3 termino de
produccién
Registrar
enlaficha
4 de control
Verfica las Entrega
condiciones del v defichay |————» | Enviarcopia
5 empaque firma de informe
Toma
6 decision
7 Colocacién Enviados p/
enel irea elaboracion
de de galleta
produccion molida
8
FECHA DE 5
ANALISTA FECHA DEAPROBACION
VIGENCIA
Sandra Romero 23/7/2019 23/7/12019

Imagen 62. Fluxograma de procedimiento de control de calidad

Fuente: Elaboracién propia
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CODIGO
FLUXOGRAMA 4
CODIGO
TEMA: COBRANZAS
FLUX004
SECTORES QUE INTERVIENEN DOCUMENTOS ABREVIATURAS
Encargado comercial Recibo de dinero RD
Aux Cta Cte. Factura de Venta a Crédito FV
Encargado de tesoreria Planilla de cobranzas PCO
Cobradores Planilla de caja PCA
Ne Encargado comercial Encargadt? de Cobradores
tesoreria
Inicio
1 Establece
Acuerdo con calendario
el punto de — de
venta cobranzas
2
Envia
informe a
3 los puntos
de ventas
Realiza
hoja de Recibe
4 ruta del informe cta
cobrador cte y hoja
de ruta
5
Verfican
planillade  f4—] Elaborar
6 cobranzas planila
7 Py be | entreg
yvalores copia de
planilla
8
Carga los
recibos en
el sistema
9
Carga de
las formas
10 de pago en
el sistema
Elabora
boletas de
depésito y
planilla de
cain
11
FECHA DE .
ANALISTA FECHA DEAPROBACION
VIGENCIA
Sandra Romero 23/7/2019 23/7/2019

Imagen 63. Fluxograma de procedimiento de cobranzas

Fuente: Elaboracién propia
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CODIGO
FLUXOGRAMA 5
CODIGO
TEMA: PEDIDOS DE MATERIA PRIMA E INSUMOS
FLUXO005
SECTORES QUE INTERVIENEN DOCUMENTOS ABREVIATURAS
Jefe de produccién Solicitud de compra SC
Maestro panadero Orden de compra ocC
Informe de inventario I
N° Maestro panadero Jefe de produccion
Inicio
1
Verfica
periédicamente el
stockde MP e
Insumo
Realizar
2 pedidosc/
15diasoen Remitir
casode solicitud
necesidad
3
Verfica la
solicitud
4 Remite
Orden de
compra al
proveedor
5 Verfican preciosy
cantidadesconel
proveedor
6 Informa la
aceptacion
dela
solicitudy
Archivo de OC fecha
ysC entrega
7
l Archivo de OC
ySC
Fin
8
FECHA DE -
ANALISTA VIGENCIA FECHA DE APROBACION
Sandra Romero 23/7/2019 23/7/2019

Imagen 64. Fluxograma de procedimiento de pedidos de materia prima e insumos.

Fuente: Elaboracion propia
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5.18. Recursos Humanos

En el &mbito laboral consiste en la gestion de seleccionar, contratar, emplear y retener a los

colaboradores de una organizacion.

El termino Recursos Humanos es utilizado para nombrar al departamento que se encarga de
realizar labores de seleccidn, contratacion, formacion y el empleo de las personas que son necesarias

y conseguir de esta manera los objetivos fijados. (Simple, s.f.)

Tabla 108. Cantidad total de personal

Cargos Cantidad
Gerente general
Jefe administrativo
Asistente administrativo
Encargado de tesoreria
Cobradores
Jefe comercial y marketing
Vendedor/ repositor
Jefe producciéon
Maestro Produccion
Ayudantes de produccién
Encargado de control de calidad
Total, de personal

Fuente: Elaboracion propia

P WP RPNRRRRR PR

H
o



225

5.18.1. Mano de Obra

La mano de obra es el esfuerzo fisico y mental que emplea una persona con la finalidad de

fabricar, mantener o reparar un bien. (Conceptodefinicion.de, s.f.)

5.18.1.1 Mano de Obra Directa e Indirecta

Mano de obra directa: Son los colaboradores que tienen una relacion directa con la

realizacion de los servicios y el funcionamiento de la empresa.

Mano de obra indirecta: Se entiende por mano de obra indirecta a los salarios pagados a
los trabajadores que realizan tareas que no contribuyen directamente con la produccion de bienes o

la prestacion de servicios, tales como los trabajadores de apoyo. (Conceptodefinicion.de, s.f.)
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5.18.2. Cuadro de Mano de Obra

Tabla 109. Salario mano de obra directa
MANO DE OBRA DIRECTA

Descripcion Cantidad Salario Carga Total Total Total Mes Total Afo
Mensual Social Carga Salario
Mensual Social Mensual
Produccién
5,556,436 16,837,686 22,394,122 268,729,469
Jefe de produccion 1 4,000,000
1,320,000 1,320,000 4,000,000 5,320,000 63,840,000
Maestro de produccion (Diurno) 1 3,000,000
990,000 990,000 3,000,000 3,990,000 47,880,000
Ayudante de produccién (Diurno) 3 2,112,562
697,145 2,091,436 6,337,686 8,429,122 101,149,469
Encargado de Control de Calidad 1 3,500,000
1,155,000 1,155,000 3,500,000 4,655,000 55,860,000
Ventas
3,576,436 10,837,686 14,414,122 172,969,469
Jefe Comercial y Marketing 1 4,500,000
1,485,000 1,485,000 4,500,000 5,985,000 71,820,000
Choferes/ repositores & 2,112,562

697,145 2,091,436 6,337,686 8,429,122 101,149,469
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 110. Salario mano de obra indirecta
MANO DE OBRA INDIRECTA

Descripcion Cantidad Salario Carga Social ~ Total Carga  Total Salario Total Mes Total Afio
Mensual Mensual Social Mensual

Administracién 4,199,291 12,725,124 16,924,415 203,092,979

Jefe Administrativo 1 5,000,000
1,650,000 1,650,000 5,000,000 6,650,000 79,800,000

Asistente Administrativo 1 2,112,562
697,145 697,145 2,112,562 2,809,707 33,716,490

Encargado de Tesoreria 1 3,500,000
1,155,000 1,155,000 3,500,000 4,655,000 55,860,000

Cobrador 1 2,112,562
697,145 697,145 2,112,562 2,809,707 33,716,490

Fuente: Elaboracion propia
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5.18.3. Proceso de Reclutamiento del Personal:

El reclutamiento de personal comprende un conjunto de procedimientos que tienden a atraer
candidatos potencialmente calificados y capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion.
Basicamente es un sistema de informacién, mediante el cual la organizacion divulga y ofrece al
mercado de recursos humanos oportunidades de empleo que pretende cubrir. Para ser eficaz, el
reclutamiento debe atraer un contingente de candidatos suficiente para abastecer adecuadamente el,

proceso de seleccion. (aiteco, s.f.)

5.18.3.1. Reclutamiento de Personal Interno
Cuando, existiendo determinado puesto, la empresa trata de cubrirlo mediante la promocion
de sus empleados (movimiento vertical) o transferirlos (movimiento horizontal) o aln transferidos

con promocién (movimiento diagonal). (aiteco, s.f.)

5.18.3.2. Reclutamiento de Personal Externo
En este caso, el reclutamiento se produce cuando, habiendo determinado la vacante, se
pretende cubrirla con candidatos externos. Estos son atraidos mediante la aplicacion de diversas

técnicas de reclutamiento. (aiteco, s.f.)

5.18.3.3. Reclutamiento de Personal aplicado por CELIADICTOS S.R.L.
La empresa utilizard primeramente el reclutamiento externo, ya que, al ser una empresa
nueva, requerira reclutar personal con conocimiento del sector del mercado, tipo de producto y en

produccion.

Posteriormente cuando ya esté afianzado en el mercado, pasara a realizar el reclutamiento

interno mediante promociones de lo colaboradores en el caso que cumplan con el perfil requerido.
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5.18.4. Reglamentos y Normas Internas
El Reglamento Interno de Trabajo, es un documento en el que se detalla las normas
reguladoras de las relaciones internas de la empresa con el trabajador. Siempre que no afecte los
derechos minimos del trabajador, es una herramienta indispensable para resolver los conflictos que
se llegaren a presentar dentro de la empresa, y si no existiera, seria muy dificil sancionar a un
trabajador por algin acto impropio, puesto que no habria ninguna sustentacién normativa o

regulatoria que ampare una decision sancionatoria. (Prevencionar.com, s.f.)

5.18.4.1. Reglamento interno de CELIADICTOS S.R.L.
Clausula 1: El horario de trabajo sera de 07:00 hs a 17:00 hs. De lunes a viernes. Teniendo
un periodo de descanso de 2 hs durante el almuerzo de 11:30 a 13:30hs. Los dias sdbado el horario
sera de 07:00 hs. a 11:30hs

Clausula 2: El personal debera presentarse uniformado y aseado en su lugar de trabajo.

Clausula 3: Todos los trabajadores deberan presentarse puntualmente al lugar de trabajo.

Clausula 4: Deberan registrar su llegada en la planilla establecida, debiendo estampar su

firma en la misma con el horario de llegada, lo mismo en el caso de horario de salida.

Clausula 5: Habra tolerancia para llegadas tardias de 15 minutos, y en caso especiales como
dias de lluvias o enfermedad se consideraran un tiempo méaximo de 30 minutos, con previo aviso del

personal via telefonica al jefe correspondiente.

Clausula 6: Los vendedores que tengan asignado la visita de un punto de venta deberan

reportar su ubicacién al llegar y salir del local, mediante el sistema de GPS.

Clausula 7: Todos los colaboradores deberan tratar a los clientes, comparieros y superiores
con cortesia, amabilidad, y respeto.
Clausula 8: Toda ausencia en el lugar de trabajo debera siempre ser justificada con reposo

del personal médico de IPS en caso de enfermedad, no siendo asi, se procederd a sanciones y
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descuentos en sus respectivos sueldos.

Clausula 9: El personal debera mantener su entorno limpio, mantener ordenado el lugar de

trabajo, sin objetos que lo molesten o le puedan causar una lesion.

5.19. Layout

La palabra Layout sirve para hacer referencia al esquema que sera utilizado y cémo estan
distribuidos los elementos y formas dentro de un disefio. Se dice que el layout realiza la representacion

de un plano sobre el cual se va a dibujar la distribucién de un espacio especifico. (Significados, 2015)

5.19.1. Layout CELIADICTOS S.R.L.
™

1
£
=

ﬁﬂ”ﬂ

=

Imagen 65. Layout CELIADICTOS S.R.L.

Fuente: Elaboracion propia
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5.19.1.1. Calculo de adyacencia

El calculo de adyacencia consiste en establecer las necesidades de distancia entre un area o
departamento y otra. Para lo cual es necesario utilizar unos codigos y escalas que determinar las

caracteristicas de la necesidad de cercania.

Estos cddigos son establecidos en una matriz relacional en el cual se establecen todas las
divisiones de la empresa segun la distribucion (lay out) que se desea tener, por lo que el primer cuadro

se llama matriz de cddigos de adyacencia ideal.

Posteriormente, estos cddigos son reemplazados por la escala que le corresponde, en una
matriz denominada matriz ideal de escalas, en la cual consiste en valorizar los codigos y sumar los

cbdigos positivos para totalizar un numero ideal en cuanto a adyacencia.

El ultimo cuadro es el resultante de las disposiciones reales del local, en el que se reemplazan
los codigos acordes a la disposicion real, considerando solo los valores positivos cuando exista dicha

adyacencia deseada y eliminando los negativos cuando la adyacencia no deseada no exista.
Por lo cual el resultado de este calculo de adyacencia del local alquilado para
CELIADICTOS S.R.L. dio 136 dividido 166, lo que se expresa en porcentaje de 82% de resultado

positivo de relacion entre la disposicion real (136) y la disposicion ideal (166).

Tabla 111. Descripcidn, codigos y escalas

Descripcion Cadigo Escala
Absolutamente esencial A 10
Esencial E 5
Importante I 2
Cercania ordinaria @) 1

No importante U 0
Indeseable X -10

Fuente: Elaboracién propia
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MATRIZ IDEAL EN CODIGOS

15

14

13

12

11

10

X

A|lA|A

1

10
11
12
13
14
15

Imagen 66. Matriz de cddigos de adyacencia ideal

Fuente: Elaboracion propia

MATRIZ IDEAL EN ES CALAS

166

15

16

14

14

13

12

12

10

11

10
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10

10

0
0
0

-10

-10

-10

10
10
10

30

10
10

20

10

10

10
11
12
13
14
15

Imagen 67. Matriz ideal en escalas

Fuente: Elaboracion propia



MATRIZ REAL EN ESCALAS

2 31415 6 7 8 91101117127 137147 15
171/10]10]-10] 0] O 51010 0] 0 0] 0[O
2 10[10]-10f O] O 51010 0] 0 0] 0[O
3 10f{-10] 0 [ O 51010 0] 0 0] 0[O
4 0 010 51010 010 0f0]O
5 010 0] 010 010 0] 0[]0
6 10| 0 2 2 2 2 2 2 2
7 2 2 2 2 2 2 2 2
8 2 2 2 2 2 2 2
9 2 2 2 2 2 2
10 010 0] 0] O
11 2 2 2 2
12 2 2 2
13 2 2
14 2
15

10 20| 30f -30 0o 10| 22 8 8| 10| 12| 14 16

136

Imagen 68. Matriz real en escalas

Fuente: Elaboracion propia

5.19.2. Arrendamiento del Local
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CELIADICTOS S.R.L. se desarrollara en un local alquilado o arrendado, debido al elevados

costos de los inmuebles actualmente, se opt6 por un alquiler de un tinglado adecuado a la necesidad

de la empresa. EI mismo estara ubicada en la Ciudad de San Lorenzo en el Barrio La Encarnacion

sobre la calle La Encarnacién casi Manuel Ortiz Guerrero.

El costo del alquiler del tinglado es de Gs. 3.000.000, méas garantia de alquiler por el mismo

valor, el local debe ser adecuado a las necesidades de la empresay a los requerimientos de salubridad,

por lo que la empresa firmara un contrato de por cinco (5) afios con el propietario de la misma a fin

de poder realizar refacciones y adecuaciones acorde a su necesidad.



5.19.3. Infraestructura
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El local cuenta con un solo ambiente en general grande totalmente cubierto hasta el techo,

es una construccion nueva, cuenta con 2 salones relativamente grandes y 2 sanitario.

5.19.4. Remodelaciones

Las remodelaciones hechas en el local consisten en el revestimiento de paredes con PVC

blanco para el area de produccion, pisos blancos industriales, como establece los lineamientos legales,

abertura de desagties para la limpieza del mismo.

En los dos salones grandes se instalaréa el area administrativa, para lo cual se requerird de

separadores, ademas de la colocacion completa de pisos blancos iguales al del area de produccion.

Todos estos costos estan contemplados en el apartado de obras.

Tabla 112. Detalle de inversion en remodelacion.

