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RESUMEN EN ESPANOL

La decision de realizar este trabajo sobre “MARKETING PARA UNA
EMPRESA DISTRIBUIDORA DE CARNES ROJAS AL SECTOR
RESTAURANTE EN LA CIUDAD DE PANAMA”, fue con el interés de presentar
un gran aporte a la compafiia en estudio, pues le servird de herramienta, para
mejorar el servicio brindado a los clientes. Dentro de los objetivos del trabajo
esta mejorar el “marketing” de la empresa, para que la misma no sea una simple
revendedora de carnes rojas y a la vez se fortalezcan las areas de la empresa
en donde existen ineficiencias.

Se realiz6 una encuesta a los duenos de restaurantes, encaminadas a
resolver la hipétesis el trabajo tomando en cuenta las vanables tales como:
marketing, restaurante, producto, calidad, precio, servicio, cliente, competencia,
distribucién y empaque que han afectado la comercializacion de la empresa que
se esta analizando. Con la informacion obtenida, se realizé el correspondiente
analisis y evaluacion, el cual permitié presentar conclusiones y recomendaciones
que cumplen con el objetivo primordial de este trabajo: lograr que la empresa
cuente con un documento que le ayude a comercializar de una manera mas
eficiente su producto.

Finaimente, el trabajo consta de cuatro capitulos en el cual se
contemplan cuadros, figuras, bibliografia y anexos que permiten al lector tener
una ilustracion, mas amplia y un apoyo de la informaciéon concreto, para el mejor
entendimiento del tema que se ha desarrollado.



RESUMEN EN INGLES

The decision of accomplishing this work on “MARKETING FOR A RED
MEAT DISTRIBUTING COMPANY FOR THE RESTAURANT SECTOR IN THE
CITY OF PANAMA’ had as interest to present a great contribution for the
company under study, as this will serve as tool to improve the service furnished
to customers. Within the objectives of the work is that of improving the
corporation’s marketing so this will not be limited to a plain reseller of red meats
and at the same time to improve those areas of the company that are ineffective.

An inquiry among the owners of restaurants was carried out intended to
prove the theory of our work, taking into consideration variables such as
marketing, restaurant, product, quality, price, service, client, competence,
distribution and packing that have affected the commercialization of the company
under analysis. With the information obtained, the corresponding analysis and
evaluation was performed that permitted the presentation of conclusions and
recommendations that comply with the main objective of this work: to achieve
that the company obtains a document that will help her to commercialize her
product in a more efficient way.

Finally, the work has four chapters wherein diagrams, drawings,
bibliography and attachments were furnished to allow the reader to have a
comprehensive illustration, a specific support for the information, and a better
understanding of the subject matter developed.



CAPITULO PRIMERO
INTRODUCCION



A. CONSIDERACIONES GENERALES SOBRE LAS CARNES
ROJAS

1. A NIVEL MUNDIAL

Como lo dice el folleto de la ANAGAN, EL BRAMADERO, el hombre
aprendio a utilizar los recursos que la naturaleza le ofrecia, para su
sobrevivencia como recolector y cazador fue paulatinamente, transformandose
en sedentario. Cultivo la tierra y doméstico animales, para utilizar su leche y su
came. De igual forma dominé el fuego, cocié sus alimentos y aprendié a

almacenarios, para las épocas de escasez.

Asi el hombre desde hace miles de afos se convirti6 en camivoro por
excelencia y dentro de las especies se les clasifica con esta terminologia. De
esta manera en las diversas etapas de la vida humana se necesitaron miles de
anos de aprendizaje y las actividades productivas relacionadas con la
alimentacion se fueron desarrollando, partiendo de aquellas primeras

experiencias del hombre.

Vizcarra, Olegario 1963, en su libro EL CEBU EN MEXICO dice que
fueron los portugueses quienes los llevaron el ganado al Brasil, por primera vez,

donde ha sido foco de irradiacion hacia el Sur, Centro y Norte América. (pag. 15)



Bloise, Guiseppe 1990, plasma en su libro Analisis Financiero para una
Industria de Carne Bovina establecida en Panama que ademas, de los
colonizadores, la casa alemana Carl Hagenbeck, proveedores de todos los
jardines zoolégicos colecciones del mundo, influyd decididamente en la
introduccion del cébu en los Estados Unidos y Brasil, a fines del sigio XIX y los

principios del siglo XX.

Actuaimente, la satisfaccion de las necesidades basicas son atendidas a
través de procesos mas complejos. Pero en lo fundamental responden a los
mismos principios, se ha mejorado la cria de animales, el sacrificio y la
distribucion responden a la demanda de una poblacién cada vez mayor y la

tecnologia a permitido el aprovechamiento al maximo de los recursos.

2. A NIVEL NACIONAL

Amaya, Edwin y Aponte, Dedsyrea 1987, en su libro Incidencia Socio-
Econémica del Ordenamiento de Ganado Vacuno en Panama nos relatan la

historia del ganado en Panama asi.

Panama, desde siempre ha gozado de su posicion geografica. Esta le ha
dado una importancia estratégica que se remonta a los tiempos de la colonia. El

imperio espaiol, bajo el Emperador Carlos V, pensdé hacer en Panama un



centro de crianza y distribucién de ganado, sobre todo a sus colonias de América

del Sur.

Segun, datos histéricos recogidos por Don Manuel Maria Aguilera y el
histoniador panameno Dr. Alfredo Castillero Calvo. Se tiene apuntes que en
1521, el Emperador Carlos V ordeno el traslado, desde Jamaica, de 100
animales vacunos, los cuales se asentaron en la ciudad de Nata, en donde

habia muy buenas pasturas nacionales.

Para 1537 y luego 1547, se llevaron a cabo los pnmeros embarques de
ganado hacia Peru, siendo éstos los pnmeros datos que se tienen sobre la

ganaderia durante la época de la colonia.

Iguaimente la produccion de ganado, en Panama, era tan buena que
siempre se mantuvo un exceso de oferta que permiti® mantener los precios

bajos. Durante esta época esa fue la caracteristica de la ganaderia panameiia.

Para que se tenga una idea mas clara, se hace referencia de un dato
tomado del Archivo de Indias y aparecido en el trabajo presentado por el
ganadero Manuel Maria Aguilera, donde consta que en el periodo 1575-1592,
habian en las regiones de Nata y Los Santos aproximadamente 70 mil reses, las

cuales se cotizaban a real y medio las vacas y a dos reales y medio las terneras.



En esa época y debido a este hecho se desestimulé la producciér
ganadera en varias regiones de Nata, Veraguas y Los Santos, llegandose
sacrificar el ganado para extraer el gebo y poder alumbrarse, perdiéndose asi le

carne.

Nos muestran igualmente los Archivos de Indias que el Censo de 1592,
indicaba que habia en Panama 150 mil reses. En 1643, habia solamente 115
mil, y en 1790 apenas habian 158 mil. Es decir, que en 198 aios el inventario el
inventario ganadero aumento en 8 mil cabezas, lo que representa el 5.3%. En
1890, el censo vacuno nos muestra un inventario de 164,800 cabezas, o sea,

que en 100 anos hubo un aumento de 6,800 cabezas.

Estos datos, aunque parezcan ilégicos, se pueden tomar como muy cerca
de la realidad porque eran los que enviaban a la Madre Patria los obispos y
recaudadores reales, quienes a su vez percibian los diezmos y los quintos del

Rey, respectivamente.

De nuestra historia se puede igualmente concluir que los habitantes de
Panama eran esencialmente comerciantes que no se arraigaban con facilidad en
los campos. Por lo tanto, la ganaderia estaba en pocas manos y éstos tenian

que alimentar a gran parte de la poblacion urbana.



Como dato interesante basta mencionar que durante la colonia, la
poblacién vacuna en Panama llegd a quintuplicar a la poblacién humana. Esta
clasificacion de Panama como productor de ganado y debido al alto inventaric
de nuestra ganaderia, mantuvo a Panama como gran exportador. Hasta fines

del siglo XIX, se exportaba ganado a Colombia y algunos paises del Caribe.

Esta situacion empez6é a cambiar cuando los franceses empezaron los
trabajos del Canal de Panama. Esta operacion incrementd la demanda interna
de came, debido al aumento de trabajadores y asalariados. Puede decirse que
este periodo inici6 la gran migracion del campo a las ciudades buscando

mejores oportunidades.

Con la iniciacion de los trabajos del Canal de Panama, en 1904 por parte
de los norteamericanos, la demanda de came vacuna aumentd y por primera
vez, hubo la necesidad de importar novillos para la matanza debido al repentino
aumento de la demanda por una parte y por otra a que la Guerra de los Mil Dias

habia diezmado la ganaderia.

Esta situacion trajo mejores precios al ganado y su incremento por parte
de grupos economicamente poderosos, hasta alcanzar el autoabastecimiento en

1924.



Como las familias que tenian el poder econémico en esta época también,
ejercian el poder politico, es facil advertir que la ganaderia y la came quedaron
envueltas en las pugnas politicas. Se debg observar que estas familias
poderosas, econdémica y politicamente, eran mas bien comerciantes de ganado,
al igual que en la época de la colonia (cebadores y matarifes) que mantuvieron
presion para mantener el precio del ganado bajo y, por lo tanto, el precio de la

came.

Esta situacion, légicamente, cre6 una demanda extraordinana de came
por parte del pueblo panamefio que podia conseguir un producto “sabroso y
alimenticio® a bajo precio. Esta formacion del paladar panamefio hacia el
consumo de la carne de res ha colocado a Panama en el cuarto pais de América
Latina como consumidor de came de res (50 Ibs./percapita), de alli el problema

que acarrea cualquier decision de aumento de sus precios.
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B. JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacién, en sus cuatro capitulos, pretende dar
a conocer todo lo referente a la importancia de una adecuada comercializacion
de carnes rojas, en el sector restaurante en la ciudad de Panama Aunque, ésta
sea una pequefia empresa, hay negocios similares a éste que se disputan entre

ellos este reducido sector del mercado en la ciudad.

A continuacion se dan a conocer los elementos esenciales de la situacion

actual y el pronédstico de la investigacion, a saber:

CUADRO No. 1
SITUACION ACTUAL Y PRONOSTICO DE LA INVESTIGACION

Actual (observada) Prondéstico (propuesta)
1. No existe un control de inventano Inventariar al final del dia la mercancia
al final del dia para llevar un mejor control de las
ventas
2. No existe atencion al cliente Definir un departamento del servicio al

cliente para la atencién de los mismos

3. Competencia tiene parte del Esirategias contra la competencia
mercado acaparado

4. No se tiene control sobre el Manejo mas eficiente del producto para
correcto manejo del producto obtener la imagen deseada

Fuente: La autora del trabajo.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Concretizando se puede formular el problema asi: ¢De qué forma el
“marketing” influye en la comercializacion de las carnes rojas en la empresa en

estudio en el sector restaurante en la ciudad de Panama®?.

Tomando como base las variables de la pregunta planteada se
descompone en pequefas preguntas, que dan las bases a la sistematizacion del

problema, de la siguiente manera

a) Coémo el servicio al cliente influye sobre las ventas de la empresa?

b) (Qué impacto sobre ilas ventas ha tenido la aceptacion de los

competidores en el mercado?

c) ¢(De qué forma se pueden promocionar ios productos de la

compania?.

d) ¢Coémo podemos mantener una calidad estandar a todos los clientes?.

2. OBJETIVOS GENERALES

Desarroliar un plan de mercadeo, en donde se refuerzen las areas de la

compania en las cuales existen deficiencias.



12

3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Definir un departamento del servicio al cliente que se dedique
exclusivamente a la atencion de los mismos.

b) Reafirmar un manejo mas efeciente del producto para lograr obtener la
imagen deseada del mismo.

c) Aplicar la técnica de inventario al final del dia para llevar un mejor
control de las ventas.

d) Crear estrategias contra la competencia para ser los lideres en el

mercado.

4. ASPECTOS METODOLOGICOS

La investigacion propuesta por medio de la justificacion teérica busca con
la aplicacion de la teoria y. conceptos basicos de mercadeo encontrar
explicaciones y situaciones de caracter intemo como las ineficiencias que

existen en cada area de la empresa, para la promocién de las cames rojas.

Desde el punto de vista metodolégico se acude al uso de técnicas de
investigacion, como la encuesta, para medir la reaccidon de los duefios de
restaurantes, en la ciudad de Panama donde se busca conocer el grado de

identificacion con los encuestados y con los propdsitos del proyecto.
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5. DESCRIPCION DE LOS CAPITULOS

El Primer Capitulo denominado Introduccion, recoge el Marco
Conceptual donde aparecen las consideraciones generales sobre las cames
rojas; la justificacion, que abarca el planteamiento del problema, los objetivos
generales, los objetivos especificos, el aspecto metodolégico, descripcion de los

capitulos y disposiciones legales.

El Capitulo Segundo, Marco Tedrico Referencial, recoge los
antecedentes generales de la empresa; la organizacion de la empresa abarca la
estructura, sociedad y situacién actual;, la administracién de la empresa habla
sobre la contabilidad y finanzas, administracion de personal y administracion de
compras; la comercializacién del producto recoge la promocién de las ventas,
distribucion fisica del producto, servicio al cliente y calidad; la operacién de la
empresa abarca el canal de distribucién, area de procesamiento, manejo de la

mercancia y entrega al cliente.

El Marco Metodolégico que se presenta en el Tercer Capitulo,
denominado Aplicacién y Analisis de la Encuesta a los Clientes, dan a conocer
los clientes que abarca la encuesta como restaurantes, hoteles, supermercados
y otros; aplicacién de la encuesta muestra las vanables, el formato de la

encuesta, hipétesis de trabajo, poblacion y muestra, recoleccion de datos y
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tabulacion; analisis de las variables abarca concentracion de resultados y

resultado por variables

El Capitulo Cuarto, presenta la propuesta “Marketing” para el
Mejoramiento de la Comercializacion de las Cames Rojas como Marco
Operativo, donde se dan a conocer los analisis del proyecto como el producto
que abarca empaque, etiquetado, imagen e inventario, el precio que consta de
estrategia de precio fijo y flexible y el descuento por pronto pago, la plaza que
recoge nuevos mercados y recuperacion de clientes pérdidos; y la promocién
que incluye visitas personales periddicas, departamento de servicio al cliente,

administracidn de publicidad y mejoramiento en el tiempo de entrega.

Se finaliza la investigacién con las conclusiones y recomendaciones,

bibliografia y anexos que le dan al trabajo de grado mayor propiedad.
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C. DISPOSICIONES LEGALES

Cualquier persona que se motive a dar inicio a relaciones comerciales
debe seguir una serie de tramites y requisitos exigidos, por la Ley panameiia,

para poder comenzar sus operaciones, asi:

Segun la Resolucién No. 220 del 19 de junio de 1998 que aparece en la
Gaceta No. 23580 “Aprobar el siguiente manual para la tramitacién de registros
o licencias comerciales o industnales y el sistema de clasificacion de actividades
econémicas por el tipo de licencia o registro para ser utilizado en la direccion
general de comercio intenor”, del cual se resaltaran los siguientes puntos: (ver
anexo No. 1)

V.  TRAMITACION DE LAS LICENCIAS Y REGISTROS

“Toda persona natural o Juridica que se proponga realizar actividades
comerciales o Industnales, debera solicitar ante la Direccion General de
Comercio Interior, 0 a la Direccién Provincial respectiva del Ministerio de
Comercio e Industrias, el otorgamiento de la Licencia correspondiente.

La solicitud no causara derecho alguno y se hara:

- En formulario que al efecto facilitara gratuitamente el Ministerio de
Comercio e Industnas o en papel simple.

- El Poder debe ser presentado personalmente por el poderdante o
estar debidamente autenticado ante Notano.

Las Licencias se otorgaran sin perjuicio del cumplimiento, por parte de su
titular, de las disposiciones legales, municipales y reglamentanas vigentes en
materia tnbutaria, de salubnidad, seguridad publica, moralidad y otras de
naturaleza analoga.

Se excluye de lo anterior, el otorgamiento de licencias que por la actividad
que amparan, requieran la autorizacién previa de la autondad correspondiente.
Ejemplo. Licencia para financieras, requieren la autorizacién previa de la
Direccion General de Empresas Financieras del Ministerio de Comercio e
Industnas.”
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LA SOLICITUD PARA OBTENER UNA LICENCIA O REGISTRO
DEBERA CONTENER LO SIGUIENTE:

1.

6.

7.

“Nombre o Razén Social del solicitante y su cédula o datos de
Inscripcién en el Registro Publico, segun se trate, de persona natural o
juridica.

La actividad a la cual se dedicara el peticionario de que se trate

La direccién fisica del establecimiento.

El capital invertido

El nombre comercial del establecimiento.

El domicilio legal del solicitante, teléfono y apartado postal.

Fecha de inicio de actividades comerciales o industnales.

REQUISITOS PARA TRAMITAR LICENCIA O REGISTRO COMERCIAL

Registro comercial para persona juridica

1

2

“Poder del Representante Legal al abogado en papel simple.

Certificado del Registro Publico que exprese Directores, Dignatarios,
Representante Legal, Apoderado General y Tipo de Acciones.

Fotocopia de cédula autenticada por el Registro Civil de todos los
Directores, Dignatarios, Representante Legal y Apoderado General si
lo hubiere (Sélo para solicitudes de Registro tipo “B”).

Lista de accionista o declaracién jurada, firmada por el secretario de la
Sociedad sobre el cumplimiento del articulo 288 de la Constitucion
Politica de la Republica de Panama. (s6lo para solicitudes de Registro
Comercial tipo “B”).

Fotocopia de cédula o pasaporte del Representate Legal (sélo para
Solicitudes de Registro Comercial tipo “A” e Industriales).

Pago del Derecho Unico de B/.10.00".
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Luego de seguir toda la tramitacion expuesta antes la cual es bastante
extensa, que nos exigen las Leyes cualquier persona puede dar inicio a las

operaciones comerciales previstas.

Segun, el tipo de negocio a cual se vaya a dedicar cada persona asi
mismo debera ser su licencia, como es en este caso en particular Tipo B como

se ve en el anexo No. 2.

El Decreto Ejecutivo No. 35 del 24 de mayo de 1996 “Por el cual se
reglamenta la Ley No. 25 de 26 de agosto de 1994, sobre el ejercicio del
comercio y la explotacién de la industna’. (ver anexo No. 3)

“ARTICULO No. 5: Las Licencias y los Registros se clasifican de la
siguiente forma:

1. Licencia Comercial Tipo A, para ejercer exclusivamente el comercio al
por mayor

2. Licencia Comercial Tipo B, para ejercer indistintamente el comercio al
por mayor y menor.

3 Licencia Industrial, para ejercer la actividad descrita en el articulo 8 de
este Decreto.

Por la naturaleza del negocio en estudio y para un mejor entendimiento
del significado comercio al por mayor y por menor se expone el articulo No. 6 y

No. 7 del Decreto Ejecutivo No.35.
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ARTICULO No. 6: “Se entendera por comercio al por mayor:

1.

La prestacion de servicios, exceptuando aquellos calificados
especificamente como comercio al por menor por una legislacion
especial vigente.

Las ventas al Estado.

El ejercicio de toda clase de actividades comerciales, exceptuandc
aquellas calificadas como comercio al por menor.

ARTICULO No. 7: “Se entendera por comercio al por menor.

1

2.

3.

La venta de bienes destinados al consumidor.
La representacién o agencia de empresas productoras 0 mercantiles.

Cualquier otra actividad que las leyes especiales califiquen como
tales.”

Todo negocio de comenzar con un capital estipulado por las Leyes

panamenas. Lo dice el punto 4 el Capitulo No.1 y ademas se ve reflejado en el

anexo No. 4.

Segun la Ley No.25 del 26 de agosto de 1994 “Por la cual se reglamenta
el ejercicio del Comercio y la explotaciéon de la industria, se modifica la Ley No.
20 de 24 de noviembre de 1986, la Ley No. 4 de 17 de mayo de 1994 y los
Articulos 318 y 966 del Cédigo Fiscal, y se adoptan otras medidas”.

4. “La realizacion de actividades comerciales o industriales con un capital

invertido que no exceda los diez mil balboas (B/.10,000.00). Las
personas naturales o juridicas que se encuentren dentro de esta
categoria deberan registrarse previamente en la Direccion Provincial
respectiva del Ministerio de Comercio e Industrias, o en cualquier otra
oficina que para estos efectos designe el Organo Ejecutivo. Este
registro hara las veces de una licencia comercial o industrial, segun
corresponda, y su titular estara sujeto al pago de un derecho Unico de
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diez balboas (B/.10.00). EI Organo Ejecutivo por conducto del
Ministerio de Comercio e Industrias, podra reglamentar este registro, y
queda facultado para variar el monto minimo de capital invertido para
el cual no se requerira licencia.”



CAPITULO SEGUNDO
ANTECEDENTES GENERALES DE LA EMPRESA
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A. ORGANIZACION DE LA EMPRESA

En entrevista sostenida al sefior Daniel J. Brea Clavel, propietario y
Gerente General de la compania, ha permitido recabar la siguiente informacién

para presentar los antecedentes de la empresa.

Las pequenias empresas inician con productos en pequena escala y con
poco capital Este es el caso de la empresa en la cual se desarrolla el presente
trabajo. La misma surgié como idea de su actual propietario al ser un estudiante
universitario que finalizando su carrera tenia tiempo lbre y deseaba ganar algo
de dinero. Asi en febrero de 1994, este joven hace trato con su primer cliente y
a su vez compra diversos tipos de carnes a un proveedor, en Santiago de
Veraguas, la cual le fue enviada en transporte y luego fue revendida al

consumidor siendo esta primera venta por B/250.00 y cancelada al contado.

Luego el duefio del pequeiio negocio continlia buscando clientes y asi los
pedidos continian en aumento. Para ese entonces el propietario no contaba con
un local adecuado ni en condiciones para trabajar, asi que trabajaba el producto
en su residencia, usaba su auto personal y contaba con dos hieleras para
transportar la mercancia. Al cabo de varios meses el propietario toma la
decision de asociarse con un familiar sintiendo que su negocio podia crecer; y

asi la cartera de clientes aumento. Entonces hubo la necesidad de adquirir
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otra refrigeradora. Luego se busco un pequefio local, para manipular las carnes

y conservarlas de una mejor manera

Asi al cabo de 8 meses se contratd un empleado permanente y otro

eventual.

Ademas, se adquirié un panel de reparto, pero ese local no reunia las
reglas sanitarias exigidas por el Ministerio de Salud para operar. Fue asi como
la empresa sigue creciendo y se necesita un local con los requinmientos
exigidos y nuevamente se mudan y adquieren equipos para el correcto manejo y
preservacion de las carnes. Es importante sefalar que para ese entonces es
necesario contratar a una persona encargada de la contabilidad del local debido

al crecimiento de la misma.

1. ESTRUCTURA

Como la mayoria de las empresas esta cuenta con una Asamblea de
Accionistas que aportan el capital inicial o se organizan para solicitar crédito
bancario, para iniciar el negocio. En el que los dos socios se obligan
solidariamente con la deuda contraida y a su vez surge como una empresa
familiar. Esta estructura aglutina a los dueiios del negocio, responsables de

dictar las politicas generales de la empresa, incluyendo la aprobaciéon de los
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presupuestos de ingresos y gastos y de las inversiones.

También, se cuenta con una Gerencia General que conjuntamente con la
administracion son las responsables de la realizacion de los estudios de los
métodos administrativos aplicadas al negocio. El gerente es el coordinador de
las actividades y de las tareas que realizan sus colaboradores a fin de obtene:
resuitados financieros satisfactorios; de incrementar las ventas y la posicion de
la empresa en el mercado, de las relaciones con los empleados, el gobiemo y

otras empresas relacionadas con el negocio.

Son funciones de la Gerencia General y la administracion las siguientes:

- El conocimiento del negocio, sus relaciones con los mercados de
consumo y de abastos.

- La capacidad para el analisis e interpretacion de los estados
financieros y de resultado, para redactar informes para la asamblea de
accionistas.

- El dominio de la legislacién comercial, fiscal y laboral.

- La evaluaciéon del personal y de su capacidad productiva y de las
relaciones humanas.

- La elaboracion de los planes de trabajo y de los presupuestos de

ingresos y gastos e inversiones.
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- Del mantenimiento de adecuadas estructuras de sueldos y salarios y
de la ejecucion de los presupuestos.
- La ejecucion de las directrices que emanen de la asamblea de

accionistas.

