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HERNANDEZ MORALES, BA. 2013. Desarrollo de un perfil de negocios para la micro
empresa panificadora Belén. Tesis Lic. En Administracion de Empresas Agropecuarias.

Catacamas, Olancho, Honduras. Universidad Nacional de Agricultura. 93 péag.

RESUMEN

La presente investigacion se desarrolld en la empresa Panificadora Belén, ubicada en
Catacamas, Honduras, desarrollandose un perfil de negocios bajo los criterios
metodoldgicos del Centro de Desarrollo Empresarial Valles de Olancho (CDE-RVO). Los
parametros a evaluar, mediante una encuesta escrita, fueron: calidad del producto, precios
demandados, tipo de pan que prefieren las personas, mercado meta de la panificadora, entre
otros. Para el desarrollo del perfil de negocios se utilizo los formatos de Diagnostico, Plan
de negocios y un analisis FODA que el CDE-RVO utiliza, se realizaron 18 visitas a la
empresa para la recoleccion de la informacion. El plan de negocios considera cuatro etapas:
Datos generales de la empresa, Estudio de mercado, Estudio técnico y Estudio financiero.
Los resultados muestran que el 58.1% de la poblacion de Catacamas consumen pan
artesanal, un 33.9% de las personas encuestadas prefieren consumir 0 comprar pan que se
origina en la panaderia Jerusalén, en comparacion con la Panificadora Belén que representa
un 16.9% colocandose asi en el tercer lugar de panaderias que se dedican a producir pan
artesanal en dicha ciudad. Ademas el 87.1% de las personas encuestadas responden a que es
necesario que el producto de cada empresa este con su respectiva etiqueta asi identificar la
calidad del producto. Dentro de la promocion del producto se confirma que es fundamental
utilizar los medios de comunicacion siendo la television las méas sugerida con un 68.5% la
radio con un 17.7% y las revistas con el 7.8%. De acuerdo a los datos generados por el
diagnostico realizado a la empresa Panificadora Belén, se pudo constatar que; a la empresa
se le notaron debilidades en cuanto a financiamiento, también para mercadear sus productos
y generar estrategias para obtener ventas satisfactorias. A un bajo porcentaje se encuentra la
direccion estratégica y la gestion de produccion, estos indica que en la parte productiva, la
panificadora no tiene muchos problemas. Contando asi también con un bajo porcentaje
(21%) en la parte de formalizacién de la empresa.

Palabras Claves: Plan de negocios, Panificadora Belén.



. INTRODUCCION.

El pan se conocié en América desde la llegada de los espafioles, quienes trajeron el trigo y
lo sembraron en varias regiones de Centro y Sur América y los conquistadores fueron los
que acostumbraron a comer pan a la poblacion americana, lo incorporaron al consumo
alimenticio. Histéricamente se menciona que los indigenas consumian el pan de maiz
mucho antes de la llegada de los espafioles. Destacandose solamente tres clases de pan, y

sus nombres provenientes del nahuat; “shashama, tustaca totoposte”.

Siendo el pan un alimento fundamental para muchas culturas, provocando un impacto
importante en las economias y el aporte de carbohidratos y vehiculos nutricionales para
muchos pueblos de nuestra América; Para Honduras a pesar que no representar un factor de
gran importancia para la canasta basica, se tiene produccion de pan en diversidad de
tamafios, formas y sabores, pero el mas conocido es el famoso “pan semita”, lo cual es

utilizado por muchos hondurefios para el consumo con café.

En el departamento de Olancho especialmente en la ciudad de Catacamas, la situacion que
vive la industria panadera es mejorable ya que muchos pobladores consumen el pan que se
elabora en dicha ciudad y la Panificadora Belén, una microempresa que comienza
operaciones el 5 de marzo del 2013, en conjunto con otras MYPIME del sector y en la
misma ciudad se estan enfrentando con cadenas nacionales e internacionales que se dedican
a la produccion y venta de pan y aun sabiendo que estas venden sus panes en los mercados

locales a precios manipulados, tienen mas diversidad y con mayor vida Gtil .

Para sobrevivir a estas condiciones a la panificadora Belén se realiz6 un diagndstico y un

perfil de negocios bajo la supervision y/o orientacion del CDE-VO y de esta forma pueda



orientan sus inversiones y asi mejorar sus procesos técnicos, administrativos, financieros y

mercados y ademas otras estrategias que les permitan mantenerse y percibir sus utilidades.

Los resultados muestran que en la ciudad de Catacamas el 100% de la poblacion consumen
pan artesanal, y de estos el 58.1% consumen pan semita o pan de azlcar, adquiriendo el
mismo en pulperias que segln las encuestas este representa el 53%, comprando de esta
forma a diario, el cual nos indica que el 47.8% compran % bolsa de pan a diario y el 73.4%
prefiere que el empacado sea en bandeja, confirmandose que a la poblacion urbana le gusta

consumir productos de calidad y bien identificados.



2.1

2.2

1. OBJETIVOS.

Objetivo general

Desarrollar un perfil de negocios para la micro Empresa Panificadora Belén de la
ciudad de Catacamas, considerando los criterios metodolégicos del Centro de

Desarrollo Empresarial Valles de Olancho.

Objetivos especificos

Aplicar un Diagnéstico, un Estudio de Mercado, un Estudio Técnico y establecer
principios basicos de contabilidad, en la empresa Panificadora Belén que permita

disefiar un plan de negocio.

Iniciar el desarrollo del perfil del producto como ser la etiqueta con sus
caracteristicas nutricionales, vida Util o fecha de caducidad que permitan que el

consumidor tenga un consumo aceptable.



I1l.  REVISION DE LITERATURA.

3.1  Situacion de la Industria de Panaderia en Centro Ameérica 'y Honduras

3.1.1 Antecedentes de la produccién de pan artesanal.

Después del descubrimiento de América muchos europeos emigraron de sus paises y se
radicaron en nuestra tierra, algunos eran panaderos. Los trajeron de Espafa especialmente
para hacer el pan de los sacerdotes y para las autoridades Espafiolas que en esa época
dirigian la colonizacion. Con su llegada se iniciaron a conocer otros tipos de pan y asi se
dio origen a la gran variedad que hoy existe. Algunos nativos y mestizos, buscaron el oficio
de la panificacién para mejorar su estilo de vida y de esta manera extender por todo el

territorio las diferentes variedades de pan y sus nombres (Rivas, Mejia, Iraheta, 2003)

Hoy en dia, el pan lo utilizan muchas personas como un alimento nutritivo, como un
agregado en cada comida ya que algunas de las personas estan remplazando la tortilla de

maiz por el pan de harina de trigo.

3.1.2 Situacién de la Industria de Panaderia en Centro América.

La industria panificadora mantiene un flujo de operaciones dinamico y con mucho
volumen, por lo tanto, se espera que sea una industria bien desarrollada, prospera y
competitiva. Necesita consecuentemente contar con informacién confiable, oportuna y

fidedigna lo cual permitira tomar mejores decisiones para la empresa.



Sin embargo, este tipo de industrias no se estdn desarrollando como se esperaba, siendo
una de las posibles causas el costo de produccién, que no permite que las empresas sean
mas competitivas en virtud de que tienen fijado un precio de venta por el ministerio de
economia, por ejemplo el valor del pan popular pequefio el cual no puede venderse a un
precio superior de un lempira porque se estaria sobrevalorando y de esta forma es cuando el
cliente toma la decision de cambiar de proveedor y por ende la empresa panificadora lleva

su negocio al vacio (Castiglia, 1992).

Segln datos de la Asociacion Espafiola de la Panificacion y Pasteleria de Marca, la
tendencia de consumo en Europa en relacion a productos de pasteleria y galleteria es alta.
Asi el mayor consumidor para finales del 2005 fue Reino Unido con 32.59kg per
capita; Belgica ocupa la segunda posicion con 22.8kg per capita, sequido por Finlandia,
Paises Bajos, Dinamarca quienes tienen entre 16.1-16.3kg de consumo per cépita
(COMTRADE, 2008)

3.1.3 Situacion de la industria de panaderia en Honduras.

Para Gutiérrez, 2006, la economia hondurefia tiene varias ramas, dentro de ellas se
encuentra la industria de la panaderia, la que se desarrolla en diversas areas, estas van desde
actividades complejas que requieren de una alta tecnologia y por tanto altos niveles de

inversion hasta actividades sencillas de transformacion del producto.

Las microempresas han sido afectadas por el nivel y el tipo de crecimiento registrado, las
relativamente altas tasas de crecimiento econémico experimentado han ocasionado, entre
otras cosas, un aumento de empleo a nivel nacional, sin embargo, hay que hacer notar que
el pais ha empleado a mas trabajadores pero a salarios mas bajos, o que a su vez se ha
traducido en una mayor demanda de bienes de consumo y de servicios proporcionados por
el sector micro empresarial. Entre los obstaculos que impiden a los microempresarios que

se dedican a la produccion de pan desarrollarse es el acceso a financiamiento participar
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igualdad de oportunidades con el resto de los sectores de la econémica nacional (Rivas,
Mejia, Iraheta, 2003).

3.2  Desarrollo de la Panaderia en Olancho y Catacamas.

Las panaderias que existen en el departamento de Olancho son de abastecimiento necesario
para las personas que son demandantes de los derivados de la harina, como lo es el pan, en
la ciudad de Catacamas existen alrededor de seis microempresas que se dedican a este tipo
de rubro dentro de las que sobre sale la panificadora Belén, por tener productos de calidad y

precios accesibles al mercado.

Hoy en dia en la ciudad de Catacamas existen muchas marcas de pan artesanal provenientes
de Tegucigalpa, San Pedro Sula, entre otros lugares, estas marcas se estan consumiendo por
una cierta cantidad de clientes que visualizan caracteristicas nuevas que no producen las
seis panaderias que se dedican a la elaboracion de pan artesanal de las cuales ninguna tiene
su producto identificado con alguna marca o etiqueta que pueda diferenciarse.

Sin embargo, en los tiempos pasados solamente se elaboraba el pan tostado y el pan semita,
y dia en dia estas microempresas han ido estableciendo mejoras como ser nuevos disefios y

formulaciones obteniendo nuevos sabores permitiéndoles crecer y desarrollarse.

3.3  Posibles organizaciones de ayuda a las MIPYME.

La micro, pequefia y mediana empresa (MIPYME) en Honduras, ha cobrado mucha
importancia en las Gltimas décadas. Sin embargo, a pesar de su relevante papel en la
economia, el sector no cuenta con el apoyo necesario para su fortalecimiento, situacién por
la cual la MIPYME opera dentro de un entorno que lejos de promocionar su desarrollo,

limita sus oportunidades de crecimiento. En este sentido, es de vital importancia mejorar las

6



condiciones y oportunidades de la MIPYME, a través de un proceso integrado y coordinado
de promocion y fomento al sector, con el objeto de fortalecer su productividad (FLACSO,
1992).

3.3.1 Programas de ayuda a las MIPYME.

Por la importancia que presenta el sector MIPYME han existido ayuda en proyectos y/o
programas, entre los programas mas notorios en Centroamérica debe mencionarse en orden
de antiguedad:

El sistema multiplicador de microempresas (SIME) de Guatemala.

El programa de apoyo al sector informal (PASI) de Honduras.

El programa nacional de apoyo a la microempresa (PAMIC) de Nicaragua.

El programa de apoyo a la Micro y Pequefia empresa (PRONAMYPE) de Costa Rica.

Los objetivos de estos programas son principalmente contribuir al mejoramiento y la
creacion de empleo, al aumento del produccion y de la productividad de las microempresas
(Castiglia, 1992). Con la ayuda de estos programas, no solo se esta generando socorro a las
empresas pequefias sino que también se esta generando una puerta que se abre para reducir

la falta de empleo que se vive en Honduras.

Los Centros de Desarrollo Empresarial seran una ayuda para la micro, pequefia y mediana
empresa (CDEMIPYME) ofreciendo orientacion y otras cosas, por ejemplo el CDE-VO se
enlazara con mas de 1100 centros de los Estados Unidos, 100 en México y 11 en la
Republica de El Salvador. Esta modalidad de trabajo de los CDE es una experiencia
diferente a las caracteristicas de los proyectos mencionados anteriormente ya que estos

presentaban las siguientes condiciones:



e Programas creados por los gobiernos nacionales con apoyo de la cooperacion
técnica y financiera internacional y eran y/o son dirigidos por una autoridad del

sector publico, aunque los agentes ejecutores sean privados.

e Alcanzan o se proponen alcanzar cobertura geografica de caracter nacional y un
numero elevado de personas directamente atendidas (masividad expresada en miles
y decena de miles de usuarios), en procura de efectos significativo dentro del

universo de la microempresa (Castiglia, 1992).

e Su principal actividad al menos en su etapa inicial es el suministro de crédito a las
microempresas, acompafiado por algunos elementos de capacitacion para la

administracion, control y gestion empresarial y de apoyo en asesoria empresarial.