L Costo Costo i
Descripcion o o Total Porcentaje
L . Unitario  Unitario
Especificacion ~ Cantidad q
e
(enUs$) GS GS . o
Financiamiento
1.b. Edificios y Obras Civiles 5.10%
16,080,000
PVC del éarea de produccion m2
120.00 50,000 6,000,000
Divisiones y pisos. m2
56.00 180,000 10,080,000

Fuente: Elaboracién propia




5.20. Adquisicion de Activos

Detalle la adquisicion de activos de la empresa

5.20.1. Tabla de Adquisicion de Activos

Tabla 113. Adquisicion de activos fijos

CUADRO 1. a - RESUMEN DE INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

4,200,000

Descripcion Uf\ci’t?:o Costo Unitario Total Finanf;ad;iento
Esp. Cant.
(en Us$) GS GS

|n:t:|:::,qnl::a"al Equipos e 132,029,000 40.40%
Horno para 50 bandejas unidad 2 26,000,000 52,000,000
Refinadora/ sobadora 125cm, 40kI. unidad 2 5,386,500 10,773,000
Amasadora para 50 kl unidad 2 11,000,000 22,000,000
Cortadora para palitos unidad 1 9,500,000 9,500,000
Balanza electrdnica unidad 2 2,500,000 5,000,000
E:rr:wdaerjzsde fermentacién para 150 unidad 1 5,000,000 5000,000
Carro para 16 bandejas unidad 7 1,808,000 12,656,000
Instalaciones de las maquinarias servicio 1 6,000,000 6,000,000
Maquina selladora unidad 1 2,000,000 2,000,000
Molino industrial para 25 ki unidad 1 8,000,000 8,000,000

1.d. Rodados 100,000,000 3040%
Camidn Refrigerado Canter
AMF:E)s:ulb;;r; 3500 unidad | 2 >0,000,000 100,000,000

1.e. Utiles y Enseres 6,587,200 2.00%
Cuchillo unidad | 6 1,200 7,200
Espatulas de plasticos unidad 6 5,000 30,000
Cortadores de pan de hamburguesa unidad 12 15,000 180,000
cortadores de disco de empanada unidad | 12 15,000 180,000
cortadores de pascualina unidad 12 20,000 240,000
Bandejas para hornos unidad | 120 35,000
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Paleta para horno

unidad

50,000

250,000
Extintores unidad 10 150,000 1,500,000
1.f. Software 25,000,000 7.60%
Sistema integral unidad 1 25,000,000 25,000,000
1.g. Equipos Informaticos 18,500,000 >-62%
Computadora de escritorio unidad 6 2,500,000 15,000,000
Impresora laser unidad 1 3,500,000 3,500,000
1.h. Muebles y Utiles 23,905,000 7.27%
Escritorio unidad 6 700,000 4,200,000
Armario unidad 3 735,000 2,205,000
Sillas giratorias unidad 6 280,000 1,680,000
Mesa de reunién unidad 1 8,000,000 8,000,000
Sillas para visitas unidad | 12 170,000 2,040,000
Mesa o Torno enchapado unidad 2 400,000 800,000
Teléfonos unidad 6 80,000 480,000
:‘;te:gr:gaprogramador y central unidad 1 4,500,000 4,500,000
TOTAL 329,001,200 100.00%

Fuente: Elaboracién propia
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5.21. Plan de cuentas

Tabla 114. Plan de cuentas

NIVEL ASENTABLE

CODIGO DESCRIPCION
1 ACTIVOS 1
1.01 ACTIVO CORRIENTE 2
1.01.01 DISPONIBILIDADES 3
1.01.01.01 Caja 4
1.01.01.02  Bco. Continental S.A. Cta. Cte. 4
1.01.02 CREDITOS 3
1.01.02.01 I.V.A. Crédito Fiscal 10% 4
1.01.02.02  1.V.A. Credito Fiscal 5% 4
1.01.02.03  Deposito en Garantia B.N.F. 4
1.01.03 INVENTARIOS 3
1.01.03.01  Productos Terminados 4
1.01.03.02  Productos en Proceso 4
1.01.03.03  Stock de Materia Prima e Insumos 4
1.01.04 OTROS ACTIVOS 3
1.01.04.01  Seguros a Devengar 4
1.01.04.02  Cuota Capital- Paola Ojeda 4
1.01.04.03  Cuota Capital- Walter Cabral 4
1.01.04.04 Intereses a Devengar C.P. 4
1.01.04.05  Seguros a Devengar C.P. 4
1.02 ACTIVO NO CORRIENTE 2
1.02.01 PROPIEDAD, PLANTAY EQUIPO 3
1.02.01.01 Instalaciones 4
1.02.01.02  (-)Dep. Acumulada Instalaciones 4
1.02.01.03  Rodados 4
1.02.01.04  (-) Dep. Acumulada Rodados 4
1.02.01.05 Magquinarias y Equipos 4
1.02.01.06  (-)Dep. Acumulada Maquinarias y Equipos 4
1.02.01.07  Muebles y Utiles 4
1.02.01.08  (-) Dep. Acumulada Muebles y Utiles 4
1.02.01.09  Equipos de Informética 4
1.02.01.10 (-)Dep. Acumulada Equipos de Informatica 4
1.02.02 CARGOS DIFERIDOS 3

X

X

X X X X X

X X X X X X X X X X
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1.02.02.01  Gastos de Constitucion 4
1.02.02.02 (-) Amortizacion Acumulada Gtos. de Constitucién 4
1.02.03 OTROS ACTIVOS 3
1.02.03.01  Garantia de Alquiler 4
1.02.03.02  Intereses a Devengar L.P. 4
1.02.03.03  Seguros a Devengar L.P. 4
2 PASIVO 1
2.01 PASIVO CORRIENTE 2
2.01.01 CUENTAS POR PAGAR 3
2.01.01.01  Proveedores Locales 4
2.01.01.02  Acreedores Varios 4
2.01.01.03  Seguros a Pagar 4
2.01.02 PRESTAMOS FINANCIEROS 3
2.01.02.01 Bco. Continental S.A. Préstamo C.P. 4
2.01.03 PROVISIONES 3
2.01.03.01 D.G.R.aPagar 4
2.01.03.02 I.V.A.aPagar 4
2.01.03.03 IPS a Pagar 4
2.01.03.04 L.V.A. Debito Fiscal 10% 4
2.01.03.05 Agua, luz y teléfono a Pagar 4
2.01.04 OTRAS CUENTAS A PAGAR 3
2.01.04.01  Aguinaldos a Pagar 4
2.02 PASIVO NO CORRIENTE

2.02.01 PRESTAMO FINANCIERO

2.02.01.01 Bco. Continental S.A. Préstamo L.P.

2.03 PATRIMONIO NETO

2.03.01 CAPITAL

2.03.01.01 Capital Social

2.03.02 RESERVAS 3
2.03.02.01 Reserva Legal 4
2.03.02.02 Reserva de Revalud

2.03.03 RESULTADOS 3

X

X

X X X X X
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2.03.03.01  Resultado del Ejercicio 4
3 INGRESOS 1
3.01 VENTAS NETAS 2
3.01.01 Ventas Minoristas 3
3.01.02 Ventas Mayoristas 3
4 EGRESOS 1
4.01 COSTOS 2
4.01.01 Costos de Produccion 3
4.02 GASTOS 2
4.02.01 GASTOS OPERACIONALES 3
4.02.01.01  Agua, luz y telefono Produccion 4
4.02.01.02  Sueldos y Jornales Produccién 4
4.02.01.03  Aporte Patronal Produccion 4
4.02.01.04  Aguinaldos Pagados Produccién 4
4.02.01.05  Envases y Embalajes 4
4.02.01.06  Bonificacion Familiar Produccion 4
4.02.01.07  Depreciacion de Produccion 4
4.02.01.08  Perdida por Obsolescencia 4
4.02.01.09  Amortizacion Gastos de Constitucion 4
4.02.02 GASTOS DE VENTAS 3
4.02.02.01  Publicidad y Propaganda 4
4.02.02.02  Comisiones Pagadas 4
4.02.02.03  Agua, luz y teléfono Ventas 4
4.02.02.04  Sueldos y Jornales Ventas 4
4.02.02.05  Aporte Patronal Ventas 4
4.02.02.06  Aguinaldo Pagados Ventas 4
4.02.02.07  Mantenimientos rodados 4
4.02.02.08  Bonificacion Familiar Ventas 4
4.02.02.09  Depreciacion de Ventas 4

Fuente: Elaboracion propia

X

X X X X X X X X X

X X X X X X X X X
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5.22. Impuestos que afecta a la empresa

El Ministerio de Hacienda es el encargado de aplicar las disposiciones legales, (Leyes,
Decretos y Resoluciones) en materia impositiva de regularlas y cobrar los impuestos a las personas

que por ley estan obligadas a pagar. Las reglamentaciones se dan por Decretos y Resoluciones.

Funciones de la SET: - Recaudacion. - Fiscalizacién. - Administracion de los Tributos

a Su cargo.

e Impuesto a la Renta de Actividades Comerciales, Industriales y de Servicios (IRACIS)
e Impuesto a la Renta de Actividades Agropecuarias (IMAGRO)

e Impuesto a la Renta del Pequefio Contribuyente (IRPC)

e Impuesto a la Renta del Servicio de Caracter Personal (IRP)

e Impuesto al Valor Agregado (IVA)

e Impuesto Selectivo al Consumo (ISC)

5.22.1. Impuesto a la renta de actividades comerciales, industriales y de servicios
(IRACIS)

El Impuesto a la Renta Comercial grava las rentas de fuente paraguaya que provengan de la

realizacion de actividades comerciales, industriales o deservicios que no sean de caracter personal.

5.22.1.1. ¢ Quiénes deben de inscribirse en el IRACIS?

Las empresas unipersonales, las sociedades con o sin personeria juridica, y las demas

entidades privadas y publicas.

Las empresas publicas, entes descentralizados.

Las personas domiciliadas o entidades constituidas en el exterior y sus sucursales.
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Las Cooperativas, con los alcances de la Ley de Cooperativas.

Este impuesto es pagado por las empresas que se han constituido como sociedades, sean
estas de Responsabilidad Limitada (S.R.L) o por acciones (S.A), y las rentas que obtengan las
empresas unipersonales cuyos ingresos anuales superen los Gs. 100.000.000 (Cien Millones) en el
caso que rija la Renta de Pequefio Contribuyente y superen aproximadamente la suma de Gs

58.000.000 (Cincuenta y ocho millones) mientras rija el Tributo Unico.

En definitiva, o se paga la Renta del Pequefio Contribuyente/ Tributo Unico o separa el
IRACIS, dependiendo del tipo de empresa y monto del ingreso.

5.22.1.2. Caracteristicas Generales del IRACIS.

e EIl Impuesto es de Liquidacion anual. (Presentacion y Pago)

e Fecha de Vencimiento segun Calendario Perpetuo es el 4to. Mes después del Nacimiento
de la obligacién fiscal. Abril de cada afio (Si el cierre fiscal es al 31 de Dic.)

e Se presenta el Formulario N° 101 (IRACIS Régimen General)

e Se presenta el Formulario N° 108 (IRACIS Régimen Presunto)

5.22.2. Impuesto al valor agregado. (IVA)

Se encuentra en el Libro Il de la Ley 125/91 y se denomina “Impuestos al Consumo” porque

toma la manifestacion de la capacidad contributiva revelada por el consumo.

El IVA es un impuesto que grava cada una de las fases de la comercializacion del bien hasta
que llegue al consumidor final, pero no grava el importe total de cada venta en forma independiente
sino como su nombre lo indica, exclusivamente sobre el valor afiadido en cada etapa por cada agente

econémico.
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5.22.2.1. Caracteristicas del IVA

e Incide sobre la enajenacion, transferencia o cambio de titular de las mercaderias en todas
las etapas, incluye la prestacion de servicios.
e General a las ventas.

e Estipicamente indirecto
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CAPITULO VI ECONOMICO
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6.1. Introduccion Capitulo Econémico

Los factores econdmicos son que aspectos que se estudian o regulan de acuerdo a la situacion
de un pais, estos pueden ser: la inflacion, fluctuacién del tipo de cambio, el producto interno Bruto
(PIB), balanza comercial, comportamiento de la reserva monetaria, superavit o déficit fiscal, salario

minimo, tasa de desempleo, que veremos a continuacion de que se tratan.

6.2. La Inflacién

Como inflacion se denomina la situacion de elevacion generalizada y sostenida de los precios
de los bienes y servicios en una economia durante un periodo determinado de tiempo.

(significados.com, 2017)

Paraguay cerré noviembre con una inflacion del 0,7 %, una décima mas que en octubre,
debido al incremento de los precios en el transporte y los productos alimenticios, especialmente la

carne vacuna, segun publico el Banco Central de Paraguay (BCP).

Con ese aumento, en el acumulado de 2018, el indice de Precios al Consumidor (IPC) se
elevd en noviembre hasta el 3,2 %; en tanto que en términos interanuales se situ6 en el 4 %, una

décima por debajo que en el mes anterior y seis menos que hace un afo.

Paraguay cerr6 2017 con una inflacién del 4,5 %, por encima del 3,9 % registrado en 2016

y superior también al objetivo del 4 % marcado por el BCP para ese afio. (Nanduti Digital, 2018)
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Variacion de la inflacion
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Afo 2016 Afo 2017 Afo 2018

Gréfico 17. Variacion de la inflacidn

Fuente: Elaboracion propia

6.3. Fluctuacion del Tipo de Cambio

A finales del 2017, y a mediados de julio, fueron los periodos en los cuales la divisa
norteamericana sufrié mayor apreciacion con respecto al guarani. EI techo maximo del ddlar es el de

5.730 guaranies, a pesar de que estéa por debajo de las proyecciones del mercado, local e internacional.

Actualmente el dolar esta a la suba alto, con uno de los picos mas elevado en lo que va del

afo.

Se resalta que durante el periodo 2013-2018, el Banco Central del Paraguay (BCP) jug6 un
papel importante para sostener una tranquilidad en el mercado de cambios, de manera a poder asi
sostener una inflacion baja y predecible, para su buen manejo de politica monetaria. También, hay
que destacar que el guarani esta entre los que menos depreciaciones registraron en el ultimo mes.
(Diario La Nacién, 2018)



LA EVOLUCION

COMPORTAMIENTO DE LA COTIZACION DEL DOLAR5 ANOS

FECHA GUARANIES FECHA GUARANIES FECHA GUARANIES

14 agosto 2013 4460  30agosto 2014 4325  3ididembre2016 5730
302gosto 2013 5510  3icidemire2014 4730  l4agosto2077 5.550
3idiciembre203  4.650 142805102015 5250  24agosto 2017 5.650
14 2gosto 2014 4335  26agosto2015 5420  3idiciembre 2017 5.570
30 2gosto 2014 4325  3didembre20’s 5800  30mayo2018 5.730
3ldiciembre2014 4730  142g0st02016 5490  19julio2018 5710
14 agosto 2014 4335  17agosto2016 5530  14agosto 5.730

Fuente: Casas de Cambio.

Imagen 69. Evolucion del délar

Fuente: internet

LOS DATOS

TIPO DE CAMBIOSEN LAREGION - PROYECCION2018-2019

(MONEDA LOCAL VS DOLAR FINAL DEL PERIODO)

Pafs 2017 2018* 2019*
Argentina 17,7 28,9 32,9
Brasil 3,30 3,65 3,60
Chile 637 640 650
Colombia 2991 2880 2900
México 18,7 18,8 18,0
Paraguay 5.515 5.700 5.81
Perd 3,25 3,26 3,30
Uruguay 28,8 28,9 34,8

(*) Proyecciones

Fuente: Previsiones BBVA Research.

Fuente: internet

245



246

6.4. Producto Interno Bruto (PI1B)

Se conoce como PIB a las siglas de “Producto Interno Bruto” es el valor monetario de todos
los bienes y servicios producidos en una determinada regién, durante un periodo determinado,

normalmente un afo.