2. SOCIEDAD

Como dicen Collado, Juan y Elizondo, Gloria 1983, en su libro La
Empresa y su Medio se puede definir la Ley de sociedad como “La Ley de
Sociedad Uniformes define la sociedad como una asociacion de dos o mas
personas, para llevar adelante en calidad de coduenos de una empresa de lucro.
Esta relaciéon se basa en un acuerdo voluntario y legal entre las partes, bien sea

tanto por escrito como verbal®. (pag. 55)

Es importante recalcar en este punto que los socios se pueden clasificar

de distintas maneras:

- Socio general: es el que asume la responsabilidad ilimitada y
usuaimente también asume activamente la gerencia de la empresa.

- Socio Secreto: toma parte activa de la direccion de la empresa,
aunque el publico general desconoce su condicion de socio.

- Socio Comanditario: tiene su interés y su responsabilidad limitado a



25

determinada cuantia. En este se pueden sefialar tres subdivisiones de
socios comanditarios; el socio limitado, ademas de limitar su
responsabilidad no puede tomar parte activa en la administracion; el
socio silente es conocido del puablico pero es inactivo en la gerencia,;
y el socio durmiente, que ni es conocido del piblico no participa en la

gerencia.

Como es expuso con antenoridad la compania cuenta con dos socios 0
coduefios los cuales llegaron a un acuerdo verbal y uno de ellos es el socio
general, quien fue el que dio Inicio a la empresa, y es el que trabaja tiempo
completo en la misma ademas de llevar la gerencia general de la misma. Su
otro socio entra en la clasificacién como el comanditario silente debido a que los
clientes, proveedores y empleados del negocio lo conocen debido a que se
encarga de realizar algunas compras diarias, visitar esporadicamente a clientes
y hacerse cargo de la empresa cuando el socio general se lo pida en un

momento determinado.

Es importante mencionar en este punto que a final de cada aifio se
reparten dividendos por partes iguales a los socios de la cuenta de ahorros que
mantiene la compania desde hace algunos anos, pero la misma siempre cuenta

con un fondo fijo.
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3. SITUACION ACTUAL

Las empresas pequenas no se inician con una organizacion compleja, se
identifican en su equipo administrativo, a la gerencia, el area de contabilidad, de

produccion y de ventas, con tareas definidas y con poco personal.

La compafiia después de varios afnos de crecimiento cuenta en estos
momentos con diez empleados permanentes entre los cuales se encuetra el
gerente general, el administrador, un contador, tres empleados
permanentemente en el area de procesamiento de las cames y cuatro
despachadores de mercancia que son los encargados de llevar las carnes a los
clientes pero a la vez trabajan en el area de procesamiento;, ademas cuando es
necesario un empleado eventual que trabaja los dias y las horas que se le

necesiten por aumento de trabajo y el socio silente.

En lo que respecta a mobiliario y equipo se puede mencionar que cuenta
con dos autos de reparto y uno para cobros que en ocasiones es necesario
utilizarlo para hacer entregas cuando existe una gran demanda del producto o se
presentan fallas mecanicas con cualquiera de los otros autos. Ademas se
cuenta una computadora, para uso de la administracién, un fax y una
contestadora; y en la planta con un cuarto frio, tres congeladores, una mesa de

acero inoxidable, una sierra, una moledora y hieleras donde se transaporta la
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mercancia desde el interior y en algunos casos en la ciudad.

La empresa en estos momentos cuenta con un capital alredor de
B/ 75,000.00 y con crédito extendido a sus clientes cerca de B/.45,000 00
mensuales. Ademas, la compaiiia factura ventas anuales por la suma de

B/ 500,000.00
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B. ADMINISTRACION DE LA EMPRESA

1. CONTABILIDAD Y FINANZAS

Esta seccion de la empresa se encarga del registro de las operaciones de
la empresa y de la preparacion y analisis de los informes financieros. Ademas,
prepara los presupuestos anuales, analiza los rendimientos y los costos, estudia
las compras de los insumos y su financiamiento, la rotacién de las cuentas por
pagar y las relaciones con los proveedores, l0s desembolsos de capital, el

movimiento del crédito y el flujo de caja.

Entre las funciones generales de la contabilidad estan:

- Confeccion mensual de los informes contables,

- Registro de los activos,

- Registro de los desembolsos,

- Registro de los depésitos bancarios,

- Control de los valores de caja, la facturacién, cuentas por cobrar,
cuentas por pagar, las planillas y los registros en los libros de
contabilidad, y

- Elaboracion de los presupuestos de ingresos y gastos.
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2. ADMINISTRACION DE PERSONAL

La tarea fundamental de la seccidon de personal consiste en el manejo de
las relaciones de la empresa con los trabajadores y generaimente es el ente
asesor en materia laboral de la gerencia. De manera que, a través de ella se
canalizan las directrices para el mejoramiento de las condiciones de trabajo, de
los sueldos, de las quejas, de la capacitacion. Estas acciones deben dirigirse
también, al mejoramiento de la identificacion de los trabajadores con los

objetivos y metas de la empresa.

Entre las funciones mas importantes, ademas de las sefialadas, se tienen:

- El suministro de la mano de obra, a través de la contratacion,

- La capacitacién y ensefianza para el trabajo,

- El mantenimiento de las relaciones humanas entre los trabajadores,

- Establecer programas para la prevencién de accidentes y para la
salud de los trabajadores, y

- Brindar facilidad para la organizacién de actividades sociales y

economicas.

Es importante mencionar que no se cuenta con contrato de trabajo de

prueba ni permanente por escrito que cada trabajador deberia firmar al empezar
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a laborar con la compaiiia. En realidad los contratos de trabajo son hechos de
manera verbal pero esto a ocasionado malos entendidos con el personal y
posiblemente en un futuro podra acarrear problemas mayores que podran
desencadenar en el Ministerio de Trabajo Y en realidad nunca existid un
contrato de trabajo por ser la compaiia pequefa la cual se ha lievado en un

ambiente bastante familiar.

3. ADMINISTRACION DE COMPRAS

Como dice Brea, Daniel 1996 en su libro Estudio para la Creacién de
una Organizaciéon Administrativa de la Empresa Claraval, S. A. en las
empresas pequeias, la seccidn o departamento de compras o componen un
agente de compras y uno o dos ayudantes. En las empresas mas grandes este
departamento cumple una funcidn crucial y cuenta con trabajadores
especializados en cotizacion de precios Y licitaciones. Sin embargo, en todo tipo

de negocio, sus principales responsabilidades son las siguientes:

- Adquirir los productos apropiados para el negocio;

- Asegurarse que se paguen por los productos el precio correcto.

Si se examina lo enunciado anteriormente se pueden detectar tres

elementos fundamentales: el acto propio de la realizacién de las compras que
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incluye la investigacién de precios, de proveedores, la recepcién y almacenaje
de los materiales y la distribucién interna que incluye el movimiento de los

materiales desde el almacén hacia las areas de consumo.

El gerente general es el encargado de realizar las compras, cotizar los
precios y mantener el contacto con los proveedores, ademas de contar con el

socio silente como ayudante algunas veces.
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C. COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

Se realiza a través de los departamentos de ventas y es la pnncipal
fuente de ingreso de la empresa y por o tanto, esta sujeta a la continua
supervision de la gerencia general. Para tal efecto es imprescindibie lievai
estadisticas del mercado, de los clientes, de las ventas por clientes, las ventas

por producto.

Ademas, de supervisar a los clientes reales y potenciales.

1. PROMOCION DE VENTAS

Los departamentos de ventas, generaimente, son responsables de o
relacionado con publicidad y las promociones de ventas, destinadas a crear
mercados, generar nuevas formas, para la colocacion de los productos y estimar
el costo del esfuerzo de ventas para los periodos anuales, a fin de incluirlos en

los presupuestos de ingresos.

Las funciones generalmente aceptadas de los departamentos de ventas:

- Realizar estudios sobre el mercado, que incluya volumen de los

clientes y consumidores, la competencia, los productos y los precios;
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- Incrementar las ventas para que los ingresos superen los gastos de
operacion de la empresa;

- Asegurar que los canales de distribucion de los productos y los
métodos de operacion utihzados sean eficientes y eficaces;

- Buscar nuevas areas de expansion y dirigir el esfuerzo de venta para
agregar nuevos clientes al negocio;

- Estudiar y recomendar planes de publicidad y promocion de ventas.

2. DISTRIBUCION FiSICA DEL PRODUCTO

En los dltimos afos, la direccion de las empresas ha concedido cada vez
mayor importancia a las actividades relacionadas con la distribucién fisica. Ello
se debe sobre todo al hecho de que los gastos de ella son muy elevados en
varias industrias. En el caso de algunos productos, el grupo mayor de dichos
gastos comprende los relacionados con la distribucion fisica. En el caso de
otros, la mitad de los costos de la venta al mayoreo proviene de las actividades

del transporte y almacenamiento.

Como dicen Stanton, William y Etzel, Michae! et. al. 1992, en su libro
Fundamentos de Mercadotecnia “la distribucion fisica requiere el flujo fisico de
los productos. La administracion de la distribucion fisica es el desarrollo y

operacion de sistemas eficientes de flujo para los productos”. (pag. 316) Es asi
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como un buen sistema de distribucion requiere, ademas del transporte, de la
existencia de almacenes e inventarios bien organizados, que le aseguren una
adecuada rotacion de la mercancia y canales de distribucion que le faciliten su
envio hasta el consumidor. Estos canales pueden identificar a agentes
mayoristas y/o minoristas, para que coloquen los productos al alcance de los
consumidores, desarrollando su propio sistema de distribucion, aprovechando

sus relaciones mas cercanas con el mercado laboral.

3. SERVICIO AL CLIENTE

El crecimiento de los servicios no se ha debido en general al desarrollo de
la mercadotecnia en las industrias de servicios, sino mas bien a la maduracion

de la economia moderna y a los niveles de vida cada vez mas altos.

Stanton, Wiliam op. cit dice que los servicios “son las actividades
identificables por separado y esencialmente intangibles que satisfacen las
necesidades y que no estan necesariamente vinculadas a la venta de un
producto o servicio. Para producir un servicio, puede requerirse o no al uso de
productos tangibles. Sin embargo, cuando se requieren, no hay transferencia de

los derechos (propiedad permanente) de esos bienes tangibles’. (pag. 431)

El crecimiento de los servicios de los negocios pueden atribuirse al hecho
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que las empresas son cada dia mas complejas, especializadas y competitivas.

Por ello, la gerencia se ha visto obligada a acudir a expertos que den
servicio en investigacién, impuestos, publicidad, relaciones laborales y otras

areas.

El ntmo del crecimiento no ha sido uniforme en todas las categorias de
servicios al consumidor. Al ir aumentando los ingresos y al cambiar los estilos
de vida, la demanda de ciertos servicios ha crecido relativamente mas rapidc

que la de otros

Es por esto que la empresa ademas de vender carnes decidié dar el
servicio de entrega a sus clientes para que los mismos no tengan la necesidad
de salir de sus puestos trabajos o que les tomaba tiempo por el trafico
vehicular, por las largas filas de esperas en los supermercados y el pago de la

mercancia al contado.

Asi mismo, para aprovechar una incipiente economia de servicios, varios
fabricantes han diversificado sus actividades hacia los servicios. Algunos

detallistas han hecho lo mismo.

BIBLIOTECA
UNTVERSEDAD DE BANAMA
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4. CALIDAD

En los dltimos afios, a los fabricantes les preocupa cada vez mas la
calidad de sus productos. Durante largos afnos, una de las principales quejas del
publico consumidor ha sido la baja calidad de algunos productos, tanto en los

materiales como en la confeccion.

En este caso en particular no se puede hablar especificamente de la
confeccion del producto por ser este rubro totalmente diferente al de un
fabricante. Pero claro que la calidad de las cames es muy importante para
nuestros clientes sobre todo por llegar a un mercado selectivo que se preocupa
por lo que el cliente va ha observar y probar en su plato y sobre todo porque
quedara en juego el nombre de su restaurante ante una clientela bastante

selecta.

Es importante mencionar que la calidad probablemente sea la mas dificil
de definir entre todas las caracteristicas que crean una imagen. Es comun que
los usuarios no coinciden en lo que constituye la calidad de un producto, desde
un corte de carne hasta una pieza musical. Aqui en realidad entran en juego los
gustos personales. En varias ocasiones, la calidad para el cliente de esta
compainia es la frescura de la came, el corte, el tamaio y su limpieza aunque en

muchas ocasiones a algun chef no le es de su total agrado la mercancia que se
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le envia otro la encuentra perfecta

No obstante, la empresa debe tomar varias decisiones sobre la calidad
del producto Primero, éste debe alcanzar sélo el nivel de calidad compatible
con el uso que se le desee dar; no necesita ser el mejor Por este motivo,
cuando las carnes llegan al lugar del trabajo se trata de seleccionar el producto
de la mejor manera posible segin el uso que cada cliente le quiere dar En
algunas ocasiones los clientes piden el producto de un especifico tamario,
debido a que necesitan hacer cortes, para que les salga la cantidad requerida

para sus calculos.

En esto de la calidad varnos clientes exigen a la empresa hacer pruebas
bactereoldgicas al producto como se observa en el anexo No. 5. Aunque el
Ministerio de Salud no lo presenta como una condicién la empresa esta anuente
a realizarlo debido a la reputacién y el renombre de la companiia ademas de sei
esta una prueba mas confiable que la simple vista del personal encargado de

recibir y verificar la mercancia
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D. OPERACION DE LA EMPRESA

Las empresas comerciales tienen dos funciones fundamentales: la
produccion y la mercadotecnia. La administracion se organiza para proporcionar
los productos y servicios a través de la promocion, las ventas y la distribucion de

los mismos.

Las principales tareas del administrador de la produccién es la de planear,
organizar, dirigir y controlar las actividades, para elaborar los productos. Para la
elaboracion de los mismos se necesita disponer de insumos, entendiéndolos,
entre otras cosas, como la materia prima, las maquinas, los suministros de
operacion, los edificios, la energia y la mano de obra. La conjugacion de estos

insumos, transforma la materia prima en productos terminados.

1. CANAL DE DISTRIBUCION

La tarea de seleccionar y administrar un canal de distribucién comienza a
menudo con un fabricante o productor. El canal de distribucion ha de tratarse
como una unidad: un sistema total de accién. Los productores y también
intermediarios deberian darse cuenta de que forma parte de un sistema cuyo fin
es procurar eficientemente la satisfaccion de los deseos y necesidades del

consumidor final.
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La mercancia llega al local a través de los proveedores de la compaiiia,
los cuales son seleccionadas de la manera mas cuidadosa por la gerencia
general y administracion de la empresa Estos proveedores deben tener un gran
sentido de responsabilidad y contar con la cantidad requerida de productos, para
suplir dianamente al negocio por ser un comprador al por mayor También,
deben tener un producto fresco, tierno, limpio y de gran calidad para la
compania poder satisfacer a sus clientes lo cual se debe recordar que son
restaurantes a los cuales no se puede dejar sin mercancia por ser las carnes un

producto basico o de primera necesidad para ellos.

Después de haber seleccionado a los proveedores e iniciar relaciones
comerciales con ellos la carne es transportada, desde diferentes puntos del
interior del pais, a través de transporte terrestre en hieleras para conservar la
temperatura de las mismas. Luego, al llegar a la ciudad de Panama la misma es
recogida por los empleados de la empresa vy llevada al local para su respectivo

manejo.

Ademas, de los proveedores en el interior existen otros a nivel local y la

compaiiia se encarga de ir directamente a buscar el producto a donde ellos.

Se puede mencionar que hay otros proveedores esporadicos que traen

pequeias cantidades de carnes al local.
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Se puede agregar que el concepto de distribucion basado en los sistemas

indica la necesidad de cooperacién entre los integrantes de ese sistema.

2. AREA DE PROCESAMIENTO

Como se menciond con anterioridad el area de procesamiento cuenta con
una mesa de acero inoxidable la cual es utilizada para trabajar las carnes, ya
sea su limpieza o empacado. Ademas, se cuenta con maquina moledora y una
sierra para realizar algunos cortes cuando se necesite. Pero sobre todo el area
de procesamiento debe ser un lugar limpio y fresco por la naturaleza del
producto que se trabaja pués la carne es un producto bastante delicado que
puede contaminarse facilmente y sobre todo que sus consumidores son seres

humanos.

El local debe seguir los lineamientos exigidos por el Ministeno de Salud y

el mismo debe operar estrictamente para ese proposito (ver anexo No. 6).

Segun el Decreto Ejecutivo N0.333 del 12 de agosto de 1997 “Por el cual
se reglamenta sanitariamente el expendio de carnes y productos carnicos los
distintos establecimientos del pais y se dictan otras disposiciones de caracter
sanitario” el articulo No.3 expone:

“Los establecimientos a que se refiere este articulo comprenden:
1° Los establecimientos utilizados para el expendio de cames y

productos caricos deberan estar acondicionados exclusivamente
para ese fin.
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Se exige que exista la debida separacion de las cames de los
diferentes animales de abasto en anaqueles, bandejas u otros
dispositivo apropiados en atencion al tipo de came a expender

Queda prohibido el uso de anaqueles de expendio de came para ser
utilizados en el expendio de otros viveres.

3° Los establecimientos donde se expenden carnes y productos carnicos
deben contemplar los siguientes requisitos en cuanto a edificaciones:

a)

b)

h)

g)

Los pisos deben ser de material impermeable, lisos, de facil
limpieza y desinfeccion, dispuestos en forma que el agua drene
con facilidad, con declives de 1.5% hasta un 3% con dispositivos
que permitan evacuar el agua con facilidad.

Los sumideros deben tener sus respectivas tapas y trampas,
evitando la colecciéon de detritus u otras materias que obstaculicen
la rapida salida del agua y la entrada de roedores e insectos.
Estos dispositivos deben construirse de manera que la limpieza
diaria no se dificulte.

Las paredes deben ser de superficie lisa, cubiertas a una altura de
1.80 cm., con material resistente e impermeable que facilite su
limpieza y desinfeccion. Las uniones o juntas deben ser redondas,
deben ser pintadas con epoxi-resinas de color blanco. De usar
zécalos, las uniones de éstos deben hacerse con mezcla que evite
porosidades y las juntas bien tomadas. La construccion de los
locales deben ser cerrados, evitando la afluencia de insectos o
efectos de lluvia, viento, sol u otros fenémenos atmosféricos que
deterioren la came.

Todos los establecimientos deben estar dotados de agua potable
en cantidad suficiente. Su distribucién se hara a través de red y los
grifos deben ser accionados con dispositivos especiales que eviten
contaminacion.

Los lavamanos deben ser de material liso, resistente, de facil
limpieza, con facilidad para agua caliente superior a 80°C en todo
momento. La cantidad de lavamanos se hara en atencién al
volumen de expendio en una cantidad de uno (1) por cada diez
(10) manipuladores.

Todo establecimiento debe contar con un programa de Control de
Plagas debidamente aprobado por la Autoridad Sanitaria y el
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mismo debe realizarse con una frecuencia apropiada y controles
permanentes.

r) Se prohibe la presencia de perros, gatos, pajaros u otros animales
dentro de los establecimientos ”

También, los equipos, recipientes y maquinarias todo lo que tenga

contacto de una u otra manera con las carnes deben ser de materiales faciles de

limpiar y utilizados estrictamente, para ese fin como |0 expone el Ministerio de

Salud como se ve en el anexo No. 7

ARTICULO No. 4: “Los equipos, maquinarias, utensilios, recipientes,
envases deben contemplar los siguientes requisitos:

a)

b)

g)

Todo equipo, utensilio, recipientes, envase 0 maquinaria que utilice en
los procesos necesarios para el expendio de Cames y Productos
Camicos, deben garantizar que la carne se mantenga Inalterada,
conservando sus caracteristicas organolépticas. El mismo debe ser
atéxico, impermeable, resistente a la Corrosion, de facil limpieza y
desinfeccion.

Se prohibe el uso de recipientes 0 equipo de madera, a no ser que los
mismos estén debidamene revestidos de material adecuado, aprobado
por la Autoridad Sanitarna.

Los cuchillos, sierra, chairas y otros deben ser de material inoxidable
con mangos cubierto de superficie lisa de facil limpieza. Se prohibe el
uso de machetes y cuchillos utilizados en otras labores.

Las mesas bancos en donde se exhiba o corte la carne debe ser de
superficie lisa, impermeable, de material atéxico, de facil limpieza. El
uso de zécalos debe mantener una superficie lisa, las juntas deben ser
bien tomadas sin ranuras o rajaduras.

El equipo que se utilice en el corte y troceado de carnes debe
garantizar en todo momento la no contaminacién de la came. Debe
ser de matenal resistente y que facilite su higienizacién. Se prohibe el
uso de hachas. Debe utilizarse sierras manuales o eléctricas.
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La limpieza es fundamental en los expendios de productos carmicos como
se ve en el anexo No 8 (certificado de fumigacion) y claro que las leyes exigen

clertas pautas, para que el local pueda operar.

ARTICULO No. 5: “La Higiene, impieza, desinfeccion y control de plagas
de los establecimientos de expendio de came debe cumplir con los siguientes
requisitos:

c) El equipo, utensilios, envases, pesas, maquinaria que estuvieron en
contacto con la came. También deben ser higienizados, durante y
después de cada jornada y sometidos a desinfeccion.

f) Queda prohibido mantener carmnes y productos carnicos en el suelo.
Los mismos deben ser colocados en envases y recipientes
aproplados, o en tarimas higiénicas e impermeables.

g) Todos los establecimientos quedan obligados a contar con un
programa de higienizacion aprobado por la autoridad sanitaria

competente, donde se especifiquen los controles que se realizan en
los puntos criticos y las medidas que se adoptan para corregirios.”

Los empleados del local en este caso llamados expendedores vy
manipuladores de alimentos también, deben someterse a examenes fisicos
periddicos debido a que los mismos tienen un contacto directo y muy estrecho
con las cames. Se observa en el anexo No. 9 el camet emitido por el Ministerio

de Salud a los empleados después de tramitar sus éxamenes médicos.

ARTICULO No. 6: “Los expendedores y manipuladores de came deben
observar los siguientes requisitos de higiene personal:
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a) Todo manipulador de came debe ser sometido a examenes médicos
tal como lo establece la autoridad sanitaria competente y portar su
camnet de salud vigente a la vista.

b) El personal que expende y manipula came debe vestir ropa de color
blanco, limpia, gorro, zapatos y mantenerse con el cabello corto. En
caso de usar cabello largo o barba, éste debe ser cubierto con
redecillas especiales. Las unias deben estar recortadas y mantener en
todo momento las manos limpias y sin prendas.

c) Se prohibe comer, mascar goma, fumar o cualquier habito que pueda
contaminar las carnes y productos camicos asi como mantenerse en
estado de embriaguez.

d) Se prohibe la presencia de manipuladores que presenten lesiones

cutaneas, heridas u otras alteraciones de la piel o en las fozas
nasales.”

La empresa cuenta con cuarto frio y congeladores para preservar la came

COmo se exige.

Segun el Capitulo Ill, De los sistemas de refrigeracion, preservacion y

almacenamiento de carne y productos carnicos en el expendio, nos sefiala:

ARTICULO No. 7: °“El dnico método autorizado de preservacion de la
came fresca es la refrigeracion. Es obligatono mantener la came en un
adecuado sistema de refrigeracibn qQue garantice en todo momento la
inalterabilidad de sus propiedades organolépticas y nutricionales.”

El local también debe contar con la inspeccion periddica del Ministerio de
Salud a través del CAVV en donde un médico hace la visita al local en cualquier

momento para ver si siguen ciertos lineamientos (ver anexo No. 10).
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Segun el Capitulo VI, De la inspeccién sanitaria de los establecimientos

de expendio de carne y productos carnicos, plasma:

ARTICULO No. 26° “Todos los establecimientos dedicados al expendio
de carne y productos carnicos quedaran sujetos a inspeccion por parte de
funcionianos de la Division de Control de Alimentos y Vigilancia Veterinaria del
Ministerio de Salud, quien sera la autoridad que norma y dicte y los
procedimientos de la inspeccion.”

3. MANEJO DE LA MERCANCIA

Cuando la mercancia se encuentra en la empresa se sigue una serie de
pasos para lograr el correcto manejo del producto que a continuacién se pasara

a describir

1. Verificacién del peso de la mercancia con la factura enviada por los
proveedores.

2. Revisidn de la mercancia y descartar productos que no estén en buen
estado.

3. Ajuste de facturas en el caso necesario

4. Limpiar la mercancia.

i

Clasificacion del producto segun el uso del cliente.