Para un Centro de Desarrollo Empresarial su principal caracteristica u objetivo es crear o
hacer crecer un pequefio productor mediante la colaboracion en asistencia técnica y
desenvolvimiento en las diferentes areas que dentro de la misma se desempefien,

capacitando tanto al personal de produccién como también al duefio de la empresa.

3.3.2 El comienzo de las MIPYMES y su surgimiento en Honduras.

Segun Cadena (2005), la situacion se agrava debido al aumento constante del desempleo y
la degradacion de la oferta de éste que implica salarios cada vez mas bajos, carencia de
seguridad social y estabilidad laboral. EI mismo autor hace referencia a que la reduccién de
la demanda de empleo se debe también a la automatizacion y robotizacion de las tareas, a la

utilizacion de tecnologia de punta, entre otras.

Existen dos formas del nacimiento de las empresas, aquellas que se originan como

empresas en las que existe una organizacion y una estructura. Estas se desarrollaron dentro
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del sector formal de la economia y aquellas que tuvieron un origen familiar preocupados
por su supervivencia sin prestar demasiada atencién a temas tales como el costo de

oportunidad del capital, o la inversién que permite el crecimiento.

Estos acontecimientos impulsaron las condiciones necesarias para la existencia de las
MIPYMES. El mercado globalizado como principal motor de la economia, mercados
interdependientes, comercio electronico, sin barreras al flujo de capitales y negocios,
cambio permanente en la tecnologia y en la organizacion de la sociedad, empresas

transnacionales.

Casos como los antes mencionados es lo que lleva a las empresas pequefias a cerrar sus
operaciones, ya que estas carecen del financiamiento, personal capacitado para la
elaboracion de productos, la innovacion misma que es fundamental para las empresas, esto
para ser competencia en el mercado, es por estas razones que muchas empresas necesitan

apoyo por parte de los Centros de Desarrollo Empresarial.

3.3.3 La Secretaria de Industria’y Comercio y su compromiso con el Centro de
Desarrollo Empresarial Valles de Olancho.

El Centro de Desarrollo Empresarial Valles de Olancho (CDE-VO), es un programa de
ayuda a las micro, pequefias y medianas empresas en Honduras, siendo su mayor aliado la
Secretaria de Industria y Comercio (SIC), quien le estd generando fondos para que se lleve
a cabo el proceso de ayuda a las MIPYME en cuanto a asesoramiento, capacitacion y

busqueda de mercado, que son los servicios que el CDE esta ofreciendo a los empresarios

El CDE cuenta con una vision general en la que se compromete con el cliente,
estableciendo que; Nadie conoce las operaciones de su empresa mejor que usted. EI Centro
de Desarrollo Empresarial e Inteligencia de Mercado CDE-MIPYME propone a sus clientes

participar activamente con su asesor asignado para completar exitosamente su(s)
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proyecto(s). Ya sea proporcionando informacion del producto o analizando el estudio de
mercado, la participacion del cliente es un factor clave de éxito para el desarrollo de su

empresa.

El CDE-VO esta estructurado por una union de socios integrada en este momento por:
Asociacion para el Desarrollo Integral Comunitario de Honduras (ADICH), Universidad
Metropolitana de Honduras (UMH), (COMPROCSAL), Camara de Comercio e Industrias
de Olancho (CCIO), Agencia de Desarrollo Econémico Local (ADEL), la Asociacion de
Ganaderos de Olancho (AGAOQO), Red de Desarrollo Sostenible (RDS), Consejo de
Desarrollo del Sector Social de la Economia (CODESSE) Universidad Nacional de
Agricultura (UNA). Dentro del sector publico esta la Secretaria de Industria y Comercio
(SIC) vinculada por un acuerdo firmado el 20 de junio del 2013, en Catacamas, y aportando
el 50% de los fondos para la operatividad CDE y el otro 50% les compete a los socios que

se divide en efectivo y especie.

3.4  Conceptualizacion de un plan de negocios

3.4.1 Definicién del plan de negocios.

Existen innumerables definiciones de lo que es un plan de negocio, sin embargo, todos en
la estructura de su contenido son muy parecidos. Asi por ejemplo Servulo Anzola
encargado del Area de Liderazgo Empresarial y Emprendedurismo del Instituto
Tecnologico de Monterrey expresa que: “Un plan de negocio es un documento en donde el
empresario detalla la informacion relacionada con su empresa” (Aguilar, Villavicencio,
2006)

El plan de negocio organiza la informacion y supone la implementacién en un documento
escrito de las estrategias, politicas, objetivos y acciones que la empresa desarrollara en el

futuro”. Un plan de negocio es el documento mas importante para un emprendedor.
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Ninguna empresa puede esperar articular sus objetivos o asegurar su financiamiento sin un

plan bien definido y estructurado (Aguilar, Villavicencio, 2006).

3.4.2 Ventajas de la Utilizacion de un Plan de Negocio.

Ya sea que una empresa pequefia 0 grande esté por iniciarse 0 se encuentre ya en marcha,
muchas son las ventajas que se pueden obtener al desarrollar un plan de negocio, entre las
que se pueden mencionar; Tener una visualizacién del negocio y generar una comunicacion

efectiva, entre otras. (Aguilar, Villavicencio, 2006)

3.4.3 Componentes del plan de negocios.

Existe una infinidad de formatos y esquemas de como elaborar un plan de negocio y de los
componentes que debe de incluir. A continuacion se mencionan los componentes segun el
Manual del Plan de Negocios, de FUNDEMAS EMPRETEC Editores, Montevideo, 2000:
Resumen ejecutivo, Descripcion de la empresa, Concepto del negocio, Mision de la
empresa, Analisis del sector industrial, Mercado Objetivo, Productos/Servicios,
Competencia, Promocidén, Estructura de ventas, Proyeccién de ventas, Ingenieria del
proyecto, Organizaciéon y Administracion, Orientacion a largo plazo, Evaluacion financiera.
(Aguilar, Villavicencio, 2006).

3.5  Descripcion de un diagnostico para una Micro empresa.

3.5.1 Concepto de diagndstico.

El diagnostico es una herramienta de la direccion y se corresponde con un proceso de
colaboracidn entre los miembros de la organizacion y el consultor para recabar informacion
pertinente, analizarla e identificar un conjunto de variables que permitan establecer
conclusiones (Cummings & Worley, 2001).
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El concepto diagnostico se inscribe dentro de un proceso de gestion preventivo y
estratégico. Se constituye como un medio de analisis que permite el cambio de una empresa
de un estado de incertidumbre a otro de conocimiento para su adecuada direccion, por otro
lado, es un proceso de evaluacion permanente de la empresa a través de indicadores que

permiten medir los signos vitales (Valdez, 1998).

Las variables de tipo externo comprenden la evolucion del mercado, su demanda,
caracteristicas de los clientes, actuacion de la competencia, evolucion tecnoldgica,
evolucion de las politicas econdmicas y sociales, asi como la identificacion de factores
socio-culturales. Las variables de tipo interno se refieren a la situacion de la empresa en
cuanto a la utilizacion de recursos materiales, humanos y financieros, grados de

conocimientos técnicos, organizacion, métodos de control y sistemas de gestion.

3.5.2 Rol que debe seguir un diagndstico.

El diagnostico de la organizacion se puede efectuar a distintos niveles para la deteccién de
problemas busqueda de soluciones parciales y analisis estratégico. La deteccion de
problemas es un paso, pero por si solo no genera ningun cambio en la empresa. En segundo
nivel el diagnostico se centraliza en el procedimiento de mejora en si, enfatizando un ciclo
de resolucion de problemas, este nivel de diagnostico solo logra mejoras significativas
donde las decisiones de corto plazo no estan conectadas con las de largo plazo y los
esfuerzos de mejoramiento son aislados en direcciones diferentes y con bajo impacto en el

desempefio del negocio (Simons, 1994).

El diagnostico estratégico es el nivel rector que contiene a los anteriores, parte de los
cambios en el entorno y reconoce la necesidad de integrar los esfuerzos de mejoramiento
alrededor de los problemas claves o estratégicos de la organizacion y permite lograr

cambios mas radicales en el desempefio de la organizacion.
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La implantacion o la aplicacion de un diagnostico estratégico es importante porque es ahi
donde se ven las necesidades de cada area de la empresa donde se realice la actividad, de

esta forma se daré paso siguiente de tomar la decisién de mejorar el proceso productivo.

3.5.3 Fases del diagndstico aplicado a una empresa

Thibaut (1994), distingue tres fases en el proceso de diagnostico a una organizacion:

a. Analisis econdmico financiero.

El analisis econdmico financiero junto con el analisis de costos tiene como principales
objetivos determinar la rentabilidad de la empresa y analizar su estabilidad financiera. Se
corresponde con un enfoque jerarquico ya que se apoyan la estructura organizativa y
constituye el diagnostico tradicional para el sistema del control presupuestario por centros
de responsabilidad (Thibaut, 1994)

En este analisis financiero se ven mas que todas las ramas de la contabilidad y sobre todo es
algo muy importante para la empresa saber cuales seran los costos para una cantidad de
productos, ya que si se conoce cuanto se gasto, se sabra cuanto se querrd ganar. De esta

manera hay un mejor control dentro de la misma.

Este enfoque se basa en el anélisis de desviaciones (problemas) pero no esta disefiado para
mostrar las relaciones causa-efecto y por consiguiente presenta una escasa capacidad de
mejoramiento. Utiliza preferentemente informacion financiera tomada de la contabilidad y

se queda en un enfoque econémico superficial (Simons, 1994).
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b. Enfoque funcional.

El enfoque funcional descompone la organizacién por funciones y se agrupan los procesos
por especialidades en correspondencia con los sistemas de produccién, contabilidad,
finanzas, personal, entre otros. El desarrollo unilateral de los mismos puede conducir a
sistemas funcionalmente optimos pero que dificultan la integracion de las acciones hacia
los objetivos globales de la organizacion, ya que trabajan con indicadores que miden el
desempefio individual de cada especialidad (Thibaut, 1994).

Es un enfoque por el cual se basa mas en la parte técnica y que colabora con algunas otras
areas de la empresa para asi poder realizar una responsabilidad mas comprometida con lo

interno de la organizacion.

c. Enfoque estratégico.

Este diagnostico permite identificar aspectos estratégicos (amenazas y oportunidades del
entorno) y la diferencia entre los recursos de la empresa y aquellos medios necesarios para
lograr los objetivos definidos. La consecuencia natural del diagndstico es lograr un plan
estratégico que permita definir y tomar una serie de decisiones fundamentales para la

empresa a mediano y largo plazo (Thibaut, 1994).

3.6 Aplicacion y/o Técnicas de un estudio de mercado.

Dentro de las aplicaciones o técnicas para la realizacion de un estudio de mercado se
encuentra la encuesta escrita, una vez que esta se redacta se aplicara a las personas que se
desea segmentar el mercado. Este es muy importante para una empresa ya que de esta
forma, el duefio de la organizacion se da cuenta de las necesidades que sus clientes

necesitan para ser o estar satisfechos.
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El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea
sobre la viabilidad comercial de una actividad econémica. El estudio de mercado consta de
tres grandes analisis importantes: analisis del consumidor, andlisis de la competencia y el

analisis de estrategias.

“La investigacion de mercados es objetiva. Intenta proporcionar informacién precisa que

refleje la conduccion real.” Naresh Malhotra (pag. 9)

3.6.1 Anadlisis del consumidor.

Estudia el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades de consumo
y la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra: lugares, momentos,
preferencias..., etc. Su objetivo final es aportar datos que permitan mejorar las técnicas de
mercado para la venta de un producto o de una serie de productos que cubran la demanda

no satisfecha de los consumidores (Garrido, 2000).

3.6.2 Andlisis de la competencia.

Para realizar un estudio de la competencia es necesario establecer quienes son los
competidores, cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas. EIl plan de negocios
podria incluir una plantilla con los competidores mas importantes y el anélisis de algunos
puntos como: marca, descripcion del producto o servicio, precios, estructura, procesos,

recursos humanos, costos, tecnologia, imagen, proveedores, entre otros (Garrido, 2000)

El benchmarking o plantilla permite establecer los estandares de la industria asi como las
ventajas competitivas de cada empresa. A partir de esta evaluacion se determinara si es
factible convivir con la competencia y si es necesario neutralizarla o si un competidor

puede transformarse en socio a través de alianzas estratégicas.
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3.6.3 Analisis de estrategias.

Concepto breve pero imprescindible que marcara el rumbo de la empresa, basandose en los
objetivos, recursos y estudios del mercado y de la competencia debe definirse una estrategia

que sea la méas adecuada para la nueva empresa.

Toda empresa deberd optar por dos estrategias posibles: Liderazgo en costo.- Consiste en
mantenerse competitivo a través de aventajar a la competencia en materia de costos.
Diferenciacion; Consiste en crear un valor agregado sobre el producto ofrecido para que
este sea percibido en el mercado como Unico: disefio, imagen, atencion a clientes, entrega a
domicilio (Garrido, 2000).

