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1. INTRODUCCION

Dada la dificultad econdémica por la que ha pasado el pais y la region en la ultima
década, y en vista de que la inversién extranjera directa no ha sido garante de la
reduccion de las cifras de desempleo, se considera que la Creacion de Empresa
en Colombia pueden ser la alternativa de reconstruccion econdmica de la nacion y

una gran esperanza para los sectores menos protegidos de la poblacion

Por esta razon, el proyecto de grado que se desarrollara en el siguiente trabajo
tiene como finalidad describir los aspectos legales, técnicos, financieros,
tecnoldgicos y administrativos que se requieren para el montaje de una empresa
productora y distribuidora de Productos Crudos y Congelados de Panaderia y

Pasteleria.

Se ha identificado éste sector como una gran oportunidad de inversion, ya que la
oferta disponible del mercado es escasa y la demanda ha venido creciendo a
ritmos acelerados en los ultimos afios, como consecuencia de la necesidad de

disponer de productos frescos en cualquier momento del tiempo.

El principal objetivo de la investigacién es hacer una aproximacion detallada al
proceso de formalizacion que un emprendedor debe llevar a cabo en Colombia.
Para esto se reunié una serie de datos sobre el mercado de productos congelados
(Oferta y Demanda) que permitieron identificar las fortalezas y los riesgos
inminentes de incursionar en el sector. De igual forma, se analizaron otras
variables relevantes que pueden determinar la probabilidad de éxito de la empresa
como la ubicacién, la eleccion tecnoldgica, el posicionamiento de marca, entre
otras. El objeto es realizar un estudio que determine la viabilidad de la creacién de

la empresa.

Para llevar a cabo lo anterior, se hizo un acercamiento al mercado a través de



encuestas y datos estadisticos que permitieron hacer una descripcion detallada de
la Demanda. Por otra parte, se recopild informacion de la oferta por medio de
visitas empresariales, encuestas de cliente anénimo, bases de datos, colaboracion
de docentes y consultas por Internet. Esto dio como resultado el Diagndstico

actual del mercado.

Al haber analizado los requerimientos técnicos en infraestructura y el monto de
esta inversién, los gastos recurrentes, los costos fijos y variables, el tamafio del
mercado, las expectativas y necesidades de los consumidores, analisis de la
competencia, en resumen toda la informacion necesaria para la realizar el flujo de
caja, se pudo comprobar que la empresa es viable financieramente gracias a los
resultados obtenidos por los indicadores financieros como Valor Presente Neto
(VPN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y al analisis de costo — beneficio fueron

siempre positivos.

De igual manera, se pudo comprobar que el mercado aun esta subdimensionado,
ya que existe una demanda represada por productos de hojaldre con diferentes
sabores a los tradicionales de Carne, Pollo y Queso. Esto se ha concluido que
puede ser el origen de la creacién de un producto diferenciado, que no tenga
sustitutos cercanos y que por lo tanto, sea un incentivo a crear y fortalecer una

marca.



2. PROBLEMA

2.1 PLANTEAMIENTO

Uno de los mayores inconvenientes que tiene la industria de la Panificacion a nivel
mundial es la corta duracion de los productos con calidad 6ptima y sabor fresco.
Esto como consecuencia de la recristalizacion del almidén gelatinizado, que hace
parte de las materias primas de la Harina usada en las Panaderias. Una vez los
panes y pasteles son horneados y se enfrian, la reaccion del almidon con el

oxigeno conduce al endurecimiento de los productos.

Esto ha representado un problema para el ingreso de las panaderias que por
afos, han deseado mejorar la eficiencia de su produccion al hacer una gran
cantidad de un pan variado, dadas las ventas diarias. Por esta raz6n, muchos
panaderos han empezado a utilizar el congelamiento para preservar el producto y
resolver este problema. Este mecanismo puede ser implementado teniendo la
infraestructura adecuada y evitando el rompimiento de la cadena de frio de los

productos.

Una de las dificultades que se pueden presentar para este tipo de productos
puede ser el deterioro de su calidad en el sabor y la riqueza de sus nutrientes. Sin
embargo, muchas investigaciones a nivel mundial han demostrado que la
conservacion de los alimentos por éste método es completamente confiable en

ambos frentes.

Por otra parte, quiza el congelamiento de los productos pueda generar
sobrecostos en la estructura productiva. No obstante, haciendo un analisis
superficial el costo generado por almacenamiento en cuartos frios puede ser

compensado por la eliminacion de las pérdidas de productos horneados.

Superados estos inconvenientes y teniendo en cuenta que el proceso de
congelacion es el mas eficiente para la preservacion de los productos de harina y

hojaldre, se ha decidido emprender una empresa que tenga por objeto social la



produccion y distribucion de estos alimentos. Esta empresa quedara ubicada en la
ciudad de Bogota, ya que se quiere aprovechar la dimensién y las caracteristicas

propias del mercado.



3. JUSTIFICACION

El posicionamiento de una empresa en cualquier mercado es un trabajo que
requiere de mucho esfuerzo y tiempo, el cual se empieza a consolidar desde el
mismo momento en que se identifica el problema, que luego se transformara en
oportunidad. Por esta razén, se cree que desarrollar proyectos como el que
presenta este trabajo es de gran importancia en el futuro desempefio econémico
de la Empresa. Sin un detenimiento detallado en variables relevantes, sin un
conocimiento preciso del mercado potencial, sin un reconocimiento de las
amenazas del sector y las desventajas de las nacientes empresas, es muy dificil

sobrevivir y consolidar una Empresa.

Cualquier esfuerzo tendiente a reducir los riesgos de fracaso de un
emprendimiento se justifican de cualquier manera. Si se hace un andlisis
comparativo de costo - beneficio se podra ver que la relacibn es mas que

proporcional.

Por otra parte, los Productos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y
Pasteleria tienen una demanda especifica en la poblacién. Esa demanda la
constituyen todos los intermediarios que venden estos tipos de alimentos a un
consumidor final como lo son los hoteles, los catering, las tiendas escolares, los
bufetes, los restaurantes, etc. muchos de los cuales tienen una panaderia al
interior de su estructura organizativa. Uno de los objetos de la empresa es
conformarse como un proveedor de estos potenciales clientes, sustituyendo el

personal interno con el fin de vender productos mas competitivos.

Otro argumento que justifica este tipo de emprendimientos es que en el sector de
alimentos el espacio para la creatividad es ilimitado. En el caso de los Productos
Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y Pasteleria se pretende innovar

con sabores que diverjan de los tradicionales Pasteles de Pollo y Carne.



Finalmente, como se ha venido argumentando a lo largo del documento, la
Creaciéon de una Empresa es una luz de esperanza para la Economia Nacional, ya
que las sefiales que un comportamiento de estos puede enviar al mercado se
podria convertir en un incentivo categorico para los emprendedores no solo en

éste sector sino en todas las actividades econdmicas



4. OBJETIVOS

41 OBJETIVO GENERAL

Crear una Empresa Productora y Comercializadora de Productos Congelados

Precocidos y Crudos de Panaderia y Pasteleria

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar la situacién actual del mercado objetivo mediante una investigacién
de mercados donde se determine de manera concreta la oportunidad de

incursionar en el mismo.

e Emplear las herramientas de la Evaluacién Financiera de Proyectos para

establecer la viabilidad econémica de la empresa a desarrollar.

e Reconocer la existencia y desarrollo de empresas actualmente constituidas

gue sean de competencia directa.

e Conocer los parametros legales que rigen la legislacién colombiana para la

Creacion de Empresas.

e Identificar los costos que serian necesarios incluir en el proceso de
Produccion de Alimentos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y
Pasteleria.



En

las

5. HIPOTESIS

el siguiente apartado se enunciaran las Hipotesis que son consideradas como

afirmaciones o intuiciones que los investigadores tienen sobre su objeto de

estudio.

5.1

1

2

3

5.2

5.3

La

PRIMER GRADO

La Creacion de Empresa fomenta el desarrollo econdmico de un pais.
La Creacion de Empresa requiere de un conocimiento preciso del mercado.

La Creacion de Empresa precisa de tener en cuenta amenazas y riesgos.

SEGUNDO GRADO

Los Productos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y Pasteleria son
una oportunidad de mercado que no ha sido lo suficientemente desarrollada.
Los Productos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y Pasteleria
mejoran la eficiencia de la produccion y distribucion, en especial para
intermediarios que no tienen como negocio estratégico la Panaderia.

Los Productos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y Pasteleria
pueden generar economias de escala gracias a un mejoramiento del poder de
mercado, la reduccion marginal de los costos y la consolidacion de estructuras
tecnologicas mas sofisticadas

Una Empresa en un sector con tanto sustitutos cercanos solo es viable a traves

de la diferenciacion de producto y en la fidelizacion de los Clientes

TERCER GRADO

Creacion de una Empresa de Productos Crudos y Precocidos Congelados de

Panaderia y Pasteleria sera rentable y competitiva gracias a la estrecha oferta en



el mercado y el posicionamiento de una marca.



6. MARCO TEORICO

El Marco Tedrico sera una referencia conceptual que permitird establecer los
aspectos técnicos del proyecto. En esta seccion se centrard todo el soporte
cognitivo en el cual se sustentara la investigacion. En éste se plasmaran los
conceptos técnicos, legales, administrativos, etc. que serviran para marcar la

directriz para un correcto funcionamiento.

Estos conceptos seran reforzados en apartados posteriores, una vez se halla
realizado el trabajo de campo que presente una mejor descripcion del mercado. La
informacion presentada en este marco teorico hace referencia a una aproximacion
preliminar necesaria para establecer ciertos pardmetros del mercado, a partir de

los cuales se especifican algunas de las posibles caracteristicas de la empresa.

6.1 MARCO CONCEPTUAL

A continuacion se hace una lista de conceptos técnico que aparecen a lo largo de
la investigacion, con el fin de dejar claro el lenguaje que se utilizara durante todo el
proyecto. Estas definiciones corresponden en su mayoria a conceptos de

Administracién, Finanzas y Economia.

ADMINISTRACION. Es un sistema de planeacion de actividades eficientemente
con otras personas y por medio de ellas. Proceso de disefiar y mantener un
ambiente en el que las personas trabajen juntas para lograr propdsitos

eficientemente seleccionados.
ALMIDON. Sustancia feculenta, blanca y suave, que se extrae de las semillas y

raices de los cereales y otras varias plantas. Tiene grandes aplicaciones para la

alimentacion y la industria.

10



AMENAZA. Accién de amenazar y su efectos. Dicho o hecho, gesto o expresion

con que se amenaza.

BALANZA. Dispositivo electronico o manual que se emplea para pesar las

materias primas y los productos terminados en la industria panificadora.

BIENES SUSTITUTOS. Son dos bienes tales que si sube el precio de uno
aumenta la cantidad demandada de otro.

CADENA DE FRIO. Proceso al que se someten los alimentos que se congelan. En
este, la temperatura nunca superan las cinco grados bajo cero. Es necesario que
los productos que han sido congelados se conserven a esas temperaturas, ya que

de lo contrario la calidad y salubridad de los mismos puede estar amenazada.

CALIDAD. Se refiere al proceso para mejorar en forma continua los atributos de
los bienes o servicios producidos. Es el valor, cumplimiento de especificaciones,
normas establecidas, excelencia o superacion de las expectativas del cliente.
Totalidad de rasgos y caracteristicas de un producto o servicio respecto de su

capacidad para satisfacer necesidades establecidas o implicitas.

CILINDRADORA. Maquina empleada en la produccion panificadora que tiene
como fin dar la consistencia de la masa derivada de la mezcla de los ingredientes.

Es la encargada de armonizar la textura del hojaldre.

COMPETENCIA. Conjunto de empresas que producen el mismo producto o

bienes sustitutos cercanos al de una empresa entrante.
CONGELACION. Proceso mediante el cual se someten los alimentos, con el fin de

aumentar los periodos de vida de los mismos. Se emplea desde los afios veinte
del siglo XX.
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CONGELADOR. Cuarto de almacenamiento que conserva temperaturas inferiores
a los cero grados centigrados. En la industria de la panificaciéon se emplea como el
primer eslabén de la cadena de frio a la que se someten los productos
congelados.

CONTROL. Evaluacion realizada por los directivos para verificar las actividades y
acontecimientos de la organizacion propiciando que los objetivos y las tareas se
ejecuten de acuerdo con los requerimientos, planes o programas de la

organizacion.

DEBILIDAD. Deficiencias inherentes de una empresa. Depende del espacio de
accion de estrategias empresariales.

DEPARTAMENTO. Area, division o sucursal en particular de una organizacion
sobre la cual un administrador posee autoridad respecto del desempefio de
actividades especificas.

EFICACIA. La medida de la produccion en relacién a los insumos humanos y otros

tipos de recursos

EFICIENCIA. Logro de los fines con la menor cantidad de recursos; el logro de los

objetivos al menor costo u otras consecuencias no deseadas.

ERGONOMIA. Es la disciplina metddica y racional con miras a adaptar el trabajo
al hombre y viceversa, mediante la interaccion o comunicacion intrinseca entre el
hombre, la maquina, la tarea y el entorno, que configura el sistema productivo de

toda empresa.

ENTORNO MACROECONOMICO. Conjunto de Variables de orden econdémico

que afectan directamente la operacion de las empresas. Este puede estar
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constituido por la inflacién, las tasas de interés, el tipo de cambio, el déficit fiscal,

entre otras.

ESTRATEGIA. Lineamientos para tomar decisiones respecto a la direccion, que
influyen en el desempefio de la organizacion a largo plazo. Principales cursos de

accion que sigue una organizacion para cumplir sus metas.

FORTALEZA. Fuerza y vigor. Virtud cardinal que consiste en vencer el temor y
huir de la temeridad. Natural defensa que tiene un lugar o puesto en su misma

situacion.

GLOBALIZACION. Integracion a nivel mundial de los mercados financieros y la
economia en general. Proceso tendente a la supresion de los limites o fronteras
existentes y otros, partiendo de una homogenizacibn de normativas vy

procedimientos.

HOJALDRE. Torta de masa muy sobada con manteca, que, al cocerse, hace
muchas hojas delgadas. Hogaza o pan hecho con harina, huevo, manteca y
azucar.

INNOVACION. Alterar un estado de cosas introduciendo alguna novedad.
MEZCLADORA. Maquina empleada en la industria de la panificacion para
revolver y mezclar todos los ingredientes necesarios para la elaboracién de la

masa u hojaldre.

MISION. Funcion o tarea bésica de una empresa o dependencia o de alguno de

sus departamentos. Razon de ser de una organizacion.

OPORTUNIDAD. Valor estratégico de una accion. Estimacion de la probabilidad
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de éxito de una empresa de acuerdo con el entorno que la rodea.

PROCESO. Serie de acciones u operaciones de acuerdo con un plan, que hacen
pasar un elemento por un procedimiento de una fase a otra para obtener un fin.
Cualquier actividad o grupo de actividades que emplee un insumo, le agregue

valor a este y suministre un producto a un cliente interno o externo.

PRODUCTIVIDAD. Es una evaluacion de la eficiencia del proceso de
transformacion de la organizacién para convertir los insumos en productos. Se
refiere a la maxima produccion con la minima cantidad de recursos. Es una
medicion de la eficiencia de produccion, una correspondencia entre produccion e

insumos.

REGISTRO SANITARIO. Permiso Legal que otorgan las autoridades

competentes, para el funcionamiento de negocios que son de consumo humano.

RENDIMIENTOS DE ESCALA CRECIENTES. Forma de Clasificar las funciones
de produccién que indican como responde la produccién a los aumentos
proporcionales de todos los factores. Para este caso, un aumento proporcional de
todos los factores produce un incremento de la produccion en un una proporcion

mayor se dice que la funcidén de produccion muestra rendimientos crecientes.

SENSIBILIDAD. Efecto neto sobre la cantidad demandada ante una variacion
porcentual del precio.

SISTEMA. Un sistema es un todo unitario organizado, compuesto por dos o mas
partes, componentes o subsistemas interdependientes y delineados por los limites

identificables de un ambiente o suprasistema.

STOCK. Representa el nivel de una Variable. Inventario. Lista ordenada de las
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cosas de valor de una persona o sociedad

TABLON. Meson empleado en la produccion de la industria panificadora.

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR). Es el Valor de la tasa de descuento que
iguala el flujo de caja a cero. Se utiliza para determinar el tiempo de duracion de

devolucién de la inversion.

TECNOLOGIA. Sistematizacion de los conocimientos y practicas aplicables a

cualquier actividad, y mas corrientemente a procesos industriales.

TIPO SOCIETARIO. Caracteristicas Legales y Administrativas que asumen los

socios a través de una figura conformada al emprender una empresa.

TERCERIZACION. Proceso mediante el cual, una empresa se desprende de

actividades que no estan relacionadas directamente con su negocio estratégico

VALOR PRESENTE NETO (VPN). Valor Actual de una cantidad de dinero
pagadera en algin momento en el futuro. Tiene en cuenta una tasa de descuento

constante.

6.2 MARCO EMPRESARIAL

La dificultad de acceder a informacion especifica de las empresas que se dedican
a la produccion y distribucién de Productos Crudos y Precocidos Congelados de
Panaderia y Pasteleria ha impedido hacer un andlisis profundo sobre la situacién
real de la oferta. Sin embargo, se ha adoptado la estrategia de recurrir a fuentes
secundarias que permitan generar una vision preliminar. Durante el desarrollo de
la investigacion se pretende mejorar la informacion de la competencia a través de

las visitas empresariales.
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6.2.1 DIVALI

Es una empresa familiar que formd parte de las pioneras en el proceso de
congelacion de Productos de Hojaldre. Su crecimiento ha sido vertiginoso y a
encontrado unos nichos de mercado en el sector hotelero de Bogota que la ha
logrado jalonar. Sus productos mas destacados son los Palitos de Queso, los
Pasteles de Pollo, Carne y Gloria y los Vol - au - vent. Su capacidad de produccion
es pequefia y no cuenta con mas de 30 empleados.

6.2.2 PASTELERIA Y GALLETERIA VON - BASTI.

Es una empresa tradicional del Sur de Bogota que ha logrado aprovechar su
ubicacion para liberar espacio en la estructura de costos (Estrato 2). A pesar de
que vende productos de Hojaldre Congelados el grueso de sus ventas lo hace en
Productos Horneados. Al igual que la Empresa anterior se destaca en productos
como los Palitos de Queso, los Pasteles y los Vol - au - vent.

6.2.3 PA'N LLEVAR

Otro de los forjadores del sector, esta ubicado en el barrio Gaitan de Bogota. Esta
compafia también ha presentado un balance positivo en la apropiacion del
mercado. Esta compafiia tiene una mayor variedad de productos, ya que atiende

desde comidas rapidas congeladas hasta pan francés precocido congelado.

6.2.4 Aspectos Técnicos de la Produccion

A continuacién se hara referencia al proceso técnico que se debe llevar a cabo
para evitar el endurecimiento de los productos de Panaderia y Pasteleria.

Inicialmente se hara una descripcion detallada del porqué se endurecen los panes.

Seguido a esto se intentara hacer una aproximacion a las formas de congelacion y
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finalmente a las condiciones de almacenamiento optimas. El material disponible en
éste apartado ha sido consultado en diferentes paginas web que seran citadas en

las referencias bibliograficas.

6.2.4.1 Endurecimiento del Pany el Hojaldre

El desarrollo de una corteza firme y una resequedad aparente durante el
almacenamiento de un producto horneado es creado por la retrogradacion del
almidon gelatinizado. Los granulos del almidon propios de la harina se hinchan
durante el proceso de horneado. La amilosa, la forma de la cadena linear del
almidon, se separa del granulo hacia la matriz de la masa. La amilopectina, la
forma del almidén altamente dividida también se hincha pero permanece dentro de

las fronteras del granulo.

Una vez que ocurre el enfriamiento, la amilosa se recristaliza rapidamente y casi la
mitad se insolubiliza una vez que el pan alcanza la temperatura ambiente. Por otro
lado, la amilopectina se retrograda de una forma mas lenta. A temperatura
ambiente, la vida promedio para el proceso de recristalizacién es de 2 a 3 dias.
Esto quiere decir que se completa en un 50% en dos dias y medio, un 75% en 5
dias y un 100% en 10 dias. El indice para la pérdida de frescura de pan es
paralelo a éste y apoya la hipdtesis de que el endurecimiento se debe en la
mayoria de los casos a la retrogradacion de la amilopectina. La cristalizacion se
acelera cuando disminuye la temperatura y la retrogradacion del almidén no es
una excepcion a la regla. El pan pierde su grado de frescura dos veces mas rapido
en la refrigeradora que a temperatura ambiente. Esto quiere decir que al congelar
o descongelar un producto horneado aumenta su indice de endurecimiento,
mientras se mueve el producto en la zona de temperatura baja (20° a 50°F, o0 -6°
a 10°C). Por esta razon es importante minimizar el tiempo de exposicion a estas
temperaturas. Como regla de oro, se debe considerar que cuando se congela o

descongela el pan o el hojaldre y se siguen buenas practicas, surgira el mismo
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efecto que cuando se almacena a temperatura ambiente.

La retrogradacion del almidén o el endurecimiento es mas lento cuando el
contenido de humedad es mayor. Inevitablemente existe un gradiente de humedad
en los productos horneados. El &rea cerca de la corteza esta mas seca que el
centro de la barra o el pastel. Por otro lado, el sobrehornear reduce la vida de
anaquel de producto. Esto es particularmente cierto si se va a congelar. Los
cambios en la formulacién y el procesamiento que aumentan el contenido de
humedad del producto terminado ayudan a atrasar la pérdida de frescura. Si se
minimiza la pérdida de humedad durante el congelamiento, almacenamiento y
descongelamiento también disminuira el endurecimiento que puede ocurrir al

refrescar un producto.

Los agentes disponibles que inhiben el endurecimiento para el panadero ayudan a

manejar este problema. Por tal razon se recomiendan tres ajustes a la férmula:

e Se debe aumentar el nivel de la manteca un 1-2% para mejorar la

suavidad de la miga.

e Utilizar una doble cantidad de monoglicéridos tal como lo necesitara el

producto regular.

e Aprovechar las ventajas de las propiedades que inhiben el

endurecimiento de las nuevas amilasas disponibles.

6.2.4.2 Método e indice de congelamiento
Se utilizan cuatro tipos de equipo de congelamiento:

e Quiescente : los controles climaticos toleran temperaturas mas bajos

del nivel de congelacidn, tipicas de los areas de almacenamiento.

e Corrientes de Aire de Alto Volumen ('Blast'): El aire frio es soplado a

través de la camara de detencion de 300 a 1,000 pies por minuto.

e Corrientes de Aire Controlados (‘Impingement’): Flujos de aire frio
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impactan la superficie del producto.

e Criogénico : El nitrégeno liquido o el diéxido de carbono es rociado a la

superficie del producto.

Un buen sistema de congelamiento minimiza el endurecimiento y la pérdida de
humedad. Se debe enfriar el producto a menos de 20'F (-6'C) para asi minimizar la
perdida de frescura lo mas rapido posible. El congelamiento quiescente es el
método menos deseable desde este punto de vista ya que la temperatura del
congelador es de -5'F (-20'C) y una barra de pan tomara mas de seis horas para
alcanzar los 20'F (-6'C). Esto crea el mismo tipo de endurecimiento que ocurre

después de 2-3 dias a temperatura ambiente.

Los panaderos tienden a utilizar los congeladores con corrientes de aire de alto
volumen. Una vez fluye el aire refrigerado alrededor del producto, el gradiente de
temperatura se establece del centro a la superficie. El exceso de humedad en el
centro se evapora y condensa cerca de las regiones exteriores y enfrian el centro.
El azacar y la sal que se disuelven en la fase del agua deprimen el punto de
congelacion del pan a casi 23'F (-5'C). En las tortas puede ser menor por su alto
contenido de azucar. La temperatura disminuye rapidamente una vez se congela

todo el agua.

El nivel donde desciende la temperatura de un producto depende del punto donde
el aire elimina el color. El aire mas frio y la velocidad mas alta del aire enfrian de
una forma mas eficiente. También se insula el pan o el pedazo de masa cuando se
envuelve y se aumento el tiempo necesario de congelamiento en un 50%. Al
doblar la velocidad del aire se divide en dos la mitad del tiempo necesario para
alcanzar los 15'F (-9'C) en el interior, mientras que al reducir la temperatura del
aire de -20'F (-29'C) a -40'F (-40'C) disminuye el tiempo de congelamiento un 20%.

En estas temperaturas el aire contiene muy poca humedad y en muchas
ocasiones se piensa que se eliminan grandes cantidades de humedad del pan.
Pero se ha comprobado, que éste no es el caso. Las barras de pan de una libra no

envueltas, congelados en un congelador con corrientes de aire de alto volumen
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por 5 horas a -20'F (-29'C) perdieron sélo 4 g (0.9%) de humedad. Por otro lado, el
almacenamiento de las barras no envueltas a O'F (- 18'C) result6 en la pérdida de
2 g. de agua diarios o casi un 3% de pérdida de humedad por semana. Es muy
importante envolver el producto rapidamente después del congelamiento y antes

del almacenamiento.

Los congeladores con corrientes de aire controlados dirigen los flujos de aire frio
de alta velocidad a la superficie del producto horneado y de esta forma
proporcionan una transferencia de calor adecuado y un enfriamiento mas rapido.
Se dice que la pérdida de humedad es menor que con los congeladores tipo blast.
El método es particularmente efectivo con los productos que tienen un indice de

superficie a masa alto, como las pizzas, los 'Waffles' y los pasteles.

El congelamiento criogénico utiliza N2 liquido o C02 liquido para eliminar el calor
del producto. Cada uno de estos congela a un nivel diferente: 1 libra de N2
congelara cerca de libras de pan, mientras que 1 libra de C02 congela mas de 2.5

libras de pan.

El congelamiento criogénico es rapido y un tunel de N2 liquido disminuira la
temperatura interna de coda barra de pan a 15'F (-9'C) en casi tres minutos. Por
supuesto, un pedazo mas delgado se congela mas rapido. El congelamiento
rapido de la capa exterior significa que no ocurrid la pérdida de humedad durante
el proceso. Ademas, el congelamiento rapido forma muchos cristales de hielo
pequefios en el producto en lugar de menos cristales mas grandes, y por esta

razon mejoran la calidad de preservacion durante el almacenamiento.

6.2.4.3 Temperaturas de almacenamiento

Por lo general, el producto empacado congelado se almacena en un congelador
quiescente de 0' a -5'F (-1 8' a -20'C). La temperatura interna se equilibra en un
periodo de seis a dos horas. La migracion de la humedad y el endurecimiento

desaparecen si la temperatura del congelador no fluctua.
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El peligro mayor para mantener la calidad del producto durante el almacenamiento
es una unidad de refrigeracion de tamafo reducido. La unidad debe tener la
capacidad de eliminar rapidamente la energia que entra. Una parte de la energia
proviene del producto parcialmente congelado que se coloca en el congelador y
otra parte es el flujo de aire caliente que entra una vez se abren las puertas. Las
fluctuaciones de temperatura de mas de 5'F (3'C) promueven la sublimacion del
hielo en el producto y son seguidos por la recristalizacién de los superficies frias

(por lo general el empaque).

Una vez se descongela el pan congelado éste tendra una capa blancuzca de casi
0.5" debajo de la corteza. Esto se debe al movimiento, via sublimacién, de la
humedad del centro al area de la corteza mas seca. Esta capa aparece dos
semanas después de almacenar el pan a 15'F (-9'C), pero requiere mas de 10

semanas a -5'F (-20'() para que sea aparente.

6.3 MARCO DE REFERENCIA

Se hace necesario presentar las consideraciones importantes sobre la decision de
Crear una Empresa y la eleccion del sector de los Congelados para Productos de

Panaderia y Pasteleria.