6. Empacada en bolsas o papel omnifilm.

~

Distribucidn rapida y efectiva de la misma.



46

Se debe aclarar que después de limpiar la mercancia en algunos casos

se hacen cortes segun la exigencia de los clientes.

La mercancia que nos es distruibuida inmediatamente a los clientes se
guarda en el cuarto frio, para que mantenga el grado de temperatura exigido po:
nuestros clientes o para su conservacién. Algunos clientes desean sus
productos congelados asi es que después de limpiarlos y clasificarios como
especifique anteriormente estos son congelados en las neveras, luego al
momento de ser distribuidos los mismos son reempacados en cajas de carton de

50 libras selladas con cinta adhesiva por el personal encargado de la planta.

4. ENTREGA AL CLIENTE

Una vez que se ha llegado a un acuerdo comercial con los clientes
siempre se les recalca que los pedidos deben ser hechos a la empresa por via
telefonica o por fax con un dia de anticipacion. Aunque varias veces los clientes
se les presentan apuros debido a que les hacen una reservacion imprevista o
algun consumidor desea tener algun evento sin haberlo confirmado antes, la
empresa siempre esta anuente de ayudar a sus clientes en estos casos donde

mas se necesita de un proveedor que los pueda abastecer.

Otros clientes desde el primer momento que se conversé con ellos
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prefieren tener dias especificos por el recibo de su producto por ejemplo un dia
o dos dias especificos de la semana en donde el proveedor se organiza y sabe

que estrictamente el cliente debe tener su pedido ese dia.

Después de todos los procedimentos que se describieron con anterioridad
cuando la mercancia es empacada la misma se tranporta a los restaurantes en
cajas selladas, cuando el producto es congelado y en hieleras cuando es
refrigerado, los paneles de la empresa que tambien cuenta con un permiso
sanitario que los autorize, para transportar carnes como se ve en anexo No. 11,

y segun la Ley Panameia.

Segun el Capitulo V, De la Distribucion de la Carne y Productos

Carnicos, senala:

ARTICULO No. 22: “Cuando la distribucién de camne se realice en cortes,
aunque éstos sean empacados al vacio, deben transportarse en envases
adecuados, ya sean cajas de cartén o envases recuperables de plastico o acero
inoxidable de facil limpieza, manteniendo la refrigeracién adecuada. Si el
reparto es mayor de 2 horas, el vehiculo debe contar con equipo de refrigeracion
o0 ser isotérmico.”

Siempre la empresa trata que los despachadores al momento de salir con
pedidos sigan una misma ruta, para no encarecer tanto los gastos de operacion.
También, para ganar tiempo con los clientes lo que es importantisimo para la

compaiiia para asi evitar quejas con las entregas debido que varios
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consumidores tienen un horario especifico de recibo por ejemplo de 9:00 a. m. —
11:00 a. m. y de 3:00 p. m. — 5:00 p. m. no interfirendo de esta manera con sus

horas picos de atencion a la clientela.



CAPITULO TERCERO
APLICACION Y ANALISIS DE LA ENCUESTA
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A. LOS CLIENTES

Basicamente la compafia cuenta con una clientela bastante estable que
en gran parte son consumidores al por mayor y que mantienen sus pedidos la
mayor parte de las veces establecidos, por un margen que ellos ya han
estudiado segun la clientela que los visita, los platillos preferidos y los dias en

donde existe un aumento en la afluencia de los comensales.

1. RESTAURANTES

Un restaurante, es un establecimiento que se dedica primordial y
permanentemente a servir 0 expedir al publico mediante pago, comidas

elaboradas en el local.

En entrevista sostenida con el Sefior Humberto Henriquez , propietario
del restaurante Fratelli, se pudo conocer que la Asociacion de Restaurantes y
Afines de Panama en estos momentos no cuenta con una clasificacion
establecida para los restaurantes pero que la Direccién Ejecutiva de dicha
asociacion esta trabajando actualmente en esto a solicitud de muchos

estudiantes de turismo.

Si bien es cierto que no existe una clasificacion aprobada por la
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Asociacion los propietarios de restaurantes se definen entre ellos como de la

siguiente manera:

- Clase alta o de lujo por elemplo’ Le Bistrot, Café Balear, El Cortijo
entre otros.

- Clase media alta por ejemplo: Yesterday, T. G. |. Friday’s, Italiannis y
demas.

- Clase media por ejemplo- Fratelli, Sorrento, Napoli y otros.

- Comidas populares: La Bilbaina, Don Samy, El Gallo Pinto y demas

- Fondas

- Comidas rapidas: Burger King, Dominos Pizza y otros.

Los restaurantes de clase alta, clase media alta y clase media forman la
mayor parte de la clientela de la empresa y se llega a ellos solamente por el tipo
de carmnes que se vende Yy la imagen creada en el mercado Casi todos
mantienen un dia especifico, por o menos de una a tres veces por semana, para
que su pedido les sea enviado. Si por algun motivo el restaurante se ha
quedado sin mercancia antes de tiempo ia empresa también esta anuente de

sacarle de apuro pues son estos los clientes fijos de la compaiiia.

El'precio de venta que se le establece a este tipo de cliente casi siempre

es igual. Algunas veces varia debido a que varios restaurantes mantienen un
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mayor consumo de carnes semanal que otros y esto obviamente influye sobre el

precio

Es importante sefialar que esta clientela se prepara muy bien o sus
pedidos aumentan, para los dias festivos que existen durante el afio por
ejemplo’ dia de la madre, dia del padre, 14 de febrero, dia de accién de gracias,
dia de la secretaria y el jefe o para alguna noche especial que organicen en el

local como una noche italiana, de pastas, carnes y demas

2. HOTELES

Un hotel se puede definir como los establecimientos publicos que hayan
sido construidos y equipados especialmente con el objeto de prestar
permanentemente a sus huéspedes dichos servicios, para lo cual deberan
constar, como minimo, con una recepcion, sala de estar o vestibulo, teléfono
publico y prestar servicio diario de limpieza y aseo en las habitaciones y

dependencias.

A nivel mundial existe una clasificacion de hoteles como de 1, 2, 3,4,y 5
estrellas pero en Panama la misma no existe. En conversacion sostenida con
una funcionana del Instituto Panamefio de Turismo se nos dijo que los hoteles

pueden clasificarse como ellos quieran pero para el IPAT como ente regulador
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esto no tiene validez simplemente porque no llenan las expectativas exigidas por

la Ley panameiia.

Esta empresa tiene como consumidores los llamados hoteles cinco
estrellas en la ciudad como lo son: Hotel Ceasar Park, Hotel Inter-continental
Miramar entre otros. Este tipo de clientes casi siempre llaman para hacer sus
pedidos debido a la naturaleza de su negocio. Si bien es cierto que la mayoria
cuenta con buffets diarios También, se organizan por eventos como bodas,

quinceanios, conferencias, reservados y demas

El precio para estos clientes es basicamente el mismo al que se les
ofrece los restaurantes. Ellos mantienen mercancia en inventario, para las
comidas diarias. También, se organizan como los restaurantes para los dias

festivos antes mencionados.

3. SUPERMERCADOS

Son establecimientos comerciales de venta al por menor en el que se

expende todo género de articulos alimenticios, bebidas, productos de limpieza,

etc. y en el que el cliente, se sirve asi mismo y paga a la salida.

Estos son clientes que sus pedidos son diarios y son los primeros que son
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enviados en las mananas por las caracteristicas del negocio. Estos son
consumidores de gran cantidad de carnes y que siempre deben mantener en su

inventario el producto.

Para ellos el precio es mas bajo que el establecido a los dos clientes

anteriores por ser su consumo diario y de mayor volumen.

Ellos al igual que los restaurantes y hoteles consumen una mayor
cantidad, pero cuando existen fines de semana puentes, semana santa, dias
patrios y camavales en donde mucha gente realiza sus compras para

desplazarse a las playas y al interior del pais.

4. OTROS

Entre este tipo se puede clasificar asi:

- Fabricas de Empanadas: en su gran mayoria se les hace entregas
diarias y otros prefieren organizarse para recibirla dos o tres veces por
semana. El precio que se estipula para estos clientes varia de
acuerdo al tipo de came que ellos utilicen para la fabricacion de su
producto y por la cantidad de libras que consuman semanalmente.

Ademas, se debe tomar en cuenta que para estos fabricantes es de
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vital importancia que sus pedidos le lleguen a la hora convenida
debido a que este es un producto de venta diaria en cualquier punto
de la ciudad y sobre todo que ellos cuentan con una infraestructura
montada, personal y maquinaria trabajando y si su carne no llega la
produccidn en su totalidad es parada.

Clubes. estos al igual que los hoteles organizan sus pedidos para
eventos o sea fiestas, reservaciones, matrimonios y demas. El precio
es establecido como el de los restaurantes. Estos también llaman
para hacer sus pedidos cuando los necesitan.

Entregas a Domicilio: estan son personas que no desean hacer
largas filas en los supermercados y se comunican semanaimente o
quincenalmente para que se les entregue el pedido en su casa que lo
usan para su propio consumo. El precio para ellos sigue el mismo
lineamiento que el de los restaurantes debido a que consumen
pequefias cantidades, cortes y diversidad de productos lo que
encarece el costo por la necesidad de un mayor empleo de personal.
Comidas para fiestas: son personas que se dedican a hacer comidas
para reuniones o fiestas en casas. Estos llaman cuando necesitan del
servicio de la empresa. El precio es el mismo que el de los
restaurantes.

Clientes Esporadicos: son restaurantes que no son clientes fijos del

negocio, pero cuando se les presenta algin apuro llaman a la
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empresa. También son personas que en sus casas tienen algun
evento especial como reuniones, fiestas, barbacoas y demas que para

estas ocasiones piden cortes y que se les prepare las carnes.
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B. APLICACION DE LA ENCUESTA

El procedimiento de aplicacion de la encuesta a los duefos de
restaurantes es un paso fundamental. Como se expuso anteriormente la
compania cuenta con varios tipos de clientes pero la encuesta se le aplicé
solamente a los dueinos de restaurantes por representar la mayor parte de la

clientela del negocio en estudio.

El objetivo de la aplicacidén debe establecer condiciones excelentes en las
cuales el instrumento de la investigacién sea administrado de tal manera que los

procedimientos de aplicacidon no influyan en los resultados de la encuesta.
1. VARIABLES

Teniendo claro los propésitos y objetivos del proyecto de la investigacion,
el siguiente paso es la preparacion de una lista de estudio de todas aquellas
variables que se consideran esenciales para llevar a cabo el proyecto, como las
que se dan a continuacion:

a) Restaurante:

Es todo establecimiento que independientemente de su denominacién
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comercial se dedique primordial y permanentemente a servir 0 expedir al publico
mediante pago, comidas elaboradas en el local con o sin acompaifiamiento de

bebidas alcohdlicas, segun los reglamentos vigentes.

b) Precio:

Se puede definir lo que se paga por un producto o el valor que se expresa
en balboas y centavos, lo cual en este trabajo representa el valor monetario que

pagan por libra los duefios de restaurantes.

c¢) Calidad:

Es una caracteristica del producto que le crea una imagen al mismo, en
este caso la calidad de las cames tiene que ver con el primer aspecto que salta
a la vista del cliente como su frescura, color y termura pero sobre todo juega un

papel importante el gusto personal de cada cliente.

d) Marketing:

Se puede entender como mercadeo el sistema total de actividades
tendientes a planear, fijar precios, promover y distribuir en los mercados los

bienes y servicios que satisfacen necesidades como por ejemplo la confeccion
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de la propuesta de este trabajo para comercializar eficientemente las barne:

rojas.
e) Servicio:

Se puede definir como las actividades identificables e intangibles que
satisfacen necesidades, en este caso llevar la mercancia a los restaurantes,
extension de crédito o llamar a los clientes por sus pedidos.

f) Cliente:
Respecto del que ejerce alguna profesion, la persona que utiliza servicios.

g) Distribucion:

Estructura de canales (instituciones o actividades) que sirven para

transferir productos y servicios de una organizacion a sus mercados.
h) Competencia:

Firma o empresa que fabrica productos similares, para la misma area

geografica. También es un rival en términos de negocios para clientes.
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i) Empaque:

Conjunto de actividades que intervienen en el diseno y produccion del
contenedor (recipiente) o envoltura de un producto en este caso las bolsas,

envoltura de filetes y cajas selladas.

j) Producto:

Conjunto de atributos fisicos y tangibles reunidos en una forma

identificable.
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CUADRO No. 2
VARIABLES E INDICADORES PARA LA ENCUESTA

1. RESTAURANTE 01 continuacién con el proveedor
11 organizacién con ia empresa
2. PRECIO 02 aceptacion
12 precio vs. calidad del producto
3. CALIDAD 03 diferencia con la competencia
13 mejoramiento
4. MARKETING 04 servicio al cliente
14 promocién el producto
5. SERVICIO 05 satisfaccion del cliente
15 clientes fieles
6. CLIENTE 06 necesidades
16 atencién brindada
7. DISTRIBUCION 07 tiempo de entrega
17 estado del producto
8. COMPETENCIA 08 participacion del mercado
18 servicio
9. EMPAQUE 09 modificacion
19 producto esta sellado
0. PRODUCTO 10 temperatura
20 presentacién

Fuente: La autora del trabajo.
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2. FORMATO DE LA ENCUESTA

La encuesta fue presentada a los duenios de restaurantes, para recabar
informacién que servira de guia para ia confeccion de ia propuesta. (ver anexo
No. 12) La misma consta de 20 preguntas, en la cual se usa la escala de Likert,
y cada pregunta tiene la numeracién del 1 (uno) al 5 (cinco). En donde el 1
significa que el encuestado considera la respuesta como Nunca, e No. 2
cuando se estime la repuesta es Casi Nunca, el No.3 cuando ia respuesta se
considere como Regular, el No. 4 significa que el encuestado considera como
Casi Siempre su respuesta y el No. 5 expone que la respuesta se considera

como Siempre.
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DISENO DEL CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD DE PANAMA
VICERRECTORIA DE INVESTIGACION Y POST-GRADO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y CONTABILIDAD
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“LA COMERCIALIZACION DE LAS CARNES ROJAS AL SECTOR
RESTAURANTE EN LA CIUDAD DE PANAMA”

En la encuesta que se presenta a continuacién encontrara usted veinte (20)
preguntas sobre algunos aspectos de su trabajo y su actitud con respecto a los
mismos, con la finalidad de detectar, analizar y buscar soluciones a las posibles
dificultades en su trabajo.

Para que esta encuesta se realice de una manera positiva y objetiva
necesitamos que tenga un alto grado de espiritu de honestidad, asi como
también, la mejor cooperacién por parte de cada uno de ustedes.

INSTRUCCIONES:

Lea cada una de las preguntas y decida que tan satisfecho se siente usted en
relacion a ese aspecto de su trabajo. Califique todas las preguntas de esta
encuesta encerrado con un circulo el nimero que corresponda a lo que usted
siente. Luego proceda a calificarlo de acuerdo a la siguiente tabla.

No. 1. Encierre en un circulo el nimero 1 cuando usted considere que la
respuesta es NUNCA o sea, que no refleje lo que usted piensa que
debe ser.

No. 2. Encierre en un circulo el nimero 2 cuando usted considere que la
respuesta es CASI NUNCA o sea, cuando ese aspecto refleja varias
cosas que usted piensa que no deben ser.

No. 3. Encierre en un circulo el nimero 3 cuando usted considere que la
respuesta es REGULAR o sea, cuando usted no se haya definido, ni
sentido satisfaccion o insatisfaccion.

No. 4 Encierre en un circulo el nimero 4 cuando usted considere que la
respuesta es CAS|I SIEMPRE o sea, cuando ese aspecto esta de
acuerdo a lo que usted piensa que debe ser.

No. 5 Encierre en un circulo el nimero 5 cuando usted considera que la
respuesta es SIEMPRE o sea, cuando ese aspecto esta totalmente de
acuerdo con lo que usted piensa que debe ser.
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01
02
03
04
05
06
07
08
09
10
11
12
13
14
15
16
17
18
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Deberia continuar con el mismo proveedor

Los precios del producto son aceptables

Existe diferencia en la calidad del producto con la competencia
El servicio al cliente es el esperado

Me encuentro satisfecho con el servicio brindado

La empresa le interesan mis necesidades

El tiempo de entrega es el estipulado por ambas partes

Los competidores tienen una buena participacion en el mercado
Se debe modificar el empaque del producto

La temperatura del producto es la aceptable

Trabaj6 de manera organizada con este proveedor

Los precios van acorde con la calidad del producto

Deberia existir mejoramiento en la calidad de los productos

La empresa sabe como promocionar sus productos

Soy un cliente fiel a mi proveedor

La atencion brindada por la empresa es buena

El producto llega en condiciones éptimas

El servicio que brindan otras empresas es mas eficiente

El producto llega bien sellado a mi local

La presentacion del producto es la mejor

N

N NN NN NN NN

N NN NN NN

N

F-N

L T S N N .

F-N
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3. HIPOTESIS DE TRABAJO

Por medio del uso de la hipétesis se desglosan las variables mediante un
proceso de deduccién légica en indicadores (ver cuadro No. 2), los cuales se
refieren a situaciones especificas de las variables. Los indicadores pueden
medirse por preguntas que se incluyen en los instrumentos que se disefian, para

la recopilacion de la informacién, en este caso las preguntas de la encuesta.

Con este trabajo de investigacion se desea saber la opinién de los duefios
de restaurantes acerca de las vanables tales como: restaurante, precio, calidad,
marketing, servicio, cliente, distribucién, competencia, empaque y producto las
cuales serviran de gran aporte para desarrollar el cuarto capitulo de la

investigacion.

4. POBLACION Y MUESTRA

La poblacion, también denominada Universo se puede decir que es el
agregado de elementos definidos con anterioridad a la seleccion de la muestra,
como por ejemplo, los duefios de restaurantes en la ciudad de Panama. La
muestra se puede definir como la parte limitada de un todo (universo) que se

escoge para su observacion.
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Se desea aplicar la encuesta al 50% de la poblacién el cual representaria

la muestra de la investigacion.

N = universo = 40

n = muestra = 20 = 50%
% = n/N x 100

50 = 100n/40

2,000 = 100n

n = 2,000/100

n = 20 muestra

Como se puede observar la muestra es aleatoria, pués existe la misma
oportunidad de ser investigada; se puede considerar operativa porque abarca el

25% del total, y es confiable por lo que es una muestra de generalizacion.

5. RECOLECCION DE DATOS

En las veinte encuestas realizadas se explico el propédsito de la encuesta
y se le solicitd a cada encuestado su colaboracion; por lo que se procedio a leer
las instrucciones que aparecen antes del cuestionario, haciendo énfasis en que

a cada uno de los niveles por elegir le correspondia una calificacion diferente.
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6. TABULACION

La tabulacién es necesaria, para toda clase de estudio cuando se tiene

como objetivo cuantificar y analizar datos obtenidos por medio de la encuesta.

Luego de tabular todos los datos de la encuesta, la investigacion a llegado
a la fase en que las respuestas se pueden agrupar en forma de totales que sean
iguales o pertenezcan a la misma clasificacion. Estos totales apareceran en

tablas de frecuencia y se tabularan para su analisis e interpretacion.

Para lograr lo antes mencionado se usara la Escala de Likert que
presenta afirmaciones y el sujeto contesta con la intensidad, que este de

acuerdo, segln la escala de cinco puntos, presentado en los siguientes pasos:

a) Agregar una lista de afirmaciones sobre la actitud o creencia.

b) Administrar una prueba de los items a una muestra de la poblacién.

c) Calificar la prueba. Cada item positivo recibe una calificacién entre
cinco y uno.

d) Sumar las calificaciones de todos los items individuales de cada
sujeto, para obtener los puntajes totales.

e) Se calcula la correlacién, para cada item, en las calificaciones

otorgadas a cada item y el total de cada puntaje.
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El cuadro No. 3, que se denomina Hoja de Tabulacién, abarca el
columnario que es la serie de encabezamientos de columnas que van
horizontalmente a lo largo de la parte superior del cuadro. En este caso, el
columnario indica el niumero de preguntas, el puntaje y los puntajes totales que

incluyen la tabla de valoracion, subdividida en los niveles presentados:

1y 2 = Nunca/ Casi Nunca
3 =Regular
4y 5 = Casi Siempre / Siempre

0 = no contesto

Las filas son las respuestas a las interrogantes que se estan tabulando y
aparecen al lado izquierdo de la tabla. En este trabajo, las filas muestran el
nimero de las veinte preguntas de la encuesta y que a su vez ilustran las diez

areas objetivo del trabajo.

Cada una de las respuestas obtenidas fueron sefialadas con un cotejo en
la columna de puntaje donde se localizan los diversos niveles de aceptacion de
acuerdo a la tabla de valoracién. Se procedi6 a tabular de igual manera todas
las encuestas. Luego se sumaron el total de respuestas de cada pregunta

anotandose en la columna total de porcentajes.
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CUADRO No. 3
HOJA DE TABULACION
e TURELT - CESR e s TR - <8R
01 i i 01 20 0
02 1l i i i 02 2 5 20 0
03 i 1} i i 03 5 4 11 0
04 i Jitn it 04 7 13 0
05 / i Wi i in 05 1 4 15 0
06 i i 06 7 13 0
07 i i m 07 5 11 4 0
08 111/} i L | 08 4 3 13 0
09 i m i 09 8 4 8 0
10 /i i i i 10 2 4 14 0
11 m mi i 11 4 5 11 0
12 /i i fHn i 1 12 2 5 13 0
13 i i /1l 13 7 8 5 0
14 i i i 14 8 5 7 0
15 m i i 15 4 6 10 0
16 i i i 16 9 11 0
17 i i it 17 5 15 0
18 i i il i 18 12 5 3 0
19 111} i i i 19 4 16 0
20 i i i | 20 4 7 9 0

Fuente: Confeccionado en base a la encuesta.
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C. ANALISIS DE LAS VARIABLES

1. CONCENTRACION DE RESULTADOS

En el cuadro No. 4, a continuacién, se presenta el resumen o el detalle de
todos los calculos realizados, segun la tabulacién de las encuestas, para poder

analizar de manera detallada cada una de las variables de la encuesta.

El mecanismo de valoraciéon utilizado en el siguiente cuadro,

Concentracion de Resultados, es asi:

a) El nombre y el numero de variable, que aparece en la primera
columna.

b) En la segunda columna se da el numero de preguntas agrupadas en
sus respectivas variables, es decir, que las preguntas 05 y 15 tengan
como ultimo digito el mismo namero.

c) En la tercera columna se da a conocer el total de respuestas por
preguntas, para cada variable, segun el nivel de satisfaccién donde se
incluya la columna sin respuestas.

d) Se procedié en la cuarta columna a pasar los puntajes totales de la
hoja de tabulacién.

e) Se finaliza en la quinta columna con los porcentajes.



CUADRO No. 4

CONCENTRACION DE RESULTADOS

No. de Total de Respuesta por Puntajes Totales
Variables Pregimtas untas Clasificacion de Respuesta Porcentajes
2] 3 [45] 0 | 12 3 | 45 0 [12]| 3 |45
1. Restaurante 01 0|6 (140 )4 1 25 |0
11 4 5 ({11]0 10 | 28 | 62
TOTAL 4 | 1112510 40| 40f 40/ 40
2. Precio 02 2 5 {131 0 |4 10 -j{26 |0
12 .2 5 [13] 0 10 | 256 | 65
TOTAL 4 110126} 0 40{ 40| 40| 40
3. Calidad 03 5 (4 110 (12 12 16 |0
13 7 8 [ 5] 0 30 | 30 | 40
TOTAL 12 {12116 ] 0 40 40] 40/ 40
4, Marketing 04 0 7 |13 0 |8 12 |20 |0
14 8 | 5 710 2 | 30 | 50
TOTAL 8 {1212 ]| 0 40{ 40 40| 40
5. Servicio 05 1 4 |15 0 (5 10 (25 |0
15 4 6 |10) 0 131 25 | 62
TOTAL 5 (102510 40( 40 40; 40
6. Cliente 06 0 7 {121 0 |0 16 |24 |0
16 0 9 (121 0 0 [ 40 | 60
TOTAL 0 |16]|24) 0 40| 401 40] 40
7. Distribucion 07 5 1M} 4 0 |5 16 19 |0
17 0 5 11510 12 | 40 | 48
TOTAL 5 [16]19]0 40 40| 40 40
8. Competencia 08 4 3 11310 (16 (8 16 |0
18 121 5] 3]0 40 | 20 | 40
TOTAL 6] 8 {16 ] 0 40 40f 40 40
9. Empaque 09 8 4 8 0 |8 8 24 0
19 0 | 4 1]16]0 20 | 20 | 60
TOTAL 8 [ 8 ([24] 0 40( 40f 40| 40
0. Producto 10 2 | 4 114] 0 |6 1 23 |0
2 4 71910 15 27 | 58
TOTAL 6 |11 23] 0 40f 40| 40 40

Fuente: Hoja de Tabulacién.
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2. RESULTADO POR VARIABLES

En este punto se pasara a analizar seis de las diez variables que tienen
importancia preponderante para el trabajo de investigacion a discrecion del
investigador Ademas de la explicacion detallada de cada una se presentaran
las graficas respectivas para una mejor ilustracion y facil comprension de las

mismas.