3.7 Fuentes de financiamiento para la microempresa en Honduras.

Actualmente las micro finanzas en Honduras reflejan un comportamiento similar al del
resto de paises de Centroamérica, en el sentido que se han vuelto una muy valida alternativa
de acceso a servicios financieros. A nivel de la banca privada existen muy limitados
programas de micro crédito para MYPEs, aunque en el Gltimo afio se ha visto un interés
mas marcado a atender este sector. La competencia se centraliza mas que todo en las zonas

urbanas, especialmente las tres mas grandes ciudades del pais (Sanchez, 2010).

3.7.1 Bancosy financieras en Honduras.

Este componente conforman el sistema financiero convencional dieciséis bancos
comerciales, dentro de ellos hay dos bancos que atienden a creditos para las MIPYMES y
crédito de consumo como son el Banco Hondurefio del Café y el Banco Azteca de

Honduras, dos bancos estatales incluido el Banco Central, ocho sociedades financieras,
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once instituciones de seguros y dos instituciones de segundo piso (CEPAL - Serie

Financiamiento del desarrollo No 223, 2003).

También hoy en dia en Honduras se une al apoyo de la MIPYME la organizacion BAC
Honduras el cual es un banco que financia a los pequefios emprendedores para que puedan

extender sus productos a nivel local, regional o ya sea nacional.

3.7.2 Organizaciones privadas de desarrollo financiero.

Las organizaciones privadas de desarrollo (OPD) y las organizaciones privadas de
desarrollo financiero (OPDF) ocupan un lugar preponderante en la atencién del sector
micro financiero, segun el informe de CONAMIPYME, se estima que existen unas
cincuenta y seis organizaciones de este tipo de las cuales veinte estan afiliadas a la Red de
Instituciones de Micro Finanzas de Honduras (REDMICROCH) (CEPAL - Serie
Financiamiento del desarrollo No 223)

En la ciudad de Catacamas, Olancho, se cuenta con una serie de organizaciones que son de
servicio financiero para la micro, pequefia, 0 mediana empresa, como la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Juticalpa Limitada, ADICH, FAMA, AUXILIOS y también la banca
privada como ser banco Atlantida, Banco de Occidente, Banco BANPAIS, Banco Fiscensa,
Banco LAFISE y BANCAFE. Las primeras son socios del CDE las cuales es un beneficio
para las MIPYME para adquirir un préstamo por ser clientes del Centro de Desarrollo

Empresarial.

3.7.3 Cooperativas de ahorro y crédito.

Dentro de las fuentes de financiamiento para la MIPYME también tenemos lo que son las
Cooperativas de ahorro y crédito, segin Raul Sanchez, 2003 en Honduras existen 230

cooperativas de ahorro y crédito, de ellas 72 pertenecen a la federacion de cooperativas de
17



ahorro y crédito de Honduras (FACACH) esta federacion atiende a més de 516 mil

asociados. En Catacamas existe la Cooperativa de Ahorro y Crédito Juticalpa Limitada.

3.8 Flujo de proceso de los principales panes desarrollados en Olancho.

El pan fue el alimento basico desde la prehistoria probablemente los primeros panes
estarian hechos de harina de bellotas (Pérez, 2009). Se suele preparar mediante el horneado
de una masa, elaborada fundamentalmente con harina de cereales, sal y agua. La mezcla, en
la mayoria de las ocasiones, suele contener levaduras para que fermente la masa y sea mas
esponjosa y tierna. En algunas ocasiones hay ciertos panaderos que no utilizan la levadura
para poder producir pan artesanal, por lo cual utilizan la soda para elevar el volumen de

dicho producto.

3.8.1 Ingredientes del pan.

Los ingredientes basicos y necesarios para la elaboracion del pan son sélo dos: harina y
agua. La sal es un componente opcional que se emplea para dar sabor y fortalecer la masa.
Segun el tipo de pan que se trate se puede incluir como cuarto ingrediente la levadura. Las
culturas, las tradiciones y las caracteristicas culinarias de las regiones inducen diversas
variantes respecto a los ingredientes; casi siempre la elaboracion del pan de una forma
determinada. Y proporciona un caracter propio y caracteristico a una region, o a una

gastronomia (Entrevista con Yeni duefia de Panificadora Belén)

3.8.2 Proceso de la elaboracion del pan.

La elaboracion del pan es un conjunto de varios procesos en cadena. Comienza con los
ingredientes en sus proporciones justas y las herramientas para su elaboracion dispuestas

para realizar las operaciones y acaba con el pan listo para ser servido. Dependiendo de los
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panaderos se afiaden mas o menos procesos a la elaboracidn, aunque bésicamente hay

cuatro:

“Mezcla de la harina con el agua” (asi como otros ingredientes), proceso de trabajar la
masa. “Reposo” para hacer elevar la masa (solo si se incluyé levadura). A este proceso se le
denomina a veces como leudado “Horneado” en el que simplemente se somete durante un
periodo la masa a una fuente de calor para que se cocine. “Enfriado”. Tras el horneado se
deja reposar el pan hasta que alcance la temperatura ambiente para proceder a empacar el
producto, de esta forma se esta evitando que el producto sufra dafios ocasionados por el
calor o la temperatura del mismo. (Conversacion con panaderos de Catacamas).

e Formacion o preparacion de la masa.

La formacion de la masa se compone de dos subprocesos: la mezcla y el trabajado
(amasado). La masa comienza a formarse justo en el instante cuando se produce mezcla de
la harina con el agua. En este momento el medio acuoso permite que aparezcan algunas
reacciones quimicas que transforman la mezcla en una masa casi 'fibrosa’, esto es debido a
las proteinas de la harina que empiezan a formar en cientos de cadenas. (Conversacion con

panaderos de Catacamas).

Al realizarse la mezcla entre la harina y el agua, forméandose la primera masa antes de ser
trabajada; algunos panaderos opinan que es mejor dejar reposar aproximadamente durante
veinte minutos con el objeto de permitir que la mezcla se haga uniforme y se hidrate por

completo. (Conversacion con panaderos de Catacamas).
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e Fermentaciony reposo.

El objetivo de esta etapa es conseguir el crecimiento final de tal forma que el pan alcance
buen volumen. Se lleva a cabo en el area de fermentacion en una camara siendo los
pardmetros: temperatura 30° a 35°C, humedad relativa 80 a 90% y tiempo 90 minutos. Es
de hacer notar que en pruebas preliminares, la adicion de la levadura a la masa previo al
ingreso a la cdmara de refrigeracion, permitié determinar una reduccion radical del tiempo
de fermentacion, quedando establecido un tiempo de noventa minutos (Asociacion
RVCTA, 2010).

e Horneado.

En esta fase del proceso de elaboracion del pan se suele emplear una fuente de calor que en
la mayoria de los casos se trata de un horno, tradicionalmente solia ser de lefia y que hoy en
dia son de electricidad, gas. Ademas del horneado también puede cocinarse en sartén,
cazuela, parrilla, en cenizas, o directamente sobre el fuego. Los hornos antiguos eran de
arcilla, piedra o ladrillo lo que permitia almacenar gran cantidad de energia calorifica, la
forma de operar de estos hornos era muy sencilla, se introducia madera que se ponia a arder
y cuando las brasas quedaban, esa temperatura oscilaba entre los 350°C y 450°C

(conversacion con Yeni duefia de panificadora Belén).

La coccion estandar se realiza a temperaturas comprendidas entre 190° y 250°C,
dependiendo del tamafio del pan y el tipo de horno. La duracién del horneado puede oscilar
entre los 12 y 16 minutos para los panes pequefios, alcanzando méas de una hora para las
piezas mas grandes. La medida exacta se encuentra siempre en la experiencia de cada

panadero (conversacién con Yeni duefia de panificadora Belén).
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e Enfriamiento.

Durante el enfriamiento la humedad interior de la miga sale al exterior a través de la
corteza, la velocidad de pérdida de humedad dependera en gran parte de la forma que posea
el pan. El oreado interior va dando firmeza al almidén. No suele aconsejarse ingerir el pan
cuando esta recién salido del horno, el proceso de enfriamiento es igualmente un proceso de
maduracion, este proceso es mas necesario incluso para aquellos panes que han necesitado

de masas acidas en su elaboracién. (Conversacion con Yeni duefia de panificadora Belén).

Segun comentario de Yeni y de panaderos que radican en la ciudad de Catacamas no es
recomendable ingerir el producto (pan) recién sacado del horno, ya que este provocara mal

estar en el estbmago y traera como consecuencia el vomito.

3.9  Alternativas en el proceso de produccion de pan.

Entre las alternativa de procesos en la produccion de pan, existen muchas alternativas por la
cuales se pueden generar ventas. En la microempresa panadera panificadora Belén se
elabora el pan semita, que es el producto que mas demanda tiene por los consumidores de
la zona. También elaboran el pan tostado més conocido como “pan polvorén” y es un
producto que de acuerdo a consultas con los consumidores lo utilizan para tomar con café
al igual que el pan blanco lo usan como reemplazo de la tortilla de maiz y también para

muchas otras preparaciones con este tipo de producto.

Para tener un mejor puesto de competencia en el mercado, es importante tener en cuenta la
innovacion de productos y no quedarse estancado con un solo producto. En el caso de la
microempresa panificadora Belén es una microempresa que viene comenzando a tener

competencia en el mercado, es por ello, que se necesita de alternativas de solucién o
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alternativas de elaboracion de distintos productos y dentro de estas mejorar la calidad de los

mismos.

3.10 Condiciones de control de calidad e inocuidad en la industria panadera.

El término de calidad se utiliza en una amplia variedad de formas y no existe una definicion
clara de ella. EI comprador la asocia a su valor, utilidad o incluso el precio y el productor la
asocia con el disefio y la produccion de un producto para satisfacer la necesidades del
cliente. La calidad comprende las propiedades que debe de cumplir un producto o servicio,
con el objeto para el cual fue creado, ademas que tanto satisface para las especificaciones

que se elabord.

Hacer calidad no implica fabricar con determinadas especificaciones técnicas ni procurar
simplemente la ausencia de errores en los procesos, sino que fundamentalmente implica
una actitud global de toda la empresa, orientada hacia una mayor satisfaccion del cliente.
Todos en la organizacion contribuyen a la formacion de la calidad a partir de acciones que
incrementen el valor percibido de los productos, mejorando en forma continua todas las

operaciones y procesos (Pérez, 2007).

3.10.1 Factores que afectan la calidad del producto.

Segun Garcia Pérez, 2007 existe una serie de criterios que afectan el producto en cuanto a

su calidad que se describen cada uno a continuacion:

Mercado: Tomando en cuenta que la calidad es un aspecto subjetivo que le es medio tanto
a los productos como a los servicios, el mercado marca los niveles requeridos de calidad

para los diferentes segmentos del mismo.
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Dinero: Este factor influye en todo momento desde la adquisicion de los insumos hasta la
compra del producto o servicio, cave notar que hay clientes que consumen o utilizan
diferentes servicios dependiendo del valor que tenga el producto o servicio, por ejemplo; si
una bolsa de pan esta empacada con una bolsa sencilla, el cliente opina no
satisfactoriamente, pero si ocurre lo contrario, si va empacada en una bandeja, con su

etiqueta de fabricacion, etc. El cliente tendré otra opinion acerca del producto que consume.

Administracion: La administracion tiene influencia directa sobre los insumos a utilizar ya
que es quien fija los niveles de calidad con que se solicita, que le sean proporcionadas las
materias primas que adquiere, esto implica que si los insumos de un producto tienen altos

costos el producto tendra un valor alto y viceversa.

De acuerdo con Garcia Pérez, 2007, si no hay una buena administracion dentro de la
empresa, siempre se estara adquiriendo productos o insumos baratos, de mala calidad, que
vengan a afectar en gran parte la elaboracion de los productos terminados a los cuales se

dedique la organizacion.

Materiales: Todo producto se ve afectado directamente dependiendo de la calidad de los
materiales que sean utilizados para la elaboracion de los subproductos en las que se utilicen
dichos materiales. Por ejemplo si se cuenta con materiales que no se desinfectan después de
cada terminacién de labores la calidad de los productos sera baja o productos de mala

calidad.

Personal: El personal debe de tener claro el nivel de calidad que se requiere para que los
productos elaborados sean considerados como productos terminados aceptables y para esto
se tendra que capacitar bien al personal para que no tengan ningin atraso o problema al

momento de elaborar dicho producto.
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Varios: Dentro de estos podemos clasificar algunos aspectos que afectan la calidad, como
son las condiciones fisicas, suministro de agua, energia eléctrica, ubicacién respecto al
mercado meta de la planta fabricadora, asi como la herramienta o0 maquinaria que se utiliza

para la manufactura de dichos productos.

3.10.2 Propiedades fisicas del producto a inspeccionar

Son las propiedades que pueden variar su aspecto, pero sin importar su estado material ni
alterar su naturaleza, ya que si esto ocurre dentro de una fabrica de productos como ser el
pan o cualquier otro producto, se tendra que especificar como y con que se elabord el
producto. Segun Pérez, 2007, a continuacion se describen algunas propiedades fisicas del

producto que se deben tener en cuenta al momento de inspeccionarlo:

El empaque: es el elemento que aleja de cualquier medio de contaminacion del
entorno natural, por lo que mantiene los productos inalterables en sus propiedades

tanto fisicas como quimicas.