El PIB es uno de los indicadores mas utilizados en la macroeconomia ya que tiene como
objetivo principal medir la actividad econdmica, tomando en cuenta Unicamente los bienes y servicios
producidos dentro de la economia formal de un determinado territorio sin importar el origen de las
empresas, excluyendo todo aquello que se produce en el marco de la economia informal, o de

negocios ilicitos. (Significados.com, 2018)

El Banco Central del Paraguay (BCP) redujo su expectativa de crecimiento del PIB de 3,2%
se espera igual cifra para el 2019. La desaceleracion ocurre por el bajon comercial y menor
rendimiento del segmento agro. (ABC Color, 2018)

En el 2018, el PIB tuvo un porcentaje del 3,7%, este porcentaje fue afectado principalmente
por las condiciones econémicas menos favorables del contexto regional mas complejo y con vientos

externos en contra, que ya se reflejan en los datos locales a corto plazo. (Nacion, La Nacion, 2019)

En el afio 2017 en cambio tuvo un porcentaje del 5%, teniendo en cuenta que las principales

influencias fueron el comercio, la industria manufacturera y la agricultura. (Nacion, La Nacion, 2019)



Producto Interno Bruto (PIB)
En niveles y crecimiento real

219,380

' 4.0
—_—— 100,000 4.0
Demanda
20
. 50,000
ﬁ )
. 0 -2.0
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018* 2019**

- P8 en niveles escala izg w— P|B % escala derecha

a revisi
**Proyeccién 2019, revision diciembre de 2018
Fuente: Anilisis del Sector Real(BCP)

Imagen 70. PIB en niveles y crecimiento real

Fuente: informe preliminar BCP. Proyecciones 2019

Crecimiento del PIB
En términos reales

47,2 32 4,2 39 4,7 37 28 53 4,8 4,7

pA 4,9 -0,1 5.5 1,2 1.4 4,5 8,1 4,1 5.5
DRI

836 3.4 3,1 54 6,5 35 38 55 43 4,5

Fucnte: Andlisis del Secror RealfBCP)

Imagen 71. Crecimiento del PIB

Fuente: informe preliminar BCP. Proyecciones 2019
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6.5. Balanza Comercial (Importacion/Exportaciones)

I.  Exportaciones

Las exportaciones totales del afio 2018 han alcanzado un valor de USD 13.821,6 millones,
3,2% mayor a los USD 13.396,4 millones acumulados en el afio anterior (2017). Las exportaciones
registradas han representado el 65,4% del total y han alcanzado USD 9.045,0 millones, superior en
4,2% al registrado en el afio 2017. Las reexportaciones han constituido el 23,5% del total y han
registrado un valor de USD 3.250,8 millones al cierre del 2018, con una reduccién acumulada de -
3,5%. El 11,1% de participacion restante ha correspondido a otras exportaciones, que han alcanzado

USD 1.525,8 millones, 13,3% superior al registrado en el afio 2017.

Il.  Importaciones

Al cierre del afio 2018, las importaciones totales han alcanzado USD 12.917,5 millones,
registrando un aumento de 12,1% respecto al afio anterior. Las importaciones registradas han
representaron el 96,3% del total, alcanzando un valor de USD 12.433,9 millones, que constituye un
12,8% de incremento con respecto al afio 2017, mientras que las otras importaciones han representado

el 3,7% restante, por un valor de USD 483,6 millones.

I1l. Balanza comercial

La balanza comercial en el afio 2018 ha registrado un superavit de USD 904,1 millones,

representando una reduccion acumulada del 51,7% con respecto al afio anterior
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lil. Balanza comercial

La balanza comercial en el afio 2018 ha registrado un superavit de USD 904,1 millones,
representando una reduccion acumulada del 51,7% con respecto al afio anterior (Tabla 7).

Tabla 7
Balanza Comercial
Millones de LSD
Total Importaciones|  Otras
--- e | n
y B.501,9 232818 1.200,7 11.524,1 5.0425 7465 9.789,0 2.195,1
2017 B.&73.8 3.370,0 1.348,6 133964 110274 45345,8 11.524,2 1.872.2
Dif. Mominal
Afic 3852 1192 1792 4251 1.406,5 13,2 1.353,3 9682
201872017
42 -35 133 32 12,8 -17 121 517

201872017

Participacidn
sabre el total

((BCP), 2019)

6.6. Comportamiento de la Reserva Monetaria

Paraguay presenta un buen nivel de reservas internacionales netas (RIN) a principios del
2018, pues cerro al 12 de enero con un total de US$ 8.076,6 millones, lo que representa
aproximadamente el 28% del Producto Interno Bruto (PIB), estimado al cierre del 2017. Hay que
recordar que el nivel récord de reservas, en los ultimos 10 afios, fue en julio del afio pasado, cuando
se alcanz6 los US$ 8.006,8 millones, de acuerdo a los datos del Banco Central del Paraguay (BCP).
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EVOLUCION DE LAS RESERVAS EN LOS ULTIMOS 10 ANOS

(EN MILLONES DE DOLARES)

8.044
8.076

891
7109

2462
- 2.864
- 4168
- 4.983
4994
5.875
6.
6.659
R
.

L 1 I 1 1 1

_2008 2009 2010 , 2011 2012 2013 , 2014 ,_ 2015 ,_ 2016 A, 2017 , 2018*

(*) 12 de enero
Fuente:BCP.

En la actualidad, el nivel de los US$ 8.076,6 millones es el mayor registro del 2018 y de los
ultimos afios, luego de que en julio del afio pasado cerrara en US$ 8.004,5 millones. Ese monto estaba
entre los mas elevados de los ultimos afios, mientras que ya llegaron a niveles histd-ricos al cierre del
primer semestre del 2017, donde alcanzé la suma de US$ 8.006,8 millones. En tanto, al 14 de julio

cerr6 en US$ 8.026,6 millones, de acuerdo a los datos del Banco Central del Paraguay.

Esta disponibilidad monetaria que tiene la banca matriz funciona como un "colchon™
financiero, con el cual se puede respaldar el impacto de volatilidades que se pueden presentar en el
mercado nacional, aclaré el economista Carlos Carvallo, miembro del Directorio del BCP al diario
La Nacion. (La Nacién, 2018)

6.7. Superavit o Déficit Fiscal

El Paraguay se mantuvo como el pais con menor déficit fiscal anualizado (Ultimos 12 meses)
al cierre del quinto mes del 2018 en comparacion a Uruguay, Argentina y Brasil. Segun el informe
de la Subsecretaria de Estado de Economia, dependiente del Ministerio de Hacienda, el pais cerro
mayo con un deficit fiscal de 1,3% del Producto Interno Bruto (PIB), mientras que el desequilibrio

de Uruguay llego a 3,4%; el de Argentina a 5,2% y el de Brasil a 6,2%.

En cuanto al resultado global acumulado desde enero a mayo del 2018, la administracion

central registro un déficit fiscal de G. 671.000 millones. Este resultado representa el 0,4% del PIB del
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pais. Tanto este como el anualizado aun se encuentran dentro del parametro permitido por la Ley de
Responsabilidad Fiscal (LRF), que es del 1,5% del PIB en un afio. En tanto, lo que respecta al
resultado mensual, el fisco observé un superavit fiscal de G. 125.000 millones en el mes de mayo del

2018. Este resultado fue producto de un mayor ingreso al gasto realizado durante ese periodo.

En comparacién al mismo mes del 2017, el superavit observado en mayo de este afio es
inferior en un 29,3%. Esto debido a que durante el quinto mes del 2017 la administracion central llego

a experimentar un resultado positivo de G. 177.000 millones, sefiala el reporte.

El superavit de mayo viene a ser el tercer resultado superavitario observado por el fisco en
lo que va del 2018. El primero fue en enero del 2018, por G. 371.000 millones, y el segundo en abril
pasado por G. 96.000 millones. En tanto, en los meses de febrero y marzo se detectaron déficits
fiscales de G. 788.000 millo-nes y G. 477.000 millones, respectivamente. (La Nacion, 2018)

6.8. Salario Minimo
Salarios minimos en Paraguay a partir del 01-07-2018 fue de Gs. 2.112.562. EI Poder
Ejecutivo formaliz6 el reajuste del salario minimo para trabajadores, segin Decreto N° 9088/18, con
fecha 22 de junio del corriente 2018. La decision entro a regir desde el 1 de julio de 2018.

Salarios minimos en Paraguay a partir del 01-07-2017 fue de Gs. 2.041.123.

Salarios minimos en Paraguay a partir del 01-12-2016 fue de Gs. 1.964.507.
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6.9. Conclusion

Entre los factores que pueden afectar directamente a la empresa CELIADICTOS S.R.L. se

encuentran la variacion del dolar, variacion del salario minimo y el PIB (producto interno bruto).

Teniendo en cuenta que la empresa se dedica a la produccion de productos panificados sin
TACC o sin gluten, productos considerados del sector delicateces por su costo monetario en el
mercado y sus caracteristicas especificas de “productos especiales”, la afectacion directa esta dada
por la fluctuacién del ddlar, debido a que gran parte de sus insumos son importados. Por lo que la
suba del dolar de manera constante afectaria los costos de produccion.

Otro de los factores econémicos que influye en la produccion es la variacion del salario
minimo, considerando que gran parte de los costos y gastos que afectan a la empresa, tanto en la
produccion como administrativamente, comprende los salario y beneficios de los colaboradores,
cualquier variacion en el salario minimo va relacionado directamente al costo del producto y este

finalmente se descarga en el precio que debe pagar el consumidor.

Por otro lado, uno de los factores que afecta generalmente en forma positiva a un proyecto
es la variacion del PIB, ya que el aumento refleja que existe una mayor fluctuacion de dinero dentro
del pais, por lo que quiere decir que las personas tendran un mayor poder adquisitivo para comprar

los productos que la empresa ofrece y generara fluctuacion de efectivo en el mercado en general.

Fuera de estos analisis especificos se tiene que tener en cuenta que siendo un producto de
consumo basico para los celiacos y a un precio accesible en comparacion a la competencia, el nivel
de demanda del producto podria variar en muy bajo nivel, siendo afectado por las variaciones del

dolar o el salario minimo los costos del mismo.
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7.1. Introduccién al Plan Financiero

En este capitulo contiene los analisis y célculos referentes a la necesidad de inversion,
financiamiento necesario, proyeccion de ingreso y egresos como céalculos de rentabilidad de la

empresa.

7.2. Plan Financiero

El plan financiero es la expresion en cifras de lo que se espera de la empresa, comprende la
fijacion de los objetivos, el estudio y seleccion de las estrategias que se usaran para alcanzarlos, la

colocacién de metas, etc.

7.3. Informacion Relevante Plan Financiero

7.3.1. Inversiones

Hace referencia a la colocacion de capital en una operacidn, proyecto o iniciativa empresarial

con el fin de recuperarlo con intereses en caso de que el mismo genere ganancias. (L6pez, 2018)

7.3.2. Cronograma de Inversion y Financiamiento

El cronograma de inversion y financiamiento es la presentacion de las inversiones en activos
fijos en funcion del tiempo en que se van a integrar al capital de la empresa, teniendo en cuenta el

tiempo del analisis del proyecto, en este caso 5 afios. (Oriente, 2014)

7.3.3. Depreciaciones y Amortizaciones

La depreciacion consiste en asignar el coste de las inversiones en activos fijos a los
diferentes ejercicios en los que se produce su uso o disfrute en la actividad empresarial. Estos activos
se deprecian basandose en criterios economicos, considerando el plazo de tiempo en que se hace uso
en la actividad productiva, y su utilizacion efectiva en dicha actividad. Una deduccion anual de una

porcion del valor de la propiedad y/o equipamiento. (reviso, s.f.)
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La amortizacién es un término econdmico y contable, referido al proceso de distribucion
en el tiempo de un valor duradero, mediante el cual se extingue gradualmente una deuda, repartiendo
el valor entre todos los periodos en los que permanece. En el caso contable no debe superar 5 afos.
(gerencie, 2013)

7.3.4. Servicio de Deuda

El servicio de la deuda hace referencia al flujo de pagos de intereses y devolucion de capital
a los acreedores como consecuencia de una deuda adquirida por la empresa. Los pagos se realizan en
forma periddica (mensual, semestral, anual, etc.). El servicio de la deuda se compone por el monto

que disminuye el capital, e intereses, que se calculan sobre el capital. (wolterskluwer, s.f.)

7.3.5. Mano de Obra

En el cuadro de mano de obra se observa la proyeccion de los salarios y las cargas sociales

de todos los colaboradores por un periodo de 5 afios.

El salario es una contraprestacion que recibe el trabajador a cambio del trabajo realizado

para un empleador, la cuantia se establece en el contrato de trabajo. (Raffino, 2019)

7.3.6. Cronograma de Produccion y Ventas

Cronograma de produccion: Es la proyeccion en el cual se sefiala las cantidades totales de
productos a fabricarse por la empresa en cada periodo. Consiste en el programa maestro de
produccién, teniendo en cuenta la capacidad méxima de produccion mano de obra y maquina,
evitando sobre cargas y faltantes de productos. Para la realizar este cronograma primeramente se debe

tener en cuenta la proyeccion o cronograma de ventas de la empresa. (Corvo, 2018)

Cronograma de ventas: Consiste en la proyeccién de ventas, en donde acorde a la
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investigacion de mercado se planifican las ventas periédicamente que se estiman realizar en los

siguientes ejercicios, en el caso del proyecto por 5 afios. (Guerrero, 2013)

7.3.7. Ingresos por ventas

Se entiende por ingresos por ventas es el resultado de las operaciones de la empresa. Estas

operaciones incluyen la venta de bienes y servicios a clientes. (pyme, s.f.)

En el cuadro de ingreso por ventas, se muestra el resultado total de las proyecciones de ventas
en cantidades por el precio unitario de cada producto, lo que da el total en guaranies que percibiria la

empresa cumpliendo con dicha proyeccion.

7.3.8. Costos Totales

Costos Variables: son aquellos costos que fluctda en razon directa y proporcionalmente a

los cambios registrados en los volimenes de produccion o venta. (Perez, 2018)

Costos fijos: Son aquellos costos que permanecen constantes independientemente de las
fluctuaciones en los volimenes de produccion y/o venta. Se consideran costos fijos los alquileres,

pago de servicio publicos, entre otros. (Porto, Definicion, 2018)

7.3.9. Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio hace referencia al nivel de ventas donde los costos fijos y variables se
encuentran cubiertos. Esto supone que la empresa, en su punto de equilibrio, tiene un beneficio que
es igual a cero (no gana dinero, pero tampoco pierde). Por lo tanto, una empresa logra cubrir sus
costos, al incrementar sus ventas, lograra ubicarse por encima del punto de equilibrio y obtendra

beneficio positivo. (Merino, 2009)
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7.3.10. Capital de trabajo

Consiste en la capacidad de una compaiiia para llevar a cabo sus actividades con normalidad
en el corto plazo. Este puede ser calculado como los activos que sobran en relacion a los pasivos de

corto plazo. (Merino, definicion, 2012)

7.3.11. Estados de Resultados

Los estados financieros son una herramienta de gestién que ayuda a tener una mejor vision
de la situacién financiera de la empresa, los recursos con los que cuenta, los resultados obtenidos, las
entradas y salidas de efectivo que se han presentado, la rentabilidad generada, entre otros aspectos de
gran relevancia para la operacion y administracion de la organizacion. (Jauregui, 2017)

7.3.12. Flujos de Caja Proyectados

El flujo de caja proyectado es un documento o informe financiero que muestra los flujos de

ingresos y egresos de efectivo que ha tener una empresa durante un periodo de tiempo determinado.

La diferencia entre los ingresos y los egresos de efectivo se conoce como saldo, el cual puede
ser favorable (cuando los ingresos son mayores que los egresos) o desfavorable (cuando los egresos

son mayores que los ingresos) (R, 2019)

Los flujos de caja son muy utilizados para analizar la viabilidad de proyectos. Son la base
para el calculo de las ratios Valor actual Neto (VAN) y la Tasa interna de retorno (TIR).

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que
tendra un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna

ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable.

El VAN también nos permite determinar cuél proyecto es el mas rentable entre varias

opciones de inversion. Donde el valor actual del flujo de caja, el cual es actualizado a través de una
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tasa de descuento. Por lo que, para hallar el VAN, es necesario: tamafio de la inversion, flujo de caja
neto proyectado y la tasa de descuento.

La tasa de descuento (TD) con la que se descuenta el flujo neto proyectado, es la tasa corte
u oportunidad, rendimiento o rentabilidad minima, que se espera ganar; por lo tanto, cuando la
inversion resulta mayor que el VAN (VAN negativo 0 menor que 0) es porque no se ha satisfecho
dicha tasa. Cuando el VAN es igual a la inversion (VAN igual a 0) es porque se ha cumplido con
dicha tasa. Y cuando el VAN es mayor que la inversion es porque se ha cumplido con dicha tasa y

ademas, se ha generado una ganancia o beneficio adicional.