6.3.1 Creacion de Empresa

El emprendimiento de una actividad econémica no puede ser visto simplemente
como la capacidad de adaptacién a ciertas restricciones legales, mercantiles y
sociales. En realidad, Crear una Empresa requiere la conjugacion de un conjunto
de condiciones que formalizan la prospectiva de éxito del negocio. Mas alla de que
un empresario esté interesado en emprender una actividad para lucrarse de su
desemperio, la Creacion de una Empresa genera retos mas visionarios, de largo

plazo y con compromiso social, que en la mayoria de las veces requiere
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sacrificios.

Por esta razon, la CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA ha fomentado y
estimulado cualquier emprendimiento de cualquier sector de la actividad
econdmica, a traves de los cursos y guias disponibles en sus sedes.

Esas herramientas, rednen toda la informacion disponible sobre los aspectos
legales, administrativos y financieros que cada emprendedor debe tener en
cuenta, pero ademas, existen entrevistas con personas que ya han formalizado su
empresa y que cuenta su historia, con el fin de formar una red de experiencias que

sirvan para advertir sobre los inconvenientes de consolidar una nueva empresa.

Por otra parte, la creacion de una empresa es una labor admirable, ya que con la
concentracion del poder de mercado en algunas pocas empresas multinacionales
la probabilidad de éxito es bastante difusa. Este argumento hace pensar que el
camino de la innovacion y el desarrollo investigativo puede ser la Unica forma de
supervivencia para una empresa nueva que se esta consolidando en el mercado.
Ademas, como se ha resalta en el texto, la Creacion de una empresa es la
materializacion del aporte personal para la solucion de los miles de problemas que

aguejan la nacion.

6.3.1.1 Razones para Crear una Empresa

El proceso de integracion de mercados de bienes y servicios a la estructura
economica mundial y la libre movilidad de capitales financieros ha generado una
recomposicion del orden internacional mundial. Hoy en dia la amenaza de la
rapida industrializacion China ha conducido a revaluar cualquier intento de
formacion de empresa, en vista de la incapacidad productiva de alcanzar altos
niveles de competitividad. Sin embargo, esta preposicién puede ser vista por un
grupo de personas como una oportunidad y no como un obstaculo que frene el

deseo de emprender.
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China ha volcado su aparato productivo al aprovechamiento de las ventajas
competitivas que tiene en cuanto a mano de obra barata y a un esquema de
introduccién tecnoldgica por medio del plagio de la propiedad intelectual. Estas
caracteristicas conducen a pensar a las personas optimistas, que para tener éxito
en los emprendimientos hay que cambiar la estrategia de insercion internacional.
En este sentido, los emprendedores Colombianos y Latinoamericanos han
entendido que la Unica forma de supervivencia esta determinada por la capacidad

de innovacion y la velocidad de éste cambio tecnolégico.

Asi, a continuacibn se enumerardn un conjunto de items que describen las

Razones para Crear una Empresa.

1. Es una forma de mejorar la calidad de vida de las personas que la forjan. La
Probabilidad de éxito depende de la capacidad de analisis de los riesgos
del emprendedor.

2. Permite desarrollar un proceso de consolidacion de marca y producto. La
reputaciéon es considerada como uno de los activos mas valiosos en el

mundo del marketing hoy en dia.

3. Puede ser un aporte moral al desarrollo econémico del pais. Crear una

empresa significa aliviar las tasas de desempleo.

4. Existen grandes oportunidades de negocio gracias a la tendencia de

tercerizar actividades no estratégicas para algunas empresas.
5. Colombia tiene grandes ventajas comparativas en cuanto al nivel de

calificacion de su mano de obra, los precios de los servicios publicos, la

ubicacion estratégica, mercados internos grandes, etc.
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6. Bogota se ha convertido en uno de los centros de consumo mas grandes
del mundo. Ademas, gracias al plan de mejoramiento de competitividad de
la ciudad, el tiempo de formalizacién de una empresa tiene estandares

internacionales.

7. El mejoramiento de las relaciones del sector privado con las Universidades
y los Centros de Investigacion son prometedoras en cuanto al desarrollo de

productos novedosos.

8. Existen muchas posibilidades de acceder a un crédito empresarial en las
condiciones actuales. Desde el gobierno que financia microcréditos
subsidiados hasta modelos financieros complejos como los bonos

corporativos han tenido gran dinamismo.

9. La generacion de un capital social que ha facilitado las relaciones entre

proveedores y clientes.

10.La posibilidad de hacer Joint Venture con jugadores estratégicos de los

mercados nacional e internacional.
6.3.2 Productos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y Pasteleria
Es frecuente ver como en miles de panaderias nacionales una porcién de la
produccion se pierda, debido a que la exposicion del pan al ambiente hace que el
almidon gelatinoso contenido en la harina se hinche y se produzca el
endurecimiento. Este fenémeno implica que el proceso de produccién no sea

eficiente ni rentable para los empresarios del sector.

La congelacién de los alimentos es una practica centenaria de preservacion de
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alimentos en perfecto estado. En especial, para los productos de la industria
panificadora la congelacion tiene resultados excelentes sobre la estructura

productiva.

6.3.2.1 Ventaja Competitiva

6.3.2.1.1 Eficiencia Productiva

Los alimentos congelados pueden mejorar la funcién de costos de las empresas
productoras de pan, ya que por una parte se reduce la pérdida directa por
desperdicios en panes horneados; De otro lado, la congelacion de Crudos y
Precocidos facilita encontrar un equilibrio de mercado entre lo que se demanda y
se ofrece. Por ultimo, proveerse de una empresa productora de Congelados hace
que se puedan obtener precios mas competitivos que producir internamente. Esto
se debe a los ahorros generados por una mejor posicion con los acreedores, la
supresion de cargos operativos en el Staff de una compafia y la produccion de
escala.

6.3.2.1.2 Valor Nutritivo

En varias misiones que se realizaron durante el siglo XX a Siberia y el Polo Norte,
los investigadores pudieron observar como los habitantes locales preservaban los
alimentos en recipientes que lanzaban al mar. La temperatura oceanica era capaz
de conservar el Valor Nutritivo de los alimentos, como se comprob6é en
laboratorios algunos laboratorios rusos. Asi, durante todo el siglo XX se
construyeron aparatos tecnolégicos que ayudaron a crear frio artificial que facilito
la vida cotidiana. De esta manera, se concluye que la congelacion de producto
crudos y precocidos cumple con esta misma caracteristica, ademas de poder

contar con un producto horneado siempre fresco.
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6.3.2.1.3 Innovacién

Se ha venido sefialando durante el documento que en el sector de los alimentos la
capacidad creativa es un espectro inagotable y que por ende la aparicion de
nuevos productos con formas, presentaciones, sabores y colores variados sera
permanente. La idea de entrar a competir en el mercado de los congelados es
lograr desarrollar un producto diferenciado que rompa con los tradicionales palitos

de queso y los pasteles de pollo, carne y gloria.

6.3.2.2 Valor Agregado

La Nueva empresa gozara de la produccion a escala como consecuencia de los
altos volumenes de demanda de los potenciales clientes. Esto repercutir4 en el
poder de negociacion que se va a tener frente a los proveedores por lo que se
logrard obtener mejores precios en los insumos. Asi, una caracteristica
fundamental del producto final serd tener un precio considerablemente inferior a
los actuales en el mercado.

Por otra parte, la variedad en sabores y formas en los productos seran un rasgo
fundamental que hard la diferencia en el mercado. Por ejemplo se podran
desarrollar palitos de queso rellenos de arequipe o bocadillo, pasteles de pollo que
contengan champifiones, pasteles de “frutos del bosque”, etc.

6.3.2.3 Beneficio Social

La generacién de Empleo podria ser el beneficio mas tangible de la Creacion de
una Empresa. Ademas, si esta empresa es creada en el sector formal, los
impuestos y gravamenes que cancelaria al fisco podrian ser considerados como
un aporte a la estabilidad fiscal y al desarrollo de programas de Bienestar Social.

Por otra parte, el Beneficio para la comunidad también se reflejard en la
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disminucién de precios en algunos de los productos que conforman la industria
panificadora. Esto sumado a la innovacion de productos darian un mayor namero

de grados de libertad a los consumidores.

6.4 BASES TEORICAS

La Creacion de una Empresa presenta varios riesgos y amenazas que deben ser
tenidas en cuenta para disminuir la probabilidad de fracaso. Las caracteristicas del
mercado, las amenazas externas, la eleccion de personal 6ptimo y la ubicacion
hacen parte del conjunto de variables relevantes en éste tipo de andlisis. A

continuacién se hara una lista de ellas.

6.4.1 Abrir Mercados

Es importante definir el segmento poblacional al que se le va a destinar el volumen
de produccion. Este conocimiento sirve como soporte para identificar parametros
imprescindibles de las preferencias de los clientes. El proceso de Apertura de
Mercados requiere de sensibilizar la demanda a través de la exaltacion de valores
estratégicos del producto. En especial, se recurre a consolidar una fidelizacion de
los clientes por medio de variables como el precio, el servicio al cliente, la calidad,
entre otras. Cualquier informacién disponible sobre el producto es un paso

decisivo para la apertura de un mercado.

6.4.2 Estudio del Mercado Objetivo

Descubrir el mercado objetivo para los productos integrales implica hacer una
investigacion de mercados.

Estudiar el mercado objetivo implica investigar los mercados potenciales para el
producto, sus condiciones y exigencias. Esta investigacion de mercados debe ser

rigurosa, porque de ella dependera en gran medida el éxito o fracaso de la futura
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empresa.

6.4.2.1 Potenciales Clientes

La recuperacion economica del pais ha coincidido con el fortalecimiento de
sectores no tradicionales de los renglones econémicos de la nacién. Muchos de
ellos se han venido acondicionando a las nuevas rigurosidades del mercado, que
con la amenazante competencia externa ha venido en franco crecimiento. Por
ejemplo el sector hotelero ha diversificado el conjunto de servicios que ofrece
consolidandolos como negocios estratégicos. La oferta de centros de
convenciones y el mejoramiento de la infraestructura y reconocimiento de los
restaurantes internos, podrian ser unos potenciales consumidores de todo tipo de
productos de hojaldre y pan para atender esos nuevos frentes. Esto representaria
que los hoteles pudieran ganar en eficiencia productiva y “tercerizar” la produccién

de estos productos.

De otro lado, las casas de Bufetes y los Catering también estarian en la lista de los
potenciales clientes. Este tipo de establecimientos consume muchos pasabocas y
comidas ligeras que generalmente son realizadas por panaderias internas. Asi, al
comprar congelados, estos clientes podrian estar mas concentrados en dirigir
esfuerzos a otras actividades y tendrian una herramienta disponible para encontrar

un equilibrio de mercado.

Por ultimo un gran potencial consumidor de alimentos congelados pueden ser los
restaurantes y las tiendas escolares. Estos generalmente demandan productos
horneados que son provistos en un momento exacto para conservar la frescura.
Sin embargo, esta situacién puede ser un riesgo inminente de quedarse sin
productos para vender. Por esta razén se cree que con los congelados se reduce
la alta dependencia de la disponibilidad de los proveedores de horneados y se

mejora la estabilidad del ingreso.
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6.4.2.2 Informacién Comercial Clientes Potenciales

Sin embargo, es posible que en este analisis preliminar se omitan algunos de los
potenciales consumidores. Por esta razon es esencial hacer una investigacion
sobre el tipo de relaciones comerciales que tienen los potenciales clientes, con el
fin de determinar en cudal otro sector se puede convertirse en un nicho de
mercado. También se deben buscar fuentes que provean informacién empresarial
sobre algunas otras empresas, donde se pueda captar detalles de:

* Producto

* Precios

* Comercializacién

» Competencia

* Promocioén

6.4.3 Aspectos Relevantes de la nueva Empresa

Es importante conocer las posibles debilidades y fortalezas con que contara la

nueva empresa en el mercado. Se debera tener en cuenta los siguientes aspectos:

6.4.3.1 Analisis Organizacional

Es la forma en que se estructurara la organizacion. La disponibilidad de un buen
capital humano es imprescindible para el éxito de la empresa. Los recursos
humanos son la parte fundamental de cualquier organizacion y por ende, la
eficiencia y eficacia de las responsabilidades y funciones que se deben
desempefar siempre estara en juego. Para la futura empresa, el niamero de
empleados sera bastante reducido. Se requerird un Panadero y Pastelero, con su
respectivo ayudante, un Gerente - Administrador, un Contador, una Secretaria,

dos Vendedores, un Repartidor y un Jefe de Personal.
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GERENTE

SECRETARIA R. HUMANOS CONTADOR
PRODUCCION VENTAS DISTRIBUCION
Cuadro 1

6.4.3.2 Anélisis de Produccién

La produccion de productos de Panaderia y Pasteleria requiere concentrarse en
una serie de procesos, que a su vez dependen de unas variables fundamentales.
La competitividad de la empresa dependera de lo bien que se manejen y de las

decisiones que se tomen sobre:

El proceso productivo
La Tecnologia
Los Procesos de Control de Calidad

A W DN PP

La Utilizacion de politicas ambientales dentro de la compaiiia

6.4.3.3 Analisis Financiero

Para hacer un emprendimiento, es necesario fijar unas pautas que permitan
determinar la directriz de las politicas comerciales y financieras de la Empresa,
con el fin de garantizar su éxito. Por esta razén, antes de que la empresa

comience su funcionamiento se debe tener claridad sobre:

1 Canales de Financiacion

30



Politica de costos
Politica de compras
Politica de ventas
Otros.

a b~ W DN

6.4.3.4 Anédlisis del Producto

Como se ha advertido a lo largo del documento, el éxito de la empresa depende
de la capacidad de sensibilizar a los consumidores sobre el producto y sus
caracteristicas. Por esta razdn, se considera que la calidad del producto es
irrelevante a la hora de poder fidelizar clientes. Para determinar que tipo de
insumos se deben usar para la produccion, es necesario aproximarse al mercado
de los proveedores y conocer por fuentes primarias y secundarias su calidad. Es
necesario elegir productos de buena calidad asi se sacrifique un poco en precio,
ya que si la idea es crear un producto diferenciado, los materiales de produccion
no pueden ser ordinarios. De igual forma los cuidados de almacenamiento de las
materias primas, de los productos terminados y las condiciones de salubridad que

permitan tener un producto muy competitivo en el mercado.

Las recetas de preparacién deben ser estudiadas y mejoradas en cualquier caso.
Para poder atraer una demanda mayor, se deben hacer experimentos con nuevos
sabores y presentaciones de tal forma que se pueda impactar el mercado.

Dado la diversidad de productos de dieta que se han venido gestando en el mundo
comercial de hoy, se considera pertinente estudiar la posibilidad de desarrollar
productos bajos en grasa. El producto es el principal activo de una compaiiia.

6.4.3.5 Analisis de Mercadeo

El emprendedor deberad tener en cuenta las actividades relacionadas con
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mercadeo, como la distribucidn, expectativas, precio y clientes potenciales.
Toda empresa debe estudiar las actividades de mercadeo, distribucién y venta de
sus productos, para responder de manera efectiva a las necesidades vy

expectativas del cliente en los mercados nacionales e internacionales.
6.4.3.6 Analisis de Competitividad

El conocimiento de la competitividad de la empresa, permite reconocer las
oportunidades y amenazas, para reaccionar a los posibles cambios del mercado.
Le permitirA determinar las amenazas y oportunidades del entorno frente a la
empresa. Andlisis sectorial colombiano, como es el comportamiento del sector al
que pertenece la empresa en el mercado colombiano en aspectos como:

1 Exportaciones

2 Crecimiento

3 Importaciones
4

Numero de empresas
6.4.4 Entorno Macroecondmico

Las variables macroecondémicas influyen en las posibilidades de crecimiento
empresarial. A continuacion se hara una lista de las variables que deben ser

tenidas en cuenta y las razones de esto.

6.4.4.1 Déficit Fiscal. Esto es importante porque desequilibrios demasiado
desajustados perjudican las tasas de interés de mediano y largo plazo,
por lo que la liquidez de la economia y la robustez de la demanda se
deterioran. Ademas, con Déficit Fiscal profundo el gobierno siempre
contempla ajustar los ingresos via impuestos, por lo que la seguridad

juridica siempre esta en juego.
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6.4.4.2

6.4.4.3

6.4.4.4

6.4.4.5

Tasas de Interés. Las tasas de Interés determinan el costo del
financiamiento de la empresa. Con altas tasas de interés la deuda
empresarial se vuelve impagable y como se mencioné antes, la iliquidez

degrada la demanda.

Inflacion. Una inflacion alta es sinébnimo de inestabilidad y de
inseguridad para los consumidores. También grandes variaciones de
precios afectan el resultado de los costos totales, ya que

probablemente los precios de las materias primas se eleven.

Tipo de Cambio. Una moneda muy revaluada puede ser causante de la
destruccion del aparato productivo de un pais. Con un tipo de cambio de
estos las importaciones se abaratan y los productos hechos localmente
pueden verse amenazados en competitividad. Por otra parte la
devaluacion puede abrir un espacio para conquistar nuevos mercados
externos. Sin embargo si se tienen deudas en divisas internacionales, la

devaluacion puede aumentarlas en proporciones insospechadas.

Crecimiento. La tasa de crecimiento puede generar expectativas sobre
el comportamiento de la demanda.

6.5 Objetivos de Crear una Empresa

La Creacion de una Empresa debe contener el objetivo general y los especificos,

los cuales deben concluir con las metas propuestas en la planeacion del

emprendimiento.

6.5.1 Estrategias

Es posible que para penetrar el mercado sea necesario adecuar el producto o el
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proceso de produccidén. Se tendran que disefiar estrategias de la siguiente
manera:

1 Dirigidas a la empresa

2 Dirigidas al producto

3 Dirigidas al mercado

6.5.2 Busqueda de Clientes

Existen diversas fuentes para encontrar informacion acerca de los clientes, que
pueden ayudar a tener conocimientos mas precisos de nuevas posibilidades de

venta.

Para la busqueda de clientes se puede utilizar fuentes indirectas como Directorios
generales y especializados, Carteleras de Oportunidades Comerciales o Fuentes

de Internet.

También pueden ser el resultado del estudio desarrollado en la etapa. Obtener
Informacién Comercial para mercados seleccionados o de contactos realizados

durante ferias, misiones de estudios o visitas al mercado.

6.5.3 Ejecuciony Seguimiento

Cuando el plan de Creacion de Empresa esta listo, el siguiente paso es ejecutarlo.
Una vez preparado de forma integral un plan de penetracion de mercado, estara
listo para empezar la tarea de lograr la presencia de la empresa y su producto en

el segmento seleccionado.

e« EJECUCION Y SEGUIMIENTO
e ESTIMACION DEL PRECIO
« LOGISTICA



* INCENTIVOS
+ EVALUACION DE RESULTADOS

6.5.3.1 Ejecuciony Seguimiento

La ejecucion del plan de Creacion de Empresa debe ser revisado periodicamente,
con el fin de identificar los problemas y saber si se estan cumpliendo los objetivos
y metas trazados con anterioridad.

6.5.3.2 Establecimiento del Precio

La estimacién del precio de los productos es el resultado de un proceso de analisis
de diferentes variables como: costos de produccion; costos de promocion, y

comercializacidon en general.

6.5.3.3 Logistica

La logistica es una labor que integra varias areas de la empresa con el fin de
optimizar el proceso de produccion y distribucion del producto. Para asegurar el
éxito de la apertura de mercados es necesario realizar el proceso dentro de un

plan logistico empresarial e integral.

6.5.3.4 Incentivos

Con el fin de incentivar la Creacion de Empresas y ayudar al emprendedor se
encuentran una serie de figuras y entidades dispuestas a colaborar con los
procesos de exportacion. EI Gobierno Nacional, con el animo de fomentar y
transformar la estructura economica del pais, ha disefiado una serie de
mecanismos que contribuyen al apoyo de los emprendedores colombianos. De

igual forma la Camara de Comercio de Bogota apoya y estimula la Creacion de
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Empresas prestando asesoria técnica y legal.

6.5.3.5 Evaluacioén

La evaluacion de resultados debe estar ligada al cumplimiento de las metas y
objetivos. Una de las actividades mas importantes es la evaluacion de los
resultados obtenidos.

1 Se evaluara cada actividad con respecto al cumplimiento de objetivos fijados.

2 El Plan se evaluara anualmente, cotejandolo con las metas propuestas.
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7. DISENO METODOLOGICO

7.1  TIPO DE INVESTIGACION: Descriptivo

Carlos Méndez considera una investigacion de tipo descriptivo, identifica
caracteristicas del universo de investigacién, sefiala formas de conductas,
establece comportamientos concretos y descubre y comprueba asociacién entre

variables.

Este trabajo se desarrollard a través de esta metodologia intenta hacer una
aproximacion a las caracteristicas y variables relevantes para la Creacion de una
Empresa. En particular, se sefialan los aspectos legales, técnicos, administrativos,
y financieros que son tenidos en cuenta para el montaje de una productora y
distribuidora de Productos Crudos y Precocidos Congelados de Panaderia y
Pasteleria. Se ha hecho también una descripcion de los potenciales demandantes
y la competencia a la que se entrara a enfrentar. Por ultimo, también se examinan
parametros importantes para la formacidbn de ventajas comparativas de la
Empresa como el entorno macroeconémico, la diferenciacion de producto, el

establecimiento del precio, la logistica, etc.

7.2 METODOS DE INVESTIGACION

7.2.1 Método de observacién

Carlos Méndez afirma que el método de observaciébn es el proceso de
conocimiento por el cual se percibe deliberadamente ciertos rasgos existentes en

el objeto de conocimiento.

Se hard una observacion de las caracteristicas pertinentes para la Creacion de

una Empresa. Se hara la aproximacion a los rasgos propios del mercado en
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especial la sensibilidad de la demanda, los precios de la competencia, el tipo de
productos y la posibilidad de crear nuevas alternativas, las amenazas y

oportunidades, entre otras.

7.2.2 Método Deductivo

Carlos Méndez el método deductivo que se inicia con la observaciéon de
fendmenos generales con el propdsito de sefalar las verdades particulares

contenidas explicitamente en la situacion general.

El problema del endurecimiento y la corta vida de los panes y productos de
pasteleria son uno de los inconvenientes mas influyentes en las dificultades de
eficiencia en el proceso productivo de la industria panificadora. El congelamiento
de estos productos se ha presentado como una alternativa de solucion para este

problema productivo.

7.2.3 Método de Andlisis

Calos Méndez considera que el método de analisis es el proceso de conocimiento
que se inicia por la identificacion de cada una de las partes que caracterizan una
realidad. De esta manera se establece la relacidbn causa-efecto entre los

elementos que componen el objeto de investigacion.

La posibilidad de tercerizar para algunos organizaciones que tienen panaderias
internas la produccién de los productos de panaderia y pasteleria permite
identificar una oportunidad que ha sido escasamente explotada en del mercado
colombiano. Por otra parte, lograr constituir una serie de productos diferenciados a
partir de su sabor, color, presentacion, etc. se convierte en una coyuntura que

puede determinar el éxito de la nueva empresa.
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7.3 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Segln Carlos Méndez* las fuentes son hechos o documentos a los que acude el
investigador y que le permite tener informacion. Las técnicas son los medios

empleados para recolectar la informacion.

7.3.1 Fuentes Primarias

Para Carlos Méndez” las fuentes primarias es la informacién oral o escrita que es
recopilada directamente por el investigador a través de relatos o escritos

transmitidos por los participantes en un suceso 0 acontecimiento.

7.3.1.1 Observacion

Se ha observado las caracteristicas de mercado, en aspectos como la demanda,
la competencia y las amenazas y riesgos inminentes para el emprendimiento.
Ademas, los productos existentes en el mercado, sus precios y la forma de
operacion de las empresas establecidas también se han observado en el proceso

de observacion.

En la presente investigacion se ha optado por hacer un analisis cuantitativo, donde
se ha empleado un instrumento técnico (encuesta) que ha servido para obtener

informacion del mercado y asi estructurar el flujo de caja

7.3.2 Fuentes Secundarias

Para Carlos Méndez® las fuentes secundarias es la informacién escrita que ha sido
recopilada y transcrita por personas que han recibido tal informacion a través de

otras fuentes escritas 0 por un participante por un suceso o acontecimiento.

39
1 MENDEZ, Carlos Metodologia Guia Para Elaborar Disefios de Investigacion en Ciencias Econémicas, Contables y
Administrativas. Segunda Edicién. Bogota. Ed. Mc Graw Hill. 1995. 170 pag.
2 ,

Ibid.
® | bid.
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7.3.2.1 Textos

Se utilizaron textos especializados en Administracion y Gerencia, algunos articulos
y libros de Economia* (microeconomia) en aspectos relevantes como la eficiencia
en la asignacion y las ventajas comparativas de los paises asiaticos.

7.3.2.2 Documentos

Se realizaron consultas a diferentes documentos legales como el Cdédigo de
Comercio, leyes sanitarias, etc. Ademas se revisaron las cartillas de fomento a la
Creacion de Empresas de la Camara de Comercio de Bogota.

7.3.2.3 Prensa

Varios articulos de la Revista dinero y algunos del Diario portafolio fueron

utilizados en especial para analizar las amenazas oportunidades para el sector.
7.3.2.4 Articulos de Internet
También se consultaron algunas paginas de Internet, en especial para determinar

el tema legal. Sin embargo se revisaron algunas paginas como

www.creaciondeempresa.com, www.camara.gov.co, entre otras.

40
* Nicholson, J. (1999). Teoria Macroeconémica. McGrawHill.
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8. METODOLOGIA E INTERPRETACION DE LA INFORMACION

Con el fin de lograr conseguir la informacion pertinente para realizar la
investigacion descrita se realizo el siguiente calculo de donde se obtuvo el tamafio

y caracterizacion de la muestra, basado en la siguiente informacion:

8.1.1 Universo: Establecimientos donde se distribuye productos de pasteleria,
tales como Pastel de Pollo, Pastel de Carne, Pastel Gloria, entre otros, los cuales
se toman como los potenciales clientes de productos congelados. Los

establecimientos seleccionados son los siguientes:

Segun los datos investigados en los registros de Camara de Comercio y Paginas

Amarillas de Bogota

ESTABLECIMIENTO TOTAL ESTIMADO %
Grandes Supermercados 10 0.4
Pequefios Supermercados 500 18
Casas de Banquetes 300 11
Cafeterias 1000 36
Sitios de comidas Rapidas 1000 36
TOTAL 2810 100

8.1.2 Muestra. Se han realizado 50 encuestas en representacion del universo
descrito, utilizando un disefio de distribucién proporcional para cada tipo de

establecimiento®.

41
® Para calcular el tamafio muestral se utiliza la siguiente ecuacion:
_ Np@-p)
(N-Lo,” + pL-p)

donde N es el universo, n el tamafio de la muestra, p proporcién poblacional del evento y la varianza deseada.
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ESTABLECIMIENTO
Grandes Supermercados
Pequefios Supermercados
Casas de Banquetes
Cafeterias

Sitios de comidas Rapidas

TOTAL

MUESTRA
3

13

3

18

13

50

%

26

26

36
100

La anterior muestra presenta un error estadistico maximo de +10% con un nivel

de confianza del 90% y en el caso més desfavorable p=q=50%.

8.1.3 Recoleccion de lainformacion. La técnica empleada para la recolecciéon de

la informacién fue la entrevista personal, con aplicacibn de un cuestionario

estructurado a los vendedores de los establecimientos. El cuestionario utilizado

figura en el Anexo del Informe.

8.1.4 Sistema de muestro. Las entrevistas se efectuaron a partir de la seleccién

aleatoria de los establecimientos enlistados a partir de la informacion obtenida en

Camara de Comercio y Paginas Amarillas de Bogota

8.1.5 Trabajo de campo. Las entrevistas se realizaron entre el 15 de noviembre y

el 3 de diciembre.

