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INTRODUCCION

Una de las principales tareas de un trabajador y/o responsable de cualquier tipo de unidad
productiva, sea productora de bienes o servicios es la toma de decisiones en su respectiva
organizacion. Mas dificil ain se tormna esta responsabilidad, si ella se debe ejercer en un entorno
cambiante.

Esta situacién exige que las organizaciones laborales funcionen, sobre la base de planes y
programas de trabajo previamente pensados, elaborados y trabajados entre sus miembros. pues esto
permitira la obtencién de productos que cumplan con calidad predestinada y a una venta de acorde al
mercado buscado. Este ultimo punto es importante pues la Industria panadera basa su estrategia de
venta ; en el producto fresco, caliente y de buena calidad. Por ello se ha hecho necesario estudiar la
optimizacién de la mano de obra en funcion de los equipos con que cuente, dicho en otras palabras,
evitar que se corte el flujo de produccidn, y si esto ocurre, tener elementos de reserva . Optimizar la
produccion no solo significa cumplir metas y horarios si no evitar al maximo pérdidas a todo nivel
tanto recursos fisicos , humanos y financieros etc.

También es importante dentro de una panaderia la estructura de esta y la distribucién dentro de la
organizacion, para tener bien claro cuales son las funciones de cada integrante, y que hacer dentro de
la normativa legal, para la obtencion de los permisos, y funcionamiento de ésta.

Bajo la evaluacion del VAN Y EL TIR observaremos el comportamiento del proyecto ,si es
factible seguir adelante , o de lo contrario desecharlo en un periodo determinado a través de la

formula de recuperacion.



I.- LA INDUSTRIA PANADERA EN CHILE



1.- PRODUCTO PRINCIPAL HA ELABORAR EN LA PANADERIA EL PAN

El pan constituye un alimento prioritario en la
alimentacién de los chilenos, especialmente en las familias de mas escasos recursos
econdmicos, es decir familias pobres . La popularidad del pan como producto alimenticio se
debe ademés de su bajo precio relativo, a que sirve de acompafiante a otros alimentos, ya

sean grasos o dulces, como por ejemplo en sandwichs .

Su consumo ademés de su aporte energético,
proporciona al organismo proteinas, sales minerales y vitaminas especialmente del complejo

B, muy necesarias al organismo .

Debido al consumo percapita de éste, el cual es
aproximadamente 266 gramos diarios, nuestro pais se ubica en el tercer lugar a nivel mundial

en el consumo de pan .



1.2.- COMERCIALIZACION

Toda actividad parte de una necesidad, en una
comunidad satisfacemos parte de nuestras necesidades mediante la actividad que
desarrollamos, pero la satisfaccion de otras depende de terceros. A cambio de ello muchas

de nuestras actividades estan destinadas a satisfacer necesidades de otros .

Para demostrar la necesidad basta con
transmitir informacién en forma directa y para convertirla en deseo hay que seleccionar y
aplicar habilmente los factores apropiados de motivacion en el disefio del producto y en su

presentacion al futuro comprador .

Nuestra necesidad es vender nuestro producto
si estamos produciendo pan, es porque existe la necesidad de consumo, ya que es una
necesidad basica de alimentacion. Pero, a través de la evolucién de los tiempos nos hemos
encontrado con que el consumidor es cada vez mas exigente, lo que hace sin duda una tarea

compleja el comercializar nuestro producto .



Existe una demanda potencial de consumidores

que no debe confundirse con la demanda real, que es el volimen presente de compras .

La demanda potencial depende de :

1.-  La cantidad de personas que poseen la necesidad de comprar el producto

2.-  El porcentaje de publico que estd en condiciones econdémicas de mediar la compra
del producto

3.-  Lafrecuencia y magnitud de las compras

1.2.1.- FUNCION DE COMERCIALIZACION

La palabra comercializacion en su sentido literal

es “ comprar y vender mercancia en el Mercado “



Tiempo atras y posiblemente por el significado
literal de esa palabra 1levé a muchos mal entendidos. Por ese significado seria muy 1égico

suponer que “ Comercializacion “ es casi lo mismo que venta .

La diferencia esta en que “ Comercializacion se

refiere a la actividad total, en tanto que la “ Venta “ se usa para designar esa parte especifica

de la actividad .

Por lo tanto, el propésito exacto de la
comercializacion es :
1.-  Determinar y definir de los mercados que permitan utilizar en forma eficaz los

recursos fisicos, técnicos y financieros de la Empresa .

2.-  Asegurar que estos recursos se emplean para disefiar, producir y vender un producto
o linea de productos con el fin de suscitar decisiones de compra favorables en los

clientes potenciales del mercado elegido, a un costo razonable .



1.2.2.- MEZCIA DE COMERCIALIZACION

La mezcla de comercializacion apropiada
depende del mercado elegido. El mercado elegido es el sector del grupo total de posibles

compradores al que la industria panadera pretende servir.

La determinacion de los objetivos comerciales
precede al desarrollo del programa de comercializacion. Una vez elegido el mercado,

pueden adoptarse decisiones acerca de la mezcla comercial apropiada.

La informacién recolectada acerca del
consumidor, sus preferencias segin se manifiestan en los habitos previos, la identificacion de
tendencias o el desarrollo que puede modificar sus habitos, y los indicios recogidos acercas
de sus motivaciones, los datos estadisticos referidos a los tamafios relativos de los diferentes
segmentos del mercado, la estimacion de los tamaifios futuros y el poder adquisitivo de cada
uno.  Por consiguiente, los datos acerca del consumidor y el mercado indican los

potenciales relativos actuales y futuros de cada uno de los segmentos del mercado.



ELEMENTOS DE LA MEZCLA COMERCIAL

Los elementos son los siguientes :

Politica de productos :- El planeamiento de los productos implica cierto nimero de

decisiones. Algunas industrias prefieren actuar con sentido innovador, y otras se inclinan a
adoptar lo que ya existe. De acuerdo con la primera politica, la funcién de planeamiento de
productos implica cierta anticipacion de la demanda y requiere una organizacién
acostumbrada a afrontar riesgos. De acuerdo con la segunda politica, la funcion de
planeamiento de productos se ocupa de introducir modificaciones importantes en los
productos existentes.

Politica de precios: - La politica de precios requiere que el administrador estudie las

interrelaciones del costo, la demanda y la ganancia.

Envase :- La atencion cuidadosa que se dispensa a la actividad de envasado puede
beneficiar al industrial, directamente gracias a las economias obtenidas, por ejemplos los
ahorros de los costos de transporte, o indirectamente mediante la creacién de un recipiente
mas apropiado para el movimiento comercial o el consumidor. En esta era de operaciones
de autoservicio, el envase cumple no sélo su funcién tradicional de proteccion y expresion,
sino también una funcién promocional. La atraccion de un envase puede influir sobre el
revendedor, a causa de sus interesantes posibilidades visuales, la atraccion visual del envase

puede afectar la seleccién del consumidor, que prefiere determinado articulo de una serie de



e~

productos competidores. El disefio, los materiales o el modo de cerrar el envase pueden ser

decisivos en la preferencia frente a otros productos por lo demas similares.

Politica de marcas:- Cuando se asigna una marca a un producto la industria obtiene un
articulo diferenciado y un medio de identificacion, de modo que el comprador satisfecho
pueda repetir el pedido. La utilizacion de la marca otorga al proveedor cierto grado de

control sobre su mercado.

Seleccion de canales :- No todas las industrias panaderas utilizan los mismos canales para
sus ventas, como por ejemplo : ventas a domicilio, apoyo publicitario, utilizacién de

negocios minoristas convencionales.

La venta personal :- Otrora, muchos hombres de negocios creian que la venta personal y
la publicidad eran intercambiables, y a menudo se adoptaba la decision de sustituir a un
vendedor con un caudal mas amplio de fondos destinados a la publicidad, en vista de que
ésta representaba en general co

tos unitarios inferiores por persona. En la actualidad, los hombres de negocios comprenden
que cada uno de éstos dos instrumentos de promocion cumplen tareas diferentes. La

funcion primaria de la publicidad es informar y estimular el interés por el producto.



La naturaleza de tarea de la venta personal variard segln la
naturaleza del producto, la funcién del precio y la importancia al margen de que la industria

esté vendiendo al usuario definitivo o al miembro de un canal.

Publicidad :- Hay mayores malentendidos acerca de la publicidad que respecto de los
restantes elementos de la mezcla. En parte este fenémeno responde al conocimiento
superficial que la mayoria de la gente tiene del tema. Por su naturaleza misma, es una
actividad muy visible, y las grandes sumas de dinero que insume estimulan la especulacion
acerca de su valor. La dificultad de medir su eficacia, a preciar sus posibles resultados y
separar su influjo del que corresponde a otros factores que gravitan sobre una venta son

elementos concurrentes de esta confusion.



1.3.- ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE LA INDUSTRIA PANADERA

Toda industria panadera, al igual que cualquiera
empresa, debe hacer un andlisis profundo de las variables enunciadas anteriormente, en

relacion a su clientela y por ende a su ubicacion .

Es necesario hacer un analisis general de la

industria panadera, con el fin de centrarse en ella .
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1.3.1.- INVESTIGACION DEL. MERCADO

Del mercado de la industria panadera se
desprende la siguiente informacién (Seminario: Estrategias de Comercializacion ; Ricardo
Alessandri M. , Ingeniero Comercial , Universidad de Chile ):

1.-  Los consumidores gastan anualmente una gran cantidad de dinero en golosinas,
millones de pesos son destinados a consumir productos gratificantes, buscando en

ellos la calidad para darse un gusto al comerlo.

2.- Las personas buscan en los productos fabricados por la industria panadera o

sus sustitutos, satisfacer necesidades tales como :

* Alimentacioén
* Acompafiar comidas
* Atender invitados

* Antojos infantiles

* Acompafiamiento de desayuno y té
* Satisfacer el hambre a deshora

* Darse un gusto

* Coktaile

* Postres
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Diferentes empresas fomentan dia a dia el consumo de golosinas con el fin de que las

personas gasten su dinero en estos productos, en detrimento de la industria panadera.

Los industriales panaderos nada han hecho para frenar el éxodo de estos dineros de
la industria, mas aun, han apoyado a estas fabricas a comercializar sus productos,

prestandoles las mejores ubicaciones en sus locales .

En Chile en el afio 1972 existia un consumo de pan de 324 gramos diarios por
persona, y en la actualidad, éste no supera los 266 gramos diarios ( afio 1993 ), lo
que significa un 35% de descenso en el consumo de productos de la industria

panadera , hoy en dia Chile es 5 pais del mundo en el consumo de pan .

La mayoria de los industriales han dirigido todos sus esfuerzos a buscar productos

que ellos pueden revender, tales como : cecinas, confites, abarrotes, etc..,

despreocupandose de buscar productos que se puedan fabricar para vender .

Chile es el pais con menor consumo de panes especiales y pasteles del mundo .

Dia a dia los industriales panaderos pierden clientes, porque no tienen algo que

ofrecer por sobre los almacenes y menos pueden competir con los supermercados .
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9.-  Es comun ver una pésima exhibicion de los productos fabricados por los industriales.

10.-  Es raro encontrar industriales que den a conocer las ventajas de sus productos, no
existen, promociones para que las personas prueben es productos nuevos o se

incentiven a llevar los productos mas caros que los que habitualmente compran .

11.- La mayoria de los industriales panaderos cuentan con despachadoras de pan y no

tienen vendedoras, porque no estan capacitados ni incentivados para hacerlo .

Como se puede apreciar, existen grandes
oportunidades para desarrollar la industria panadera chilena, pero no es tarea facil. Por lo
anterior, se deben realizar bien las cosas, con el fin de lograr éxito, midiéndose éste, por las

utilidades del negocio .( ver cuadros estadisticos en anexos ).
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1.3.2 .- MEZCLA DE COMERCIALIZACION.

Es importante considerar la mezcla de
comercializacion Optima que se debe conseguir, estard en funcién de la ubicacién de la
panaderia, capacidad técnica del industrial y su personal y las maquinarias con que se cuenta.

A continuacién analizaremos los factores que influyen en la mezcla de comercializacion :

a) Productos.- Se deben tener en cuenta los siguientes factores :

1.- Surtido de productos :

Este debe reunir caracteristicas aceptables para
el tipo de cliente que se tenga, o sea en un barrio de recursos econémicos altos, estos
productos deberan tener una formulacion rica y el precio alto. Lo mismo pero a la inversa,
ocurre en barrios de menores condiciones econdémicas .Con estos datos el industrial debe
intentar tener la mayor variedad de productos que sea posible, con el fin de permitir que el
cliente compre el producto que desea, por ejemplo :

Pan corriente, pan especial, pan sin sal, pan centeno, panes dulces etc...
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2.- Calidad de productos :

Es importante considerar que la razon de
compra de estos productos es el querer gratificar el paladar con una especialidad panadera o
pastelera deliciosa. Por ello es muy importante cuidar siempre la calidad de los productos y
la presentacion final que entra por la vista .

El peor negocio de un industrial es intentar
engafiar a sus clientes, bajando la calidad de sus productos, ya que estos se dan cuenta y
buscan alternativas.

A su vez es interesante analizar cuanto dejamos
de ganar al perder un cliente que nos compra 1 kilo de pan diario, en cualquiera de los

siguientes productos .

* Pan corriente $ 500= 158.500, alafio (317 dias)

* Pan especial $ 600= 190.200, al afio (317 dias)

Es importante considerar que para obtener
productos de calidad, no solamente es necesario utilizar materias primas de calidad, sino
que también se debe contar con personal capacitado, para que fabrique los productos como

corresponde .
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Renovacion de Productos

Todo cosumidor se cansa de comer siempre el mismo producto, por ello debemos
constantemente renovar los que se encuentran en baja.

b) Precios :

Para fijar el precio del producto, se deben

considerar los costos y la ubicacion de la panaderia .
Es una utopia intentar vender productos

demasiados sofisticados y a precios excesivamente altos, en barrios periféricos .

A su vez, en una buena ubicacién se debera

intentar cobrar el mejor precio posible ., para rentabilizar al maximo el negocio .

Por ultimo, cuando se consideran los costos de

un producto, no solamente se deben incluir las materias primas, sino que también la mano de

obra y las mermas .

¢) Comunicacion :

Los tipos de comunicacion que pueden ser utilizados por los industriales panaderos, son los

siguientes :



16

1.- EXHIBICION :

Uno de los factores que mas influyen en la
venta de productos alimenticios, es la buena forma de exhibirlos. Se debe entregar las

mejores ubicaciones a los productos de mas alta rentabilidad .

También se deben considerar los siguientes

aspectos :

e Fachada del local, para que sea reconocida a distancia.

e Vitrina a la calle, tiene como objetivo icentivar las ventas por impulso

e Decoracién interior, para resaltar los productos con colores calidos .

e Tluminacion, para dar vida y atractivo a los panes

e Vitrina interior, para destacar las especialidades

e Destacadores de precios, debido a que los clientes no les gusta preguntar precios

e Limpieza, se debe mantener lo mas limpio posible el local de la panaderia, ya que esto

refleja las condiciones de trabajo en la elaboracién de los productos .
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2.- PROMOCION :

Con las promociones se busca crear habitos y
ocasiones de consumo , las que deberian variar de acuerdo a los productos que nos interesa
incentivar .

Un producto nuevo puede ser promocionado a
través de degustaciones, muestras gratis y ofertas atractivas, con el fin de lograr la prueba
del producto, para que se continie consumiendo .

También se pueden destacar festividades

especiales y ocasiones de consumo, como por ejemplo : Fiestas Patrias, Pascua etc..

3.- COMUNICACION VERBAL :

El medio mas efectivo de promocionar un
producto es la comunicacion verbal, junto al contacto diario que tiene el personal de venta
con los clientes .

Por ello se debe fomentar, que los vendedores
den a conocer los productos y sus cualidades, necesitando normalmente para ello, una

capacitacion en productos y ventas .
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b) Distribucién.-

El mejor punto de venta de sus propios
productos es el local de venta de la panaderia. Por ello es muy importante que en él se
realicen ventas 'y no entregas. Para lo cual se debe contar con un personal especializado en
ventas y a su vez que se ehcuentre incentivado a realizar esta labor . .

Una buena vendedora logra que todo clien,tﬁ
que entra a comprar un determinado producto, lleve ademas alguna especialidad. Toda
Vengiedora nueva tardara a lo menos seis meses en conocer a los clientes, comen?,ando 4esde

ésé nbmento a ser efectiva en ventas. Por ello el peor negocio de un industrial panaderp es

v o bw . -,
tener una alfa rotacion de personal .

!

¢! R
1.3.3.- CONTROL DEL SISTEMA DE C N]ERCIALQ_}\_CION

-ES Thuy ittiportahte  éstaf  confimgtiiéhte
controlando los pasos enunciados en los puntos anteriores, con el fin de corregir a tiempo
problemas que se ocasionan, y de esta manera mantener un continuo crecimiento de la

empresa .
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También es importante analizar las ventas y
utilidades de cada producto, para tomar decisiones tales como : descontinuacion o incentivar

en mejor forma la venta de éste.

Una empresa lider en su ramo ha resumido la
estrategia comercial de una panaderia, con la sigla SEPA como aumentar sus utilidades,

significando lo siguiente :

Surtido de Productos

Exhibicién

e Promocion

Atencion a los clientes

Para lograr el éxito como industrial panadero es
fundamental considerar todos los puntos anteriormente mencionados . ( Revista Fechipan ).
Estos puntos cruzados nos daran una mayor salida de los productos del pan junto a una

estrategia de comercializacion apropiada.



IL.- PRESENTACION DEL PROYECTO
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1.- MARCO TEORICO
Para comprender en mejor forma el presente trabajo, es necesario
conocer ciertas definiciones de expertos relacionados con el tema que nos preocupa:

Preparacion y Evaluacion de Proyectos. De esta manera ir

adentrandonos en él, y posteriomente desarrollar nuestra propia definicion.
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Preparacion y Evaluacion de Proyectos :

“Un proyecto no es ni mas ni menos que la basqueda de
una solucion inteligente al planteamiento de un problema que tiende a resolver, entre
tantas, una necesidad humana. Cualquiera que sea la idea que se pretende
implementar, la inversién, la metodologia o la tecnologia por aplicar, ella conlleva
necesariamente la busqueda de proposiciones coherentes destinadas a resolver las

necesidades de la persona humana.