Apariencia: Dentro de las propiedades fisicas que mas influyen dentro de un
control de calidad es la apariencia que posee la materia prima, las cuales podemos
indicar como el color, la forma, el tamafio, que regularmente indica como se
encuentra nuestro producto a inspeccionar, ya que muchas veces se puede definir si

un producto es aceptado o rechazado.

El color: es el indicador de que un producto, tiene sus propiedades alteradas, como
contaminacion con sustancias ajenas al producto. Es una caracteristica que debe de
permanecer en un margen de tonalidades, en caso de estar fuera del intervalo se

analizara para su respectiva calificacion en el sistema de calidad.

El sabor: El producto que se elabora dentro de una fabrica o una microempresa

deberé tener el sabor caracteristico del insumo que se esta recibiendo en el almacén
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de materia prima, adicional no debe contener algun otro sabor ni olor, ya que si esto

sucede significa que se esté alterando la calidad del producto.

e Desarrollo de cédigos de barras

Segun la Secretaria de Industria y Comercio, en su documento de guia de requisitos para
operar una empresa en Honduras, un cédigo de barras es un nimero Unico que se asigna,
generalmente a un producto de consumo masivo. Estos cddigos son representados por una
serie de barras claras y oscuras de diferente anchura, que se pueden identificar
automaticamente en la caja registradora del punto de venta, mediante un sistema
computarizado (CONAMIPYME, 2008).

1M8138055"65154' "7

Figura 1 Ejemplo de codigo de barras.

La Figura 3 nos muestra como queda terminado un cédigo de barras, sirve para identificar
objetos, lugares, productos de consumo, e incluso personas. Los codigos de barras se han
integrado en cada aspecto de nuestras vidas, se encuentran en el supermercado, en tiendas
departamentales, farmacias, en productos electrénicos, en los automdviles, en las licencias
de conducir, en nuestras identificaciones personales etc. Forman parte de nuestra vida

diaria.

En Honduras existen una serie de requisitos segin CONAMIPYME vy la SIC para poder
obtener un codigo de barras, las cuales se describen a continuacion:

e Fotocopia de registro mercantil y la escritura de constitucion.
25



e Fotocopia del RTN de la empresa, o de la persona natural, si es comerciante
individual.

e Fotocopia de la declaracion jurada de industria, comercio y servicio.

e Fotocopia de recibo de servicios basicos de la empresa

e Fotocopia de cédula de identidad del propietario o gerente.

Llenar la solicitud de cddigo de barra y entregarla con los documentos en las oficinas de la
Direccion del Sistema Electronico de Comercio (DISELCO), si es comerciante individual.
Realizar el pago por membresia y codificacion (CONAMIPYME, 2008).

Todo el trdmite lo debe realizar el empresario, en la Direccién del Sistema Electrénico de
Comercio (DISELCO); se ubica en la Camara de Comercio de Tegucigalpa y San Pedro
Sula. Los empresarios de los demas municipios deberan acudir a estas ciudades para hacer
la gestidn. El tiempo en tardarse es de dos a tres dias después de entregados los documentos
y realizado el pago. El costo dependera de la facturacion o de las ventas totales anuales del
negocio de acuerdo a la declaracién de ventas a la Alcaldia Municipal, y a las siguientes

Cuadros:

Cuadro 1. Costos por adquisicién de cédigo de barras.

Facturacion Anual Reportada Membresia
Desde Hasta Membresia anual (en US$)
0 150,000 0
150,001 1,000,000 100
1,000,001 En adelante 200
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Cuadro 2 Cuota anual por concepto de codificacion.

Tabla de niveles de codificacion

De (cantidad de

Hasta (cantidad

Valor unitario

codigos) de cddigos) anual en US$
1 25 22.00
26 50 17.00
51 75 12.00
76 100 6.00
101 150 1.00
De 150 en adelante 0.00

El Cuadro 2 anterior nos muestra la cuota anual por concepto de codificacion dependera de

la cantidad de productos codificados que inscriba en el sistema.
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IV. MATERIALES Y METODOS.

4.1  Descripcién del lugar donde se realiz6 la investigacion.

La presente investigacion se realizo en la Panificadora Belén, la cual estd operando en el
barrio Zunilapa de la ciudad de Catacamas, teniendo la ubicacion siguiente; 6 cuadras al
Norte de gasolinera Texaco y 5 cuadras al Oeste del boulevard las acacias de dicha ciudad,
con una latitud de 14°51°25.11"" Norte y longitud de 85°53°20.67"" al Oeste, cabe
mencionar que esta micro empresa antes realizaba operaciones en el barrio San José de la

misma ciudad.

El trabajo de analisis o gabinete se realiz6 en las instalaciones del CDE-RVO, por lo que
en total se realiz6 en un tiempo de cuatro meses, desde el mes de Agosto al mes de
Noviembre del 2013.

4.2  Materialesy equipo utilizado.

Para llevar a cabo la ejecucion de la presente investigacion se utilizo lo siguiente; formato
de encuesta escrita con un total de 16 preguntas (ver anexo 1), para evaluar la demanda del
consumidor y asi mismo para la realizacion del estudio de mercado comprendido en el plan
de negocios, software estadistico (SPSS) para la tabulacién de los datos, camara
fotografica, computadora portatil, papeleria, lapices, tablero (portapapeles), también se hiso
uso de un trasporte (motocicleta) para movilizarme a la panaderia a la recoleccion de la

informacion previa al desarrollo del trabajo.



También se hizo uso de los formatos que utiliza el CDE para asesorar una empresa como
ser diagndstico (anexo 2), Formato para procesamiento de diagnostico en Excel y el

formato para elaborar plan de negocios.

4.3  Descripcion de actividades realizadas.

La investigacion se realiz6 bajo la supervision e implementacion de la metodologia que se
esta desarrollando en el Centro de Desarrollo Empresarial Valles de Olancho y la
coordinacion de técnicos de la Secretaria de Industria y Comercio especificamente de la
unidad de MIPYME.

Se consideré el estudio de los siguientes componentes: el diagndstico, el plan de negocio
que involucra: datos generales (descripcion de la empresa y concepto del negocio), estudio
de mercado (se utiliz6 una encuesta escrita para evaluar la demanda por parte del
consumidor, Analisis de mercado y estrategias de venta), estudio técnico, estudio

financiero. También se gestiono la elaboracidn de la respectiva etiqueta del producto.

4.3.1 El Diagnéstico

Se realizaron siete visitas a la empresa durante tres semanas, atendiendo directamente la
propietaria quien ofrecié la mejor informacion y se le garantiz6 que esta sera utilizada
exclusivamente para la elaboracién del perfil de negocios, es decir se le ofrecid
confidencialidad, ademas se recibi0 otras capacitaciones sobre el manejo del CDE para

fortalecer la ejecucion del presente trabajo. Se utilizé el Formato FAT 006 del CDE-VO.
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Visita 1 Generalidades de la empresa y su formalizacion

Esta fue la primer visita y se le realiz a la duefia de la panaderia, se tomo los datos
generales de la empresa, como ser: nombre de la empresa y propietario, afio de fundacién
de la empresa, los afios que lleva operando en el mercado y su razén social. En esta visita se
aseguro gue el duefio contestara con la mayor sinceridad posible y asi obtener resultados

confiables.

Visita 2: Formacion de proceso-direccion.

En esta visita se considerd lo que para la mayoria de las MIPYME es debilidad ya que se
evallo o si la empresa contaba con documentos como ser: un plan operativo, si tiene
actualizado su plan de negocios (no tenia plan de negocios), si contaba con una descripcion
de procedimientos y métodos de trabajo (no estaban descritos), asi como también, si
existian reglas dentro de la empresa (si las habia pero no estaban documentadas o escritas).

Visita 3 Sobre la produccion.

En este punto cada pregunta tubo de un rango del 1 al 5, siendo 1 mas bajo y 5 maés alto,
que es sobre la produccién, se formularon preguntas como ser: que tan abastecida esta la
empresa de materia prima, el costo de adquisicion de las mismas, si aprovecha los
desperdicios de la produccion, etc. Esta cadena de preguntas esta contemplada dentro del
documento FAT 006.

Visita 4 Sobre la comercializacion/ mercado.

Esta parte sirve al duefio para ver qué tan extenso puede llegar a tener su producto, a través
de técnicas de mercadeo y comercializacién del producto, aqui al igual que en la tercera

visita, las respuestas consideraban un rango del 1 al 5 por cada pregunta, como por
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ejemplo; la calidad del servicio pos venta brindado a los clientes, si se esta satisfecho con el

lugar de operacidn, diferencia de producto en cuanto a la competencia, entre otras.

Visita 5 y 6, sobre la administraciéon, finanzas y acceso a las TIC (Tecnologia de

Informacion y Comunicacion).

La administracion en una empresa es primordial, es por eso que como Se menciona
anteriormente, se facilitdé una capacitacion en cuanto a clasificacion de costos. Este
parametro se utilizé dos visitas dada su importancia, se aprovechd dicho tiempo para ir

avanzando en el estudio de mercado.

Visita 7 y 8 Programas de apoyo y el recurso humano.

Dentro de los programas de apoyo se encuentra el CDE-RVO el cual esta brindando apoyo
en cuanto a asesoria empresarial, la empresa Panificadora Belén no tenia ninguin apoyo por
parte de un proyecto o programa, con la realizacion de este trabajo de tesis se pudo lograr
que esta misma quedara registrada en el CDE y asi mismo se seguird beneficiando de los

servicios que esta ofreciendo el programa.

También al igual que en la visita anterior, se contd con el tiempo necesario para poder
realizar la visita ocho que estaba contemplada dentro del cronograma de actividades,
haciéndose consultas como: si habia contado con la ayuda de capacitaciones por parte de
algun proyecto y si no la ha recibido, si estaria dispuesto a cofinanciar la capacitacion en la
que se esté interesado, el nUmero de empleados con los que cuenta la empresa, si existe una

constante rotacion de personal, entre otras.

31



Visita 9 Valoracién general, analisis FODA.

En este punto se le solicito al duefio de la Panificadora Belén que describiera las principales
debilidades y las potencialidades que tiene el sector al que pertenece su empresa en
particular. Aqui fue necesario sentarse a dialogar con el empresario para darle una breve
charla expositiva para que pudiese entender, que es una fortaleza, una oportunidad, una
debilidad y una amenaza para la empresa. EI mismo analisis esta dirigido a la organizacion,

produccién, gestion del negocio y el marketing.

Fue fundamental y necesario que el empresario se tomo el tiempo para pensar en el andlisis
FODA de su empresa y es por eso que se le facilitd esta seccion del documento
(diagnostico FAT 006, Valoracion general), para que ella pudiese contestar con mas
facilidad y tranquilidad, es una estrategia que se decidié en el CDE para recolectar

informacién verdadera.

4.3.2 Procesamiento del diagndstico.

Para proseguir a la elaboracion del plan de negocios primero se tuvo que procesar la
informacion del diagndstico mediante una plantilla de Excel, formato proporcionado por el
director del CDE, y esta plantilla es parte de los procedimientos que existen en el CDE-VO.
Es con esta herramienta donde se identifican los pardmetros que deben fortalecerse. Vale
mencionar que no se pretende resolver todos los problemas encontrados en el presente
trabajo, a lo contrario este trabajo sera el inicio para que otros estudiantes de Ultimo afio

puedan profundizar y realizar mas investigaciones.

4.3.3 Capacitacion ofrecidas

Durante las visitas se logré poder capacitar a la duefia de la empresa en cuanto a que

conociera cuéles son sus costos de produccion y asi mismo ella pudiese saber cuanto le
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generaba de utilidad cada producto, ademas se logré determinar el punto de equilibrio de su
produccion gue es algo fundamental en una empresa que se dedica a la produccion ya que
sabra cuanto debe producir y en qué tiempo para poder cubrir los costos del mes, trimestre

0 semestre segun como lo esté manejando una empresa.

4.4  Elaboracién de plan de negocios.

El presente plan de negocios se llevé a cabo un con ayuda de Centro de Desarrollo
Empresarial Valles de Olancho y con formatos ya elaborados, se pretende dejar un
documento aplicable y funcional que permita realizar cualquier tramite financiero. Este se
aplico una vez finalizando el diagnostico, porque de esta manera se conocié la situacion en

que la panaderia.

La estructura del plan de negocios quedé dividido en cuatro capitulos o/y componentes las
cuales se detallan a continuacion (ver anexo 4):

e Datos generales de la empresa.

e Estudio de mercado.

e Estudio técnico.

e Estudio financiero.

4.4.1 Datos generales de la empresa panificadora belén.

e Resumen ejecutivo: lo realiz6 la duefia con la ayuda de los técnicos del CDE-VO,
considerando criterios como: nombre de la empresa, lema, se califico el total de
socios, total de los empleados, entre otras. Esta parte del plan de negocios se realiz
una vez habiendo terminado el estudio de mercado, técnico y financiero, para poder

tener una informacion global de lo que es la empresa.
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También para el desarrollo se presentd al resto del personal que labora en la
empresa para sacar una opinién consensuada. Este se realiz6 una vez terminado todo
el plan de negocios, para obtener una mejor calificacién y clasificacion de la

empresa.