8.1.6 Procesamiento de los datos. La tabulacion de los datos se realizo

mediante las herramientas de manejo de datos proporcionadas por el programa

EXCEL. En la tabulacion de los datos se han utilizado las siguientes variables,

obtenidas de las preguntas de la encuesta aplicada:
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Tamario del producto -Pequefio

-Mediano

-Grande

Cantidad Unidades de producto solicitado a proveedores

Tipo de producto -Horneado

-Congelado

Pago -Contado
-Crédito

Interés por productos congelados -Tiene interes

-No tiene interes




8.2 ANALISIS DE DATOS

Para hacer un estudio detallado de los datos obtenidos después de la recoleccién
de la informacion, a continuacion se presentan los resultados y su correspondiente
analisis.

8.2.1 Localizacion de Productos:

Segun la segmentacion de la muestra en los diferentes tipos de establecimientos

encuestados se encontrd presencia de los siguientes productos:

8.2.1.1 Productos encontrados en Supermercados

100% -

80% 1 O Pastel Gloria
| Pastel de Pollo
0O Pastel de Carne

0O Pastel Yuca

60% -

40% -
O Palito de Queso
20% -

@ Otros pasteles

0% -

Supermercados

El 100% de los establecimientos visitados ofrecen pastel gloria, palitos de queso y
otros pasteles, lo cual se convierte en una oportunidad para la empresa de
congelados por la variedad de productos que fabrica y que se ajustan
directamente a los requerimientos de la demanda. Los Grandes Supermercados
se constituyen en un potencial cliente, dado la gran variedad de productos y
marcas que ofrecen a sus clientes, en los 3 supermercados que fueron visitados
se encontraron el area de pasteleria y panaderia Pasteles Gloria, y en el area de

productos congelados se encontraron Palitos de Queso y Otros Pasteles, dentro



de los que se cuentan, empanadas de Pollo y empanadas de Carne, y de

diferentes sabores.

8.2.1.2 Productos encontrados en Supermercados Pequefios

O Pastel Gloria

m Pastel de Pollo
0O Pastel de Carne
0O Pastel Yuca

B Palito de Queso

m Otros pasteles

Supermercados pequeiios

En un 90% de los supermercados pequeios se encontraron pasteles de pollo y en
un 98% se encontraron otros pasteles de diferente variedad.

Los Supermercados Pequefios, son aquellos establecimientos que tienen la
modalidad de gondolas para ofrecer el producto al cliente, su tamafio es pequefio,
por lo mismo el numero y variedad de productos es menor que el de los Grandes
Supermercados, adicionalmente su clientes son los residentes de las zonas
cercanas al local. Son considerados dentro de este estudio como potenciales
clientes de los productos congelados, por tener dentro de su oferta productos

como Pastel de Pollo y Otros Pasteles, tal como lo presenta la gréfica.



8.2.1.3 Productos encontrados en Casas de Banquetes

100% -

80% - O Pastel Gloria

| Pastel de Pollo
O Pastel de Carne
O Pastel Yuca

B Palito de Queso

60%

40%

20% - m Otros pasteles

0%-

Casa de Banquetes

En las casas de banquetes tan solo se encontraron en un 99% otros pasteles, con
0% de los productos restantes incluidos en el estudio.

Las Casas de Banquetes estan dedicadas, a la organizacion de eventos y
recepciones en donde se ofrecen a los invitados, comida, pasabocas, licores,
entre otros, en este sentido este tipo de establecimientos se consideré como
potencial cliente, dado su demanda en diferentes tipos de alimentos. En las tres
Casas de Bangquetes encuestadas, se encontr6 que son distribuidores de
productos de pasteleria, aunque ninguno coincidid dentro de las alternativas
ofrecidas en el formulario, por lo que se catalogaron en Otros Pasteles, dentro de

los que se cuentan, canastitas de hojaldré, empanadas de atun, entre otros.
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8.2.1.4 Productos encontrados Cafeterias

50% -

O Pastel Gloria

| Pastel de Pollo
O Pastel de Carne
0O Pastel Yuca

O Palito de Queso

[ Otros pasteles

Cafeteria

En las cafeterias se encontraron en un 8% pastel gloria, en un 32% pastel de
pollo, pastel de carne en un 8%, en un 21 % pastel de yuca, palitos de queso y

otros pasteles en un 8%.

8.2.1.5 Pasteles encontradas en establecimientos de Comidas Réapidas

100% -

80% O Pastel Gloria
| Pastel de Pollo
O Pastel de Carne

0O Pastel Yuca

60%

40%

O Palito de Queso
20% -

m Otros pasteles

0%-
Comidas Rapidas

En la muestra de los lugares de comidas rapidas se encontr6 en un 100% otros

pasteles.

Los establecimientos de comidas Rapidas fueron escogidos para el analisis como

a7



potenciales clientes de productos congelados, porque dentro de los productos que
comunmente ofrecen hay muchos que necesitan refrigeracion, lo que permite que
estos lugares tengan la infraestructura de almacenamiento que los productos
congelados requieren, adicionalmente ofrecen Otros productos de Pasteleria,

como empanadas de diferentes sabores.

Después de observar los productos encontrados en los diferentes tipos de
establecimientos estudiados, se observa en primer lugar que todos los
establecimientos ofrecen algun tipo de pasteleria, en segundo lugar que en cuanto
a Supermercados Grandes y Pequefios la presencia de estos productos es
bastante homogénea, es decir, que en los diferentes supermercados se encuentra
el mismo tipo de productos, finalmente se observa la particularidad de las
cafeterias, pues presentan la mejor variedad de productos de pasteleria, teniendo

una presencia importante el Pastel de Pollo.
8.2.2 Tamaro del Producto
Con el fin de caracterizar los productos de pasteleria que los potenciales clientes

de productos congelados distribuyen, se indago al respecto de los tamafios mas
solicitados, de donde se obtuvo la siguiente informacion.



Tamarfo del Producto
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En el tamafio de los productos de pasteleria y panaderia se encontré que segun lo
requerido el pastel gloria en un 100% es de tamafio mediano, el pastel de pollo en
un 100% es de tamafio grande, pastel de carne y pastel de yuca en un 100% de
tamafo grande, los palitos de queso en un 43% de tamafo pequefio y en 58% de
tamafo mediano, y otros pasteles en un 42% de tamafio pequefio y en un 58% de

tamafo grande.

Los posibles tamafios de productos de pasteleria que se encuentran en el
mercado son Pequefio, Mediano y Grande, y se encontraron relacionados con los

productos de la siguiente manera:

El pastel Gloria solo se encontr6 en tamafio mediano, esto debido a que este se
considera como un pasabocas que acompafa un café, o una sobremesa posterior
a un plato fuerte, por lo que el tamafio no debe ser el adecuado para saborearlo

teniendo en cuanto que va acompafiado, su objetivo no es el de saciar el hambre
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del consumidor. De la misma manera ocurre con los Palitos de Queso, por lo que

también su presentacion mas frecuente de tamafio es la mediana y la pequefa.

Por su parte los pasteles de Pollo, Carne y Yuca, son consumidos en comidas
intermedias, en las cuales los consumidores tienen un mayor apetito y buscan

saciarlo con algo que de alguna manera reemplaza un plato fuerte.

Los Otros Pasteles, tienen caracteristicas de las dos descripciones anteriores,
pues los tamafios encontrados para estos son pequefio y grande, aunque dada la
mayor importancia del tamafio grande se pueden asociar con este tipo de

pasteleria.

Esta informacion es muy util, para la planeacion de la produccion de los
congelados, dado que posteriormente al profundizar en las diferentes variables
obtenidas y al concluir cuales seran los clientes a los que se les ofrecera el
producto, también se puede obtener un perfil de cuales seran los productos que

demandan y cual sera el tamafio mas conveniente de produccion.

8.2.3 Duracién del Producto

Algo que tiene gran incidencia en la demanda de este tipo de productos, como en
todos los alimentos, es la calidad que va directamente relacionada con la frescura
del alimento, en este caso los pasteles. Este aspecto representa una importante
ventaja para los productos congelados sobre su competencia, los productos
horneados, pues es claro que las condiciones de elaboracion y almacenamiento
permiten que estos productos mantengan intactas sus caracteristicas de calidad,

presentacion y sabor por mayor tiempo que los productos horneados.

Con el fin de conocer cuanto es en promedio el tiempo de duracion de los

productos encontrados en el mercado, se formulo esta pregunta a las diferentes
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personas encuestadas, obteniendo la siguiente informacion:

Duracion del Producto

Duracion
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80% T
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Queso
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Segun el estudio realizado, la duracién del pastel gloria en un 58% esta entre 1-2
dias y en un 42% mas de 5 dias, el pastel de pollo en un 15% esta entre 1-2 dias y
en un 84% esta entre 3-4 dias, el pastel de carne en un 100% esta entre 3-4 dias,
el pastel de yuca en un 40% esta entre 3-4 dias y en un 60% mas de 5 dias, los
palitos de queso en un 58% estan 1-2 dias y en un 42% mas de 5 dias, por ultimo
otros pasteles en un 8% entre 1-2 dias, en un 10% entre 3-4 dias y en un 81%

mas de 5 dias.
En la grafica se resalta los productos que mayor duracion tienen son los Otros

Pasteles, aunque esta informacion es importante contrastarla contra la que sigue a

continuacion para tener una idea mas amplia del tipo de producto y su duracion.
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8.2.4 Tipo de Producto
Como una de las variables mas importantes en la obtencién de conclusiones en
este estudio es la del tipo de producto, refiriéndose a si es este horneado o

congelado, lo que se muestra a continuacion:

Tipo de Producto

100%

90% -+

80%
70% -

60% -+

50%

40% -

30% -
20% -+

10% 4

0% ‘ ‘ ‘ ‘
Pastel Pastel Pastel Pastel Palitode Otros
Gloria Pollo Carne Yuca Queso

@ Horneado m Congelado

El analisis de resultados demuestra que en los establecimientos encuestados, el
pastel gloria se encuentra horneado en un 100% de los lugares, el pastel de pollo
y el pastel de carne en un 100% horneados, el pastel de yuca en un 40%
horneado y en un 60% congelado, los palitos de queso en un 60% horneados y un
40% congelados y otros pasteles en un 20% horneados y un 80% congelados.

Esta grafica muestra que del total de pasteles preguntados, tan solo en dos

categorias se presenta la modalidad de congelacion, que son el Pastel de Yuca y
el Palito de Queso, la tercera categoria que adicionalmente es la mas importante
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es la de Otros Pasteles, pues los productos que se encuentran en el mercado

congelados son en su mayoria empanadas de Carne y Pollo.

Al relacionar esta informacion con el anterior apartado de la duracién del producto,
lo que se puede distinguir es una importante relacion entre los productos que
presentan las mayores duraciones con los que son congelados, como se observa
en las graficas. De manera contraria los pasteles de Pollo y Carne, que solo son

distribuidos como horneados no tienen una duracion mayor a 4 dias.

Lo siguiente que se debe notar de esta variable es el peso que tiene el Pastel de
Pollo, dentro del total de los productos, pues se nota como el producto de mayor
peso, es decir el de mayor demanda por parte de los establecimientos estudiados.

8.2.5 ANALISIS DE POTENCIALES CLIENTES

A continuacion se describen las variables que permitiran filtrar de la muestra a los
establecimientos que en realidad, por su interés y por su disposicion podrian ser
los clientes de productos congelados:

8.2.5.1 Clase de Proveedor

Con el fin de clasificar tipos de proveedor, se indago cual era el proveedor de

pasteleria del establecimiento, es decir, con que tipo de produccion entraria a
competir los productos congelados, estos fueron los resultados:
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Proveedor segun Tipo de Pastel
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De acuerdo a la encuesta formulada, los proveedores de pastel gloria en 60% lo
hacen directamente y en un 40% por distribucion masiva, pastel de pollo en un
15% lo hacen directamente, en un 32% los compra hechos a microempresas y en
un 50% por distribucibn masiva, pastel de carne en un 100% lo hacen
directamente, el pastel de yuca en un 40% lo hacen directamente y en un 60% los
compra hechos a microempresas, los palitos de queso en un 59% los hacen
directamente y en un 52% por distribucion masiva, y otros pasteles en un 8% lo
hacen directamente, en un 10% los compra hechos a microempresas en un 81%

por distribucién masiva.
Se agruparon los proveedores en tres tipos:
Los hace usted Mismo; y corresponde a quienes dentro de su propio

establecimiento poseen la infraestructura y la capacidad para la produccién de los

productos de pasteleria que distribuyen.



Los compra hechos a microempresa; en los que se agrupan quienes compran los
productos a una persona, por tradicibn o conocimiento, esta persona tiene la
caracteristica de producir los pasteles en cantidades pequefias segun pedido.

Por distribucion masiva; en donde se cuentan quienes compran en

supermercados, por cantidades grandes y generalmente marcas reconocidas.

Se puede observar en la gréfica que todos los productos tienen participacion de la
categoria “los hace ud. Mismo”, con este tipo de proveedor existe una gran
desventaja a la hora de competir, pues es claro que al tener ya montada una
infraestructura que le permite la produccién, no es atractivo para el comprar a un

tercero.

Los que compran a microempresarios, tienen participacion en los productos Pastel
de Pollo, Pastel de yuca y Otros destacando que el de Pollo tiene una demanda
importante, con respecto a este proveedor hay que decir que la produccién de
congelados tiene ventajas en costos y en cantidades, sin embargo una de las
caracteristicas de los pedidos a estos microempresarios es el bajo volumen, lo que
no coincide con el nivel de produccién que estaria en capacidad de ofrecer los

productos congelados.

Por dltimo la distribucién masiva se destaca en Pastel de Pollo y Otros, datos que
no sorprenden, pues en primer lugar Pollo tiene un alto volumen de demanda por
lo que es obvio que existan vendedores reconocidos de este producto, en segundo
lugar y continuando con la relacion “horneado-congelado” que ya se establecid
anteriormente, la distribucion masiva se concentra en Otros, que son en su
mayoria congelados, pues es claro que la produccion de este tipo de pasteles y

alimentos esta dirigido a un consumo masivo.

Con esta informacion ya se establece un primer criterio para la toma de decision
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de la creacion de una empresa de productos congelados y precocidos, pues
debido a la infraestructura necesario en esta produccién es preciso que los
productos sean de alta demanda, alta calidad y entren a competir con los
productos ya colocados en el canal de distribucibn masiva, es decir,

Supermercados y Grandes Bodegas de distribucion.

Complementando lo anterior en el siguiente grafico se describe el tipo de
proveedor caracteristico de los diferentes tipos de establecimientos estudiados.

Proveedor segun establecimiento
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80% —

60% —

40% —

20% —

0%

Supermercados Cafeteria Casa de Comidas Rapidas Supermercados
Banquetes pequefios

O Los hace ud. mismo )
B Los compra hechos a microempresa
O Por distribucion masiva

Esta informacion es mas clara en cuanto a la caracterizacion de los
establecimientos estudiados, de donde se destaca que los supermercados solo se
proveen desde el canal de distribucidon masiva, como era de esperarse dado el
volumen de inventario que es necesario para este tipo de establecimientos, por su
parte las cafeterias se proveen en su mayor parte de microempresarios y en una

menor proporcion los hacen en el mismo establecimiento. Las Casas de
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Banquetes encuestadas preparan sus productos, lo que a su vez es su
instrumento diferenciador dentro de este tipo de establecimiento, y finalmente las

comidas rapidas se proveen en una importante proporcion distribuidores masivos.

De lo anterior se pueden adelantar algunas conclusiones importantes, en primer
lugar que para aprovechar la demanda en pasteleria que se encontré en las
cafeterias es necesario que estas encuentren motivaciones para dirigir la mirada a

los canales de distribucién masivos para comprar los productos.

Segundo, que los establecimientos de Casas de Banquetes declararon en las
entrevistas que su principal activo es la diferenciaciéon de su producto, en lo que
invierten en cocineros e ingredientes innovadores para sus clientes, lo que los
aleja de los intereses en los productos congelados; y finalmente que son los
Supermercados y las Comidas Rapidas las que segun este criterio de proveedor

se ajustarian mas a lo que la produccion de congelados esta buscando.

8.2.6 Interés en los Productos Congelados

De manera directa se indago a los entrevistados sobre el interés que estos
pudieran tener en los productos de pasteleria congelados, resultando lo siguiente:
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Interés por los Productos congelados
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Un 100% de los supermercados encuestados esta interesado en los productos
congelados de pasteleria y panaderia, las cafeterias en un 65% si y en 25% no,
las casas de banquetes definitivamente en un 100% no, los establecimientos de
comidas rapidas en un 100% estan interesados al igual que los supermercados

pequenos.

Supermercados y Comidas rapidas mostraron total interés por conocer nuevas
marcas y producto congelados, lo que se explica por que son quienes ya tienen
dentro de sus productos algunos de este tipo y una nueva marca seria interesante

para ellos.

Las cafeterias muestran una mayor proporcion de interés que de no interés, lo que
permite que este tipo de establecimientos se muestre como un potencial cliente
después de que conozcan el producto, por el contrario esta variable ratifica que
Casas de Banquetes no es un potencial cliente de productos congelados, pues

ninguno de los entrevistados manifesto ningun interés por el producto.
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8.2.7 Disponibilidad de refrigeracién

Al hablar de productos congelados, también se debe tener en cuenta la necesidad
de un adecuado sistema de almacenamiento que garantice mantener las
condiciones de calidad intactas hasta el momento de consumo, en este respecto
se pregunto a los establecimientos que manifestaron su interés por el producto
congelado si tienen a su disposicién nevera o refrigerador que permita el correcto

aprovechamiento del producto, esto fue lo obtenido.

Disponibilidad de refrigeracién
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o sl m NO

100% de los supermercados encuestados tienen disponibilidad de refrigeracion,
8% de las cafeterias tiene la disponibilidad y 86% no, comidas rapidas y

supermercados pequefios en un 100% si.

Considerando el costo adicional que puede representar la adquisicion de equipo

de refrigeracion para una cafeteria, este criterio deja a este tipo de establecimiento
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por fuera del conjunto de potenciales clientes de productos de pasteleria
congelados, ratificando por su parte que son los Supermercados y las Comidas
Rapidas quienes ademas del interés cuentan con la infraestructura adecuada

para el aprovechamiento total de este producto.

8.3 RESULTADOS Y RECOMENDACIONES

Segun el anterior andlisis que se presento de la informacién recolectada en el
trabajo de campo se llegan a las siguientes Recomendaciones para la creacion de
una empresa de productos crudos y precocidos congelados de Pasteleria y

panaderia.

8.3.1 Establecimientos

Los criterios examinados para evaluar los establecimientos como potenciales

clientes son los siguientes

Tipo de proveedor
Interés por el producto
Disponibilidad de Refrigeracion

Segun los cuales la recomendacion orienta a que los potenciales clientes son los
Supermercados Grandes y Pequefios y las Comidas Rapidas, estos
establecimientos comparten algunas caracteristicas en comudn que los vuelve
objetivo para el ofrecimiento de este tipo de productos, la primera de estas es que
ya conocen los congelados pues todos manifestaron tenerlos dentro de sus
productos, por lo tanto se genera el interés de conocer nuevas marcas e

innovacion de productos que mejoren los que actualmente conocen.

La segunda caracteristica importante es que dada la experiencia de estos

60



establecimientos con este tipo de productos, ya cuentan con los equipos de
refrigeracion apropiados sin hacer ningun tipo de inversion adicional, facilitando de

esta manera la recepcioén del producto.

8.3.2 Productos

En cuanto a los productos a ofrecer teniendo en cuenta los potenciales clientes y
los productos que actualmente son distribuidos por estos establecimientos que en
su mayoria son Otros pasteles, como se indica en las graficas 1, 2 y 5, entre los
gue se cuentan principalmente empanadas de Carne y Pollo, se puede concluir

que:

En primer lugar que los clientes de estos productos buscan saciar su apetito en
reemplazo de una comida fuerte como ya se explico anteriormente, por lo que se

debe dar prioridad a los productos y tamafios que satisfagan esta necesidad.

En segundo lugar Ila demanda del pastel de Pollo es muy buena por lo
evidenciado en el estudio, por lo que se debe aprovechar esto e introducir el

Pastel de Pollo congelado como alternativa a los demandantes de este producto.

Tercero, como ya se menciono los productos congelados conocidos son en su
mayoria empanadas de carne y de pollo, lo que puede ser una ventaja para
introducir los pasteles de estos mismos sabores como sustitutos o alternativas de

productos a los consumidores de empanadas.

Cuarto, aprovechando los productos que ya se encuentran en el mercado se debe
entrar a competir con estos mismos, es decir, producir empanadas con una mejor
calidad y a un mejor precio puede desplazar a los consumidores habituales de

este producto hacia la nueva marca.
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Finalmente la investigacion arrojo una limitada diversificacion de productos de

pasteleria que se puede tomar como una potencial oportunidad para innovar

sabores e introducirlos en la modalidad de congelados, dentro de los que la gente

encuestada sugiri6 sabores nuevos como pescado, atun, marinero, manzana,

ciruelas, uvas entre otros.

En este orden de ideas la sugerencia de productos a producir se resume en el

siguiente cuadro:

PRODUCTO

Pastel de Pollo

Pastel de Carne
Empanadas Pollo y Carne
Palitos de Queso

Nuevos Productos

8.3.3 Estimaciones

PARTICIPACION

30%
20%
20%
15%
15%

Para generar la estimacion de ingresos por ventas en el primer afio y los que

siguen se realizaron los siguientes calculos:

En primer lugar se tiene la distribucion del mercado y la distribucion de la muestra,

de lo que se genera un factor de expansion:

Muestra
Supermercados 3
Supermercados 13
pequefios
Comidas Réapidas 18
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estimada

10
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1000

Factor de
expansion

3,33

38,46

55,55



El segundo elemento necesario para el célculo es la cantidad diaria agregada de

pasteles solicitada por los establecimientos encuestados:

Total
ESTABLECIMIENTO pasteles

diarios
Supermercados 672
Comidas Réapidas 432

Supermercados pequefios 540

TOTAL 1644

Estas cifras de total pasteles diarios fueron obtenidas de las preguntas 6 y 7 de la
encuesta aplicada a las personas entrevistadas en los establecimientos, la
informacion que proporcionan es el stock diario de pasteleria de todos los tipos

gue distribuyen, sumando todos los establecimientos que fueron entrevistados.

Aplicando el factor de expansion para obtener la estimacion de total de pasteles

diarios del mercado se tiene:

ESTABLECIMIENTO Total pasteles diarios
del mercado

Supermercados 2240

Comidas Rapidas 1440

Supermercados pequefios 1800

TOTAL 5480

Bajo el supuesto de que al momento de introducir la empresa al mercado en el
primer afio se va lograr abarcar el 10% del mercado, esto sustentado en la poca
presencia de productos congelados que se encontrd segun el trabajo de campo
realizado. Se estima una produccion diaria de 548 pasteles de los diferentes tipos

propuesto en el aparte anterior. Esto amplificado a la produccion mensual se
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estima en:

Produccién diaria

Dias Habiles

Produccién mensual

548

25

13.700 pasteles

8.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La investigacion de la competencia se realiz0 mediante la técnica del cliente
incégnito, el cual aplicO una encuesta telefénica indagando acerca de
productos congelados que ofrece el establecimiento encuestado, el tamafo de los
mismos y el precio, informacién base a tener en cuenta en las conclusiones de

esta investigacion, pues dan una idea de las posibilidades de innovacion en

sabores y productos; asi como los precios para competir.

El mercado de los productos congelados en la ciudad es pequefio por lo que el

analisis de la competencia se realiz6 con una muestra de 5 establecimientos en

los cuales se obtuvo la siguiente informacion

Productos presentes
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La grafica ilustra la presencia de los diferentes productos encontrados en otras
empresas de congelados, se observa que hay cuatro productos comunes en
todos los establecimientos encuestados, que son el pastel de pollo, palito de
queso, vol au van y empanadas, en el 80% de los establecimientos se encontrd

pastel gloriay solo en el 40% se fabrica pastel de carne.

La conclusién que se obtiene de esta informacion es que los establecimientos que
existen en el mercado de productos congelados producen béasicamente los
mismos productos, lo cual constituye una ventaja para el ingreso de la nueva
empresa, pues tiene una gran oportunidad de competir con la innovacién de

productos y sabores que aln no se encuentran en el mercado.

Tamario de los Productos
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En cuanto a los tamafios de los productos lo que se encontrO es que esta
directamente ligado con el tipo de pastel, es decir, cada producto que se fabrica
tiene caracterizado su respectivo tamafio, por ejemplo el pastel gloria solo se
produce en tamafio mediano, y el pastel de carne solo en tamafo grande, de la
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misma manera el pastel de pollo es mayoritariamente grande, en tanto que los

palitos de queso, vol au van y empanadas son en su mayoria medianos.

De la misma manera como se vio con la variedad limitada de productos se ve con
los tamafos, se nota que los productos “de sal” como pastel de pollo y carne son
grandes por su finalidad de ser una comida intermedia, mientras que los otros
pasteles se caracterizan por ser pasabocas, por lo que se identifican con tamafios

medios y pequefos.

Esta informacion es util para conocer como se comporta la demanda de los
diferentes productos con respecto a su tamafo, y tener en cuenta la finalidad de
los sabores de los pasteles, es decir, si son pasabocas ligeros o comidas

intermedias, para asociarlos con su respectivo tamafio de preferencia.

Precio promedio de los productos

PRODUCTO PRECIO PROMEDIO
PASTEL GLORIA 825
PASTEL POLLO 980
PASTEL CARNE 1.000
PALITO QUESO 580
VOL AU VAN 669
EMPANADAS 322

En la tabla se muestra los precios promedios de los diferentes productos que
ofrece la competencia, se puede observar que el mas costoso es el pastel de
carne, que a su vez es el gue menos oferta tiene dentro de los establecimientos

estudiados.

66



En general esta informacion es util para entrar al mercado compitiendo con
precios iguales, 0 mas bajos para posicionar la empresa y capturar un mayor

porcentaje del mercado.

Finalmente la informacion recolectada con respecto a la competencia de productos
de pasteleria congelados, permite concluir que este es un mercado incipiente que
da la oportunidad de entrar y capturar el mercado a través de la innovacion de

productos y a la competencia en precios.
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8.5 Andélisis FORD

OPORTUNIDADES

e Hacer reconocimiento de Marcas

e Espacio para lanzar nuevos .
productos que no estdn siendo
ofrecidos

¢ Demanda Insatisfecha

e Mercado en Crecimiento .

e Diversificacion en el mercado de .
nuevos productos

e Desarrollo Tecnolégico

FORTALEZAS

e Capacidad de Negociacién con
Proveedores y Clientes

e Fuerte inclinacion por el desarrollo
de productos innovadores

e Productos de alta calidad

e Mayor eficiencia en el proceso de
produccion.

e Mejoramiento de los factores de
produccion basados en el estructura
organizativa

e Relaciones Fluidas y de largo plazo
con los clientes

e Producto Totalmente innovador que
puede originar crecimiento lento en
las ventas
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AMENAZAS

Alta dependencia del manejo de los
productos por parte de los
intermediarios

Patron cultural muy arraigado por la
preferencia de productos tradicionales
Fuerte competencia para las bases de
saturacion

Resistencia interna al cambio

Mala reputacion de este tipo de
productos en relacion a la salud de los
consumidores

Situacion Econdmica incierta

DEBILIDADES

Dificultades financieras
Capacidad Instalada subutilizada
Precios de los insumos

Cargas laborales



9. CREACION DE UNA EMPRESA DE PRODUCTOS CRUDOS Y PRECOCIDOS
CONGELADOS DE PASTELERIA Y PANADERIA EN LA CIUDAD DE BOGOTA

9.1 DEPARTAMENTO DE MERCADOS
9.1.1 EIl Producto

En sentido muy estricto, el producto es un conjunto de atributos fisicos y tangibles
reunidos en una forma identificable. Cada producto tiene un nombre descriptivo o

genérico que todo mundo comprende: manzanas, pelotas de béisbol, etc.

Los atributos del producto que suscitan la motivacion del consumidor o provocan
los patrones de compra no se incluyen en esta definicion tan estricta. Por ejemplo

un Renault y un Mazda son el mismo producto: un automovil.