El proyecto surge como una respuesta a una “ idea “ que
Obusca ya sea la solucion de un problema ( reemplazo de tecnologia obsoleta,
abandono de una linea de productos ) o la forma para aprovechar una oportunidad de
negocio, que por lo general corresponde a la solucién de un problema de terceros
(demanda insatisfecha de algin producto, sustitucién de importaciones de productos

que se encarecen por el flete y la distribucion en el pais).

Si se desea evaluar un proyecto de creacion de un nuevo
negocio, ampliar las instalaciones de una industria, o bien reemplazar tecnologia,
cubrir un vacio en el mercado, sustituir importaciones, lanzar un nuevo producto,
proveer servicios, crear polos de desarrollo, aprovechar los recursos naturales,
sustituir produccién artesanal por fabril o por razones de Estado y seguridad nacional,
tal proyecto debe evaluarse en términos de conveniencia, de tal forma que se asegure
que habra de resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. En

otras palabras, se pretende dar la mejor solucion al “problema econdémico™ que se ha
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planteado, y asi conseguir que se disponga de los antecedentes y la informacion
necesarios que permitan asignar en forma racional los recursos escasos a la alternativa

de solucion mas eficiente y viable frente a una necesidad humana percibida.

La optimacion de la solucion, sin embargo, se inicia incluso
antes de preparar y evaluar un proyecto. En efecto, al identificar un problema que se
va a solucionar con el proyecto o una oportunidad de negocios que se va a aprovechar
con él, debera, prioritariamente, buscarse todas las opciones que conduzcan al
objetivo. Cada opcion serd un proyecto.

En una primera etapa se preparara el proyecto, es decir se

determinara la magnitud de sus inversiones, costos y beneficios. En una segunda etapa

se evaluara el proyecto, o sea, se medira la rentabilidad de la inversion. Ambas etapas

constituyen lo que se conoce como la preinversion .

Multiples factores influyen en el éxito o fracaso de un
proyecto. En general, podemos sefialar que si el bien o servicio producido es
rechazado por la comunidad, ésto significa que la asignacion de recursos adoleci6 de
defectos de diagnoéstico o de analisis, que lo hicieron inadecuado para las espectativas

de satisfaccion de las necesidades del conglomerado humano .

Las causas del fracaso o del éxito pueden ser multiples y de

diversa naturaleza. Un cambio tecnolégico importante puede transformar un proyecto
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rentable en un proyecto fallido. Mientras mas acentuado sea el cambio que se

produzca, en mayor forma va a afectar al proyecto .

Los cambios en el contexto politico también pueden
generar profundas transformaciones cualitativas y cuantitativas en los proyectos en
marcha. La concepcion de un proyecto azucarero con capitales norteamericanos en
Cuba, en la época de Batista, dejo de tener cualquier viabilidad con Castro. De menor
nitidez, pero no menos importantes, pueden ser los cambios de gobierno o las
variaciones de politica econémica en un pais determinado. Asi mismo, cualquier
cambio en la concepcion del poder politico en otras naciones puede afectar en forma

directa a algunos proyectos o tener repercusion indirecta en otros .

También son importantes los cambios en las relaciones
comerciales internacionales, donde restricciones no previstas que pudiera implementar
un pais para la importacion de productos como los que elabora la empresa creada con

el estudio de un proyecto, podrian hacer que ésta se transforme en un gran fracaso .

La inestabilidad de la naturaleza, en el entorno instituctonal,
la normativa legal y muchos otros factores hacen que la prediccion perfecta sea un

imposible .
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Lo anterior no debe servir de excusa para no evaluar
proyectos. Por el contrario, con la preparacion y evaluacion sera posible la reduccion
de la incertidumbre inicial respecto de la conveniencia de llevar a cabo una inversién .
La decision que se tome con mas informacion siempre serd mejor, salvo el azar, que
aquella que se tome con poca informacion .

Los aspectos indicados sefialan que no es posible calificar
de malo un proyecto por el solo hecho de no haber tenido éxito practico. Tampoco
puede ser calificado de bueno un proyecto que , teniendo éxito, ha estado sostenido
mediante expedientes casuisticos. Los subsidios, en cualquiera de sus multiples formas,
pueden hacer viables proyectos que no debieran serlo al eliminarse los factores de
subsidiaredad que los apoyaban .

Asi por ejemplo, en un pais con barreras arancelarias,
muchos proyectos resultan rentables por el hecho de existir trabas impositivas a la
posible competencia externa. Al eliminarse estas barreras, el proyecto se transforma en
inconveniente para este unico hecho .

¢, Cuando el proyecto puede ser calificado de bueno o malo
? i Antes o después de eliminarse el subsidio implicito ? . Lo anterior lleva a
determinar que un proyecto esta asociado a una multiplicidad de circunstancias que lo
afectan, las cuales, al variar, producen logicamente cambios en su concepcion y, por

tanto, en su rentabilidad esperada “ (1)
(1) Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain
“Preparacién y Evaluacién de Proyectos

( 3a. Edicién, Copyright 1985, 1995. Mac - Graw - Hill Interamericana S.A., pig. 1,2y 3)
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IMPORTANCIA Y SIGNIFICADO DE LOS PROYECTOS

Para algunos autores los Proyectos son los bloques basicos con que se
construye el desarrollo; sin su exitosa identificacion, preparacion y ejecucion, los planes de
desarrollo no son mas que deseos. Los Proyectos serian el “filo cortante” del desarrollo o

“las particulas privilegiadas del proceso de desarrollo™.

Los Programas y Proyectos son utilizados de manera creciente, pues
representan un elemento crucial en la formulacién u ejecucion de los planes de desarrollo.
Por cerca de tres decenios los Proyectos han sido un instrumento de accién para manejar las
inversiones en la agricultura; la industria, la agroindustria, los servicios y la investigacion.
Los Proyectos de inversion han canalizado la financiacion y el crédito de organismos

nacionales e internacionales, ptblicos y privados.

Conviene deternese brevemente en su significaco general y en sus

caracteristicas.

En diversas definiciones de Proyectos se expresa la idea de ordenamiento de
los antecedentes y datos con el objeto de estimar la viabilidad de realizar determinada accion
con el fin de satisfacer una necesidad, corriendo el menor riesgo posible de fracaso y
permitir el mejor uso de los recursos financieros asignados, segiin 1. Planella (2), quien

ilustra el significado de un Proyecto con algunas definiciones;
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“El Proyecto no es mas que un modelo de emprendimiento a ser realizado,
con las precisiones de recursos de tiempo de ejecucion y de resultados esperados™ (Ibarrolla,

C.T: 1972)

“Los Proyectos representan una propuesta concreta de inversion
adecuadamente coracterizada en términos de sus componentes técnicos, econdomicos,
financieros, organizacionales, institucionales y legales” (Escuela Interamericana de

Administracién).

“El término Proyecto se refiere a la menor unidad de actividad que puede ser

planificada y ejecutada aisladamente” (Salomén, M.)

“Un Proyecto no es ni mas ni menos que la bisqueda de una solucion
inteligente al planteamiento de un problema tendiente a resolver. Entre tantos, una

necesidad humana” (Sapag y Sapag. 1987).
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Conviene delinear las caracteristicas principales de los Proyectos:

- Son finitos en el tiempo, esto es, el conjunto de actividades definidas para la

obtencién proposito se sitlian en un inicio y en fin especificados.

- Son esfuerzos singulares, en el sentido de que las acciones que las definen no son

repetitivas.

- Desde el punto de vista organizacional establecen requisitos gerenciales propios, en
la mayoria de los casos incompatibles con la estructura y funcionamiento de la

organizacion.

La caracteristicas anteriores restringen el método de manejo por proyectos a
ciertas situaciones del trabajo de las organizaciones. ; Cuando es aconsejable la gestion por
proyectos?. Segln Ivars Avots. (3). Este es un método apropiado para producir resultados
que deben lograrse en véz; por ejemplo, una obra de construccion, un nuevo producto, etc.
También es pertinente cuando la tarea objeto del proyecto desborda lo que la organizacion
estaba normalmente acostrumbrada a hacer y cuando la tarea que se tiene entre manos es
relativamente compleja y conlleva la interdependencia de varios departamentos de la

organizacion es de gran significacion para la misma.
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El método de gestion por proyectos, siempre y cuando sea exitosamente
conducido, compensa notall)lemente, pues la actividades programadas en el proyecto pueden
ser desarrolladas con un minimo de interrupcion por parte de la rutina de la organizacién, y
las probabilidades de acertar son mayores en cuanto a costos, tiempos de ejecucion y

cumplimiento de los objetivos propuestos.

Sin embargo, el uso de las técnicas de manejo de Proyectos pueden también

conllevar una alta incidencia de fracaso.

Los sintomas de fracado en la gestion de proyectos son variados, aunque
algunos de los indicadores mas obvios son los costos elevados, los desfases de tiempo, los
productos de calidad pobre o las fallas en lograr los objetivos del Proyecto. Un Proyecto
que parece todos un éxito por fuera de la organizacién, pueden constituir un fracaso interno
en tanto concierne a la organizacion debido a las luchas internas causadas por las
redefiniciones del objeto del proyecto, los cambios en el disefio y las necesidades de
financiamiento adicional. Si buscamos las razones del fracaso, encontramos que bajo ciertas

circunstancias, nunca hubiera debido emprenderse un proyecto determinado.(2)

(2) de Desarrollo Cinda, Europa 2048, Coleccion Ciencias y Tecnologia. Julio 1990. Administracién de Programas y Proyectos de Inversion.

BID SECAB CINDA. Centro InterUniversitario.
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CONCEPTO

Pasemos ahora a analizar la definicion de proyecto. Un proyecto no es mas ni
menos que una idea llevada a la realidad. Y toda idea para concretarse, necesariamente pasa
por un hecho ineludible; la escasez de recursos. La puesta en marcha de la idea concebida,
necesita en forma coordinada de elementos humanos, materiales y financieros que no estan a
nuestra disposicion en cantidades ilimitadas. Debemos enfatizar, no obstante, que el factor
relevante lo constituye indudablemente la voluntad de hacer, de emprender, sin la cual no es
posible construir nada, ain mas, esa voluntad podra luchar contra la escasez y mover
montafias expresado en sentido figurado. El comportamiento de las personas frente a la
escasez, como todos sabemos, ha sido el problema que la ciencia econémica ha tenido como
objeto de estudios desde sus inicios. Aln mas, la idea proyecto pueden ser numerosas, pero
los recursos limitados, de alli nace el otro problema de necesaria jerarquizacion: establecer
prioridades.

A lo menos esta interrogante puede tener dos respuestas:

- Satisfacer 1as necesidades de la sociedad.

- Satisfacer las necesidades de la capacidad de emprender, de incrementar el patrimonio de
los que aportan el financiamiento. Obviamente que ese incremento de patrimonio se

lograra en la medida que exista demanda sufiente para el bien o servicio ofrecido, lo que

incidira en las nuevas fuentes de trabajo. Apunta, entonces, desde el sector privado a

satisfacer las necesidades de la sociedad. como fin Gltimo.
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Pasamos, entonces a definir lo que es la evaluacion de proyecto es un proceso
complejo, pues para poder recabar todos los antecedentes que permiten evaluarlo, se
requieren de diferentes estudios, efectuados por distintos profesionales y, a nuestro enterder,
lograr un grado adecuado de cohesion de un equipo de profesionales con diferentes
formaciones es una tarea ardua y dificil. Sin embargo, todos los esfuerzos empleados en ese
sentido, tendran como resultado una gran satisfaccion; una obra conjunta y enriquecedora
para cada uno de sus integrantes. Quizas el trabajo en equipo es una de las obras mas
hermosas en términos vivenciales, y da como resultado un alto nivel de eficiencia.

La docencia en el area de Finanzas, especificamente en Teoria Financiera y la
Evaluacion de Proyectos desde la perspectiva de la empresa, nos ha llevado a reflexionar
sobre la constatacion siguiente : Los tratadistas en esta materia exponen los métodos de
evaluacion (VAN, TIR vy otros ) enfatizando los Flujos Incrementales de Proyecto
tratando el Costo de Capital de la misma manera; lo cual es metodologicamente 16gico y
coherente, puesto que se pretende analizar los flujos derivados de la Inversion Inicial
distinguiendo claramente entre la Rentabilidad Intrinseca del Proyecto - que procede de la
Decision de Invertir- y el Costo de Capital resultante de la forma de Financiamiento
especifica para llevarlo a cabo.

Al respecto pensamos que el abordar el problema de esa forma, sin considerar
el proyecto como un proceso iterativo entre un analisis incremental y el analisis total en la
empresa - incluyendo en este ultimo el proyecto en estudio -, es un enfoque parcial del

problema que no esclarece la cuestion de fondo en toda su magnitud, y que dadala
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relevancia que tiene una inversion de esa naturaleza para una empresa, puede tener
consecuencias graves en su futuro desempefio. Lo que afirmamos no es que los tratadistas

omitan la presentacién analitica de las herramientas necesarias para efectuar dicho analisis,
que no presentan en forma organica y estructurada la idea de proceso iterativo entre los dos

tipos de analisis aludidos.

Por otra parte, el Costo de Capital, parametro fundamental para evaluar
proyectos, esta constituido por el Costo de los fondos propios y ajenos, aspecto que es
ampliamente conocido. Este Gltimo no reviste de mayores complejidades, pues se resuelve
por una ecuacion, cuyos elementos estan claramente determinados, como lo veremos al

tratar este tema.

Sin lugar a dudas, el primero - el Costo de Capital de los Fondos Propios -
es realmente complejo y con un alto grado de subjetividad, dado que necesariamente debe
incluir la incidencia del riesgo operacional y financiero asociados al proyecto en la tasa de
ganancias requerida por los accionistas o duefios, habida cuenta de su grado de aversion al

riesgo vy jerarquia de valores. Los textos de Finanzas han abordado en forma exhaustiva los
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diferentes métodos existentes hasta la fecha para tratar de cuantificar lo mas acertadamente
posible estos dos tipos de riesgos. A nuestro entender, han puesto énfasis en el riesgo
operacional sin explicitar claramente que estan estudiando este tipo de riesgo. Ademas, en
relacion al riesgo financiero, al ser tratado a nivel de Modelos de la Estructura financiera,
quedan separados metodolégicamente del tema central relacionado con la Evaluacién de

Proyectos (3)

(3) Evaluacién Financiera de Proyecto. Una Metodologia. Carlos Alvarez Polich. Edicién Universidad de Valparaiso de la Universidad
Catoélica de Valparaiso. Diplomado en Planificacién y Desarrollo Econémico IRFED Paria DEA de Estudios Superiores, en Economia y

Administracién de Empresas Universidad de Paris.
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Analizando las definiciones de estos autores, se puede distinguir los siguientes

elementos :

- Proyecto : Es la bisqueda de una solucion inteligente al planteamiento de

un problema que tiende a resolver, entre tantas, una necesidad humana.

- El Proyecto surge como respuesta a una idea que busca ya sea la solucion a
un problema a la forma para aprovechar una oportunidad de negocio, que por lo general

corresponde a la solucion de un problema de terceros.

- Los Proyectos representan una propuesta concreta de inversion
adecuadamente caracterizada en términos de sus componentes técnicos. econdémicos,

financieros, organizacionales, institucionales y legales.

- En la primera etapa se preparara el proyecto, es decir, se determinara la
magnitud de us inversiones, costos y beneficios. En una segunda etapa se evaluara el
proyecto, o sea, se medira la rentabilidad de la inversién. Ambas etapas constituyen la que

se llama la preinversiones.
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De la anterior, podemos concluir que La Preparacion y Evaluacion de

Proyectos, consistira :

- En llevar a la practica una idea, utilizando adecuadamente los recursos
Humanos, Financieros y materiales, con que se cuenta, que por lo demas estos son siempre

limitados.

Una vez definida la idea, que en nuestro caso serd aprovechar una
oportunidad de negocio, es decir instalar una empresa que satisfaga necesidad de terceros,

deberemos definir inversiones, costos y beneficios.

Evaluar el proyecto significara ver la rentabilidad de este, para la cual
ocuparemos técnicas; especificas, es decir; el VAN ( “Valor Actualizado Neto), el TIR

(Tasa Interna de Retorno) y el PR (Periodo de Recuperacion).

3
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2.- PROYECTO PANADERIA “ MALAGER”

2.1.- UBICACION DE LA PANADERIA

La panaderia funcionara en dos casas, ubicadas
en la calle Miguel Angel N° s. 773 - 775 esquina Francisco Rivero en la Villa Vicente

Huidobro, Comuna de Puente Alto de acuerdo a los permisos correspondientes .

Sus caracteristicas seran las adecuadas para

funcionar como expendio de alimentos :

e Pisos duros y resistentes, impermeables y lavables

o Paredes frisadas lavables, y de color claro

e Puertas y ventanas con cierre automatico, las ventanas deben ser de una superficie igual al
10% del local y estar protegidas por una malla fina, para evitar insectos u otro tipo de
plaga .

Ejemplo :

Local 90 mts.2 =9 mts.2 de ventanas
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e Ventilacion, debe existir de forma natural y controlable

e Almacenaje, este debe estar distante de la fuente de olores fuertes, con aire
acondicionado adecuado al producto .

e Entre producto y pared, debe existir a lo minimo 70 centimetros, para efecto de limpieza
e inspeccion de sanidad u otro organismo facultado para tal efecto .

¢ Sanitarios, su ubicacion debe ser de tal manera, que evite los peligros de contaminacion

e Agua potable, debe haber agua potable, y si es necesario con filtro

o Tluminacion, debe asemejarse a la luz del dia

e Los desperdicios y basuras, deben colocarse en lugares bien protegidos y tapados, para

evitar alglin contacto con el producto o produccion .

2.2.- ANTECEDENTES DEL. MERCADO DE LA PANADERITA

1.-  La panaderia estara ubicada al interior de la Villa Vicente Huidobro, en la Comuna

de Puente Alto .

