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1. ANTECEDENTES

La hoja de coca tiene 5000 afios de historia. Evidencias arqueoldgicas muestran que la
hoja de coca ya se utilizaba por comunidades ndmadas después del post-glacial. (EL
DIARIO, 2015)

Culturas que han usado la coca cruzaron todo América desde Centro América,
hablamos de Kokles, Aruasacos, Valdivia, Machachilas. En realidad, todo el mundo
indigena latinoamericano ha mascado coca, es muy extrafia la cultura indigena que no
haya mascado coca en Latinoamérica. “La hoja de coca en todas estas culturas ha sido

sagrada. Mamakuka, como la llamaban los aymaras y quechuas era predilecta”

(Naboer, 2018).

La zona de los Yungas de la Paz y Per( ha sido siempre para el cultivo de coca. No hay
ni un cronista que no haya mencionado el uso de hoja de coca cuando llegaron los
espafioles. Un cronista decia “Todos estos indios mascan una hierba en su boca que se
ven tan feos como mulas”. La hoja de coca siempre tuvo una gran importancia como
simbolo religioso dentro de la espiritualidad andina, es por eso que la inquisicion,

durante su extirpacion de idolatrias, prohibio la hoja de coca.

En la biblioteca real de Dinamarca hay un dibujo de Guaman Poma de Ayala
mostrando los métodos de persecucion y matanza de indigenas, que hacia la
inquisicion por el uso de coca. Pero cuando se descubre el cerro rico de Potosi
(en esa época la veta de platas mas importantes del mundo) necesitan el maximo
rendimiento de trabajo de los indigenas. Es ahi que se dan cuenta que un
indigena podia rendir hasta 48 horas de trabajo durisimo, masticando coca.
Entonces Felipe Il dice que la hoja de coca es beneficiosa para los indios y que
es indispensable. La iglesia comienza a cobrar diezmos (impuestos) y los
espafoles se aduefian del comercio de la coca. Despues de la plata de Potosi, el
comercio mas grande durante toda la época de la colonia era el de la coca.
(Revista Boliviana de Cultura, 2010)



Actualmente la hoja de coca es consumida por gran parte de la poblacién boliviana.
Miles y miles de personas la utilizan para trabajar, descansar e incluso la usan para
fines medicinales. El negocio de la venta de coca crecid en grandes cantidades en
nuestro pais, hoy en dia es potencia en venta de hoja de coca. “Bolivia registro en 2019
un incremento de 10% de sus cultivos de hoja de coca respecto del 2018, al pasar de
23.100 a 25.500 hectareas” (Made for minds, 2020).

En los ultimos afios aparecio con un gran boom la hoja de coca machucada, que, a
diferencia de la hoja de coca normal, esta, viene preparada con distintos ingredientes y
sabores, entre ellos esta la menta, café, cedron, canela, anis, burrito, limdn, etc. El sabor

varia de acuerdo a los gustos de cada persona.

La coca machucada se diferencia por su poder de adormecer el paladar mas rapido,
actla de manera mas rapida a comparacion de la hoja de coca normal. Hoy en dia es

un mercado sumamente grande.

En Villazén el negocio de la hoja de coca machucada estd recién empezando a
comparacion de otras ciudades mas grandes del Pais.

2. JUSTIFICACION
Justificacion Teorica

Actualmente en Bolivia, las personas consumen dia a dia hoja de coca, como asi
también hoja de coca machucada que en los ultimos afios tomé gran relevancia en el

mercado de la hoja de coca.

Por tal motivo es necesario elaborar un plan de negocios que permita evaluar la
probabilidad de éxito de una nueva aventura empresarial y reducir la incertidumbre y
el riesgo de cualquier actividad no planificada (Villagran, 2013). Que contemple las
cuatro areas principales de la empresa, como ser plan de marketing, plan de

operaciones, plan de recursos humanos y el plan financiero.

El plan de negocios es un documento importante, su informacién sera relevante para la
nueva empresa, ademas de que nos servira como mapa para identificar la viabilidad

técnica del mercado (para saber como la empresa operara en el entorno de servicios),



como también la viabilidad financiera del negocio en un tiempo determinado. Por tal
motivo es necesario estudiar e investigar diferentes teorias en cuanto a metodologia de
la investigacion, mercadotecnia, recursos humanos, servicios y atenciéon a los clientes,

el Codigo de Comercio.