Este se elabord en una reunion con los socios, es un resumen claro, conciso y
atractivo del negocio. Este resumen debe motivar al banco, al inversionista o a quien
se presente dicho documento, a continuar con la lectura y querer ser parte de él.
Todos estos puntos antes mencionados se realizaron mediante el formato de plan de

negocios.

4.4.2 Estudio de mercado.

Se considerd un analisis de sector competencia y el andlisis de las preferencias del

consumidor, logrado atreves de la aplicacion de una encuesta de 16 preguntas (ver anexo

1), pretendiendo que la empresa realice las mejoras pertinentes en el producto y en el

servicio de venta.

Analisis de mercado y estrategias de venta: Aqui se describieron los productos a
ofrecer, para obtener un documento claro de lo que es el negocio y lo que esta
elaborando la empresa, también se hiso énfasis en por qué los clientes dejaran de
comprarle a la competencia para convertirse en clientes de su empresa (Panificadora
Belén).
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4.4.3 Estudio técnico.

El estudio técnico que se elabord con el fin de saber con qué se esté trabajando, el tipo de
maquinaria o equipo que se utiliza para la elaboracion del pan (anexo 4), Informacion que

se pudo recolectar con la aplicacion del diagnostico.

4.4.4 Estudio financiero.

Este en conjunto con la duefia de la empresa se construyo el flujo de efectivo, estado de
resultados, balance general, asi mismo como la tasa interna de retorno (TIR) y el valor
actual neto (VAN).

Proyecciones e indicadores financieros: Se cred una evaluacion financiera, para
demostrar la capacidad de la empresa de generar los fondos necesarios para cumplir con las
erogaciones que se originan en la misma, obtener una rentabilidad atractiva para el duefio,
los socios, etc. Es por eso que se solicito la cooperacion del duefio para que la informacién
fuese la real, la misma sera manejada en forma confidencial y no se hara uso del documento

realizado. Se us6 una pagina de Excel para el proceso de dicha informacion.

45  Aplicacion de la encuesta y su tabulacion

Segun el jefe del departamento de catastro en la municipalidad de Catacamas, existe una
poblacion de 11,578 viviendas en el casco urbano, dato que fue necesario para calcular la
muestra poblacional. Obteniéndose un resultado de muestra de 372 encuestas que se
aplicaron al azar. La ecuacion a utilizar fue:

Ng?z?
(N—1)e*+ o227

n:
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Para la tabulacion de los datos se hizo uso del programa estadistico SPSS, y se agruparon
las preguntas de acuerdo a su afinidad para la elaboracion del plan de negocios, se usé

estadistica descriptiva con graficos de frecuencias y comparacion de sus valores medios.

4.6  Elaboracion de etiqueta.

Para la elaboracién de la etiqueta se us6 el programa Picaza de disefio y se disefiaron 2
tipos de etiquetas para mostrarselas al duefio de la empresa, para que tomara la decision con

cual se quedaba o si tenia que hacerle cambios.

Se gestiond el tramite para insertar el codigo de barras en su respectiva etiqueta, en la cual
se le proporcioné cierta informacion a la duefia para que lograra tener en mano los
requisitos para obtener un cddigo de barras, que con ayuda del CDE se llegara a cumplir

con este objetivo.
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V. RESULTADOS Y DISCUCION.

5.1  Presentaciony Discusion del Diagnostico.

Sobre la informacion que considera o conforma el diagnostico de la empresa Panificadora
Belén se presentan sus resultados en la Figura 2, recordando que la base de datos no se
puede presentar ya que son de uso exclusivo de la empresa, y asi hacer prevalecer el
convenio de confidencialidad que se estableci6. EI diagnostico considerd: Generalidades
de la empresa, Formacion de proceso direccién, Sobre la produccién, Comercializacién y
mercado, Administracion y acceso a las TIC, Programas de apoyo y RR.HH, Valoracién

general y anélisis FODA, Procesamiento del diagndstico.

Diagnostico Panificadora Belén

FORMALIZACION
EMPRESARIAL

100%
RECURSOS y PROCESOS Y
HUMANO /5 6 | DIRECCION

ACCESO ALASTIC 1% PRODUCCION

ADMON. COMERCIALIZ. Y
FINANZAS MERCADO

Figura 2 Panorama de los componentes del Diagndstico de la panificadora Belén.



La Figura 2 presenta que los componentes Comercializacion y Mercado tiene un puntaje
alto ya que su atencion al cliente como la observacién de la competencia tiene un alto grado
de profesionalismo, al contar con procedimiento claros, al igual que los componentes
Recursos Humanos donde sus empleados comprenden la mision y vision de la empresa y se
esfuerzan en cumplir las metas, coherente con lo encontrado en el andlisis FODA (Ver
Cuadro 3), que se convierte en producciones satisfactorias. En cuanto a los componentes
de bajos puntajes se debe posiblemente por falta de recursos financieros, al poco tiempo de

funcionamiento y un poco mas de recorrido.

Cuadro 3 Anédlisis FODA de la panificadora Belén.

FORTALEZAS OPORNIDADES
e Edificio con buenas condiciones y
espacio adecuado e Festividades anuales
e Mercado identificado e Apoyo por parte del CDE.
e Diversificacion del producto e Aceptacion del cliente

e Personal adecuado para llevar a cabo

., e Expansion de tiendas.
el proceso de produccién

e Equipo necesario para producir e Eventos sociales y culturales
DEBILIDADES AMENAZAS
e Financiamiento (recursos limitados) e Alzade los carburantes
e Deficiencia en etiquetado de nuestro
producto e Altasy bajas del fluido eléctrico
e Deficiencia en conocimiento sobre las
TIC. e Devaluacion de la moneda
e Equipo obsoleto e Competencia desleal.
e Existencia de materia prima e Mercado de fuera del departamento
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5.2  Presentacién y Discusion del Plan de Negocios.

5.2.1 Datos generales empresariales.

Dentro de los datos generales que se pudieron encontrar durante la elaboracion del plan de
negocios, a la empresa procesadora de pan artesanal, Panificadora Belén, como su nombre
lo indica, cuenta con seis empleados, quedando ubicada en el barrio Zunilapa, lugar al cual
ellos estan satisfechos, ya que hay mayor afluencia de consumidores de pan artesanal.
Comenzaron a operar en el mercado local el dia 05 de marzo del 2013, dentro de los
mismos datos generales se establecié también la mision, vision, asi como también sus

valores y objetivos empresariales (Ver Anexo 4 plan de negocios).

5.2.2  Estudio de mercado.

Durante el procesamiento de la informacion recolectada en las encuestas, para el desarrollo
del estudio de mercado se pudo interpretar que muchos de los clientes o personas que
habitan la ciudad de Catacamas tienen una alta preferencia por la Panaderia Jerusalén, asi

como hay otros que prefieren el producto de la Panificadora Belén pero a menor escala.

Otro dato importante es que en la zona urbana el 100% de los pobladores consumen pan
artesanal, ya sea local o nacional. También es necesario mencionar que aun las personas se
enfocan a comprar productos de calidad, cabe notar que nuestra cultura se basa mas en
precios, que en calidad, sin embargo se puede dar un cambio de preferencia en cuanto a la
compra de productos de panificacion. A continuacion se muestran las figuras cada aspecto

del estudio de mercado:
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e Incidencia del pan en Catacamas.

En la Figura 3 se agruparon 3 interrogantes que se relacionan entre ellas, estas son:
Pregunta 1 ;Cuéando usted compra pan, a qué panaderia le compra pan artesanal?
Pregunta 8 ¢Cual es su tipo de pan artesanal preferido?

Pregunta 10 ¢Do6nde adquiere el pan artesanal?

5819
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Figura 3. Relacidn de preferencia en cuanto a tipo de pan y lugar de consumo.

En cuanto la pregunta donde las personas compran pan artesanal, se encontro que el 33.9%
de la poblacion encuestada lo adquieren de la reposteria Jerusalén y solo el 5.1% compran
en la Panaderia Don Moncho y un 16.9% compran en la reposteria Belén colocandose asi
en el tercer lugar de panaderias que se dedican a producir pan artesanal para satisfaccion de
la poblacion de Catacamas. Esto se debe posiblemente a que la panaderia Jerusalén tiene
muchos afios de estar en el mercado y cuenta con buenos procesos tecnicos y
administrativos. Sin embargo, la reposteria Belén inicio operaciones hace 6 meses y se

encuentra bien posicionado en el mercado poco tiempo en el mismo.
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Sobre la identificacion del pan preferido por la poblacion de Catacamas se encontro que el
58.1% prefieren pan semita, seguido del pan tostado (20.4%), un 15.9% prefieren pan
blanco y solo el 5.6% prefieren pan molde. Estos resultados se deben posiblemente a la
cultura en las familias de Catacamas de consumir café por la mafiana con una semita o un

pan tostado o polvorén.

En cuanto a donde adquieren el pan, se encontro que el 53% de la poblacion encuestada lo
compran en pulperias, un 31.5% en los supermercados y un 15.6% en otros lugares que
posiblemente sean vehiculos ambulantes, el que las personas adquieran su pan en pulperias
se debe posiblemente a que estas estdn mas cerca a sus viviendas y tiene que ver bastante el
precio en comparacion con los demés lugares donde se compra el producto como ser

supermercados.

e Consumo de pan en la ciudad de Catacamas.

El estudio de mercado muestra que la mayoria de las personas de la ciudad de Catacamas
en la zona urbana consumen el pan artesanal ya sea para fiestas, celebraciones o para el
consumo propio. Las diferentes variables a evaluar fueron: consumo de pan, cada cuanto y

qué cantidad compra.

La Figura 4 muestra los resultados al aplicar las preguntas:
Pregunta 2 ;Compran en su hogar pan artesanal?

Pregunta 3 ¢;Con que frecuencia compra usted pan artesanal?

Pregunta 4 ¢De acuerdo a su respuesta anterior, que cantidad compra?
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Figura 4 Preferencia en cuanto a consumo de pan artesanal en la zona urbana de la

ciudad de Catacamas.

Como se muestra en la Figura 4, se puede apreciar que el 100% de la poblacion de
Catacamas en la zona urbana consumen pan artesanal, lo cual es una puerta abierta para la

comercializacidn de pan por parte de la Panificadora Belén.

Sobre el habito de compra de pan por cada familia se encontr6 que el 54.6% de las personas
encuestadas consumen pan artesanal diariamente, tomando en cuenta que por no contar con
conservantes quimico este pan no puede ser almacenado por periodos largos. Ademas este
dato refleja la cultura de consumo de pan a diario, ya sea por la mafiana o tarde del dia. Y

solo el 1.6% de la poblacion consumen pan una vez al mes.

En cuanto a que cantidad de pan consumen por dia, se puede notar que el 47.8% compra Y2
bolsa de pan (6 panes), y un 24.7% de personas que consumen o compran 2 bolsas y el
24.7% compran dos bolsas. Vale mencionar que este dato est4 en funcion del tamafio de las

familias y que las personas prefieren comprar pan todos los dias asumiendo que dicho
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producto esta fresco. Esta informacion es fundamental para la panificadora Belén, para

que su produccion la base en la demanda que tiene diariamente.

e Calidad de los productos.

En Catacamas existe mucho la demanda de pan artesanal del cual se puede observar
mediante datos encuestados, ya que las personas se inclinan mas a comprar productos de
calidad, sobrepasando las demés variables como ser; el precio, sabor, marca y la

presentacion como se muestra en el siguiente Figura 5.
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Figura 5 Aceptacion del cliente en cuanto a calidad del producto, disefio y

presentacion del mismo.

Pregunta 9 ;Cuando compra pan artesanal en que basa su decision?

Pregunta 11 ;Si se le ofreciera un nuevo disefio de pan artesanal con nuevas condiciones y
de mejor calidad, estaria dispuesto a consumirlo?

Pregunta 12 ;Alguno de los siguientes motivos, le haria cambiar de tipo de producto al

mejorar el disefio?
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Segln los resultados en la Figura 5, se muestra que el 73.7% de la poblacion basan su
decisiéon de compra de pan en la calidad del mismo, creyendo que estas personas no les
interesa la envoltura en cuanto a la disposicion de comprar ya que solo el 1.3%
fundamentaron su decision en la envoltura. Y el 17.5% mencionan que su decision esta en

funcion del precio.

El 87.1% de los encuestados respondio que si le gustaria dar un incentivo para que su
producto se le fuese a dejar a su casa 0 negocio. Recordando que existen muchas familias

que pasan todas las horas luz, o durante todo el dia en sus trabajos.

e Importancia que tiene el producto etiquetado con relacion a los clientes.