La Villa Vicente Huidobro, estd conformada
por 700 viviendas, si consideramos 3 personas por vivienda, entenderemos que el nimero de

habitantes al interior de la Villa es de 2.100 personas .
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2.-  Enesta Villa no existe actualmente una panaderia
3.-  Laventa de pan, se efectiia en almacenes del interior de la Villa .
4.-  La panaderia mas proxima se ubica en una Villa aledafia, pero su producto, o sea el

pan no es de la mejor calidad; pues al enfriarse se endurece, como se comprueba al

adquirirlo .

5.-  Elpan corriente y especial es vendido en valores que fluctian entre $ 500 y $ 800, al

interior de la Villa .

De acuerdo a los antecedentes obtenidos en
nuestro estudio, podemos concluir lo siguiente ( los antecedentes fueron obtenidos con

escuestas , ver anexos ).
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1.-  La no existencia de una panaderia al interior de la Villa, nos permitira no tener una

fuerte competencia en el mercado .

2.-  Las personas que compran su pan en los almacenes, seran potenciales clientes de
nuestra panaderia .
3.-  El producto de nuestra industria se caracterizara, por ser un pan de alta calidad. Por

esta razon podemos atraer también a los clientes que compran pan en panaderias

fuera de la Villa .

4.-  El pan producido por nuestra industria serd vendido al minimo establecido en el

precio del mercado, esto con el fin de atraer compradores potenciales de nuestro

sector .

5.-  Concluyendo, nuestro pan, tendra dos fortalezas que lo caracterizaran, estas seran :

Calidad del producto, y precio de venta .
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2.2.1-ESTRATEGIA COMERCIAL

1.- PRODUCTO :

El producto a fabricar en nuestra industria, es el pan. El cual sera

elaborado en dos variedades :

- Corriente

- Especial

En la primera variedad, es decir pan corriente, existiran dos tipos :

a) Hallullas

b) Marraquetas

En la segunda variedad, Pan especial, existiran cinco tipos :
a) Fricas

b) Hallullas especiales

¢) Pan de molde

d) Hot dog

e) Canapés
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Fabricaremos cumpliendo con las exigencias
nutricionales, higiénicas y de calidad que estdn exigidas en el reglamento sanitario de los
alimentos, con el fin de que al ser consumido por nuestro cliente, quede plenamente

satisfecho con su compra, volviendo a adquirir nuestro producto .

2.- PRECIO

Esta variable constituye uno de los principales factores en la estrategia

comercial de cualquier empresa .

Examinaremos el precio de los competidores, como una base para posesionar
su propio precio. De acuerdo a este precio del mercado, fijaremos el nuestro, quedando este
en $ 500 el kilo de pan corriente . Analizando nuestros costos de produccién por kilo de pan

corriente, concluimos que el precio determinado es correcto .
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3.- PROMOCION

Una buena promocion es la imagen de la industria y ésta sera a través del
local de ventas junto a la panaderia, la cual estara separada con vidrios, con lo cual el cliente

podra ver como se fabrica el pan que va a adquirir.

El local de ventas, estarda muy bien ventilado e iluminado y con una

decoracion atractiva, ademas de una excelente atencion al cliente .

Una campafia de promocion que usaremos serg, la distribucion de volantes en
las viviendas ubicadas en el sector que esta instalada la industria . ( La cantidad de volantes

sera de 1.000 )

Colocaremos el precio de los productos en un lugar destacado de nuestro

local de ventas, con el fin de que el cliente no piense que es caro al imaginarse su valor .
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4.- DISTRIBUCION

Existira siempre un canal directo, que es la venta en el salén de ventas o

meson, para llegar directamente al pablico .

Al segundo afio de produccion, se vendera pan a instituciones fiscales al

contado, a 10 dias .
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2.3.- ANTECEDENTES TECNICOS

2.3.1.- Materias Primas y Materiales

Los materiales que se ocuparan para la
fabricacion del pan, en general sera de acuerdo a sus tipos y condicion : en el caso de la
fabricacion de 63 kilos de hallullas, necesitamos y quintal de harina, para 65 kilos de
marraquetas también ocuparemos la misma medida de harina : a continuacién se dan a

conocer los productos y aditivos que intervienen en el bien final .

1 QQ. de harina $ 10.502.- mas iva = 65 kilos de pan
1 kilo de levadura
1 kilo de sal

100 a 200 gramos de aditivos

2.3.2.- Abastecimiento y Precios

Viendo todas las posibilidades de acuerdo a la
ubicacion de la panaderia, tomaremos como mercado el Molino de Puenta Alto, institucion
que esta al alcance de la mano, es decir podemos tomar de ahi todos los productos que
necesitamos para la fabricacion de pan en todas sus distintas clases, tomando como

referencia lo precedentemente acotado .
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Analizaremos los distintos bienes de participacion directa en las faenas de

fabricacion

Harina cruda blanca (Poly flor ), $ 10.502 mas iva ( quintal )

Levadura 7.000
Sal 1 kilo 100
200 grs. aditivo 800
azucar 1 kilo 330
manteca vegetal 1 kilo 1.000
leche suero 1 kilo 500
propinato de calcio 100 grs. 900
huevos 25

2.3.3.- El Proceso de Produccion es el siguiente

La fabricacion de las distintas clases
(categorias) de pan sera de la siguiente manera, habra 2 turnos para cubrir las necesidades de

los usuarios . Cada turno sera de 8 horas.
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2.3.3.1 Marraquetas

1 QQ = 65 kilos de pan

Componentes :

1 kilo de levadura

Agua

1 kilo de sal

100 a 200 gramos de aditivos, para obtener un pan suave, tiempo de coccion, alrededor de

20 minutos aproximadamente .

2.3.3.2.- Hatlullas

1 QQ = 63 kilos de pan
Compdﬂelﬁ’es' :

1 kilo de levadura

Agua

2 kilos de manteea

1 kilo dé sal

Tiempo de coccion 20 minutos aproximadamente
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2.3.3.3.- Fricas

1 QQ = 68 kilos de pan
Componentes :

1 kilo de sal

1 kilo de azicar

1 kilo de levadura

Tiempo de coccion 15 a 20 minutos aproximadamente

2.3.3.4.-Hot dog

1 QQ =64 kilos de pan

Componentes :

3 kilos de manteca vegetal

1 kilo y 100 grs. de sal

1/2 kilo de aziicar

200 grs. soya £n zinc (mejorador encimero)
panodan

25 litros de agua

1 1/4 kilo de levadura

Tiempo de coccién 15 a 20 minutos



2.3.3.5.- Pan de Molde

1 QQ = 65 kilos de pan
Componentes:

1 kilo y 100 grs. de sal

1/2 kilo de aziicar
200 grs. bespan ( mejorador )
100 grs. de propinato de calcio
1 1/4 kilo de levadura

1 kilo de leche suero

26 litros de agua

Tiempo aproximado de coccion 15 minutos

2.3.3.6.- Canapes

1 QQ = 64 kilos de pan
Componentes :

5 kilos de manteca vegetal
1 kilo y 100 grs. de sal

1 kilo y 100 grs. de azicar
200 grs. de panodan

200 grs. de S-500 (mejorador )
50 huevos

1 kilo de levadura

24 litros de agua

Tiempo de coccion 15 a 17 minutos

47
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2.3.3.7.- Hallulla Especial

1 QQ =60 kilos de pan

Componentes :

3 kilos de manteca

1 kilo de levadura

1/2 de leche 0 % suero
1 kilo de sal

1 kilo de aziicar

Tiempo de coccion aproximadamente 15 minutos
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TIPO DE PAN INSUMOS COSTO $ TOTAL $ PRECIO VENTA $
MARRAQUETAS HARINA 736 GRS. 135

LEVADURA 15 GRS. 105

SAL 15 GRS 2

ADITIVOS 3 GRS. 12

AGUA, LUZ'Y MANO DE OBRA 50 304 500
HALLULLAS HARINA 713 GRS. " 131

LEVADURA 16 GRS. 112 .

SAL 16 GRS 2

MANTECA 32 GRS. 32

AGUA , LUZ Y MANO DE OBRA 50 327 500
FRICAS HARINA 693 GRS. 128

LEVADURA 14 GRS. 98

SAL 14 GRS 2

AZUCAR 14 GRS. 5

AGUA , LUZ Y MANO DE OBRA 80 313 600
HOT- DOG HARINA 686 GRS. 126

LEVADURA 20 GRS. 140

SAL 17 GRS 2

MANTECA 47 GRS. 47

ADITIVOS 3 GRS. 12

AZUCAR 8 GRS. 3

AGUA , LUZY MANO DE OBRA 70 400 675
PAN DE MOLDE HARINA 705 GRS. 130

SAL 17 GRS. 2

AZUCAR 8 GRS. 3

ADITIVOS 3 GRS. 12

PROPINATO DE CALCIO 2 GRS. 18

LEVADURA 19 GRS. 133

LECHE SUERO 15 ML. 8]

AGUA, LUZ Y MANO DE OBRA 80 386 800
CANAPES HARINA 645 GRS. 119

MANTECA VEG. 78 GRS. 78

SAL 17 GRS. 2

AZUCAR 17 GRS. 7

ADITIVOS 6 GRS. 24

HUEVOS 2 UNID. 50 '

LEVADURA 16 GRS. 112

AGUA, LUZ Y MANO DE OBRA 70 462 750
HALLULLA ESPECIAL IHARINA 699 GRS. 129

MANTECA VEG.50 GRS. 50

LEVADURA 16 GRS. 112

LECHE SUERO 8 M.L. 4

SAL 17 GRS. 2

AZUCAR 17 GRS. 6

AGUA , LUZ Y MANO DE OBRA 60 363 600
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2.3.4.- Aprovechamiento de la capacidad instalada

La produccion de pan sera aproximadamente
de 317 dias al afio, por lo tanto necesitamos personal para cubrir 2 turnos, éste debera ser
capacitado, y calificado, en la parte técnica para entregar un buen producto al consumidor.

Por lo tanto nuestra inversion fija serd ocupada practicamente todo el afio .

2.3.5.- Terrenos y Obras Civiles

La panaderia funcionara en 2 casas ubicadas en
la Villa Vicente Huidobro de la Comuna de Puente Alto, con sus permisos respectivos. Sus

caracteristicas, seran las adecuadas para funcionar como expendedor de alimentos .

- Pisos duros y resistentes, impermeables y lavables

- Paredes frisadas, lavables y de color claro

- Puertas y ventanas, con cierre automatico, las ventanas deben ser de una superficie igual al
10 % del local y debe estar protegida por una malla fina para evitar unsectos u otro tipo de

plagas .
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Ejemplo :

90 m2 =9 m2 de ventanas

- Ventilacion, debe existir de forma natural y controlable

- Almacenaje, éste debe estar distante de la fuente de olores fuertes, y también debe contar
con aire acondicionado adecuado al producto .

- Entre producto y pared, debe existir a lo minimo 70 centimetros de espacio, para efecto de

limpieza e inspeccion de sanidad u otro organismo facultado para ése tramite .

- Sanitarios, su ubicacion debe ser de tal manera que evite los peligros de contaminacion .

- Agua potable, debe haber agua potable y si es necesario con filtro .

- Iluminacioén, debe asemejarse a la luz natural del dia .

- Los desperdicios y basuras, deben colocarse en lugares bien protegidos y tapados, para

evitar algiin contacto con el producto o produccion .
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2.3.6.- Equipos Disponibles

En la actualidad todas las industrias se apoyan
para la produccion en maquinaria es decir, ayuda mecéanica . Por lo tanto se simplifica el
trabajo pesado .

Esta mecanizacion de la industria panificadora
ha hecho posible la capacitacion de personal menos especializado para labores mas simples,
pero ha requerido un mayor conocimiento de los participantes, para el funcionamiento de los
equipos y sus instalaciones .

En sintesis podemos sefialar que el
funcionamiento de la panaderia radica en personas ayudadas por maquinas, los cuales logran

un resultado final.

A continuacion se detallan las herramientas que

hacen posible la puesta en marcha de una panaderia



-
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1.- Horno Ind. 2 cAmara baja 65x65 Precio $ 505.551
2.- Sobadora 55 cms. amasadera mono Precio $ 804.847
3.- Revolvedora abatible 0.5 Q Mono Precio $637.983

NOTA : Ver espegificationes y cotizactones en apexos.
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2.3.7.-PROGRAMA DE PRODUCCION

Se producira pan 317 dias al afio, es decir 26 dias al
mes aproximadamente. Nuestros célculos para construir un cuadro de estimacion de ventas

de pan ( en kilos ), se basara en 26 dias de produccion al mes .

Nuestra industria fabricara dos variedades de pan :

1.- Pan Corriente :

a) Hallullas, rinde 63 kilos por 1 quintal de harina

b) Marraquetas, rinde 65 kilos por 1 quintal de harina

2.- Pan Especial :

a) Fricas, rinde 68 kilos por 1 quintal de harina

b) Hallulla especial, rinde 63 kilos por 1 quintal de harina
¢) Pan de melde, rinde 60 kilos por 1 quintal de harina

d) Hot dog, rinde 60 kilos por 1 quintal de harina

e) Canapés, rinde 60 kilos por 1 quintal de harina
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Con los datos expuestos se procedera a realizar los

cuadros de estimacion de ventas, mensual y anual, del pan corriente y del pan especial .

Cada cuadro es acompaifiado de un anélisis explicativo
de la produccion .
Como dato anexo : 1a merma producida en harina

diaria, es 3.9 kilos .



ESTIMACION DE VENTAS DE PAN CORRIENTE MENSUAL (EN KILOS)

|PRODUCTO

[1er- Mes]2do. Med3er. Mes[4to. Mes|5to. Mes [6to. Mes |7to. Mes |8vo. Mes [9no. Mes ]100. Mes|110. Mes |120 Mes JTOTALES|

HALLULLAS 1.638] 1.638 1.638 1.638 1.638 1.638 3.276 3.276 3.276 3.276 3.276 3.276 31.122
MARRAQUETAS 1.690| 1.690 1.690 1.690 1.690 1.690 3.380 3.380 3.380 3.380 3.380 3.380 32.110
TOTAL 3.328] 3.328 3.328 3.328 3.328 3.328 6.656 6.656 6.656 6.656 6.656 6.656 63.232
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fer. 2do. 3er. 4to. 5to. 6to. 7to. 8vo. 9no. 100. 110. 120
Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

Produccion primer aiio

Nuestra industria comenzara a funcionar a partir del mes de enero y hasta el mes de junio inclusive con una
produccién mensual de: 1.638 kilos de Hallullas (26 quintales de harina) y de 1.690 kilos de Marraquetas

(26 quintales de harina). A partir del mes de Julio nuestra produccién mensual subird a 3.276 kilos

Hallullas (52 quintales de harina) y, 3.380 kilos de Marraquetas (52 quintales de harina).

9§



[ PRODUCTO _ [ANO1]ANO 2JANO 3] ANO4] ANO5 ] ANO6 | ANO7 | ANO8 ] ANO9 JANO 10] TOTAL |

ESTIMACION DE VENTAS DE PAN CORRIENTE ANUAL EN KILOS

HALLULLAS 29.484| 58.968| 78.624| 78.624| 78.624| 78.624 78.624| 78.624 78.624| 78.624| 776.412
MARRAQUETAS 30.420| 40.560| 40.560| 40.560| 40.560| 40.560 40.560] 40.560 40.560] 40.560| 436.020
TOTAL 59.904| 99.528{119.184|119.184| 119.184| 119.184| 119.184| 119.184| 119.184|119.184{1.212.432
,igﬁi%te‘{f;m;f\f oy 45.000
e <4 40.000
. 35.000
'+ 30.000
1 25.000
3 HALLULLAS
15000 | o MARRAQUETAS
.+ 10.000
‘ | | [t 5000
, G I - I S I O R P I I 2
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 ANO6 ARO7 ANOS8 ANO9 ANO10

Produccion durante 10 aiios

El primer afio la produccion seré de : 29.484 kilos de hallullas ( 468 quintales de harina al afio ) y,
30.420 kilos de marraquetas (468 quintales de harina al afio ) El segundo afio la produccién de
hallullas se aumentara a 58.968 kilos (936 quintales de harina al afio) y la produccién de
marraquetas se aumentara a 40.560 kilos ( 624 quintales de harina al afio ).