Pero el nombre de marca indica una diferencia en el producto al consumidor, y ello
introduce en la definicion el concepto de satisfaccion de necesidades o deseos del

consumidor.

Cualquier cambio de una caracteristica fisica (disefio, color, tamafio, etc.) por
pequefio que sea, crea otro producto. Cada cambio brinda al productor la
oportunidad de utilizar un nuevo conjunto de mensajes para llegar a lo que

esencialmente es un mercado nuevo.

El concepto de producto incluye ahora los servicios que acompafan a la venta, y
asi nos hemos acercado a una definicion que es de utilidad para el personal de

mercadotecnia.

El producto entonces, se ha definido como “Un conjunto de atribuciones tangibles
e intangibles que incluye el empaque, color, precio, prestigio del fabricante,

prestigio del detallista y servicios que prestan este y el fabricante”.
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La idea basica en esta definicién es que los consumidores estdn comprando algo
mas que un conjunto de atributos fisicos. En lo fundamental estan comprando la
satisfaccion de sus necesidades o deseos. Asi una firma inteligente vende los
BENEFICIOS DE UN PRODUCTO mas que el mero producto.

En realidad, el producto que vende una compafiia para proporcionar los beneficios
y la satisfacciéon de los deseos del consumidor quizd no sea en absoluto un
articulo fisico y tangible. Conforme a nuestra definicion general, el producto puede

ser un servicio, lugar o idea.

En el caso particular de la empresa de congelados, los pasteles y las empanadas

son el principal producto de elaboracion de la compafia.

LN

Empanadas Pastel de Pollo
9.1.1.1 Creacion del Producto

Se reconoce varias categorias posibles de nuevos productos. El criterio
fundamental para determinar si cierto producto es nuevo es la forma en que el
mercado meta lo percibe. Si los consumidores piensan que el articulo en cuestiéon
es notablemente distinto (de los bienes de la competencia a los que reemplaza) en
alguna caracteristica (aspecto, rendimiento), entonces podemos afirmar que se

trata de un nuevo producto.
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De acuerdo con lo anterior, los productos congelados de panaderia y pasteleria
tienen una diferencia marcada con los articulos que tradicionalmente se ven en el
mercado, y es la durabilidad de los mismos. Un producto congelado se conserva
en buenas condiciones durante un periodo de tiempo considerable, siempre y
cuando no se rompa la cadena de frio, mientras que uno que ya ha sido horneado

no supera los tres dias.

Sin embargo, el método de congelacion es ya conocido en el mercado
colombiano, por lo que el valor agregado que se le incluird a éste radica en la
creacion de nuevos sabores de productos, como los pasteles de pifia, marinero,
de atun, de champifiones, entre otros, que actualmente no es proveido por ningun

actor de la competencia, a pesar de una amplia demanda insatisfecha.

Adicional a esto, dado la capacidad de generacion de economias de escala, los

precios y el servicio al cliente seran unicos en el mercado.
9.1.2 Clasificacién del Producto

Del mismo modo que es necesario segmentar los mercados para mejorar los
programas de mercadotecnia en muchas firmas, también es atil dividir los
productos en clasificacion homogénea, porque con ello se identifican unas

caracteristicas particulares

Buscando estrategias de mercadotecnia para ciertos productos en especial, los
mercadodlogos han desarrollado varios sistemas de clasificacion de productos

normalmente en una o dos veces que se basan en sus caracteristicas.

Los productos pueden clasificarse en tres grupos segun su durabilidad o

tangibilidad.

A continuacion se citan la clasificacion estandar de los productos congelados de

pasteleriay panaderia, particularmente para los pasteles y empanadas.
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Son bienes no duraderos, ya que son bienes tangibles que se consumen
por lo general en una o varias veces que se usen.

Son bienes de consumo. Los bienes de consumo son los que compran los
consumidores definitivos para su propio consumo. Por lo general, los
mercadodlogos clasifican estos bienes basandose en los habitos de compra
del consumidor.

Son bienes de uso comun, puesto que son bienes de consumo que el
cliente suele comprar con frecuencia, de manera inmediata y con el minimo
esfuerzo en la comparaciéon y la compra. Los bienes de uso comun se
pueden subdividir en bienes basicos, de impulso y de emergencia.

Son bienes béasicos, ya que los consumidores compran de manera regular,
como la salsa de tomate Heinz, o las galletas Ritz. Los bienes de
adquisicién impulsiva se compran sin planearse o buscarse; por lo general
se encuentran al alcance en muchos lugares, porque los clientes rara vez
los buscan. Asi, los chocolates y las revistas se encuentran cerca de las
cajas, ya que de otra forma a los clientes no se les ocurrird comprarlos.

Son bienes de comparacion uniformes, dado que son similares en cuanto
a la calidad, pero lo bastante diferentes en cuanto al precio. Pero cuando
alguien busca ropa, muebles u otros bienes no uniformes, Ilas
caracteristicas del producto son a menudo mas importantes que el precio.
Si lo que el cliente quiere comprar es un traje nuevo, el corte, la calidad y el
aspecto seran mas importantes que una pequeia diferencia en el precio. El
gue vende bienes de comparacion no uniformes tiene que ofrecer un gran
surtido para satisfacer los gustos de cada individuo y también tener
vendedores bien entrenados capaces de proporcionar informacion y

consejo al cliente.
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9.1.3 Caracteristicas del Producto

Se trata de productos congelados de panaderia y pasteleria, que requieren de
refrigeracion, lo cual le permite mayor duracion, donde se conserva la frescura
constantemente, para los cuales se ahorran costos de produccion, asi mismo
presentan opciones de sabores e ingredientes, lo cual se hard de una manera
proporcional a la incursién en el mercado, la homogenizacién del producto en sus
diferentes clases en una caracteristica vital que definitivamente impulsara su

entrada al mercado
9.1.4 Posicionamiento del Producto

El posicionamiento del producto es relevante para el éxito de la firma. Un producto
con gran reputacion en el mercado garantiza la fidelidad de los clientes, gracias a
la experiencia que éste atraviesa. Para posicionar el producto es necesario
implementar una estrategia de reconocimiento de la relacion calidad — precio —
tamafo, que se diferencien de los productos tradicionales que se encuentran en el

mercado.
9.1.5 Posicionamiento en relacion con un competidor

Como se ha mencionado, en el mercado de congelados no existen muchas
marcas de gran recordacion. Sin embargo, esto no implica que siempre haya un
estancamiento en estos términos por lo que, establecer una posicidn significa
generar un activo que sirve para reducir la incertidumbre de los ingresos

potenciales de la empresa.

Adicional a esto, la cantidad de produccion y la capacidad instalada de la empresa
se diferenciara de la del resto, ya que se adoptara el paquete tecnolégico 6ptimo

para la satisfaccion de la demanda.
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9.1.6 Identificacion de estrategias de posicionamiento

Cada empresa destaca aquellas diferencias que mas atraen a su mercado meta y
establece una estrategia de posicionamiento localizada, que se Illamara

sencillamente posicionamiento y que se define como sigue:

e El posicionamiento consiste en disefiar la oferta de la empresa de modo que

ocupe un lugar claro y apreciado en la mente de los consumidores meta.

En el posicionamiento, la empresa debe decidir cuantas y cuales diferencias
destacar entre los clientes meta. La ventaja de resolver el problema de
posicionamiento es que le permite a la empresa resolver los problemas de la
mezcla de mercadotecnia. Al buscar una estrategia de posicionamiento, se
dispone de cuando menos siete estrategias. Esta se describen e ilustran a

continuacion para los productos del Pasteleria Fina:

Tabla N° 1: Estrategias de posicionamiento

De
De ) De wuso vy | De categoria De calidad
. De ventajas L Del usuario ] ]
atributos aplicacién competidores | de y precio
producto
puede puede puede puede puede
anunciarse | anunciarse | puede anunciarse 4 posicionarse | posicionarse
o puede
como el como el | posicionarse | como un ] no como | como
anunciar que | = )
producto producto para los | "producto ) similar a un | "mejor
) ) ninguna
que que consumidores | innovador", - Producto vy |valor"
] . L Panificadora o )
proviene proviene de que deseen |definiéndose n servicio (mejor
ace un
de la |una tener un | asi por comun producto)
o ) producto de )
empresa | empresa servicio medio de | colocandose | por un
tales
que posee | que se | calidad e [una . por tanto en | precio
) . i caracteristicas
la  mejor | preocupa higiénico categoria de una clase | aceptable
planta de | por la usuarios distinta de | (precio
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produccién | Alimentacién producto promedio

en el |y salud de la que la que |del
distrito familia y la se espera mercado)
comunidad

De acuerdo a las posibilidades la estrategia debe relacionarse a un
"posicionamiento de calidad y precio justo”, siendo los principales factores:

. La empresa administra la calidad de su producto y estd segura que su
producto tiene esta ventaja.

. Las posibilidades financieras de la empresa no le permite realizar
actividades promocionales de mayor cuantia y enfrentarse directamente a sus

competidores.

Ademas, para ayudar a consolidar su estrategia de penetracion debera tener una
alianza con restaurantes de calidad que le permitan acceder facilmente a los

territorios de los consumidores objetivo.

9.1.7 Difusion del posicionamiento

No solo se debe establecer una estrategia clara de posicionamiento; también debe
comunicarla eficazmente a los consumidores. Si se elige la estrategia de
"posicionamiento de calidad y precio”, debe asegurarse de que expresa esta

afirmacioén de manera convincente.

Para informar sobre la calidad se eligen los signos fisicos y las claves que la gente
por lo general emplea para juzgar dicha calidad (colores, disefio). Todos los
elementos (calidad de los insumos, los canales de distribucion y la promocién,
entre otros) deben comunicar y reforzar la imagen de la marca. También el

prestigio y dedicacion de los fabricantes contribuye a percibir la calidad.
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9.1.8 Ciclo Vital del Producto

A semejanza del ser humano los productos pasan por un ciclo de vida: crecen (en
ventas), luego declinan (envejecen) y con el tiempo terminan por ser

reemplazados.

Del nacimiento a su muerte del ciclo de vida de un producto se divide
generalmente en cuatro etapas fundamentales: Introduccion, Crecimiento,

madurez y declinacion.

La mezcla comercial del producto de una empresa determinada debe modificarse

durante las cuatro etapas porque:

e Las actitudes y las necesidades de los clientes pueden variar en el curso
del ciclo vital del producto.

e Se pueden abordar mercados completamente distintos en las diferentes
etapas del ciclo vital.

e« La naturaleza de la competencia se desplaza hacia la forma pura u

oligopolio.

Ademas las ventas totales del producto de todos los competidores presentes en el
mercado varian en cada una de sus etapas y lo que es mas importante cambian el
cuadro de sus utilidades es por ello que es muy importante que la gerencia
reconozca en que parte del ciclo vital se encuentra su producto en determinado
momento. El ambiente competitivo y las estrategias de la mercadotecnia

resultantes diferiran segun la etapa.

En el caso de los productos de panaderia y pasteleria, el ciclo de vida esta muy
relacionado con los patrones culturales del pais. Esto se refiere a que dado la
tradicion de tomar una merienda en la mitad de la mafiana y de la tarde, los
productos de la industria panificadora tienen una vigencia de largo plazo. Es decir,

durante décadas se ha mantenido la prevalencia de las comidas ligeras.
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Sin embargo, el mercado de este tipo de productos puede haber caido en una
competencia perfecta, donde la variable que determina la inclinacion de la
demanda es simplemente el precio, ya que son productos casi homogéneos,
perfectamente sustituibles. Asi, si se introduce una innovacion en sabor, el ciclo de
vida del producto puede cambiar. En particular se producirian dos efectos: 1. si el
nuevo producto es exitoso en los sabores tradicionales como carne, pollo y palitos
de queso, su valor agregado atraeria toda la demanda del mercado y se llegaria a
un nuevo estandar. Esto bajo un escenario donde los consumidores compraran
estos tres productos tradicionales siempre; 2. Los nuevos sabores de los
productos si hacen la apuesta de mantenerse en el mercado, tratando de
desplazar la demanda de los productos tradicionales. En este caso puede haber
una sustitucion parcial que permita abrir un espacio de largo plazo para estos
productos nuevos, o simplemente desapareceran ante la fortaleza del consumo

histérico.

De esta manera, el ciclo de vida de los productos congelados esta ligado a la
capacidad de diferenciacion que posean estos articulos. A continuacion se

describira cada una de las etapas.

9.1.9 Etapadeintroduccion del producto y estrategia de entrada

Durante esta etapa del ciclo de vida del producto, este se lanza en el mercado con
una produccion a gran escala y un programa exhaustivo de mercadotecnia; es
cuando el producto es distribuido por primera vez y puesto a disposicion de los
compradores, la Introduccion lleva tiempo y el crecimiento de las ventas pueden
ser lento. Productos tan conocidos como el café instantaneo el jugo de naranja
congelado y otros subsistieron durante muchos afos antes de que entraran en una

etapa de crecimiento rapido.

En esta etapa las utilidades son negativas o bajas por la escasez de ventas y
porgue los gastos de distribucién y promocion son altos. Se necesita mucho dinero

77



para atraer a los distribuidores. Los gastos de promocién son altos para informar a

los consumidores sobre el nuevo producto e impulsarlos a que los prueben.

En muchos aspectos la etapa de introduccion es la mas riesgosa y cara, sin
embargo, en el caso de productos realmente nuevos, existe escasa competencia
directa. El programa promocional puede disefiarse para estimular la demanda
primaria mas que la secundaria es decir, el tipo de producto se pone de relieve y

no la marca del vendedor.

Para estimular la demanda de productos congelados en la etapa introductoria, se
ha considerado la posibilidad de diferenciar el producto en dos sentidos: 1. en la
cantidad de pollo, carne y queso incluido en estos y 2. En el precio de los mismo.
Esta estrategia permite insertarse en el mercado de manera rapida y efectiva, ya
gue estas dos son consideradas por los consumidores, las variables de mayor

relevancia para la toma de su decision.
9.1.10 Administracion en la etapa de crecimiento

En esta etapa de crecimiento o aceptacion del mercado las ventas crecen
rapidamente, los competidores entran en el mercado en grandes cantidades
porque las perspectivas de las utilidades resultan sumamente atractivas. El
creciente numero de competidores dara lugar a un incremento en el nimero de
distribuidores y las ventas subirdn repentinamente porque los revendedores
construirdn sus inventarios. Los precios permaneceran estables o disminuiran
ligeramente. Los productores seguiran gastando lo mismo 0 un poco mas en
promocién para mantenerse en la competencia y seguir educando el mercado. Las
empresas optan por una estrategia promocional de "Compren mi producto” mas

que por la de "Pruebe mi producto”

En esta etapa la compafia utilizard diferentes estrategias para sostener el
crecimiento répido; mejorara la calidad del producto y agregard nuevas

caracteristicas y modelos; penetrara nuevos segmentos del mercado y abrirad
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nuevos canales de distribucion.
9.1.11 Administracion durante la madurez

Esta etapa se caracteriza por la acentuacion de la competencia, la disminucién de
las ventas y la disminucién de utilidades, normalmente esta etapa es la mas larga
que las anteriores en donde en la primera parte de este periodo las ventas siguen
creciendo a un ritmo menor luego tienen a estabilizarse pero disminuye las
utilidades del fabricante es por ello que los retos que se plantea el mercaddlogo
son mayores porque esta tratando con productos maduros, la disminucién de las
ventas hacen que los productores tengan muchos articulos que vender, a su vez

este exceso de capacidad implica mayor competencia.

Para administrar esta etapa, seria pertinente bajar los precios, lanzar una
campafia de publicidad agresiva y promociones de ventas y subir sus
presupuestos para la innovacion y el desarrollo para mejorar el producto. Estas
medidas implican que las utilidades disminuyan, pero es la Unica forma de

permanencia en el mercado.
9.1.12 Cémo sobrevivir en la etapa de Declinacion

En la etapa de declinacién la empresa debe haber alcanzado a consolidar el
principal de sus activos que sera una marca derivada de la diferenciacion de
producto. Esta marca, protegera los ingresos de la compafiia siempre y cuando se
esté en un proceso de constate renovaciéon y cambio, de tal manera que se pueda
adaptar a las necesidades reales de los consumidores. Se sobrevivira a través de
la reinvencion de la marca, lanzando nuevos productos y entrando en segmentos

del mercado inexplorados.
9.1.13 Marca del Producto

La marca es tal vez el activo de largo plazo mas importante de las compaifiias. La
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informacion asimétrica y la aversion al riesgo de los consumidores, hacen que el
posicionamiento de una marca sea objeto de garantia de la calidad y salubridad de
los productos, en particular en el sector alimenticio. La idea de establecer una
marca reconocida en un mercado donde superficialmente no existen marcas, es la
de romper con la tradicional competencia de precios, y asegurar una porcion

significativa del mercado.

La marca debe ser defendida y renovada a través de la innovacion y el desarrollo
de nuevos productos, con altos estandares de calidad, que representen un placer
al ser consumidos. Una buena marca genera una necesidad de demanda
frecuente. El objetivo es posicionar una reputacién de mercado por medio de lo

gue se conoce como good will.

Para la compafiia en mencion, se empleara el nombre de Congelados Rojas, con
el fin de generar una vision de buen servicio, dado que el apellido del propietario
en la marca significa que la atencion es prestada por el mismo, y por lo tanto tiene

todos los incentivos para cuidar de sus clientes.

Ademas, la marca hace referencia al caracter familiar de la misma, lo que se
puede relacionar con productos a precios muy bajos y de alta calidad. Congelados
Rojas facilita su recordacion y esta relacionada con los colores institucionales de

la firma.

MARCA

DR
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9.1.14 Razones para utilizar la marca

e Diferenciar el producto de la competencia y adquirir una reputacién en el lado
de la demanda

e Crear un punto de referencia en el mercado en precios y calidad

e Mejorar el bienestar de los consumidores a partir de la diversificacion de las
posibilidades de eleccion, que repercuta en la economia como un ejemplo de

marca con orientacion social.
9.1.15 Seleccion de un buen nombre de marca

El nombre de la marca es de facil recordacién. Esta relacionada con las
caracteristicas particulares del producto, que resaltan su valor agregado frente a

los competidores.
9.1.16 El reto de la marca

La marca se enfrenta a romper la tradicion de este mercado de productos
homogéneos, diferenciados simplemente en precio. Ademas, debe consolidarse
COmo una marca que represente bienestar para los consumidores, de tal manera
gue la demanda en productos no tan cercanos como los snacks, las galletas, etc.

Pero que pueden a ser sustitutos, se traslade a este mercado.
9.1.17 Estrategias de Marca

o Extensiones de linea: surgen cuando una empresa introduce articulos
adicionales en la misma categoria y bajo la misma marca, como nuevos
sabores, formas, colores, ingredientes agregados, tamafos de empaque,
etc. Las extensiones de linea pueden ser innovadoras, "yo también" (copiar

a un competidor), o "de relleno" (otro tamafio de empaque).
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La gran mayoria de la actividad de los nuevos productos consiste en extensiones
de linea. Muchas veces, el exceso de capacidad de produccion lleva a una
empresa a introducir puntos adicionales. La empresa podria desear satisfacer el
deseo de variedad de los consumidores. O podria reconocer un deseo latente en
el consumidor y tratar de capitalizarlo. O tratar de equipararse a una extension
exitosa de un competidor. Muchas empresas buscan extensiones de linea para

lograr un mayor espacio en los anaqueles de los revendedores.

Muchas empresas introducen variantes de marca, que son lineas especificas que
se producen para detallistas o canales de distribucion especificos. Esto es
resultado de la presion que ejercen los detallistas sobre los productores para

permitirles proporcionar ofertas distintas a sus clientes.

Las extensiones de linea suponen riesgos. Existe la oportunidad de que la marca
pierda un significado especifico ("trampa de extension de linea"). Otro riesgo es
gque muchas extensiones de linea no se venderan lo suficiente para cubrir los
costos de desarrollo y promocién. Una extension de linea trabaja mejor cuando
retira las ventas de las marcas competidoras, no cuando canibaliza los otros

articulos de la compaiiia.

La innovacién de productos y la calidad de los mismos, pueden constituirse en la
mejor estrategia de posicionamiento, considerando que el reconocimiento se
adquiere en la experiencia que el consumidor tiene al hacer contacto con los

productos.
9.1.18 Creacion y uso de la marca como activo de la empresa

El reconocimiento de la marca CONGELADOS ROJAS, genera una estabilidad en
los ingresos potenciales que una firma puede recibir, dado que el posicionamiento
genera la fidelidad de los clientes. Crear la marca implica aumentar la probabilidad
de contacto de los consumidores con los productos, con el fin de establecer las

condiciones adecuadas para una experiencia de consumo Optima. Esto significa,
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que las promociones, las muestras gratis y los descuentos puede ser la via

adecuada para la creacion de la marca.

9.1.19 Empaque

El empaque de los productos se desarrolla basado en la necesidad de mantener la
cadena de frio a la que deben someterse los productos congelados. En particular,
una bandeja de icopor cubierto por papel cristalflex permite conducir las corrientes

de aire que estabilizan la temperatura.

Bandeja de Icopor

22CM

9.1.20 Importancia del Empaque

El empaque es bastante importante en este negocio, ya que es éste el que permite
mantener en buenas condiciones el producto. Adicional a esto, el tamafio y color
del mismo son visibles lo que puede hacerlo o no atractivo a los ojos del

consumidor.
9.1.21 Calidad del Producto

La calidad del producto es la que genera la reputacion del mismo. En ultimas esta
representa una parte muy importante del grado de satisfaccion del consumidor. En

el caso de los productos de pasteleria y panaderia congelados, la calidad es de
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primer nivel. Esto significa que los insumos y materias primas empleados en la
elaboracion de los productos seran las mejores, a pesar de que esto implique

contraer porcentualmente las utilidades a cambio de ventas por volumen.

No existiran calidades diferenciadas. Estos productos tendran un estandar de
calidad alto y soportaran una rigurosa evaluacion para ser puestos en el mercado.
Ningun producto debe ser hecho con una especificacion diferente a las

institucionalmente impuestas.

9.1.22 Importancia del Precio: En la Economia, En la mente del Consumidor,

Para la empresa

El precio es una de las variables de decisibn mas relevantes en la decision de
consumir este tipo de productos. Particularmente, el precio es importante para la
economia ya que es un indicador de la eficiencia de produccion del sector. Un
precio muy bajo significa una reacomodacion de la estructura productiva o de
choques de innovacion que significan el aumento de la productividad de los
factores de produccién. Adicionalmente, esto implica para la economia ubicarse en
un punto mas bajo en la curva de demanda agregada y la liberacién de recursos

para destinarlos al gasto de otro tipo de bienes o al ahorro.

En la mente del consumidor, significa un punto de referencia que incide en la
decision de consumo. Es decir, ante una situacion de variedad de productos, el

analisis comparativo por precios facilita la eleccion.

Para la empresa, representa su eficiencia productiva. Un precio bajo con un
producto diferenciado puede representar un aumento en las utilidades percibidas
por la empresa o la apropiaciéon de una porcion significativa del mercado que a la

postre represente un flujo de ingreso mayores.



9.1.23 Objetivos de la fijacidn del precio

e Ofrecer unos productos de alta calidad que sea accesible a un amplio conjunto
de la poblacion

e Mejorar la eficiencia productiva del sector, de tal manera que se refleje lo que
los economistas llaman la mano invisible

e Crear un punto de referencia en la mente del consumidor
9.1.24 Fijacion de Precios en la Penetracién del Mercado

Es de suma importancia establecer un nivel de precios adecuados para lograr
cumplir las metas de insercion al mercado. La estrategia de competir en precios
hace parte de un eje fundamental de desarrollo de la empresa. La idea es romper
el mercado con precios que oscilen entre 5% - 15% por debajo del promedio

historico.

9.1.25 Distribucioén

La distribucion de los productos congelados debe tener una atencion particular
dado el cuidado especial que se requiere para mantener la cadena de frio. Por
esta razon, la distribucion debe hacerse por medio de una relacion directa con los
clientes que posea la infraestructura requerida para la refrigeracion. Esto significa
que la distribucion para los consumidores finales se concretara por medio de quien

realiza el proceso de horneado.

HORNEADO
E INTERMEDIARO
PRODUCCION (HOTEL, CATERING, %
CAFETERIA)
Consumo

N

CADENA DE FRIO
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9.1.26 Intermediarios y Canales de Distribucion

A

Canal de distribucion, se puede definir como «areas economicas» totalmente

activas, a través de las cuales el fabricante coloca sus productos o servicios en

manos del consumidor final. Aqui el elemento clave radica en la transferencia del

derecho o propiedad sobre los productos y nunca sobre su traslado fisico. Por

tanto, no existe canal mientras la titularidad del bien no haya cambiado de manos,

hecho muy importante y que puede pasar desapercibido.

En el caso de los productos congelados, los canales se activan por medio de un

intermediario que puede ser un hotel, una cafeteria, un restaurante de comidas

rapidas, una casa de banquetes, etc. Quienes terminan el proceso de produccion

a través del horneado para finalmente transferirlo a los consumidores finales.
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CONGELADOR

DEBEN POSEER PARA
ALMACENAR STOCK DE |:|

PRODUCTOS
HOTEL

9.1.27 Seleccién del tipo de Canal

Los canales de distribucién para los productos congelados tiene una barrera de
infraestructura. Todo intermediario debe tener un sistema de refrigeracion que
impida que la cadena de frio se rompa. Por esta razon, lo mejor es vender a
grandes compradores que hagan volumen en las ventas y faciliten el transporte
del producto. Hacer una venta directa al consumidor final implica grandes costos
de transaccién que puede ser perfectamente eliminados en un punto como los

indicados.

9.1.28 Importancia Ventas al Mayoreo

Como ya se ha mencionado, la importancia de crear un producto no terminado es
la de poder generar ahorros a los distribuidores mediante las economias de escala
gue implica un mercado grande. Este producto simplemente puede ser vendido de
esta forma, ya que si se hace por medio de las ventas al detal, los pasteles
tradicionales de panaderia arrasarian con el producto, ya que un consumidor final
encuentra muy poca utilidad a un producto que no puede consumir

inmediatamente y que debe someter a un proceso de horneado.

Por el contrario, los grandes canales de distribucidon si encuentran atractivo este
negocio, ya que a partir de él puede tercerizar una actividad que hacian

internamente o entrar a un mercado que no habian explorado dado que no poseen
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ni el conocimiento ni la infraestructura adecuada para ello.

Es de gran importancia lograr distribuir los productos en gran volumen, ya que es
una parte estratégica del negocio. Esto es lo que en realidad genera la utilidad y

crea el espacio para el mercado, que de lo contrario no existiria.

9.1.29 Justificacion Econdmica del comercio al Mayoreo

Las economias de escala son consideradas el origen de los adelantos
tecnoldgicos, ya que son estos los que permiten conservar el poder de mercado y
la posicion dominante, y ademas, las ventas al por mayor significan un proceso
para nuestros productivo eficiente que tiene unos costos marginales decrecientes
y que incentivan a la competencia, lo cual implica un constante mejoramiento del

bienestar de la sociedad.

9.1.30 Perfil de los intermediarios mayoristas

Los intermediarios mayoristas deben ser unidades de comercializacion de tamafo
pequefio hacia arriba, que posean al menos una nevera en buenas condiciones
que facilite el almacenamiento de los productos congelados. Su capacidad de

compra no debe reducirse de las 100 unidades semanales.

9.1.31 Distribucidn fisicay transporte

El transporte de este tipo de productos es supremamente importante en la calidad
y salubridad del producto. Un producto congelado que rompe con la cadena de frio
puede convertirse en un alimento que pierde sus propiedades fisicas (sabor, color,
textura y olor) y quimicas. Lo ideal es entonces mantener la temperatura adecuada
para que la calidad del producto no se deteriore. Por ello es fundamental contratar

los servicios de transporte en un vehiculo especialmente acondicionado para ello.
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Camion para el transporte de Congelados

e

9.1.32 Necesidades de Servicio al cliente

El servicio al cliente debe ser un valor agregado que provea la industria. En este
sentido, las relaciones fluidas con los clientes en términos de manejo de los
productos y la participacion de estos en el proceso de innovacion, hacen parte del
establecimiento de largo plazo con unos que se benefician del posicionamiento de

la marca.
9.2 DEPARTAMENTO TECNICO
9.2.1 MACROLOCALIZACION

La ubicacién de la planta de produccion se hara en la ciudad de Bogota (Figura
1), la cual tiene un inmenso potencial de absorcion de bienes no transables, ya
que esta ciudad constituye una aproximacién a lo que se denomina economia
cerrada, debido a su ubicacién central a kilbmetros de distancia de las fronteras y

las costas oceanicas.