VAN > (0 — el proyecto es rentable.
VAN =0 — el proyecto es rentable también, porque ya esta incorporado ganancia de la TD.

VAN <0 — el proyecto no es rentable.

La TIR hace referencia al tipo de interés en el que el nimero de VAN es cero. Su funcion
es sefialar la tasa a la cual recuperaremos la inversion inicial de nuestro negocio trascurrido cierto

tiempo.

Lo anterior significa que cuanto mayor sea el TIR, mas rentable serd un proyecto. Por el
contrario, si su valor es menor del esperado, querra decir que se trata de un proyecto poco rentable y

vulnerable ante las tasas de interés de cada momento (School, s.f.)

7.3.13. Balances Proyectados

Es el estado financiero en donde se muestra la situacion econémica de la empresa en un
momento determinado. El balance general proyectado se utiliza para mostrar la estructura econémica

estimada del proyecto en los futuros afios. (Galvez, 2016)
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Los Indicadores Financieros o Ratios Financieros son medidas que tratan de analizar el

estado de la empresa desde un punto de vista especifico. (Perez, enciclopedia financiera, 2018)

Los ratios mas utilizados son:

e De liquidez, que proporcionan informacion sobre la capacidad de una empresa para

cumplir con sus obligaciones financieras a corto plazo.

¢ De apalancamiento, que proporcionan una indicacion de la solvencia a largo plazo de la

empresa.

e De rentabilidad, que ofrecen varias medidas diferentes del éxito de la empresa en la

generacion de beneficios. (holded., s.f.)

7.4. Cuadros financieros

7.4.1. Cuadro 1 - Inversiones

Cuadro 1 - INVERSIONES

FINANCIAMIENTO DE LARGO PLAZO

Afios de INVERSION TOTAL Aporte Propio BANCO
DESCRIPCION Vida Util
Unidades Monetarias % Unidades Monetarias % Unidades Monetarias %

1. ACTIVOS FUOS 329,001,200 48.81% 155,009,000 23.00% 173,992,200 25.82%
l.a.Inmuebles 0 0 0.00% 0 0.00%
1.b. Edificios y Obras Civiles. Si es nuestro se deprec 5 22,080,000 3.28% 22,080,000 3.28% 0 0.00%
1.c. Maquinaria, Equipos e Instalaciones 10 132,929,000 19.72% 132,929,000 19.72% 0 0.00%
1.d. Rodados 5 100,000,000 14.84% 0 0.00% 100,000,000 14.84%
1.e. Utiles y Enseres 4 6,587,200 0.98% 0 0.00% 6,587,200 0.98%
1.f. Software 4 25,000,000 3.71% 0 0.00% 25,000,000 3.71%
1.g. Equipos Informaticos 4 18,500,000 2.74% 0 0.00% 18,500,000 2.74%
1.h. Muebles y Utiles 10 23,905,000 3.55% 0 0.00% 23,905,000 3.55%

2. GASTOS DE PREINVERSION 5 55,960,746 8.30% 55,960,746 8.30% 0.00%

3. CAPITAL DE TRABAJO NETO (+ Imprevistos) - ANO 1 289,030,254 42.88% 289,030,254 42.88% 0.00%

TOTAL 673,992,200 500,000,000 173,992,200

Participacion Porcentual 100.00% 74.18% 25.82%

Imagen 72. Cuadro de inversién total

Fuente: Elaboracién propia
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CUADRO 1 .a - RESUMEN DE INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS
Descripcion Costo Unitario Costo Unitario Total Porcentaje
Especificacion Cantidad
(en Us$) GS GS de Financiamiento

1.a. Inmuebles - -

1.b. Edificios y Obras Civiles 22,080,000 6.71%
PVC area de produccion m2 240.00 50,000 12,000,000
Divisiones y pisos m2 56.00 180,000 10,080,000

1lc inaria, Equipos e Instal 132,929,000 40.40%
Horno para 50 bandejas unidad 2.00 26,000,000 52,000,000
Refinadora/ sobadora 125cm, 40kl. unidad 2.00 5,386,500 10,773,000
Amasadora para 50 ki unidad 2.00 11,000,000 22,000,000
Cortadora para palitos unidad 1.00 9,500,000 9,500,000
Balanza electrénica unidad 2.00 2,500,000 5,000,000
Camara de fermentacién para 150 bandejas unidad 1.00 5,000,000 5,000,000
Carro para 16 bandejas unidad 7.00 1,808,000 12,656,000
Instalaciones de las maquinarias servicio 1.00 6,000,000 6,000,000
Maquina selladora unidad 1.00 2,000,000 2,000,000
Molino industrial para 25 ki unidad 1.00 8,000,000 8,000,000

1.d. Rodados 100,000,000 30.40%
Camion Refrigerado Canter Mitsubishi 3500 unidad 2.00 50,000,000 100,000,000
Afio: 1999

1.e. Utiles y Enseres 6,587,200 2.00%
Cuchillo unidad 6.00 1,200 7,200
Espatulas de pldsticos unidad 6.00 5,000 30,000
Cortadores de pan de hamburguesa unidad 12.00 15,000 180,000
cortadores de disco de empanada unidad 12.00 15,000 180,000
cortadores de pascualina unidad 12.00 20,000 240,000
Bandejas para hornos unidad 120.00 35,000 4,200,000
Paleta para horno unidad 5.00 50,000 250,000
Extintores unidad 10.00 150,000 1,500,000

1.f. Software 25,000,000 7.60%
Sistema integral unidad 1.00 25,000,000 25,000,000

1.g. Equipos Informéticos 18,500,000 5.62%
Computadora de escritorio unidad 6.00 2,500,000 15,000,000
Impresora laser unidad 1.00 3,500,000 3,500,000

1.h. Muebles y Utiles 23,905,000 7.27%
Escritorio unidad 6.00 700,000 4,200,000
Armario unidad 3.00 735,000 2,205,000
Sillas giratorias unidad 6.00 280,000 1,680,000
Mesa de reunion unidad 1.00 8,000,000 8,000,000
Sillas para visitas unidad 12.00 170,000 2,040,000
Mesa o Torno enchapado unidad 2.00 400,000 800,000
Teléfonos unidad 6.00 80,000 480,000
Teléfono programador y central telefénica unidad 1.00 4,500,000 4,500,000
TOTAL 329,001,200 100.00%

Imagen 73. Detalle de inversidn en activos fijos

Fuente: Elaboracion propia
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CUADRO 1 .b - RESUMEN DE LOS GASTOS DE PREINVERSION

Descripcion Costo Unitario Total Porcentaje
Especificacion Cantidad
de Financiamiento

2.a. Estudio de Factibilidad Unidad 1 15,000,000 26.80%
2.b. Gastos de Constitucion Unidad 1 37,960,746 67.83%
2.d. Garantias de Alquiler Mes 1 3,000,000 5.36%
Total 55,960,746 100.00%

Imagen 74. Resumen de gastos de constitucion

Fuente: Elaboracion propia

7.4.2. Cuadro 2 - Cronograma de Inversion y Financiamiento

Cuadro 2 - CRONOGRAMA DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION Afho Aho Ano Aho Anho Afo Total
0 1 2 3 4 5
2.1. Implementacion de Activos Fijos (%)
2.1.a. Inmuebles 0% 100%
2.1.b. Edificios y Obras Civiles 100% 100%
2.1.c. Maquinaria, Equipos e Instalaciones 100% 100%
2.1.d. Rodados 100%, 100%
2.1.e. Utiles y Enseres 100% 100%
2.1.f. Software 100% 100%
2.1.g. Equipos Informaticos 100% 100%
2.1.h. Muebles y Utiles 100% 100%
Gastos de pre inversion 100% 100%

Imagen 75. Cronograma de inversion y financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 3 - DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
DESCRIPCION SALDO ANO ANO ANO ANO ANO VALOR
INICIAL 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Terrenos - -
Edificios y Obras Civiles
Saldo 22,080,000 17,664,000 13,248,000 8,832,000 4,416,000 - -
Depreciacién 5 4,416,000 4,416,000 4,416,000 4,416,000 4,416,000
Maquinarias, Equipos e Instalaciones
Saldo 132,929,000 119,636,100 106,343,200 93,050,300 79,757,400 66,464,500 66,464,500
Depreciacion 10 13,292,900 13,292,900 13,292,900 13,292,900 13,292,900
Rodados
Saldo 100,000,000 80,000,000 60,000,000 40,000,000 20,000,000 0 0
Depreciacion 5 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000
Utiles y Enseres
Saldo 6,587,200 4,940,400 3,293,600 1,646,800 0 0 0
Depreciacion 4 1,646,800 1,646,800 1,646,800 1,646,800 0
Software
Saldo 25,000,000 18,750,000 12,500,000 6,250,000 0 0 0
Depreciacion 4 6,250,000 6,250,000 6,250,000 6,250,000 0
Equipos informéticos
Saldo 18,500,000 13,875,000 9,250,000 4,625,000 0 0 0
Depreciacién 4 4,625,000 4,625,000 4,625,000 4,625,000 0
Muebles y Utiles
Saldo 23,905,000 21,514,500 19,124,000 16,733,500 14,343,000 11,952,500 11,952,500
Depreciacion 10 2,390,500 2,390,500 2,390,500 2,390,500 2,390,500
Gastos de Pre Inversion
Saldo 55,960,746 44,768,597 33,576,448 22,384,298 11,192,149 0 0
Amortizacion 5 11,192,149 11,192,149 11,192,149 11,192,149 11,192,149
Total Depreciaciones| 52,621,200.00 | 52,621,200.00 | 52,621,200.00 | 52,621,200.00 | 40,099,400.00 | 78,417,000.00
Total Amortizaciones| 11,192,149.20 | 11,192,149.20 | 11,192,149.20 | 11,192,149.20 | 11,192,149.20

Imagen 76. Cuadro de depreciacion y amortizacion

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 4 - SERVICIO DE DEUDA
LARGO PLAZO
BESCRIEEIET Aiio Aiio Aiio Aiio Afio Afio
0 2 3 4 5
CREDITO 1
Amortizacion del Capital
Interés
CREDITO 2
Amortizacion del Capital
Interés
CREDITO 3 173,992,200 139,193,760 104,395,320 69,596,880 34,798,440 0
Amortizacion del Capital 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440
Interés 19,835,111 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860
CREDITO 4
Amortizacion del Capital
Interés
TOTAL 54,633,551 50,457,738 46,281,925 42,106,112 37,930,300
Amortizacion del Capital 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440
Interés 19,835,111 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860
Monto Monto Monto 173,992,200.00 Monto
Interés Interés Interés 12.00 Interés
Gracia (meses) Gracia (trimestres) Gracia (semestres) 0 Periodo de Gracia (anual)
Plazo (meses) Plazo (trimestres) Plazo (semestres) 10 Plazo (anual)
Pago MENS (Aleman) M Pago TRIM (Aleman) T Pago SEM (Aleman) S Pago ANUAL (Alem3d A
Imagen 77. Cuadro de servicio de deuda a largo plazo
Fuente: Elaboracién propia
CORTO PLAZO
Aiio Afio Aiio Afio Afio Afio
DESCRIPCION
0 1 2 3 4 5
CREDITO C.P - Acreedores Bancarios
Amortizacion del Capital 67,932,752 68,953,121 76,881,438 75,438,660 74,331,428
Interés 10,189,913 10,342,968 11,532,216 11,315,799 11,149,714
CREDITO C.P - Acreedores Comerciales
Amortizacion del Capital 158,509,754 160,890,615 179,390,022 176,023,541 173,439,998
Interés 7,925,488 8,044,531 8,969,501 8,801,177 8,672,000
CREDITO C.P - Otros Acreedores
Amortizacion del Capital 0 0 0 0 0
Interés 0 0 0 0 0
TOTAL AMORTIZACION DE CAPITAL C.P 226,442,505 229,843,736 256,271,461 251,462,201 247,771,426
TOTAL GASTOS FINANCIEROS C.P 18,115,400 18,387,499 20,501,717 20,116,976 19,821,714

Imagen 78. Cuadro de servicio de deuda a corto plazo

Fuente: Elaboracién propia
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ANO SEMESTRE CUOTA DE, SALDO DE CAPITAL INTERESES CUOTA A PAGAR
AMORTIZACION
0 173,992,200
1 17,399,220 156,592,980 10,439,532 27,838,752
1 2 17,399,220 139,193,760 9,395,579 26,794,799
3 17,399,220 121,794,540 8,351,626 25,750,846
2 4 17,399,220 104,395,320 7,307,672 24,706,892
5 17,399,220 86,996,100 6,263,719 23,662,939
3 6 17,399,220 69,596,880 5,219,766 22,618,986
7 17,399,220 52,197,660 4,175,813 21,575,033
4 8 17,399,220 34,798,440 3,131,860 20,531,080
9 17,399,220 17,399,220 2,087,906 19,487,126
5 10 17,399,220 0 1,043,953 18,443,173

Imagen 79. Calculo de deuda a largo plazo

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 5 - MANO DE OBRA

PP q . Carga Social . ) ~
Descripcion Cantidad Salario Mensual Total Carga Social Total Salario Mensual Total Mes Total Afio
Produccién 5,556,436 16,837,686 22,394,122 268,729,469
Jefe de produccién 1 4,000,000 1,320,000 1,320,000 4,000,000 5,320,000 63,840,000
Maestro de produccién (Diurno) 1 3,000,000 990,000 990,000 3,000,000 3,990,000 47,880,000
Ayudante de produccién (Diurno) 3 2,112,562 697,145 2,091,436 6,337,686 8,429,122 101,149,469
Encargado de Control de Calidad 1 3,500,000 1,155,000 1,155,000 3,500,000 4,655,000 55,860,000
Administracion 4,199,291 12,725,124 16,924,415 203,092,979
Jefe Administrativo 1 5,000,000 1,650,000 1,650,000 5,000,000 6,650,000 79,800,000
Asistente Administrativo 1 2,112,562 697,145 697,145 2,112,562 2,809,707 33,716,490
Encargado de Tesoreria 1 3,500,000 1,155,000 1,155,000 3,500,000 4,655,000 55,860,000
Cobrador 1 2,112,562 697,145 697,145 2,112,562 2,809,707 33,716,490
Ventas 2,879,291 8,725,124 11,604,415 139,252,979
Jefe Comercial y Marketing 1 4,500,000 1,485,000 1,485,000 4,500,000 5,985,000 71,820,000
Choferes/ repositores 2 2,112,562 697,145 1,394,291 4,225,124 5,619,415 67,432,979
Afio Afio Afio Afio Afio Afio
DESCRIPCION
(] 1 2 3 a4 5
Produccién 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469
Administracion 203,092,979 203,092,979 203,092,979 203,092,979 203,092,979
Ventas 139,252,979 139,252,979 139,252,979 139,252,979 139,252,979
Total 611,075,427 611,075,427 611,075,427 611,075,427 611,075,427
Afio Aiio Afio Afio Afio Afio
DESCRIPCION
(] 1 2 3 a4 5
Carga Social 151,620,219 151,620,219 151,620,219 151,620,219 151,620,219
Afio Afio Afio Afio Afio Afio
DESCRIPCION Mes
[} 1 2 3 a4 5
Comisidn ventas 2.5% 46,043,358 54,414,878 62,786,398 71,157,918 79,529,437
Contador externo 1,200,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000
Community manager 800,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000
CARGA SOCIAL
IPS Patronal 16.50%
Aguinaldo 8.33%
Bonificacién Familiar 5.00%
Otros 3.17%
Carga Social 33.00%

Imagen 80. Cuadro de salario de personal

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.6. Cuadro 6 - Cronograma de Produccion y Ventas

Cuadro 6 - CRONOGRAMA DE PRODUCCION SEGUN CAPACIDAD MAXIMA
Expresados en Kilogramos