El tercer afio se producira 78.624 kilos de hallullas ( 1.248 quintales de harina al afio ) y 40.560
kilos de marraquetas ( 624 quintales de harina al afio ). A partir de éste afio se continuara con
una produccién estable .
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ESTIMACION DE VENTAS DE PAN ESPECIAL MENSUAL ( EN KILOS )

IPRODUCTO |MES 1 IMES 2 IMES 3 IMES 4 IMES 5 lMES 6 |MES 7 IMES 8 lMES 9 lMES 10 IMES 11 | MES 12 I TOTAL I
FRICAS 364 364 364 364 364 364 546 546 546 546 546 546 4.732
HALLULLAS ESPECIAL 338 338 338 338 338 338 507 507 507 507 507 507 4.394
PAN MOLDE 312 312 312 312 312 312 468 468 468 468 468 468 4.056
HOT DOG 312 312 312 312 312 312 468 468 468 468 468 468| 14.703
CANAPES 312 312 312 312 312 312 468 468 468 468 468/ 468 4.056
TOTAL 1.638] 1.638] 1.638] 1.638 1.638 1.638 2.457 2.457 2.457) 2.457 2457 2457 31.941

= 500
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2[4 350 —
W] 300 |memmFRICAS
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1

2

3 4

5 6

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES

7 8

9 10

Produccion Primer Aiio

Nuestra industria comenzara a funcionar a partir del mes de Enero y hasta el mes de Junio inclusive, con
una produccién mensual de : 1.638 kilos de pan especial ( 26 quintales de harina ).
A partir del mes de Julio nuestra produccién mensual subira a : 2.457 kilos de pan especial ( 39 quintales

de harina).
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ESTIMACION DE VENTAS DE PAN ESPECIAL ANUAL ( EN KILOS )

|PRODUCTO | ANO1T]JANO 2] ANO3| ANO4] ANOS5 | ANO6 | ANO7 ANO 8| ANO9 |ANO 10] TOTAL
FRICAS 5460, 8.736] 8.736] 8.736 8.736 8.736 8.736 8.736 8.736] 8.736 78.624
HALLULLAS ESPECIAL | 5.070| 8.112| 8.112| 8.112 8.112 8.112 8.112f 8.112 8.112] 8.112 73.008
PAN MOLDE 4.680| 7.488| 7.488| 7.488 7.488 7.488 7.488 7.488 7.488| 7.488 72.072
HOT DOG 4,680] 7.488| 7.488| 7.488 7.488 7.488 7.488 7.488 7.488| 7.488 72.072
CANAPES 4.680] 7.488| 7.488| 7.488 7.488 7.488 7.488 7.488 7.488| 7.488 72.072
TOTAL 24.570| 39.312| 39.312| 39.312| 39.312| 39.312 39.312| 39.312 39.312] 39.312| 367.848
10.000 e S ey 8.000
CoARt IRl A DR o SSRTREY 4 MEENRRS A SETIES A TR i AL o I AT
9.000 "K?; g o ‘r‘;j ie, 3 a..j« [ :‘ ‘:” :‘n - .o Zﬁ" . - 2t 5: e A'*gm [Ralk s .;“ 7.000
8.000 + «. .. » MA¥ ’ . - T ’
i e e : * 1 6.000
7.000 £ W"JN - . - 3 !
6.000 __t{ i‘f,ﬁ v .', :“ : i ot P J\, o “:‘ 5.000
soot 5 B - Ik o 13 - [l 44000 (=1
a0 M| ’ I 5000 |MmFRICAS
3,000 L% t . P : o ) [——JHALLULLAS ESPECIAL
2.ooo 2 . . +2.000 |—e—PAN MOLDE
bl o * R 4 {1,000 |~M—HOTDOG
1.000 . . * B . ' ~="=CANAPES
0 = t o } : = i ~+ 0
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Produccion Primer afio

El primer afio la produccién sera de 24.570 kilos de pan especial (1.390 quintales de harina)
El segundo afio la produccién sera de 39.312 kilos de pan especial (624 quintales de harina)
contando a partir de este afio con una produccién estable.
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2.4.- RECURSOS HUMANOS

PERSONAL OPERACIONAL ( DIRECTO)

$
1 PANADERO 280.000 C/U  280.000 X 12
1 AYUDANTE 150.000 C/U 150.000 X 12
PERSONAL ADMINISTRATIVO
1 JEFE DE PANADERIA  *
1 CAJERA *
2 VENDEDORAS 130.000  260.000 X 12
1 CONTADOR 4 HORAS 50.000 50.000 X 12

NOTA : Todos los gastos en personal son en bruto

* Labores realizadas por el duefio y familia

$

3.360.000

1.800.000

3.120.000

600.000
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2.5.- TRAMITES LEGALES

1.-  Constitucion de Sociedad de Responsabilidad Limitada

2.-  Iniciacion de Actividades, confeccion y timbraje de boletas

3.-  Obtencion de Resolucion Sanitaria

i).  Retirar formulario de SESMA. ( Servicio de Salud-del Medio-Ambiente )
ii) Informe Direccion de Obras de Municipalidad , por zonificacion

iii)  Visita Inspeccién-Servicio-de Salud-del Medio-Ambiente

iv)  Visita Inspeccion de Bomberos

V) Resolucidén Sanitaria

4.-  Tramitaciéon Patente Municipal
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2.5.1.-TRAMITES EN MUNICIPALIDAD

Llenar Solicitud, ingresarla por la Oficina de Partes, de la Municipalidad

Esta solicitud, es remitida al Departamento de
Rentas Municipales y Actividades Lucrativas, el que la envia al Departamento de Obras
Municipales, pidiendo un Informe Técnico, éste a su vez emite dicho informe en una

solicitud tipo :

SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL

Este Departamento emite este informe técnico,

y lo devuelve al Departamento de Rentas, con algunas especificaciones como por ejemplo

1.- Uso de Suelo
2.- Informe de Inspeccion

Se debera ademas presentar al Departamento de
Rentas y Actividades Lucrativas :

- Copia de la iniciacion de actividades
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- Resolucion sanitaria del SESMA
.- Constitucion de Sociedad ( si es el caso )
- Escritura de posesion efectiva o arriendo del local ( si se es duefio o se arrienda )

El Departamento de Rentas Municipales y
Actividades Lucrativas, es el que va a emitir una Patente, que puede ser Provisoria o
Definitiva.
Provisoria, va a ser si el local, presenta alglin problema de tipo técnico
Definitiva, es otorgada en caracter de indefinida .

El valor o derecho de esta Patente es de 2.5 por
mil del capital propio ( por semestre) o de un 5 por mil (anual ).

NOTA : Ver tiempo de tramites en anexos.
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2.5.2.-TRAMITES EN EL SERVICIO DE IMPUESTOS INTERNOS

Las personas naturales que inicien actividades econdmicas o comerciales( profesionales

independientes, comercio, industria, construccion, asesorias, servicios etc..)

En la Seccion RUT- Inicio de Actividades de la Unidad del Servicio de Impuestos
Internos, que tiene jurisdiccion sobre el lugar en que se encuentre el domicilio o casa matriz
del contribuyente ( principal local donde se desarrollan las actividades, es donde se declara

Inicio de Actividades.

El Inicio de Actividades puede ser presentada por :

- El contribuyente

- O mandatario
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En este ultimo caso se debe presentar ademés de un poder simple ( firmado ante notario o
refrendado ante Ministro de Fe del Servicio de Impuestos ) que lo autoriza para efectuar los

tramites y la cédula de identidad del mandatario .

Una vez recibida conforme su declaracion de Inicio de Actividades, podra solicitar el
timbraje dé¢ documentos que no dan derecho a crédito fiscal de IVA (boletas, boletas de
honorarios o libros). Si requiere timbrar documentos que dan derecho a crédito fiscal IVA (
facturas, guias de despacho etc..) deberd solicitar que el S.II verifique la actividad

declarada .

REQUISITOS PARA EL INICIO DE ACTIVIDADES

- Cédula Nacional de Identidad o fotocopia ante Notario de la misma ( si es otra persona la

que realiza el tramite )



66

- Llenar el Formulario 4415

- acreditar domicilio

- Titulo profesional ( o fotocopia ) si inician actividades que lo requieran, cuando la
profesion aparezca en la cédula de identidad , bastara con la presentacion de esta .

Por la actividad a desarrollar ( de tipo comercial) , industrial panadero estaremos afectos a
impuestos de la. categoria, se debera sefialar el rol de avalio de la propiedad y presentar
segun corresponda antecedentes ya sea si el inmueble, es propio, arrendado o cedido bajo

cualquier otro concepto.( detalle en Anexos)
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REQUISITOS AUTORIZACION SANITARTA

ELABORACION - EXPENDIO DE ALIMENTOS

RUBRO FARINACEOS .- En este rubro esti nuestro establecimiento como Fabrica de
pan.

Exigencias especificas que debe cumplir la Panaderia :

- Sala de elaboratién con secciones delimitadas

- Enfriadera con ventilacidén adecuada

- Bodega materias primas y productos terminados

- Bodegas con pallet

- Maquinas y equipos empotrados en base de goma

- Horno no contaminante

- Camara de fermentacion

- Campana de captura de gases y olores con sistema de extraccion forzada

- Sala de basura reglamentaria, segin voliimen de produccion .
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DOCUMENTACION EXIGIDA

- Croquis a escala 1 : 50 de distribucion de equipos y areas de trabajo

- Certificado de instalacion superintendencia de electricidad y combustibles

- Certificado muestreo isocinético para hornos a petroleo o lefia .

Para obtener la Resolucion Sanitaria se deben dar los siguientes pasos :

1.- Retirar formulario Solicitud de Autorizacion Sanitaria para Establecimiento de
Expendio y/o Elaboracién de Alimentos

Declaracion Simple de Capital Propio

2.- Llenar el formulario

3.- Presentacion de la Solicitud

4.- Pago de Arancel ( este pago se hace una vez al afio )

5.- Inspeccion

LOS REQUISITOS EXIGIDOS SON PARA PROTEGER EL MEDIO AMBIENTE,
PARA MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA, PARA PRESERVAR LA SEGURIDAD
Y SALUD DE LOS TRABAJADORES, PARA CONTRIBUIR A MEJORAR LA
CALIDAD TOTAL DE LOS PRODUCTOS CHILENOS .
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2.6 .- ANTECEDENTES FINANCIEROS

2.6.1 INVERSION INICIAL 14.500.000
2.6.1.1 INVERSION FIJA

2 BALANZAS DIGITALES 159.000 X 2 318.000
2 CASAS 90 m 2. (arriendo ) 300.000 X 12 3.600.000
1 REVOLVEDORA ABATIBLE 637.983
1 SOBADORA 55 CMS. AMASANDERA 804.047
1 HORNO INDUSTRIAL 2 CAMARAS 65 X65 505.551
1 MESON DE TRABAJO 40.000
1 DEPOSITO DE PAN 80.000
2.6.1.1.1 OTRAS INVERSIONES

1 CARROBANDEIJER 65X 65 105.498
1 CORTADOR DE HALLULLAS 8 CMS. 4.226
1 CORTADOR DE HALLULLAS 11 CMS. 5.258
1 USLERO PICADOR 40 CMS. 29.225
6 BANDEJAS 65X 65X 2 13.954 X6 83.724

2.6.1.2 OTROS COSTOS VARIABLES

ESTUDIO DE MERCADO 100.000

PATENTE COMERCIAL 100.000



PRESUPUESTO CAJA MESES
CORRIENT. ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCTUB, NOV. DICIENB. TOTAL
_ULLAS 819.000 819.000 819.000 819.000 819.000 819.000 | 1.638.000 | 1.638.000 | 1.638.000 | 1.638.000 1.638.000 | 1.638.000 | 14.742.000
RAQUETAS 845.000 845.000 845.000 845.000 845.000-|- 845,000 | 1.690.000 | 1.690.000 | 1.690,000 | 1.690.000 1.690.000 | 1.690.000 | 15.210.000
AL 1.664.000 1.664.000 | 1.664.000 | 1.664.000 | 1.664.000 [ 1.664.000 | 3.328.000 | 3.328.000 | 3.328.000 | 3.328.000 3.328.000 | 3.328:000 | 29.952.000
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ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPT. OCTUB NOV. DICIEMB.

ESPECIAL ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCTUB. NOV. DICIEVE. TOTAL
AS 218.400 218.400 218.400 218.400 218.400 218.400 327.600 327.600 327.600 327.600 327.600 | 327.600 | 3.276.000
'ULLAS ESP. 202.800 202.800 202.800 202.800 202.800 202.800 304.200 304.200 304.200 304.200 304.200 | 304.200 | _3.042.000
MOLDE 249.600 249.600 249,600 249.600 249,600 249.600 374.400 374.400 374.400 374.400 374.400 | 374.400 | 3.744.000
DOG 210.600 210,600 210.600 210,600 210.600 210.600 315.900 315.900 315.900 315.900 , 315.900 | 315.900 | 3.159.000
APES 234.000 234.000 234,000 234.000 234.000 234.000 351.000 351.000 351,000 351.000 351.000 | _351.000 | 3.510.000
AL 1.115.400 1,115.400 | 1.115.400 | 1.115.400 | 1.115.400 | 1.115.400 | 1.673.100 | 1.673.100 | 1.673.100 | 1.673.100 1,673.100 | 1.673.100 | 16.731.000
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ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCTUB. NOV. DICIEVE. TOTAL

966.576 966.576 966.576 966.576 966.576 966.576 | 1.772.056 | 1.772.056 | 1.772.056 | 1.772.056 1.772.056 | 1.772.066 | 16.431.792
19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 19.344 232.128
5.446 5.446 5.446 5.446 5446 5.446 7.446 7.448 7.446 7.446 7.446 7.446 77.352
7.800 7.800 7.800 7.800 7.800 7.800 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 132.600
546.000 546.000 546.000 546.000 546.000 546.000 | 1,001.000 | 1.001.000 | 1.001.000 | 1.001.000 1.001.000 | 1.001.000 | 9.282.000
9.725 9.725 9.725 9.725 9.725 9.725 11.725 11.726 11.725 11.725 11.725 11.725 128.700
20.800 20.800 20.800 20.800 20.800 20.800 31.200 31.200 31.200 31.200 31.200 31.200 312.000
234.000 234.000 234.000 234.000 234.000 234.000 | 351.000 | 851.000 |  351.000 |  351.000 351.000 | 351.000 | 3.510.000
20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 270.000
1.829.691 | 1.829.691 | 1.820.691 |  1.820.691 1.829.691 | 1.820.691 | 3.233.071 | 3.233.071 | 3.233.071 | 3.233.071 3.233.071 | 3.233.071 | 30.376.572
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ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juio AGOSTO NOV. DICIEM{OTOTAL
60
ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCTUB. NOV. DICIEMB. | TOTAL
280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 280.000 | 280.000 |  260.000 |  280.000 |  280.000 280.000 | 280.000 | 3.360.000
150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 | 150.000 | _ 150.000 150.000 | 150.000 150.000 150.000 | 1.800.000
260.000 260.000 260.000 260.000 260.000 260.000 | 260.000 |  260.000 |  260.000 | _ 260.000 260.000 | 260.000 | 3.120.000
50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 600.000
20.000 20.000 30.000 32.000 35.000 40.000 45.000 50.000 52.000 58.000 60.000 65.000 507.000
144.871 144.871 144.871 144.871 144.871 144.871 | 269699 | 269699 | 260699 |  269.699 269.699 | 260699 | 2.487.420
904.871 904.871 914.871 916.871 919.871 924.871 | 1.054.699 | 1.059.699 | 1.061.699 | 1.067.699 1.069.699 | 1.074.699 | 11.874.420
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PRESUPUESTO CAJA ANOS
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 TOTAL

JLLAS 15.331.680 31.577.364 | 43.060.547 | 43.154.875 | 43.569.163 | 44.005.284 | 44.323.055 | 44.469.632 | 44.563.171 | 44.653.075 | 398.707.846
AQUETAS | 15.818.400 21.932.820 | 22.497.263 | 22.740.014 | 22.969.037 | 23.199.597 | 23.367.168 | 23.444.446 | 23.493.760 | 23.541.157 | 223,003,662

31.150.080 53.510.184 | 65.557.810 | 65.894.889 | 66,538,200 | 67.204.881 | 67.690.223 | 67.914.078 | 68,056,931 | 68.194.232 | 621.711.508
000,000 -z e

e e A ek ok
.000.000 o ENEL S
EHALLULLAS

.000.000 @MARRAQUETAS
.000.000 o

1 3 4 5 7 8 9 10
=SPECIAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 TOTAL
AS 3.407.040 5641.272 | 5813.295 | 5.877.343 | 5.936.608 | 5.096.203 | 6.039.514 | 6.059.487 | 6.072.233 | 6.084.484 | 56.927.479
JLLAS ESP. 3.163.680 5.238.324 | 5.398.059 | 5.457.532 | 5512565 | 5.567.903 | 5.608.120 | 5.626.667 | 5638502 | 5.649.878 | 52.861.230
JOLDE 3.893.760 6.447.168 | 6.643.765 | 6.716.962 | 6.784.694 | 6.852.803 | 6.902.301 | 6.925.128 | 6.939.695 | 6.953.696 | 65.059.972
106 3.285.360 5.439.798 | 5.605.677 | 5.667.437 | 5.724.586 | 5.782.053 | 5.823.817 | 5.829.250 | 5.854.358 | 5.867.106 | 54.879.442
PES 3.650.400 6.044.220 | 6.228.530 | 6.297.153 | 6.360.652 | 6.424.504 | 6.470.908 | 6.492.308 | 6.505.964 | 6.519.089 | 60.993.728
L 17.400.240 28,810,782 | 29.689.326 | 30.016.427 | 30.319.105 | 30.623.466 | 30.844.660 | 30.932.840 | 31.010.752 | 31.074.253 | 290.721.851
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1 2 3 4 5 3 7 8 9 10 TOTAL
17.089.064 | 29.107.470 | 34.093.910 | 84.670.310 35.030.941 | 35.383.264 | 35.638.881 | 35.756.746 | 35.831.959 | 35.904.249 328.506.794
241.413 253.484 257.630 260.293 262.908 265.546 267.464 268.349 268.913 269.455 2.615.455
80.444 133.239 137.303 138.815 140,215 141,623 142.646 143.118 143.419 143.708 1,344,530
137.904 223.704 260.785 263.943 265.437 266.853 268.280 268.916 269.231 269.523 2.494.576
0.653.280 | 16.442.244 | 19.258.987 | 19.584.584 19.788.297 | 19.987.318 | 20.131.712 | 20.198.291 | 20.240.777 | 20.281.612 185.567.102
133.848 221.621 228.379 230.896 233.224 235.565 237.267 238.051 238.552 239,034 2.236.437
324.480 537.264 553.647 559.747 565.391 571,066 575.191 577.094 578.308 579.474 5.421.662
3.650.400 |  6.044.220 | 6.228.530 | _ 6.297.153 6.360.652 |  6.424.504 | 6.470.908 | 6.492.308 | 6.505.964 | 6.519.089 60.993.728
280.800 368.550 377.426 381.469 385.310 389.177 391.988 393.285 394.112 394.907 3.757.024
31,591,633 | 53.331.796 | 61.396.597 | 62.387.210 63.032.375 | 63.664.916 | 64.124.337 | 64.336.158 | 64.471.235 | 64.601.051 592.937.308
- - - —1 [BHARINA QQ
1 I |} ~—H |mPERDIDAH.
! - “ . ] |DLECHE SUERO
i . i | |oSAL
- _ Rie i ' ELEVADURA
T i H - 1 [BAZUCAR
= - o g = : i 4 IBADITIVOS
| n - uin b | |BMANTECA VEG
l L L ) ) ) ) L ) WHUEVOS
E
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 TOTAL
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 TOTAL
3.494.400 | 4.021.920 | 4.101.334 | _ 4.144.403 4.186.077 | 4.228.092 | 4.258.631 | 4.272.715 | 4.281.703 | _4.290.341 41.279.616
1.872.000 | 1.965.600 | 1.997.748 |  2.018.397 2.038.675 | _ 2.059.136 | 2.074.009 | 2.080.868 | 2.085.245 | 2.089.452 20.281.130
3.244.800 | 3.407.040 | 3.462.763 |  3.498.554 3.533.703 | 3.569.169 | 3.594.949 | 3.601.603 | 3.614.042 | 3.621.688 35.148.311
624,000 655.200 665.916 672.799 579.558 686.378 691.336 693.623 695.082 696.484 6.760.376
- 1.890.000 | 1.993.950 |  2.018.187 2.038.662 |  2.059.135 | 2.074.009 | 2.080.868 | 2.085.245 | 2.089.452 18.329.508
- 1.638.000 | _ 1.728.090 1.749.095 1.766.840 | 1.784.588 | 1.797.474 | 1.803.419 | 1.807.212 | 1.810.858 15.885.571
527.280 553.644 562.699 568.515 574.227 579.990 584.179 586.111 587.344 588.529 5.712.518
2.586.918 | 4.422.077 | 5.163.642 |  5.113.847 5.159.735 | _ 5.211.371 | 5.249.066 | 5.264.353 | 5.277.424 | 5.288.253 48.736.686
12.349.398 | 18.553.481 | 19.676.142 | 19.783.797 19.977.477 | 20.177.854 | 20.323.653 | 20.383.560 | 20.433.297 | 20.475.057 192.133.716
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REVALORIZACION Y DEPRECIACION