Asi mismo se menciona los atributos que debe tener todo emprendedor al iniciar un
negocio; pasion por lo que hace, organizacién, constancia, capacitacion y ver

oportunidades. Todo esto con el fin de mejorar dia a dia en lo que se requiera.
Justificacion Préactica

La elaboracion del plan de negocios servira como una herramienta que se pueda brindar
al emprendedor como referencia para que pueda tomar una decision sobre si es rentable
la inversién de la idea de negocio. En caso de aceptar invertir se podria consolidar una

futura empresa que genere fuentes de empleo y ademas ser exitosa.
Justificacion Social

“Impacto social que ocasiona en la poblacion objetivo” (Richard, 2011). El plan de
negocio tiene gran relevancia social ya que esta enfocado para que la gente haga uso
de producto natural que beneficie a las personas, uno de estos es la hoja de coca que
tiene un sin fin de beneficios para la salud. Ya que se lo puede consumir de diferentes
maneras. Los beneficiarios que consumen hoja de coca seran estudiantes, obreros y
personas en general. Dia a dia la preferencia de las personas hacia la hoja de coca

aumenta.
Justificacion Econdmica

El plan de negocios contemplara cifras econdmicas actuales, para asi determinar la
factibilidad financiera del proyecto y asegurar el éxito del futuro negocio y poder
realizar un trabajo acorde a la realidad y con miras a ser ejecutado en el futuro. Ademas,
este tendra gran relevancia economica en el PIB y desarrollo del pais, asi también se
estudiaran las causas y consecuencias que trajo el Covid 19 a las empresas de este rubro

en nuestro pais.



Ademas de la relevancia en el PIB, generara empleos que serviran de ayuda a varias

familias para mejorar sus ingresos y su calidad de vida.

Sin dejar atras un aspecto importante hacemos referencia a la competencia de la
industria, las empresas que actualmente estan establecidas en el mercado las cuales se
mencionaran en el andlisis del contexto, sera de gran relevancia en la economia que
pueda generar cada una de estas empresas, ya que se esforzaran por ganar

competitividad, de esta manera tendrén que invertir mas recursos.

Por el hecho de que exista la competencia, hace que la oferta de este producto sea un
aspecto importante para tomar en cuenta en la economia, ya que la determinacién de

los precios estara relacionada con la exigencia de la demanda.
3. IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio surgid tras la visualizacién de un mercado que estd en pleno
crecimiento, como es la venta de hoja de coca, pero mas aun surgio por la venta de hoja
de coca machucada, ya que en Villazén son pocas las empresas que ofrecen este
producto, y las que existen no son representativas en cuanto al crecimiento del producto

interno bruto del pais.

La idea consiste en un plan de negocios para una empresa que ofrezca hoja de coca
machucada en todo tipo de sabor, es decir, se dispondra de sabores como café, cedrén,

anis, menta, limén, burrito, canela, etc. Cada cliente pedira de acuerdo a su gusto.

Respecto a calidad, se trabajara con hoja de coca hojeada especial, se caracteriza por
ser de buen tamafio. La venta de hoja de coca no dejara a ningln sector social olvidado,
ya que habra para el publico en general, personas de la ciudad de Villazon que

consuman hoja de coca.

Se pretende vender en dos tipos de bolsas, envasado al vacio ya que mantendréa la coca

en perfecta frescura, sin que esta pierda su sabor y olor.

Asi también la empresa ofrecera servicio delivery si es que alguno de los clientes no

pudiera salir de casa o la necesite en un lugar especifico.



En Villazén existen empresas que ofrecen hoja de coca, pero no todas estas empresas
ofrecen hoja de coca machucada, la cual ha generado un gran Boom en el mercado en

los tltimos anos.

Para cumplir con las exigencias de los clientes es necesario disefiar un buen plan de
negocios para que se pueda trabajar de acuerdo a los gustos, preferencias y exigencias

de los clientes.

El plan de negocios servira como una herramienta que ayude a cumplir con los
objetivos de la empresa con proyecciones para los proximos afios. Ademas de ser

necesario para la viabilidad econdmica de la empresa.
4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Identificacion del Problema

Las empresas que actualmente venden hoja de coca en la ciudad de Villazon, no
siempre ofrecen hoja de coca machucada, ya que esta aun no ha llegado a posicionarse
en la mente de los consumidores a diferencia de otras ciudades como Santa Cruz,
Cochabamba, La Paz y Tarija; Villazén aun esta en desarrollo en lo que respecta a la

comercializacion de este producto.