DESCRIPCION CAPACIDAD Afio Afio Afio Afio Afio Afio
MAXIMA 0 1 2 3 4 5

CAPACIDAD TOTAL 50,824 55% 65% 75% 85% 95%
27,953 33,035 38,118 43,200 48,282
Pan chip (1 paqg. De 10 unidades) 10% 10% 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pre pizza (1 unidad) 10% 10% 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de Hamburguesa (1 paq de 6 unidades) 10% 10% 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de sandwich (1 paq de 250grs) 10% 10% 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de 3 Semillas (chia, lino ysésamo)- 1 Trincha 10% 10% 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Disco para empanada (1 paq.de 12 unidad) 15% 15% 4,193 4,955 5,718 6,480 7,242
Masa para pascualina (1unidad) 15% 15% 4,193 4,955 5,718 6,480 7,242
Palitos secos (1 paq de 500gr.) 20% 20% 5,591 6,607 7,624 8,640 9,656

Imagen 81. Cronograma de produccién segin capacidad maxima

Fuente: Elaboracion propia

CRONOGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS

Afio Afio Afio Afio Afio Afio
DESCRIPCION
0 1 2 3 4 5
kl x paq Ventas Produccién Ventas Produccion Ventas Produccién Ventas Produccion Ventas Produccién
Pan chip (1 paq. De 10 unidades) x paguetes 10,962 11,181 12,955| 13,214 14,948| 15,247 16,941| 17,280 18,934| 19,313
Pre pizza (1 unidad) X paquetes 27,405 27,953 32,388 33,035 37,370| 38,118 42,353| 43,200 47,336 48,282
Pan de Hamburguesa (1 paq de 6 unidades) X paquetes 10,962 11,181 12,955| 13,214 14,948| 15,247 16,941| 17,280 18,934| 19,313
Pan de sandwich (1 paq de 250grs) x paguetes 10,962 11,181 12,955| 13,214 14,948| 15,247 16,941| 17,280 18,934| 19,313
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)- 1 TRINCHA X paquetes 13,702| 13,976 16,194| 16,518 18,685| 19,059 21,176 21,600 23,668 24,141
Disco para empanada (1 paqg. de 12 unidad) X paguetes 27,405| 27,953 32,388| 33,035 37,370 38,118 42,353 43,200 47,336 48,282
Masa para pascualina (1 unidad) x paguetes 27,405| 27,953 32,388| 33,035 37,370| 38,118 42,353| 43,200 47,336 48,282
Palitos secos (1 paq de 500gr.) x paguetes 10,962 11,181 12,955| 13,214 14,948| 15,247 16,941| 17,280 18,934| 19,313
Galleta molida X paguetes 6,883] 6,883 8,135 8,135 9,386 9,386 10,638| 10,638 11,890| 11,890
TOTAL 1.85 146,648 149,443 173,311 176,615 199,975 203,786 226,638 230,958 253,301 258,130|

Imagen 82. Cronograma de produccién y ventas por paquete

Fuente: Elaboracién propia
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CRONOGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS

Afio Afio Afio Afio Afo Aiio
DESCRIPCION
0 1 2 3 4 5
kl x paq Produccién | Produccion | Produccion | Produccion | Produccion
Pan chip (1 pag. De 10 unidades) x kilogramos 0.250 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pre pizza (1 unidad) x kilogramos 0.100 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de Hamburguesa x kilogramos 0.250 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de sdndwich x kilogramos 0.250 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Pan de 3 Semillas (chia, lino ysésamo)x kilogramos 0.200 2,795 3,304 3,812 4,320 4,828
Disco para empanada x kilogramos 0.150 4,193 4,955 5,718 6,480 7,242
Masa para pascualina x kilogramos 0.150 4,193 4,955 5,718 6,480 7,242
Palitos secos (1 paq de 500gr.) 0.500 5,591 6,607 7,624 8,640 9,656
Galleta molida (x kilogramo) 0.500 3,442 4,067 4,693 5,319 5,945
TOTAL 1.85 149,443 176,615 203,786 230,958 258,130

Imagen 83. Cronograma de produccidn por gramos.

Fuente: Elaboracion propia

Calculo de capacidad maxima en base a horas de trabajo hombre

CANTIDAD PRODUCIDA POR ANO 4.25
Total de CANTIDAD/afio 50,824 0
Por Dia 176 8
Por Semana 1,059 6
Por Mes 4,235 4
Por Airo 50,823.53 12
100

Imagen 84. Calculo de capacidad maxima en kilogramos.

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 7 - INGRESOS POR VENTAS

DESCRIPCION Afio Afo Afo Afo Afio
1 2 3 4 5
Pan chip (1 pag. De 10 unidades) 219,238,754 259,100,346 298,961,938 338,823,529 378,685,121
Unidades 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Precio 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Pre pizza (1 unidad) 328,858,131 388,650,519 448,442,907 508,235,294 568,027,682
Unidades 27,405 32,388 37,370 42,353 47,336
Precio 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Pan de Hamburguesa (1 paq de 6 unidades) 164,429,066 194,325,260 224,221,453 254,117,647 284,013,841
Unidades 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Precio 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Pan de sandwich (1 paq de 250grs) 164,429,066 194,325,260 224,221,453 254,117,647 284,013,841
Unidades 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Precio 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)- 1 TRINCHA 164,429,066 194,325,260 224,221,453 254,117,647 284,013,841
Unidades 13,702 16,194 18,685 21,176 23,668
Precio 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Disco para empanada (1 paq. de 12 unidad) 274,048,443 323,875,433 373,702,422 423,529,412 473,356,401
Unidades 27,405 32,388 37,370 42,353 47,336
Precio 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
Masa para pascualina (1 unidad) 301,453,287 356,262,976 411,072,664 465,882,353 520,692,042
Unidades 27,405 32,388 37,370 42,353 47,336
Precio 11,000 11,000 11,000 11,000 11,000
Palitos secos (1 paq de 500gr.) 197,314,879 233,190,311 269,065,744 304,941,176 340,816,609
Unidades 10,962 12,955 14,948 16,941 18,934
Precio 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Galleta molida (x kilogramo) 27,533,647 32,539,765 37,545,882 42,552,000 47,558,118
Unidades 3,442 4,067 4,693 5319 5,945
Precio 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
TOTAL 1,841,734,339 2,176,595,128 2,511,455,917 2,846,316,706 3,181,177,495

Imagen 85. Cuadro de ingresos por ventas

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.8. Cuadro 8 - Costos totales

Cuadro 8 - COSTOS TOTALES
Afio Afio Afio Afio Aio
DESCRIPCION Costo
1 2 3 4 5
COSTOS DE PRODUCCION 635,968,274 749,201,612 828,548,667 911,028,373 996,640,731
Materia prima (pre mezcla) 108,653,082 128,408,188 148,163,294 167,918,400 187,673,506 v
Insumos para produccién 196,842,376 231,107,192 266,693,421 302,279,650 337,865,879 \%
pxzrl::zig:)“iderada un 1% sobre el costo de 3,054,955 3,595,154 4,148,567 4,701,980 5,255,394 v
Salarios de produccién 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469 268,729,469 F
Servicios Publicos produccién 41,280,000 41,280,000 41,280,000 41,280,000 41,280,000 F
Costo de bolsas de polipropileno 17,408,393 76,081,609 99,533,916 126,118,874 155,836,484 v
GASTOS DE ADMINISTRACION 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979
Salarios 203,092,979 203,092,979 203,092,979 203,092,979 203,092,979 F
Servicios Publicos Administracién 10,320,000 10,320,000 10,320,000 10,320,000 10,320,000 F
Seguros local administracion 4,800,000 4,800,000 4,800,000 4,800,000 4,800,000 F
Palerias e insumos 10,740,000 10,740,000 10,740,000 10,740,000 10,740,000 F
Alquiler del local 36,000,000 36,000,000 36,000,000 36,000,000 36,000,000 F
Seguro del local 4,800,000 4,800,000 4,800,000 4,800,000 4,800,000 F
Recarga de extintores 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 F
Objetivos administrativos 6,600,000 6,600,000 6,600,000 6,600,000 6,600,000 F
Contador externo 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 14,400,000 F
GASTOS DE VENTAS 835,184,981 865,707,163 936,749,345 1,007,791,527 1,078,833,709
Salarios 139,252,979 139,252,979 139,252,979 139,252,979 139,252,979 F
Comisiones 46,043,358 54,414,878 62,786,398 71,157,918 79,529,437 \%
Carga Social s/comisiones 15,194,308 17,956,910 20,719,511 23,482,113 26,244,714 \
Combustibles y Lubricantes 175,680,000 175,680,000 175,680,000 175,680,000 175,680,000 v
Mantenimiento y Reparaciones 24,800,000 24,800,000 24,800,000 24,800,000 24,800,000 F
Seguros moviles 9,600,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000 F
Objetivos de marketing y manual corporativo 415,014,335 434,402,396 494,310,457 554,218,518 614,126,579 \Y
Community manager 9,600,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000 9,600,000 F
GASTOS FINANCIEROS 37,950,511 34,046,797 31,985,202 27,424,648 22,953,574
Intereses - Corto Plazo 18,115,400 18,387,499 20,501,717 20,116,976 19,821,714 F
Intereses - Largo Plazo 19,835,111 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860 F
GASTOS NO DESEMBOLSADOS 63,813,349 63,813,349 63,813,349 63,813,349 51,291,549
Depreciaciones 52,621,200 52,621,200 52,621,200 52,621,200 40,099,400 F
Amortizaciones 11,192,149 11,192,149 11,192,149 11,192,149 11,192,149 F
IMPUESTOS CON FINANCIAMIENTO - 17,227,323 35,880,638 54,470,583 73,990,495
Impuesto a la Renta (con financiamiento) - 17,227,323 35,880,638 54,470,583 73,990,495 F
COSTOS TOTALES 1,864,470,094 2,021,549,223 2,188,530,179 2,356,081,460 2,515,263,038
RESUMEN DE COSTOS
Afio Afio Ao Afo Afio
DESCRIPCION Costo
1 2 3 4 5
Costos Fijos 886,579,287 899,902,896 916,494,615 930,524,007 933,051,045
Costos Variables 977,890,807 1,121,646,327 1,272,035,564 1,425,557,453 1,582,211,993
COSTOS TOTALES 1,864,470,094 2,021,549,223 2,188,530,179 2,356,081,460 2,515,263,038

Imagen 86. Costos totales

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 9 - PUNTO DE EQUILIBRIO

Afio Ao Afio Ao Afio
DESCRIPCION
2 3 5
PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE (No incluye los gastos financieros)
P.E - En porcentaje = CF - GF / VTAS -CV 98.24% 82.08% 71.36% 63.56% 56.92%

P.E - En unidades monetarias = CF-GF / (1-(CV/VTAS))

1,809,296,128

1,786,454,626

1,792,294,595

1,809,248,672

1,810,659,198

PUNTO DE EQUILIBRIO DESPUES DE CREDITO (No incluye los gastos no desembolsados)

P.E - En porcentaje = CF - GND / VTAS -CV

95.24%

79.25%

68.80%

61.00%

55.15%

P.E - En unidades monetarias = CF-GND / (1-(CV/VTAS))

1,754,155,961

1,725,039,577

1,727,800,747

1,736,348,378

1,754,280,164

PUNTO DE EQUILIBRIO DESPUES DE CREDITO Y OPERATIVO

P.E - En porcentaje = CF/ VTAS -CV

102.63%

85.30%

73.95%

65.49%

58.35%

P.E - En unidades monetarias = CF/ (1-(CV/VTAS))

1,890,207,493

1,856,700,777

1,857,106,686

1,864,190,587

1,856,325,844

Imagen 87. Punto de equilibrio

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 10 - CAPITAL DE TRABAJO

e Ao Ao Ao Ao Aio
1 2 3 4 5
NECESIDADES TOTALES 317,019,508 367,749,978 410,034,337 452,631,961 495,542,851
Disponibilidades 121,434,231 139,612,880 149,179,797 159,007,769| 169,096,795
Créditos por ventas 153,477,862 181,382,927 209,287,993| 237,193,059| 265,098,125
Inventarios 42,107,415 46,754,170 51,566,546 56,431,133 61,347,931
Materia prima e Insumos 12,728,977 14,979,808 17,285,696 19,591,585 21,897,474
Mercaderias 29,378,437 31,774,363 34,280,850 36,839,548 39,450,457
RECURSOS TOTALES 317,019,508 367,749,978 410,034,337 452,631,961 495,542,851
Recursos de terceros 226,442,505| 229,843,736 256,271,461 251,462,201 247,771,426
Acreedores Bancarios 67,932,752 68,953,121 76,881,438 75,438,660 74,331,428
Acreedores Comerciales - Proveedores 158,509,754 160,890,615 179,390,022 176,023,541 173,439,998
Otros acreedores 0 0 0 0 0
Capital de trabajo neto 90,577,002 137,906,242 153,762,876| 201,169,761| 247,771,426
Imprevisto 198,453,252
Capital de Trabajo Neto + Imprevisto 289,030,254
COEFICIENTE (Necesidades Totales / Recursos de Terceros) (Mayor a 1) 1.40 1.60 1.60 1.80 2.00
TASA PROMEDIO DE INTERES A CORTO PLAZO (% anual)
Acreedores Bancarios 15%
Acreedores Comerciales 5%
Otros Acreedores
COEFICIENTE PONDERACION (dias de cobertura / 360)
Disponibilidades 0.0833|Dias de Cobertu 30(DIAS
Créditos por ventas 0.0833|Dias de Cobertu 30(DIAS
Insumos 0.0417 [Dias de Coberty 15|DIAS
Mercaderias 0.0167 [Dias de Coberty 6|DIAS
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO A CORTO PLAZO
Acreedores Bancarios 30%
Acreedores Comerciales 70%

Otros Acreedores

Imagen 88. Capital de trabajo

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 11 - ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTOS CON FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION Aiio Afio Aiio Aiio Aiio
1 2 3 4 5
VENTAS TOTALES 1,841,734,339 2,176,595,128 2,511,455,917 2,846,316,706 3,181,177,495
(-) Costos de Produccién 635,968,274 749,201,612 828,548,667 911,028,373 996,640,731
(-) Gastos de Administracion 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979
(-) Gastos de Ventas 835,184,981 865,707,163 936,749,345 1,007,791,527 1,078,833,709
FONDOS GENERADOS EN OPERACIONES 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
(-) Depreciaciones y Amortizaciones 63,813,349 63,813,349 63,813,349 63,813,349 51,291,549
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 15,214,756 206,320,025 390,791,577 572,130,477 762,858,526
(-) Costos Financieros - LP 19,835,111 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860
(-) Costos Financieros - CP 18,115,400 18,387,499 20,501,717 20,116,976 19,821,714
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -22,735,755 172,273,228 358,806,375 544,705,829 739,904,952
Impuesto a la Renta 10% 0 17,227,323 35,880,638 54,470,583 73,990,495
UTILIDAD NETA -22,735,755 155,045,905 322,925,738 490,235,246 665,914,457
Reserva Legal 5% 0 7,752,295 16,146,287 24,511,762 33,295,723
UTILIDAD A DISTRIBUIR -22,735,755 147,293,610 306,779,451 465,723,484 632,618,734
CAPITAL SOCIAL 500,000,000 0 7,752,295 16,146,287 24,511,762 33,295,723
Reserva Legal del Ejercicio 100,000,000 0 7,752,295 23,898,582 48,410,344 81,706,067
Reserva Legal Acumulada 100,000,000 92,247,705 76,101,418 51,589,656 18,293,933