En toda empresa de produccion de bienes es fundamental que los productos estén con sus
respectivas etiquetas para que de esta forma se den a conocer en el mercado por los
consumidores y la competencia, es por esta razon que las personas prefieren que el
producto tenga su propia etiqueta 0 marca ya que esto les ayuda a identificar sus propias
variables como ser; calidad, precio, sabor y también su presentacion. En la Figura 6 se
muestra las diferentes variables como ser, incentivo por servicio a domicilio, envoltura y el

etiquetado del respectivo producto.

En la figura 6 se muestran las siguientes preguntas

Pregunta 14 Estaria dispuesto (a) a dar un incentivo por que se le viniera a dejar el
producto a su casa 0 negocio?

Pregunta 15 (Al introducir un nuevo disefio de pan artesanal le gustaria a usted que la
envoltura fuese?

Pregunta 16 ¢Le gustaria que el producto que usted compra venga con su respectiva

etiqueta?
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Figura 6. Valoracion del producto en cuanto a etiquetado y envoltura.

La mayoria de las personas que estan dispuestas a dar un incentivo por el servicio a
domicilio son las que prefieren que el producto tenga su respectiva etiqueta y también que
la envoltura del mismo sea en bandeja, ya que de esta forma se muestra mas atractivo el

producto y mas presentable y duradero.

Por lo descrito anteriormente se tiene que el 74.2% estan dispuestas a dar el incentivo por el
servicio a domicilio contra un 25.8% que no estan de acuerdo con esta estrategia, también
el 73.4% de la zona urbana de la ciudad aducen que es mejor obtener o comprar productos
gue vengan con un empaque atractivo como ser la bandeja, que en comparacién con los que
prefieren en bolsas plasticas solo representan el 26.6%. Otro dato que cabe destacar es el
del etiquetado, el 100% de la poblacion de Catacamas consume pan artesanal representando
asi el 92.2% que dicen que la etiqueta es importante para que el mismo este identificado y

de esa forma ubicar de donde proviene el producto (trazabilidad).
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e Importancia que tiene la promocion de un bien o servicio dentro de una
empresa.

Una de las oportunidades que tiene la empresa Belén, es que el producto lo pueda
promocionar a través de los medios de comunicacion para asi tener un mercado establecido

0 un mercado meta, los datos que se muestran en la Figura 7 son datos reales.

Una empresa que no invierta parte del capital, en promocion de su producto o negocio, es
una empresa que no tiene metas establecidas para poder lograr sus objetivos propuestos. A
continuacion se refleja en el grafico el medio de comunicacion méas fundamental para

promocionar el pan artesanal.

Pregunta nimero 7 ¢En qué medios de comunicacion ha visto o escuchado anuncios de

marca de pan artesanal?
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Pregunta # 7
Figura 7. Promocion del producto y del negocio.
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También se encontrd que utilizando la promocion de hojas volantes no es muy rentable para
las empresas, ya que este solo representa el 0.5% de la promocion. La promocion en
revistas y periodicos es algo que se debe manejar con cautela ya que son promociones
bastantes costosas y no toda persona es partidaria de adquirir o comprar revistas, en esto

influye también la cultura de nuestro pais Honduras.

En la Figura 7 muestra que la mayor parte de la poblacién de Catacamas se da cuenta de
promociones del pan artesanal por medio de la television tomando en consideracion asi que
no muchas personas no cuentan con un televisor para informarse en sus trabajos pero si un
radio, y ademas la juventud en los barrios prefieren escuchar la radio mientras realizar sus

actividades en el hogar.

5.2.3 Estudio técnico.

Para realizar el estudio técnico se tomé informacion del diagnostico como ser la maquina y
equipos con los que cuenta la empresa, asi como también se realiz6 el flujo de proceso de

los productos, organigrama de la empresa y disefio de la planta de produccion.
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D MESON MESON

. [ HORNO

_/

Pl

CANOA
AREA DE

E PRODUCCION
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_
E ‘i CARRILE
EMPAQUE | | DEMOLDE. /H
[
Figura 8 Disefio del area de proceso de la panificadora Belén.
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Un aspecto importante es el acceso que tiene la planta por lo que su ubicacion es clara (seis
cuadras al Norte de la gasolinera Texaco las acacias y cinco cuadras al Oeste del boulevard
las acacias o de la bodega la olanchanita, frente a el INFHA) permitiendo que sus clientes y
proveedores puedan llegar sin mayor problema, ademas se encuentra en una zona de mucho
transito de personas y vehiculos eso favorece en cuanto a la seguridad. El suministro de
agua es de Servicios Municipales de Catacamas SERMUCAT, y el de energia eléctrica lo

ofrece la Empresa Nacional de Energia Eléctrica de Honduras, el perimetro

En general la panificadora cuenta con un ambiente laboral sin estres, teniendo un clima

agradable para sus colaboradores.

En cuanto al espacio y distribucion al interior de la planta (Ver Figura 8), esta cuenta con la
distribucion adecuada, asi: una sala de 7m x 7m donde realizan los procesos de amasado,
cortado de pan molde, empaque, se encuentra la batidora y la pasteadora, otra zona donde
se realiza el horneado de 3x5m’ y una &rea de secado de 2x3m? se cuenta con buena
iluminacion asi como ventilacion. Es necesario hacer un diagnostico mas especifico

aplicando las normas de BPM.

En el Cuadro 4 se presentan los equipos y/o maquinaria con que dispone la empresa,
apreciandose que se cuenta con lo basico para la diversidad de panes que produce asi como
los volimenes diarios, sin embargo existen aln mesas de madera que en un futuro deberan
reemplazarse ya que se encuentran en un estado regular, ademas todo este equipo tiene mas
de cinco afios de operacion y la mayoria de estos se esperaba que durara dos afios, por lo

tanto estos equipos estan obsoletos y depreciados.
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Cuadro 4

Maquinaria y equipo con la que cuenta la empresa

Valoracié
Azgﬁig?c%en/ Afios de operacion Dege(rﬁlaeﬁ \Ggla
N° Dgscripcién _ Canti 1. sz esper
Maquinaria/equipo dad |1 -Contado, 1 2 3 4 bUENo aga
: (afios
2- (-1) (1- G- (+5) ?',325’3?5; )
Financiamiento 3) | 5 A-mal
1 | pasteadora 1 1 1 10
2 | Cortadora de molde 1 2 1 10
3 | Batidora industrial 1 2 1 10
4 | Estantes de metal 7 2 1 5
5 [ Mesas de madera 3 1 3 5
6 | Vitrinas 2 1 1 3
7 |Balanza 2 1 1 2
8 | Batidora semi industrial 1 1 1 2
9 | Escritorio 1 1 1 4
10 | bandejas 350 2 1 3

Se desarrollé también el diagrama de operaciones (anexo 4 plan de negocios) en el que se

reflejan los distintos pasos a seguir para elaborar o llevar a cabo una produccion

comenzando desde la compra de la materia prima hasta terminar con el aprovechamiento de

los desechos, en los que el mismo es aprovechado para molerlo y venderlo a los

restaurantes como empanizado.

5.2.4 Estudio Financiero.

Dentro del estudio financiero, se muestran los diferentes cuadros financieros como ser

flujos financieros, al igual que los costos fijos, costos variables, en la que se llevo a realizar

el estado de resultados. También se hizo el calculo del punto de equilibrio para cada uno de

los productos, el cual se muestra en el plan de negocios (anexo 4). Como resultado de este
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estudio se refleja lo antes mencionado, asi como también la Tasa Interna de Retorno (TIR)
de 19%, y el Valor Actual Neto (VAN) de L. 204,245.64, en el cual se refleja que
Panificadora Belén es una empresa que genera utilidades positivas, para el mejoramiento de

la misma.

5.3  Elaboracion de etiqueta.

Bamo San José, 3 cuadras al este del Hotel Juan Carlos,
contiguo a Variedades Yuny. Catacamas, Of

Tel. 9628-821371 9917-1179

Figura 9. Vifieta o etiqueta # 1

Se acordo el disefio de un cuerpo de una etiqueta que pueda llamar la atencion de los
consumidores y también que sirva de referencia a la empresa, en identificacion de su
producto, ya que las panaderias que existen en nuestro medio no cuentan con una
identificacion del producto. La cual se muestra a continuacion: opcién numero 1 utilizada

como etiqueta.

La Figura 9 nos muestra el disefio que fue elaborado como primera opcion para que la
propietaria le diera el visto bueno y sugerencias. Las cuales fueron tomadas en cuenta para

que el disefio fuera a peticion de ella.
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Barrio San José,
3 cuadras al este del
Hotel Juan Carlos, contiguo

a Variedades Yuny. F. Elaboracion:

Tglatagcsa;];sézo‘llii ' F. Vencimiento: |
9917-1179
r Casa cé[ Pan/.
Figura 10.  Vifeta seleccionada.

Después de hacer todos los cambios respectivos de acuerdo a las sugerencias, se acordd que
la etiqueta llevara sus respectivos datos como ser: Lema empresarial, direccion, teléfono de
contacto, nombre de la empresa y también su respectiva fecha de elaboracién y caducidad.
Ademas en el estudio de mercado se encontré que el 92.2% de las personas encuestadas

prefieren comprar un pan con etiqueta.

Cuadro 5.  Personas que quieren producto etiquetado.

¢Le gustaria que el producto que usted compra venga con su
respectiva etigueta?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 343 92.2 92.2 92.2
NO 29 7.8 7.8 100.0
Total 372 100.0 100.0

El producto etiquetado es necesario para la empresa ya que el consumidor se familiarizara

con la etiqueta y sabra cuando es de buena calidad dirigirse por la etiqueta.
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En cuanto a los otros componentes del plan de negocios como ser el estudio financiero se
presenta en el anexo 4, vale mencionar que los productos que elabora la empresa panadera
son; pan tostado, pan blanco el cual le provee a restaurantes, marquesote y el ultimo que es
el producto estrella, el pan semita, con sus respectivos precios que se usen en el mercado,
esta informacion sirvié también para la parte financiera que contiene el plan de negocios.
Se utiliz6 una cdmara fotografica para tomar ilustras del producto y anexarlas al documento

(plan de negocios).
En cuanto al uso de la Tecnologia de informacion y comunicacién (TIC), la empresa no

cuenta con internet para poder colectar informacidn que sea de gran ayuda para la misma ya

gue se suele manejar que los costos por adquisicion del servicio son muy altos.
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6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

VI. CONCLUSIONES

Se aplico el diagnostico con el formato del CDE-VO encontrandose que la empresa
tiene altos puntajes en los aspectos de comercializacion (85%), Recursos Humanos
(73%), Produccion (64%) y Procesos y direccion (56%) y debera fortalecerse
aspectos como Formaciéon empresarial (21%), Acceso a las TIC (29%) y

administracion y finanzas.

En cuanto al estudio de mercado se resalta que el 16.9% de la poblacion encuestada
consume pan de la panificadora Belén, que esta tiene un sistema de produccion oly
elaboracion diario y al 54.6% de las personas encuestadas les gusta comprar pan

diariamente, y el 47.8% compran media bolsa por dia.

En el estudio técnico se destaca que la mayoria de la maquinaria con la que cuenta
la empresa es demasiado antigua, por lo que se necesita financiamiento para adquirir

nuevas maquinas e incrementar el volumen de produccion.

El estudio financiero concluye que la empresa panadera Belén tiene utilidades
positivas, las que se utilizan para reinvertir segn el plan de accién o actividades
que se planifiquen, también se destaca que es una empresa rentable presentando una
TIR del 19% sobre el 12% de la tasa de descuento y un VAN de L. 204,245.64.

Se inici6 con el disefio del cuerpo central de la etiqueta, la que servird como
identificacion del producto y también para que los consumidores conozcan el

producto de Panificadora Belén.



7.1

1.2

7.3

7.4

VIl. RECOMENDACIONES.

Continuar con la investigacion para fortalecer aspectos como BPM vy los
encontrados en el diagnostico. Analizar una estrategia para aprovechas las

oportunidades con que cuenta la empresa.

Involucrar a los estudiantes de las carreras con el Centro de Desarrollo Empresarial
(CDE) para que estos puedan adquirir nuevos conocimientos en cuanto a
capacitaciones a empresas, aplicacion de diagnosticos y asi mismo realizar sus
respectivos planes de negocios, el cual servird como un trabajo para hacer su tesis

de grado con acompariamiento de los técnicos del CDE.

Para la realizacion de estas investigaciones es necesario recibir el apoyo de los
estudiantes del tercer afio de Admdén. De empresas ya que es una investigacion
extensa y se necesita el recurso humano para aplicacion de encuestas, diagndstico y
plan de negocios, asimismo les servira a ellos como un valor agregado en su estudio

como administradores de empresas.

Para el CDE seguir con el entusiasmo de querer sacar adelante una empresa o
familia, en la que puedan estar conformes de que el gobierno les respalda con este

programa de apoyo a la MIPYME.



VIll. BIBLIOGRAFIA

Aguilar Zelaya, CM. Villavicencio Bardales, KM. 2006. Plan de negocios para el
fortalecimiento de la panaderia comunal del municipio de Arcatao. Tesis. Lic. San

Salvador, El Salvador. Universidad Centroamericana José Simedn Cafias. 215 pég.