Para el tipo de productos congelados constituye una oportunidad con un
mercado de mas de 7 millones de habitantes y un PIB per capita de alrededor de
US $4.000 dolares. Con la internacionalizacion de los mercados comerciales, los
consumidores del distrito han experimentado el consumo de gran variedad de
bienes importados que han roto esquemas culturales y han conllevado a la

ciudad a convertirse en un centro cosmopolita.
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Figura 1. Mapa de Bogota
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Bogota constituye uno de los primeros 50 centros de consumo del mundo, con un
gasto en alimentacion promedio (estratos 2 — 6) de 18% de los ingresos. Este

corresponde al rubro de gasto de mayor peso y mayor variedad.
9.2.2 MICROLOCALIZACION

La ubicacién de la empresa depende de la localizacion del mercado objetivo y de
la distancia existente con los proveedores. La importancia de esta variable radica
en ser un pardmetro estratégico en la estructura de costos de la produccion. En
este caso en particular, el tipo de bienes generado por la firma requieren de un

transporte especializado que aumenta a medida que va creciendo la distancia.

De igual manera, la localizacion influye en el valor de los servicios publicos que se
gastan en la empresa (no solamente las unidades variables sino también en el

cargo fijo), los arriendos que son cobrados y en el nivel de dependencia con los
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proveedores, ya que un lugar demasiado alejado y despoblado incide

directamente en el poder de negociacion de estos.

La planta de produccién, dentro de la ciudad serd ubicada en el barrio el Gaitan,
sector norte de la Capital (Punto azul en la figura 1).Este lugar esta ubicado en un
lugar con excelentes vias de acceso (para proveedores y clientes), cubrimiento
total de servicios publicos domiciliarios, estrato 3, en medio de un sector semi-
industrial y con un nivel de seguridad social adecuado. El barrio esta localizado
entre la calle 72 y la calle 80 entre carrera 30 y carrera 68, es un espacio
tradicional de Bogota, en donde han crecido muchas empresas familiares y
mipymes, se ha convertido en un sector ideal para emprendedores y empresarios.
Las caracteristicas urbanisticas y el excelente estado de la malla vial, constituyen
una proximidad con un grupo de pequefios empresarios de la industria

panificadora, lo cual es prometedor en la generacion de Capital Social.

Para la empresa en cuestion, y dadas las medidas y espacios necesarios para
instalar la infraestructura fisica y generar un ambiente de trabajo sano, se ha
calculado que el local debe tener tres compartimientos o habitaciones, que sirvan
1. De bodega de almacenamiento de la materia prima (20 m?), 2. De oficina (30
m?), y 3. De albergue para la Cadena de Produccién (100 m?). En total se
necesitan 150 m? que cumplan con las caracteristicas técnicas en iluminacién y

ventilacion para la perfecta conservacion y elaboracion de los productos.

Un lugar que cumpla con estas caracteristicas en el Barrio el Gaitan en promedio
cuesta la renta mensual alrededor de $400.000. Este valor es equivalente a
$16.000 pesos diarios para un mes de 25 dias. Si se divide este valor en la
produccion total, el costo de alquiler que debe reflejar cada producto es $28.98

pesos.

Los servicios publicos domiciliarios no generan una presion tan fuerte sobre la

estructura de costos. Especificamente, se puede sefialar que basados en una
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estimacion numérica® se han calculado las tarifas de los servicios publicos para
valores mensuales, teniendo en cuenta la potencial oferta de productos que la

empresa elaboraria en el mismo periodo:

Servicio Cargo Fijo Unidad
16230.17 3217.55 m°
Agua y Alcantarillado
6632.05 229.33 KWh
Energia Eléctrica
7241.78 72.75 Impulso

Teléfono

Teniendo en cuenta los registros histéricos del consumo de servicios de una
empresa con un objeto social particular se tiene que: para el agua el consumo
promedio es de 65m?, para energia una lectura de 540 KWh y para el teléfono 640
impulsos. Haciendo el calculo del valor total a pagar por concepto de servicios se
tiene $374.853.57 pesos mensuales, lo que corresponde a un costo diario de
$14.994.13. Este valor distribuido entre todos la produccion es igual a $27.16

pesos que deben ser cargados al precio.

92
® Lo que se hizo fue tomar una muestra de las tarifas que revelaron los duefios o administradores de
panaderias ubicadas en lugares de estrato 3 y posteriormente se normaliz6 lainformacion y se obtuvo un valor
medio.
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9.2.3 Modelo propuesto para la distribucion de la planta

Planta Industrial

305m 12,75m
I
|
| Recursos Humanos Gerencia
Bodega | Ventas
|
|
Zonade I 43m
——————————————————————— Produccion :
345m :
|
|
i
1
Cuarto Recepcion ! Contabilidad
Frio Zonade Carga Parqueadero ]
|
1
Im ' 41m
____________________ :
]
1,75m '
Bafio !

9.2.3.1  Ventajas De Tener Una Buena Distribucion

e Disminucién de las distancias a recorrer por los materiales, herramientas y

trabajadores.

e Circulacion adecuada para el personal, equipos moviles, materiales y

productos en elaboracion, etc.

e Utilizacion efectiva del espacio disponible segun la necesidad.

12,75 m

e Seguridad del personal y disminucion de accidentes.

e Localizacion de sitios para inspeccion, que permitan mejorar la calidad del

producto.

e Disminucién del tiempo de fabricacion.

e Mejoramiento de las condiciones de trabajo.

e Incremento de la productividad y disminucion de los costos.
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9.2.3.2 Criterios parala distribucién de la planta

1. Funcionalidad: Que las cosas queden donde se puedan trabajar
efectivamente.

2. Economico: Ahorro en distancias recorridas y utilizacién plena del espacio.
Flujo: Permitir que los procesos se den continuamente y sin tropiezos.

4. Comodidad: Cree espacios suficientes para el bienestar de los trabajadores y
el traslado de los materiales.

5. lluminacién: No descuide este elemento dependiendo de la labor especifica.

6. Aireaciéon: En procesos que demanden una corriente de aire, ya que
comprometen el uso de gases o altas temperaturas etc.

7. Accesos libres: Permita el trafico sin tropiezos.
Flexibilidad: Prevea cambios futuros en la produccion que demanden un

nuevo ordenamiento de la planta.
9.2.3.3 Métodos De Distribucién De Una Planta

Realmente existe multitud de métodos, sin embargo por practicidad los

clasificaremos en  métodos cuantitativos y métodos  cualitativos.

Los Métodos Cuantitativos: Estos consideran la medicion de los procesos y las

distancias, es decir que minimizan el costo de transporte de un proceso a otro.

Los Métodos Cualitativos: En estos se busca darle importancia a los gustos o
deseos subjetivos de que un departamento quede cerca o lejos de otro. En otras
palabras en este tipo de ordenamiento los criterios que prevalecen son la

comodidad o los accesos para la atencion al cliente.
9.2.3.4 Tipos De Distribucion
Ya que hemos definido las ventajas, los criterios y los métodos de distribucion

pasemos a concretar el modelo con los tipos de distribucion.
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Estos hacen referencia a la practica en si de cdmo ordenar una planta de trabajo.

Distribucién Por Posicion Fija O Por Producto Estéatico: En este caso o mas
obvio es que el producto que se va a fabricar no puede ser movido, ya sea
por su tamafo o porque simplemente debe ser hecho en ese sitio. Ejemplo de
esto son los tanques de recoleccion de agua que construyen las
ciudades. Este tipo de trabajos por lo general exigen que la materia prima
también se transporte a ese lugar 6 que si se trata de ensamblar el producto
las partes viajen desde la fbrica hasta el punto final, con lo cual usted debera
tomar en cuenta esos costos y la mejor estrategia para disminuirlos. Por
ejemplo puede contratar una bodega cercana donde hacer los udltimos
procesos antes de llevarlos al ensamblaje.

Distribucion Por Proceso: Las maquinas y servicios son agrupados de
acuerdo las caracteristicas de cada uno, es decir que si organiza su
produccion por proceso debe diferenciar claramente los pasos a los que
somete su materia prima para dejar el producto terminado.

Distribucién Por Producto: Esta es la llamada linea de produccién en cadena
O serie. En esta, los accesorios, maquinas, servicios auxiliares etc. Son
ubicados continuamente de tal modo que los procesos sean consecuencia del

inmediatamente anterior.

9.2.3.5 Sistemas De Flujo

Estos tratan la circulacién dependiendo de la forma fisica del local, planta o taller

con el que se cuenta.

a) Flujo En Linea

EMTRADA SALIDA DE
DE - — | — = — L — — ] PRODUCTO
MATERLA TERMIMADC

PRIMA |
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b) Flujo En ELE:

— _ ENTRADADE
MATERIA
FRIMA

S8 IDA DE

- PRODUCTO
TERMINAD

¢) Flujo En U:

EMTRADS DE
MATERLA
PRIMS

SALIDADE

FRODTICTO
TERMIMALD

d) Flujo En S:

EMTRAD DE
MATERLA
PRIME

SALIC CE
PRODUICTO l
TERMIMAL

Todos estos esfuerzos son en vano si no se corrigen los problemas de orden

general. Mas alla de las técnicas de distribucion usted debe saber mantener un
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orden. La mejor forma de aplicar estos conceptos y moldearlos a sus
necesidades es teniendo en cuenta que "Debe haber un lugar para cada cosa y

que cada cosa esté en su lugar”.
9.2.3.6 Conclusiones

De acuerdo con lo anterior, el modelo de la planta debe cumplir con los principios
basicos de Funcionalidad, Economia, Flujo, Comodidad, lluminacion, Aireacion,
Accesos libres y Flexibilidad, de tal manera que optimice la produccion
aumentando tanto la productividad del trabajo como del capital, y mejorando el
rendimiento de la materia prima, siempre teniendo como eje la preservacion de la

calidad.

La idea es entonces, reducir las distancias recorridas por las materias primas que
se van a convertir en productos, ya que estas deben ser tratadas con especial
cuidado, puesto que son delicadas en su manipulacion. Por esta razon, se
considera que la distribucion debe ser la de producto, donde la linea de
produccion se concentre sobre las demandas que exige el bien. Dado que la
movilidad se agiliza teniendo un flujo en linea, se considera que la produccion se

debe organizar de esta manera.

Asi, en la planta deben entrar los insumos al principio de la linea de produccion,
donde son mezclados y amasados para posteriormente seguir a la maquina que
se llama cilindradora, donde se le da consistencia al masa, para después pasar al
meson donde son cortados y rellenados y finalmente sometidos a la refrigeracion

pertinente.

9.2.4 Magquinaria Necesaria

Los equipos que se requieren se enuncian a continuacion:
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Congelador o Cuarto Frio
Este elemento permite someter a las temperaturas adecuadas a los productos
para que mantengan la estabilidad fisica. Se requiere que alcance temperaturas

entre 0 y -10 grados centigrados que permita alcanzar el punto de congelaciéon

Optimo en el proceso.

Existen varias alternativas en el mercado. Aqui, se han escogido dos por su

desarrollo tecnoldgico, precio y espacio.

Congelador TRUE GDM-72 T-49

137.16cm

—x

TOR VIEW

WOE LS WIEE PL
-1
WG, g6l

|

Capacidad: 14 m3
Voltaje: 115v/60Hz
Peso: 205 Kgs
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Cuarto de congelacién Modelo CL-156 /100/200 (Master Bilt)

Dimensiones: 1.778 m Ancho - 1.778 m Profundidad - 2.356 m Alto

Capacidad: 47.55 m3
Voltaje: 115v/60Hz
Peso: 635 Kgs

Cilindradora

La cilindradora es un aparato que sirve para darle la consistencia a la masa de los
productos. La importancia de esta, radica en que disminuye el tiempo de
preparacion de los productos, ya que ante su ausencia seria pertinente utilizar los

rodillos manuales para armonizar la masa.

En particular, para la creacién de la empresa de productos de pasteleria y
panaderia congelados, se ha considerado comprar una maquina nueva, de tal
manera que su tiempo de vida sea mas prolongado y no se deban, en el caso de
comprar los equipos usados, hacer interrupciones en el proceso de produccion

para hacer reparaciones o mantenimiento.

Mezcladora

La mezcladora es el aparato que permite integrar todas las materias primas para

convertirlas en un producto consistente como es la masa.
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En el caso de la mezcladora, existen dos opciones viables que son sustitutas y
difieren en el nivel tecnolégico de su funcionamiento. Una de ellas opera de forma
manual, mientras que la otra lo hace a través de un sistema automatico que facilita
la preparacion de la masa y libera tiempo de la mano de obra, ya que ésta no debe
destinar parte de su tiempo en poner en funcionamiento. Estas maquinas como su
nombre lo indica, sirven para mezclar los ingredientes y generar el producto
grumoso listo para su paso a la cilindradora.

Las dos opciones tecnoldgicas se presentan a continuacion:

Mezcladora Elevadora Automatica Marca Lago

Capacidad: 90 Ibs
Voltaje: 115v/60Hz
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Mezcladora Manual Marca Lago

Capacidad: 90 Ibs

Para la empresa en consideracion, se ha estimado que dado produccién — horas
hombre, el efecto que tiene una tecnologia de nivel superior genera rendimientos
crecientes en un entorno que es intensivo en trabajo. Por esta razon, y teniendo
en cuenta que se espera una produccion creciente en el futuro, se ha decidido
hacer la inversién por la maquina con mayor nivel tecnoldgico. Esta, en la etapa
inicial generara algunos ahorros en el costo del productos derivados de la menor
dedicacion a esta actividad, y en los periodos posteriores sera un potencializador

de las economias de escala que se generarian en la produccion.

Bascula, Rodillos, Cuchillos, Espétulas y Tablén

Todos estos elementos de menor intensidad tecnolégica pueden ser considerados
en un paquete conjunto, ya que todos son herramientas complementarias de la
produccion que tienen sustitutos cercanos, por lo que pueden ser remplazados
con facilidad. Quiz4, la de mayor complejidad técnica es la bascula la cual puede
ser electronica o manual segun las necesidades.

Por otra parte, las espatulas y los cuchillos no son demasiado especializados. Las

primeras, deben ser de dos tipos: unas de aluminio y otras de plasticos. Los
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cuchillos por su lado, pueden ser idénticos a los que se utilizan en cualquier cocina

casera.
9.2.5 Proceso de Produccién — Método de Congelacion

Se utilizan cuatro tipos de equipo de congelamiento:

e Quiescente : los controles climaticos toleran temperaturas mas bajos del nivel

de congelacion, tipicas de los areas de almacenamiento.

e Corrientes de Aire de Alto Volumen ('Blast'): El aire frio es soplado a través de

la cAmara de detencion de 300 a 1,000 pies por minuto.

e Corrientes de Aire Controlados ('Impingement’): Flujos de aire frio impactan la

superficie del producto.

e Criogénico : EIl nitrogeno liquido o el dioxido de carbono es rociado a la

superficie del producto.

Un buen sistema de congelamiento minimiza el endurecimiento y la pérdida de
humedad. Se debe enfriar el producto a menos de 20'F (-6'C) para asi minimizar la
perdida de frescura lo mas rapido posible. El congelamiento quiescente es el
método menos deseable desde este punto de vista ya que la temperatura del
congelador es de -5'F (-20'C) y una barra de pan tomara mas de seis horas para
alcanzar los 20'F (-6'C). Esto crea el mismo tipo de endurecimiento que ocurre

después de 2-3 dias a temperatura ambiente.

Los panaderos tienden a utilizar los congeladores con corrientes de aire de alto
volumen. Una vez fluye el aire refrigerado alrededor del producto, el gradiente de
temperatura se establece del centro a la superficie. El exceso de humedad en el
centro se evapora y condensa cerca de las regiones exteriores y enfrian el centro.
El azucar y la sal que se disuelven en la fase del agua deprimen el punto de
congelacion del pan a casi 23'F (-5'C). En las tortas puede ser menor por su alto
contenido de azucar. La temperatura disminuye rapidamente una vez se congela

todo el agua.
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El nivel donde desciende la temperatura de un producto depende del punto donde
el aire elimina el color. El aire mas frio y la velocidad mas alta del aire enfrian de
una forma mas eficiente. También se insula el pan o el pedazo de masa cuando se
envuelve y se aumento el tiempo necesario de congelamiento en un 50%. Al
doblar la velocidad del aire se divide en dos la mitad del tiempo necesario para
alcanzar los 15'F (-9'C) en el interior, mientras que al reducir la temperatura del

aire de -20'F (-29'C) a -40'F (-40'C) disminuye el tiempo de congelamiento un 20%.

En estas temperaturas el aire contiene muy poca humedad y en muchas
ocasiones se piensa que se eliminan grandes cantidades de humedad del pan.
Pero se ha comprobado, que éste no es el caso. Las barras de pan de una libra no
envueltas, congelados en un congelador con corrientes de aire de alto volumen
por 5 horas a -20'F (-29'C) perdieron sélo 4 g (0.9%) de humedad. Por otro lado, el
almacenamiento de las barras no envueltas a O'F (- 18'C) result6 en la pérdida de
2 g. de agua diarios o casi un 3% de pérdida de humedad por semana. Es muy
importante envolver el producto rapidamente después del congelamiento y antes

del almacenamiento.

Los congeladores con corrientes de aire controlados dirigen los flujos de aire frio
de alta velocidad a la superficie del producto horneado y de esta forma
proporcionan una transferencia de calor adecuado y un enfriamiento mas rapido.
Se dice que la pérdida de humedad es menor que con los congeladores tipo blast.
El método es particularmente efectivo con los productos que tienen un indice de

superficie a masa alto, como las pizzas, los 'Waffles' y los pasteles.

El congelamiento criogénico utiliza N2 liquido o C02 liquido para eliminar el calor
del producto. Cada uno de estos congela a un nivel diferente: 1 libra de N2
congelara cerca de libras de pan, mientras que 1 libra de C02 congela mas de 2.5

libras de pan.

El congelamiento criogénico es rapido y un tinel de N2 liquido disminuira la
temperatura interna de coda barra de pan a 15'F (-9'C) en casi tres minutos. Por

supuesto, un pedazo mas delgado se congela mas rapido. El congelamiento
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rapido de la capa exterior significa que no ocurrié la pérdida de humedad durante
el proceso. Ademas, el congelamiento rapido forma muchos cristales de hielo
pequefios en el producto en lugar de menos cristales mas grandes, y por esta

razon mejoran la calidad de preservacion durante el almacenamiento.
9.3 DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO
9.3.1 Mision

Ser punto de referencia en precio y calidad en el mercado de los productos de
panaderia y pasteleria congelados para cada uno de los potenciales clientes

9.3.2 Visidn

Posicionar un producto diferenciado que genere una distincion clara en el
mercado, de tal manera que se genere una necesidad de consumo diaria y que
para el quinto afio de ventas, la compafia participa con la décima parte del

mercado.
9.3.3 Principios Corporativos

e Satisfacer adecuadamente las necesidades del mercado, con productos que
estén permanentemente en proceso de innovacion

e Capacitar constantemente al equipo de trabajo de la compairiia

e Ofrecer productos de altos estdndares en calidad a un precio accesible

e Dirigir esfuerzos empresariales al desarrollo social de las comunidades donde

se opera.
9.3.4 Competitividad

Se entiende por competitividad, la capacidad de una organizacién publica o

privada, lucrativa o no, de mantener sistematicamente ventajas comparativas que
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le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno

socioeconémico.

Para la empresa en consideracion, la competitividad serd fomentada a través de la
diferenciacion de producto que se espera obtener con el lanzamiento de nuevos
sabores como se explica en la parte de andlisis del mercado. Esto derivado de las

inversiones que se esperan hacer en la innovacion de productos.

Por otra parte se espera que los precios de los productos sean muy competidores,
ya que este mercado es muy abierto para los productores y por lo tanto existen
productos sustitutos perfectos. El precio competitivo se deriva de las escalas de

produccion que se esperan alcanzar en el desarrollo empresarial.

Finalmente, la relacibn con los clientes, de permanente contacto permite
adaptarse adecuadamente a las necesidades del mercado, lo cual implica una
seleccion mejor de los productos vigentes de la empresa, lo que permite darle

estabilidad y capacidad de competencia a la misma.
9.3.5 Objetivos Corporativos

e Crear un producto unico en el mercado, que sea imposible de conseguir con
otro productor diferente a la compafia

e Facilitar el acceso a los productos a través de un precio competitivo y estable

e Desarrollar nuevos productos para el mercado, de tal manera que generen
nuevas experiencias de consumo

e Conservar la calidad del producto siempre, sin importar las contingencias que

se presenten

9.3.6 Objetivos de Crecimiento

e Conseguir el 10% del mercado en el primer afio de aparicion

e Crecer un 8% en el segundo afo de vida en ventas
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e Mantener un crecimiento sostenido de las ventas del 5% de los afios 3 al 5 de
vida
e Consolidar la empresa en el mercado con una participacion del 20% de las

ventas totales para el quinto afio de operacion
9.3.7 Objetivos de Rentabilidad

e Reinvertir un 25% de las utilidades en los primeros 5 afios de vida para
destinarlas a investigacion y desarrollo

e Alcanzar un EBITDA positivo para el tercer afio de operacion

e Cubrir la inversion inicial en los 5 primeros afios de vida de la firma

¢ Invertir utilidades en tecnologia de punto de manera que se pueda aumentar la

productividad del factor capital
9.3.8 Objetivos del Desarrollo Humano

e Crear nuevas experiencias de consumo para el mercado, de tal manera que se
logre mejorar el bienestar social

e Capacitar constantemente el personal en pro del aumento de la productividad

e Generar las condiciones de trabajo ideales, que creen un ambiente de

crecimiento personal y expansion profesional
9.3.9 Estrategias Corporativas

Es un plan de utilizacién y de asignacion de los recursos disponibles con el fin de
modificar el equilibrio competitivo y de volver a estabilizarlo a favor de la empresa

considerada.
Los componentes de una estrategia empresarial son:

1. Los objetivos de la Accidn empresarial claramente definidos (atributos, escalas
de medida, normas, horizonte temporal). Para el caso de la compafiia de

106



congelados, la estrategia de facilitar a los clientes la disminucion de sus costos y
por ende, el incremento del margen de utilidad, significa la entrada a un
posicionamiento del producto en el mercado en tiempo corto. Adicional a esto, la
competencia sera enfrentada por medio de la diferenciacion de producto, que

impida sustituir los productos de la empresa

2. Los programas funcionales que describen y miden las consecuencias del plan
para cada una de las funciones (finanzas, mercadeo, personal, etc.) de la
empresa. Los programas que se llevaran a cabo en el area de mercadeo es la
generacion de relaciones fluidas con los clientes, que incentiven la investigacion y
el desarrollo organizacional. En el tema de personal se pretende mantener una
constante capacitacion en temas especificos que pueden ser contratados con el
SENA.

9.3.10 Estrategias concéntricas.

Afectan a toda la organizacion, son estrategias que soportan cada plan trazado
para las diferentes areas funcionales, para ello es preciso que algunas habilidades
estén presentes e influencien la vida organizacional. Para la firma en mencion se

tienen:

1. INNOVACION: Generar una capacidad de desarrollar ideas vy
enriquecerlas, de acuerdo con las necesidades de la empresa o sus areas.

2. ENFOQUE EN EL CLIENTE: Actitud de cada empleado para programar y
realizar sus actividades pensando en como satisfacer las necesidades del
cliente interno y externo.

3. CAPACIDAD DE APRENDIZAJE: Actitud de apertura a nuevos
conocimientos y formas de trabajo, que se apliquen de forma rapida a cada

una de las areas de la organizacion.
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9.3.11 Estrategias genéricas

Las estrategias corporativas también pueden ser globales, ellas sefialan la
direccidn por areas en la organizacion, los siguientes aspectos deben son tenidos
en cuenta por la organizacion para tener un desarrollo con miras al crecimiento en

el mercado.

1. Productividad laboral: Lograr la descentralizacion, asignar las
distribuciones que competen a cada nivel. Cada unidad productiva debera
asumir la responsabilidad de su eficiencia y eficacia con las respectivas
consecuencias.

2. Modernizacion tecnoldgica: Se tomaran todas las acciones y se haran
las inversiones que le permitan mantener un liderazgo tecnoldgico, la
existente deber ser usada mas eficientemente. Crear y mantener una
cultura de informacion sera una estrategia corporativa que exige un plan
de accion concreto.

3. Orientacién al Mercado: Se debe dar mucha importancia a las areas
relacionadas con el conocimiento del mercado, el cliente, la evaluacion y

desarrollo de productos.

9.3.12 Organigrama

Es la forma en que se estructurara la organizacion. La disponibilidad de un buen
capital humano es imprescindible para el éxito de la empresa. Los recursos
humanos son la parte fundamental de cualquier organizacion y por ende, la
eficiencia y eficacia de las responsabilidades y funciones que se deben
desempeniar siempre estara en juego. Para la empresa, el nimero de empleados
sera bastante reducido. Se requerira dos Panadero y Pastelero, con su respectivo
ayudante, un Gerente - Administrador, un Contador, una Secretaria, dos
Vendedores, un Repartidor y un Jefe de Personal.
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9.3.13 Caracteristicas de los recursos humanos

El personal que laborard en la compafia debe estar especificamente calificado
para las actividades que desarrollara. En particular, la formacion técnica para las
personas que trabajaran en el area de ventas, produccion y distribucién debe
haber sido dada por el SENA. El perfil de todos los trabajadores debe ser
proactivo y con un espiritu de innovacion que genere una retroalimentacion de
todos. Entre los cargos antes mencionados debe existir una comunicacién fluida

gue lleve a toda la estructura a adaptarse a las exigencias del mercado.

Los directivos y personal administrativo deben ser personas con amplias
capacidades de liderazgo, con un conocimiento profundo de las tendencias del
mercado y con amplia facilidad de expresion. Deben ademas, tener una formacién
en el instrumental mateméatico que sirva de trasfondo de las decisiones que se

toman.
9.3.14 Manual de Funciones

IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO: | GERENTE GENERAL
NUMERO DE CARGOS: UNO(1)
DEPENDENCIA: GERENCIA GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO

Encargado del desarrollo y la comunicacion de la estrategia corporativa con base
en las politicas establecidas; asi como el mantenimiento de la mision y vision de la
Empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS
1. Velar por el cumplimiento de las disposiciones legales aplicables a la
Empresa.

2. Formular las politicas de personal y decidir sobre las situaciones
administrativas del personal de la Empresa, de acuerdo con la ley.
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3. Suscribir los contratos de los empleados y fijar la remuneracion y funciones
de acuerdo a las normas vigentes sobre la materia.

4. Aplicar los sistemas de control de gestion en los procesos que se requieran en
el cargo.

5. Velar por los estados financieros y los balances de prueba que emita la
Empresa y rendir los respectivos informes cuando le sean solicitados.

REQUISITOS

» Titulo de formacion tecnolégica o de formacidén técnica profesional en
Administracion de Empresas 0 en areas relacionadas con las funciones del
cargo.

» Tres (3) afios de experiencia relacionada con las funciones del cargo.

>

IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO | COORDINADOR TALENTO HUMANO

NUMERO DE CARGOS: UNO (1)

DEPENDENCIA: GERENCIA GENERAL

FUNCIONES ESPECIFICAS

1.

Disefar, ejecutar y evaluar los planes, programas, proyectos y actividades
referidas a la administracion y desarrollo de los recursos humanos de la
Empresa.