REVOLVEDORA SOBADORA HORNO
$ 637.983 $ 804.047 505.551
25.519 4% 32.162 4% 20.222 4%
663.502 836.209 525.773
66.350 10 83.621 10 52.577 10
597.152 752.588 473.196
29.858 5% 37.629 5% 23.660 5%
627.010 790.217 496.856
69.668 9 87.802 9 55.206 9
§57.342 702415 441.649
30.654 5,5% 38.633 5,5% 24.291 5,5%
587.996 741.048 465.940
73.499 8 92.631 8 58.243 8
514.496 648.417 407.698
30.870 6% 38.905 6% 24.462 6%
545.366 687.322 432.159
77.909 7 98.189 7 61.737 7
467.457 589.133 370.422
30.385 6,5% 38.294 6,5% 24.077 6,5%
497.841 627.427 394.500
82.974 6 104.571 6 65.750 6
414.868 522.856 328.750
29.041 7% 36.600 7% 23.012 7%
443.908 559.456 351.762
88.782 5 111.891 5 70.352 5
355.127 447.565 281.410
25.569 7,2% 32.225 7,2% 20.262 7,2%
380.696 479.789 301.671
95.174 4 119.947 4 75418 | 4
285.522 359.842 226.254
20.843 7,3% 26.268 7,3% 16.517 7.3%
306.365 386.110 242.770
102.122 3 128.703 3 80.923 3
204.243 257.407 161.847
15.114 7,4% 19.048 7,4% 11.977 7,4%
219.357 276.455 173.823
109.679 2 138.228 2 86.912 2
109.679 138.228 86.912
8.226 7,5% 10.367 7,5% 6.518 7,5%
117.905 148.595 93.430
117.905 1 148.595 1 93.430 1
$ 1 $ -1 1
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REVOLVEDORA SOBADORA HORNO
$ 637.983 |valor inicial $ 804.047 |valor inicial 505.551 |valor inicial
246.078 |revalorizacion 310.131 |revalorizacion 194.997 |revalorizacion
884.061 |subtotal 1.114.178 |subtotal 700.548 |subtotal
884.061 |depreciacién 1.114.178 |depreciacién 700.548 |depreciacién
$ 1 |valor final $ 1 lvalor final 1 |valor final
NOTA : La revalorizacion y depreciation se realizo tomando en consideracion el afio 1

hasta el 10

vida util de los activos fijos : 10 afios
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2. 6. 5. FINANCIAMIENTO PROYECTO

REQUISITOS :

- Convencer que el proyecto es viable
- Garantia

- Flujos de Inversion

- Calendario de pagos

- Iniciacion de Actividades

- Lugar de la Inversion (ubicacion )

- Compromiso de arriendo (tener claro lugar )

FINANCIAMIENTO

- Informe c¢omerciales de los socios

- Garantia Personal o Estatal

Personal : Propiedad con avaliio superior al préstamo

Estatal : 70 % aporte Estatal

30% socios con garantia maquinarias
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Préstamo que otorga el Banco del Estado de Chile con un maximo de 3 mil UF. de

acuerdo al proyecto con una comisién del 15 % mas 1 % comision por gastos.

El calendario de pago debe ser proporcionado por la sociedad; ademas se debe
informar la actividad de cada uno de los socios. y a lo menos 1 de los socios debe tener

pleno conocimiento de la actividad a desarrollar.

Banco Privado.

- El proyecto debe ser viable

- Flujos de caja debe ser positivo

- Estudio de factibilidad del proyecto

- Depende el tipo de maquinarias si son importadas o nacionales
- Crédito otorgado por la Corfo

- Garantia Hipotecaria Real

- Socios deben tener informe comercial intachable.



III.- EVALUACION DEL PROYECTO



o { 1 ] 13 T
EVALUACION DE PROYECTO A
TASA DE DESCUENTO 15%
Yt Ct Yt - Ct (1+1)t Yt- Ct ACUMULADO | 1 + R Yy- 'Ct
(1+1)t (1+R)T
0 -14500.000] -14.500.000 1 -14500.000]  -14.500.000 1 (14.500.000)
1| 48.550.320] 43.941.031 4.609.289 1,15 4.008.077] -10.491.923 1,4313 2.800.306
2| 82.320.966| 71.885.277 10.435.689 1,323 7.887.898 -2.604.025 2,0486 3.850.385
3] 95.247.136] 81.072.739 14,174.397 1,521 9.319.130 6.715.106 2,9321 3.178.313
4] 95911.316] 82.171.007 13.740.309 1,749 7.856.094 14.571.200 4,1968 1.871.925
5| 96.857.305| 83.009.852 13.847.453 . 2.011 6.885,854 21.457.054 65,0069 1.146.324
6] 97.828.347| 83.842.770 13.985.577 2,813 6.046,510 27.503.564 8,56077 703.271
7| 98.534.883] 84.447.990 14.086.893 T 2,66 5.295,824]  32.799.388 12,3050 " 430.380
8| 98.846.918] 84.719.718 14.127.200 3,059 4.618.241 37.417.630 17,6140 T 262.192
9| 90.067.683| 84.904.532 14.163.151 3,518 4.025.910 41,443,539 25,2102 © 159.694
10| 99.268.485| 85.076.108 14.192:377 4,046 3.507.755]  44.951.295 36,0833 97.213
912.433.359| 770.571.024 TIR 43,13% 0

1.- TIR 43,13%

2.- VAN | 44.951.295

RIODO RECUPERACION 2 ANOS 3 MESES

.3.-P.R. | 12X 2.604.025 31.248.300 3,3

9.319.130 9.319.130

6.




EVALUACION DE PROYECTO
TASA DE DESCUENTO 20%
Yt Ct Yt - Ct (1+1)t Yt- Ct ACUMULADO | 1 + R Yy- Ct
(1+1)t (1+R)T
0 -14.500.000 -14.500.000 1 -14.500.000 -14.500.000 1 (14.500.000)
1 48.550.320] 43.941.031 4.609.289 1,2 3.841.074 -10.658.926 1,3717 2.800.229
2| 82.320.966| 71.885.277 10.435.689 1,44 7.247.006 -3.411.920 1,8815 3.851.717
3| 95.247.136 81.072.739 14.174.397 1,728 8.202.776 4.790.856 2,5808 3.178.262
4] 95.911.316| 82.171.007 13.740.309 2,074 6.625.028 11.415.885 3,5402 1.871.371
5| 96.857.305| 83.009.852 13.847.453 2,488 5.565.697 16.981.581 4,8563 1.146.078
6| 97.828.347| 83.842.770 13.985.577 2,986 4.683.716 21.665.298 6,6615 703.102
7| 98.534.883| 84.447.990 14.086.893 3,583 3.931.592 26.596.889 9,1375 430.270
8| 98.846.918| 84.719.718 14.127.200 43 3.285.395 28.882.285 12,5336 262.127
9] 99.067.683| 84.904.532 14.163.151 5,16 2.744.797 31.627.082 17,1923 | 159.653
10{ 99.268.485| 85.076.108 14.192.377 6,192 2.292.051 33.919.132 23,5829 97.191
912.433.359| 770.571.024 TIR 37,17% 0
1.- TIR 37.17%
2.- VAN 33.919.132
RIODO RECUPERACION 2 ANOS 4 MESES
3 P.R. 12 X3,411,920 40.943.040 4,9 A
8.202.776 8.202.776




EVALUACION DE PROYECTO
TASA DE DESCUENTO 25%
T Yt Ct Yt - Ct (1+0)t Yi- Ct ACUMULADC | 1 + R Yy- Ci
(1+)t (1+R)T
0 -14.500.000 ~14.500.000 1 -14.500.000 -14.500.000 1 (14.500.000)
1 48.550.320| 43.941.03t1 4.600.289 1,26 3.687.431 -10.812.569 1,3168 2.800.297
2| 82320.966| 71.885.277 10.435.689 1,563 6.676.704 -4.135.864 1,7340 3.850.464
3| 95.247.136| 81.072.739 14.174.397 1,953 7.257.756 3.121.891 2,2833 3.178.626
4] 95911316 82.171.007 13.740.309 2,441 5.628.967 8.750.859 3,0088 1.872.079
5| 96.857.305| 83.009.852 13.847.453 3,052 4.537.173 13.288.032 3,9596 1.145.867
6] 97.828.347| 83.842.770 13.985.577 3,815 3.665.944 16.953.976 52134 703.177
7| 98.534.883| 84.447.990 14.086.893 4,768 2.954.466 19.808.442 6,8650 430.366
8| 98.846.918| 84.719.718 14.127.200 5,96 2.370.336 22.278.777 9,0398 262.211
9] 99.067.683| 84.904.532 14.163.151 7,451 1.900.839 24.179.616 11,9033 159.690
10| 99.268.485| 85.076.108 14.192.377 9,313 1.523.932 25.703.548 15,6746 97.223
912.433.359| 770.571.024 TIR 31,68% 0
3.1.1.- TIR 31,68%
3.1.2.- VAN 25.703.548
PERIODO RECUPERACION 2 ANOS 6 MESES
3.1.3 P.R. 12X 4,135,664 49.627.968 6,8
7.257.756 | 7.257.756

18



IV.- CONCLUSION DEL PROYECTO
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11.- CONCLUSION

Al terminar la primera etapa de nuestro trabajo,
la investigacion nos permitié comprobar con datos cuantificables, que el pan, es un producto
de gran consumo en nuestro pais, y constituye un alimento prioritario en la alimentacion
béasica de los chilenos . Con estos datos nos queda en claro que instalar una industria
panadera, seria un negocio rentable; dado que su Pn'ncipal producto : el pan, es de facil
venta en el mercado, por su consumo masivo .

Posteriormente, definimos la ubicacion de
nuestra industria y analizamos la competencia existente en el sector . Averiguamos los
valores y cantidades de insumos, maquinarias y permisos que necesitamos . Ademas el
personal necesario para la puesta en marcha de nuestra industria.

Finalizada esta parte, empezamos a evaluar nuestro proyecte, con los
siguientes indicadores : P.R ( Periodo de Recuperacion), V.A.N. ( Valor Neto Aé:ﬁializado)
y T.LR. ( Tasa Interna de Retorno ).

Estos calculos lgs realizamos considerando tres tasas de descuentos al 15%, 20% y 25%, los
cuales nos arrojaron los siguientes datos :

a) Con una tasa de descuento del 15%

-TIR. = 4313%

-V.AN.= 44951.295

-PR. = 2 afios 3 meses

Con los resultados que nos entregan los evaluadores podemos

concluir que el proyecto es viable .
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b) Con una tasa de descuento del 20 %
-TIR =3717%
- V.AN. = 33.919.132

- PR. = 2 afios 4 meses

Nuevamente los evaluadores resultan positivos para realizar el

proyecto .

¢) Con una tasa de descuento del 25 %

-TIR = 31.68%

- VAN 25.703.548
- PR = 2 afios 6 meses

Los evaluadores resultan ain positivos con esta tasa de
descuento, que es la mas alta a considerar . ’

Con los datos que entregan los evaluadores, en las tres tasas

de descuento consideradas ( 15 %, 20 % y 25 % ), se demuestra que instalar una industria

panadera, resulta ser un negocio rentable, con un minimo riesgo de fracaso .



V.- ANEXOS



ORGANIGRAMA DE UNA PRODUCCION MEDIANA O PEQUERA

DIRECTOR O GERENTE

ADMINISTRADOR
i 1 , 1} i
Jeie de Produccidn Contador Ayuds:;emndor Cajeras, Mesoneras Despachador

Repartidores
i L
Pasteleros Panaderos
Ayudante Ayudante
Pastelero Panadero

Assador




EVOLUCION ESTIMADA DEL CONSUMO DE PAN EN CHILE

JUNIO 1994 (1) (2) 3) @) (5)
TRIGOA |FIDEOS  |SALDO TONS. FACTOR |TONS. _ |POBLACION JKGS. PER|GRAMOS
ANO _|MOLIENDA |GALLETAS |HARINA - |EXTRACC. |[HARINA __ |CONVERS|PAN CAPITA__|POR DIA

OTROS __|PAN PAN

1965 | 10.220.180] 1.022.018| 9.198.162] 80 735852 1,217 895531]  8.502.050] _ 105,3] _ 2885
1966 | 10.769.930] 1.076.993| 9.692.937] 80 775.453] 1,217 943.726] _ 8.681.671 108,7 298
1967 | 10.537.440] 1.053.744| 9.483.696| 80 758.696] 1,217 023.333| _ 8.853.303| _ 104,3 286
1968 | 10.911.810] 1.091.181] 9.820.629] 80 785.650] 1,217 956.136| _ 9.025.115 106] _ 290,2
1969 | 11.236.050] 1.123.605| 10.112.445] 80 808.996] 1,217 984.548] _ 9.196.831 107,1 293,2
1970 | 11.763.170] 1.176.317| 10.586.853] 80 846.048| 1,217 | 1.030.735| _ 9.368.588 110] 3014
1971 | 12.272.350] 1.227.235| 11.045.115] 82 905.609] 1,217 | 1.102.235] _ 9.534.000] _ 115,6] _ 316,7
1972 | 12.777.340] 1.332.295| 11.445.045] 82 042.968| 1,217 | 1.147.592] 9.697.400] _ 118,3| _ 324,2
1973 | 13.322.950] 1.332.295| 11.990.655| 82 083.234] 1,217 | 1.196.595] _ 9.860.600] _ 121,4] _ 3324
1974 | 13.320.330] 1.332.053| 11.988.277] 80 959.062] 1,217 | 1.167.178] 10.026.100] _ 116,4] __ 318,9
1975 | 12.542.242] 1.254.224] 11.288.018] 80 903.041| 1,217 | 1.099.000] 10.196.400] _ 107,8] _ 2952
1976 | 13.752.420| 1.375.242| 12.377.178] 80 990.174| 1,217 | 1.205.041] 10.550.900] _ 114,2 313
1977 | 12.856.950] 1.285.695| 11.571.255| 80 925.700] 1,217 | 1.126.576] 10.571.900] _ 106,6] _ 291,9
1978 | 13.297.080] 1.329.708| 11.967.372] 80 067.389] 1,217 | 1.177.312| 10.732.000] _ 108,8| 2974
1979 | 13.349.040] 1.334.994] 12.014.946] 78 937.166] 1,217 | 1.140.531] 10.917.500] _ 104,9] 287,
1980 | 12.586.520] 1.258.652] 11.327.868] 78 883.574] 1,222 | 1.079.727| 11.104.300 9072|2663
1981 | 12.955.200] 1.295.520] 11.659.680] 78 009.455| 1,222 | 1.111.354] 11.294.100 98,4 2965
1982 | 12.787.870] 1.278.787| 11.500.083| 78 897.708] 1,222 | 1.096.999] 11.584.275 94,7 2594
1983 | 12.751.750] 1.275.175| 11.476.575] 78 895.173] 1,222 | 1.093.901| 11.779.950 02| 2544
1984 | 12.755.880] 1.275.588| 11.480.202| 78 895.463] 1,022 | 1.004.255| 11.976.050 914 250,3
1985 | 12.817.450] 1.281.745) 11.535.705] 78 899.785] 1,222 | 1.099.537] 12.190.224 90,2] 247,1
1986 | 13.929.900] 1.392.990| 12.536.910 78 977.819] 1,222 | 1.194.894] 12.327.029 96,9 2655
1987 | 14.362.660] 1.436.266] 12.926.394] 78 1.008.250| 1,222 | 1.232.092] 12.536.383 98,3  269,2
1988 | 14.431.780| 1.443.178| 12.988.602] 78 1.020.131] 1,222 | 1.246.600] 12.748.207 97,8 267,9
1989 | 14.448.050] 1.444.805| 13.003.245] 78 1.014.253| 1,222 | 1.239.417] 12.961.032 95,6 262
1990 | 15.543.620] 1.554.362) 13.989.258] 78 1.091.162] 1,222 | 1.333.399] 13.173.300] _ 101,2| _ 277,3
1991 | 15.642.160| 1.720.638| 13.921.522| 78 1.085.879| 1,222 | 1.326.944] 13.385.800 99,1 271,5
1992 | 16.029.800] 1.763.288| 14.266.602] 78 1.112.795] 1,222 | 1.359.835| 13.599.400 100 274
1993 | 15.788.779] 1.736.779] 14.052.000] 78 1.006.065] 1,222 | 1.339.391] 13.813.200 97 266

Notas: (1) Molienda 1965 -1977 ODEPA

(2) Molienda 1978 - 1993 INE

(3) Extraccion 80 % hasta 1970 Ley
Extracciéon 82% hasta 1971 - 1973
Extraccién 78% 1974 adelante

(4) 1,217 Factor Tradicional

1,222 Factor adelante por uso maquina alta velocidad

(5) Poblacién INE

(6) 1990, 47 mil toneladas corresponden a harina producida

y exportada al Perd.