Vale la pena recalcar que todas las preguntas fueron contestadas por los
encuestados 0 sea que ninguna entra en el rango 0, como se plasmé con

anterioridad, significa no contesto.

Al analizar la variable calidad en la cual se cuestiona a los encuestados
sobre las diferencias de la calidad del producto en respecto a los de la
competencia y el sobre el mejoramiento del mismo, el 30% contestd que
nunca, 30% contestd regular y 40% respondié siempre. O sea la calidad y el
mejoramiento del producto pueden fortalecerse debido a que solamente el 40%
se encuentra bastante satisfecho con el producto y el 60% restante deseria una

mejoria (ver figura No. 1).

En cuanto a la variable servicio se deseaba medir la satisfaccion del

cliente con el mismo y si los duenos de restaurantes estan dispuestos a ser
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FIGURA No. 1

GRAFICA DE LA VARIABLE No. 3 CALIDAD

30%
40%

30%

| @12 w3 D45 |

Fuente: Cuadro de Concentracion de Resultados.
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clientes fieles Esto arrojé un resultado asi el 13% de los encuestados
respondié nunca, el 25% respondid regular y el 62% afirmé siempre. Estas
cifras indican que mas del 50% de la clientela se encuentran satisfechos con el
servicio que se les brinda y por ende estan dispuestos a ser clientes fieles. Pero
es importante satisfacer al 38% de los entrevistados que no estan del todo
satisfechos debido a que la empresa estd preocupada por optimizar sus

funciones (ver figura No. 2).

En relacion a la variable cliente donde se interroga a los duenos de
restaurantes si sienten que la empresa se interesa por sus necesidades y si'la
atencién brindada hacia ellos es buena, se obtuvieron las siguientes respuestas:
el 40% contesto regular y el 60% afirmé que siempre. Se debe senalar que en el
rango de nunca no se obtuvieron respuestas. Indicando esto que los
encuestados como clientes se sienten bastante conformes con la atencién y el

interés que la empresa demuestra hacia ellos (ver figura No. 3).

Sobre la distribucién se obtuvieron estos resultados: el 12% de los
encuestados respondié nunca, el 40% sefalé regular y el 48% afirmé que
siempre. Con esta variable se deseaba saber si los clientes estan de acuerdo
con el tiempo de entrega y si el producto llega en condiciones optimas. Con
estas cifras se afima las quejas repetitivas, de algunos consumidores, por

demora en el tiempo de entrega de los productos. Existe un porcentaje bastante
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FIGURA No. 2
GRAFICA DE LA VARIABLE No. 5 SERVICIO

13%

62%

012 03 045

Fuente: Cuadro de Concentracion de Resultados.

25%
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FIGURA No. 3

GRAFICA DE LA VARIABLE No. 6 CLIENTE

0%

40%

60%

| o12 03 m4s |

Fuente: Cuadro de Concentracion de Resultados.
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elevado de clientes que no se encuentran conformes con la distribuctén o sea un

poco mas del 50% (figura No. 4).

En cuanto al empaque las cifras fueron las siguientes: 20% respondi6:
nunca, 20% arrojé regular y 60% respondié siempre. Aqui se preguntaba a los
duefios de restaurantes si consideraban que se debe modificar el empaque del
producto y si el producto llega totalmente sellado al local. En realidad se pudo
percatar que a mas de la mitad les interesa cambiar el empaque, punto que

debe ser considerado como primordial en la propuesta (ver figura No. 5).

La variable producto deseaba medir si la temperatura del mismo es
aceptable y si su presentacién es la mejor. Dando como resultado lo siguiente:
el 15% contestd nunca, el 27% respondié regular y el 58% afirmé siempre. Esto
es Indicativo que mas de la mitad de los encuestados estan satisfechos con esta

variable pero también se puede buscar su optimizacién (figura No. 6)
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FIGURA No. 4

GRAFICA DE LA VARIABLE No. 7 DISTRIBUCION

12%

48%

40%

mi1-2 o3 m4-5

Fuente: Cuadro de Concentracion de Resultados.
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FIGURA No. 5

GRAFICA DE LA VARIABLE No. 9 EMPAQUE

20%

60% 20%

[ @12 03 045 |

Fuente: Cuadro de Concentracion de Resultados.
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FIGURA No. 6

GRAFICA DE LA VARIABLE No. 0 PRODUCTO

15%

58% 27%

01-2 03 W45

Fuente: Cuadro de Concentracion de Resultados.



CAPITULO CUARTO
MARKETING PARA EL MEJORAMIENTO DE LA
COMERCIALIZACION DE LAS CARNES ROJAS
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Las consideraciones de mercadotecnia deben ser el factor mas decisivo
que guia la planeacion a corto y largo plazo en una organizacién y esto por dos
motivos. Primero, el centro de la mercadotecnia es la satisfaccion de
necesidades del cliente y esa es la justificacion basica de la existencia de
practicamente todas las organizaciones desde el punto de vista social y
econdémico. Segundo, es la actividad generadora de ingresos en cualquier

organizaciéon: nada sucede mientras alguien no venda algo.

Un constante crucial en el campo del “marketing” orientado hacia la gente
es el cambio. Los cambios en los deseos y necesidades de los clientes

demandan respuestas prontas de los comerciantes que compiten.

Afortunadamente, las nuevas tecnologias capacitan a los comerciantes
para satisfacer las demandas de los consumidores de una manera mas rapida y
eficiente Es asi que la presencia fisica de los consumidores no es

estrictamente necesaria en los lugares de venta.
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A. EL PRODUCTO

Como dice Stanton, William op cit. “el producto es un conjunto de
atribuciones tangibles e intangibles que incluye el empaque, color, precio,
prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios que prestan éste y el

fabricante”. (pag. 250)

La idea basica de esta definicion es que los consumidores estan
comprando algo mas que un conjunto de atributos fisicos en realidad estan

adquiriendo la satisfaccion de sus necesidades o deseos.

1. EMPAQUE

A lo largo de la histonia, el empaque ha sido orientado principalmente para
obtener las ventajas de la proteccién y la comodidad. Pero en la actualidad este

representa una decisiva fuerza de competencia en la lucha por los mercados.
Algunas veces la gerencia tiene dos razones por la cual le es conveniente
modificar un empaque: combatir una disminucion de las ventas y ampliar un

mercado al atraer nuevos grupos de clientes.

En este caso en particular la empresa desea atraer nuevos grupos de
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clientes que por consiguiente aumentara las ventas de la misma. Para acaparar
este grupo del mercado al cual se desea llegar es necesario la modificacion del

empaque de las carnes

Como se explicé anteriormente, las piezas o cortes de carnes son
llevadas al cliente en bolsas plasticas o envueltas en papel omnifiim. Dichas
piezas (babilla, filete, rincdn entre otras) o cada corte de carne debe ir en una
bolsa plastica transparente sellada como lo ofrece el mas grande competidor de
la empresa. Este empaque debe ser transparente para que los clientes vean en
las condiciones que llega la mercancia sin necesidad de abrir las bolsas. Asi el
cliente sentira que el producto es manejado de una manera mas eficiente y con

mas limpieza.

Asi de esta forma el empaque cumplira con las funciones de seguridad y
utilidad. Protegera el producto en el trayecto que va del local al cliente y
mientras éste lo este pesando. También ayudara a evitar que el producto sea

danado por personas mal intencionadas o sea cortado para robar alguna parte.

Por otra parte, como este es un articulo voluminoso los productos
empacados generaimente son mas comodos para su transporte, limpios y mas
seguros O sea menos susceptibles a la merma, derrame de sangre ¢

descomposicion.



85

En algunos casos los productos deben ser reempacados en cajas de
carton selladas cuando excedan de las 50 libras. Las cajas actualmente son
selladas con cinta adhesiva gruesa por alguno de los empleados de la planta
pero esta cinta es bastante insegura y cualquier persona las puede arrancar y
volver a colocar la cinta debido a que su venta se da en cualquier
establecimiento. Estas deben ser selladas con un cintillo plastico grueso el cual
solo se pueda desprender cortandolo y no pueda volverse a colocar. Asi el robo
de la mercancia sera mas dificil y las cajas llegaran totalmente selladas al

consumidor.

2. ETIQUETADO

Esta es otra caracteristica del producto que exige la atencién de los
gerentes. La etiqueta es parte del producto la cual contiene informacién verbal
sobre el producto o el vendedor. La misma puede formar parte del empaque o

ser un rétulo que se adiciona al producto.

En estos momentos la empresa no cuenta con etiquetas pero al modificar
el empaque se debe confeccionar etiquetas que favorezcan a la imagen del
producto y la compaiiia. La etiqueta formara parte del empaque o sea las cajas
llevaran impresas en la parte superior el nombre de la compafia, el logo,

direccion, los teléfonos y el nimero de fax.
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Adicionalmente, las mismas cajas se sellaran con el tipo de carnes y el
peso que se encuentra en cada una; el mismo se debe mandar a confeccionar
con los diversos tipos de cames y numeros para sellar la cantidad de libras o
sea seria similar al usado para plasmar las fechas. Este sello se hace necesario
debido a que los nombres de las carnes cambian y por supuesto que el peso

varia para todos los clientes.

Se puede usar para los clientes mas pequefios, como los de entrega a
domicilio, etiquetas adhesivas las cuales llevarian el nombre de la compaiiia,
teléfono, el tipo de carne y el peso. Las mismas se pegarian en cada bolsa del
producto. Dichas etiquetas pueden ser impresas por la misma empresa en la
computadora solamente se dejaria el espacio, para ser llenado con letra

manuscrita, el tipo de carne y la cantidad de libras

3. IMAGEN

En esta caso en particular, se puede decir que para crear una buena

imagen del producto el empaque tiene mucho que ver con esto. Pero, como ya

se indico sobre esta caracteristica es importante tomar en consideracion otros

aspectos que son suma importancia en la imagen de este producto.

Las piezas de carne deben llegar al cliente con una buena temperatura



87

fria o congelada, segln la exigencias del cliente. Ademas, el producto debe
mantener un buen aspecto fisico lo quiere decir las carmes deben llegar con un
buen color rojo, no deben estar golpeadas debido a que se ponen negras por
partes y vanas personas piensan que estan danadas. También, deben
mantener su olor caracteristico a carmnes el cual se mantiene con el frio que se le
proporcione a las mismas, evitando asi la descomposicion de la sangre. El
producto no debe liegar daffiado al cliente pues el mismo va presentando un
color verdusco el cual no es agradable, para cualquier persona. Tampoco debe
llegar quemado por el frio ni las piezas enteras en pedazos cortados que
posiblemente el cliente no las podra utilizar, para realizar sus cortes. Las cames
tampoco deben llegan con sangre porque este aumenta el peso de la mercancia

que el cliente no esta dispuesto a asumir.

En realidad cuando se habla de imagen se debe tomar en consideracién
que esto tiene influencia con el gusto de las personas, pero si se propone tomar
muy en cuenta y poner un poco mas de cuidado en los puntos que se
expusieron con antelacion. O sea los empleados que se encuentran
permanentemente en la planta deben ser entrenados para revisar todas estas
anomalias que afectaran la imagen del producto. Es recomendable también que
se asigne a uno de estos empleados como el jefe de la planta para que exista un

mejor control en estos aspectos.
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4. INVENTARIO

Meyer, Warren G. y Harris, Edward et. al. 1992, en su libro Marketing
expone que “un sistema de control de inventario es la coordinacion de la oferta,
la condicion fisica, el almacenamiento, la distribucion y el registro de articulos de
mercancia. Las tendencias recientes del marketing han convertido el control de
inventario un punto mas importante que nunca antes. El control de inventaric
confiable proporciona a los comerciantes informacion para regular la cantidad de

existencias”. (pag. 73)

Existen varios sistema de control de inventanos y cada empresa escogera
el que sea mas factible y confiable para ellos. La compaiia en estudio debera
asumir el sistema de inventario fisico debido que en estos momentos no cuenta

con ningun tipo de sistema de inventario y debido a la naturaleza del negocio.

Se deben establecer controles al final del dia, pesando la mercancia
existente en el cuarto frio y congeladores del local para determinar la cantidad
exacta disponible. Adicionalmente, las facturas de venta, las cuales sirven de
registro de las ventas del peso y tipo de carnes, deben ser comparadas con la
facturas de compras restando asi la cantidad en existencia en el local. Esta cifra

de ventas esta basada en un conteo fisico real de la mercancia.
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Estos son métodos de controles que deben implementarse para evitar
anomalias en el negocio como desaparicion de la mercancia sin explicacion Se
ha dado el caso de faltante y robo de mercancia por parte de los empleados

debido a que es de su conocimiento que no hay ningun control en este aspecto.

Pero esta actividad no debe dejarse al mando de los empleados, porque
-seria quedar en cero nuevamente, la misma debe ser realizada por una persona

confianza que en este caso seria el duefo del negocio o el administrador.

La ventaja principal de este sistema de inventario fisico es que es mas
exacto en la determinacion de cantidades de inventario y los valores en un
momento particular. Sus principales desventajas son que (1) es costoso y
consume tiempo, y (2) puede proveer informaciéon exacta sélo inmediatamente

después de que el inventario se haya completado.
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B. PRECIO

Meyer, Warren y Harris, Edward op. cit. expresan que “cada negocio
enfrenta el problema de qué tan alto o qué tan bajo fijar los precios Cuando los
almacenes fijan el precio a un producto o servicio particular, usualmente
consideran estos factores. (1) reaccion del cliente, (2) competencia, (3) oferta y

demanda y (4) posibles rebajas futuras’. (pag. 301)

En cuanto al precio en este caso como se indicd con anterioridad, el
mismo es fijado, segun la cantidad de mercancia o libras a la semana que
consuma cada cliente. Pero se debe recalcar que es importante tomar en
cuenta el tiempo hombre que se necesita para preparar, empacar y transportar
la mercancia al cliente 0 sea se toma en consideracion el servicio brindado que
obviamente encarece mas los costos debido a que se le evita a las personas
hacer filas en el supermercado. Otro elemento es el crédito brindado a los

clientes a diferencia de ir a un supermercado y comprar al contado.

El precio de un producto o servicio constituye un determinante
fundamental de la demanda de un articulo. Se debe tomar en cuenta que el
ganado tiene épocas del afio en que se vuelve escaso y la demanda de los
filetes aumenta y otras épocas hay excedentes de ganado en donde la demanda
disminuye por ende el precio varia a los clientes debido a que los proveedores

también lo varia a la empresa.
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1. ESTRATEGIA DE PRECIO FIJO Y FLEXIBLE

Como dice Stanton, William op. cit. “el vendedor pone el mismo precio a
todos los clientes similares que adquieren cantidades parecidas de un producto.
En la estrategia de precio flexible (lamada también de precio variable), los
clientes semejantes pueden pagar un precio diferente cuando compran

cantidades parecidas de un producto’. (pag. 115)

En este caso para la aplicacion de la estrategia de precio fijo se
establecera un precio fijjo a todos los clientes, por ejemplo, B/.6.00 la libra de
filete. Esta estrategia de precio fijo se adopta con mayor frecuencia que los
precios variables. La mayor parte de los comerciantes siguen esta politica

debido a la confianza que se gana del cliente al vendedor.

En el caso de los precios flexibles se puede establecer que los clientes
que compren mas de 100 libras de filete de res por semana mas otros tipos de
carnes se les establecera un precio X menor que el fijo. Por ejemplo, al ciiente
que compre mas de 100 libras de filete de res se le establecera como precio
B/.5.00 por libra, pero si adicional a esto consume babilla, rincon y demas

cames, el precio seria de 4.75 por libra.

Aqui entra en juego una negociacion entre el cliente y el vendedor o sea
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los clientes pueden pagar precios menores 0 mayores por la misma mercancia,
dependiendo que tan habiles sean para negociar. Los precios flexibles o

variables pueden usarse para hacer frente al precio de la competencia.

La administracion y dueiio de la empresa deben establecer parametros y
lineamientos que deben seguirse y no mas bien dejar que sea una decision que
tome estrictamente el duefio de la empresa a su criterio como se ha realizado
hasta el momento debido a que no existen calculos matematicos que indiquen si

asi hay ganancia

2. DESCUENTO POR PRONTO PAGO

Este descuento es una deduccién concedida a los compradores por pagar

sus facturas dentro de determinado periodo

En este punto se puede decir que como la mayoria de los clientes de la
empresa mantiene crédito de un mes y la compania siempre necesita el flujo de

efectivo, porque hace sus compras diarias y su gran mayoria son al contado.

Se le puede proponer a la clientela hacer el descuento por pronto pago de
la siguiente manera:. se le ofrezcan plazos de 2/10 y n/30 o sea se podra

deducir un descuento del 2% si paga la factura en un plazo de 10 dias después



93

de la fecha de ia factura. De io contrario la factura entera debe pagarse en 30

dias.

Logicamente, este descuento se realizara unicamente a los clientes que
estan sujetos a un mes de crédito pero en realidad esta extensiéon llega en

ciertas ocasiones hasta dos meses de crédito.

Se debe senalar que el crédito se ha convertido en una poderosa
herramienta de promocién. Los clientes a crédito son a menudo favorecidos por
los comerciantes minoristas debido a que una relacién deudor-acreedor tiende a
jugar un papel clave en el mantenimiento de las relaciones del cliente con el
negocio. Entonces se deben buscar nuevas cuentas a crédito y mantener los

clientes a crédito felices.

Es obvio que la compaiiia siempre necesita tener un balance de efectivo
en su cuenta corriente debido a que constantemente y diariamente hay salidas
de dinero que en su gran mayoria son de compras al contado y en gran
volumen. Ademas, todos los dias existen salidas de dinero de gastos entre ellos

fletes, gasolina, reparaciones, caja menuda y demas.



Hoy en dia se venden fuera del almacén productos y servicios por
métodos tales como venta directa, maquinas expendedoras, érdenes por comreo
y medios electrénicos. Debido a los avances tecnolégicos (teléfono, fax y correo
electrénicos), .Ia carencia de tiempo al que se encuentran expuestos los seres
humanos y en el caso muy particular de Panama las congestiones vehiculares
no se hace necesaria la presencia fisica del consumidor en el local para comprar

las carnes necesarias para su negocio.

Las ventas de productos y servicios mediante solicitud telefonica estan en
crecimiento. Se ha estimado que las ventas al por menor fuera del almacén han
estado aumentando al menos 3 6 4 veces la tasa de crecimiento de las ventas al

por menor en almacenes.

Si bien es cierto que la plaza no es mas que el lugar donde se venden
productos como almacenes, supermercados, tiendas de conveniencia y demas
en esta investigacion no se puede hablar de este tipo de plaza propiamente
dicha. En este caso en particular la empresa realiza la venta fuera de su local
para prestar el servicio de distribucion a su clientela la cual no cuenta con
suficiente tiempo para realizar esta actividad y sus costos aumentan si

desplazan o asignan a un empleado esta tarea.
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1. NUEVOS MERCADOS

En estos momentos la creciente tendencia a comer fuera de casa esta

siendo acaparada por el incremento en el niumero de restaurantes y cafeterias.

El nUmero de abastecedores que dan servicio de comida a pequenas o
grandes fiestas también ha crecido. Debido a la rapida y constante expansion de

la industria de servicios de comida, el nimero de proveedores esta aumentando.

La distribuidora en estudio desde sus inicios se ha caracterizado por
llegar a una clientela selectiva especificamente a restaurantes y demas clientes

de clase media a alta.

Como se indicé la clientela es selecta y aun quedan restaurantes, hoteles,
clubes, personas con ingreso familiar alto, compafias dedicadas a organizar
fiestas y demas. Como la actual clientela, esta dispuesta a pagar por el servicio
que se le brnda. Para mantener el prestigio del producto y servicio se debe
hacer que los clientes sean conscientes de las caracteristicas unicas de los
mismos. La venta de este tipo de bienes especiales requiere mayor
competencia de analisis del producto y servicio, para reforzar la confianza del
comprador. Es importante mencionar que este tipo de compradores tienden a

ser clientes altamente discriminatorios que insisten en el mejor servicio.
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Debido a esto todas las visitas a los consumidores deben ser realizadas
por el duefo del negocio o el administrador, para que la clientela siente un trato

muy personalizado.

Desde la primera visita, el duefio o administrador del negocio debe
identificar los deseos y necesidades del cliente O sea deben investigar si el
cliente necesita un proveedor que brinde el servicio de reparto, los dias que
necesita la mercancia, como le gustaria que llegara el producto, a qué hora
prefiere recibir el producto, que tipos de carnes necesita y si en realidad le

interesa una calidad de prestigio.

Ademas, es favorable mantener contacto permanente con los duefios de
restaurantes, pues en su gran parte los mismos abren otros restaurantes o
tenen personas conocidas que muchas veces les piden referencias de

distribuidores.

2. RECUPERACION DE CLIENTES PERDIDOS

Como en waas las empresas se han tenido clientes fijos que de un
momento a otro dejan de comprar. Algunos regresan por ellos mismos debido a
que el proveedor con el cual iniciaron negociaciones los a dejado sin mercancia
o simplemente no les brinda el servicio al cual estaban acostumbrados con la

empresa.
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Pero, si es cierto que otros nunca mas han regresado Estos clientes son
importantes para la empresa los cuales se desean recuperar Al reencontrarse
con estos compradores el administrador deben ir con la mentalidad orientada al
verdadero servicio. Se debe mostrar sinceridad en estos momentos, interrogar
si tuvieron un problema que ocasiond dejar de comprar a la compafiia y sobre
todo mostrarse interesados en servirles de una mejor manera o sea seguir con el

trato personalizado el cual se sefialo antes.

Es importante mencionar que estas visitas las haga el administrador y no
el duefio del negocio debido a que no 1o conocen y al llegar una persona nueva

el comprador posiblemente se sentira mas relajado y susceptible ha conversar.

Ademas, el administrador puede argumentar que el se encarga en estos
momentos de visitar a los clientes y que la empresa tiene una nueva

administracion

En algunos lugares mas grandes como los hoteles, clubes y otros donde
existe un departamento de compras a menudo este personal renuncia de un
lugar para trabajar en otro; entonces este encargado de compras contacta a sus
proveedores nuevamente lo que hace la entrada mas facil a recuperar otros

clientes.
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D. PROMOCION

Stanton, William op cit. dice que la promociéon es el elemento de la
mezcla de mercadotecnia de una organizacion que sirve para informar al
mercado y persuadirio respecto a sus productos y servicios. Todo lo que se
hace para comunicarse con los clientes para vender mercancias O servicios,
crear. un buen nombre, formar una imagen deseada y, generalmente, crear una
ventaja competitiva para la empresa, sus productos O sus servicios es

considerado como promocién.

Hoy en dia en gran parte de las empresas hay una necesidad basica de
promocién.  Decidir qué combinaciones de categorias promocionales y
herramientas de comunicacién seran mas efectivas para alcanzar a los
consumidores deseados, requiere el juicio cuidadoso de los comerciantes. A
juicio del investigador se presentan las siguientes categorias que son las mas

convenientes para este caso.

1. VISITAS PERSONALES PERIODICAS

Las visitas personales es el principal método promocional que se aplice
en las empresas. El éxito en la promocidn depende de las visitas personales en

particular, porque pone su experiencia en la venta de productos o servicios que
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van a ser promovidos.