Disefar, aplicar, adelantar y desarrollar procedimientos e instrumentos que den
lugar al mejoramiento continuo de los programas de formacion, entrenamiento,
capacitacién, salud ocupacional, bienestar social, seleccién, vinculacion,
desarrollo, motivacion, estimulos y evaluacién de las funciones y servicios
prestados por el personal de la Empresa, en concordancia con los planes y
politicas establecidas y las normas vigentes en la materia..

Coordinar la actualizacion de la informacion contenida en las hojas de vida de
los funcionarios de la Empresa.

Mantener actualizado el Manual de Funciones y Requisitos minimos de cargos
de la Empresa.

Coordinar y controlar por el proceso de liquidaciébn de nomina, y demas
prestaciones sociales de los empleados de conformidad con las normas
vigentes en la materia y efectuar el tramite correspondiente.

Coordinar y supervisar el proceso de autoliquidacién y pago de aportes de
salud, pensiones, cesantias y riesgos profesionales, cesantias, aportes
parafiscales y demas pagos a terceros derivados de la ndbmina.
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REQUISITOS

>

>

Titulo de formacion tecnolégica o de formacién técnica profesional en
Administracion de Empresas o dos (2) afios de educacidon superior en areas
relacionadas con las funciones del cargo.

Dos (2) afios de experiencia relacionada con las funciones del cargo.

IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO | CONTADOR

NUMERO DE CARGOS: UNO (1)

DEPENDENCIA: GERENCIA GENERAL

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Analizar, evaluar, codificar y procesar los registros contables y presentar los
estados financieros de acuerdo con las normas vigentes de contabilidad y
principios generalmente aceptados.

2. Avalar los estados financieros con su firma y numero de tarjeta profesional y
ejercer las funciones de contador publico de la Empresa en los términos
contemplados por la ley.

3. Llevar y mantener actualizados los libros auxiliares, libro diario, libro mayor y
balances. Ejercer la custodia y tenencia de los libros comprobantes y soportes
contables de conformidad con las normas vigentes.

4. Elaborar los reportes de impuestos y las respuestas a los requerimientos sobre
los mismos.

5. Preparar los certificados de retencion en la fuente, ICA e IVA que soliciten los
clientes y proveedores.

6. Revisar las legalizaciones de caja menor, de conformidad con las normas
contables y tributarias vigentes y presentar los informes de ajuste y correctivos
correspondientes cuando hubiere lugar.

REQUISITOS

» Titulo Profesional en Contaduria

» Dos (2) afios de experiencia profesional.

» Tarjeta Profesional en los casos reglamentados por la Ley.
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IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO | SECRETARIA

NUMERO DE CARGOS: UNO (1)
DEPENDENCIA: GERENCIA GENERAL

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Atender publico, personal y telefonicamente y suministrar informacion correcta
sobre los asuntos de la Empresa. Recibir y efectuar llamadas telefénicas y
tomar nota de ellas de acuerdo con las orientaciones del Gerente general o de
quien lo requiera.

2. Tomar dictados, digitar y presentar los trabajos que sean requeridos en el
desarrollo de las actividades de la Empresa.

3. Llevar el control diario de los compromisos del superior inmediato, segun
corresponda, recordandole oportunamente sobre ellos y coordinar, de acuerdo
con sus instrucciones, las reuniones y eventos que deba atender.

4. Responder por la actualizacion, proteccion y seguridad de los documentos y
archivos de la Empresa de acuerdo con las normas establecidas sobre la
materia en forma manual y/o sistematizada.

5. Recibir y clasificar la correspondencia que llegue a la dependencia, asi como
enviarla o distribuirla de acuerdo con las orientaciones del jefe inmediato.

6. Velar por el abastecimiento oportuno de los elementos y Utiles de oficina
requeridos.

7. Atender personalmente y con absoluta responsabilidad los asuntos de caracter
confidencial.

REQUISITOS

» Titulo Bachiller.
» Un (1) afo de experiencia especifica

IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO  COORDINADOR AREA DE PRODUCCION

NUMERO DE CARGOS: UNO (1)
DEPENDENCIA: TALENTO HUMANO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Coordinar y mantener el programa de aseguramiento de la calidad de la
Empresa.
2. Coordinar los mecanismos de atencion al cliente tanto interno como externo.
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Coordinar con los operarios que laboran en la Empresa los tiempos de
produccion de los alimentos que seran distribuidos.

Velar porque la materia prima con la que cuenta la Empresa sea de la mejor
calidad para asi obtener altos estandares de excelencia en los productos.

IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO  COORDINADOR AREA DE VENTAS

NUMERO DE CARGOS: UNO (1)

DEPENDENCIA: TALENTO HUMANO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1. Asesorar y apoyar a la Gerencia General en la formulacion y definicion de
politicas, objetivos estratégicos, planes y programas de la Empresa a corto
mediano y largo plazo.

2. Desarrollar e implementar la estrategia comercial de la Empresa.

3. Coadyuvar en la implementacion de procesos de mejoramiento
organizacionales.

4. Disefiar, desarrollar, cuantificar y presentar ante la Gerencia General el
portafolio de proyectos y productos que la Empresa puede ofrecer para
negociaciones comerciales a nivel nacional e internacional.

REQUISITOS

» Titulo de formacion tecnolégica en Administracion de Empresas o dos (2) afios

de educacion superior en areas relacionadas con las funciones del cargo.

» Dos (2) afos de experiencia relacionada con las funciones del cargo.

IDENTIFICACION DEL EMPLEO

DENOMINACION DEL CARGO | COORDINADOR DE DISTRIBUCION

NUMERO DE CARGOS: UNO (1)

DEPENDENCIA: TALENTO HUMANO

FUNCIONES ESPECIFICAS

1.
2.

Responder por la entrega oportuna de los pedidos a que haya lugar.

Coordinar y controlar el nimero de pedidos que sean necesarios para ser
distribuidos dentro y fuera de la ciudad.

Coordinar la elaboracion de estudios e investigaciones que permitan mejorar
los tiempos de entrega dentro de la Empresa hacia los clientes.
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REQUISITOS
» Titulo de formacion tecnolégica en Administracion de Empresas o dos (2) afios

de educacion superior en areas relacionadas con las funciones del cargo.
» Dos (2) aios de experiencia relacionada con las funciones del cargo.

9.3.15 Evaluacion del desempefio
Técnicas de investigacion para auditar la administracion de los recursos humanos.

Las actividades del departamento de personal se evaldan mediante
procedimientos de investigacion derivados de los avances logrados en las ciencias

sociales, como la sociologia.

El objetivo de la investigacion del departamento de personal es el mejoramiento de

la administracion de los recursos humanos de la organizacion.
Enfoque comparativo:

El equipo de evaluacion compara la division, seccién o departamento con otra
entidad analoga, a fin de identificar areas de desempefio insuficiente. Este
enfoque se emplea para la evaluacion del ausentismo, la tasa de rotacion y los

niveles salariales. También cuando se esta poniendo a prueba un nuevo sistema.
Consultoria externa:

Los estandares establecidos por el consultor (o los derivados de las estadisticas
que publican las revistas especializadas) sirven como parametro para el comité de

evaluacion.

114



Enfoque estadistico:

A partir de los registros existentes, el comité de evaluacién genera estandares
estadisticos contra los cuales se evallan los programas y actividades. Suele
complementarse con comparaciones hechas respecto a informacion externa, que
puede obtenerse por intercambio con otras compafiias o por referencia a estudios
publicados en fuentes especializadas. Esta informacion frecuentemente se

expresa en forma de tasas.
Enfoque retrospectivo de logros:

Este método verifica las practicas del pasado, para determinar si las acciones se
apegaron a los requisitos legales y las politicas y procedimientos de la compafia.
El comité de evaluacién examina documentos sobre contratacion, compensacion,
disciplina y evaluacion del desempefio. El objetivo es garantizar la existencia de
iguales normas y procedimientos para toda la organizacion, asi como el

cumplimiento de las disposiciones legales.
Evaluacion por objetivos:

Se crean objetivos especificos, respecto a los cuales puede medirse el
desempefio. El comité de evaluacion verifica los niveles reales de desempefio y

los compara con los objetivos fijados con anterioridad.

Ninguno de estos enfoques puede aplicarse a todas las actividades de
administracion de personal. Lo mds comun es que los comités de evaluacion

empleen varias de estas estrategias.

El equipo de evaluacibn proporciona al departamento de personal
retroalimentacion sobre los temas examinados y lo mismo hace con los gerentes

de linea y el personal en general. La retroalimentacion desfavorable conduce a
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emprender una accién correctiva que mejora la contribucion a todas las

actividades de personal.

Instrumentos para efectuar investigaciones de personal.

Existen varias técnicas para obtener informacion sobre las actividades de

administracion de los recursos humanos. Cada uno de estos elementos

proporciona informacién parcial:

Entrevistas: los comentarios que derivan de estas entrevistas ayudan al
comité de evaluacion a identificar areas que se pueden mejorar. Las criticas
hechas por el personal pueden poner de relieve las acciones que el
departamento debera emprender a fin de satisfacer tanto las necesidades
de los empleados como de la organizacion. La entrevista de salida
constituye otra fuente de informacion. Se llevan a cabo con los empleados
gue abandonan la organizacion. Los comentarios del empleado se registran
en el momento en que se produce la separacién y el comité de evaluacion
estudia posteriormente el documento, para determinar (si las hubo) las
causas de insatisfaccion, asi como otros problemas.

Encuestas de opinion: también se las denomina sondeos de actitudes. Las
entrevistas consumen mucho tiempo, son costosas y generalmente deben
limitarse a pocas personas. Mediante cuestionarios cuidadosamente
preparados se puede obtener una descripcion mas precisa del estado real
de determinados aspectos de la organizacion. Asimismo, es probable que
los cuestionarios conduzcan a respuestas mas honestas y confiables. Son
de especial importancia las tendencias que se revelan en el curso de varias
encuestas.

Andlisis de los registros de recursos humanos: se llevan a cabo para
asegurarse de estar cumpliendo las politicas de la compafiia y ciertos
aspectos legales (de seguridad e higiene, evaluaciéon de las quejas de los
empleados, evaluacion de la compensacion y de programas y politicas).
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o Experimentacion de técnicas de personal: permite la comparacién entre un
grupo experimental y uno de control en condiciones realistas. Hay varios
aspectos inconvenientes de la experimentacion. Muchos gerentes son
renuentes a ella, debido al potencial de problemas en la moral del grupo y a
la posible desconfianza que se genera entre los no seleccionados para
participar en los programas. Los empleados que son parte de los grupos
experimentales pueden considerarse manipulados. El experimento puede
arrojar resultados que no sean totalmente claros o confiables, debido a
cambios en el entorno laboral o simplemente por el contacto diario y el
intercambio de informacidn que puede ocurrir entre l0s grupos.

o Informacion externa: las comparaciones con otras organizaciones y con el
entorno proporcionan perspectivas para evaluar las politicas de la
compafia. Ciertos datos externos se pueden obtener con relativa facilidad,
en tanto otros requieren considerables esfuerzos. Los datos mas dificiles de

obtener se refieren a informacién especializada sobre la competencia.
9.3.16 Empowerment

La creciente competencia, en combinacion con la gran demanda y exigencias del
consumidor en cuanto a calidad, flexibilidad, rapidez, funcionalidad y bajos
costos, han puesto en un estado de revolucién no solo a las organizaciones, sino
también a las personas implicadas en aquéllas. Esto sugiere otro tipo de

administracion: el empowerment.

¢ Por gué empowerment? Se trata de todo un concepto, una filosofia, una nueva
forma de administrar la empresa, donde se integran todos los recursos: capital,
manufactura, produccion, ventas, mercadotecnia, tecnologia, equipo, y a su
gente, haciendo uso de una comunicacion efectiva y eficiente para lograr los

objetivos de la organizacion.
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"Empowerment es donde los beneficios Optimos de la tecnologia de la
informacion son alcanzados. Los miembros, equipos de trabajo y la organizacioén,
tendrdn completo acceso y uso de informacién critica, poseeran la tecnologia,
habilidades, responsabilidad, y autoridad para utilizar la informacion y llevar a

cabo el negocio de la organizacion."

Esta herramienta reemplaza la vieja jerarquia por equipos auto dirigidos, donde
la informacion se comparte con todos. Muchas empresas han puesto en practica
muchos métodos para intentar mejorar las situaciones negativas. Lo que se
requiere es una fuerza motivadora que vigorice a la gente, una guia para la
accion. A esto se le conoce como ZAPP. Con él, las personas son responsables
de su trabajo, les pertenece, saben donde estan ubicados, pueden dar su opinion

acerca de las cosas, y tienen algo de control sobre su trabajo.

Para que las personas se sientan "zappeadas” es necesario que se les tenga
confianza, que tengan responsabilidades, que se les dé reconocimiento por sus
ideas. Las personas necesitan ser escuchadas, ver que los problemas son
resueltos en equipo, que los controles son flexibles. También necesitan ser
elogiadas, que se les brinde la posibilidad de trabajar en equipo, que el
conocimiento sea compartido con ellas, contar con los recursos suficientes y
necesarios para desempefar su trabajo, y que las comunicaciones sean hacia

arriba y hacia abajo.

El zapp consiste en delegar autoridad, darle responsabilidad a los empleados.
El compartir la responsabilidad con la gente no significa abandonar la
responsabilidad. La persona que delega autoridad todavia tiene que saber qué
es lo que esta sucediendo, debe seguir dirigiendo el rumbo del departamento,
debe tomar las decisiones que sus subalternos no puedan, debe ofrecer guia,
valorar el desempefio, asegurar que la gente vaya sobre buen camino y ser un

administrador inteligente.
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Para integrar a la gente hacia el empowerment hay tres elementos importantes

a fortalecer

El primero se refiere a las relaciones. Estas relaciones que el personal
guarda entre si deben poseer dos atributos fundamentales: deben ser efectivas
para el logro de los objetivos propuestos en el trabajo; y sdlidas, es decir, que

permanezcan en el tiempo y no dependan de un estado de animo volatil.

El segundo hace hincapié en la disciplina. El empowerment no significa
relajar la disciplina y permitir que el paternalismo invada a la empresa. En este
sentido es preciso fomentar: 1) el orden, que la gente pueda trabajar en un
sistema estructurado y organizado, el cual le permita desarrollar sus actividades
adecuadamente; 2) la definicion de roles, determinar perfectamente el alcance
de las funciones de la gente, sus responsabilidades, sus funciones. Esto

permite que el personal siempre sepa donde esta parado.

El tercer punto es el compromiso, el cual debe ser congruente y decidido en
todos los niveles, pero promovido por los lideres y agentes de cambio. Esto
incluye: 1) la lealtad, ser leales a nuestra propia gente, para que ellos lo sean
con nosotros; 2) la persistencia, perseverar en los objetivos, en las relaciones
en el trabajo, para que nuestra gente lo viva y lo haga de la manera en que se
lo transmitimos; 3) y por ultimo, la energia de accién, que es la fuerza que

estimula y entusiasma y que convierte a la gente en lideres vitales.

Para implantar el sistema de empowerment en una empresa es necesario que
haya un cambio en la cultura de trabajo, y para esto es necesario que se

aprenda a trabajar en equipo.

El enfoque de trabajo en equipo no es nuevo. Sin embargo, generalmente no es
tomado como una filosofia, y es en una filosofia de accion en lo que debe
convertirse, que impregne a la cultura laboral, y no en un recurso inusual o

fuera de lo comun.
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Con la canalizacion de energias para un objetivo comun, se logra que se hagan
las cosas que no se pueden realizar individualmente, y a esto se le llama

sinergia.

La sinergia implica que las acciones simultdneas de entidades separadas,
tienen en su conjunto un efecto total mayor que la suma de sus efectos
individuales. Y esta existe verdaderamente cuando todas las areas del negocio
se dirigen hacia el mismo objetivo. Esto es indudablemente el reto al que los

administradores se dirigen en nuestros dias.

El establecer un equipo de alta eficiencia supone un proceso de desarrollo y en

sSu camino para alcanzarla se atraviesa por tres etapas

Fase 1. Reclutamiento de los individuos. En esta fase los equipos tienden a
centrarse en el individuo, a tener objetivos individuales antes que grupales, a no

compartir responsabilidades, a evitar cambios y a no enfrentar el conflicto.

Fase 2. Grupos. Los miembros desarrollan una identidad grupal, definen sus

roles, esclarecen su propoésito y establecen normas para trabajar juntos.

Fase 3. Equipo. Los equipos se concentran en el propdsito, los miembros no
solo lo entienden sino que estan comprometidos con él y lo utilizan para orientar

las acciones y decisiones.

Lo que hace diferente a un equipo altamente efectivo es su liderazgo
participativo, su responsabilidad compartida, estar unidos con un propa@sito, una
comunicacion excelente, la mira en el futuro, la mira en la tarea, sus talentos

creativos y, por supuesto, su respuesta rapida ante las oportunidades.

Empowerment es sin duda una buena estrategia, pero que por si sola sera
incapaz de lograr un efecto positivo en la empresa, ya que consiste en mucho

mas que el estudio de la informacion presentada. Involucra un gran esfuerzo
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por parte de todas las personas que forman parte de la empresa, que se
traducird en una nueva vida organizacional. Pero hay que subrayar que esta
vida no solo requiere esfuerzos y sacrificios, sino también un mejor ambiente
para sus integrantes, una mayor eficiencia, calidad y un mejor nivel de vida en

todos los aspectos para la organizacion

9.4 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

Para iniciar una empresa en Colombia se debe tener en cuenta, algunos requisitos
de indole legal que garantizan el correcto procedimiento de la entidad, asi como la
calidad de sus productos y el bienestar de sus trabajadores y clientes, estos
requisitos pueden dividirse en tres grupos, el primero que tiene que ver con la
identidad de la empresa es decir el registro mercantil ante la entidad pertinente,
donde se registra la razon y el objeto social de la nueva empresa; segundo
tramitar los certificados de calidad del producto; y el tercero conocer y regirse
segun las leyes que amparan a los trabajadores de la empresa. A continuacion se
hara una descripcion de los mas importantes procedimientos que se deben tener

en cuenta en el proceso de constitucion y formulacion de la empresa:

9.4.1 Identidad de la Empresa

La razdn social es el nombre que se dara a la empresa, que para el caso de este
estudio serd “Congelados Rojas”, para llevar a cabo este procedimiento es
necesario dirigirse a la Camara de Comercio de Bogota y verificar que no exista

otro establecimiento con el mismo nombre.

A continuacién se debe realizar ante notario en donde debe figurar la siguiente
informacion:

- Nombre, documento de identidad y direccion del empresario

Oscar Fernando Rojas Bafios, C.C 79.584.789 Bt4, Cra 37 No 262 - 28
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-Denominacion o razén social de la empresa
Congelados Rojas

- Domicilio de la empresa

Cra40 No 78 - 55

- El Objeto Social de la empresa

Produccion de Congelados de Panaderia y Pastefieria
- El monto del capital con que cuenta la empresa
$62.000.000 de pesos

- La forma de administrar la empresa, asi como el nombre, la identificacion y las
facultades de los administradores

Carlos Andrés Gonzalez, C.C 80.147.258 Bogota

Una vez elaborado este documento se debe proceder al registro mercantil en la
camara de comercio, el cual se hace mediante un formulario, adicionalmente se
debe diligenciar los formularios de registro para fines tributarios que deben ser
registrados en la DIAN y en la Secretaria de Hacienda Distrital.

Dentro de este proceso es importante definir el objeto social de la empresa, el cual
es una descripcion clara de las actividades que ésta va a realizar. Para este caso
en concreto se describirA como objeto social la produccion y comercializacién de

productos precocidos y congelados de pasteleria y panaderia.

9.4.2 Leyes de Calidad del producto

Las normas ISO (Organizacion Internacional de Estandarizaciéon) son un conjunto
de normas para la manufactura, las telecomunicaciones y el comercio, ISO 9000
son las normas que regulan la calidad de la gestiébn administrativa de la empresa
asi como la del producto, otra familia de normas ISO que tienen importancia para
esta empresa son las 14000, las cuales estan enfocadas en administrar el impacto

ambiental de la empresa y certifican entre otras, caracteristicas tales como
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administracion basica, auditoria, evaluacion de desempefio, etiquetado o marcado

y evaluacion del ciclo de vida.

La industria de alimentos y bebidas, por la gran responsabilidad que tiene en sus
manos de evitar cualquier contaminacion de los alimentos que vaya a afectar al
consumidor, debe hacer un esfuerzo adicional por hacer control de higiene vy
salubridad de los alimentos y en procurar que las revisiones institucionales

garanticen el cumplimiento y calidad de estos esfuerzos.

9.4.3 Leyes querigen alos trabajadores

Finalmente es importante documentarse sobre todas las leyes que amparan a los
empleados para no caer en tratos injustos que puedan afectar el ambiente laboral
de la empresa, se debe entonces brindar al trabajador el salario justo. Segun el
contrato que se firme, se debe garantizar el cubrimiento en salud y el aporte a
pensiones y cesantias (Ley 100 de 1993), asi como el pago de primas y
vacaciones segun el tiempo que lleven las personas laborando en la empresa, las
jornadas de trabajo, el pago de horas extras y jornadas nocturnas, el manejo de
las incapacidades vy los permisos, los compromisos que tienen los empleados con
la empresa y viceversa, el cumplimiento de las normas y sanciones, entre otras
(Ley 50).

Es importante que toda esta normatividad laboral se exponga claramente a todas
las personas que haran parte de la empresa, pues de esta manera se asegura un
trato conforme a lo estipulado por la ley y se evitaran reclamos e injusticia en el
trato de los trabajadores.

9.4.4 Tipo de Sociedad

Se adopta el esquema de una sociedad anonima, ya que esta presenta unas
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caracteristicas benéficas para la realizacion del proyecto, por ejemplo:

1 La responsabilidad de los socios es limitada hasta el monto de sus
respectivos aportes (5 aportes iguales a $12.400.000) ; esto permite una
seguridad personal a cada uno de los socios.

2 El ndmero de socios debera ser mayor de 5 accionistas (y somos 5), lo que
permite una mayor flexibilidad y oportunidad al momento de aportar y es un
respaldo para las entidades financieras, al momento de adquirir una
obligacién bancaria.

3 La administracion corresponde a las personas designadas por la asamblea
en forma temporal y revocable, y es Carlos Andrés Gonzélez

4 El fondo social o capital de la S.A. se divide en acciones de igual valor que
se representan en titulos negociables, lo que da un caracter dinAmico en

caso de pocos fondos.

9.4.5 MINUTA DE CONSTITUCION

ARTICULO 1°. Son socios de la compafiia comercial que por esta escritura se

constituye los sefiores:

e OSCAR FERNANDO ROJAS BANOS

e IVONNE CAROLINA ROJAS RODRIGUEZ
e DIEGO ALEJANDRO ROJAS ORTEGA

e WILLIAM FERNANDO ROJAS QUINTERO
e JESUS RODRIGO ROJAS QUINTERO

ARTICULO 2°. La sociedad sera de responsabilidad limitada y girara bajo la razon
social (o de denominacion) de "CONGELADOS ROJAS".

ARTICULO 3°. El domicilio de la sociedad sera la ciudad de Bogota D.C., pero
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podré crear sucursales, agencias o dependencias en otros lugares del pais o del

exterior, por disposicion de la junta general de socios y con arreglo a la ley.

ARTICULO 4°. La sociedad tendrd como objeto principal las siguientes
actividades: produccion, distribucion y comercializacion de productos congelados

de panaderia y pasteleria.

ARTICULO 5°. La sociedad tendra un capital de Sesenta y Dos Millones
Quinientos Mil Pesos Moneda Legal Colombiana (62’500.000), representados en
2, cuotas de un valor igual de 6'250.000 pesos cada una. Este capital ha sido

suscrito y pagado en su integridad asi:

e OSCAR FERNANDO ROJAS BANOS : $ 12'500.000
e |IVONNE CAROLINA ROJAS RODRIGUEZ: : $ 12'500.000
e DIEGO ALEJANDRO ROJAS ORTEGA : $ 12’500.000
e WILLIAM FERNANDO ROJAS QUINTERO : $ 12’500.000
e JESUS RODRIGO ROJAS QUINTERO : $ 12°'500.000

ARTICULO 6°. La responsabilidad de los socios queda limitada al valor de sus

aportes.

ARTICULO 7°. La sociedad llevara un libro de registro de socios, registrado en la
camara de comercio, en el que se anotaran el nombre, nacionalidad, domicilio,
documento de identificacion y nimero de cuotas de cada uno posea, asi como los
embargos, gravamenes y cesiones que se hubieren efectuado, aun por via de

remate.
ARTICULO 8°. Los socios tendran derecho a ceder sus cuotas, lo que implicara

una reforma estatutaria y por consiguiente se hara por escritura publica, previa

aprobacion de la junta de socios (y autorizacion de la superintendencia de
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Sociedades, si la sociedad va a estar o esta sometida a su vigilancia). La escritura
sera otorgada por el representante legal de la compafia, el cedente y el

cesionario.

ARTICULO 9°. El socio que pretenda ceder sus cuotas las ofrecera a los demas
socios por conducto del representante legal de la compafia, quien les dara
traslado inmediatamente y por escrito con el fin de que dentro de los quince (15)
dia habiles siguientes al traslado manifiesten si tienen intereses en adquirirlas.
Transcurrido este lapso los socios que acepten la oferta tendran derecho a
tomarlas a prorrata de las cuotas que posean. En caso de que alguno o algunos
no las tomen, su derecho acrecerd a los demas, también a prorrata. El precio, el

plazo y las demas condiciones de la cesidn se expresaran en la oferta.

ARTICULO 10. Si los socios interesados en adquirir las cuotas discreparen en
respecto del precio o del plazo, se desganaran peritos, conforme al procedimiento
que indique la ley para que fijen uno u otro. El justiprecio y el plazo determinados
seran obligatorios para las partes. Sin embargo éstas podran convenir en que las
condiciones de la oferta sean definitivas si fueren mas favorables a los presuntos

cesionarios que las fijadas por los peritos.

ARTICULO 11. Si ningun socio manifiesta interés en adquirir las cuotas dentro del
plazo sefialado en el Articulo 9°, ni se obtiene voto de la mayoria del Cincuenta y
Un Por ciento (51%), de las cuotas en que se divide el capital social para el
ingreso de un extrafio, la sociedad presentara por conducto de su representante
legal, dentro de los sesenta (60) dias siguientes a la peticion del cedente, uno o
mas personas que las adquieran, aplicando para el caso las normas que antes se
han expresado. Si dentro de los veinte (20) dias habiles siguientes no se
perfecciona la cesion, los socios optaran por decretar la disolucién de la sociedad,
o la exclusién del socio interesado en ceder las cuotas, las que se liquidaran en la

forma indicada en los articulos anteriores.
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ARTICULO 12. La direccién y administracion de la sociedad estaran a cargo de los
siguientes organos: a) La junta general de socios, y b) El gerente. La sociedad
también podra tener un revisor fiscal, cuando asi lo depusiere cualquier nimero de
socios excluidos de la administracion que representen al menos el veinte por

ciento (20%) del capital.

ARTICULO 13. La junta general de socios la integran los socios reunidos con el
quorum y en las demas condiciones establecidas en estos estatutos. Sus
reuniones seran ordinarias y extraordinarias. Las ordinarias se celebraran dentro
de los tres primeros meses siguientes al vencimiento del ejercicio social, por
convocatoria del gerente hecha mediante comunicacion por escrito dirigida a cada
uno de los socios con quince (15) dias habiles de anticipacion, por lo menos. Si
convocada la junta, ésta no se reuniere, 0 si la convocatoria no se hiciere con la
anticipacion indicada entonces se reunird por derecho propio el primer dia habil
del mes de Abril, a las 10 a.m., en las oficinas de la administracion del domicilio

principal.