Fuente: Jorge David L. Gerente de la Asociacién de Molineros del Sur




EVOLUCION ESTIMADA DEL CONSUMO DE PAN EN CHILE
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TIPOS DE PAN CONOCIDOS O VISTOS POR LA GENTE (1990)

35 ANOS [36-45 46 ANOS
TOTAL ABCA1 C2 C3D Y MENOS |ANOS Y MAS
Base Real 300 100 99 90 101 91 119
Base Ponderada 300 33 67 91 200 95 113
Marraqueta 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Hallulla 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Pan Amasado 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Molde 98,0 100,0 100,0 97,0 97,9 95,7 100,0
Centeno 94,7 100,0 100,0 92,1 93,8 93,5 96,5
Dobladitas 92,5 90,0 98,0 91,1 88,6 90,9 97.1
Integral 89,1 99,0 99,0 84,2 87,6 88,8 90,7
Rositas 85,5 93,0 88,9 83,2 83,3 78,9 92,7
Cachitos 82,1 86,0 88,9 79,2 84,8 78,2 83,0
| Baguette 49,9 90,0 66,7 37,6 55,3 46,2 48,3
Croisamt 44,9 79,0 55,6| 35,6 49,0 46,9 39,7
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VENTAJAS QUE LAS PERSONAS VEN EN EL PAN (1990)

35 ANOS |36-45 46 ANOS
TOTAL ABC1 C2 C3D Y MENOS [ANOS Y MAS

Base Real 300 100 99 90 101 91 119
Base Ponderada 300 33 67 91 200 95 113
Nutritivo 86 10 26 61 15 26 35
28,7 30,3 38,8 67,0 7.5 27.4 31,0

Comodo de Consun 48 9 5 32 8 16 28
16,0 27,3 7.5 35,2 4,0 16,8 248

Quita el Hambre 106 10 39 69 27 28 39
35,3 30,3 58,2 75,8 13,5 29,5 34,5

Gusta a Todos 39 4 13 28 7 22 4
13,0 12,1 19,4 30,8 3,5 23,2 3,5

Sirve en toda Ocasi 74 8 24 48 18 18 32
24,7 24,2 35,8 52,7 9,0 18,9 28,3

Es Rico 79 13 27 51 15 26 26
26,3 39,4 40,3 56,0 7.5 27,4 23,0

Es Indispensable 100 4 25 75 21 34 41
33,3 12,1 37,3 82,4 10,5 35,8 36,3

Es barato 23 2 10 18 3 3 10
7.7 6,1 14,9 19,8 1,5 3,2 8,8

Otras 35 5 9 18 12 16 10
11,7 15,2 13,4 19,8 6,0 16,8 8,8




VENTAJAS QUE LAS PERSONAS VEN EN EL PAN (1990)
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PRINCIPALES CONSUMIDORES DE PAN (1990)

35 ANOS [36-45 46 ANOS
TOTAL ABCA1 C2 C3D Y MENOS |ANOS Y MAS

Base Real 300 100 99 90 101 91 119
Base Ponderada 300 33 67 91 200 95 113
Niflos 95 7 28 59 26 22 47
31,7 21,2 41,8 64,8 13,0 23,2 41,6

Jévenes 33 8 3 22 10 12 12
11,0 24,2 4,5 24,2 5,0 12,6 10,6

Adultos 20 1 5 14 9 8 2
6,7 3,0 7.5 15,4 4,5 8,4 1,8

Todos 138 13 28 97 42 50 45
46,0 39,4 41,8 106,6 21,0 52,6 39,8

Nifios y Jovenes 9 3 2 4 4 2 4
3,0 9,1 3,0 4.4 2,0 2.1 3,5

Nifios y Adultos 0 0 0 0 0 0 0
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Jévenes y Adultos 5 0 1 4 1 2 2
1,7 0,0 1,5 4.4 0,5 2,1 1.8




PRINCIPALES CONSUMIDORES DE PAN (1990)
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FUENTE: ADIMARK




CARACTERISTICAS MAS ASOCIADAS AL PAN (1990)

35 ANOS [36-45 46 ANOS
TOTAL ABC1 C2 C3D Y MENOS [ANOS Y MAS

Base Real 300 100 99 90 101 91 119
Base Ponderada 300 33 67 91 200 95 113
Nutritivo 44 4 6 34 12 14 18
14,7 12,1 9,0 374 6,0 14,7 15,9

Engorda 111 11 25 75 38 35 37
37,0 33,3 37,3 82,4 19,0 36,8 32,7

Es para todos 35 5 8 22 10 1 14
11,7 15,2 11,9 24,2 5,0 11,6 12,4

Para toda Ocasion 34 2 10 22 7 18 9
11,3 6,1 14,9 24,2 3.5 18,9 8,0

Llenador 51 6 10 36 16 13 23
17,0 18,2 14,9 39,6 8,0 13,7 20,4

Rico 16 4 4 8 4 3 9
53 12,1 6,0 8,8 2,0 3,2 8,0

Cdémodo 7 1 2 4 5 1 2
2.3 3,0 3,0 4,4 2,5 1.1 1,8

Poco Alimenticio 2 0 10 0 0 0 1
0,7 0,0 14,9 0,0 0,0 0,0 0,9




CARACTERISTICAS MAS ASOCIADAS AL PAN (1990)
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Principales Desventajas Observadas por la Gente (1990)

35 ANOS [36-45 46 ANOS
TOTAL ABC1 Cc2 C3D Y MENOS |ANOS Y MAS

Base Real 300 100 99 101 101 91 119
Base Ponderada 300 33 67 91 200 95 113
11,1 22,2 30,4 66,7 31,8 37,7
Engorda 242 29 56 77 156 79 85
80,7 87,9 83,6 84,6 78,0 83,2 75,2
No es Nutritivo 29 5 9 10 16 4 15
9,7 15,2 13,4 11,0 8,0 4,2 13,3
No tiene Sabor 15 1 2 2 12 6 7
5,0 3,0 3,0 2,2 6,0 6,3 6,2
No Alimenta 103 11 23 35 69 35 33
34,3 33,3 34,3 38,5 34,5 36,8 29,2
Dura poco Fresco 122 7 15 31 101 41 50
40,7 21,2 22,4 34,1 50,5 43,2 442
Otras 62 8 17 18 38 19 25
20,7 24,2 25,4 19,8 19,0 20,0 22,1
No Contesta 2 0 0 0 2 0 2
0,7 0,0 0,0 0,0 1,0 0,0 1,8




PRINCIPALES DESVENTAJAS OBSERVADAS POR LA GENTE (1990)
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1.- ENCUESTA A CONSUMIDORES DE PAN.-

Consumidor Donde compra su pan Como encuentra su calidad _Por qué

1.- Almacén Mala No me gusta
2.- Almacén Mala Muy duro

3.- Almacén Buena Me gusta

4.- Panaderia otra Villa Mala Se endurece
5.- Almacén Mala Se endurece
6.- Almacén Buena Es blando

7.- Almacén Mala Es acido

8.- Panaderia de otra Villa Mala Muy latigudo
9.- Almacén Mala Muy tostado
10.- Almacén Mala Se endurece
‘CONCLUSION : | |

De esta encuesta se desprende que el 80% de los consumidores, considera que el pan que

compra es de mala calidad .



2.- ENCUESTA A DUENOS DE ALMACENES AL INTERIOR DE LA VILLA -

Almacén Valor kilo de pan Corriente
1.- $ 500
2.- $ 510
3.- $ 500
4.- $ 520
5.- $ 520
6.- $ 520
7.- $ 500
8.- $ 510
9.- $ 510
10- $ 500

Esta encuesta arroja lo siguiente :
1) En cuatro almacenes el pan se vende a $ 500
2) En tres almacenes el pan se vende a $ 510

3) En tres almacenes el pan se vende a $ 520

En conclusién : El pan es vendido en valores que

fluctian entre $ 500y § 520 .



I. MUNICTRPALIDAD DE PUENTE ALTO

SENOR(A) .

DIRECTOR DE OBRAS MUNICIPALES Uso exclusivo de D.OM.

I. MUNCIPALIDAD DE PUENTE ALTO N° Oficina de parte _
N°dela X
PUENTE ALTO,

Envio a Ud. los antecedentes correspondiente a;

SOLICITUD DE PATENTE COMERCIAL

Para que tenga a bien realizar el regpectivo INFORME TECNICO:
L- IDENTIFICACION

1.- Nombre del solicitante : RUT:

2.- Nombre del Propietario : RUT;

3.- Domicilio de la Actividad :Calle/ Pasaje Teléfono
Poblacién/Villa: Etapa

II.- GIRO O ACTIVIDAD:

USO EXCLURSIVO DE DOM

INFORMETECNICO DE LA D.OM
1.-USO DB SUELO: [:]CONFORME CONELPRM.
[C__JURBANIZADA
(SI/NO) —|URBANIZABLE
Debara solicl/fAR esmbio da desTing, SI PUEDE [::] NO PUEDE
OBSERVACIONES:
V°B® DEPTO, URBANISMO
2.« INFORME DE INSPECCION: :
[ TLocal Comercial; [ ]Ampliacién de Vivienda;
[ ]Vivienda DFL-2; [__]Vivienda no acogida al DFL-2:
[TLocal construido como ampliacién de [ ]Vivienda Lay de venta por piso
vivienda - (Ley N*19537) :
(Oeupacién espacio exterior: Patio[ ] Antejardio] |
ISTANCIAMIENTO (Ley de Alcoholes):
Observacionss:
Firma Inapectof | Firma Jefe de Unidad de Patentes

Firma Director de Obras



e T . —Solicitud Patente Municipal
TR e ey "-" -.a,\ TP N __Solicituddb C&m‘)io'de Domicilio

RUT:

Nombre completo o Razén Social exi cago de Sociedades

RUT.:

Nombre Representante Legal en caso de Sociedades

DOMICILIADO EN:_. Ne

VILLA O POBLACION: FONO

SENALE CON UNA X LA PATENTE QUE SOLICITAS

—__ COMERCIAL —— INDUSTRIAL O TALLER
—_ALCOHOL FERIA LIBRE

— PROFESIONAL | KIOSCO EN VIA PUBLICA

EJERCERE MI ACTIVIDAD EN LA CALLE.__ , Ne

VILLA O POBLACION FONO

GIRO O ACTIVIDAD

CODIGO ( $) DEL GIRO (3),

PROPAGANDA O PUBLICIDAD

—_LETREROLUMINOSO ~ _____LETRERONO LUMINOSO___M2
MI CAPITAL PROPIO ES § NUMERO DE TRABAJADORES___

SENALE CON UNA X DONDE TRABAJARA:
DENTRO DE LA CASA (0o ocupard mis del 20% de la Superfieie construida)
KIOCO DENTRO DE LA PROPIEDAD(prohibido en el antejardis)
_____LOCAL CONTRUIDX) COMO AMPLIACION DE LA VIVIENDA

(si pagd derechos Municipales adjunte fotocopia)

OTROS:

FIRMA DEL CONTRIBUYENTE

NOTA: Cuando solicite patente para una sucursal debe adjuntar certificados de distribucién de}
capital propio de la Empresa. Otorgado por la Municipalidad donde esta Ubicada la casa Matriz.,



* Regicnal Centro
Auende a

Santa Rosa 108 - Fono 6382026 - Santiago

[ Ind d

jago, Recolera e Indep i

* Regional Oriente
Atiende a

- Unidad Nufica
Auende 3

San Pascua! 24 - Fono 2283142 - Las Condes
Providencia, Las Condes,Vitacura y Lo Barnechea.

P.deValdivia 1491 - Fono 2255704 - Nufioa
Nuoa, La Florida, La Reina, Macul y Penalolén.

* Regional Poniente
Auende a

~ Unidad Melipilia
Auende 2

~ Unidad Maipi
Auende 3

Romero 3226 - Fono 6817399 - Estacion Central

Quina Normal, Pudahue!, Renca, Quilicura, Conchali, Lo Prado,
Cerro Navia, Est. Central, Huechuraba, Colina, Lampa, T Til y
Curacavi.

Plaza de Armas /N° - Fono (41) 8323114 - Melpill
Melipilla, Maria Pinto, San Pedro y Alhue.

Fernando Riesco 33 - Fono 5346932 - Maipi

" Maipi, Cerrillos, Isla de Maipo, El Monte, Pedaflor,

Padre Hurtado y Talagante.

* Reglonal Sur
Auende a

- Unidad San Bdo.
Auende a

- Unidad La Granja
Auende a

~ Unidad Puente Aito
Auende a

R Subercaseaux 1273 - Fono 5567871 - San Miguel
San Miguel, La Cisterna, P. Aguirre Cerda, San Joaquin y
Lo Espejo.

Freire 473 - Fono 8581284 - San Bernardo
El Bosque, San Bernardo, Calera de Tango, Buin y Paine.

Santa Rosa 7933 - Fono 5411607 - La Granja
La Granja, San Ramén y La Pintana.

trarrizaval 0195 - Fono 8505592 - Puente Alto
Puente Alto, Pirque y San José de Maipo.

NO ESPERE MAS DE 30 MINUTOS

Si Ud. cumple con lo solicitado en los volantes de RUT, inicio de Actividades,
Modificac o Timbraje de Doc nos compr t a
que se irk del Servicio con su trimite resuelto y que no esperard

mis de 30 minutos antes de ser atendido por un cajero.

En caso de no poder cumplir con la promesa anterior, le recibiremos los
antecedentes y se los enviaremos ya procesados a su domicilio,
antes de 48 hrs.

Lo anterior -salvo razones de fuerza mayor, como cortes de luz, caidas de
sistemas, etc.- es vilido en las Direcciones Regionales Metropolitanas y
Unidades de Nufioa y Maipu

[Para una mayor infonnacién de donde le corresponde efectuar su trdmite (segin
|1a comuna de su domicilio) llame a cualquiera de las Unidades de Sl o a los”
lteléionos de informaciones mencionados en la thima pdgina.

TENGA PRESENTE QUE:

« Todos los trimites ante ¢l Sll son gratuitos
(excepto la solicitud de duplicados de cédutas RUT).

- En caso de no recibir la atencién o informacién adecuada para la solucién
de su problema, solicite la pr cla de un Coordinador del Area, si éste,
a 3u juicio no le ive ¢l problema, &l mismo [e ayudard a estampar su
reclamo, el que seri debidamente procesado por las autoridades del Sll.

~ En cada Unidad existen libros o buzones donde Ud. puede hacer cualquier
Sugerendia, Reclamo o Denuncia.

~ Para una informacién mis detallada de donde le corresponde presentarse
0 de algun trimite espectfico, llame a cualquiera de las Unidades de! Sll o

a Informaciones Tributarias, teléfonos (02) 6988195 - 6986860 - 6982112 0
consulte nuestra pigina WEB de Internet http:/iwww.sil.d

- Distribucuén gratuita de formularios en las Direcclones Regionales y Uni-
dades del Servicio.Venta de formularios autocopiativos en kioscos.

o

[ X ]
servicio
de Impuestos
internos

« METR.

AMFE s momanowssa FNC.IS

Servicle
de Impusstes
intarnos

INSCRIPCION
AL RUT Y/O
DECLARACION
DE INICIO DE
ACTIVIDADES

Personas Naturales
Chilenas y Extranjeras

- Profesionales Independientes
- Comerciantes

— Industriales

- Otros

IMPORTANTE

TENGA PRESENTE QUE AL DAR
INFORMACION VERIDICA Y OPORTUNA
AL Sli, AGILIZA SUATENCION Y CUMPLE
CON SUS DEBERES TRIBUTARIOS




EN SOLICITAR RUT Y/O
1C10 DE ACTIVIDADES

da persona juridica o ente sin personalidad juridica que se constituya, requiere
licitar su inscripcion al RUT para realizar sus operaciones econdmicas y
merciales.

s personas juridicas y otros entes que inicien actividades econdmicas o comerciales
bmercio, industria. construccion, asesorias, servicios, etc.) deben declarar I. de
uvidades

DONDE SOLICITAR RUT Y/O
DECLARAR INICIO DE ACTIVIDADES

12 sezzion RUT-lnicio de Actividades de la Unidad del Servicio de Impuestos
ternos que uene jurisdiccion sobre el lugar en que se encuentre el Domicilio o Casa
atriz ge! Contribuyente (principal local donde se desarrollardn las actividades)

trame puede ser efectuado por:
! {0 los) represenzantes,

D mandatario

) este caso, se debe presentar ademis un poder simple (firmado ante Notario.
ficial ge’ Registro Crvil o refrendado ante Ministro de Fe del Servicio de Impuestos
ternsos que lo autoriza para efectuar los tramites y la Cédula de Identidad del
andaiamo

CUANDO
TIMBRAR DOCUMENTOS.

na vez que sea recibida conforme su declaracion de Inicio de Actividades, podra

hicirar el timbraje de documentos que no dan derecho a crédito fiscal de {VA (bo-
us. boleras de honorarios o libros). Si requiere timbrar documentos que dan de-

cho 3 crédreo fiscal de IVA (facturas, guias de despacho, etc.), deberd solicitar que
SIf verfique la actividad declarada.

SE RECOMIENDA EFECTUAR EN FORMA CONJUNTA
- LA OBTENCION DE RUT Y LA DECLARACION DE INICIO
DEACTIVIDADES

ANTECEDENTES GENERALES

A PRESENTAR

- Ulenar formulario 441S.

d

- Acreditar domicilio (informacién en pigina siguiente).

- Cédula de ldentidad (o fotocopia ante Notario) del represenu.nte Si éste

2

es extranjero, pr tar

su cédula RUT.

REQUISITOS ESPECIFICOS
A PRESENTAR

SOCIEDAD EN COMANDITA
SIMPLE

SOCIEDAD EN COMANDITA
POR ACCIONES

SOCIEDAD - ORIGINAL O FOTOCOPIA DEL CONTRATO SOCIAL

COLECTIVA CIVIL FIRMADO PORTODOS LOS SOCIOS Y LEGALIZADO
ANTE NOTARIO

SOCIEDAD COLECTIVA - ORIGINAL O FOTOCOPA DE LA ESCRITURA PUBLI-

COMERCIAL CA DE CONSTITUCION (LEGALIZADA ANTE NQTA-

RIO}, CON CONSTANCIA DE SU INSCRIPCION EN EL
REGISTRO DE COMERCIO

SOCIEDAD DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

SOCIEDAD ANONIMA

ORIGINAL O FOTOCOPIA DE LA ESCRITURA PUBLI-
CA DE CONSTITUCION (LEGAUIZADA ANTE NOTA.
RIO). CON CONSTANCIA DE SU INSCRIPCION EH EL
REGISTRO DE COMERCIO,

ACREDITAR SU PUBLICACION (EXTRACTO) EN EL
DIARIO OFICIAL (ORIGINAL O FOTOCOPIA

SOCIEDAD DE HECHO

- CONTRATO DE CONSTITUCION, FIRMADO O
AUTORIZADO ANTE NOTARIO

CORPORACIONES,
FUNDACIONES, ASOCIA-
CIONES, SINDICATOS Y
OTROS ENTES CON
PERSONALIDAD JURIDICA

COPIA AUTORIZADA ANTE NOTARIO DE SUS
ESTATUTOS. CERTIFICADOS POR LA AUTORIDAD
CORRESPONDIENTE O DEL DECRETO QUE LE
OTORGA PERSONALIDAD JURIDICA. SEGUN CO-
RRESPONDA.