Imagen 89. Estado de resultado con financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 12 - ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTOS SIN FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION Afio Afo Ao Afo Aio
1 2 3 4 5
VENTAS TOTALES 1,841,734,339 2,176,595,128 2,511,455,917 2,846,316,706 3,181,177,495
(-) Costos de Produccion 635,968,274 749,201,612 828,548,667 911,028,373 996,640,731
(-) Gastos de Administracion 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979 291,552,979
(-) Gastos de Ventas 835,184,981 865,707,163 936,749,345 1,007,791,527 1,078,833,709
FONDOS GENERADOS EN OPERACIONES 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
(-) Depreciaciones y Amortizaciones 63,813,349 63,813,349 63,813,349 63,813,349 51,291,549
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 15,214,756 206,320,025 390,791,577 572,130,477 762,858,526
Impuesto a la Renta 10% 1,521,476 20,632,003 39,079,158 57,213,048 76,285,853
UTILIDAD NETA 13,693,281 185,688,023 351,712,419 514,917,430 686,572,673
Reserva Legal 5% 684,664 9,284,401 17,585,621 25,745,871 34,328,634
UTILIDAD A DISTRIBUIR 13,008,616 176,403,622 334,126,798 489,171,558 652,244,040
CAPITAL SOCIAL 673,992,200 684,664 9,284,401 17,585,621 25,745,871 34,328,634
Reserva Legal del Ejercicio 134,798,440 684,664 9,969,065 27,554,686 53,300,558 87,629,191
Reserva Legal Acumulada 134,113,776 124,829,375 107,243,754 81,497,882 47,169,249

Imagen 90. Estado de resultado sin financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 13 - FLUJOS DE CAJA PROYECTOS CON FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION Afio Afio Aiio Afio Aiio Afio
0 1 2 3 4 5

INGRESOS 173,992,200 305,470,611 499,977,110 710,876,387 887,406,027 1,388,109,926
Fondos Generados en Operaciones 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
Préstamos - Corto Plazo 226,442,505 229,843,736 256,271,461 251,462,201 247,771,426
Préstamos - Largo Plazo 173,992,200
Recuperacion del Capital de Trabajo 247,771,426
Valor Residual 78,417,000

EGRESOS 673,992,200 588,221,711 164,792,283 374,792,375 415,562,756 426,115,599
Inversién Total 673,992,200
Amortizacidén de Capital - LP 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440
Gastos Financieros - LP 19,835,111 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860
Amortizacion de Capital - CP 226,442,505 229,843,736 256,271,461 251,462,201 247,771,426
Gastos Financieros - CP 18,115,400 18,387,499 20,501,717 20,116,976 19,821,714
Formalizacién del Capital de Trabajo Neto 289,030,254 -151,124,013 15,856,635 47,406,884 46,601,665
Impuesto a la Renta 0 17,227,323 35,880,638 54,470,583 73,990,495

FLUJO DE CAJA NETO -500,000,000 -282,751,100 335,184,827 336,084,012 471,843,271 961,994,327

FLUJO DE CAJA ACUMULADO -500,000,000 -782,751,100 -447,566,273 -111,482,261 360,361,010 1,322,355,337

Valor Actual Neto 778,457,141

Tasa Interna de Retorno 33.10%

Relacién Beneficio/Costo 1.56 |veces

Tiempo de Recuperacién del Capital 3 afios 2 meses 26 |dias

Aporte Propio 74.18%

Aporte Banco 25.82%

Tasa CDA 7.00%

Tasa Préstamo 12.00%

Tasa de Decuento Ponderada (Tasa de Corte) 8.29%)

Imagen 91. Flujo de caja proyectado con financiamiento

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 14 - FLUJOS DE CAJA PROYECTOS SIN FINANCIAMIENTO
BESCRIECION Aiio Aiio Aiio Aiio Afio Aiio
1 2 3 4 5
INGRESOS 0 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 1,140,338,501
Fondos Generados en Operaciones 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
Recuperacidn del Capital de Trabajo 247,771,426
Valor Residual 78,417,000
EGRESOS 673,992,200 290,551,730 -130,492,010 54,935,792 104,619,932 122,887,518
Inversion Total 673,992,200
Formalizacion del Capital de Trabajo Neto 289,030,254 -151,124,013 15,856,635 47,406,884 46,601,665
Impuesto a la Renta 1,521,476 20,632,003 39,079,158 57,213,048 76,285,853
FLUJO DE CAJA NETO -673,992,200 -211,523,624 400,625,384 399,669,134 531,323,895 1,017,450,983
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -673,992,200 885,515,825 -484,890,440 -85,221,306 446,102,588 1,463,553,572
Valor Actual Neto 258,188,682
Tasa Interna de Retorno 31.92%
Relacién Beneficio/Costo 0.38 [veces
Tiempo de Recuperacién del Capital 3 afos 1 meses 29 |dias
Tasa de Riesgo 15%
Tasa CDA 7%
Tasa de Decuento (Tasa de Corte) 22%|
Imagen 92. Flujo de caja proyectado sin financiamiento
Fuente: Elaboracion propia
7.4.15. Cuadro 15 - Origen y Aplicacién de Fondos Con Financiamiento
Cuadro 15 - ORIGEN Y APLICACION DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION Afio Ao Ao Ao Afo Afio
0 1 2 3 4 5
ORIGEN 673,992,200 305,470,611 499,977,110 710,876,387 887,406,027 1,061,921,501
Fondos Generados en Operaciones 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
Crédito de Corto Plazo 226,442,505 229,843,736 256,271,461 251,462,201 247,771,426
Pasivo No Corriente 173,992,200
Aporte Propio 500,000,000
APLICACION 329,001,200 588,221,711 164,792,283 374,792,375 415,562,756 426,115,599
Inversion en Activo Fijo 329,001,200
Formalizacién del Capital de Trabajo 289,030,254 -151,124,013 15,856,635 47,406,884 46,601,665
Amortizacion del Crédito de Corto Plazo 226,442,505 229,843,736 256,271,461 251,462,201 247,771,426
Amortizacion del Crédito a Largo Plazo 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440
Gastos Financieros a Corto Plazo 18,115,400 18,387,499 20,501,717 20,116,976 19,821,714
Gastos Financieros a Largo Plazo 19,835,111 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860
Impuesto a la Renta 0 17,227,323 35,880,638 54,470,583 73,990,495
EXCEDENTES DE EFECTIVO 344,991,000 -282,751,100 335,184,827 336,084,012 471,843,271 635,805,901

Imagen 93. Origen y aplicacion de fondos con financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 16 - ORIGEN Y APLICACION DE FONDOS SIN FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION A:o A:no A:o A3r'io A:no A:o
ORIGEN 673,992,200 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
Fondos Generados en Operaciones 79,028,105 270,133,374 454,604,926 635,943,827 814,150,075
Aporte Propio 673,992,200
APLICACION 329,001,200 290,551,730 -130,492,010 54,935,792 104,619,932 122,887,518
Inversion en Activo Fijo 329,001,200
Formalizacién del Capital de Trabajo 289,030,254 151,124,013 15,856,635 47,406,884 46,601,665
Impuesto a la Renta 1,521,476 20,632,003 39,079,158 57,213,048 76,285,853
EXCEDENTES DE EFECTIVO 344,991,000 -211,523,624 400,625,384 399,669,134 531,323,895 691,262,558

Imagen 94. Origen y aplicacion de fondos sin financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 17 - BALANCES PROYECTADOS CON FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION Afo Ao Ao Afo Ao Ao
0 1 2 3 4 5

TOTAL ACTIVO 660,357,829 812,661,370 969,058,879 1,137,363,982 1,327,928,529
ACTIVO CORRIENTE 339,209,233 555,326,122 775,536,980 1,007,655,433 1,249,511,529
Caja 121,434,231 139,612,880 149,179,797 159,007,769 169,096,795
Bancos 22,189,725 187,576,145 365,502,643 555,023,472 753,968,678
Clientes 153,477,862 181,382,927 209,287,993 237,193,059 265,098,125
Mercaderias 29,378,437 31,774,363 34,280,850 36,839,548 39,450,457
Materias Primas e Insumos 12,728,977 14,979,808 17,285,696 19,591,585 21,897,474
ACTIVO NO CORRIENTE 321,148,597 257,335,248 193,521,898 129,708,549 78,417,000
BIENES DE USO 329,001,200 329,001,200 329,001,200 329,001,200 329,001,200
Depreciacién Acumulada 52,621,200 105,242,400 157,863,600 210,484,800 250,584,200
NETO DE BIENES DE USO 276,380,000 223,758,800 171,137,600 118,516,400 78,417,000
CARGOS DIFERIDOS 55,960,746 55,960,746 55,960,746 55,960,746 55,960,746
Amortizacién Acumulada 11,192,149 22,384,298 33,576,448 44,768,597 55,960,746
NETO DE CARGOS DIFERIDOS 44,768,597 33,576,448 22,384,298 11,192,149 0
TOTAL PASIVO 183,093,584 149,863,169 122,234,559 98,718,392 80,308,004
PASIVO CORRIENTE 56,775,247 69,826,757 84,304,259 98,718,392 80,308,004
Acreedores Bancarios a Largo Plazo - Porcién CP 34,798,440 34,798,440 34,798,440 34,798,440 0
Intereses a Pagar a Largo Plazo - Porcién CP 15,659,298 11,483,485 7,307,672 3,131,860 0
Beneficios Sociales a Pagar 6,317,509 6,317,509 6,317,509 6,317,509 6,317,509
Impuesto a la Renta a Pagar 0 17,227,323 35,880,638 54,470,583 73,990,495
PASIVO NO CORRIENTE 126,318,337 80,036,412 37,930,300 0 0
Acreedores Bancarios a Largo Plazo 104,395,320 69,596,880 34,798,440 0 0
Intereses a Pagar a Largo Plazo 21,923,017 10,439,532 3,131,860 0 0
PATRIMONIO NETO 477,264,245 662,798,201 846,824,320 1,038,645,591 1,247,620,525
Capital 500,000,000 500,000,000 500,000,000 500,000,000 500,000,000
Reserva Legal Acumulada 0 7,752,295 23,898,582 48,410,344 81,706,067
Resultado del Ejercicio 22,735,755 155,045,905 322,925,738 490,235,246 665,914,457
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 660,357,829 812,661,370 969,058,879 1,137,363,982 1,327,928,529

Imagen 95. Balance proyectado con financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 18 - BALANCES PROYECTADOS SIN FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION Ao Ao Ao Ao Afio Ao
1 2 3 4 5

TOTAL ACTIVO 696,209,129 896,598,800 1,098,655,973 1,305,740,744 1,530,797,426
ACTIVO CORRIENTE 375,060,533 639,263,552 905,134,074 1,176,032,195 1,452,380,426
Caja 121,434,231 139,612,880 149,179,797 159,007,769 169,096,795
Bancos 58,041,025 271,513,575 495,099,737 723,400,234 956,837,575
Clientes 153,477,862 181,382,927 209,287,993 237,193,059 265,098,125
Mercaderfas 29,378,437 31,774,363 34,280,850 36,839,548 39,450,457
Materias Primas e Insumos 12,728,977 14,979,808 17,285,696 19,591,585 21,897,474
ACTIVO NO CORRIENTE 321,148,597 257,335,248 193,521,898 129,708,549 78,417,000
BIENES DE USO 329,001,200 329,001,200 329,001,200 329,001,200 329,001,200
Depreciacién Acumulada 52,621,200 105,242,400 157,863,600 210,484,800 250,584,200
NETO DE BIENES DE USO 276,380,000 223,758,800 171,137,600 118,516,400 78,417,000
CARGOS DIFERIDOS 55,960,746 55,960,746 55,960,746 55,960,746 55,960,746
Amortizacion Acumulada 11,192,149 22,384,298 33,576,448 44,768,597 55,960,746
NETO DE CARGOS DIFERIDOS 44,768,597 33,576,448 22,384,298 11,192,149 0
TOTAL PASIVO 7,838,985 26,949,512 45,396,667 63,530,557 82,603,362
PASIVO CORRIENTE 7,838,985 26,949,512 45,396,667 63,530,557 82,603,362
Beneficios Sociales a Pagar 6,317,509 6,317,509 6,317,509 6,317,509 6,317,509
Impuesto a la Renta a Pagar 1,521,476 20,632,003 39,079,158 57,213,048 76,285,853
PATRIMONIO NETO 688,370,145 869,649,288 1,053,259,306 1,242,210,187 1,448,194,065
Capital 673,992,200 673,992,200 673,992,200 673,992,200 673,992,200
Reserva Legal Acumulada 684,664 9,969,065 27,554,686 53,300,558 87,629,191
Resultado del Ejercicio 13,693,281 185,688,023 351,712,419 514,917,430 686,572,673
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 696,209,129 896,598,800 1,098,655,973 1,305,740,744 1,530,797,426

Imagen 96. Balance proyectado sin financiamiento

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 19 -INDICADORES FINANCIEROS

DESCRIPCION

Ao
1

Afo
2

Ao

1) INDICE DE LIQUIDEZ

5.97

7.95

9.20

10.21

15.56

Activo Corriente

Pasivo Corriente

2) PRUEBA ACIDA

5.75

7.74

8.99

10.01

15.29

Activo Corriente - Existencia

Pasivo Corriente

3) PRUEBA ACIDA MENOR

2.53

4.69

6.11

7.23

11.49

Caja y Bancos

Pasivo Corriente

4) ENDEUDAMIENTO SOBRE PATRIMONIO

38.4%

22.6%

14.4%

9.5%

6.4%

Pasivo

Patrimonio Neto

5) ENDEUDAMIENTO SOBRE LA INVERSION TOTAL

27.7%

18.4%

12.6%

8.7%

6.0%

Pasivo

Activo Total

6) RENTABILIDAD SOBRE UTILIDAD NETA

-1.2%

7.1%

12.9%

17.2%

20.9%

Utilidad Neta

Ingresos por Ventas

7) RENTABILIDAD SOBRE MARGEN BRUTO

65.5%

65.6%

67.0%

68.0%

68.7%

Margen Bruto

Ingresos por Ventas

8) RENTABILIDAD SOBRE U.A.LI.

0.8%

9.5%

15.6%

20.1%

24.0%

UA.LI

Ingresos por Ventas

9) RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO

-4.8%

23.4%

38.1%

47.2%

53.4%

Utilidad Neta

Patrimonio Neto

10) RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION TOTAL

-3.4%

23.0%

47.9%

72.7%

98.8%

Utilidad Neta

Inversién Total

Imagen 97. Indicadores financieros

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSION

Después de la realizacion de todos los estudios correspondientes, con la finalidad de determinar

la viabilidad de una empresa, se puede concluir lo siguiente:

Entre los aspectos mas relevantes a ser resaltados de los resultados obtenidos, se presentan las

siguientes conclusiones:

En cuanto a los requerimientos juridicos, la empresa optd por ser constituida como una
Sociedad de Responsabilidad Limitada por ser considerada la mas 6ptima en cuanto a los intereses
de los socios, ya que responden ante las obligaciones sociales solamente hasta el valor de sus aportes,

por lo tanto, permite separar los bienes personales de los bienes patrimoniales.

La investigacion de mercado aporto gran informacion acerca del tipo de manejo del sector en
cuanto a la entrada de productos a los puntos de ventas, y el interés latente de vender productos para
celiacos. Por lo cual se puede concluir que existe una aceptacion de los productos por parte de los

puntos de ventas.

Elaborando un adecuado plan de marketing se proyecta ingresar a 57 puntos de ventas
inicialmente para posteriormente ir expandiendo a otros puntos de ventas alrededor de Asuncién y
Gran Asuncion. El ingreso proyecta ser dificil, mediante negociaciones y ofreciendo descuentos y
promociones no solo al punto de venta sino a los consumidores. Por lo que implica un costo elevado

en plan de marketing.

Fuera de los costos mediante el plan de ventas se pretende abarcar 57 puntos de ventas con una
proyeccion de ventas anuales de Gs. 1.841.734.339 el cual ira incrementandose gradualmente en

forma anual en un promedio de 14% en relacion al afio anterior.

El flujo de caja obtenido con financiamiento tuvo un resultado de VAN de Gs. 778.457.141, lo
cual nos da una tasa interna de retorno de 33,10% que representa un beneficio de 1,56 veces a la

inversion con un recupero de 3 afios, 2 meses y 26 dias.
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Con relacion al flujo de caja obtenido sin financiamiento tuvo un resultado de VAN de Gs.
258.188.682, lo cual nos da una tasa interna de retorno de 31.92% que representa un beneficio de

0,38 veces a la inversion con un recupero de 3 afios, 1 mes 'y 29 dias en promedio.