ARTICULO 14. Las reuniones ordinarias tendran por objeto examinar la situacion
de la sociedad, designar los administradores y demas funcionarios de su eleccion,
determinar las directrices econdmicas de la compaiiia, considerar las cuentas y
balances del ultimo ejercicio, resolver sobre la distribucion de utilidades y acordar
todas las providencias necesarias para asegurar el cumplimiento del objeto social.
Las reuniones extraordinarias se efectuaran cuando las necesidades imprevistas o
urgentes de la compaiiia asi lo exijan, por convocatoria del gerente, (y el revisor
fiscal, si lo hubiere) o a solicitud de un nimero de socios representantes de la
cuarta parte por lo menos del capital social. La convocatoria para las reuniones
extraordinarias se hard en la misma forma que para las ordinarias, pero con una

anticipacion de cinco (5) dias comunes a menos que en ellas hayan de aprobarse
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cuentas y balances generales de fin de ejercicio, pues entonces la convocatoria se

hara con la misma anticipacion prevista para las ordinarias.

ARTICULO 15. Las reuniones de la junta de socios se efectuaran en el domicilio
social. Sin embargo podra reunirse validamente en cualquier dia y en cualquier
lugar sin previa convocacion, cuando se hallaré representada la totalidad de las

cuotas que integran el capital social.

ARTICULO 16. Con el aviso de convocatoria para las reuniones extraordinarias se
especificaran los asuntos sobre los que se deliberara y decidirda, sin que puedan
tratarse temas distintos a, a menos que asi lo disponga el setenta por ciento
(79%), de las cuotas representadas, una vez agotado el orden del dia. En todo
caso podra remover a los administradores y demas funcionarios cuya designacion

les corresponda.

ARTICULO 17. Si se convoca la junta general de socios y la reunién no se efectla
por falta de qudrum, se citara a una nueva reunion que sesionara y decidira
validamente con un numero plural de socios cualquiera que sea la cantidad de
cuotas que esté representada. La nueva reunion debera efectuarse no antes de
los diez (10) dias habiles ni después de los treinta (30) dias, también habiles,
contados desde la fecha fijada para la primera reunién. Cuando la junta se reuna
en sesion ordinaria el primer dia habil del mes de abril también podra deliberar y
decidir validamente en los términos anteriores. En todo caso las reformas
estatutarias se adoptaran con la mayoria requerida por la ley o por estos estatutos,

cuando asi la misma ley los dispusiere.

ARTICULO 18. Habra un quérum para deliberar tanto en las sesiones ordinarias
como extraordinarias con un namero plural de socios que representen el treinta
por ciento (30%) de las cuotas en que se encuentra dividido el capital social, salvo

que la ley o los estatutos establezcan otra cosa. Con la misma salvedad las
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reformas estatutarias se adoptaran con un voto favorable de un nimero plural de
socios que representen el cincuenta y un por ciento (51%) de las cuotas
correspondientes al capital social. Para estos efectos cada cuota dara derecho a
un voto, sin restriccion alguna. En las votaciones para integrar una misma junta o

cuerpo colegiado, se dara aplicacion al cuociente electoral.

ARTICULO 19. Todo socio podra hacerse representar en las reuniones de la junta
general de socios mediante poder otorgado por escrito, en el que se indique el
nombre del apoderado, la persona en quien éste puede sustituirlo y la fecha de la
reunion para la cual se confiere, asi como los demas requisitos sefialados en los
estatutos. El poder otorgado podra comprender dos o0 mas reuniones de la junta
general de socios.

ARTICULO 20. Las decisiones de la junta general de socios se haran constar en
actas aprobadas por la misma o por las personas que designen en la reunién para
tal efecto, y firmadas por el presidente y el secretario de la misma, en las cuales
debera indicarse su numero, el lugar, la fecha y hora de la reunién; el numero de
cuotas en gue se divide el capital, la forma y antelacion de la convocatoria; la lista
de los asistentes, con indicacion del numero de cuotas propias o0 ajenas que
representen; los asuntos tratados; las decisiones adoptadas y el nUmero de votos
emitidos a favor, en contra o en blanco; las constancias escritas presentadas por
los asistentes durante la reunion; las designaciones efectuadas, y la fecha y hora

de su clausura.

ARTICULO 21. Son funciones de la junta general de socios:

a) Estudiar y aprobar las reformas de estatutos;

b) Examinar, aprobar o improbar los balances de fin de ejercicio y las cuentas que

deben rendir los administradores;
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c) Disponer de las utilidades sociales conforme a lo previsto en estos estatutos y

en la ley:

d) Elegir y remover libremente al gerente y a su suplente, asi como fijar la

remuneracion del primero.

e) Elegir, remover libremente y fijar la remuneracion que corresponda a los demas

funcionarios de su eleccion;

f) Considerar los informes que debe presentar el gerente en las reuniones

ordinarias y cuando la misma junta se lo solicite;

g) Constituir las reservas que deba hacer la sociedad e indicar su inversion

provisional,

h) Resolver sobre todo lo relativo a la cesién de cuotas, asi como la admision de

nuevos Socios;

i) Decidir sobre registro y exclusién de socios;

j) Ordenar las acciones que correspondan contra los administradores de los bienes
sociales, el representante legal, el revisor fiscal (si lo hubiere), o contra cualquier
otra persona que hubiere incumplido sus obligaciones u ocasionado dafios o
perjuicios a la sociedad;

K) Autorizar la solicitud de celebracion de concordato preventivo potestativo;

l) Constituir apoderados extrajudiciales, precisandoles sus facultades; y
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Il) Las demas que le asignen las leyes y estos estatutos.

ARTICULO 22. La sociedad tendra un gerente de libre nombramiento y remocion
de la junta general de socios, el cual tendra un suplente (o dos segun lo quieran
los interesados), que lo reemplazard en sus faltas absolutas, temporales o
accidentales y cuya designacion y remocién correspondera también a la junta. El
gerente tendra un periodo de dos (2) afios, sin perjuicio de que pueda ser

reelegido indefinidamente o removido en cualquier tiempo.

ARTICULO 23. El gerente es el representante legal de la sociedad, con facultades,
por lo tanto, para ejecutar todos los actos y contratos acordes con la naturaleza de
su encargo y que se relacionen directamente con el giro de ordinario de los

negocios sociales. En especial el gerente tendra las siguientes funciones:

Usar de la firma o razén social;
Designar al secretario de la compafia, que lo sera también de la junta
general de socios;

c. Designar los empleados que requiera el normal funcionamiento de la
compafia y sefalarles su remuneracion, excepto cuando se trate de
aquellos que por ley o por estos estatutos deban ser designados por la
junta general de socios;

d. Presentar un informe de su gestion a la junta general de socios en sus
reuniones ordinarias y el balance general del fin del ejercicio con un
proyecto de distribucion de utilidades;

e. Convocar a la junta general de socios a reuniones ordinarias y
extraordinarias;

f. Nombrar los arbitros que correspondan a la sociedad en virtud de
compromisos, cuando asi lo autorice la junta general de socios, y de

clausula compromisoria que en estos estatutos se pacta; y
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g. Constituir los apoderados judiciales necesarios para la defensa de los
intereses sociales.
PAR. — El gerente requerira de autorizacion previa de la junta general de socios,
para la ejecucion de todo acto o contrato que exceda de Diez Millones
($10°000.000) de Pesos Moneda Legal Colombiana.

ARTICULO 24. La sociedad tendra un secretario de libre nombramiento y
remocion del gerente, correspondera al secretario llevar los libros de registro de
socios y de actas de la junta general de socios y tendra, ademas, las funciones

adicionales que le encomiende la misma junta y el gerente.

ARTICULO 25. Anualmente, el 31 de diciembre, se cortaran las cuentas y se
haran el inventario y el balance generales de fin del ejercicio que, junto con el
respectivo estado de pérdidas y ganancias, el informe del gerente y un proyecto
de distribucion de utilidades, se presentara por éste a la consideracion de la junta
general de socios. Para determinar los resultados definitivos de las operaciones
realizadas en el correspondiente ejercicio sera necesario que hayan apropiado
previamente, de acuerdo con las leyes y con las normas de Contabilidad, las
partidas necesarias para atender él deprecio, desvalorizacién y garantia del

patrimonio social.

ARTICULO 26. La sociedad formara una reserva legal con el diez por ciento (10%)
de las utilidades liquidas de cada ejercicio, hasta completar el cincuenta por ciento
(50%) del Capital Social. En caso de que este ultimo porcentaje diminuyere por
cualquier causa, la sociedad debera seguir apropiando el mismo diez por ciento
(10%) de las utilidades liquidas de los ejercicios siguientes hasta cuando la

reserva legal alcance nuevamente el limite fijado.

ARTICULO 27. La junta general de socios podra constituir reservas ocasionales,

siempre que tengan una destinacion especifica y estén debidamente justificadas.
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Antes de formar cualquier reserva, se haran las apropiaciones necesarias para
atender el pago de impuestos. Hechas las deducciones por este concepto y las
reservas que acuerde la junta general e socios, incluida la reserva legal, el
remanente de las utilidades liquidas se repartird entre los socios en proporcion a

las cuotas que poseen.

ARTICULO 28. En caso de pérdidas, estas se enjugaran con las reservas que se
hayan constituido para este fin y en su defecto, con la reserva legal. Las reservas
cuya finalidad fuere la de absorber determinadas pérdidas no se podran emplear
para cubrir otras distintas, salvo que asi lo decida la junta general de socios. Si la
reserva legal fuere insuficiente para enjugar el déficit de capital, se aplicaran a
este fin los beneficios sociales de los ejercicios siguientes.

ARTICULO 29. La sociedad durara por el término de quince (15) afios, contados
desde la fecha de esta escritura y se disolvera por las siguientes causales:
a. Por vencimiento del término de duracion, si antes no fuere prorrogado
validamente;
b. Por la imposibilidad de desarrollar la empresa social, por la terminacion de
la misma o por la extincién de la cosa o0 cosas cuya explotacion constituye
Su objeto;
c. Por aumento del nimero de socios a mas de veinticinco;
d. Por lainiciacién del tramite de liquidacion obligatoria de la sociedad;
e. Por decision de la junta general de socios, adoptada conforme a las reglas
dadas para las reformas estatutarias y a las prescripciones de la ley;
f. Por decision de autoridad competente en los casos expresamente previstos
por la ley;
g. Por ocurrencia de pérdidas que reduzcan el capital por debajo del cincuenta
por ciento (50%), y

h. Por las demas causales sefialadas por la ley.
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PAR. — La sociedad continuara (salvo estipulacion en contrario) con los herederos

del socio difunto en la forma como lo prescribe la ley.

ARTICULO 30. En los casos previstos en el Cédigo de Comercio, podra evitarse la
disolucion de la sociedad adoptando las modificaciones que sean del caso, segun
la causal ocurrida, con observacion de las reglas establecidas para las reformas
de estatutos, a condicién de que el acuerdo se formalice dentro de los seis (6)

meses siguientes a la ocurrencia de la causal.

ARTICULO 31. Disuelta la sociedad, se procedera de inmediato a su liquidacion,
en la forma indicada en la ley. En consecuencia, no podrd iniciar nuevas
operaciones en desarrollo de su objeto y conservara su capacidad juridica
Gnicamente para actos necesarios a la inmediata liquidacion. EI nombre de la
sociedad (o su razon social, segun el caso) una vez disuelta, se adicionara con la
expresion "en liquidacion”. Su omision hard incurrir a los encargados de adelantar

el proceso liquidatorio en las responsabilidades establecidas en la ley.

ARTICULO 32. La liquidacién del patrimonio social se hara por un liquidador o por
varios liquidadores nombrados por la junta general de socios. Por cada liquidador
se nombrara un suplente. EI nombramiento se inscribird en el registro publico de
comercio. Si la junta no nombra liquidador o liquidadores, la liquidacion la hara la
persona que figure inscrita como representante legal de la sociedad en el registro
de comercio y sera suplente quien figure como tal en el mismo registr6. No
obstante lo anterior, podra hacerse la liquidacion por los mismos socios, si asi lo
acuerdan ellos unanimemente. Quien administre bienes de la sociedad y sea
designado liquidador no podra ejercer el cargo sin que previamente se aprueben
las cuentas de su gestion por la junta general de socios. Por tanto, si transcurridos
treinta (30) dias habiles desde la fecha en que se designo el liquidador, no se
hubiesen aprobado las mencionadas cuentas, se procedera a hombrar un nuevo

liquidador.
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ARTICULO 33. Los liguidadores deberan informar a los acreedores sociales del
estado de liquidacion en que se encuentra la sociedad, una vez disuelta, mediante
aviso que se publicara en un periédico que circule regularmente en el lugar del
domicilio social y establecimientos de comercio de la sociedad. Ademas, tendran

los deberes y funciones adicionales que determine la ley.

ARTICULO 34. Durante el periodo de liquidacion la junta general de socios se
reunira en las fechas indicadas en los estatutos para las sesiones ordinarias y, asi
mismo, cuando sea convocada por los liquidadores (y por el revisor fiscal si lo

hubiere).

ARTICULO 35. Mientras no se haya cancelado el pasivo externo de la sociedad,
no podra distribuirse suma alguna a los socios, pero podra distribuirse entre ellos
la parte de los activos que exceda el doble del pasivo inventariado y no cancelado

al momento de hacerse la distribucion.

ARTICULO 36. El pago de las obligaciones sociales se hara observando las
disposiciones legales sobre la prelacion de créditos. Cuando haya obligaciones
condicionales se hara una reserva adecuada en poder de los liquidadores para
atender dichas obligaciones si llegaren a hacerse exigibles, la que se distribuira

entre los socios en caso contrario.

ARTICULO 37. Pagado el pasivo externo de la sociedad se distribuira el
remanente de los activos sociales entre los socios a prorrata de sus aportes. La
distribucion se hara constar en acta en que se exprese el nombre de los socios, el
valor de sus correspondientes cuotas y la suma de dinero o los bienes que reciba
cada uno a titulo de liquidacion. La junta general de socios podra aprobar la

adjudicacion de bienes en especie con el voto de un numero plural de socios que
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represente el cuarenta por ciento (40%) de las cuotas en que se divide el capital

social. El acta se protocoliza en una notaria del domicilio principal.

ARTICULO 38. Hecha la liquidacibn de los que a cada uno de los socios
corresponda, los liquidadores convocaran a la junta general de socios, para que
apruebe las cuentas y el acta a que se refiere él articulo anterior. Estas decisiones
podran adoptarse con el voto favorable de la mayoria de los socios que concurran,
cualquiera que sea el valor de las cuotas que representen en la sociedad. Si
hecha debidamente la convocatoria no concurre ningun socio, los liquidadores
convocaran en la misma forma a una segunda reunién, para dentro de los diez
(10) dias habiles siguientes; si a dicha reunién tampoco concurre ninguno, se
tendran por aprobadas las cuentas de los liquidadores, las cuales no podran ser

posteriormente impugnadas.

ARTICULO 39. Aprobada la cuenta final de la liquidacién, se entregard a los
socios lo que les corresponda, y si hay ausentes o son numerosos, los
liquidadores los citaran por medio de avisos que se publicaran por lo menos tres
(3) veces, con intervalo de ocho (8) a diez (10) dias habiles, en un periédico que
circule en el lugar del domicilio social. Hecha la citacién anterior y transcurridos
diez (10) dias habiles desde la ultima publicacién, los liquidadores entregaran a la
junta departamental de beneficencia del lugar de domicilio social y, a falta de esta
en dicho lugar, a la que funcione en el lugar mas cercano, los bienes que
correspondan a los socios que no se hayan presentado a recibirlos, quienes solo
podran reclamar su entrega dentro del afio siguiente, transcurrido el cual los
bienes pasaran a ser propiedad de la entidad de beneficencia, para lo cual el

liquidador entregara los documentos de traspaso a que haya lugar.
ARTICULO 40. Toda diferencia o controversia relativa a este contrato y a su

ejecucion y liquidacion, se resolvera por un tribunal de arbitramento designado por

la camara de comercio de Bogota D.C., mediante sorteo entre los arbitros que se
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encuentran inscritos en las listas que lleva dicha camara. El tribunal asi constituido
se sujetara a lo dispuesto por el Decreto 2279 de 1989 y a las demas
disposiciones legales que lo modifiquen o adicionen, de acuerdo con las siguientes
reglas: a) El tribunal estara integrado por tres arbitros; b) La organizacion interna
del tribunal se sujetard a las reglas previstas para el efecto por el centro de
arbitraje de la camara de comercio de Bogota D.C.; ¢) El tribunal decidira en
derecho, y d) El tribunal funcionara en la ciudad de Bogota D.C., en el centro de

arbitraje de la cAmara de comercio de esta ciudad.
9.5 DEPARTAMENTO FINANCIERO

9.5.1 Inversion, Egresos, Precios y Analisis Financiero

En esta seccion se describira el flujo negativo de dinero que la compafiia tendra
durante los primeros afios de operacion. En esta se han clasificado 6
componentes generales de los egresos que se generaran en la empresa de
productos congelados de pasteleria y panaderia. Estos son: Inversion inicial;
costos totales; impuestos; depreciacion; servicios, renta, mantenimiento y

contingencias; y transporte.

9.5.1.1 Inversion Inicial

El equipo requerido para poner en marcha la empresa de productos de Pasteleria
y Panaderia Congelados, se han identificado 7 aparatos fundamentales en el
proceso de produccion. Estos equipos, pueden ser discriminados en dos grupos
segun su complejidad tecnolégica. En el grupo mas sofisticado, se puede
encontrar el Congelador o Cuarto Frio, la Cilindradora y la Mezcladora, los cuales
se caracterizan por tener un precio mas elevado que las de menor intensidad
tecnoldgica, por lo cual se debe hacer una evaluacion técnica para optar por los
aparatos adecuados. En el segundo grupo se pueden identificar la Balanza, los
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Rodillos, las espatulas, los cuchillos y el Tablon de produccion. Estos elementos

se consideraran en una canasta Unica para facilitar el analisis.

Asi, todos estos elementos constituyen los requerimientos basicos para montar la

cadena de produccion. A continuacion se detallara cada uno de estos equipos.

Cantidad Referencia Precio

2 Cuarto de congelacién Modelo CL-156 /100/200 $48.000.000
2 Cilindradota $5.600.000
2 Mezcladora $6.000.000
2 Balanza $1.000.000
10 Rodillos $300.000
2 Tablén $800.000
5 Computadores $8.500.000
5 Escritorios $2.500.000

Material de Oficina $1.000.000
2 Impresoras de Burbuja $800.000
5 Teléfonos $400.000
5 Sillas de Escritorio $750.000

Legalizaciébn Empresa $1.373.500

Total

$137.350.000

9.5.1.2 Valor de la Inversion Inicial

Al haber hecho el calculo de los requerimientos técnicos para poner en marcha la

empresa de productos congelados de pasteleria y panaderia, se ha llegado a la

conclusién que se necesitan desembolsar $137.350.000 pesos.

Hay que hacer la precision que no se han incluido hornos en la inversion, ya que

los productos para la venta tendran el proceso de coccion durante su paso por el
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intermediario. De igual manera se han excluido las camaras de crecimiento,

debido a que en la elaboracion del hojaldre no se requiere de éste.

9.5.1.3 Mantenimiento y contingencias

Los servicios de mantenimiento a los que deben ser sometidos los aparatos
utilizados en el proceso de produccién deben tener una frecuencia anual, con el fin
de imprimir un carécter preventivo. La disponibilidad de informacion sobre el
asunto es escasa en el mercado. Asi que se ha recurrido a generar una
ponderacién porcentual del precio que sea destinada para este rubro. De esta
manera, la experiencia empresaria concluye que cerca del 2% del precio de cada
bien, genera un colchén de seguridad que sirva como fuente de estabilizacién en
un caso critico. En este caso, supondremos que $5 pesos por pastel vendido es

una cifra pertinente para asumir las contingencias.

9.5.1.4 Valor de Servicios, Rentas y Mantenimiento (SRM)

Asi, se puede concluir que el costo unitario de estos rubros dentro del precio de

cada uno de los productos es de $61.15 pesos.

9.5.1.5 Impuestos

Al hacer una investigacion exhaustiva en materia tributaria, y teniendo en cuenta la
jurisdiccion nacional y local, se ha determinado que el Unico impuesto al que esta
sometida la venta de productos congelados de pasteleria y panaderia es el de
Industria y Comercio, que hace parte de la circunscripcion Distrital. A continuacion
se detalla con precision las caracteristicas de este gravamen.

9.5.1.6 Impuesto de industriay comercio régimen simplificado (ICA)

El impuesto de industria y comercio es un gravamen de caracter municipal que
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grava toda actividad industrial, comercial o de servicios que se realiza en Bogota

en forma ocasional o permanente, con o sin establecimientos.

Son responsables del impuesto de industria y comercio la persona natural o
juridica o la sociedad de hecho, que realice el hecho generador de la obligacion
tributaria, consistente en el ejercicio de actividades industriales, comerciales o de

servicios en la jurisdiccion del Distrito Capital.

8§ Actividad Comercial. Es la destinada al expendio, compraventa o distribucion
de bienes y mercancias, tanto al por mayor como al por menor y las demas
actividades definidas como tales por el Cédigo de Comercio, siempre y cuando no

estén consideradas por la Ley como actividades industriales o de servicios.

8 Actividad de servicio. Es toda tarea, labor o trabajo ejecutado por persona
natural, juridica o por sociedad de hecho, sin que medie relacion laboral con quién
lo contrata, que genere una contraprestacion en dinero 0 en especie y que se
concrete en la obligacion de hacer, sin importar que en ella predomine el factor

material o intelectual.

8 Actividad industrial. Es la produccion, extraccion, fabricacion, manufactura,
confeccion, preparacion, reparacion, ensamblaje de cualquier clase de materiales,
bienes y en general, cualquier proceso de transformacion por elemental que este

sea.
Los contribuyentes del impuesto de industria y comercio se clasifican en régimen

comun o régimen simplificado. Es simplificado para el 2004, si cumple con la

totalidad de estos requisitos
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8 Que en el aflo inmediatamente anterior hubieren poseido un patrimonio bruto
inferior a ochenta millones de pesos ($80.000.000) e ingresos brutos provenientes

de la actividad inferiores a sesenta millones de pesos ($60.000.000).

8 Que tengan maximo un establecimiento de comercio, oficina, sede, local o

negocio donde ejercen su actividad.

8 Que su establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio no se

encuentre ubicado en un centro comercial o dentro de almacenes de cadena.

8 Que en el establecimiento de comercio, oficina, sede, local o negocio no se
desarrollen actividades bajo franquicia, concesién, regalia, autorizacion o cualquier
otro sistema que implique la explotacion de intangibles.

8 Que no sean usuarios aduaneros.

8 Que no hayan celebrado en el afio inmediatamente anterior ni en el afio en curso
contratos de venta de bienes o prestacion de servicios gravados por valor
individual y superior a sesenta millones de pesos ($60.000.000)

8 Que el monto de sus consignaciones bancarias, depoésitos o inversiones
financieras durante el afio anterior o durante el respectivo afio no supere la suma
de ochenta millones de pesos ($80.000.000)

Actividades de servicios Tarifa por mil

8 Transporte; publicacion de revistas, libros y periédicos; radiodifusion vy
programacion de television. Tarifa por Mil = 4.14
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8 Consultoria profesional; servicios prestados por contratistas de construccion,

Constructores y urbanizadores; y presentacion de peliculas en salas de cine. 6.9

8§ Servicios de restaurante, cafeteria, bar, grill, discoteca y similares; servicios de
hotel, motel, hospedaje, amoblado y similares; servicio de casas de empefio y

Servicios de vigilancia. Tarifa por Mil = 13.8

8§ Servicios de educacion prestados por establecimientos privados en los niveles
de educacion inicial, preescolar, basica primaria, basica secundaria y media. Tarifa
por Mil =7

8 Demés actividades de servicios Tarifa por Mil = 9.66

Base Gravable

El impuesto de industria y comercio correspondiente a cada bimestre, se liquida
con base en los ingresos netos del contribuyente obtenidos durante el periodo.
Para determinarlos, se resta de la totalidad de los ingresos ordinarios y
extraordinarios, los correspondientes a actividades exentas y no sujetas, asi como
las devoluciones, rebajas y descuentos, las exportaciones y la venta de activos

fijos.

Hacen parte de la base gravable, los ingresos obtenidos por rendimientos
financieros, comisiones, y en general todos los que no estén expresamente
excluidos. Una vez obtenida la base gravable se multiplica por la tarifa
correspondiente al cédigo de actividad desarrollada. La liquidacion del impuesto
de industria y comercio sera igual al resultado de multiplicar el valor determinado
como base gravable por la tarifa correspondiente.
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9.5.1.7 Depreciacion

La depreciacion es un reconocimiento racional y sistemético del costo de los
bienes, distribuido durante su vida util estimada, con el fin de obtener los recursos
necesarios para la reposicion de los bienes, de manera que se conserve la
capacidad operativa o productiva del ente publico. Su distribucién debe hacerse
empleando los criterios de tiempo y productividad, mediante uno de los siguientes
métodos: linea recta, suma de los digitos de los afios, saldos decrecientes,
namero de unidades producidas o numero de horas de funcionamiento, o
cualquier otro de reconocido valor técnico, que debe revelarse en las notas a los

estados contables.
9.5.1.7.1 Vida util y valor de desecho

A menudo es dificil estimar la vida util y el valor de desecho o de recuperacion de
un activo fijo, pero es necesario determinarlo antes de poder calcular el gasto de
depreciacién para un periodo. Por lo general, una compafia estima la vida util de
acuerdo con la experiencia previa obtenida con activos similares propiedad de la
empresa. Las autoridades fiscales y las distintas agrupaciones mercantiles

establecen pautas para llegar a estimaciones aceptables.

9.5.1.7.2 Depreciacién contable

Con excepcién de los terrenos, la mayoria de los activos fijos tienen una vida util
limitada ya sea por el desgaste resultante del uso, el deterioro fisico causado por
terremotos, incendios y otros siniestros, la pérdida de utilidad comparativa
respecto de nuevos equipos y procesos 0 el agotamiento de su contenido. La
disminucién de su valor, causada por los factores antes mencionados, se carga a

un gasto llamado depreciacion.
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La depreciacion indica el monto del costo o gasto, que corresponde a cada
periodo fiscal. Se distribuye el costo total del activo a lo largo de su vida util al

asignar una parte del costo del activo a cada periodo fiscal.

El computo de la depreciacion de un periodo debe ser coherente con el criterio
utilizado para el bien depreciado, es decir, si este se incorpora al costo y nunca es
revaluado, la depreciacion se calcula sobre el costo original de adquisicion,
mientras que si existieron revallos, debe computarse sobre los valores
revaluados. Este calculo debera realizarse cada vez que se incorpore un bien 6

mejora con el fin de establecer el nuevo importe a depreciar.

Por otro lado, debe considerarse el valor residual final 6 valor recuperable que
sera el que tendr4d el bien cuando se discontinle su empleo y se calcula
deduciendo del precio de venta los gastos necesarios para su venta, incluyendo

los costos de desinstalacion y desmantelamiento, si estos fueran necesarios.

Importe Revallos Valor Importe a

original efectuados recuperable depreciar

Para calcular la depreciacién imputable a cada periodo, debe conocerse:

e Costo del bien, incluyendo los costos necesarios para su adquisicion.

e Vida util del activo que debera ser estimada técnicamente en funcion de las
caracteristicas del bien, el uso que le dara, la politica de mantenimiento del ente,
la existencia de mercados tecnoldgicos que provoguen su obsolencia, etc.

e Valor residual final.

e Método de depreciacion a utilizar para distribuir su costo a través de los

periodos contables.

9.5.1.7.3 Método de linea recta

En el método de depreciacion en linea recta se supone que el activo se desgasta

por igual durante cada periodo contable. Este método se usa con frecuencia por
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ser sencillo y facil de calcular. EI método de la linea recta se basa en el nimero de

anos de vida util del activo, de acuerdo con la formula:

Costo — valor de desecho monto de la depreciacién para cada
R N = afio de vida del activo o gasto de
Afios de vida util depreciacion anual

En el caso de la empresa particularmente, se ha supuesto un valor de
recuperacion del 20%, lo que equivale a $13.735.000 pesos para una vida util de 5

anos.