Castiglia, MA. 1992. El disefio de programas masivos de apoyo a la microempresa. 74e.
San José, Ecuador. 14 de julio de 2013. Disponible en
http://www.microfinanzas.org/uploads/media/0870.pdf

Gutierrez Ortega, DJ. 2006. Evaluar la factibilidad y rentabilidad de la produccion y

comercializacién de pan artesanal. Tesis. Lic. Atlantic International University. 31 pag.

Garcia Pérez; EA: 2007. Implementacion de un sistema de calidad en la recepcion de
ingredientes a granel en la industria panificadora. Tesis. Ing. Industrial. San Carlos,

Guatemala. Universidad de San Carlos de Guatemala. 103 pag.

Martinez, Y. 2013. Produccion de pan artesanal (entrevista). Catacamas, Olancho,

Panificadora Belén.

Martinez, Y. FUnez, R. Euceda, P. 2013. Proceso para la elaboracion de pan artesanal

(entrevista). Catacamas, Olancho, Panificadora Belén.



Miranda, AS. 2009. Guia para el desarrollo de un programa integral de capacitacion para la
inocuidad alimentaria. Tesis. M.Sc. San José, Costa Rica. Universidad para la Cooperacion

Internacional. 147 pag.

Miranda Alvarado, DG. Méndez Melara, NI. 2004. Disefio de un sistema de panimarketing,
para la comercializacion de pan dulce, de la pequefia industria panificadora de la zona norte
del departamento de San Salvador. Tesis. Lic. San Salvador, El Salvador. Universidad

Francisco Gavidia. 278 pag.

Pérez Lopez, Cl. 2009. Disefio de un sistema de costos estandar en una industria
panificadora. Tesis. Lic. San Carlos, Guatemala. Universidad de San Carlos, Guatemala,

Facultad de Ciencias Econdmicas. 135 pag.

Rivas Dias, DA. Mejia Herndndez; EN. Iraheta Ruiz, MA. 2003. Formulacion de un
modelo de plan de negocios para ser aplicado al sector panaderia de la microempresa del
municipio de Soyapango. Tesis. Lic. San Salvador, El Salvador. Universidad Tecnoldgico

del Salvador. 176 pag.

56



| X. ANEXOS



Anexo 1. Encuesta.
ENCUESTA

La presente encuesta forma parte de un estudio sobre la posibilidad de introducir un nuevo
disefio de pan artesanal con su respectiva etiqueta, es decir lo que conocemos como pan
artesanal. Es muy importante que conteste de forma clara y veraz a las preguntas que se le

formularan. Esta informacion sera de gran ayuda y yacera manejada de forma confidencial.

1. ¢Cuando usted compra pan, a qué panaderia le consume o le compra pan
artesanal?

a) Panificadora Belén

b) Panaderia Jerusalén

c) Panaderia don Moncho

d) Fresay chocolate

e) Pan de Tegucigalpa

f) Otros

2. ¢Compran en su hogar pan artesanal?
Si() No () Sisu respuesta es negativa, fin de la encuesta.

3. ¢Con que frecuencia compra usted pan artesanal?
Diario () Semanal () Quincenal () Mensual ()

4. ¢De acuerdo a su respuesta anterior, que cantidad compra?
Y bolsa (6 panes) () 1 Bolsa (12 panes) () 2 Bolsas (12 c/u) ()

5. ¢Cuantos panes se consumen diariamente en su hogar?
1-3() 3-5() 6 0omas ()

6. ¢A qué precio compra la bolsa de pan? (12 panes c/u).
Lps.10-12 ()  Lps.13-15() Lps.16-20()  Lps. 200 mas ()

7. ¢En qué medios de comunicacion ha visto o escuchado anuncios de marca de
pan artesanal?

Radio() TV() Revistas ()  Periddicos ()  Hoja volante ()

Otros, ()
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8. ¢Cuél es su tipo de pan artesanal preferido?
Pan Semita () Pan Blanco () Pan Tostado () Pan Molde ()
Otros ()

9. ¢Cuando compra pan artesanal en que basa su decision?
Precio () Calidad () Marca () Envoltura ()

Otro ()

10. ¢(Donde adquiere el pan artesanal?
Supermercado () Pulperia ()
Otros ()

11. ¢ Si se le ofreciera un nuevo disefio de pan artesanal con nuevas condiciones y
de mejor calidad, estaria dispuesto a consumirlo?
Si() No ()

12. ¢ Alguno de los siguientes motivos, le haria cambiar de tipo de producto al
mejorar el disefio?

Mejor calidad ()

Mas barato ()

Presentacion ()

Mejor sabor ()

13. ¢ A qué precio compraria la bolsa de panes de un nuevo disefio?
Bolsa de 6 panes Lps. 8a 10 ()

Bolsa de 10 panes Lps. 10a 15 ()

Bolsa de 12 panes Lps. 12a 15 ()

Bolsa de 20 panes Lps. 15a 20 ()

14. ¢ Estaria dispuesto (a) a dar un incentivo por que se le viniera a dejar el
producto a su casa 0 hegocio?
SI() NO ()

15. ¢ Al introducir un nuevo disefio de pan artesanal le gustaria a usted que la
envoltura fuese:
a) Enbandeja () b) En bolsa de plastico ()

16. ¢Le gustaria que el producto que usted compa venga con su respectiva
etiqueta?

SE() NO ()
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Anexo 2. Diagnostico.

Formulario FAT 006 Diagnostico para MIPYMES

Encuesta

Objetivo: Caracterizar y Diagnosticar el Estado Actual de su Empresa

Comunidad:

Nombre de CDE/MIPYME:

Asesor Técnico:

Cadigo

Fecha: Hora

A. GENERALIDADES

1. Entrevistado: A. Propietario

B. Socio

C. Pariente D .Empleado

2. Nombre :

3. Nombre del duefios o duefios de la empresa

4.Codigo

5. Teléfono:

6. Celular: 7. Fax:

8. e-mail:

9. Pagina Web

10. Direccion

11. Nivel de escolaridad

a. No sabe leer/escribir b. Sabe leer/escribir c. Primaria d. Ciclo basico
e. Bachiller f. Técnico g. Profesional universitario

12. Nombre o Razon Social de la Empresa

13. Afio de fundacién:

| 14. Afios de operacion:

15. Indique el sector

a) Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura b) Pesca

¢) Industrias Manufactureras d) Explotacioén de Minas y Canteras e) Suministro de Electricidad, Gas y Agua f) Construccién g)

Comercio Por Mayor o menor, Efectos Personales, Enseres domésticos h) Reparacion de vehiculo, i) Hoteles y Restaurantes j)

Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones

k) Intermediacién Financiera I) Actividades Inmobiliarias, Empresariales y de

Alquiler m) Administracion Publica Defensa, Planes de Seguridad Social de afiliacion obligatoria n) Ensefianza o) Servicios

Sociales y de Salud p) Otras Actividades de Servicios Comunitarios, Soc. y Personales q) Organizaciones y Organos Extraterritoriales

16. Actividad:

17. Su empresa es Familiar: a) Si  b) No

B. FORMALIZACION

18. Su empresa esta legalmente constituida:
a. Si (si la respuesta es si pasar a la preg 19.)

b. No (pasar a la pregunta 20)

19. Figura juridica del negocio:

a) Comerciante Individual

b) Sociedad de Responsabilidad limitada
¢) Sociedad Andénima

d) Empresa Economia Social: especificar

Numero Registro
Numero Registro
Numero Registro

Numero Registro Otro

20. Porque razén su empresa no esté formalizada:

a) Por razén econémica
b. Por desconocimiento
c. Falta de interés

d. Otros
Especificar:

60




21. Con que Licencias y permisos cuenta su empresa

a) R.TN. Si__ No___ en tramite Numero
b)  Permiso de Operacion Si__ No___ en tramite Numero
c) Licencia Sanitaria Si__ No___ en tramite Numero
d) Otro
Especifique:

22. Esté asociada a alguna Cémara o Asociacion Empresarial

Si

No Cual:

23. En qué areas esta Formalizada su empresa:
a) Anivel Contable
b) A nivel de producto
¢) Anivel laboral
d) Otros
Especifique:

24. A qué régimen cotiza su empresa p (puede seleccionar mas de una):
a) Alcaldia b) INFOP RAP-FOSIVI c.) Seguro Social d.) Ninguno e) Otro

Especifique

C. GENERAMIENTO DE PROCESO-DIRECCION

Cuadro de Planificacién Empresarial

No. Descripcion Sl NO Observaciones
Planificacion

25 Existen planes estratégicos (Vision, Mision, Objetivos y metas
planteados entre los 3 a 4 afios)

26 Existe plan operativo (Objetivos y metas planteados entre los 3 a 4 afios)

27 Existe un Plan de Negocios

28 Si su empresa si es familiar Tiene usted un plan de sucesion(protocolo,
6rgano de gobierno)

29 Existe Cronograma de actividades y presupuesto

30 Tiene formulados objetivos empresariales relacionados con la proteccion

del medio ambiente

Organizacion

31 Obtiene, asigna y estructura el recurso humano para el logro de metas y
objetivos

32 Obtiene, asigna y estructura los recursos de produccion para el logro de
metas y objetivos

33 Obtiene, asigna y estructura el recurso financiero para el logro de metas y
objetivos

34 Definicion de puestos, funciones y responsabilidades

35 Orden y aseo en cada &rea de actividad de la empresa

36 Reglamentacién interna del trabajo

37 Descripcion de procedimientos y métodos de trabajo
Direccion

34 Motiva a sus colaboradores

35 Dirige las tareas de sus colaboradores

36 comunica informacién

37 Existen mecanismos de control

38 Existen formularios de registro de control
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9. Mencione el tipo de manuales que posee su empresa

D. SOBRE LA PRODUCCION

Gestion de Produccién: Materia Primas (1. es el valor méas bajo 5. Valor méas alto)

Situacion 112(3|4]|5 Observacién Principal
40
Abastecimientos de materias primas (cantidad y oportunidad)
41
Especificaciones de calidad de las materias primas compradas
42
Costos de adquisicién de las materias primas y otros materiales
43
El costo de adquisicién considera todos los gastos Incurridos
44
Tiene Métodos de control, inventarios
Gestion de Produccién: Proceso Productivo
No
Situacion 112|345 Observacion Principal
45
Cuenta con el espacio adecuado para el desarrollo de la actividad a que se
dedica.
46 | Esta documentado el proceso de produccion o entrega de servicios
47
Existencia de diagramas de flujos de los productos principales
48
Existencia de coeficientes o balances de usos de materia prima
49
Costo de adquisicion de las materias primas y otros materiales
50 Andlisis de la capacidad del proceso de produccion
51
Descripcién de métodos de trabajo o de tiempos y rendimientos
52
Aprovechamientos de subproductos o partes que se desperdician
53
Tiene sistema de control de calidad
54
Tiene algun certificado/acreditacion de calidad
55
Se Aprovecha los desperdicios que se generan en el proceso de produccion
Gestion de Produccion: Maquinaria 'y Equipo
No. Situacion 112]3|4]5 Observacion Principal
56.
Registro de la maquinaria y equipo disponibles en la empresa (ir al anexo A)
57.

Diagrama de distribucion de la maquinaria y equipo




58.

Estado fisico aparente de la maquinaria y equipo

59.
Maquina de proceso
60.
Magquinaria de servicios (caldera, compresores, bombas)
61.
Magquinaria de transporte (montacargas, bandas)
62.
Equipo auxiliares
63.