COMUNIDADES Y
SUCESIONES

- SE IDENTIFICAN SEGUN EL DOCUMENTO QUE LAS
ORIGINA.

SOCIEDADES
CONSTITUIDAS EN EL
EXTRANJERO QUE INICIEN
ACTIVIDADES EN CHILE
ABRIENDOAGENCIAS,
SUCURSALES O

EFECTUEN INVERSIONES

ACTUAN A TRAVES DE UN REPRESENTANTE CON
RESIDENCIA EN CHILE, QUE DEBERAACREDITAR TAL
REFRESENTACION MEDIANTE DOCUMENTO OTOR-
GADO EN EL EXTRANJERO (CONSIDERANDO EL
ART 9° DEL COD TRIBUTARIO} VISADO POR EL

.

CONSUL CHILENG EN EL PAS DE ORIGEN (O POR |

QUIEN REPRESENTE LOS INTERESES DE CHILE EN
DICHO PAIS) Y LEGAUZADO EN EL MINISTERIO DE
RELACIONES EXTERIORES DE CHILE.

2

cCOMO

ACREDITAR DO“ICILIO

Contribuyentes afectos a Impuestos de 2a. Categoria (bole-
tas de honorartos) y Organismos del Estado:

No es necesario presentar antecedentes para acreditar el domicilio o el de sus
sucursales.

Contribuyentes afectos a impuestos de la. Categoria (acti-
vidad fales, industriales, mineras, de Ia construccién,
etc):

Deberin sefalar el rol de avalio de fa propiedad y presentar {segun correspon-

da) alguno de los siguientes antecedentes:

Inmueble propio del contribuyente (o de alguno de los socios)

- Original o fotocopia del Recibo de Contnbucnones de Bienes Raices 3 nombre
del propietario. u

- Originat o fotocopia del Certificado de Avaluo a nombre del propretaric. u

- Original o fotocopia de Escritura de compra u otro documento que demuestre
la propiedad o usufructo (posesion efectiva, donacién. etc.), o

- Certificado o fotocopta Inscripcion en el Conservador de Bienes Raices,u

- Oniginal o fotocopia de la factura de compra del inmueble. emitida por la em-
presa constructora, ©

- Carta firmada por el representa~ze de la empresa constructora o inmobilariz
que certifica haber vendido la propiedad a la persona.

Inmueble arrendado

- Original o fotocopia del contrato de arriendo (a nombre del contnbuyenle c
alguno de sus soci0s). firmado ante Notario.

- En el caso de "Leasing”, presentar el contrato

Los Contratos deben estar firmados por:

- Los propietarios.

- Personas a quienes el propietario de poder.

- Corredores de propiedades que cuenten con orderies o mandatos de los pre-
pietarios (fotocopia simple del documento).

- Representantes de Empresas Inmobiliarias y/o Constructoras. demostrando
{original o fotocopia) que son los representantes.

- Representante de una Comunidad o Sucesién que demuestre ser tal (original o
fotocopial,

Inmueble cedido bajo cualquier otro concefito

- Autorizacion escrita ante Notario, Ministro de Fe del SH u Oficial del Registrc
Civil (cuando no exista Notario). del propietario o arrendatario para tealizar 12
acnvidad declarada. Acompaiiar el originat (o fotocopia anta Notario) de ia
Cédula de Identidad de quien otorga la autorizacidin.

hi d

- Si el cedente es arrendatario del inr demostrar s la calidad de tal
segun lo sefialado en el punto anterior (Inmueble Arrendado).

R X

CASOS ESPECIAI.ES

..t e e e e ey T e b

Los contribuyentes dedizados 2 la actividad de Transporte o de Mineria, deberdn ade-
mis presentar los antecedentes solicitados al reverso del formulario 4415,

3



* Regionul Centro
Auende 2

DAL

1 143;: .

Santa Rosa 108 - Fono 6382026 - Santago
Sanuago. Recoleta e independ

* Negional Oriente
duende 2

- Unidad Nufioa
Auende 3

San Pascual 24 - Fono 2283142 - Las Condes
Providencia. Las Condes.Vitacura y Lo Barnechea

P.deValdiia 3491 - Fono 2255704 - Nufioa
Mufioa, La Flarida, La Reina, Macul y Pealolen

* Regtonal Poniente
Anende d

~ Unidad Melipitla
Arende a

~ Unidad Maipa
Auende a

Romero 3226 - Fono 6817399 - Estacion Central

Quinta Normal, Pudahuel. Renca. Quiicura. Conchah. Lo Prado.
Cerro Navia, Est Central, Huechuraba. Colina, Lampa. Ta Til y

Curacavi.

Plaza de Armas s/N° - Fono (41) 8323114 - Melipilla
Melipdia, Maria Pinto, San Pedro y Alhue

Fernando Riesco 33 - Fono 5346932 - Maipu
Maipy, Cerrillos. Ista de Maipo, El Monte, Pedaflor,
Padre Hurtado y Talagante.

* Regional Sur
Auence 3

- Unidad San Bdo.
Auende a

- Unidad La Granja
“tende 3

- Unidad Puente Alto
Atiende a

R Subercaseaux 1273 - Fono 5567871 - San Miguel
San Miguel, La Cisterna, P Aguirre Cerda, San Joaquin ¢
Lo Espejo.

Freire 473 - Fono 8581284 - San Bernardo
£l Bosque, San Bernardo, Calera de Tango, Buin y Paine

Santa Rosa 7933 - Fono 5411607 - La Granja
La Granja, San Ramon ; La Pintana,

trarrazaval 0195 - Fono 8505592 - Puente Alto
Puente Alto, Pirque y San Jose de Maipo.
+

Para Una mayor informacion de donde le corresponde efectuar su tramite (segin

; |
la comuna de su domicilio} lame a cualquiera de las Unidades de Sl o a los
telefonos de informaciones mencionados en la ultima pagina.

NO ESPERE MAS DE 30 MINUTOS

Si Ud. cumple con lo solicitado en los valantes de RUT, inicio de Actividades,
Modificaciones o Timbraje de Documentos, nos comprometemos a
que se ird del Servicio con su trimite resuelto y que no esperari

mas de 30 minutos antes de ser atendido por un cajero.

En caso de no poder cumplir con la promesa anterior, le recibiremos los
antecedentes y se los enviaremos ya procesados a su domicilio,
antes de 48 hrs.

Lo anterior -salvo razones de fuerza mayor, como cortes de luz, caidas de
sistemas, etc.- es vilido en las Direcciones Regionales Metropolitanas y
Unidades de Nuiioa y Maipa

TENGA PRESENTE QUE:

~ Todos los tramites ante el Sll son gratuitos
(excepto fa solicitud de duplicados de cédulas RUT).

- Con el fin de disminuir el tiempo de espera mientras realiza el tramite, las
persanas juridicas tienen la opcion que el Notario donde se hizo la escri-
tura, certifique que los datos del formulario corvesponden a efla.

- En caso de no recibir 1a atencién o informacion adecuada para la solucién
de su problema, solicite la presencia de un Coordinador del Area, si éste,
a su juicio no le resuelve el problema, é! le ayudari a estampar su
reclamn, el que serd debidamente procesado por las autoridades del Sl

= En cada Unidad existen libros o buzones donde Ud. puede hacer cualquier
Sugerencia, Reclamo o Denuncia.

- Para una informacion mas detallada de donde le corresponde presentarse
o de algin tramite especifico, llame a cualquiera de las Unidades del Sll o
a Informaciones Tributarias, teléfonos (02) 6988195 - 6986860 - 69821120
consulte nuestra pagina WEB de Internet http:/iwww.sii.cl

- Distribucion gratuita de formularios en las Direcciones Regionales y Uni-
dades del Servicio.Venta de formularios autocopiativos en kioscos.~

Servicio
de Impuestos
internos

Mo B MEYe

AME 4w,

Sil

Servicio
de Impuestos
internos

INSCRIPCION
AL RUT Y/O
DECLARACION
DE INICIO DE
ACTIVIDADES

Personas Juridicas y
otro tipo de Organizaciones

— Sociedades Anénimas
-~ Sociedades Limitadas
- Comunidades

— Sindicatos

— Fundaciones

- Etc.

TENGA PRESENTE QUE AL DAR
INFORMACION VERIDICA Y OPORTUNA
AL SlI, AGILIZA SUATENCION Y CUMPLE
CON SUS DEBERES TRIBUTARIOS



ORIGINAL: S.L.I

' DISTRIBUCION GRATUITA

Serviclo Inscripcién al Rol Unico Tributario ylo F 4415
de Impuestos .. .. . .
Internos Declaracién de Inicio de Actividades
1
(LLENAR A MAQUINA O CON LETRA IMPRENTA)
- USE CALCO ~
TIPO DE SOLICITUD (MARQUE CON "X}
DIA MES ARO ROL UNICO TRIBUTARIO
SOLICITUD DE RUT
FECHA DE |. DE ACTIVIDADES
INICIO DE ACTIVIDADES —p
SOLICITUD DUPLICADOS RUT __> NUMERO DE DUPLICADOS RUT (3, 6, 9...)
IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE
RAZON SOCIAL O APELLIDO PATERNO | APELLIDO MATERNO | NOMBRES
DOMICILIO: CALLE NUMERO  OF./[DEPTOJLOCAL BLOCK POBLACION, VILLA O LUGAR
COMUNA CIUDAD
I SOLO PARA PERSONAS NATURALES EXTRANJERAS
ROL AVALUO PROPIEDAD TELEFONO FAX CEDULA IDENTIDAD / PASAPORTE PAIS DE ORIGEN

GIROS, ACTIVIDADES O PROFESION A DESARROLLAR

DESCRIPCION
CODIGO(S) DE
ACTIVIDAD(ES)
SUCURSAL (EN CASO DE MAS DE UNA SUCURSAL. ADJUNTE FORMULARIO 4416)
CALLE NUMERO OF.JDEPTOJLOCAL BLOCK POBLACION, VILLA O LUGAR
’ I I I I
COMUNA CIUDAD ROL AVALUO FROPIEDAD TELEFONO FAX

DIRECCION POSTAL (VOLUNTARIA EN CASO DE DIFICIL ACCESO DEL DOMICILIO O AUSENCIA DE MORADORES)
CALLE NUMERO OF./DEPTOJLOCAL BLOCK POBLACION, VILLA O LUGAR

I I | l

COMUNA CIUDAD TELEFONO FAX '
| | ‘

IDENTIFICACION DE SOCIOS Y DECLARACION DE CAPITAL (EN CASO DE MAS DE SIETE SOCIOS, ADJUNTE FORMULARIO 1416)

RAZON SOCIAU “UJA% I?:“\JLM CAPITAL (PESOS)
AP. PATERNO AP. HATERNO NOMBRES DE IDENTIDAD ENTERADO POR ENTERAR TOTAL
o
(vl
<
£
z
3
TOTAL 2
REPRESENTANTES (EN CASO DE MAS DE DOS REPRESENTANTES. ADJUNTE F . 4416) E
RUT CED, NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO | APELLIDO MATERNO [ NOMBRES 8
8
-
2
DOMICILIO PARTICULAR: CALLE N*  OF.IDEPTO  POBLACION, VILLA. LUGAR COMUNA CIUDAD «
I g
X
RUT CED. NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO ] APELLIDO MATERNO ] NOMBRES :
o
. b}
(=]
DOMICILIO PARTICULAR: CALLE N*  OF.IDEPTO  POBLACION, VILLA, LUGAR COMUNA CIUDAD &
| | I I l 3
- =
USO S.LI. SOLO PERSONAS JURIDICAS

DECLARO BAJO [URAMENTO QUE LOS DATOS DE ESTA DECLARACION

€1 SENOR NOTARIO DECLARA QUE LOS DATOS INDICADOS EN ESTE
FIRMA Y TIMBRE FUNCIONARIO S 11 FORMULARIO ESTAN CONTENIDOS EN LA ESCRITURA DE CONSTI.
. ey EIAMA CFAONTRIBIIYENTE /S GEDRECENITANTE ] NO

ACT REPRESENTANTES | € N ESCRITURA / N DECRETO SON VERDADEROS, POR LO QUE ASUMO LA RESPONSABILIDAD
[ cuarquisra :: CORRESPONDIENTE.
[] enconjunto é

o

R

1

A NOTARIA / MINISTERIO

! FIRMA Y TIMBRE NOTARIO soLeiTAR

2

ot e P it L kP~ &




OFICINA TIMBRAJE S.1.1.

ORIGINAL.

Servicio Declaracion Jurada para
de Impuestos . .
Internos Tlmbraje de

Documentos y/o Libros
y Notificaciones

UIMTRIBULION GRATUITA

F 3230

OFICINA TIMBRAJE

ROL UNICO TRIBUTARIO

IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE

RAZON SOCIAL O APELLIDO PATERNO r APELLIDO MATERNO

| NOMBRES

TELEFONO

CALLE NUMERO DEPTOJOFJLOCAL

POBLACION, VILLA O LUGAR

COMUNA

GIRO, ACTIVIDAD DEL NEGOCIO O PROFESION

CODIGOS ACT. ECONOMICA

DETALLE DEL TIMBRAJE DE DOCUMENTOS Y LIBROS DE CONTABILIDAD

CANTIDAD DE DOCYOS, A TIMBRAR NUEVO TIMBRAJE 8 USO EXCLUSIVO Sl
TIPO Dt DOCUMENTOS 4
¥ LIBROS CAAS ] AsT
S - AUTORIZADO H, AN

TALONARIOS | (=0 | HOULOs DESDE M- HASTA N ]

FACTURAS 30
BOLETAS DE VENTAS ¥ SERVICIOS 35
ROLLOS DE MAQUINAS HEGISTRADOKAS 36
FACTURAS DE COMPRA 45
GUIAS DE DESPACHO 50
NOTAS DE DEBITO 55
NOTAY Ut CREDITO o0
BOLETAS DE HONOKARIOS 65

|

BOLETAS - ENTRADAS DE ESPECTACULOS 70
BOLETAS DE PRESTACION DE SERVICIOS DE 3** 95
5 DESLA DIFIBRAR O THO T1IPO DL DOGUMENTO INLICAR NOPMBRE 1 COLIGO S

TIPO DE DOCUMENTOS StGUN TABLA DEL PUNTU 42 Al REVERSO DEE rORMULARIO §

CANTIDAD DE I COBIGO OF TIMBRAJE uA MES ANO | AUTORIZACION EX TRAORDINAKIA AUTORIZACION DE TIMBRAJE

FAC TURAS EMITIDAS

ULTIMOS & MESES RUT HIX.AUZADOK RUT FUNCIONARIO
(LLEMHADO OBLIGATORIO)

OBSERVACIONES

DEBE kS TAK SUBSANADA S TA OBSLRVACION FARA £l PROXIMO TIMBRAJL

HINMA Y TIMBKRE FISCALIZADOKR

HHMA 1 (IMBRE FUNCIONARIO

S SR
REPRESENTANTE -
APELLIDO PATERNO | APELLIDO MATERNO [ NOMBRES RUT
PERSONA AUTORIZADA PARA REALIZAR ESTE TRAMITE (Dtbt PRESENTAK PODEKR LEGALIZADO AN TE NOTARIO O KEFRENDALKL ANTE L SIy
APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO I NOMBRES RUT
LECLARO BAJO JURAMERM I QUIE £OS DATOS COMIENIDUY Blv A PRESENTE DECTARACION SON EAFRESIOET Y 11 LA VERUIALL 1 10 KEVISADIL 1% LDOC UMEMTOS QUL PRESENTO

PARA SU TIMBRAJL, POUR LG QUE AWUFKS LA KLYPONSABILIDAL ¢ UHRRLESFORNIIENEE
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AVENIDA BULNES 194
. . FONO 3831300
SANTIAGO - CHILE

k)
K\
£ SESMA}

% SERVICIO DE SALUD
- METROPOLITANO DEL AMMENTE

REQUISITOS PARA OBTENER
RESOLUCION DE AUTORIZACION SANITARIA

INSTRUCTIVO GENERAL

PARA ESTABLECIMIENTOS DE ELABORACION
Y/O EXPENDIO DE ALIMENTOS

SEPTIEMBRE 1997

ESTE INSTRUCTIVO DEBE IR SIEMPRE ACOMPANADO CON EL
DE LAS EXIGENCIAS ESPECIFICAS PARA EL RUBRO CUYO
TRAMITE SE SOLICITA




- — ) . SERVICO O SALUD OEL AMBeNTE
OF LA REGiON METROSCUTANA

INSTRUCTIVO GENERAL R

l & QUE TIPO DE LOCALES CONSIDERA ESTE INSTRUCTIVO?

o} Elaboracxon y/o expendio de alimentos, en establecimiento(s) ubicado(s) en la
Region Metropohtana i

9  .Instalacién o ampliacién de giro de un establec(mlento

Il ¢QUE SE DEBE HACER PARA OBTENER LA RESOLUCION DE
AUTORIZACION SANITARIA, EN LOCALES DE EXPENDIO YIC
ELABORACION DE ALIMENTOQOS?

) Retire Formularios:

SOLICITUD DE AUTORIZACION SANITARIA PARA ESTABLECIMIENTOS DE
EXPENDIO Y/O ELABORACION DE ALIMENTOS, y

DECLARACION SIMPLE DE CAPITAL PROPIO.

Retire [nstructivo sobre exigencias especxf icas segun cada rubro. Hay
instructivos especificos para :

Helados y frigorificos

Lactecs

Supermercados y productos del mar

Establecimientos

Cecinas y refinadoras de grasas y aceites

Fabrica de conservas, aditivos y procesadoras de frutas

Farinaceos

9 Las solicitudes se retiran en el Servicio de Salud del Amblente de la Region
Metropolitana, SESMA, Av. Bulnes 194, fono §726998S.