El contacto personal con los clientes ofrece exceientes oportunidades
para promover las ventas y a la vez se puede verificar si el servicio que se esta
brindando es bueno, si el producto liega en buen estado, si su tiempo de entrega
es el acordado y cualquier otra anomalia que los clientes presenten. Dichas
visitas ofrecen una comunicacién personal para persuadir al consumidor a que

compre otro tipos de carnes por ejemplo si solo compra filetes se le puede

ofrecer cualquier otro tipo de carnes que necesite.

Estas visitas deben hacerse por io menos una vez al mes por el gerente
general o el administrador a cada cliente. Pero es importante mencionar que si

se presentan quejas también deben realizarse visitas.

2. DEPARTAMENTO DE SERVICIO AL CLIENTE

El desempeiio pronto, eficiente y cortés de los servicios al cliente es una

de las herramientas de promocion mas efectivas en el mercado de hoy.

Casi siempre ios productos ofrecidos para la venta son casi los mismos
en diferentes negocios. Pero ios clientes escogen la empresa que ofrece los

servicios que ellos mas desean.
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Debe haber una persona que se dedique a llevar un registro de todas las
quejas por cliente, con la fecha, horario, el problema y la persona que presento
la queja. La misma debe notificar al gerente general o el administrador sobre lo
sucedido para que ellos decidan si amerita realizar una visita personal o se hace
una llamada telefonica. Dicha persona debe estar al tanto que las quejas sean
resueltas o sea las visitas personal y el servicio al cliente deben trabajar de

manera conjunta para resolver inmediatamente los problemas que se presenten.

Para atraer y mantener clientes, este departamento debe promover su
forma de manejar las devoluciones y cambios de mercancia, quejas y ajustes,

alteraciones y servicios de entrega.

Es importante mencionar en este punto que el encargado de este
departamento debe tener el nombre del contacto o encargado de compras del
cliente, para brindarle una atencién a los mismos, por ejemplo llamarios por

teléfono el dia de su cumpleaiios y enviarles obsequios para Navidad.

3. ADMINISTRACION DE PUBLICIDAD

Stanton, William op. cit. expone que “la publicidad consta de todas las
actividades con que se presentan a un grupo un mensaje impersonal (tanto

verbal como visual), patrocinado y relacionado con un producto, servicio o idea.
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Este mensaje llamado anuncio, se divulga a través de uno o mas medios. Los
medios mas comunes incluyen los impresos, la transmisién y el correo directo”.

(pag 608)

La empresa hasta ahora a utilizado muy poca publicidad Solamente
hace un mes se tomoé la decisién de anunciarse en un medio impreso (revista).
Dicha revista se debid a la inauguracion de un restaurante en la ciudad y los
proveedores de este se les ofrecia anunciarse aqui. La misma circularia en el
Diario La Prensa y llegaria a los hoteles, restaurantes, bancos, agencias de

turismo y financieras.

Este es el medio que le conviene usar a la compaiiia debido a que no se
necesita una publicidad masiva (televisién, radio y letreros exteriores) porque se
llega a una clientela selecta. El negocio en estudio debe fijar una parte de su
presupuesto anual para publicidad y seguir anunciandose en revistas,

suplementos o folletos especializados para llegar al mercado que se desea.

Ademas, son un excelente medio cuando se desea una buena calidad de
impresion y color en un anuncio. Este tipo de impresos se leen generalmente
con tranquilidad y su costo es relativamente bajo en comparaciéon con los

demas.
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4. MEJORAMIENTO EN EL TIEMPO DE ENTREGA

La entrega de la mercancia es el principal servicio que brinda el negocio.
El crecimiento de los servicios no se ha debido en general al desarrollo de la
mercadotecnia en las industrias de servicios, sino mas bien a la maduracién de

la economia modema y a los niveles de vida cada vez mas altos.

Los servicios son actividades esencialmente intangibles e identificables
por separado que satisfacen las necesidades, pero que no estan

necesariamente ligadas a la venta de un producto o de otro servicio.

Actuaimente se presentan quejas de atrasos en las entregas de la
mercancia. Algunas veces es por error de los proveedores que se demoran en
enviar la mercancia, pero otras veces son fallas con el personal que se les olvida
llevar algin tipo de carme al lugar donde ya fueron, a veces falta de

comunicacién por parte el gerente que no les dice todo lo que se debe lievar.

Para evitar esto se propone comprar un tablero y ponerio en el area de
las cames. Al inicio de la maiiana se deben anotar todos los pedidos del diay a
medida que se van despachando se van borrando. Debe existir alguien
encargado en esta supervision. Tratando de disminuir asi los errores que hasta

ahora se cometen entre el personal.



103

CONCLUSIONES

El servicio que brinda la empresa ha contribuido al crecimiento de la misma.
Basicamente las empresas similares ofrecen con regularidad el mismo

producto, pero el servicio establece la diferencia.

Por muy pequeiia que sea una compaiia la misma debe innovar €

implementar mecanismos de “marketing” que ayuden a su surgimiento.

El servicio al cliente juega un papel fundamental en toda empresa. Los
consumidores deben sentir que existe alguien que los ayuda a realizar sus

compras y a escoger lo que mas les conviene en el momento preciso.

Los competidores tienen buena participacion en el mercado, pero la
atencién que brindan no es personalizada y en ocasiones los consumidores
se ven perjudicados, porque no les proveen la cantidad de mercancia que

necesitan.

El precio no es el factor totalmente determinante, para la clase de clientela
a la cual llega la empresa, sino mas bien es el renombre, servicio y

suficiente abastecimiento de bienes.
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Los restaurantes representan en este momento los clientes potenciales del

negocio.

Actualmente el sistema de crédito de la empresa mantiene una cuenta por

cobrar muy elevada.

Ahora mismo la compania no realiza inventario.
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RECOMENDACIONES

Poner en practica lo mas pronto posible todo el plan propuesto en el ultimc
capitulo para capturar un porcentaje mayor del mercado

Se le recomienda al gerente general de la empresa dedique cierta cantidad
de tiempo al dia, para realizar las visitas periddicas a los clientes ya
existentes o los posibles clientes.

Que los despachadores de mercancia usen uniformes lo que contribuira a
mejorar mas la imagen de la compaiiia.

Realizar encuestas por lo menos una vez al aino, las cuales contribuiran
grandemente a optimizar las fallas del negocio.

Se recomienda a los dueiios de la empresa la confeccién de un logo por
disefiadores graficos en donde muestre la imagen que se desea proyectar
de la empresa.

Confeccionar un contrato escrito a todo trabajador que entre por primera
vez a la compaiiia donde se especifiquen sus funciones y el horario de
trabajo.

Confeccionar un contrato de venta para todos los clientes donde se
plasmen las pautas a seguir por ambas partes (ver anexo No. 14).
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ANEXO No. 1
Gaceta Oficial No. 23,580



ACETA FI I[AL

ORGANO DEL ESTADO
ANOXCIV  PANAMA,R DEPANAMA MARTES 7 DE JULIO DE 1998 N°23,580
4 CONTENIDO )
MINISTERIO DE LA PRESIDENCIA

DECRETO N* 179-B
(De 25 de junio de 1998) .
“ POR EL CUAL SE DESIGNAAL MINISTRO Y VICEMINISTRA DE PLANIFICACION Y PO! ITICA ECONOMICA,

ENCARGADOS.” P G 2

DECRETO N® 179-C
(De 26 de junio de 1998)
“ POR EL CUAL SE DESIGNA AL MINISTRO Y VICEMINISTRA DEL MINISTERIO DE LA JUVENTUD, LA
MUJER, LA NINEZ Y LA FAMILIA, ENCARGADOS.” P G. 3

MINISTER!IO DE HACIENDA Y TESORO
DIRECCION GENERAL DE INGRESOS
RESOLUCION N? 201-1642
(De 25 de junio de 1998)
“ AUTORIZAR CON CARACTER GENERAL A TODOS LOS CONTRIBUYENTES PARA ‘YUE UTILICEN LAS
FACTURAS O RECIBOS DE COMPROBANTES DE VENTAS O SERVICIOS EN EXISTENC! \ AL MOMENTO DE
ENTRAR EN VIGENCIA LA RESOLUCION N 201-1000 DE 14 DE ABRIL DE 1998."......P# 3. 3

MINISTERIO DE COMERCIO E INDUSTRIAS
RESOLUCION N® 220
(De 19 de junio de 1998)
* APROBAR EL SIGUIENTE MANUAL PARA LA TRAMITACION DE REGISTR('S O LICENCIAS
COMERCIALES O INDUSTRIALES Y EL SISTEMA DE CLASIFICACION DE ACTIVIDAL =S ECONOMICAS
POR EL TIPO DE LICENCIA O REGISTRO PARA SER UTILIZADO EN LA DIRECCI 9N GENERAL DE
COMERCIO INTERIOR.” PAG. 4

RESUELTO N¢ 221
(De 19 de junio de 1998)
“ APROBAR LA NORMA TECNICA PANAMENA DGNTI-COPANIT 421-98. METROLOGIA. CONTENIDO NETO
DE PREEMPACADOS. REQUISITOS." ..........corerreernrnenes . PAN, 19

ALCALDIA MUNICIPAL DE PANAMA
DECRETO N® 233
(De 29 de junio de 1998)
“ POR EL CUAL SE REGLAMENTA EL ACUERDO N* 127 DE 13 DE AGOSTO DE 1996." .... PAC. 39

AVISOS Y EDICTOS




23,580 Gaceta Oficial, martes 7 de julio de 1998 5

tiempo aproximado de entrega y un listado de actividades econémicas debidamente clasificad.s
por tipo de Licencias o Registros.

RESUELVE :

APROBAR el siguiente Manual para la tramitacién de Registros o Licencias Comerciales o
Industriales y el Sistema de Clasificacién de Actividades Econémicas por el tipo de Licencia »
Registro para ser utilizado en la Direccién Geperal de Comercio Interior:

I.- LICENCIAS COMERCIALES E INDUSTRIALES

La Direccién General de Comercio Interior o la Direccién Provincial respectiva del MICI, segi'n
sea el caso, velar4n por el cumplimiento de las disposiciones de la Ley No.25 de 26 de agosto « &
1994, y el Decreto Ejecutivo #35 de 24 de Mayo de 1996, sobre el ejercicio del comercio y 'a
explotacién de la industria en Panam4.

Il- QUIENES PUEDEN REALIZAR ACTOS DE COMERCIO Y SUS EXCEPCIONES.

Toda persona Natural o Jurfdica que decida ejercer una actividad comercial o industrial dent o
del territorio nacional de forma continda.

PERSONA NATURAL: Son personas fisicas que actdan en nombre propio para llevar a
cabo actividades industriales o comerciales y se identifican con el ndmert de cédula,

PERSONA JURIDICA: Son personas ficticias de cardcter industrial o comerci. |,
representadas por personas naturales, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones, y
que’ se-identifican-con nimeros de Asiento, Tomo y Folio y/o Ficha, Rollo ¢ Image .
Ejemplo: sociedades anénimas.

Requerirdn Licencias o Registros Comerciales las personas naturales o juridicas que realicen
actos de comercio-

El artfculo 2 de la Ley 25 de 26 de agosto de 1994 seiiala que no requerirdn Licencias las
personas naturales o juridicas que sc dediquen exclusivamente a:

1.- Las actividades del agro, tales como agricultura, ganaderia,
apicultura, avicultura, acuicultura o agroforesteria.

2.- La elaboraci6n y venta de artesanias y otras industrias manuales
nacionales o caseras, siempre y cuando se utilice el trabajo
asalariado de terceros, hasta cinco (5) trabajadores.

3.- El ¢jercicio de actividades sin fines de lucro u otras que por
disposiciones de leyes especiales no requieran licencia.

Y para los casos de actividades comerciales o industriales con un capital invertido que no
exceda los diez mil balboas (B/.10,000.00).

Las personas naturales o juridicas que se encuentren dentro de esta Categoria recibirdn un
Registro Comercial, que har4 las veces de una Licencia Comercial o Industrial.

1IL.- DIFERENCIA ENTRE REGISTRO Y LICENCIA.
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REGISTRO COMERCIAL: Inversiones hasta de B/.10.000.00
Persona Natural.
Persona Juridica.
Pago de Derecho Unico de B/10.00

LICENCIA COMERCIAL: Inversiones Mayores de B/.10,000.00
Persona Natural. Derecho Unico B/25.00
Persona Juridica. Derecho Unico B/50.00

IV.- CLASIFICACION DE LICENCIAS Y REGISTROS.

TIPO “A” : Para ejercer el comercio al por mayor. Incluyen
para efecto deesta regulacion legal:

*La prestacién de servicios, exceptuando aquellos clar {icados
como comercio al por menor por la legislacién vigente.

*Las ventas al Estado.

*El ejercicio de toda clase de actividades com rciales,
exceptuando aquellas calificadas como comercio al por mr *nor.

TIPO “B” : Para ejercer indistintamente actividades del comercio al
por mayor y menor. Incluyen para efecto de esta
Regulacién legal:

*La venta de Bienes destinados a1 consumidor.

¢La Representacién o Agencia de empresas produc’ ras o
mercantiles.

*Cualquier otra actividad que las Leyes especiales cla ifiquen
como tales.

LICENCIA INDUSTRIAL: Tod# Persona Natural o Juridica que:

*Se dedique a actividades extractivas o manufactureras, a { como
a las ventas al por mayor al Estado de los productos ext: 1idos o
manufacturados por ellas.

*Las empresas constructoras que utilicen el trabajo asala:’ado de
terceros y las industrias manuales, caseras o de artesarias que
utilicen mas de cinco (5) trabajadores.

V.- TRAMITACION DE LAS LICENCIAS Y REGISTROS.

Toda persona natural o Juridica que se proponga realizar actividades comerciales o
industriales, deberd solicitar ante la Direccion General de Comercio Interior, 0 a la
Direccién Provincial respectiva del Ministerio de Comercio e Industrias, el otorgzmiento
de la Licencia correspondiente.

La solicitud no causaré derecho alguno y se hara:

- En formulario que al efecto facilitard gratuitamente el Ministerio de

Comercio e Industrias o en papel simple.
- EL Poder debe ser presentado personalmente por el poderdante o estar
debidamente autenticado ante Notario.
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Las Licencias se otorgardn sin perjuicio del cumplimiento, por parte de su titular,
de las disposiciones legales, municipales y reglamentarias vigentes en materia
tributaria, de salubridad, seguridad piblica, moralidad y otras de naturaleza aniloga.

Se excluye de lo anterior, el otorgamiento de licencias que por la
actividad que amparan, requicran la autorizacién previa de la autoridad
correspondiente. Ejemplo: Licencia para financieras, requieren la
autorizacién previa de la Direccién General de Empresas Financieras del
Ministerio de Comercio e Industrias.

/1.- LA SOLICITUD PARA OBTENER UNA LICENCIA O REGISTRO DEBERA

V".'

CONTENER LO SIGUIENTE:

1.- Nombre o Razén Social del solicitante y su cédula o datos de inscripcién en el
Registro Piblico, segiin se trate, de persona natural o jurfdica.

2-la actmdad a la cual se dedicard el peticionario de que se trate.

3.- La direccién fisica del establecimiento.

4.- El capital invertido.

5.- El nombre comercial del establecimiento.

6.- El domicilio legal del solicitante, teléfono y apartado postal.

7.- Fecha de inicio de actividades comerciales o industriales.

REQUISITOS PARA TRAMITAR LICENCIA O REGISTRO COMERCIAL.
PARA PERSONA NATURAL.

1.- Fotocopia de cédula o pasaporte en los casos de Registro Comercial tipo “A" e
Industrial del solicitante.

Fotocopia de Ia cédula autenticada por el Registro Civil en los casos de Regi tro
Comercial tipo “B” del solicitante’

2.- Pago Unico de B/10.00
REGISTRO COMERCIAL PARA PERSONA JURIDICA.
1.- Poder del Representante Legal al abogado en papel simple.

2.- Certificado del Registro Piblico que exprese Directores. Dignatarios,
Representante Legal, Apoderado General y Tipo de Acciones.

3.- Fotocopia de cédula autenticada por el Registro Civil de todo. los
Directores, Dignatarios, Representante Legal y Apoderado General si lo hubiere.
(s6lo para solicitudes de Registro tipo “B”).

4.-Lista de accionistas o declaracion jurada, firmada por el secretario de la
Sociedad sobre el cumplimiento del articulo'288 de la Constitucién Politica de la
Repiiblica de Panama (s6lo para solicitudes de Registro Comesrcial tipo “B").

5.- Fotocopia de cédula o pasaporte del Representante Legal sélo para solicitudes
ae; Kegistro Comercial tipo “A” e Industrial.

5.- Pago del Derecho Unico de B/10.00
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LICENCIA COMERCIAL PERSONA NATURAL.

1.- Fotocopia de cédula o pasaporte en los casos de Licencia Comer . ial tipo “A” e

Industrial.
Fotocopia de la cédula autenticada por el Registro Civil en los caso Licencia tipo

“B”.
2.- Pago del Derecho Unico de B/25.00
LICENCIA COMERCIAL PERSONA JURIDICA

1. Poder del Representante Legal al abogado en papel simple.
2. Certificado del Registro Puablico que exprese Directores, Dignatanos,
Representante Legal, Apoderado General y tipo de acciones.

3. Fotocopia de cédula autenticada por el Registro Civil de todos los Directores,
Dignatarios, Representante Legal y Apoderado General si Ic hubiere. (sélo
para solicitudes de Licencia tipo “B”).

4. Lista de accionista o declaracién jurada, firmada por el s cretario de la-
sociedad sobre el cumplimiento del artfculo 288 de la Constitu “i6n Polftica de
la Repiiblica de Panam4. (s6lo para solicitudes de Licencia Comercial tipo

“Bn).

5. Fotocopia de cédula o pasaporte del Representante Legal (s6lo r:ara solicitudes
de licencias tipo “A” e Industriales.)

6.- Pago del Derecho Unico de B/50.00
VIII.- REQUISITOS ESPECIALES EN EL DECRETO #35.

El Articulo 19 del Decreto Ejecutivo No. 35 de 1996 establece que la Aut ‘ridad requerira
el cumplimiento de requisitos especiales para las siguientes actividades:

1.- Bares, Bodegas y Cantinas.
2.- Restaurantes cuya actividad principal sea la venta de asados y

expendio de cervezas y licores.
3.- Fabricacién, compra y venta de armas, municiones y explosivo . y
4.- Demds actividades que por leyes especiales asi lo exijan.

IX.- MODIFICACIONES EN LAS LICENCIAS Y REGISTROS.

El Articulo 15 de la Ley 25 de 1994 establece que todo cambio que :fecte los datos
contenidos en la licencia o registro comercial, deberd comunicarse dentro del término de
treinta (30) dfas a la Direccién General de Comercio Interior.

LOS PRINCIPALES CAMBIOS A EFECTUARSE SON:

* Cambio de Razén Social.

® Cambio de Razén Comercial.

* Cambio de Domicilio. (Del negocio, sociedad, Repre-entante Legal y
Propietario)

* Aumento de Actividad.

* Disminucién de Actividad
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¢ Cambio de Actividad.
® Cambio de Junta Directiva. (Direclores, Dignatarios y
Representante Legal).

® Aumento de Capital Social.

Todo cambio o modificacién de una Licencia o Registro Comercial de Persona Natural  be ser
solicitado por el propietario.

En los casos de Persona Juridica, se otorgar4 Poder a favor del abogado, mediante mem rial en
papel simple.

e Cuando se trate de un Cambio de Junta Directiva, en Licencias o Registros Tij 0“A” e
Industriales debe anexarse fotocopia de cédula del Representante Legal. Para los « 1sos de
Licencias o Régistros tipo “B”, debe anexarse fotocopia de cédula autenticad: por el
Registro Civil de los Directores, Dignatarios, Representante Legal y Apoderado "Seneral
si lo hubiese.

* Cuando las comunicaciones se refieran a actividades que requieren requisitos es; :ciales,
requenrdn de la autorizacién o certificacién expedida por las Insti' ciones

" correspondientes.

X.-TRAMITE DE SUCURSALES.

Para obtener Copia Autenticada de la Licencia o Registro Comercial para sucursales e debe
aportar los siguientes documentos:

1. ...Solicitud-en formulario suministrado por el Ministerio o-en papel simple qi > debe
cantener la siguiente informacién:

- Nombre o razén social del titular de la Licencia o Registro, nimero de ¢ dula o
pasaporte o inscripcion en el Registro Publico.

- La direccién de la sucursal que se amparara con la copia autenticada de la Li encia o
Registro.

- Ndmero de la Licencia o Registro y su inscripcién en el Registro Comercial.

2.- Poder a favor de abogado si se trata de persona juridica.

3.- Dos fotocopias de las Licencias o Registro Comercial o Industrial.

4.- Timbres B/4.00

X1- REQUISITOS PARA CANCELACION DE LICENCIA O REGISTRO COMERCIAL.

1 _M_e_g)grial en papel simple donde se enuncie la causal de la

cancelacién

2.- Poder a favor de abogado si se trata de Persona Juridica.

3.- Anexar Licencia Comercial original.

4.- Fotocopia simple de la cédula del propictario o del Representante Legal.

‘Cuando se trate de Cancelacién por Venta o Traspaso, debe anexar tres (3)
publicaciones en la Gaceta Oficial y Tres (3) publicacién en cualquier periédico de
la localidad (Art. 777 del Cédigo de Comercio).



10 Gaceta Oficial, martes 7 de julio de 1998 N°23,580

XIL- REQUISITOS PARA CANCELACION POR FUSION DE SOCIEDADES.

Toda fusién de Sociedad debera ser comunicada por escrito a la Direccién General
de Comercio Interior, dentro de los treinta (30) dias calendarios a su inscripcién en el
Registro Piblico, a los fines de que ésta proceda a cancelar las Licencias o Registros de

las Sociedades accesorias.

El solicitante deber4 presentar lo siguiente:

1. La solicitud que deberd contener la siguiente informacién:

* Indicacién clara de las sociedades accesorias y la sociedad princ.pal o
subsistente.

* Los Tipos y nimeros de Licencia o Registro de las ‘Soci. dades
accesorias ¥ la Sociedad principal o subsistenie

* Las actividades desempefiadas por las Sociedades accesorias y |1 s que
realizaré la Sociedad principal o subsistente.

2.- Poder a favor de abogado.
3.- Certificacién expedida por el Registro Piblico, referente a la inscripcién del co .venio

de fusién.
4.- Original de la Licencia o Registro Comercial de las Sociedades Accesorias y de la

Sociedad principal.
5. Copia de la notificacién hecha a la Direccién General de Ingres s del

Ministerio de Hacienda y Tesoro del respectivo convenio.

XIIL- REQUISITOS PARA SOLICITAR UNA COPIA DE LICENCIA O REGISTRC' POR
DESTRUCCION O PERDIDA DE LA MISMA.

1.- Memorial en papel sellado o papel simple habilitado con timbres por B/.4.0C, en la
que solicitt la copia y el motivo por el cual se solicita la copia.

2.- Fotocopia de la cédula del propietario dc la Licencia o Registro.

* Cuando se trata de persona Juridica la solicitud puede hacerla el titular de la lic ncia a

través de abogado.

XIV.- PROCEDIMIENTO PARA SOLICITAR CERTIFICACION.

Ct.lando se requiera informacién sobre la existencia de un negocio y demds detalles de la
misma, deberd solicitarse por escrito en papel sellado o papel simple habilitado con
timbres por valor de B/.4.00 Para tal efecto, debe aportarse el escrito con dos (2)
fotocopias.

XV.- REQUISITOS PARA SOLICITAR FOTOCOPIA AUTENTICADA DE'LICENCIA O
REGISTRO COMERCIAL Y CUALQUIER OTRO DOCUMENTO EXPEDIDO POR
ESTA DIRECCION.

Presem.ar fotocopia de la Licencia o Registro Comercial con todas las comunicaciones si
‘Ol hubiesescon timbres por valor de B/.4.00 por cada hoja a certificar.
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Cualquier otro documento expedido por esta Direccifn y que se solicite su autcnticacién,
debers aportar los timbres correspondientes por valor de B/.4.00 por cada hoja - certificar.

XVIL.- PROCEDIMIENTO PARA PRESENTAR DENUNCIA POR EXCLUSIVID/D
DE DENOMINACION COMERCIAL.

La persona afectada por el otorgamiento de una denominacién comercial deb: .3 presentar
mediante abogado, la peticién por escrito en papel sellado o habilitado segiin sea el caso,
con copia ante la Direccién General de Comercio Interior o la Direccién P: »vincial que
incluya ¢l fundamento de su oposicién.