Programa de mantenimiento de maquinaria y equipo

E. SOBRE LA COMERCIALIZACION / MERCADO

64. El proceso de produccién en su empresa es:

a) Artesanal b) Semi automatizado c) Automatizado

65. Requiere invertir en maquinaria/equipo para:

a) Remplazar b) Adquirir adicional ¢) Nueva Maquinaria

66. Cantidad de personal en el area de produccion

67. Cémo considera el nivel de calificacion del personal

a) Muybueno b) Buenoc) Regular d) Malo

68. Indique los puestos de trabajo, cantidad de personal y afios de experiencia (use anexo B)

69. Qué cantidad de personal adicional ha contratado recientemente (menos de un afo)

70. Tiene el personal necesidad de capacitacion sobre produccion:

a)

Si (llene el Anexo C-I) b) No ( pasarala72)

71. Estaria dispuesto a cofinanciar la capacitacion : a)Si  b) No

72. Usa principios de produccién mas amigable con el ambiente: a)Si  b) No

73. Como se abastece de la materia prima (puede seleccionar mas de una):

a) Autoabastecimiento b) Proveedores (llegan a las instalaciones) c) Mercado Local
d) Mercado Nacional e) Importaciones

Gestion del Mercadeo: Politicas del Producto (1. es el valor mas bajo 5. Valor mas alto)

No. Situacion Observacion
Principal

74. Productos y servicios disefiados segtin exigencias del mercado

75. Productos y servicios con disefio de calidad internacional

76. Cumplimiento y quejas del cliente sobre las especificaciones del producto

77. Calidad del servicio posventa brindado a los clientes

78. Competencia Profesional y Cortesia en la atencion al cliente

79. Apariencia del lugar donde se vende

80. Calidad en la atencion y solucion de problemas de los clientes

81. Elaboran planes de mercadeo

82. Variedad de los productos y servicio ofrecidos

83. Innovacion y mejoramiento en los productos y servicios ofrecidos

84. Diferenciacion del Producto o servicio de calidad en el de la competencia

85 Calidad, variedad de los productos sustitutos de la competencia

86 Se conocen y evallan los productos complementarios

87 Se conoce la diferencia entre el cliente comprador y el consumidor

88 Se realiza benchmarking y se establecen acciones de mejora

89. Cuales son los productos o servicios de la empresa que son los mas importantes siendo el primero el “producto estrella” siguiendo
un orden descendiente en importancia:

a)
b)
<)
d)
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e)

90.La ubicacion de la empresa se considera adecuada: a)Si  b) No

91.Como establece la empresa los precios de sus productos:

92.El (los) producto (s) tiene (n) empaque: a)Si  b) No

93. El (los) producto (s) tiene (n) marca a)Si  b) No

94.Conoce el segmento mercado que tiene su empresa

E. SOBRE LA ADMINISTRACION Y LAS FINANZAS
(1. es el valor mas bajo 5. VValor més alto)

Gestion del Mercadeo: Politicas del Producto

No. Situacion

1 |2

Observacion
Principal

113. Capacidad financiera de autogestion de la empresa

114. Utiliza un presupuesto

95.Los clientes principales de la empresa representan en términos de venta mensuales:
a) Mas del 50% b) De 30 a 50 %
c) Entre un 10 y 30 % d) Menos del 10%

96. Actualmente, su producto lo vende a nivel:

a) Local b) Islas de la Bahia c) Norte del pais d) Centro del pais e) Sur del pais

b)  f) Occidente Oriente g) Internacional

97. Calidad de medios de transporte para mover los productos son los adecuados a)Si

b) No

98. Cémo comercializa los productos (puede seleccionar méas de una)

a) Local P

b)  propio. b) Mercados Municipales. c) En puntos de venta. d) Distribuidor. e) Centro Comerciales. f) Exportadora.

Otros

99. Si exporta Qué porcentaje representa

100. Cémo exporta (puede seleccionar mas de una)
a) Distribuidores regionales b) A través del TLC c) Cooperativas
Otros

101. A que paises exporta sus productos:
a)
b)
<)
d)

102. Cantidad de personal en el area comercial (sélo destinado a comercializacion)

103. Tiene personal de comercializacion y produccién compartido: a)Si  b) No

104.Como valora las calificaciones del personal en ventas:
a) Muy bueno b) Bueno c) Regular d) Malo

105. Indique los puestos de trabajo, cantidad de personal y afios de experiencia
(Use el anexo D)

106. Qué cantidad de personal adicional ha contratado recientemente
(menos de un afo)

107. Tiene el personal necesidades de capacitacion sobre comercializacion:
a) Si (llene el Anexo C-II) b) No

108. Estaria dispuesto a cofinanciar la capacitacién: a)Si  b) No

109. Hasta qué monto L.

110.Invierte en publicidad a)Si  b) No
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115. Conocimiento del empresario para calcular su capital de trabajo

116. Separa las cuentas y gastos de la empresa de las cuentas personales

117. Administra el dinero en cuentas bancarias

118. Su contabilidad esta al dia

119. El detalle de los costos le permite calcular precios de sus productos y/o
servicios

120. Ha creado reservas para inversiones futuras y mejoras a la empresa

121. Aplica politicas para controlar la liquidez (dias de pago, emisién de
cheques, compras por presupuesto )

122. Se preocupa por mantener un minimo de caja para dos o tres semanas

123. Mantiene al dia sus créditos y cuentas por pagar de tal manera que no
paga multa y otros costos extras

124. La empresa trabaja con sistema de presupuesto

125. Invierte en seguros y polizas para evitar pérdidas y costos mayores

126. Politicas de descuentos y manejo de comisiones sobre ventas

127. El excedente temporal de efectivo se invierte en opciones redituables

128. Manejo de la caja chica para gastos menores y periodicidad de los
arqueos

129. Periodicidad en la elaboracion de estados financieros

130. Cémo se han comportado las ventas en los ultimos tres afios:
a) Han subido mucho b) Han subido ¢) Se han mantenido d) Han bajado €) Han bajado mucho

131.cuéanto ascienden sus ventas mensuales (indique un rango)

Menos de L. 30,000.00

Entre L. 31,000 - 100,000

Entre L. 100,000 - 500,000

Entre L. 500,000 - 1,000,000

Entre L. 1,000,000 y 2,000,000

mas de L. 2,000,000 (si es esta opcion indique monto)

meoo o

132.A ese nivel de ventas esta por encima del punto de equilibrio: a)Si b) No

133. Cual es el precio unitario de su producto o servicio? Especifique Lps.

134. ;Conoce sus costos fijos: a)Si b) No
Especifique Lps.

135.Conoce sus costos variables: a)Si  b) No
Especifique Lps.

136. Quién administra la empresa: a) Propietario/Socio b) Pariente ¢) Contratado

137. Qué tipo de registro contable tiene (registro de ingresos y egresos)seleccione méas de uno:
a) Balance General b) Estados Resultados  c) control de inventarios d) Ninguno

138 Tiene algtn software que lleve la parte contable de la empresa: a)Si b) No

139 la contabilidad se registra de forma : a) manual b) computadora

140. Como lleva su contabilidad:
a) Cuaderno b) Contabilidad propia c) servicios de contabilidad d)Contador fijo d) Ninguno

141. La empresa retiene utilidades a) Si (para capitalizacion/reinversion). b) No (Si es No pase a la 143

142. Indique qué porcentaje retiene de las utilidades

143. Indique la cantidad de personal que trabaja
a.  Sinsalario Con salario

144. Indique el sexo y la edad del personal (use el anexo E)

145. Actualmente la empresa maneja algun préstamo: a)Si  b) No

146.Con que institucion u organizacion tiene: a) Bancos b) Cooperativas c) Micro financiera
d) Cajas de ahorro y crédito  e) Prestamista f) otros especifique

147. En especifico para que utilizaria el financiamiento:
a) Capital de Trabajo b) Maquinaria y Equipo c) Instalaciones Fisicas d) Garantia Liquida
Especifique:

F. SOBRE EL ACCESO ALASTIC

149. La empresa hace uso de Internet para su funcionamiento
a. Si b)No (Pase 151)

150.C6émo accede a Internet
a) Por linea telefénica b) Por Cable/Wi-fi ¢) Acude a un centro de Internet
(a y b se refiere a si el acceso es desde la empresa)
Otro
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151. Por qué no hace uso actualmente
a) No tiene un centro de Internet cerca b) No sabe usarlo c) No tiene linea telefénica d) La tarifa es costosa €) No hay proveedores del
servicio

152. Le gustaria tener acceso a Internet
a.  Si b.) No (sies No pase a la seccion G de la encuesta)

153.En qué usaria Internet (puede seleccionar mas de una)
Contactar proveedores

Pagar cuentas

Exportar/Importar

Publicitar el producto/servicio

Informarse de la competencia

. Oftro

esde hace cuanto hace uso del mismo (afios)

Oreoooow

154.

155. Considera importante que la empresa haga uso de Internet a)Si  b) No

156. Como considera el efecto de hacer uso de Internet
a) Muy positivo b) Positivo c) Ningln efecto

157. Indique para qué usa el Internet (puede usar més de una)
Contactar proveedores

Pagar cuentas

Exportar/importar

Publicitar el producto/servicio

Informarse de la competencia

otro

meoooTe

158. Cuéntas personas hacen uso del Internet dentro de la empresa

G. SOBRE LOS PROGRAMAS DE APOYO

159.Ha sido beneficiario de algiin(os) programa (s) de apoyo : a)Si  b) No (Pase a la pregunta 162)

160. El (los) programa (s) han sido impulsado por: (puede seleccionar més de una)
El Gobierno central

El Gobierno Municipal

ONGs Nacionales

ONGs Internacionales

Gremiales

Universidades

INFOP

Otros

semooo o

161. Qué tipo de apoyo ha recibido: (puede seleccionar mas de una)
a.  Financiamiento total
b.  Asistencia técnica
¢.  Financiamiento parcial
d.  Capacitacion

162.Qué tipo de apoyo le gustaria recibir (en las casillas coloque en orden de prioridad de 1 a 5 siendo uno de mayor prioridad y 5 el
de menor prioridad)
a.  Financiamiento total

b.  Asistencia técnica: Especifique
c.  Financiamiento parcial
' O

Capacitacion: Especifique

163.Cémo valora los programas/proyectos de apoyo recibidos (puede seleccionar mas de una)
Muy efectivos

Efectivos

Inefectivos

Adecuados

Oportunos

Inadecuados

mPoooTse
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g. Limitados

H. SOBRE RECURSO HUMANO

164.Cuénto es el nimero de empleados

Hombres Mujeres total

165.EI personal de sus empresas es
a.  Permanente Numero
b.  Temporal Numero
¢.  Voluntario Numero
Especifique otra cantidad

166. Cual es el nivel de educacion que tiene el personal
a.  Primaria Numero
b.  Secundaria Numero
¢.  Nivel técnico Numero
d.  Universidad Numero

167. Cuantas capacitaciones recibe el personal afio a) 1-2 b) 3-5 ¢) Méas de 5 d) Ninguna
Especifique otra cantidad

168.Cuéles han sido las areas en los que ha capacitado el personal

a) Administracion. b) Contabilidad. c) Gestion de Calidad. d) Tecnologia. ) Mercadeo e Imagen.

Otras Especifique

f) Atencion al cliente.

169. Existe una constante rotacion del personal a)Si  b) No

170.Existe algin procedimiento de induccion al personal a)Si  b) No

171. Tiene algin procedimiento de reclutamiento y seleccién de personal : a)Si  b) No

172. Hay puntualidad en pagos de la Planilla a)Si  b) No
Porque No
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H. VALORACION GENERAL

173. Describa las principales debilidades y las potencialidades que tiene el sector al que pertenece su empresa/negocio en particular.

A. Organizacion

Fortalezas

Amenazas

Debilidades

Oportunidades

C) Marketing

B.  Gestion del Negocio

Fortalezas

Amenazas

Debilidades

Oportunidades

D) Produccion

Fortalezas

Amenazas

Fortalezas

Amenazas

Debilidades

Oportunidades

Debilidades

Oportunidades

ANEXO A Magquinaria y Equipo

~ . Valoracion del
Forma de Afios de operacion Desempefio
Adquisicion/ 1 2 3 4 1- Muy bueno, Vida util
N° Descripcion Maquinaria/equipo 1 -Contado, 2- Bueno, esperada
2- 3- Regular (afios)
Financiamiento -1 13 ] 35 | 4 Mal
1
2
3
(Si la cantidad supera 10, concéntrese en la maquinaria/equipo principal)
ANEXO B SOBRE LA PRODUCCION-Descripcion de Puestos
Afios de Experiencia
N° Nombre de Puesto/Descripcion breve puesto NUmero de personas en el
puesto -2 2-5 5-8 +8
1
2
3

(Si la cantidad de puestos supera 10, concéntrese en el personal de produccién principal)
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ANEXO C-I Capacitacion

l. SOBRE LA
PRODUCCION
N° Descripcion del Puesto Descripcion de la Capacitacion Cantidad
1
2 ANEXO C-11
3 Capacitacion
SOBRE LA COMERCIALIZACION
N° Descripcion de la Capacitacion Cantidad
1
2
3
ANEXO D SOBRE LA COMERCIALIZACION
incio i Afios de Experiencia
N° Nombre de Puesté)z/ilr?gzggpcmn Funciones Cantidad p
-2 2-5 5-8 +8
1
2
3
(Si la cantidad de puestos supera 10, concéntrese en el personal de produccién principal)
ANEXO E SOBRE LA ADMINISTRACION Y LAS FINANZAS
Area/Puesto Mujer | Hombre | Total EDAD
-18 18-30 30-42 42-54 +54
Propietario
Gerente/1
Produccion

Comercializacion

Administracion y

Finanzas

/1 no se cuente si es el propietario

Plan de accion

Acciones a emprender para *Definicion de tiempo
maximizar sus fortalezas

**Costo

*corto, mediano, largo plazo ** Aproximado

69



Acciones a emprender para
combatir debilidades

*Definicién de tiempo **Costo

*corto, mediano, largo plazo ** Aproximado

Acciones a emprender para
aprovechar las oportunidades

*Definicion de tiempo **Costo

*corto, mediano, largo plazo ** Aproximado

Anexo 3. Imagen de la ubicacion de la Panaderia Belén.
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ACH:

VALLES DE
OLANCHO

PANIFICADORA BELEN

Barrio San Jose,
3 cuadras al este del
Hotel Juan Carlos, contiguo
a Variedades Yuny.
Catacamas, Ol
Tel. 9629-8213
9917-1179

“LA CASA DEL PAN”

PLAN DE NEGOCIOS

CATACAMAS OLANCHO
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