Para llevar a cabo el proyecto es necesaria una inversion para compra de activos fijos y gastos
de constitucion de Gs. 500.000.000, en total que puede ser financiado en un 25.82% por medio de

bancos o entidades financieras locales.
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ANEXOS

COMSTITUCICW DE SOCIEDAD DENCADNADA “CELIADICTOS SELE
EOCIEDAT DE FESPOMSABILIDAT LIMWITADHA - SOLICITADD BOE LOS
SENORES PATRICIA VERA ¥ SANDREA ROMERO.- ESCRITURA NUMERO:
§4875- En la Ciudad de SAN LORENZOQ del Departaments Centrzl, Fapiblica del
Parzzuay, a los 25 dizs del me: de JULTO del afo DNDS MIL DIEZ Y NUEVE (2.01%),
ante mi PABLITA AGUILFRA VERON, la Notaria v Escribana Poblica Timalar del
Fegistro M°:308.780, comperacan las simuientes peraonas la sefiora ZAWDEA ROMERD,
quisn zoedita su identided Perzonal con Cédula de Identidad Civil 1F 5.042.071, de estado
civil SOLTERA v la Sefiorz PATRICIA VERA, da estado civil SOLTERA, quien acedita
=1 Identidad Persorsl com la Cedula de Identidad Civil BE 2.714.854, domiciliados ambes a
los efectas de este acto juridico en la cazzs ubicada sobre 1a calle AVESNIDA LA VICTORIA
CASI LA EXPERANZA de 1z ciuded de SAN LOBRENZC- BEEDATCTO, los compareciantes
zon maEyores de edad da parionalidad paraspays guisnes cumplieron con lo: requizitos
legales para actos de esta nahwrsless habiles, dov fa- ¥ las Sefioraz PATRICIA VERA v
SANDFA ROMERQ, dicen que de comin atuerds han remelto formalizar la constincica
de mma SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAT LIMITADA gue ze regird conforme a las
disposiciones de este Estatuto, las del Codizo Civil vigemte v laz desnas Leves gue rigem la
materia - FRIMERA: DENOMINACION: La SOCIEDAD girara com La denominacidn de
SCELTADICTOS SRL™ S0OCIEDAD DE RESPONSAEILIDAD LIMITADA-
SEGUNDA: DURACION: La SOCIEDAD tendra ima duracidn de 50 (CINCTENTA)
ANOS a3 contar 2 pertir de 12 fecha de sw inscripeidn en el Registro Pablico de Comercio v
Fegistro de Personas Turnidicas v Asocizciones, pudiendo sus socios ampliar dicho plazo o
bien anticiper la dischicion de la mizma. TERCERA: DIOMICTLIO: El domicilio socizl v
aziembo principal de sus operacions: ze fjz en la casa uhicada sobre la CALLE LA

ENCARNACION CASI MANUEL ORTIZ GUERRERO d= CIUDAD SAN

Imagen 98. Escritura de constitucion (1)

Fuente: Elaboracién propia
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LORENZO pudiendo astablacer filizles. agencizs v morsales sn cualgquier oo pamto del
pais o del exterior CUARTA: Lz entidsd teme por OBJETO PRINCIPAL LA
PRODUCCION DE PANIFICADOS =M GLUTEN YV SIWILAFPES. Podrd asimvizm
realizer comipra v venta de todo tipo de mercaderias, explotacion de toda clase de sarvicio,
findar ofras sociedades v'o asociarse a emtidades wo persone: exstentes de caractar
comercial & industrizl. Podra Shricar v elsborar cuslquier tipo de artioalos ¥ abjetoz. E1
antecedents en numeracion es mersmente enancistiva v Bo lmitsthve, pudiendo 1z sociedad
realizar todos los actos de comercio licito, com excepcion de aquellas especificaments
astahleridas en la= Leves vigemtes, - QUINTA: CAPITAL SOCTAL: El capitz] social de la
entidad =& fija en la soms de Zuaranie: SO0.000.000 (GUARANIES QUINIENTOS
MILLOMNES), divididazs en 500 [QUINIENTAS) CUQTAS de CAPITAL DE
GUARANIES UN MILLON (Gs. 100000, cads mma totabrmente susoripta por los wocios
como 32 idica: La Socie Sefiora PATRICIA VERA, suscibe e intesta (250)
DOSCIENTOE CINCUENTA CUOTAS por wn valor tomal de (Ga 250000000
GUARANIES DOSCIENTOS CINCUENTA MILLONES; v la Socia Sefiora SANDRA
ROMERD, suzcribe 2 imtesrs DOSCIENTAS CINCTUENTA CUOTAS (250) por un
valor total de (s 25000000000 GUARANIES DOSCIENTOS CINCUENTA
h.ﬂlLBI‘IES. - Loz sociog bitsgram el 100 (Cien) por clanto de sas aportes en dinsro en
sfectivo. Ademss queds estzblecido que el CADITATL SOCTAT podra ser amplizdo de
conforrnidad entre 1oz B0CI0S. - SEXTA- DIRECCTON Y ADMINISTRACTION. US0
DE LA FIFMA SOCIAL.- La divaccicn, administracion v reprezentacicn de la sociedad
estard A cargo de la Safiora SANDEA ROMERQ, guisn con la denominscion de SOCIO
FERENTE, obligara validamente a3 la sodiedad para todos los negocios ¥ operaciona: que
forma el objeto de la misma con 1z dnica limitacidn de no comprometerla en nesocios

ajenas al giro sockal, i en fanza, avales o garantiz: personales o reales a favor de tarceros, o

Imagen 99. Escritura de constitucién (2)

Fuente: Elaboracién propia
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individuzimente ni en operaciones exfrabias al inferés socizl ni 2 presemtacionss a tinilo
gratuito. Si por cualquisr ciromstanciz el socio Gerente no padisre desempetiarss en
cargo, podra designer mo © mas representantes, cob todas las atribuciones v facultades que
&l zocio gerents, La finma soctal 1z mtesrara 1z firma sutdgrafa de los socios puasta al pie del
zello social - SEPTIMA: ATRIEUCTONES DEL SOCTO GERENTE - El Socio Gerente
que tensn el wo de la fms social, podra por entidad reslizar los actos v celebrar bos
conTatos sigwientss; Comprar, Vender, Par-noatar o de coslquier ofro modo negocisr hisnes
de toda clzse, fjando precio, formas de pago v demzs modalidades de ks operacion; nombrar
2l persomzl, fijar sos afribuciones, swaldos v renpmeraciones; suspenderlos v despedirlos;
solicitar ¥ obtener prestamos de los Bancos de Plaza o del Exterior, OScizles +o Privados,
de particolares, de financisras, v de owes entidades, dispomiendo sobre el mounto de la
operacian, interszes, comisiomss v demss condiciones; dsr en garamhs los bienes de la
empresa, grabarlos de hipotaca o da prenda; disponer la participacion da 12 entidad en toda
cuestion judicisl vo Admiristrativa que kicieren a mus derechos e intereses; otorgar poderes
expeciales vio Gensrales, inchs=o para 1z promocicn de demancizs o guersllas criminales;
disponer 12 shsohucion de posiciones, reslizar con los bancos todo Hpo de operaciones; sorr
o clzusnmar cwentas corientes, girar, descomtar, avalar, negociar letras de cambio, pagares,
cheques v cualquisr oo documento corpercial: celebrar comtratos de locacicnm, Sub-
locaciom, de seguros, de tramsporte; aceptar v conceder represemtaciones; solicitar
concepoiomes ¥ privilegios para cualquisra de las actividades que emnprendisra 2 ser carga
pear dafios v prefudcios; stzcar de mulidad o fElse-dad doormentos o finmas; dispaner &l cobro
de todo ko gue s2 debisrs 2 L2 entidad o persona: o entidadss represantadas por ellz; disponer
lz inscripoion de la entidad en todos los regisiroz que comesponds, seam del palz o del
exterior; disponer los instromentos publicos o privados necesarios para instmamentar las

operaciones ¥ megocics de lz emtfidad - La emumerscion que amtecsdes ex simplemente

Imagen 100. Escritura de constitucion (3)

Fuente: Elaboracién propia
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gjemplificativa y no limitativa - GCTAVA: LIBROS DE CONTABILIDAT. La socisdad
hbilitara los libros de comtzbilidad mdispemszshls para el debido conmral de sus adividades v
ohservar todas 13= mormas legales pertinenes en la materia NOVENA: EJERCICIO
SOCIAL: Cada ejercicio se imiciarz el dia PRIMERO (01) de EMNEROD v tanminara =] dia
TEEDTA v T (31} de DICIEREFRE de cada afio en que se cerrara al ejercicio social, en
cuya oparmmidad se elaboraran el Inventario y Balance Genaral de los negocios sociales. El
iventario v Balance Ceneral, jumtamerte con los demas papeles contsbles ze pondran an el
local socizl a disposicicn de los socios durante guince dizz. Transowrido dicho plazo sin que
22 pressiien gposiciones, &l Inventario v el Balance e consideran como dafinitivamente
aprobados. Cuabyoier abservacian que los sodios quisiersn fonmalizsr, deberan hacarlo por
eaTitn, haciendo llegar mna copia del mismo 2 cads uno de loz demnas socios. A loz socios
les aziste el mas amplio devecho pars eoaminar controlar Las operaciones socizles, los lbros,
repeles v documentas de la empresa, no pudisndo adopter minguns determinacion que Hte
am;a facultad que le acwerda & los modsmos, Cualquiera de lor zocips puede solicitar en
cuslquier momento, balances parcisles de comprobacicn. - DECIMA: DISTRIBUCION
DE UTILIDADES. PERDIDAS. De las utilidades liguidas de cada sjercicio, se destinara
&l 3% (CDNCO) por ciemto para 12 constitucion del FOWNDO DE FESERVA LEGAL he=ta
que =l mizmo alcance el 20 (Veinte) por ciento del capital suscripto. Hacha esta deduccian el
zaldo se distribuira enme los socios, & proporcion a =i respectivo capital suscripto e
inteprado. De existir perdidas, seram sopostadas par los socios en la misma proporcian. Los
zocios, de comnm acuerdo, dispondran al plazo v forma de pagp de las wtilidade:s. Podran
tzmbien fjar otros fondos de previzion, fjando los limites. - UN DECIMA: CESION DE
CTUOTAS. Mingma de las cuotas podra transferirse a terceros, sin lz conformidad de los
demas socios. Cuando alomo de los socios desesre retirarse de la sociedad, debera

commmicarlo por escrito 2 oz demids socios, cou ums amtelacidn de I (dos) messz, par lo

Imagen 101. Escritura de constitucion (4)

Fuente: Elaboracién propia
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menos, 3 1a fecha del retiro. - Los demss socios dispondran de treinta diss para decidir la
adquizicion o po adquisicion de lez cootas. De evstir acuerdo, Sjaran el imports de las
miznas v forma de pago. De darze esta simacion debera practicarze um inventario v Balance
(emeral para detemminar a] haber del socio gue dessare negociar sus cuotas, - De oponerse
cualquiera de bos socios 2 la nespciacian, sin causa justificada. debers recarrir 2 la instancia
judicial. - 2i no existiers acuerdo para seguir los negocios sociales can terceros esdranios a la
sociedad, sa procadera 3 disolverla, ligoidando los megocics en commin. DUODECIAIA-
FALLECINIENTO O INCAPACIDAD DE CUALQUIERA DE LOS 30CT05- Enel
mupuesto de fEllscimismto o meapacidad de ooslguiers de los sodos, se practcara el
Tovestario v 2l Balance para detenminar lo gque le comespoade en la sociedad al socio
fallecido o incapacitado v s2 optara por ws de estas solociomes; &) que la sociedad
contime el con loz be-rederoz del socio @llecido o incapacitsdo, em umificacion de
representacion; b Que los herederos del fallecido o sucesores del incapacitado megocie
con los demss socios; ) Que los socios sohreviviemtes sutoricen la nepociaciom de las
cuatas dal socio f2llecido vo mcapacitado, con terceros extratios a la sociedad.- Dhe ewistir
oposicion infustificads, queds abierts 1z nstanciz jodicisl; d) De no legarse a ma acuerdo
emire los socios solrevivientss v lox hevederps del fallecido wio mcapacitado para la
negociacion da 1as cuctas enuna de las formas previstss u otras que los mismos indicaren,
ze procedera a disolver lz sociedsd v Hquidar lo: megocios de la mizna- DECIALA
TERCEFRA: DISOLUCTON: En caso d= DISOLTICTON de la entidad, onalgnisra fisare =1
coes, comespondera 3 Bog socioe o 3 laz persomas que ellos desizne, laz taress de
liguidacion - Ea el supnesto de dezintelirenciz para la desipnacion de Loz Hquidsdores, se
recuorira 2 la via jodicisl, comespondiends al juss desigmar al Hquidador.- DECIAA
CTARTA: DUDA. CONTROVERCTA. Toda dada, divergencia o coatroversia zobra la

interpratacion o cunplimisnto de exte comtrato, com respectd @ pombos comprendidos en el

Imagen 102. Escritura de constitucion (5)

Fuente: Elaboracion propia



mizmo, debers ser resualio por el juez del dommicilio domde la sociedad temsa su zada
DECIMA QUINTA: SITUACION NO PREVISTA. Cuslguier situacion no prevista en
exie estanato, serd resuelia mediantes la aplicacicn de las nomme: pertinertes del codigo Civil
Parasuayo v de laz Leyes gue rigen para las SOCIEDADES DE RESPOMNSARILITAD
LIMITADA  sin olvidar lz= cowmtenida enm la Ley de comercismts splicables a2l casoo-
DECIMA SEXTA: TRANSFORMACION DE LA SOCIEDAD-- Loz socios podran
dispaner, =i as1 lo creveren comveniente 13 tramsformacion de la sociedad en oz de tipo
distinto de Sociedad, especizhmente Sociedad Ancmimsz- DECIMA SEPTIMA-
MODIFICACION DEL ESTATUTCO SOCIAL. El cambio del objeto d= 12 sociedad m
transformacion, swnento de capital social, s fasion con otra sociedad v ocualguier otra
miodificacicn del Estatato Social que implicare mavor responsabilidad de los socios, debera
resolvarsa con 1a plena conformuidad da los miznos. Laz demas sifuaciones 2 resolveran par
mavoria da votos. Cada cuota dars derecho 2 1vm voto. En tales tammines queda coastituida la
Fima denominads “CELTADICTOS SFL.” SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA = todos low efectos gue bubiere lusar en Derschg. - COMETARCIASL
MNOTARTALES: La smutarizamte expane cnands simae: 1.- Cuoe ha recibido personalmente la
manifastacion da volmitad da lo: otorgantes, quienss sseguran que &l conterido de la mizma
22 @justz a lo peticionado. X- (e loz otorEantes han sido debids-mente advertidos del
deracho que les asixte para que examinen personalmente axta escrinma v 2i fera precedents,
afectuar lar rectificacioms: oportumas.- 3- Choe los cormnparscismtes pusden dizponsr
librements da o5 bienes, por no 52 Iegistran senfenciz: de mierdiccion mi ichebilitacion
judicial que los afactsn segin el certificado expadido por la Direccidn Genersl de los
registros Poilicos, goe para este efacto tenzo 3 la vista- PREVIA LECTURA por mi el
awiorizante 2 lps otorgantes, se ratifican en el comtenido de ez escibors v fmman como

dicen acostwnbean kacerdo, todo lo cual sucede awte mi, de goe DOY PLENA FE -

Imagen 103. Escritura de constitucion (6)

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXD

FORMULARIO 300
REGISTRO MACIOMAL DE ENVASE EM CONTACTO CON ALIMENTOS- RNE

PARTE 1
ACTIVIDAD & REALIZAR
HUEVO REGISTRO : x
MODIFICACION DE COMPOMENTES: |:|
RENOVACION DE REGISTRO |:|
i1 ORIGEN: MACIOMAL X IMPORTADO I:l