Se admite la denuncia mediante una providencia y ésta se notifica persor.:ilmente a la
parte denunciada, por el término de cinco (5) dias contados a partir del dia = zuiente de la
notificacién.

Al notificarse el denunciado tiene cinco (5) dfas hébiles para presentar sus ‘escargos ante
la denuncia interpuesta.

Después de recibir la sustentacién de descargo del denunciado, 1a Direcc-5n General de
Comercio Interior, o la Direccién Provincial segin sea el caso, resolver. emitiendo una
Resolucién Administrativa.

Notificadas las partes de la Resolucién Administrativa anterior, la par que se sienta
afectada por esta Resolucién podré interponer el recurso de reconsidera i6n o apelacién
en el término de cinco (5) dfas hébiles.

El recurso de reconsideracién es presentado ante la Direccién Gene al de Comercio
Interior o la Direccién Provincial, segiin sea el caso y se resuelve me:iante Resolucién
Administrative, donde se-confirma o revoca-la-Resolucién-impugnada.

El recurso de apelaci6n se sustenta ante el Ministro de Comercio e Indu  rias.
Después de agotado el recurso de apelacién, la parte afectada si a bien I tuviese,

puede recurrir ante Ja Sala Tercera de lo Contencioso Administrativo de !a Corte
Suprema de Justicia.

PRINCIPALES ACTIVIDADES QUE TIENEN REGULACIONES =SPECIALES Y
AUTORIZACIONES PREVIAS PARA EL TRAMITE DE LICENCIAS.

Actividad Regulaciones
1. Casinos, Juegos de Azary Previa tramitaci6n de Licencia, pr sentar
Actividades que generen autorizacién por la Junta de Contr. | de
Apuesta, Juegos.

Regulaciones: Articulo 292 ¢ la Constitucién
Nacional; Decreto Ley No. 2 d. 10 de Febrero de
1998, por la cual se reestructura !.a Junta de Control
de Juegos. (G.O No0.23484 de 17 de Febrero de

1998.)
2. Transporte Terrestre Piblico Ley No.14 de 26 de mayo de 1913.
De Pasajeros. Articulo No.33. Tipo “B”. ('.os Certificados de

operacién o cupos serin otorgados sélo a los
nacionales panameiios).
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ANEXO No. 2

Registro Comercial Tipo B




REPUBLICA DE PANAMA

MINISTERIO DE COMERCIO E INDUSTRIAS
DIRECCION GENERAL DE COMERCIO INTERIOR

| pgistro

REGISTRON° _97-2715 TIPO__* B =

CAPITAL B/. ___10,000.00

PANAMA, 18 DE DICIEMERE de 1997

. Se expide Registro Comercial a favor de _ INDUSTRIA COMERCTALIZADORA, S.A.

con domucilio en _VIA SIMN RIIVAR IEB, 105 ANFIFS, FDIF.DIVA # 4, OFREG. BETHANIA
Nombre del Representante Legal ___JOSE DOMINGO SOTO FRANCO

con domicilioen VIA SIMON BOLIVAR,URB.LOS ANGELES,EDIF.DIVA # 4, CORREG.BETHANIA
ElEstablecimientosedenomina___* CARNES LOS ANGELES *

yestd ubicadaen _VIA SIMON BOLIVAR,URB. LOS ANGELES,EDIF.DIVA # &, CORREG. BETHANIA
Distrito de PANAMA Provincia __PANAMA

Se dedica a las siguientes actividades ___VENTA AL POR MENOR DE TODO TIPO DE CARNES _.%%%A%%%%
T TTTy Ty ooy @ : : T T T TR R TRTITIITIIT,

PA Y4458 AR A A o AP A 4 v o v v v A o AR v 4 A v ot v o o A o AR A A

R AR R R ool ol o b Jo oo o s AT BTTT

al tenor de lo que dispone el Articulo 2 ordinar 4 de laLey N° 25 de 26 de agosto de 1994, previo el pago de diez
balboas, (B/.10 00), a favor del Tesoro Nacional. Este registro haré las veces de una Licencia Comercial ¢
Industrial, segin corresponda  Tanto este registro como la actividad a que refiere, quedan sujetos ala vigilancia
de los Inspectores de la Direccién General de Comercio Interior. Se expide y se registra el presente registro
No.97-2715 concedido mediante resolucién No._3430 _del _29 _ de __MAYD de 19 97

LIQUIDACION N° __ 024978
CDEG

LICDA.
Dircctor ) Genera + Woe®o Intenor

MINISTERIOD COMERCIO E INDUSTRIAS
DIRECCION GENERAL DE COMERCIO INTERIO
SECCION DE REGISTRO COMERCIAL

Presentado este documentoalas __/ Z.$4 &~ INSCRITO EL DOCUMEN RIOR EN
del T de cg:w@ de1y 55 REGISTRO COMERCIAL:
Tomo Z___FOLIOS 22 ASIENTO-T/S7_ Tomo22Z FoOLIO_/ _ ASIENTO /.

DEL RIO Ligqudacién Nomg)crcchm B/ / 2
Aﬁ PgM / 7/ @“‘jﬁ %’f‘ Panamad, /—3 de &/"/70 de 1YY 8

Dcrcchos B/ o oY Liquidacién
N 24578

/ .
El Jefe del dian 4 EllJefe d cceiin
P e 2 Y ol
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ANEXO No. 3
Gaceta Oficial No. 23,046



A ETA OF1 AL

ORGANO DEL ESTADO
ANOXCII _ PANAMA, IL DE PANAMA MIERCOLES 29 DE MAYO DE 199 N*23,046

CONTENIDO

MINISTERIO DE COMERCIO E INDUSTRIAS
DECRETO EJECUTIVO N¢35
(De 24 de mayo de 1996) .
» POR EL CUAL SE REGLAMENTA LA LEY N* 25 DE 26 DE AGOSTO DE 1994, SOBRE EL EJERCICIO
DEL COMERCIO Y LA EXPLOTACION DE LA INDUSTRIA® PAG.1

AVISOS Y EDICTOS

MINISTERIO DE COMERCIO E INDUSTRIAS
DECRETO EJECUTIVO N®3§
{De 24 de mayo de 1996)
" POR EL CUAL SE REGLAMENTA LA LEY N* 25 DE 26 DE AGOSTO DE 1994, SOBRE EL EJERCICIO
DEL COMERCIO Y LA EXPLOTACION DE LA INDUSTRIA"

EL PRESINDENTE DE LA REPUBLICA

en uso de sus facultadaes constlitu:lonales y lagalas,
CONSIDERANDO:

- Que corresponda primordialmanta al Zastado, orlantar, dirigir y
raglamentar las actividades aconbébmicas de los partlicularaes, segin
las nacasidades soclalas y dantro da las normas constituclionalas y
legales vigentes, con e] fln de acracentar la rlquaeza naclonal y
asagurar sus hanaflcins para el mayor nfimaro poslbla da los

habitantes dal pais.

- Que con talas finas, fua promulgada la Ley 25 de 26 da agosto dae
1994 que reglamenta al] ajarciclio del comercio y la aexplotacién de
la {ndustria, madianta la adopciédn da normas tandldntas a faclilitar

el ajerciclo da las mencionadas actividadas.

- Qua en ejarciclio da la postestad raglamentaria qua la conflare

el artfculo 179 numaral 14 de ]a Constitucién Polftica, el Organo
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GACETA OFICIAL
ORGANO DEL ESTADO
Fundada por el Decreto de Gabinete N° 10 del 11 de noviembre de 1903
LICDO. JORGE SANIDAS A. MARGARITA CEDENO B.
DIRECTOR SUBDIRECTORA
OFICINA Direccién General de Ingresos
Avenida Norte (Eloy Alfaro) y Calle 3a. Casa N° 3-12, IMPORTE DE LAS SUSCR'W('“ONESOO
Edificio Casa Amarilla, San Felipe Ciudad de Panam#, Mi(nimo 6 Meses en la Rep\ibhcnj /. 18.
Tel¢fono 228-8631, Apartado Postal 2189 Un afio ¢n la Republica B/.36.00
Panamd, Republica de Panam4 En el exterior 6 meses B/.18.00, mds porte aéreo
LEYES, AVISOS, EDICTOS Y OTRAS Un afio en el exterior, B/.36.00, mds porte aéreo
PUBLICACIONES
NUMERO SUELTO: B/1.20 Todo pago adelantado,

Ejacutivo daba raglamantar las layes qua lo raquiaran para au major

cumplimlianto, sin apartarsa en ningfin oaso da su taxto n{ da su

aapfritu.

- Que al Organo Ejacutivo, por conducto dal Miniatario Comarcio e
Industrias, pravlia consulta con los sactoras privados vinaculadas al

comarcio y a la Industria, ha alaborado las disposicionas

raglamentarias da la Lay 25 da 26 da agosto da 1994, qua sa adoptan
madlanta esta Decrato, con al fin da facilitar los trimites y

gastionas para la obtaencién da los ragistros y licancias,

nacasarios para ajarcar talas actividadas.

DECRETA:
carfruro 1

DISPOSICIONES GENERALES

ArTfctLo 1. El Ministario da Comarclio a Industrias, a través de
la Diraccidédn Genaral da Comarcio Intarior o da la Diraccién
Provincial del Minlatario de Comerclo e Industrias, segfin seaa al
caso, valarin por al cumplimiento da todo lo dispuesto an la l.ey 25
de 26 de agosto da 1994, que reglamenta el ajercicio dal comarcio

y la explotacifin dea la Industria,
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ARTICULO 2: Para reallzar actividades comercialas o fndustriales
sa raquerird Licencia o Raglatro, salvo Jos casos qua exprasamanta
astablazca la Lay.

No requeriradan ILiceancia o Raglatro las paersonas naturales o

jurfdlicas que no sa dadiquan de manaera ordinaria y habltualmaente A

ejercer a! comarcio y an aspacial aquallos qua ae dadiquan

exclusivamanta a:

1. Las actividadas dael agro, talem como agricultura,
ganadarfa, apicultura, avicultura, acuicultura o
agroforastaria.

2. L.a aelaboraclén y vanta da artasanfas y otras industrias
manualas naclonales o casaras, siampre y cuando sa
utilica al! trahajo asalariado de taerceros, hasta clnco
(5) trabajadoras.

3. Fl ajarciclio da actividadas aln fines da lucro u otras
que por disposicién da layes aspeciales no requiaran
Licencia o Ragistro.

4. Los qua ajacutan accidantaimanta algfin acto da aomarclo.

ArTfCuLO 3: Para los afactos da aste Dacreto, las axpresionas

que siguen tendran el siguifante significado:

1. Licencia Comercial: Deracho que otorga el Organo
Ejecutivo a travas dal Minlstarfio da Comarcio a
Industrias, a parsonas naturalas o juridicas para al
elerciclo de actividadas comarclialas o industriales, cuyo
capltal fnvartido saa superior a B/.10,000.00.

2. Registro: Daracho qua otorga al Organo Ejecutivo a
travas de] Ministerio da Comercio e Tndustrias a personas
naturalas o juridicas para al ajarcicio de actlvidadas
comerclales o industriales, cuyo capltal invaertido no
aexcada de B/.10,000.00.

3. Ley: La Ley 25 de 26 da agosto de 1994,
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ArtfcuLro 4,

raqdia sagfin lo astablacido an la Conatitucién Polftica da la

Autoridad: Diracci6n QGQeneral de Comercio Intarior o
Direceciébn Provinaial respectiva dal Ministarjo da
Comercio a Tndustria.

Capitail Invertidot Fs la suma aportada Inficifalmanta, an
dinero o aspacia, a un nagoclo o actividad comarcial, por
sus duefios o soclos. Constltuya igualmente capital
invartido, las gananclas o pérdidas obhtenidas en al

ejercicio da la actividad comarcial da que sa trata.

La clasificacitn de las lLicencias y Ragiatros se

RepGblica y Ia Lay, aen atancién a la actividad econbmica principal

qua sae dasarrolla y al monto da capital Invertido.

\ARTfCULO LY las Licanrcias y los Raglatros se clasifican de la

siguifenta forma:

1.

Licencia Comarclial Tipo A, para ajarcer exclusivamenta el

caomarcjo al{ por mayor.

Licancia Comerciafl Tipo R, para ajarcer indistintamente al

2.
comercio al por mayor y manor,

3. Licencia Industrlal, para aejarcar la actividad daescrita
en el artfculo 8 de esta Decrato.

ARTfCULO 6: Sa antandari por comarcio ai por mayor:

1. 1.a prastacién de serviclios, axceptuando acquellios
callficados espacificamaente como comarcifo al por manor
por una legislaci6n aspacial vigenta.

2. Las ventas a) Esgtado.

3. El ajercicio de toda ciase de aatividades comarcial as,
exceptuando aqueiias callficadas como comercio al por
menor.

ARTfCULO 7: Sa antendaréd por comercio al por menor:

ll

La venta de bhiaenas dastinados al consumidor.
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2. La raprasantacién o agencia dea aemprasas productoras o

mercantilas.

3. Cualquier otra actividad que las Ieayes aspecialas

callfiquen como tales.

ARTfcuLO 8: Para los afactos de la l.ay y aste Dacreato, la

Licancia Industrlal ampara la actividad axtractiva o manufacturara,
as! como las ventas al por mayor y al Estado de los productos
extrafdos o manufacturados por alla. También la actividad de la

construccién por emprasas qua utilicen al trabajo asalariado de

tarceros y fa industria manual, casara o da artesanfa an la que sae
uélllce mas da cinco (5) trabajadores.

ARTIcuLO 9: Todo lo dispuaesto an la T.ay o en agte Dacreto sobre
Licencias as aplicabla tamhién al Ragiatro, con las aspacialidades
y excepcliones raguladas por la Lay y este Dacrato.

ARTIcuLO 10: Toda persona natural o jurfdleca podris utilizar una
gsola Licancia o Raglatro para todas aquellas actlvidades
comprendidas dentro da la clase da Licenciags o Ragiatro de que
trate; pero deberd wumplir con la comunlicacién de que trata al

artfculo 15 de la Ley para Jos casos an que adicione nuevas

actividadas.

ARTfCULO 11: EI titular da una licencia o Registro podrs utllizar
copia autenticada da la mlama para amparar sucursales o depdsltos
qua operan en Jlugaraes en la Repfiblica de Panami, distintos al
saefialado an la Licancia o Raglistro. Para aesos afectos a] titular
de la Licencla o0 Reagistro dehard cumplir con e] tramite

astahlacldo an al artfculo 25 ¢a asta Dacrato.

ARTICULO 121 El titular dae una Licancia o Ragistro podrs solicltar
a la Autoridad por razonas de aumanto o diasminucién de capltal
invertido, la axplda una Licanaia o Raglatro an sustitucién de la

Licencia o Raglstro ya Ahtanldo.
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CAPITULO II

TRAMITACION DE LAS LICENCIAS Y REGISTROS

ARTICULO 13: Ei procedimianto para la aexpediciéon de la Llicancia
o Raglstro correspondienta, as al que safiala fos artfculios 11 al 16
de la Ley. Cualquler vacfo o duda aen dicho procadimiento se

Ilanard seqGn las reglas astahiaeacidas an al presenta Dacrato.

ARTICULO 14: La sollcltud para obhtener una Llcancla o Registro
daberA- contanaer:
1. Nombfa o razén social del sojicitanta y su cé&dula o datos

de insacripcién en al Raglstro PGhlico, segfin se trate, de

paraona natural o jurfdica.

2. La actividad a la cual sae dedlcari al paticionario da que
sa trata.

3. La diracclén fisica dal aestablacimianto.

4. El caplital fnvaertido.

"5, Nombre Comarclal dal estabhliaecimiento.
6. El domicilio legal del solicitante, taléfono y apartado
postal,

7. Facha da inicio da la actividad comercial o industriai.

PARAGRAFO I: La Autoridad suministrarid de manera gratuita fos
formularios corraspondjentes, o an su defacto, la sollicitud se
presantarid en papal simpia qua no causard deracho alguno. l.a

fnformaciédn contenida an la solicltud se considerarid manifaestada

bajo la gravadad de juramanto.

PARAGRAFO II. La solicitud podrd presantarse mediante sistamas

electromagnéticos da computacliédn. E] solicitante entragari un
disco o diskaetta con las aspacificaclionas qua astablacari ia

Autoridad madianta Raesaluciédn adminjistrativa.
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ArRTicuLo 15: En @l caso dea persona natural, la solicitud da
Licencia o0 Ragistro dahard ser acompafiada da Jlos siguiantas
documentos:
1. Fotocopia da 1a cédula da (dantidad parsonal dal titular
o da su pasaporta. Para al ocaso dea solicltudes da
Licencias o Ragistros tipo "B", sa dabaré prasantar copia
autanticada de Jas c&dulas de ldantidad personal.

2. Comprobanta da pago de lo# derachos.

ARTICULO 16: Cuando sa trata da una solicitud de Licencia o
Ragiatro para parsonas jurfdicas, dabard adjuntar io siguiante:
1. Podar a favor dal abogado,

2. Fotocoplia da las cAdulas del Rapraesentante Lagal y los
Directores y Dignatarjos de la emprasa o an su dafacto
copia da los pasaportas. Para al caso da soilcltudas de
L.icanaias o Raglistros tipo "B", sa deaberé prasantar copia
autantioada anta |a Diranaién Ganaral dal Ragistro Civil
de ias océdulas da Idantidad parsona) dal reprasantanta jagal,
los Dirantoras y NDignatarioas, y dal Apodarado QGenaral ai 1o
hubiara.

3. Cartificacliédn dal Ragistro Pfiblico, qua debarid contaner
al nombre de la sociadad, nombra del Reprasantanta l.agal, y
de los diractoras y dlignatarioas, caplital roclal, domicilio,

la vigancla y duracidn da la socladad, facha da ragistro,
nombra dal apodarado ganaral si lo hublara
y tipo da acclionas.

4. Comprobanta da pago da loa darachos.

PARAGRAFO1 Para las sanlicltudas da ULicenclias o Ragistros
Comarcialas Tipo "R", debarAd acompaffarse daclaracién jurada dael
Sacratario de la sociadad sobra al cumplimiento de lo dispuasto an
al artfculo 288 de la Constitucién Polftica de la RapGblica. ILa

Rutoridad suministrard da manara gratuita el formulario
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correapondiente, 0o an su dafacto la daclaracié4n sea prasantari en

papal simpla qua no causarA daracho alguno.

ARTiCULO 17 l.a Saccién da Racapeién y Trémita de documantos sa

ancargard da racibir la documentaclédn presentada por al

gollcltante.

ArTfcuLo 18 Prasantada la solleltud con lan pruabas
correspondiantas, y habléndosa cumplide con los raquisitos
eatablecidos en la l.ay y astae NDacreto, la Autoridad expadird a
favor dal solicitanta una Licancia Provislonal numa}adn, o un
Ragletro Provisional qua tandréd vigancia hasta qua saea axpida o

rachace 1a solicitud da 1a Licancia o al Ragistro,

ArTicULO 19, Sin parjuicio da lo aatablacido an los articulos 15

y 16 da este Dacraetn para la axpadicion aa 1A Licancia o Ragistro

definitivo, fa Autorfdad raquarird al golicitante Ja autorizacién

o cartf{ficaci6én axpadidas par las Tnatitucionas corraspondiantas,

cuando asf lo astahlazcan layas aspacialas, o cuando la Licancla o

Registro solicitado, ampara una da las sigujentas actividades:

1. Bares, hodagas y cantinas.

2. Rastauranta cuya actlividad principal sea la vanta da
asados y expandlo da caervazas y |licoras.

3. Fabricacién, compra y vanta da armas, munlcionas y axploaivos.

En los demia casos las Tnastitucionas corraspondianta daharsn
valar por qua la activldad comarcial o Industrial de que sa
trata se desarrolla pravio al cumplimiento de las layas y

raglamentos da su competencia.

ArTfcuLo 20: S] a mis tardar a los novanta (90) dfas
calendarios, contados a partir da la facha da expedicién da la

Licencia o Registro Provigional, )a Autoridad no ha'rachazado la
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solioltud, aatars obligada a axpadir l|a corraspondianta Licencia o
Registro, salvo que por oausas Imputables al! sollcitanta la

Autoridad no haya podldn rasolvar Ia sollaltud.

ARTfcuLo 21, Cuando sa raciba una aollalitud, y postariormante
califiqua como defaantuosa por no raunir los requisitos para al.
Ragiatro o Ljicancia solicitado o por falta da doaoumantac!én
nacasaria, o axista otra Llcaencia o Ragistro acon igual nombra, 1a
Autoridad dari aviso al interessndo da asa calificacién antas qua
trangscurran los 90 dias calandarios a qua se rafliera el artfculo 14
de la Ley. Para los afectos de asta aviso, e) mismo sa harsd de
manaera personal al apodarado lagal 8f 1o hubiare o al solicitantae
en su dafacto, paro sl la parsona qua daba ear notlficada, no fuara
hallada an 1a direcaién qua sa safiala en su_sollaltud an horas
h&blles, an dos (2) dfas distintos, la Autoridad a través de sus
Inspactores fijar4n an la puarta da dicha oficina, local o
habjtaclién el aviso corraspondienta y em dajaré constancla an al
expadienta da dicha fijacién, firmando al iInspactor y un tastigo
que la haya prasgenciado. Dos dfae daspués da tal filjaclén quada
hacha la notiflicacién da-anta aviso. En al raso que no sa ublcara
la direccldn seflalada an la solieitud, la Autoridad hard 1la
notificacién conforma a o astablacido an al artfcula 50 dea aste
Dacrato. Efactuada la naotiflecacién dael aviso, el interesado tendrd
un término dea 30 dias calandarior para subsanar los defectos
Transcurrido dicho t&rmino y mantani&ndosa afin los daefectos, la

Autoridad rechazari la sollcitud madianta Rasoluclén.

ARTIcUuLO 22: Finalizado al triamita da 1a sallicitud, la Autoridad
aprobard o rachazari aen forma axpadita ia patleién.

Aprobada la solicitud, la Autorldad axpadirs la Licencia o Ragistro
raspactivo, loa cualas axprasarin los datos astablacldos en al
artifculo 14 de la lLay. Para la axpadiciédn da la Licencla o
Ragistro la Autorldad podrd hacear uso de sistemas automatizados,

macAnicos o manuales.
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En casn de rachazo, la Autoridad daebarid axponar las razonas da su

rachazo mediante una Resolucidén motlivada, la cual admite reacurso dae

racons!{deraclén y apalacidn.

arTicuno 23 El titular da una Licancia o Raglistro dabara
comunicar a la Autoridad, cualquiar camblo qua afacta los dator
contenidos en la Licencia o Ragistro dentro de un pjazo da 30 dfas
calendarios, contados a partir da la facha an qua sa produjo dicho
cambio, a fin da que 1a Autoridad registra dicha comunicaciébn en ai
Ragistro Comarcial.

B{ a! cambfo conaistiasm an al arrandamfanto dma un nagoclo o
egtablacimianto comarcial o industrial), amparado por una Llcencia
o Ragiatra, o cualquiar atro cambin qua afacta la propladad de l1a
Licencia o Regigtro, o la titularidad da las acclionas da una
goc!adad amparada con una Licancia Comarcial)l Tipo B, al tltular de
ja Licancia debhar4d comunicarlo a la Autoridad dantro del té&rmino
estahlacido an asta articulo y gollaclitar sa axpida una nuava
Licencia o Raglatro, para la cuad dahard cumplir con lo astablacido

en el articuio 12 da la Lay.

S! el cambio se da por ila vanta dal aatablacimiento comarcial,

dabers acatarse Jo dispuasta an al artfeulo 777 dal Cédigo.da

Comarcio y la Autoridad varificard el cumplimianto da astae

precapto, tanto para la cancalacién y eaxpedicién da la raspactiva

Licencia o Reglstro.
ArRTIcuLO 24: L.a Autoridad no eamitlrd mids de una ILicenala o

Reglstro para un mismo incal comarcial o industrial, salvo quae las

circunstancias dal local y la aatividad da qua se trate lo

permi tan.
CAPITULO III

SUCURSALES

ARTfcuLO 25: Para obtanar !a copla autanticada de Ja Licancia a

que sa rafiere al artfculo 8 de Ia lay, al solicitante dabar4
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ANEXO No. 4
Gaceta Oficial No. 22,611



ORGANO DEL ESTADO
ANO XC1 PANAMA, R. DE P., MARTES 30 DE AGOSTO DE 1994 . N2 22,611

CONTENIDO

ASAMBLEA LEGISLATIVA

LEY No. 25
(De 26 de agosto de 1994)
“POR LA CUAL SE REGLAMENTA EL EJERCICIO DEL COMERCIO Y LA EXPLOTACION DE LA INDUSTRIA, SE MODIFICA LA
LEY No. 20 DE 24 DE NOVIEMBRE DE 1986, LA LEY No.4 DE 17 DE MAYO DE 1994 Y LOS ARTICULOS 318

Y 866 DEL CODIGO FISCAL, Y SE ADOPTAN OTRAS MEDIDAS".