3]

AN NN NN

Horario de atencién, Lunes a Viernes de 8.30 a 15.00 hrs.

Z” "Si el establecimiento solicitante no esta inciuido en el listado de rubros debe
consultar en el SESMA. En el caso de industrias, talleres y bodegas, el proceso es
diferente y debe consultar su situacidn particular.
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‘Lea cuiﬁadoSamenté-este INSTRUCTIVO GENERAL y liene la SOLICITUD DE
AUTORIZACION SANITARIA PARA ESTABLECIMIENTOS DE EXPENDIO Y/O

'ELABORACION DE ALIMENTOS. No complete la parte destinada al tramite

municipal. La Sclicitud debe firmaria el representante legal. Si no lo hay, la firma
debe ser del propietaric. La fecha se registra, al momento de la presentacién

del documento en el SESMA.

Liene la DECLARACION SIMPLE DE CAPITAL PROPIO. Debe firmarla el
representants legal. Si no lo hay, el empresario. La fecha es reglstrada por el

SESMA.

El formulario debe ser llenado 2 maquina o con letra imprenta mayuscula.

Esta Solicitud debe presentaria en el SESMA solamente cuando haya cumplido con las
siguientes condiciones y certificados:

S

a.

Zonificacién certificada por la Municipalidad de la comuna donde se
encuentra el establecimiento o local, cuando se trate de locales o
establecimientos que solicitan autorizacion para fabricar, elaborar,
almacenar o envasar productog alimenticios.

Esta certificacidn se solicita en la Direccién de Obras de la Municipalidad

" pertinente y queda registrado al reversc deil formulario SOLICITUD DE

AUTORIZACION SANITARIA PARA ESTABLECIMIENTOS DE
EXPENDIO Y/O ELABORACION DE ALIMENTOS.

Habilitar el local o"establecimiento dandc cumplimiento a las exigencias
que se indican en este instructivo y en el instructivo especifico para cada

rubro.

Una vez cumplidos Ios requisntos anteﬂores la Solicitud debe presentarla en la
‘Oficina de Partes del SESMA. Las solicitudes incompletas no seran aceptadas




SERVICIO DE SALUD DEL AMBIENTE
DE LA REGION METROPOLITANA

IAS0 4::Pago.de:arangsl:

Al presentar la SOLICITUD DE AUTORIZACION SANITARIA PARA
ESTABLECIMIENTOS DE EXPENDIO Y/O ELABORACION DE ALIMENTOS

debe pagar en el SESMA un arancel que variara segtn el tipo de
establecimiento.

Si solicita mas de un giro estos valores se modifican. El arancel
correspondera a uno o mas giros del establecimientos.

IMPORTANTE: ESTE PAGO SE HACE UNA SOLA VEZ.

LA AUTORIZACION SANITARIA ES DE DURACION INDEFINIDA, SUJETA A
LA FISCALIZACION DEL SESMA

Al efectuar este pago, debe presentar la DECLARACION SIMPLE DE CAPITAL
PROPIO INICIAL, que retiro junto con la Solicitud en el SESMA. Estos dos
formularios deben contener la misma informacién respecto de la identificacion
del solicitante y la misma firma. Es una declaracion simple, que no precisa
hacerse ante notario.

La fecha en que efectuo el pago se considera como fecha de inicio del
proceso de Autorizacion Sanitaria que culmina con la aprobacién y la entrega

de la Resolucién correspondiente , o con el rechazo.
En cualquier caso, este proceso tendra una duracion maxima de 30 dias habiles

(ese plazo no incluye demoras debidas al solicitante).

CASO ESPECIAL: En caso de ampliacion o traslado, debera acompanar a la
Solicitud, 1a Resolucion de Autorizacion Sanitaria anterior.

PASO:5¢ Inspeccion:

Una vez cumplidos los pasos anteriores, personal profesional o técnico del
SESMA visitara el local o establecimiento para verificar el cumplimiento de

los requisitos sanitarios.

En ese momento, el solicitante debe entregar al funcionario la documentacion
requerida en el instructivo especifico del rubro. Basta que no se cumpla uno
de los requisitos o que no se acrediten los documentos requeridos para
denegar la solicitud presentada, en cuyo caso debe iniciar el tramite de nuevo.




i

IMPORTANTE: Al momento de realizarse esta inspeccion, debe estar present
el representante legal o duefc del establecimiento y tener disponible toda |
documentacion y certificados exigidos, azdemas de facilitar la visita
establecimiento.

Al término de la inspeccion el funcionario del SESMA infarma al salicitante |
fecha de entrega de la Resolucién de Autorizacion Sanitaria, si corresponde. L
Resolucidén debe retirarse en el SESMA en la fecha indicada, presentand

el recibo de pago de arancel.

CASO ESPECIAL: Si el profesional del SESMA considera que algin requisii
no s& ha cumplido totaimente, pero puede enmendarse en un plazo razonabl
puede programar otra visita para este plazo. Si al cabo de este tiempo no se |
cumplido el requisito, la solicitud sera rechazada (la demora adxcnonal por es
causa no es de responsabiiidad def SESMA).

Si la solicitud es rechazada y se presenta una nueva, el solicitante det
asagurarse que ha cumplido con todds los requisitos y documentos par
presentar la SOLICITUD DE AUTORIZACION SANITARIA PAR
ESTABLECIMIENTOS DE EXPENDIO Y/O ELABORACION DE ALIMENTOS.

LQUE REQUISITOS GENERALES DEBE CUMPLIR UN ESTABLECIMIENTO |
LOCAL?

~ Los requisitos o exigencias generales tienerf que ver con las condiciones sanitariz
minimas y son las siguientes:

&

carrespondiente.

UBICACION: E! loca! o establecimiento debe estar alejadc de focos d
insalubridad, debe tener acceso directo e independients, no comunicad
directamente con habitaciones y en zonificacién permitida por la Municipalida

e

DEPENDENCIAS Y CAPACIDAD: Los locales de elaboracién y fabricas debe

. contar con las dependencias minimas indispensables que se indican en e

instructive especifico de cada rubro.

Por capacidad suficiente se entandera el espacio interior libre que permita |
facll circulacién del personal y hacer expeditas las labores, sin entorpecimient
ni riesgos de accidentes.

En salas de elaboracién se considera espacno minimo satisfactorio 3 m2 po
operario y detrds de mesones, un ancho minimo de un metro.

PISOS; Estos deben ser de material sdlido, lisos, impermeables, de faci
limpieza, y estar en buen estado.
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CE LA RAGIEN METRCPCUTANA

En los inmuebles en que se cambie de vivienda a local comercial, o se amplie e
giro, se debe contar con la aprobacién sanitaria del sector, (EMOS, Lo Castillo), -
para cualquier modificacion que se realice a los servicios de agua potable y .

alcantarillado.

a)

Servicios higiénicos para el personal: los locales, en general, deben
tener servicios higiénicos independientes para cada sexo y contar con
taza WC, urinario, lavamanos y ducha, ambos con agua callente y fria.
Deben estar sn buen estado de funcionamiento. La ducha ss exige en
todos los iocales o establacimientos de elaboracidén de alimentos y en
algunos locales de expendio que se indican en el instructivo especifico
para cada rubro. La cantidad de artefactos estd en relacién al nimero de

trabajadores por tumo de la siguiente manera:

N*® de personass por turno Tazas WC | Lavamancs Duchas
1a10 1 1 1
11a20 2 2 2
21 a 30 2 2. ° 3
31 a 40 3 3 4
41 a 50 3 3 5
§1a60 4 3 6
E1a70 - 4 3 7
71 a 80 5 . 5 8
81 as0 5 5 8

81a100* 6 6 10

. b)

Cuando existan mds de 100 personas por tumo, se agrega un excusado y
- un lavatorio por cada 15 de ellas y una ducha por cada 10 trabajadores.

En los servicios higiénicos para hombres se pueda‘re-mpla'znr el'50% de
las tazas WC por urinarios, individuales o colectives. En este dltimo caso,
la squivalencia seri de §0.cm de longitud por urinare. . .~

Servicios higiénicos para el publico: los locales en quse los alimentos
son consumidos. en el misma -establecimiento. (como per sjemple, una
Fuents de Soda), deben contar con servicics higlénicos para ‘el puibliico,
Independientss para cada sexo. = : ' N

Deben contar con los slgulﬁu artefactos: taza WC, urinario, isvamanos,
todos en buen estado de funcionamiento. s I

El nimero de artefactos estd en relacién a la ﬁpaddad de stencion al

publica. EI minimo de artefactos para servicios de hombras y mujeres se
* Indica en el cuadro siguiente: .




VGO S8 DALVU LB A ENTY
o8& A REGIEN METROPOUTANA

N° de personas Tazas WC Urinarios | Lavamanos
Promedio estimado '
Hombres 3
1a40 . 1 1 1
41 a80 2 2 2
81a120 3 3 3
121 a 160 4 4 4
161 a 200 5 5 5
201 a 250 6 6 6
Mujeres
1a30 1 - 1
31a€0 2 - 2
61 a0 3 - 3
91 & 120 4 - 4
121 a 1580 ) - 5
151 a 240 6 - 6

SALA DE GUARDARROFPA PARA EL PERSONAL: Debe existir una sala de
Quar.darropa para el personal, independiente para cada sexo, contigua a los
servicios higiénicos. En esta sala deben disponerse casilleros de guardarropas

.en numero igual al total e manipuladores.

B'ODEGAS: El volumen maximo de una bodega es el que permite la circuiacion
facil para retirar, almacenar e inspeccionar la mercaderia, de modo que-ésta no
tenga contacto con los muros ni con el cielo raso. La mercaderia debe
disponerse sobre tarimas, estantes o soportes. ' :

LAVAMANOS: Se ubican en las salas de elaboracién y/o expendic donde sea
‘necesaric para facilitar sl aseo repetido de manos del personal. -

DEPOSITOS PARA LA DISPOSICION DE BASURAS: Deben sér dé material
Iavaple con tapa o desechables (boisas de pdlietilenc), en nimero y ubicacion
. segun necesidades y ficlimente transportables. : co

MAQUINARIAS: Estas deben ser de diseiio y nimero adecuados. al rubro, de

r.nataria}l inoxidable, no contaminante, resistente a la comrosion, de- superficies

-lisas, faciles de limpiar y en buen estado. Su ubicacién debe cofresponder a una

;:1.- racional de produccién, teniendo en cuenta el buen desancllc de las'
enas.



SERVICC CE SALUD CEL AMBIENTE
CE LA REGiON METROPCUTANA _

MUEBLES: Los estantes, mesones, vitrinas, deben estar en cantidad suficiente
y ser de capacidad adecuada, de disefio que permita una facil limpieza y en
buen estado. Las superficies de contacto con los alimentos deben ser lisas, no
contaminantes, impermeables, lavables, resistentes a la corrosion. Las cubiertas
de mesones deben estar en buen estado y de preferencia ser de material

inoxidable.

UTENSILIOS: Los utensilios deben ser lisos, inoxidables, de material no
contaminante, de disefio que permita una facil limpieza y estar en buen estado.

INSTALACIONES PARA LA PROTECCION Y CONSERVACION DE
ALIMENTOS: Los locales de elaboracidon y/o expendio de alimentos cuyas
materias primas o productos terminadas precisen proteccion mediante el frio,
deben contar con camaras frigorificas, refrigeradores, conservadoras,
congeladores o vitrinas refrigeradas, etc., de capacidad y nimero suficiente a su

produccidn y/o expendio.

Las superficies interiores de estas instalaciones deben ser lisas, faciimente
lavables, inoxidables y estar en buen estado. Estas instalaciones deben contar
con instrumentos para controlar su temperatura.

INSTALACIONES PARA EL LAVADO Y DESINFECCION DE MAQUINAS,
ARTEFACTOS Y UTENSILIOS: Estas instalaciones deben contar con
estanques, lavaplatos, etc.,, de material resistente, impermeable, inoxidable,
lisos y de capacidad suficiente, para permitir la inmersién completa de los
implementos a lavar y/o desinfectar. Deben contar, al menos, con dos

estanques, con agua fria y caliente.

a8

IMPORTANTE: La documentacion exigida se especifica en los instructivos
especificos para cada rubro, que debe acompanar este INSTRUCTIVO

GENERAL.

v

S~

(QUE OBLIGA A CUMPLIR LAS EXIGENCIAS?

LAS DISPOSICIONES LEGALES QUE ESTABLECEN OBLIGACIONES EN ESTAS
MATERIAS SON LAS SIGUIENTES:

IS RN BV IR

DS N 60/82 Reglamento Sanitario de los Alimentos

Céodigo Sanitario (DFL 725/68) y sus reglamentos.

DS 48/84 Reglamento de calderas y generadores de vapor
DS 286/84 Reglamento sobre ruidos molestos generados por fuentes fijas.
DS 144/61 Normas sobre contaminantes atmosféricos.

DS 4/92 Normas de emisién de material particulado de fuentes fijas.

Otras disposiciones no especificadas

Esta legislacién puede ser consultada en el CENTRO DE DOCUMENTACION DEL
SESMA, ubicado en Av. Bulnes 175, primer piso. El harario de atencién de este centro
es de 9.00 a 13.30 horas y de 14.30 a 17.00 horas.




10  SERVICIO DE SALUC OSL AMBIENTE
DE LA REGION METROPOUTANA

Otra informacion puede solicitarse en el SESMA, en la direccion y horario sefialados al
comienza de este instructivo.

@aNinguna persona o funcionario del SESMA esta autorizado para realizar
cobro de cualquier tipo, los aranceles y otros pagos deben efectuarse
exclusivamente en el local del SESMA, Av. Bulnes 194.

LOS REQUISITOS EXIGIDOS PARA ESTE PROCESO SON:

PARA PROTEGER EL MEDIO AMBIENTE
PARA MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA
PARA PRESERVAR LA SEGURIDAD Y SALUD DE LOS
TRABAJADORES
PARA CONTRIBUIR A MEJORAR LA CALIDAD TOTAL DE
LOS PRODUCTOS CHILENOS -

SESMA Av. Buines 194, Santiago-Chile



Fabrica de pan

Fabrica de pasteles

Fabrica de empanadas
Amasenderia

Elaboradora de masas dulces
Fabrica de galletas

Molinos

Fabrica de fideos

RIS i

0oV LLVLOLOLLVO

¢ Qué se debe hacer para que autoricen mi local o
establecimiento ?

(4]

Informarse de los requisitos y exigencias basicas indicadas

en el instructivo general y luego ubicar en el cuadro

siguiente, para el giro que le mteresa las exigencias que

estan marcadas.v’

© Una vez que conozca todas las exigencias y su
establecimiento las cumpla, debe llenar la solicitud de
-autorizacion e iniciar el tramite que sefiala el instructivo
general.

& Si su establecimiento va a fabricar, elaborar,

almacenar o envasar alimentos, debe efectuar el tramite

de zonificacién en el municipio que corresponda.

@:

Las condiciones y requisitos indicados en el
instructivo general y en los - instructivos
especificos son los bésicos, sin perjuicio de ofras
exigencias que se -determinen en las - visitas
inspectivas o por cambios en la legislacién y
normativa vigents.

« Estos rubros son los de mas frecuente solicitud, si el rubro para
el cual usted desea autorizacion sanitaria no se encuentra en
este listado, por favor consulte en el médulo de informaciones de
oficina de partes del SESMA.

establecimiento ?

GIROS
EXIGENCIA

o P

h'

Sala de elaboracién con secciones delimitadas

2 Exclusiva para pino

2  Exclusivo para relleno y decorado con crema
chantilly (18°C)

Enfriadera con ventilacion adecuada

Bodegas matetias primas y productos torminados

NS

& Con pallet

AYANEN

AN

AN

a2  Exclusiva cebollas

2  Exclusiva aditivos

AN

Magquinas y equipos empotrados en base de goma

Pisos con declive y rejllla en desagiie

Homo no contaminante

Camara de fermentacion

Campana de captura de gases y olores con sistema de
extraccion forzada

SN S

Sala de envasado y etiquetado

Seccion secado con campana de extraccion

Laboratorio control de calidad bromatologico

Zona de carga, fimpieza y seleccion de materias primas

Sala de basura reglamentaria, segin volumen de
oduccién

AN R

NSNS NS

DOCUMENTACION EXIGIDA

@ Croquis a escala 1:50 de distribucion de equipos y
areas de trabajo .

& Carta aprobacion de vecinos colaterales

@ Ceftificado de Instalacion  superintendencia
electricidad y combustibies

J Certificado muestreo Isocinético para homos a
petroleo o lefia

@ Certificado muestreo isocinético producto de la
molienda

Fébrica de pan x

Fébrica de pasteles

Fébrica de empanadas
Amasanderia

Elaboradora de masas dulces
Fébrica de galletas

Molinos

Fébrica de fideos

O -0 Q00




SERVICIO DE 8ALW
NETROPOL I TANO DEL AMBIENTE

(Escriba A sdquina o con lrtra ijaprents)

JOENLIEIQECION

Razdn secial o Apellido paserno -~ Apellido maternc - Nosbres

Calle NI dlock/Depto. Of, /Local Peblacidn - Ville

Pais de

Con;ma - Teléfone Cédula de Identidad © Fasaporte(P.natural)

Ori pon

Rupre a instalar o eapliar

DECLARO QUE NI CAPITAL PROPIQ INICIAL BE CONPONE DE )

1, = EQUIPOR Y MRQUINAARIAE : tValor en pesos)
avetles ¢ instaleciones

2, ~ CAPITAL DE TRMBRJO ; (Efectrve en caja o $
banco destineds al funcionamiento,
asrcaderias, seterias prieas,etc.)

TOTAL CAPITAL PRAORIO INICIAL ]
( Guser I y &)

Fecha Firee

ADVERTENCIAR .
E) Servicie se reserva o) dereche a cotejar esta infersacién con Jo que -

deciare ante o) SERVICIO DE INODUESTOR INTEANDG.
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8.- PANADERITAS
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PANADERIA DON PAN
PANADERIA PANAMERICANA
PANADERIA FERNANDA

PANADERIA SELECTA