FAIS. . —

1z INFNTIFICACION DEL TIPO DE MATERIAL DE EMVASE A REGISTRAR

[PLASTICOS

FULIETILEMG DE BAJA DENSIDAL

FOLETILEMD DE ALTA DENSIDAD

FULIESTIRERD

FULIFRUFILERNC

POLICLORURC DE VINILD (FWC)

FOLIETILEMTERF LALATC [FET)

F = I "GE l\.-ﬂl:. _! '\_IIF1|:I

RS

[ FAPEL

CARTOMN LIS

CARTON CORRUIEALIC

CARTULINA PAREARTMALA

FaFEL CELUORAN

SELULCSA

FAFEL EMCERALL

CTHS

[ ALURINID

[ ACERT INCXIDAELE

[ WIDRID

MATERIALES FOLTAMINADD S

TR

Imagen 111. Registro de envase en la INAN (1)

Fuente: Internet
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5i marco OTRO S, especifique:

1.3 TIPOS DE ALIMENTOS A CONTEMER [marque con )

EY] Solo alirmenios szuo=as no acidos

& Solo alirmenios szuosas 3odos

zj =olo alirmenios slzoholicos

dj Solo alimentos grasos

=] Alimentos acuosos no acdos y aleonolicos

1) Alimentos acucsos acides v alcoholicos

gl Alimentos acucsos no acdos conteniendo Qrasas y aceitss
) Alimentos acuosos acidos contemendo grasas y aceites
] Alimentos acuosos no acdos, alcoholicos y grasos

I Alimentos acuosos acdas, alcohobcos ¥ Qrasos

5] Alimentos secas no grasos

I} Alimentos secos grasas

1.4 PRESENTACION (Marque con una X]

1 [ BOTELLA g [ EIOON

2| GAR 10 | FRASL

3 | FOTE 11 | FALUETE

4 | 3U8RE T2 | SRk

o | BANDEJA 12 | FILM PARA SACHET
6 | BALLE T4 | TARRD

i | WASD 12 | TAPAS

B | BULEA X 15 [ OTHOS

Imagen 112. Registro de envase en la INAN (2)

Fuente: Internet
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Si marco OTROS, especifigue:

1.5 DESCRIPCION DEL S1STEMA DE IDENTIFICACION DEL LOTE Y/O CODIGO DE
IDENTIFICACION.

1.6 Modelo de ROTULD {Anexar)

PARTE 2
DATOS DE LA EMPRESA TITULAR DEL REGISTRO

RUC: 80071378-4

Mombre wo Razoen Social: CELIADICTOS S RL.
Direccion: SVEMIDE LA WVICTORLE CAS] LA ESFERAMNZA,

Teléfano/Faoe (021) 270 285

Corren elecironico: controbcalidadi@celiadictossi com py
DATOS DELLOS TITULAR/ES DE LA EMPRESA
Mombre y Apellido: SANCRA ROMERO

Ceduls de ldentidad B 5.042.071

Cargo: GEREMTE GEMERAL

Teléfano/Faoe (021) 270 285

Corren elecironico; gerentegensrab@celiadictoss.cormpy

DATOS DELLCS REPRESENTANTEIES o APODERADD DE LA EMPRESA cuando
comesponda

Mombre v Apellido: PATRICIAWVERA
Ceduls de ldentidad B 3.714.854

Imagen 113. Registro de envase en la INAN (3)

Fuente: Internet
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Cargo: Encargado de control de calidad
Telsfono/Fae (021) 370 223

Correo elecéronico: controbealidadi@oeliadictossi.comopy

DATOS DE LA EMPRESA ELABORADORA
Mombre y Razdn Social: SELIADICTOS SRL
Direccion: AVEMIDE LA WVICTORIA CAS| LA ESFERANZA

Telsfono/Fae (021) 370 223
Correo elecéronico: controbealidadi@oeliadictossi.comopy

Todas las informaciones consignadas en el formulario tienen caracter de declaracion
jurada y han sido confeccionados sin omitir dato alguno. -

RME N*

Mo llene el cuadro Uso exclusivo del INAN

Fecha (dd/mmiaaas); 25072019

Firma y aclaracion de firma del THularRepresentante LegallApoderado

Imagen 114. Registro de envase en la INAN (4)

Fuente: Internet
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Formulario de componentes de material para envases en contacto con alimentos

Empresa: | ADICTOS SR.L

[ Teléfono: [ 021 &70 588

Direccion: | LA EMCARMACION CASI MANUAL ORTIZ GUERRERT

| Localidad: | SAN LORENZO

Informacion sobre el material para envase

W® de orden Denominacion comearcial

Presentacion

Descripcion quimica del material para envase — Composicion cualitativa

Componente principal

N° de orden | Nombre guimico | Nombre comerciallcomun N°CAS
I |
Sustancias de partida
N° de orden Nombre quimico Nombre comerciallcomun N°CAS
Aditivos
N° de orden Nombre quimico Nombre comerciallcomun N°CAS
Otros componentes (adhesivos, lacas, bamices, pigmentos, etc.)
N® de orden Nombre quimico Nombre comerciallcomun N"CASoC.L

Imagen 115. Formulario de componentes de material para envases (1)

Fuente: Internet

Descripcion fisica del material para envase

£nire sus o

nponentss) de alcohol)

Dimensiones [mm) Area del envase en contacto con el Volumen del envase {litros, mililitros) Esquema de estructura para materiales
(larga/ancha/alio’ss, r) alimento (mm}) laminados.
Uso previsto del material para envase
Tipo de alimento a contener
N® de orden Tipo
Clasificacion de los alimentos
Alimentos acuosos no Alimentos acuosos acidos Alimentos grasos (gue Alimentos akcoholico: Alimentos s2cos no grasos Alimentos s=cos grasos
deidos (pH »4.5) {pH = 4.5) confiensn grasas o aceites | (especificar concan

Condiciones de llenado del envase

N de orden Presion (P51 o kg/cm?) Temperatura (°C]

Tiempo [min (h)

Condiciones de coccion del alimento envasado

N*® de orden Temperatura [*C)

Tiempo (min_th}

Condiciones de almacenamiento y/o conservacion del alimento envasado

N° de orden Temperatura [*C})

Tiempo {min thidias)

Imagen 116. Formulario de componentes de material para envases (2)

Fuente: Internet
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TETA REKUAI Fatagus {

* A RERUAI /
\Bd o) . m GOBIERNO NACIONAL de f. 2ende
Caracter de uso
N de orden . MICROONDA S FREEZER
[ll-l:lzgcgr:‘alglg] U?ge'ffr:iré?o Temperatura Tiempo Temperatura. Tiempo US0 DOMESTICO
: [*C) [min /h] Ic) [min ih)

Bajo fe de juramente declaro que los datos contenidos en el presente formularie son verdaderos y que conozce las disposiciones referidas al Registro
MNacional de Envases en Contacto con Alimentos comprometiéndome a cumplirlas.

[ SANDRA ROMERO [

Propietario y/o Representante Legal yio Apoderado [ Firma y sello

Imagen 117. Formulario de componentes de material para envases (3)

Fuente: Internet

Asuncion, 25 de JULID de 2018

Sefior

Ing. Raimundo Sanchez Argiello, Director General

Instituto Macional de Tecnologia, Mormalizacion y Metrologia
INTM

Fresente

Ref: Solicitud de verificacion
de aptitud sanitaria de
envases =n contacto con
alimentos.

Tengo a bien dirigirme a Usted con el fin de solicitar la emision del informe de ensayo
=sobre Aptitud Sanitaria del Envase identificado como POLIPROPILENO, de origen NACIOMNAL,
a los efactos de proceder a su registro en el Instituto Macional de Alimentacion v Mutricion,
INAM, para lo cusl s ,hnexan la= planillas con los datos requeridos para el efecio.

5Sin otro particular, me despido atentamente.

Firma y aclaracion de firma
Titular/Representante Lagal
S5AMDRA ROMERD
CELIADICTOS 5.R.L

Imagen 118. Solicitud de verificacion sanitaria

Fuente: Internet
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NOTA DE SOLICITUD
DE CERTIFICADO DE CUMPLIRIENTD DE
EUENAS FREACTICAS DE MANUFACTURA ALMACENAMIENTO
Aazumrion,_de da1d...-
Sefiora
Dn&rtnn | |
[nstibote Macional de Alimentacion v Mutricion - [N AN
Prezente,

Conforme 2] Articulo 139 de la Ley 836/80 “Codizo Sanitario™ y al Articulo 2° del Decreto 16.611,
gae faculta al Binisterso de Salnd Publica v Bienestar Social a raves de sus organizmes tecmico: ¥ s2zun
o Tespectivaz aress de competencia, 3 establecer bn condiciomss v requisitos para kz Hahbilitscion v
oinrgamiente de Fegizro a establecimientos de alimentos, bebidas v adifives destinados 2l corswno
bamemo, 2 empresa (iomive ¥ rgsdn social o lo emgpresg), dedicada 2  (activaled g
gripresg) ubicada en (direccidn ¥ feldihng)

Solicita:
a) CERTIFICADO DE CURPLIMIEMTO DE BUENAS PRACTICAS DE —
MAMUFACTURA
b} CEETIFICATO DE CURPLIMIEMTO DE EUEMAS PRACTICAS DE —
ALMACENARMIENTO
—

c) INEPECCTON BAMITAFIA

En bz actividad de (acifvidad de fa emmresa’) de 1as CoBEOTIAS. . ... .. ooooiieei e

Lz emgreza (aowedre ¥ rason social de i empresd), declara que martiens las Buenzs Practicas da
Fabricadion Almacepamiznta, esfablacidzs ep &l Feplamento Tecmice MERDOSUR X 2006,
interrzlizade por Decreto dal Poder Ejecutive 17.0561987, as1 como las reglamentacionss temices v
lezales vizentes, axpecificas de las actividade: dezamrallzdas.

Dbservadion 1: Amtes de completar l2 pressmte selicitind, 1a empresa debera verificar el oomplimiento de los
requizitos regueridos establacido: en "REQUISITOS PARA LA S0LICITUD DE CCEPALA™

Dbservadon 2 Aregar copia del Certificade de Fagistro de Establecimisnto vigente.

1'_ comee e Fmtiﬂmmn&Fma ......
Diirectar Tamico Triular Fegrezentants Legal Apoderada

Imagen 119. Nota de solicitud de cumplimiento de buenas practicas (1)

Fuente: Internet
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REQUISITOS FARA LA SOLICITUD DE CCBFALA
1) Bequisitos para la solicitud de BEPAL vy BP.A.
a) Copia simple dal Cartificado da Fegiziro de Establecimisnto vigente otorzado par el INAN.

b} Eltramite dabe ser realizado con docmmentacion lagal vigsnte,

1) Requisitos para la solicitud de B P AL {3 parts de los citados amriba)

2) Bz mm reguisito pars la solicind dsl Certificado de ounplimisnto de BPLL goe la ampresa ooents
con un historial de la implerentacion de laz Buenss Practicas de Mamifactara, por lo que el
inspector verificara todas las doommentaciones gue avale dicha irmplementacion de vm minimo de 20
producciones (*). Tener en cuenta que lo mencionado debe comrespondar a la actividad v categoria
para 1z gue zolicita el Cartificado de CEPLL

{*) En caso de Solicimdes de Emprezaz Elahoradoras de Leche Enriquecida para el Programa
Alireenterig Mutricions] Inmtagral — DARI se verificara la implementacion de wn minimo de 3
producciones.

3) Requizitos a tener en coenta para la inspeccion.

4) Ez imprescindible 1z presencia del director techico cazo contrario la inspeccidn no se levara a
cabo.

Observacion: En cazo de que el director tecnico commmique que no podra estar prezente durants la
inspeccion, el mismo deba presemtar con anticipacion nota de sutorizzcicn del responsabls da
calidzd mteriorizado del proceszo de produccion.

b3 Luhﬂ!LdEpmtE;m&Mmq&:unmdﬁ:d&bﬂmmﬂtﬂm&upmdﬂﬂlmnmﬂnd&h
inspeccion por Laquemdm]nsuemsqueaedeta]]men]ahstadeﬂhaqumdeBP‘-.l-‘L-:lebEnaer
brvaluados, v el resultade de la inspeccicn serd satisfactorio cuando la empresa da complimisnto a la
totalidad de los ftems.

Sz recuerds a la empresa que segun lo declarsdo en la pagina 1, deben parantizar mediante un
sistema de documentos v registros adecuados que cada lofe del produocte alimenticio sea fabricado,
controladn vo conservado sezan la: Buenas Practicas de Manofaciora.

Todos los procedimientos v registros deben estar actualizades v a dizposicion de loz
inspectores sanitarios del INAN.

................. Ao By e
Drirector Tecnico Titalar' Fepresentarts Legal Apodero
Imagen 120. Nota de solicitud de cumplimiento de buenas practicas (2)

Fuente: Internet
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Imagen 121. Declaracion de activos para Municipalidad de San Lorenzo

Fuente: Internet
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Encuesta de investigacion concluyente descriptiva

MARCA CON UNA “X” LA RESPUESTA QUE ELIJAS

1.

0

¢ QUué tipo de negocio administra o posee?
Supermercado

Minimercado

Tiendas 24 hs

¢Posee panificados sin TACC para la venta?
Si

No

¢Cuales son las marcas mas conocidas de panificados sin TACC que conoce?

Marcar los tipos productos panificados sin TACC mas adquiridos por el consumidor
Pan Chip

Pan de hamburguesa

Pre pizza

Pan de 3 Semillas (chia, lino y sésamo)

Disco para empanada

Masa para pascualina

Galletitas

Palitos (secos)

Entre las siguientes marcas de panificados, seleccione las que vende en el local.

Azuka



1 Mi Celiaquito

[] Gullon

[0 SoNaturalglutenfree

(1 Raicediex
0 Kellogg's
0 Quaker

(1 Cerealitas
(1 Flavor food

[] Schar

310

6. ¢Cuéles son las caracteristicas que debe poseer un proveedor de panificados para

ingresar sus productos al local comercial?

informacién nutricional

Muy poco | Poco Indiferente Importante Muy
importante Importante importante
A Variedad
B. Buena Presentacion
C. Precio accesible
D. Etiqueta de

E.Entregas en fecha

F.Ventas a crédito

7. ¢Cuéanto invierte en la compra de panificados sin TACC en cada recarga ¢ (Marque

una sola)

1 Entre 1.000.000 a 2.000.000

1 Entre 2.000.001 a 3.000.000

1 Entre 3.000.001 a 4.000.000
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1 Entre 4.000.001 a 5.000.000
1 Entre 6.000.000 a 7.000.000
(] Otros... especificar.

8.  ¢Con que frecuencia hacen pedidos de reposicion de los productos panificados sin

TACC? (marque una sola opcion)
1 Semanal
[0 Quincenal
1 Mensual
9.  ¢Cuéles son las condiciones para ingresar como proveedor en del local comercial?
(1 Primera carga gratis
(1  Pago de espacio en géndolas
(1 Créditos a 30 dias
1 Créditos a 60 dias

10. ¢Quién es el encargado de realizar los sugeridos?

11. ¢Quién decide la compra para las sucursales?

1 Cada sucursal tiene un encargado para la compra

1 Se centra en un solo lugar para todas las sucursales

12. ;Donde se realizan las entregas de pedidos?

13. ¢Estaria dispuesto a adquirir un nuevo producto panificados sin TACC? (Marque una

de las opciones)
0 Si
7 No

0 Tal vez
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14. ¢Cudles son los medios de comunicacion de preferencia utilizados para informarse de

la existencia de nuevos productos panificados?
(1 Redes sociales
(1 Vendedores visitadores
1 Radios
0 Tv
1 Periodicos
15.  ¢Queé tipo de promociones preferiria para la compra de panificados sin TACC?
(1 Descuentos por compras
1 Promociones en ciertos dias a cargo de la empresa
(1 Degustaciones

(1 Premios por cantidad de compras.