ACTO LEGISLATIVO No. 3
(De 23 de agosto de 1994)
"POR EL CUAL SE SUSTITUYE EL PREAMBULO, SE INTRODUCEN NUEVOS PRECEPTOS, SE DEROGA UN
CAPITULO Y SE REFORMA EL CONTENIDO DE VARIOS TITULOS, CAPITULOS Y ARTICULOS DE
LA CONSTITUCION POLITICA DE LA REPUBLICA DE PANAMA™,

AVISOS Y EDICTOS

ASAMBLEA LEGISLATIVA
LEY No. 25
(De 26 de agosto de 1994)

"Por la cual se reglamenta el ejercicio del Comercio y la
explotacidén de la industria, se modifica la Ley No.20 de 24
de noviembre de 1986, la Ley No.4 de 17 de mayo de 1994 y los
Articulos 318 y 966 del Cbédigo Fiscal, y se adoptan otras

medidas".
LA ASAMBLEA LEGISLATIVA
DECRETA:
carituLo 1
Licencias Comerciales e Industriales
Articulo 1. Podrdn realizar actividades comerciales o

industriales dentro del territorio nacional las personas
naturales o juridicas que sean titulares de una licencia, sin
mﬁs limitaciones que las establecidas en la Constitucién y de
acuerdo con las disposiciones 1legales y reglamentarias
correspondientes.

La contravencién de lo dispuesto en este articulo podra
acarrear la imposicién de las sanciones establecidas por los
Articulos 19 y 20 de la presente Ley.

Articulo 2. No requerirdn licencia las personas naturales O
juridicas que se dediquen exclusivamente a:

1. Las actividades del agro, tales como agricultura,
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ORGANO DEL ESTADO
Fundada por el Decreto de Gabinete N® 10 de 11 de noviembre de 1903
REYNALDO GUTIERREZ VALDES MARGARITA CEDENO B.
DIRECTOR SUBDIRECTORA
OFICINA
Avanida Norte (Eloy Alfaro) y Calle 3a. Casa No. 3-12, Direccion General de Ingresos
Edllicio Casa Amarlila, Sen Fellpe Cludad de Panama, IMPORTE DE LAS SUSCRIPCIONES
Teléfono 28-8631, Apartado Postal 2189 Minimo 6 Meses en la Repuiblica: B/.18.00
Panamd ’ Ropdbllea de Panam4 Enoel Oxli,:ﬂ:?g ;nogansr ;:’: légan’?é/.:s.oroh aéreo
LEYES Ar&:&&%%'&%? OTRAS Un afto en el exterlor, B/.:';s.bo,' més ;:rte aéreo
NUMERO SUELTO: B/. 0.75 Todo pago adelantado J
ganaderia, apicultura, avicultura, acuicultura o
agroforesteria.

2, La elaboracién y venta de artesanias y otras industrias
manuales nacionales o caseras, siempre y cuando se
utilice el trabajo asalariado de terceros, hasta cinco

(5) trabajadores.
3. El ejercicio de actividades sin fines de lucro u otras

qgue por disposicién de leyes especiales no requieran

licencia.
4. La realizacidn de actividades comerciales o industriales

con un capital invertido que no exceda los diez mil
balboas (B/.10,000.00). Las personas naturales o
juridicas que se encuentren dentro de esgsta categoria
deberédn registrarse previamente en la Direccidén General
de Comercio Interior, o 1la Direccién Provincial
respectiva del Ministerio de Comercio e Industrias, o en
cualquier otra oficina que para estos efectos designe el
Organo Ejecutivo. Este registro hard las veces de una
licencia comercial o industrial, segin corresponda, y su
titular estard sujeto al pago de un derecho Unico de
diez balboas (B/.10.00). El Organo Ejecutivo por
conducto del Ministerio de Comercio e Industrias, podra
reglamentar este registro, y queda facultado para variar
el monto minimo de capital invertido para el cual no se

requerird licencia. gﬁgﬁﬁw“m ek
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‘Articulo 3. Habré tres clases de licencias:

1. Licencia Comercial Tipo A, para ejercer exclusivamente
el comercio al por mayor.

2. Licencia Comercial Tipo B, para ejercer indistintamente
el comercio al por mayor y menor.

3. Licencia Industrial.

Articulo 4. Para efectos de esta Ley, se entenderid por

comercio al por mayor:

1. La prestacién de servicios, exceptuando aquéllos
calificados como comercio al por menor por la
legislacidn vigente.

2, Las ventas al Estado.

3. El ejercicio de toda clase de actividades comerciales,

exceptuando aquéllas calificadas como comercio al por

menor.
Articulo 5. Para efectos de esta Ley, se entenderia por

comercio al por menor:

1. La venta de bienes destinados al consumidor.

2. La representacidén o agencia de empresas productoras o
mercantiles.

3. Cualquier otra actividad que la ley califique como tal.

Articulo 6. Deberdn obtener una licencia industrial 1las

personas naturales o juridicas que:

1. Se dediquen a actividades extractivas o manufactureras
asi como a las ventas al por mayor y al Estado de los
productos extraidos o manufacturados por ellas.

2, Las empresas constructoras que utilicen el trabajo
asalariado de terceros y las industrias manuales,
caseras o de artesanias que utilicen mis de cinco (5)
trabajadores.

Articulo 7. Una licencia podri ser utilizada por su titular

para ejercer todas aquellas actividades amparadas por una

misma clase de licencia, sin perjuicio de los permisos,
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licencias y demds requisitos que exijan la ley y las

disposiciones reglamentarias aplicables a cada actividad en

particular.
Articulo 8. Las sucursales, depésitos y aquellas actividades

que se consideren una ampliacién de la capacidad productiva
o el incremento del tr&fico mercantil de un negocio o
empresa, podrin ampararse con una misma licencia aunque
operen en locales distintos, siempre que ésta sea utilizada

por su titular y que lleve el nombre de aquél a cuyo favor se

expidi6. Estas sucursales podrin operar previa expedicidén de
una copia debidamente autenticada de la licencia original,
la cual debe ser expedida por 1la Direccién General de
Comercio Interior o la Direccidén Provincial respectiva del
Ministerio de Comercio e Industrias.

Las oficinas administrativas de un establecimiento
comercial ubicadas en 1locales diferentes no requerirén
licencia adicional ni la copia autenticada que exige el

presente articulo.
Articulo 9. No podrin operar en el territorio de 1la

Repliblica de Panamd, dos (2) establecimientos comerciales o
industriales con igual denominacién, salvo que pertenezcan a
la misma persona natural o juridica. La exclusividad en el
uso del nombre s6lo podrd adquirirse de conformidad con la

ley.
Articulo 10. Las licencias y sus copias autenticadas deberan

mantenerse en 1lugar visible dentro del establecimiento
respectivo, para conocimiento del piblico y para facilitar
las inspecciones que realicen los funcionarios del Ministerio
de Comercio e Industrias.

carfruLo 11

Tramitacién de las Licencias

Articulo 11. Toda persona natural o juridica que se proponga

iniciar una actividad comercial o industrial, salvo 1las
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ANEXO No. 5
Prueba Bactereoldgica



2.

EXPERT-LAB., INC.

MICROBIOLOGIA DE ALIMENTOS, AGUAS Y AMBIENTE

Recuento de Coliformes totales:

Método de la Técnica de Numero Mas Probable Capitulo 24,
Seccibén 24.52, 24.53, Prueba presuntiva y confirmativa para
el grupo de Coliformes, del Compendium of Methods for the
Microbiological Examination Foods, Third Edition. Compiled
by the APHA Thecnical Committee on Microbiological Methods of
Foods.

. Recuento de Escherichia coli:

Método de la Técnica de Numero M&s Probable Capitulo 24,
Seccidén 24.7 del Compendium of Methods for the
Microbiological Examination Foods, Third Edition. Compiled
by the APHA Thecnical Committee on Microbiological Methods of
Foods.

Recuento de Staphylococcus aureus:

Método de Superficie por extensién (Baird Parker), segun el
Capitulo 33 de la seccién 33.53 del Compendium of Methods for
the Microbiological Examination Foods, Third Edition.
Compiled by the APHA Thecnical Committee on Microbiological
Methods of Foods.

. Salmonella spp:

Método tradicional segin Compendium of Standard Methods for
the Microbiological Examination Foods, Third Edition.
Compiled by the APHA Technical Committee on Microbiological
Methods of Foods.

EL LABORATORIO DE ANALISIS MICROBIOLOGICO DE ALIMENTOS, AGUA Y
AMBIENTE EXPERT-LAB., INC. ESTA APROBADO POR EL MINISTERIO DE

SALUD

CHA DE REPORTE: 26 DE ABRIL DE 1999.

N

Lic. Ig¢ela de Palma
Microbiélogo en Alimentos y Aguas
Registro 687 Folio

Calle 69, San Francisco, Edificio Juana Adela, Planta Baja

TCICCAV AN Anr=



EXPERT-LAB., INC.

MICROBIOLOGIA DE ALIMENTOS, AGUAS Y AMBIENTE

A990069

RESULTADOS DE LABORATORIO
FORMATO DE RECIBO DE MUESTRAS

FECHA DE RECIBO: 21-04-99 HORA DE RECIBO: 9:50am
EMPRESA: IND. COMERCIALIZADORA CANTIDAD: 1

MUESTRA (S)

Filete de Res #1
****Nota: Muestras entregadas por el interesado****

CONDICION DE LAS MUESTRAS: REFRIGERADAS
ANALISIS SOLICITADO: Recuento de Aerobios meséfilos
Recuento de Coliformes totales
Recuento de Staphylococcus aureus
Recuento de Escherichia coli
Salmonella spp

RESULTADOS

Muestra: Filete de res #1

Recuento de Aerobios meséfilos: 20 x 10° UFC/gr.
Recuento de Coliformes totales: -10 UFC/gr.
Recuento de Staphylococcus aureus: -100 UFC/gr.
Recuento de Escherichia coli: <3 NMP/gr.
Salmonella spp: No hubo crecimiento/25gr.

METODOLOGIA:

1. Recuento de Aerobios meséfilos:
Método de Vertidos en Placas sequn Capitulo 4 del Compendium
of Methods for the Microbiological Examination Foods, Third
Edition. Compiled by the APHA Thecnical Committee on
Microbiological Methods of Foods.

Calle 69, San Francisco, Edificio Juana Adela, Planta Baja
TELEFAX: 226-8257
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ANEXO No. 6

Permiso de Operacion Establecimiento
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CONTROL DE ALIMENTOS Y VIGILANCIA VETERINARIA
PERMISO DE OPERACION
ESTABLECIMIENTO
Resolucién No.: _8-B.2.4.-877-98 Panam4, _ 05 DE ENERO DE 1998

El Director de los Servicios de Salud de la Regi6n Metropolitana, en uso de sus facultades legales y en especial
las que le concede el Decreto 256 de 13 de junio de 1962,

CONSIDERANDO:

Que a este Despacho ha presentado__ DANIEL EREA C.
INDUSTRIA COMERCTALIZADORA, S.A.

en nombre y representacién del
en memorial fechado__04 DE DICIEMBRE DE 1997 solicitando autorizacién para operar

como establecimiento dedicado

RESUELVE:

Conceder Licencia para nerar c.mo INDUSTRIAS COMERCIALIZADORA, S.A.
ubicado en CALLE 63: URB. 10S W—S_.

—CORREGIMIENTC JANIA de propiedad de INDUSTRIA QOMERCIALIZACC Py
Esta Resolucién cac echa) ___18 DE OCTUBRE DE 1998 N
Dado en la ciudad < Panam4, alos_05___dfasde ENERO , de 1998 ) -
1 “""',;' [ e
‘d"r' J..2 ) d(‘.‘ (\.‘{‘ <
"RENOVAR 2 MESES ANTES" . .
COLOCAR EN LUGAR VISIBLE __DRA. MARIANETA LANDAU H.
APROBADO: Director Regional de Salud
El Depto. de Control de Alimentos y :
Vigilancia Veterinaria se reserva el _DR.__&M%_]%BTDN‘

derecho de revocar esta Resolucién,
si no se cumplen con los requisitos
estah’ac.d- + --laLey.

-,

Regional de Control de Alimentose

CONTROL OF ALIMENTOS
———

¥ VIGUANGIA VETERHIARIA

«Solud pona Jodos » Sodud on Lfortads
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ANEXO No. 7
Gaceta Oficial No. 23,356



ACETA FI TAL

ORGANO DEL ESTADO
ANO XCIII _ PANAMA, R. DE PANAMA LUNES 18 DE AGOSTO DE 1997 N°23,356

NTENIDO

MINISTERIO DE LA PRESIDENCIA
DECRETO No. 195
(De 12 de agosto de 1997)
“ POR EL CUAL SE DESIGNA AL MINISTRO Y VICEMINISTRA DE LA PRESIDENCIA

ENCARGADOS". PAG. 1

MINISTERIO DE GOBIERNO Y JUSTICIA
DECRETO EJECUTIVO No.184
(De 8 de agosto de 1997)
“ POR EL CUAL SE ESTABLECEN CIERTAS MEDIDAS AL TRANSPORTE DE CARGA POR VIA TERRESTRE
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AVISOS Y EDICTOS

MINISTERIO DE LA PRESIDENCIA
DECRETO No. 195
(De 12 de agosto de 1997)

“ Por el cual se designa al Ministro y Viceministra de la Presidencia,
Encargados “

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA
en uso de sus facullades legales,

DECRETA :

ARTICULO PRIMERQ. Se designa a OSCAR CEVILLE, actual Viceministro,
como Ministro de la Presidetcia  Encargado, del 15
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MINISTERIO DE SALUD
DECRETO EJECUTIVO No. 333
(De 12 de agosto de 1997)

"Por el cual ce rteglamenta sanitariamente e] expendio de carnes y

productos carnicos en los distintos establecimientos del pais
y se dir~tan otras disposiciones de cardcter sanitario”

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA,
en uso de sus facultades constitucionales y legales

CONSIDERANDO

facultad del Ministerio de Salud reglamentar todo lo
cuncerniente al Expendio de Alimentos, en especial la carne y
productos carnicos, en atencién a lo que preceptiia el Titulo IIpQ,
Capitulo 12, Articulo 183 del Cédigo Sanitaraio;

Que es

Que la reglamentacién se hace necesaria para proteger la salud
del consumidor, evitando la alteracidn de dichos productos con

efectos nocivos para la salud;

Que el expendio es el Gltimo eslabén en la comercializacidn de la
carne y productos cérnicos, el cual debe guardar las més
estrictas condiciones de higiene para mantener inalterados dichos

productos;

Que es impnstergable hacer una revisién total de la
reglamentacién existente para dar cumplimiento a lo préceptuado

por el Cédigo Sanitario;

Que en atencidn a las consideraciones seflaladas,

DECRETA A:
CAPITULO I

DE LAS DEFINICIONES:

ARTICULO 1Q: Para 1los efectos de este Decreto las palabras,
frases, nombres y términos, ya sea en masculino o
femenino tendran el siguiente significado:

a) EL MINISTERIQ: E]l Ministerio de Salud de 1la
Repiblica de Panama.

b) LA DIRECCION GENERAL DE SALUD: La
Direccién General de Salud del Ministerio de

Saluad.

c) EL_DIRECTOR: El Director General de Salud
de]l Minasterio de Salud.

d) DIVISIO DE CONTROL D ALIMENTOS Y
VIGILANCIA VETERINARIA: De acuerdo a 1la
Resolucién NO 287 de febrero de 1996,
encargada de todo lo que se relaciona a
Alimentos y Zoonosis.
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£)

g)

h)

3)

k)

1)

EL DIRECTOR DE D.C.A.V.V.: El Director de la
Divisidén de Control de Alimentos y Vigilancia
Veterinaria del Ministerio de Salud.

EL DEPARTAMENTO DE HIGIENE ROL

ALIMENTOS: El Departamento de la Divisién de
Control de Alimentos y Vigilancia Veterinaria
({D.C.A.V.V.) encargado del control sanitario
de expendio y procesamiento de alimentos
mediante la Resolucidén NO 287 de 16 de

febrero de 1996.

EL JEFE DEL DEPARTAMENTO DE HIGIENE Y
CONTROL DE ALIMENTOS: El Jefe del
Departamento de Higiene y Control de
Alimentos de la Divisién de Control de
Alimentos y Vigilancia Veterinaria.

AUTORIDAD SANITARIA COMPETENTE: La Autoridad

dentro del liinisterio de Salud encargada por
su competencia técnica en hacer cumplir lo
dispuesto en este Decreto en todo lo que
respecta a expendio de Alimentos.

INSPECCION OFICIAL: Es el acto realizado por
de Yy

personal del Decpartamento Higiene
Control de Alimentos de. la Divisién de
Control de Alimentos y Vigilancia Veterinaria
(D.C.A.V.V,) debidamente autorizados.

ESTABLEC NTO E_E 10 NES O

CARNICERIA: Es el local gue expende carne al
detal o al por mayor donde se exhibemr*carnes

Yy productos carnicos para su venta en forma
Gnica o formando parte de un complejo de
venta de articulos variados y viveres.

CARNE: Se entiende por carne, la musculatura
esquelética de los animales de abasto con o
sin estructura O&ésea asi como 1los tejidos
grasos y membranas, Aponebrosis y tejido
Conectivo que forman parte del mGsculo.

VISCERAS COMESTIBLES: Se entiende por
otras

visceras comestibles los 6rganos y
estructuras del organismo animal cuyo estado

normal pueden ser de consumo humano.

PRODUCTOS CARNICOS: Todo producto que en su
como

elaboracién Se utilice 1la carne,
ingrediente, ya sea en su totalidad o en

parte.

ANIMALES DE ABASTO: Todas las especies de

animales de consumo por el hombre.

CARCASA: Todas las partes del animal
incluyendo sus visceras después de

sacrificado.
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El individuo que

p) :
realiza funciones de corte, empaque, pesado y
otra anéloga, dentro de un establecimiento.

q) N T : Es el

documento otorgade por el Departamento de
Higiene y Control de Alimentos donde hace
constar que el establecimiento retline todas
las condiciones sanitarias para operar en el
expendio de carnes.

r) REFRIGERACION.: Sistema adecuado de frio en
la preservacién de las carnes.

CAPITULO II

DE LOS REQUISITOS SANITARIOS DE LOS ESTABLECIMIENTOS
DE EXPENDIO DE CARNE Y PRODUCTOS CARNICOS PARA
OPERAR EN EL TERRITORIO NACIONAL

ARTICULO 29: Todo Establecimiento o Carniceria que se dedique
al expendio de Carnes y Productos Cérnicos, debe

cumplir con los siguientes requisitos.

1o Todo establecimiento para poder operar
requiere de haber obtenido el Permiso de
Operacién Sanitario (P.0.S.) expedido por la
Autoridad Sanitaria Competente.

29 Para optar por el Permiso de Operacién
Sanitario (p.0.8.), el interesado debe
solicitarlo al Departamento de Higiene y
Control de Alimentos de 1la Regién de Salud
respectiva, cerca de su domicilio, y haber
cumplide con 10 estipulado en este Decreto,
presentando toda la documentacién exigida por
la Autoridad Competente.

30 E]l Permiso de Operacién tiene una duracién de
un aflo, a partir de su expedicién.

490 El Permiso de Operacidén es intransferible y a
cada local se le otorgard un namero o cédigo
el cual debe mantenerse en un lugar visible
al pablico.

50 El Permiso de Operacidén Sanitario puede ser
revocado por la Autoridad Sanitaria
Competente cuando la misma compruebe en
Inspecciones Oficiales que las condiciones
del establecimiento ponen en peligro la salud
del consumidor.

62 En el caso de Mercados Municipales o
Privados, infraestructuras en forma
colectiva, le corresponde a la Administracién
de dichos locales tramitar el Permiso de
Operacién Sanitario y cumplir con todos los
requisitos que se estipulan en este Decreto y
Disposiciones Sanitarias.
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70 Cuando se trate de supermercados, mini super
y otros anilogos, el Permiso de Operacién
Sanitario (P.0.S.) serd otorgado en forma
separada, uno para el expendio de viveres y
otro para el expendio de carnes y productos

carnicos.

ARTICULO 39: Los establecimientos a que se refiere este
articulo comprenden:

10 Los establecimientos utilizados para el
expendio de carnes Yy productos carnicos
deberan estar acondicionados exclusivamente

para ese fin.

Se exige que exista la debida separacién de
las carnes de los diferentes animales de
abasto en anaqueles, bandejas u otros
dispositivos apropiados en atencién al tipo
de carne a expender,

Queda prohibido el wuso de anaqueles de
expendio de carne para ser utilizados en el
expendio de otros viveres.

20 Los establecimientos deben tener las
dimensiones adecuadas para que las
actividades del expendio de carnes puedan
realizarse en condiciones de higiene. 8Su

disefio y flujo debe ser concebido en forma
que evite contaminaciédn de las carnes en todo

momento.

30 Los establecimientos donde se expenden carnes
y productos carnicos deben contemplar los
siguientes requisitos en cuanto a
edificaciones:

a) Los pisos deben ser de material
impermeable, lisos, de facil limpieza y
desinfeccidén, dispuestos en forma que el
agua drene con facilidad, con declives
de 1.5% hasta un 3%, con dispositivos
que permitan evacuar el agua con

facilidad.

Los sumideros deben tener sus
respectivas tapas y trampas, evitando la
coleccidn de detritus u otras materias
que obstaculicen la ripida salida del
agua y la entrada de roedores e
insectos. Estos dispositivos deben
construirse de manera que la limpieza
diaria no se dificulte.

b) Las paredes d;ben ser de superficie
lisa, cubiertas a una altura de 1.8¢

cm., con material resistente e
impermeable que facilite su limpieza vy
degsinfecciébn. Las uniones o0 Jjuntas

deben ser redondas, deben ser pintadas
con epoxi-resinas de color blanco. De
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c)

d)

e)

£)

g)

h)

i)

usar zbécalos, las uniones de éstos deben
hacerse con mezcla que evite porosidades

Yy las 3Jjuntas bien tomadas. La
construccién de los locales deben ser
cerrados, evitando la afluencia de

insectos o efectos de 1luvia, viento,
sol u otros fendémenos atmosféricos que
deterioren la carne.

El techo debe ser de material resistente
y contar con un forro apropiado (cielo
raso) totalmente cerrado que no permita
la presencia de roedores, zorras,
murciélagos u otros.

Las puertas deben ser de material que no
se deteriore o cubiertas con l&minas de
material impermeable y resistente.

El sistema de cierre de las mismas debe
garantizar la no entrada de roedores u
otras plagas al establecimiento.

El establecimiento debe contar con un
sistema adecuado de ventilacién Y
mantener el ambiente controlado que
asegure las condiciones de la carne.

Esta medida seridé regulada en proporcién
al volumen de expendio por la Autoridad

Sanitaria Competente.

La iluminacién natural o artificial debe
ser 4¢¢ Lux en .todas las A4reas, que no
de margen a confundir el color de 1la
carne. Se prohibe utilizar luces rojas.

Las limparas e instalaciones suspendidas
deberén ser protegidas de manera. que en
caso de ruptura pno contamine las carnes
o productos carnicos.

Todos los establecimientos deben estar
dotados de agua potable en cantidad
suficiente. Su distribucién se haré a
través de red y los grifos deben ser
accionados con dispositivos especiales
que eviten toda contaminacién.

Los lavamanos deben ser de material
liso, resistente, de facil limpieza, con
facilidad para agua caliente superior a
809C. en todo momento. La cantidad de
lavamanos se hara en atencidén al
volumen de expendio en una cantidad de
uno (1) por cada diez (19)
manipuladores.