9.5.2 Costeo de Productos

Como se analiz6 en el andlisis de la demanda del mercado, la distribucion de
ventas de los productos para vender son: 30% Pastel de Pollo; 20% Pastel de

Carne; 20% Empanadas; 15% Palitos de Queso; y 15% de Productos innovadores

Lo que a continuacién se realiza es hacer el costeo de los productos, incluyendo la
mano de obra requerida y las materias primas y después se intenta sacar el precio
de cada uno de los productos dependiendo de la distribucion de probabilidad antes

mencionada.

9.5.2.1 Mano de Obra

Para la etapa inicial de la compaifiia, se ha determinado que con dos pasteleros se
alcanza a satisfacer toda la demanda del mercado. En particular, si se rememora
que inicialmente se produciran 552 pasteles diarios, esto implica un ritmo de

trabajo de 27.6 pasteles por hora trabajando 10 horas diarias.
El esquema laboral que se pretende pagar es bajo un contrato de prestacion de

servicios que excluya a la empresa de pagar la seguridad social de los empleados

y disminuir los aportes parafiscales que normalmente se harian. Esto implica
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reconocer un salario diario superior al que se obtendria bajo una vinculacion

formal a la empresa, lo cual se conoce en la teoria como salario de eficiencia.

Dadas las actuales circunstancias del mercado laboral colombiano, conseguir un
pastelero con experiencia y capacitado no resulta tan dificil. Al realizar un sondeo
entre pizzeros, panaderos y pasteleros sobre la estabilidad de su trabajo y la
posibilidad de encontrar un candidato para una vacante, la mayoria coincide con
que la laxitud del mercado. Adicional a esto, se ha establecido que un pastelero
capacitado puede ser contratado por un salario de $30.000 pesos el dia de 10

horas laborales.

Bajo el presupuesto de un salario de $3.000 pesos hora y que en promedio el
trabajador debe hacer 27.6 pasteles hora de las diferentes variedades, se ha
calculado que para cada pastel se debe incluir un costo de mano de obra de

$108.69 pesos, derivados de resolver la razon entre los anteriores valores.

9.5.2.2 Materia Prima

Para la elaboracién de la masa de hojaldre, se ha usado una formula estandar de

la industria que se resume a continuacién

Materia Prima Cantidad Precio
Harina de Trigo 1500 Gr $1200
Sal 60 Gr $30
Azlcar 120 Gr $192
Mantequilla 150 Gr $1260
Agua 1200 Gr $200
Hojaldre 1050 Gr $6300
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El producto derivado de esta mezcla es la base de todos los productos elaborados
por la empresa. Lo que se pretende calcular ahora es cuanto es la relacion unidad-
masa de cada producto, para posteriormente analizar cada producto con sus

particularidades.

De la combinacion antes mencionada se pueden obtener las siguientes unidades

Pastel de Pollo 50
Pastel de Carne 50
Empanada 70
Palitos de Queso 100
Otros 60

Para el contenido del pastel de pollo, se emplea una pechuga de una libra de peso
y un huevo de donde se obtienen un total de 12 productos. Es decir, que el
contenido por unidad, teniendo en cuenta que la libra de pollo vale $2.800 pesos y

un huevo de tamafio AA cuesta $200, es de $250.

Para los pasteles de carne se emplea una libra de carne que es sazonada con un
guiso especial que contiene cebolla y tomate. De estos, se obtienen en promedio
14 pasteles por lo que el costo unitario es de $322 pesos, ya que la libra de carne
en el mercado se consigue por $4200 y el denominado guiso redondeando puede
costar $300.

Para las empanadas se ha promediado el contenido de todos los sabores,
obteniendo un resultado de $195 pesos por cada una. De igual manera, para la
elaboracion de los palitos de queso, se requiere de una libra de queso costefio
rallado, de la cual se derivan 40 pasteles. Esto implica que el costo unitario es de

$68 pesos, tomando el precio del queso igual a $2700 Lb.
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Finalmente, el contenido de los otros productos se ha tomado un valor esperado,
teniendo en cuenta el precio del atun, pifia, jamon, camarones y otros productos

menores. Al hacer el calculo tenemos un costo igual a $220 unidad.
9.5.2.3 Lista de Precios
Una vez estimados todos los determinantes del precio, y teniendo en cuenta que

se va a aplicar una utilidad del 20% a cada producto, a continuacién se realiza la

lista de precios para finalmente hacer el flujo de caja y la evaluacion financiera.

Producto Materia SRM Mano de Transporte Costo Utilidad y
Prima Obra Total Ajuste
Pastel de 434.64 61.15 108.69 50 665.43 800
Pollo
Pastel de 506.64 61.15 108.69 50 737.43 890
Carne
Empanada 326.88 61.15 108.69 50 557.67 670
Palito de 160.32 61.15 108.69 50 391.11 470
Queso
Otros 373.86 61.15 108.69 50 604.65 730

9.5.3 Estados Financieros

9.5.3.1 Balance General y Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacion se realizaran los balances generales proyectados para los tres
primeros afios con el fin de dar el soporte técnico a los calculos realizado en la

evaluacion financiera. De igual forma se incluyen los P y G y se sacan las razones

financieras mas significativas.
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Este ejercicio se ha hecho para los tres primero afios de ejercicio contable de la

compafiia y se espera que sirvan como punto de referencia operacional de la

misma.
Afo 1
Balance General Congelados Rojas
ACTIVO PASIVO
Corriente Corriente
Efectivo 17.961.880 Obligaciones Bancarias -
Inversiones Temporales 3.771.418 Proveedores 8.765.420
Cuentas por Cobrar 11.523.774 Dividendos por Pagar -
Provisiones - Impuestos por Pagar 6.292.395
Otras Deudas - Acreedores Varios -
Inventarios 21.733.297 Otros Pasivos Corrientes -
Terminados 6.676.185 Total Pasivo Corriente 15.057.815
Materias Primas 15.057.112
Otros Activos Corriente - No Corriente
Total Activo Corriente 54.990.370 Obligaciones Bancarias L.P 41.527.980
Préstamos de Socios 4.500.000
Fijo Otros Pasivos No Corriente -
Terrenos - Total Pasivos No Corriente 46.027.980
Edificios -
Maquinaria y Equipo 61.450.000
Muebles y Enseres 76.050.000 TOTAL PASIVO 61.085.795
Vehiculos -
Depreciacion Acumulada 22.000.000
Total Activo Fijo 115.500.000 PATRIMONIO
Capital 98.765.000
Otros Activos Reserva Legal 14.814.750
Inversiones Permanentes - Otras Reservas 932.080
Intangibles 12.000.000 Utilidad del Ejercicio 23.925.545
Diferidos 10.000.000 Utilidad por Distribuir -
Valorizaciones 7.032.800 Valorizaciones 10.000.000
Otros Activos 10.000.000 Total Patrimonio 148.437.375
Total Otros Activos 39.032.800
TOTAL ACTIVOS 209.523.170 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 209.523.170
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Afno 1
Estado de Pérdidas y Ganancias

VENTAS NETAS 125.836.581
COSTO VENTAS 91.483.194
Utilidad Bruta 34.353.387
GASTOS DE OPERACION 8.682.724
Administrativos 8.682.724
Utilidad Operacional 25.670.662
OTROS INGRESOS -1.745.118
Ingresos Por Financiacion Ventas -
Rendimiento Inversiones 11.314
Gastos Financieros 1.756.432
Utilidad Antes de Impuestos 23.925.545
UTILIDAD NETA 23.925.545
Afo 2
Balance General Congelados Rojas
ACTIVO PASIVO
Corriente Corriente
Efectivo 22.134.504 Obligaciones Bancarias -
Inversiones Temporales 6.085.529 Proveedores 22.670.000
Cuentas por Cobrar 18.432.100 Dividendos por Pagar -
Provisiones 5.000.000 Impuestos por Pagar 7.636.254
Otras Deudas - Acreedores Varios -
Inventarios 28.885.743 Otros Pasivos Corrientes -
Terminados 11.231.211 Total Pasivo Corriente 30.306.254
Materias Primas 17.654.532
Otros Activos Corriente - No Corriente
Total Activo Corriente 80.537.876 Obligaciones Bancarias L.P 32.125.400
Préstamos de Socios 8.000.000
Fijo Otros Pasivos No Corriente 5.345.000
Terrenos - Total Pasivos No Corriente 45.470.400
Edificios -
Maquinaria y Equipo 51.618.000
Muebles y Enseres 63.882.000 TOTAL PASIVO 75.776.654
Vehiculos -
Depreciacién Acumulada 22.000.000
Total Activo Fijo 93.500.000 PATRIMONIO
Capital 104.589.751
Otros Activos Reserva Legal 18.547.982
Inversiones Permanentes - Otras Reservas 1.988.825
Intangibles 25.000.000 Utilidad del Ejercicio 27.815.457
Diferidos 18.000.000 Utilidad por Distribuir -
Valorizaciones 9.398.055 Valorizaciones 9.398.055
Otros Activos 11.680.793 Total Patrimonio 162.340.070
Total Otros Activos 64.078.848
TOTAL ACTIVOS 238.116.724 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 238.116.724
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Afo 2
Estado de Pérdidas y Ganancias

VENTAS NETAS
COSTO VENTAS
Utilidad Bruta

GASTOS DE OPERACION

Administrativos
Utilidad Operacional

OTROS INGRESOS

Ingresos Por Financiacion Ventas

Rendimiento Inversiones
Gastos Financieros

Utilidad Antes de Impuestos

UTILIDAD NETA

ACTIVO

Corriente

Efectivo

Inversiones Temporales
Cuentas por Cobrar
Provisiones

Otras Deudas
Inventarios
Terminados

Materias Primas

Otros Activos Corriente
Total Activo Corriente

Fijo

Terrenos

Edificios

Magquinaria y Equipo
Muebles y Enseres
Vehiculos

Depreciacion Acumulada
Total Activo Fijo

Otros Activos

Inversiones Permanentes
Intangibles

Diferidos

Valorizaciones

Otros Activos

Total Otros Activos

TOTAL ACTIVOS

144.725.343
105.215.324
39.510.019

9.986.049
9.986.049
29.523.970
-1.708.513
425.987
2.134.500
27.815.457

27.815.457

Afo 3

Balance General Congelados Rojas

25.550.000
30.650.000
21.452.500

1.843.210
28.885.743
11.231.211
17.654.532

137.267.196

42.075.000
51.425.000
22.000.000
71.500.000

25.000.000
16.000.000
11.258.974
12.000.000
64.258.974

273.026.170

PASIVO

Corriente

Obligaciones Bancarias
Proveedores

Dividendos por Pagar
Impuestos por Pagar
Acreedores Varios

Otros Pasivos Corrientes
Total Pasivo Corriente

No Corriente

Obligaciones Bancarias L.P
Préstamos de Socios

Otros Pasivos No Corriente
Total Pasivos No Corriente

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
Capital

Reserva Legal

Otras Reservas
Utilidad del Ejercicio
Utilidad por Distribuir
Valorizaciones

Total Patrimonio

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
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31.500.000

7.959.879

39.459.879

21.450.000
12.000.000
15.578.000
45.470.400

84.930.279

115.487.954
25.478.965
5.487.692
30.382.306

11.258.974
188.095.891

273.026.170



Afo 3

Estado de Pérdidas y Ganancias

VENTAS NETAS 159.197.588
COSTO VENTAS 116.214.239
Utilidad Bruta 42.983.349
GASTOS DE OPERACION 12.735.807
Administrativos 12.735.807
Utilidad Operacional 30.247.542
OTROS INGRESOS 134.764
Ingresos Por Financiacién Ventas -
Rendimiento Inversiones 2.145.000
Gastos Financieros 2.010.236
Utilidad Antes de Impuestos 30.382.306
UTILIDAD NETA 30.382.306
9.5.3.2 Razones Financieras
Afo 1 Afo 2 Afo 3
Liquidez
Razén Corriente 3,65 2,66 3,48
Prueba Acida 2,21 1,70 2,75
Capital de Trabajo 39.932.555 | 50.231.622 | 97.807.317
Rotacion Cartera 3,28 2,36 2,23
Rotaciéon Inventario 4,21 3,64 4,02
Margen Neto 19,01% 19,22% 19,08%
Rendimiento Patrimonio 16,12% 17,13% 16,15%
Nivel de endeudamiento 24% 23% 19%

Razon corriente: Esto implica que la compaifiia tiene una capacidad de pago en el
corto plazo. Mas exactamente durante los tres afios tiene en promedio 3,20 pesos

por cada peso que se debe en el corto plazo.

Prueba Acida: La capacidad de pago de corto plazo de la compafiia también es
destacable, esto teniendo en cuenta la incapacidad de deshacerse de los

inventarios. En resumen, la compafiia cuenta en promedio con 2,20 pesos por

cada peso que adeuda.
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Capital de Trabajo: La cuantificacidon de la primera razon financiera (Razén
corriente) se observa en este indicador. Para todos lo afios es positiva y superior a

los 40 millones de pesos.

Rotacion de Cartera: En promedio la compafia vendio un 30% de sus ventas a
crédito. Con los indicadores se puede analizar que la cartera rotd en promedio 2,7

veces.

Rotacion de Inventario: Dado que la acumulacion de inventarios en este tipo de
negocio no es muy alta, la razon financiera que representa este indicador es
relativamente baja con respecto a otros sectores industriales. Sin embargo, el
resultado obtenido significa que para cada afio, el inventario promedio roté en

promedio en cerca de 4 veces.

Margen Neto: El margen de cerca 20% demuestra que la alternativa de inversion
es buena. Esta se encuentra por encima de la alternativa de comprar papeles

financieros que rinden cerca del 7% anual.

Nivel de Endeudamiento: El porcentaje de obligaciones de la compafiia con
relacion a sus activos es en promedio una quinta parte de esta. Esto significa que
los créditos y deudas de la empresa no estan generando ningun rezago en la

posibilidad de crecimiento de la empresa.

9.5.3.3 Flujo de Caja

Una vez estimadas las ventas y egresos para el primer afo, lo que se realiza a
continuacion es plantear un proceso de simulacién de crecimiento del negocio.
Para las ventas, se supondra que el incremento va a cumplir una trayectoria
marginal decreciente, es decir, los primeros afios de crecimiento van a tener una

mayor variacion que los afios siguiente y posteriormente se ira reduciendo pero
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siempre serd positivo. El flujo se planteard para 5 afios y se estableceran unas
condiciones macroeconomicas estables, donde la demanda agregada no se

alterara ni se comprimira.

Especificamente, se ha asumido que el crecimiento de las ventas en el primer afio
es de 15%; para el segundo 10%; en el tercero sera de 8%; el cuarto se vera u n
incremento de 5%; y finalmente, en el dltimo afio de 4%. Esta dindmica
corresponde al proceso de crecimiento y madurez del producto, que incorpora

l6gica de reputacion de mercado y crecimiento del mismo.

En el caso de los egresos, la simulacion supondra un crecimiento igual a la
variacion del IPC esperado para los proximos 5 afios. En este caso los dos
primeros afnos, segun el Banco Central, la inflacidn esperada es de 5% y para los

tres restantes de 4.5%.

La distribucion de las ventas se mantendra igual para todo el periodo. El gréfico

siguiente muestra el flujo de caja incorporando los ingresos, egresos Yy los

im puestos.
Flujo de Caja
0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
Crédito Bancario 50.000.000
Ingresos por Ventas 125.847.895 144.725.079 159.197.587 171.933.394 180.530.064
Recuperacion Capital de Trabajo 25.000.000
Valor Residual Activos 13.375.000
Total Ingresos 50.000.000 125.847.895 144.725.079 159.197.587 171.933.394 218.905.064
Egresos
Inversiones 87.750.000
Capital de Trabajo 25.000.000
Mano de Obra 24.952.368 26.199.986 27.509.986 28.747.935 30.041.592
Insumos 54.584.112 57.313.318 60.178.983 62.887.038 65.716.954
Gastos Fijos 15.675.954 16.459.752 17.282.739 18.060.463 18.873.183
Amortizacion e Intereses 14.911.545 14.911.545 14.911.545 14.911.545 14.911.545
Impuestos 6.292.395 7.236.254 7.959.879 8.596.670 10.945.253
Total Egresos 112.750.000 116.416.374 122.120.855 127.843.133 133.203.651 140.488.529
Flujo de Caja -62.750.000 9.431.521 22.604.224 31.354.454 38.729.744 78.416.535
VPN 71.830.959
TIR 34%
COSTO - BENEFICIO 1,12
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Observado el grafico anterior se procedera a realizar la evaluacién financiera para

tomar la decision de inversion.

Sin embargo, se han hecho simulaciones para 3 escenarios. En el primero se
supone un crecimiento de 1% en las utilidades anualmente. En este la evaluacion

financiera sugiere no invertir, ya que tanto la TIR como el VPN son negativos.

Simulaciéon 1

Crecimiento 1%

0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos
Crédito Bancario 50.000.000
Ingresos por Ventas 125.847.895 127.106.374 128.377.438 129.661.212 130.957.824
Recuperacion Capital de Trabajo 25.000.000
Valor Residual Activos 13.375.000
Total Ingresos 50.000.000 125.847.895 127.106.374 128.377.438 129.661.212 169.332.824
Egresos
Inversiones 87.750.000
Capital de Trabajo 25.000.000
Mano de Obra 24.952.368 26.199.986 27.509.986 28.885.485 30.329.759
Insumos 54.584.112 57.040.397 59.607.215 62.289.540 65.092.569
Gastos Fijos 15.675.954 16.616.511 17.613.502 18.670.312 19.790.531
Amortizacion e Intereses 14.911.545,46 | 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46
Impuestos 6.292.395 6.355.319 6.418.872 6.483.061 8.466.641
Total Egresos 112.750.000 116.416.374 121.123.759 126.061.120 131.239.943 138.591.046
Flujo de Caja -62.750.000 9.431.521 5.982.615 2.316.318 -1.578.731 30.741.779
VPN -24.397.368
TIR 7%
COSTO - BENEFICIO 0,96

En la siguiente simulacién se planted un crecimiento moderado de las utilidades
igual al 5%. En este los resultados de la evaluacién financiera mejoran y arrojan

resultados positivos con una TIR igual a 12% y un VPN >0
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Simulacién 2

Crecimiento 5%

COSTO - BENEFICIO

1,02

0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Ingresos
Crédito Bancario 50.000.000
Ingresos por Ventas 125.847.895 132.140.290 138.747.304 145.684.669 152.968.903
Recuperacion Capital de Trabajo 25.000.000
Valor Residual Activos 13.375.000
Total Ingresos 50.000.000 125.847.895 132.140.290 138.747.304 145.684.669 191.343.903
Egresos
Inversiones 87.750.000
Capital de Trabajo 25.000.000
Mano de Obra 24.952.368 26.199.986 27.509.986 28.885.485 30.329.759
Insumos 54.584.112 57.040.397 59.607.215 62.289.540 65.092.569
Gastos Fijos 15.675.954 16.616.511 17.613.502 18.670.312 19.790.531
Amortizacion e Intereses 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46
Impuestos 6.292.395 6.607.014 6.937.365 7.284.233 9.567.195
Total Egresos 112.750.000 116.416.374 121.375.455 126.579.613 132.041.116 139.691.599
Flujo de Caja -62.750.000 9.431.521 10.764.835 12.167.691 13.643.554 51.652.303

VPN 11.808.757

TIR 12%

Finalmente, la simulacién mas optimista sugiere un crecimiento de 10% en las

utilidades al afio. En este caso los resultados son alentadores, ya que alcanzan
hasta un 30% en la TIR y un VPN > 0.

Simulacion 3

Crecimiento 10%.

COSTO - BENEFICIO

1,10
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0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Ingresos
Crédito Bancario 50.000.000
Ingresos por Ventas 125.847.895 138.432.685 152.275.953 167.503.548 184.253.903
Recuperacion Capital de Trabajo 25.000.000
Valor Residual Activos 13.375.000
Total Ingresos 50.000.000 125.847.895 138.432.685 152.275.953 167.503.548 222.628.903
Egresos
Inversiones 87.750.000
Capital de Trabajo 25.000.000
Mano de Obra 24.952.368 26.199.986 27.509.986 28.885.485 30.329.759
Insumos 54.584.112 57.040.397 59.607.215 62.289.540 65.092.569
Gastos Fijos 15.675.954 16.616.511 17.613.502 18.670.312 19.790.531
Amortizacion e Intereses 14.911.545,46 | 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46 14.911.545,46
Impuestos 6.292.395 6.921.634 7.613.798 8.375.177 11.131.445
Total Egresos 112.750.000 116.416.374 121.690.074 127.256.046 133.132.059 141.255.849
Flujo de Caja -62.750.000 9.431.521 16.742.610 25.019.907 34.371.489 81.373.054

VPN 61.076.218

TIR 30%




9.5.4 Evaluacioén Financiera

9.5.4.1 Valor Presente Neto (VPN)

El método de VPN es muy utilizado por dos razones, la primera porque es de facil
aplicacion y la segunda porque todos los ingresos y egresos futuros se
transforman a pesos de hoy y asi puede verse, facilmente, si los ingresos son
mayores que los egresos. Cuando el VPN es menor que cero implica que hay una
pérdida a una cierta tasa de interés o por el contrario si el VPN es mayor que cero
se presenta una ganancia. Cuando el VPN es igual a cero se dice que el proyecto

es indiferente.

La condicion indispensable para comparar las alternativas es que siempre se tome
la comparacion igual nimero de afos, pero si el tiempo de cada uno es diferente,

se debe tomar el minimo comudn multiplo de los afios de cada alternativa.
En el caso del flujo de caja del analisis presente, el VPN se calcula con diferentes

tasas de descuento. En la grafica se observa el valor de la TIR cuando VPN es

igual a cero.
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TASA DE DESCUENTO

Asumiendo una tasa de descuento del 10% (Superior a la actual DTF de 7,8%), el
valor del VPN es positivo. De hecho, este altera su valor posterior al 34% en la

tasa de descuento, la cual representaria la TIR.

Bajo este indicador debe realizarse la inversion.

9.5.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Este método consiste en encontrar una tasa de interés en la cual se cumplan las
condiciones buscadas en el momento de iniciar o aceptar un proyecto de
inversion. Tiene como ventaja frente a otras metodologias como el VPN o el Valor
Presente Neto Incremental (VPNI) que en este se elimina el célculo de la Tasa de
Interés de Oportunidad (TIO), esto le da una caracteristica favorable en su

utilizacién por parte de los administradores financieros.
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LA TIR es aquella que esta ganando un interés sobre el saldo no recuperado de la
inversion en cualquier momento de la duracion del proyecto. En la medida de las
condiciones y alcance del proyecto estos deben evaluarse de acuerdo a sus

caracteristicas.

En el caso de la empresa en cuestion, el calculo de la TIR da un valor igual a 34%

por lo que se observa que la rentabilidad del negocio es indudable.

En este caso también se sugiere que lainversion sea hecha.

9.5.4.3 Anélisis Costo — Beneficio

El analisis costo beneficio en el sector privado o, simplemente, analisis de
proyectos privados, se sirve de los llamados indicadores de rentabilidad para
evaluar la viabilidad de una inversién. Estos permiten no solo aceptar o rechazar
una inversion, sino también efectuar comparaciones de proyectos alternativos, de

modo que sea seleccionada la mejor de ellas desde el punto de vista econémico.

Para el caso de la empresa, la razén entre los costos y los beneficios en VPN es
superior a 1 (exactamente 1.12) por lo que el criterio de decisién, al igual que los

dos anteriores muestra un gran futuro para la inversion.

VPN INGRESOS = 1.12
VPN EGRESOS

Sugiere invertir.
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9.5.4.4 Punto de Equilibrio
El precio promedio de los productos de la compafiia asciende a $712 pesos en el
primer afio. Esto implica que para cubrir los gastos fijos, los intereses y la

amortizacion del crédito que suman $8.682724 se requeriran

Punto de Equilibrio Afio 1

80.000.000

70.000.000 -
60.000.000 -+ Unidades: 45.214
50.000.000 -
40.000.000 —+
30.000.000 -+
20.000.000 -+

10.000.000 +

8000

e C0sto Fijos e |Ngreso Costos Totales

Asumiendo que los precios se incrementan igual al IPC, que para este caso sera

5%, el nuevo punto de equilibrio para el afio 2, con unos gastos de operacion de
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Punto de Equilibrio Afio 2
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Para el ultimo afio, con un precio promedio de $787, el punto de equilibrio seria:

Punto de Equilibrio Afio 3

Unidades: 59.764
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9.5.45 Resultados

Al haber aplicado los criterios de evaluacion financiera, se pudo ver como todos
confirman la inversiébn como una decision rentable. Por lo tanto, el emprendimiento
de la empresa bajo un marco informacional como el del presente trabajo,

disminuye el riesgo de pérdida y hace mas verosimiles las cifras.
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10. CONCLUSIONES

La Creacién de Empresas puede ser una via alternativa para el desarrollo del pais
ante la dificultad de generar fuentes de inversion extranjera directa, que alivie la

problematica de empleo nacional

Los Productos de Panaderia y Pasteleria Congelados son una oportunidad para
emprender una compafia, dado que las tendencias actuales de consumo
requieren de tecnologias de produccion y presentacion adaptables a la velocidad

del ritmo de la vida actual.

Congelar los productos de panaderia y pasteleria tiene un segmento objetivo del
mercado, que esta representado por todos aquellos intermediarios que venden
este tipo de productos dentro de su portafolio. Este tipo de bienes generan ahorros
en las estructuras de costo de las firmas consumidoras, ya que se aprovechan las
economias de escala y el mejoramiento del poder de negociacion de la nueva

compafia.

El mercado de los congelados tiene un potencial enorme. La demanda no esta
completamente atendida. Existe una porcion del mercado que es relativamente

facil de ganar dada la escasez de productos.
La demanda también considera que en el sector no se generan muchas
innovaciones, lo que implica que existen muchas posibilidades para ampliar el

mercado.

La oferta es insuficiente y los productos congelados son relativamente
desconocidos. Esta es una oportunidad para explotar el mercado
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Es necesario que la empresa cuente con una estructura de mercadeo para asi

realizar una correcta comercializacion y posicionamiento de los productos.

El proceso de produccién sera mas eficiente y seguro con una adecuada

distribucion de planta.
A través de una estructura administrativa, se dirigiran correctamente las relaciones
de trabajo, existirA mayor compromiso de los empleados y se trabajard bajo los

mismos objetivos.

Al tener en cuenta las leyes y normas relacionadas con los productos, los bienes

ofrecidos seran mas competitivos.

Todos los indicadores financieros aplicados al flujo de caja correspondiente dieron

resultados positivos que hacen viable la empresa considerada
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11. LOGROS

Hacer un andlisis de la creacion de una empresa implica utilizar muchos de los
conceptos que se aprendieron a lo largo de la carrera profesional. Este trabajo
fomento el aprendizaje y generd un espiritu investigativo que son herramientas

fundamentales del ejercicio profesional.
Adicional a lo anterior, se logr6 emplear de manera adecuada la creatividad para

problemas inherentes de los mercados, es decir, se comprobo que existen varias

aptitudes requeridas para ser un excelente Administrador de Empresas.
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12. APORTES

La experiencia vivida a lo largo del desarrollo de este trabajo enriquecio el
conocimiento y la experiencia en diversas areas de la administracion, en particular
todo lo relacionado con estadistica, investigacion de mercado y finanzas. Esto
significd6 mejorar las habilidades profesionales, dando como resultado un nivel de

competencia mas alto.

Con esto, se pudo dilucidar que la creacion de empresa es un ejercicio arduo pero

satisfactorio, que puede considerarse seriamente como un proyecto de vida.

Finalmente, haber escogido un sector como el de la industria panificadora y
haberlo analizado constituye una herramienta poderosa que concentra varios
beneficios no solo para el emprendedor, sino para el bienestar del mercado en

particular y la sociedad en general.
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