En el caso de mercados y
establecimientos de abasto, estos
dispositivos deben ser colocados en
forma gque puedan tener acceso a ellos
todos los manipuladores o expendedores
de carne dentro de la poblacidén de uno
(1) por cada diez (1@) manipuladores.
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)

k)

1)

m)

n)

o)

En los establecimientos de bajo volumen
gque no cuentan con agua galiente,
deberan contar con dispositivos y
equipos adecuados para el lavado de
manos gue garantice una buena higiene.
En los lavamanos deben existir
dispositivos para jaboneras y papel
toalla o su similar. Se prohibe el uso
de toallas de algodén u otra.

Todos los establecimientos deben contar
con retretes en cantidad proporcional al
namero de manipuladores, 1 por cada 10
manipul adores.

Todos los establecimientos deben contar
con una adecuada disposicién de agua
servidas, a través de alcantarillado

publico o] contar con tratamiento
adecuado, que no altere el medio
ambiente.

En todo establecimiento debe haber
dispositivos adecuados para la
disposicién de desechos sélidos. Estos

dispositivos deben sBer de material de
f8cil limpieza y contar con tapaderas
adecuadas.

Los residuos o detritos provenientes del
destace, corte y limpieza de las
carcasas deben colocarse en bolsas con
cierre hermético separado de otros
desechos. En lo posible colocarlos en
envase separados para su disposicién
final. Los mismos no ser&n almacenados
por wés de 8 horas. S8e prohibe 1la
disposicién de estos ~ desechos a?™ medio
ambiente, aceras, calles, gaguanes u
otros locales de la periferia del
establecimiento. ’

En los establecimientos donde
diariamente se trocen, corten ¥y
empaguen, deben existir locales

separados del 4rea de expendio. En los
locales cuyo volumen es de una (1) o dos
(2) reses o de uno (1) a dos (2) cerdos:
menos de cien (1le9) aves, se
considerardn de bajo volumen. Los
establecimientos gque procesen més de dos
(2) reses hasta cinco (5) y menos de
quinientas (5¢00) aves serdn considerados
como medianos y procesamientos mayores a
estos serdn de alto volumen. Se podré&
manipular en forma que se garantice
todas las medidas de higiene y de

contaminacién.

Los establecimientos donde se procesen
volGimenes significativos de carnes y el
ntmero de empleados sea mayor a cinco
(5), los mismos deben contar con
vestidores y bafios con dispositivos
adecuados para preservar la higiene del
personal.
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ARTICULO 49:

Los

p) Se prohibe guardar dentro de 1los
establecimientos rodenticidas,
insecticidas o cualquier tipo de
producto quimico. Los mismos deben
colocarse Y guardarse en locales

apropiados.

q) Todo establecimiento debe contar con un
programa de Control de Plagas
debidamente aprobado por la Autoridad
Sanitaria y el mismo debe realizarse con
una frecuencia apropiada y controles
Permanentes.

r) Se prohibe la presencia de perros,
gatos, pAjaros u otros animales dentro
de los establecimientos.

equipos, maquinarias, utensilios,

recipientes, envases deben contemplar los
siguientes requisitos:

a)

b)

c)

d)

Todo equipo, utensilio, recipientes, envase o
maquinaria que se utilice en los procesos
necesarios para el expendio de Carnes vy
Productos CArnicos, debe garantizar que la
carne se mantenga inalterada, conservando sus
caracteristicas organolépticas. El mismo
debe ser atéxico, impermeable, reaistente a
la corrosién, de fécil limpieza y

desinfeccidn.

Se prohibe el uso de recipientes o equipo de
madera, & no &5er que los mismos estén
debidamente revestidos de material adecuado,
aprobado por la Autoridad Sanitaria.

Los cuchillos, sierra, chairas y otros deben
ser de  material inoxidable con -wmangos
cublerto de superficie lisa de fécil
limpieza. Se prohibe el uso de machetes y
cuchillos utilizados en otras labores.

Los cuchillos y chairas deben ser portados en
cuchilleros al cinto por los manipulares de
carne y éstos deben ser de material de fécil
limpieza y desinfeccién.

Los recipientes deben ser de material
resistente a la corrosién, de f&cil limpieza.
El fabricante debe garantizar la calidad de
los mismos. Se prohibe la colocacién de
carnes en recipientes gque no cumplan con
estas disposiciones y que los mismos a pesar
de ser de material resistente fueron
utilizados en otros fines.

Los recipientes de uso miltiple deben ser de
material resistente, de ficil limpieza y

desinfeccién. Los recipientes no
recuperables deben resistir las
manipulaciones necesarias durante la

distribucién.
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ARTICULO 5Q:

£) Las mesas bancos en donde se exhiba o corte
la carne debe ser de superficie lisa,
impermeable, de material atéxico, de fécil
limpieza. El uso de z6calos debe mantener
una superficie lisa, las juntas deben ser
bien tomadas sin ranuras o rajaduras.

g) Se prohibe el uso de madera para el picado o
corte de carne, -De usarse debe ser cubierto
con l&minas de Durazan o Saniplaz o cualquier
otro material que garantice un corte
higiénico aprobado por la Autoridad
Sanitaria.

h) El equipo que se utilice en el corte y
troceado de carnes debe garantizar en todo
momento la no contaminacién de la carne.
Debe ser de material resistente Y que
facilite su higienizacién. Se prohibe el uso
de hachas. Debe utilizarse sierras manuales
o eléctricas.

La Higiene, Limpieza, Desinfeccién y Control de

Plagas de los establecimientos de expendio de

carne debe cumplir con los siguientes requisitos:

a) Todos los establecimientos donde se expenda
carne o productos cérnicos deberd conservarse
en las meijores condiciones de higiene
todo el tiempo, en  atencién al tipo de
establecimiento para lo cual fue autorizado.

b) Antes de incorporar carne o productos

+ cérnicos al establecimiento, el mismoc debe

estar en completo estado de limpieza,

utilizando para ‘ellc métodos apropiados sin

gque se cause contaminacién de algGn tipo.

Los mismcs deben ser higienizados «uantas

veces sea necesario durante el expendio y ser
sometidos diariamente a desinfeccién.

c) El equipo, utensilios, envases, pesas,
maquinaria que estuvieron en contacto con la
carne, también deben ser higienizados,
durante y después  de cada "jornada y sometidos
a desinfeccién.

d) Los productos quimicos utilizados en el
lavado y limpieza asi como a la desinfeccién
de 1los establecimientos y equipo deben ser

aprobados por la Autoridad Sanitaria
Competente y de conocimiento de la Inspeccién
Oficial.

e) Los establecimientos de expendio de alto
volumen deben contar con esterilizadores que
garanticen un estado aséptico de los
utensilios proporcionales al namero de
canales que se expendan y colocados en el
4rea de corte y destace.

£) Queda prohibido mantener carnes y productos
cdrnicos en el suelo. Los mismos deben ser
colocados en envases Yy recipientes
apropiados, o en tarimas higiénicas e
impermeables.
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ARTICULO 6Q:

g) Todos los establecimientos quedan obligados a
contar con un programa de higienizacidn
aprobado por la autoridad sanitaria
competente, donde se especifiquen los
controles que se realizan en los puntos
criticos y las medidas que se adoptan para
corregirlos.

Los expendedores y manipuladores de carne deben
observar los siguientes requisitos de higiene

personal:

a) Todo manipulador de carne debe ser sometido a
exfmenes periddicos tal como lo establece la
autoridad sanitaria competente y portar su
carnet de salud vigente a la vista,

b) El perscvnal que expende y manipula carne debe
vestir ropa de ocolor blanco, limpia, gorro,
zapatos y mantenerse con e] cabello corto.
En caso de usar cabello largo o barba, éste
debe ser cubjerto gon redecillas especiales,
Las ufias dehen estar recdortadas y mantener en
todo maomento las manos limpias y sin prendas,
e prohibe el uso de sombreros, gorras
deportivas, pafios, trapos dentro del
establecimiento.

c) S8e prohibe ocomer, mascar goma, fumar o
cualquier h&bito que pueda contaminar las
carnes y productos cérnicos asi como
mantenerse entestado de embriaguez.

a) Se prohibe la presencia de manipuladores que
presenten lesiones cuténeas, heridas u otras
alteraciones™ de “la piel o en las fosas
nasales.

CAPITULO III

DE LOS SISTEMAS DE REFRIGERACION, PRESERVACION

ARTICULO 79Q:

ARTICULO BQ:

Y ALMACENAMIENTO DE CARNE Y PRODUCTOS

CARNICOS EN EL EXPENDIO

El Gnico método aytorizado de preservacién de la
carne fresca es la refrigeracién. Es obligatorio
mantener la carne en un adecuado sistema de
refrigeracién que garantice en todo momento 1la
inalterabilidad de sus propiedades organolépticas
y nutricionales.

Los establecimientos que expenden carne Y
productos cédrnicos deben contar con cémaras
frigorificas, congel adores, refrigeradores y
cualquier otro tipo de equipo de refrigeracién que
tenga capacidad de mantener la carne y productos
cdrnicos dentro de los rangas permitidos en
relacién a su capacidad, medida en pies chbicos.
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ARTICULO 9Q: Los equipos de refrigeracién, dentro de su
capacidad dada por el fabricante, deben mantener
los siguientes rangos de temperatura para las

carnes y productos cérnicos asi:

a) Carnes congeladas 0QC a - 220¢C
b) Carnes refrigeradas 0QC a 39C
c) Carnes frescas 49C a 7QC-
d) Sub productos cérnicos 0QC a - 18QC

PARAGRAFO: Las .temperaturas arriba descritas son
las que deben tener los productos en sus partes
mids profundas y no superficialmente. Se exceptfan
aquellos sub productos cérnicos que no requieren
preservacién por el frio.

ARTICULO 16Q: Los expendedores de carne y productos carnicos
deben exigir del distribuidor la entrega de carne
dentro de los rangos antes indicados, los cuales
deben ser mantenidos en sus establecimientos de

expendio.

ARTICULO 119: En el caso de aves y partes de aves considerados
frescos deben recibirse a temperatura que oscilen
entte 49C y 790C. Las mismas se mantendr&n en
anaguel dentro de esos rangos de temperatura por
72 horas. Después de este periodo deberén
congelarsa Yy expenderse c¢Qmo oarne congelada,
dentro del envase del procesador.

ARTICULO 120: No se permitiré la descongelacién para expenderse
como carne fresca, nl tampoco el retirar los
embalajes de las carnes y productos cérnicos del
procesador con el fin de reenvasar.

PARAGRAFO: Las carnes en cortes lo mismo que las
carnes de aves y otras deben tener la
identificacién de la planta que las procesd y su
fecha, asi como el tipo de corte, envagfado.
Cuando se trate de especies diferentes a bovinos,
porcinos y aves se deber& declarar la especie.

ARTICULO 132: No se permite el uso de anaqueles de refrigeracién
de carnes y productos cfrnicos para otros viveres
dentro del expendio. Los mismos deben g'iardarse en
envases separados por especie de animales de
abasto, haciendo las debidas identificaciones para

evitar confundir al consumidor.

ARTICULO 1492: En los mercados pGblicos y carnicerias de bajo
volumen, se permitird el expendio de carnes sin
refrigeracién cuando la venta se de en un perfodo
no mayor de 6 horas, luego de ese periodo, las
carnes deberin preservarse en salmuera seca,
refrigeracién 6 congelacién répida. Estas carnes
son para consumo inmediato.

ARTICILO 152: Todos los equipos de refrigeracién y congelacién
deben estar dotados de instrumentos para la
medicién de temperatura vy humedad en lugar

visible.
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ARTICULO 169:

ARTICULO 179:

ARTICULO 189:

ARTICULO 199:

ARTICULO 209:

ARTICULO 21Q:

Todos los equipos de refrigeracién deber&n
someterse periédicamente a limpieza y
desinfeccién, utilizando para ello productos
aprobados por la Autoridad Sanitaria Competente y
que los mismos no dejen residuo alguno de olores,
colores u otros nocivos a la salud.

Las cémaras frigorificas, asi como los equipos de
refrigeracién y congelacién deben estar colocados
en el expendio en lugares seguros, aislados de
todo tipo de contaminacién, de facil
accesibilidad, que no den lugar a la proliferacién
de plagas y que faciliten su limpieza.

CAPITULO 1V

DE LAS SALAS DE DESTACE, TROCEADO
Y EMPAQUE

Los expendios de carne gque realicen tateas
concernientes al destace, troceado y empagque de
carne en alto volumen, deber&n cumplir con lo
estipulado para esas tareas en 108 Decretos NQ 62
de enero de 1962, NQ 368 de septiembre de 1995, y
Resolucién NQ 29 del 29 de diciembre de 1995,
Fundamentados en la Ley 66 del 14 de noviembre de
1947.

CAPITULO V

DE LA DISTRIBUCION DE LA CARNE
Y PRODUCTOS CARNICOS

S8lo podrin expenderse en las carnicerias y

mercados pGblicos carnes y productos céarnicos
procedentes de establecimientos o mataderos
aprobados, que posean Inspeccién Sanitaria

debidamente autorizados por la Divisién de Control
de Alimentos ' Vigilancia Veterinar:a del
Ministerio de Salud.

Cuando la carne y visceras se distribuyan en
carcasas o cortes el distribuiddr debe dejar en el
establecimiento una constancia en 1la cual se
identifique el establecimiento donde se procesaron
los animales de abastos, fecha de sacrificio, tipo
de corte entregado y temperatura de 1los mismos,
as{ como el sexo y tipo de carne procesada.

La carne Yy productos clrnicos deben ser
transportada en vehficulos refrigerados en atencién
a lo prescrito para transporte de carne en el
Decreto NQ 126 de Jjunio de 1979 y 368 de
septiembre de 1995.

Queda prohibido en especial el transporte de
carnes de 'aves sin refrigeracién.
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ARTICULO 2292: Cuando la distribucién de carne se realice en
cortes, aungque éstos sean empacados al vacio,
deben transportarse en envases adecuados, ya sean
cajas de cartén o envases recuperables de pléstico
o acero inoxidable de facil limpieza, manteniendo
la refrigeracién adecuada. Si el reparto es mayor
de 2 horas, el vehiculo debe contar con equipo de
refrigeracidén o ser isotérmico.

ARTICULO 239: Los envases y embalajes donde se distribuye carne
Yy viscera deben tener la identificacién del
procesador. En el caso de carnes de aves, se debe
cumplir con lo que dispone el Decreto NQ 368 de

septiembre de 1995 sobre esta materia.

ARTICULO 249: Queda totalmente prohibido mantener o colocar
carne y visceras en el piso del vehiculo de

transporte o utilizar vehiculos no apropiados para
la distribucién de la carne.

ARTICULO 259: La distribucién a 1los mercados pablicos o de
abasto deberi reallizarse de manera que la carne
esté lo menos expuesta a la temperatura ambiente y
protegida con bolsas de plédstico, tipo
alimentaria, forrando la carcasa o canal,
manteniendo un cierre hermético de las mismas. Los
mercados pGblicos deber&n contar con cémaras
frigorific-- nroporcionales al numero de locales
de expenc que tengan, manteniendo las normas

sanitarias ostablecidas en este Decreto.

CAPITULO VI

DE LA INSPECCION SANITARIA DE LOS ESTABLECIMIENTOS
DE EXPENDIO DE CARNE Y PRQDUCTOS CARNICOS

ARTICULO 269: Todos los establecimientos dedicados al expendio
de carns y productos carnicos quedardn sujetos a
inspeccion por parte de funcionarios de la
Divisién de Control de Alimentos y Vigilancia
Veterinaria del Ministerio de Salud, quien serd la
autoridad que norma y dicte 10s procedimientos de

la inspeccién.

ARTICULO 279: Todos los establecimientos, as{ como municipios y
autoridades locales deben brindar la cooperacién
necesaria al desempefio de las funciones de los
inspectores de Divisién de Control de Alimentos y
Vigilancia Veterinaria (D.C.A.V.V.), tal como 1o
dispone el Cédigo SanitaYio.

ARTICULO 289Q: Las normas de inspeccién seran basadas en
principio del método de Andlisis de Riesgo y
Puntos Criticos de Control diseflado de acuerdo al
volumen de expendio de los establecimientos.

ARTTEYLO 2992: Los establecimientos de expendio de carne tanto de
alto, mediano y bajo volumen quedan bajo la
inspeccién del Departamento de Higiene y Control
de la Divisién de Control de Alimentos y
Vigilancia Veterinaria (D.C.A.V.V.) del Ministerio
de Salud.
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ANEXO No. 8
Certificado de Fumigacién
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ANEXO No. 9

Certificado de Buena Salud
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ANEXO No. 10
Control de Expediente del Establecimiento
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ANEXO No. 11

Permiso de Operacion Transporte
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CONTROL DE ALIMENTOS Y VIGILANCIA VETERINARIA

PERMISO DE OPERACION
TRANSPORTE

Resolucién No.:___8-C.3.1.-4097-98 Panam4d, 05 DE ENERO DE 1998

El Director de los Servicios de Salud de la Regién Metropolitana, en uso de sus facultades legales y en especial
las que le concede el Decreto 256 de 13 de junio de 1962,

CONSIDERANDO:

DANIEL BREA C.
TRANSPORTE INDUSTRIA COMERCIALIZADORA, S.A.

Que a este Despacho ha presentado,

en nombre y representacién del
en memorial fechado___04 DE DICIEMBRE DE 1997 solicitando autorizacién para operar
como establecimiento dedicado TRANSPORTE DE CARNES BOVINA, PORCINA Y AVES.

PLACA 0541068, OOLOR CELESTE, afo 1987

RESUELVE:

TRANSPORTE INDUSTRIA COMERCIALIZADORA. S.A.
CALLE 63, URB. LOS ANG._ES
INDUSTRIA COMERCIALIZADORA. S.A.

Conceder Licencia para operar como

ubicado en

CORREGIMIENTO DE BETHANIA

de propiedad de
05 DE ENTRO DE 1999

Esta Resolucién caduca el (fecha)
Dadoenlaciudad de Panamd,alos_05 _diasde ENERO  de 1998
, ‘,/\ I'l' ,} -y %—
el = A (nn s
N /

"RENOVAR 2 MESES ANTES"

COLOCAR COPIA EN VEHICULO DRA.MARTANELA LANDAU H.
APROBADO: . Director Regional de Salud
El Depto. de Control de Alimentos y C/‘ -
Vigilancia Veterinaria se reserva el
. DR, AILFONSO NE LEON
d- de revocar esta lu.u.én, Regional de Control de Alimentos
si no se cumplen con los requisitos
establecidos por la Ley.

¥ VIGHANCIA

«Sobud e Tices o Falud on Lohortacts
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ANEXO No. 12
Encuesta



COMO DUENO DE RESTAURANTE CONSIDERO QUE: B
12 3% s

01 deberia continuar con el mismo proveedor
02 los precios del producto son aceptables

03 existe diferencia en la calidad del producto
con la competencia

04 el servicio al cliente es el esperado

05 me encuentro satisfecho con el servicio brindado

06 la empresa le interesan mis necesidades

07 el tiempo de entrega es el estipulado por ambas partes

08 los competidores tienen una buena participacion
en el mercado

09 se debe modificar el empaque del producto
10 la temperatura del producto es la aceptable
11 trabajé de manera organizada con este proveedor
12 los precios van acorde con la calidad del producto

13 deberia existir mejoramiento en la calidad
de los productos

14 la empresa sabe como promocionar sus productos
15 soy un cliente fiel a mi proveedor
16 la atencion brindada por la empresa es buena

17 el producto llega en condiciones 6ptimas

18 el servicio que brindan otras empresas es mas eficiente 1

19 el producto llega bien sellado a mi local

20 la presentacion del producto es la mejor
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COMO DUENO DE RESTAURANTE CONSIDERO QUE:

01 deberia continuar con el mismo proveedor
02 los precios del producto son aceptables

03 existe diferencia en la calidad del producto
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05 me encuentro satisfecho con el servicio brindado

06 la empresa le interesan mis necesidades

07 el tiempo de entrega es el estipulado por ambas partes

08 los competidores tienen una buena participacion
en el mercado

09 se debe modificar el empaque del producto
10 la temperatura del producto es la aceptable
11 trabajo de manera organizada con este proveedor
12 los precios van acorde con la calidad del producto

13 deberia existir mejoramiento en la calidad
de los productos

14 la empresa sabe como promocionar sus productos
15 soy un cliente fiel a mi proveedor
16 la atencion brindada por la empresa es buena

17 el producto llega en condiciones 6ptimas
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18 el servicio que brindan otras empresas es mas eficiente 1 /2\ 3 4 5

19 el producto llega bien sellado a mi local

20 la presentacion del producto es la mejor
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ANEXO No. 13

Resumen en Inglés



TRANSLATION

ENGLISH SUMMARY

The decision of accomplishing this work on "MARKETING FOR A
RED MEAT DISTRIBUTING COMPANY FOR THE RESTAURANT
SECTOR IN THE CITY OF PANAMA" had as interest to present a great
contribution for the company under study, as this will serve as tool to
improve the service furnished to customers. Within the objectives of the
work is that of improving the corporation's marketing so this will not be
limited to a plain reseller of red meats and at the same time to improve
those areas of the company that are ineffective.

An inquiry among the owners of restaurants was carried out intended
to prove the theory of our work, taking into consideration variables such as
marketing, restaurant, product, quality, price, service, client, competence,
distribution and packing that have affected the commercialization of the
company under analysis. With the information obtained, the corresponding
analysis and evaluation was performed that permitted the presentation of
conclusions and recommendations that comply with the main objective of
this work: to achieve that the company obtains a document that will help
her to commercialize her product in a more efficient way.

Finally, the work has four chapters wherein diagrams, drawings,
bibliography and attachments were furnished to allow the reader to have a
comprehensive illustration, a specific support for the information, and a
better understanding of the subject matter developed.

The undersigned, an Authorized Public Translator certifies that the
foregoins is a complete and truthful translation into the English language
from the original document issued in the Spanish language.

lee 770117~
Lydia J. Ferrer
intérprete Publico
Espafiol-Inglés y Viceversa
Res. No. 31, Enero 17, 1978
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ANEXO No. 14
Contrato de Venta



CONTRATO DE VENTA

Entre los suscritos, a saber. LA COMPANIA VENDEDORA, S A., sociedad
debidamente inscnta a Ficha , Rollo , Imagen ,
de la Secciéon de Micropelicula Mercantil del Registro Publico, representada por

, varén, panameno, mayor de edad, casado, vecino de esta

ciudad, con cédula de identidad personal No , debidamente
facultado para este acto segun consta en el Registro Publico, por una parte,
quien en adelante se denominard LA VENDEDORA; y por la otra, LA
COMPANIA COMPRADORA, SA., sociedad debidamente inscrita a Ficha

, Rollo , Imagen , de la Seccidén de

Micropelicula“ Mercantil del Registro Publico, representada por .

varon, panamefo, mayor de edad, casado, vecino de esta ciudad, con cédula de
identidad personal No. , debidamente facultado para este acto
seglin consta en el Registro Plblico, quien en adelante se denominara LA
COMPRADORA, por medio de este acto, convienen y aceptan en celebrar el

presente CONTRATO DE VENTA de acuerdo con las siguientes clausulas:

PRIMERA: LA VENDEDORA, conviene en venderle a LA COMPRADORA
carne de res y sus subproductos, segun especificaciones que ésta exija.
SEGUNDA: LA COMPRADORA, conviene y acepta que LA VENDEDORA le

presente una factura de venta por el valor de las libras compradas a LA



VENDEDORA.

TERCERA: Las partes, acuerdan y aceptan, que los créditos a cargo a que
tengan derecho segun lo establecido en este contrato se cancelaran a no menos
de 30 dias contados a partir de la factura de venta.

CUARTA: EIl presente contrato, quedara sin efecto alguno en el caso de
incumplimiento de cualquiera de las obligaciones que las partes han contraido y
dara derecho a la parte afectada a que accione por la via judicial y aceptan que
la cuantia de la demanda sea por la suma que conste en los libros de cada una.
QUINTA: Las partes, convienen y aceptan, que el término de duracidén de este
contrato sera de un afo, prorrogable por igual término, si al vencimiento del
mismo, ninguna de las partes se opone a continuarlo en iguales condiciones.
Sin embargo, cualquiera de las partes podra dejar sin efecto el presente contrato

con la sola notificacién por escrito a la otra con 30 dias de anticipacion.

Las partes, de comun acuerdo con todas y cada una de las clausulas del

presente contrato lo firman, hoy de de
POR LA VENDEDORA POR LA COMPRADORA
(nombre) (nombre)

Cédula Cédula