La hoja de Coca es consumida por gran parte de la poblacion, desde adultos mayores
(@ los cuales serd un poco complicado hacerles consumidores de hoja de coca
machucada) hasta adolescentes y personas jovenes (los cuales consumen hoja de coca
machucada a gran diferencia de los adultos), en Villazon las diferentes clases sociales
existentes en el mercado consumen hoja de coca, pero no todos tienen conocimiento de
un lugar en donde se pueda adquirir hoja de coca machucada de buena calidad y precio

que no afecte la economia de los clientes.

Las empresas existentes que venden hoja de coca machucada en Villazén no son
conocidas por la poblacidn, ya que carecen de sistemas de marketing y administrativos
lo cual hace que sea un poco mas complicado incursionar con el nuevo producto al
mercado. Por otro lado, se carece de sistemas de distribucion para que el cliente pueda

adquirir su producto desde la comodidad de su casa.



Algunas de las personas que trabajan en el rubro, no son capacitadas para algunos
cargos, el carisma es necesario para tratar con personas de todo tipo de clase social.

Al ser un producto nuevo, sera de gran relevancia su penetracion en el mercado y puede

crecer de manera exponencial.

Por ello se ha decidido desarrollar un plan de negocios para una empresa productora
comercializadora de hoja de coca machucada, que permita tener una vision clara del
negocio y de las operaciones que se van a desarrollar de manera que se muestre en

forma detallada las caracteristicas de la misma.
Formulacion del Problema

Las empresas que venden hoja de coca establecidas actualmente en la ciudad de
Villazén no cuentan con un producto de buena calidad y precio, en este caso la hoja de
coca machucada, ademas de brindar un servicio deficiente al momento de ofrecer sus

productos, lo que provoca insatisfaccion en el mercado.

¢Existira la oportunidad empresarial para desarrollar el emprendimiento de la

produccion y comercializacion de la hoja de coca machucada?
5. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
Objetivo General

Determinar la viabilidad técnica, economica y financiera del plan de negocio para
establecer la empresa productora y comercializadora de hoja de coca machucada en la

ciudad de Villazon.
Objetivos Especificos

» Disefiar plan de marketing y previo una investigacion de mercados para
formular estrategias de marketing, determinar la demanda, gustos y
preferencias de los clientes y asi llegar a futuros mercados potenciales.

» Disefiar un marco filosofico para la futura empresa, aplicando el proceso

administrativo.



» Desarrollar un plan organizacional para conocer la estructura y por ende el
personal que se necesitara para la idea de negocio.

» Desarrollar un plan de operaciones para identificar el estudio técnico, realizar
diagramas de flujos que tendra la empresa para conocer el proceso de
produccidn y asi poder brindar un servicio eficaz y eficiente al cliente objetivo.

» Diseflar un andlisis financiero para determinar a través de los indicadores

financieros la viabilidad econdémica del emprendimiento.
6. DISENO METODOLOGICO DE INVESTIGACION
Investigacion Exploratoria

“Los estudios exploratorios son aquellos que realizan los investigadores que no poseen
suficiente experiencia, y que los pasos que se siguen estan orientados a ganar
familiaridad respecto al tema elegido” (Richard, 2011). En este caso la investigacion

exploratoria se utiliza para elaborar perfil de tesis.

En la investigacion exploratoria se buscara informacion relacionada a nuestro problema
de estudio, se buscaran libros, paginas de internet, periddicos, etc. Todo que se
relacione con el tema principal del presente documento, con el fin de familiarizarse con

el tema.
Investigacion Descriptiva
(Richard, 2011) afirma: “Son investigaciones dirigidas a determinar:

» Como es 0 como esté la situacion de las variables que deberan estudiarse en una
poblacién o muestra.
» En quiénes, donde y cuando se estd presentando determinado fendémeno.”
Visto desde otra perspectiva, Describir implica “relatar” u obtener conclusiones

dominantes sobre cOmo una persona, un grupo o cosa funciona en el presente.

Es por tal razon que se realizara en el presente plan de negocios una investigacion

exploratoria como también descriptiva.



Las acciones que se determinaran para llevar a cabo la investigacion descriptiva sonla
recoleccion de toda la informacion necesaria, para luego de ello poder describir y
relatar todo a cerca de nuestro problema y objeto de estudio. Las investigaciones
descriptivas, como su nombre lo indica, pretende relatar y describir caracteristicas a

cerca de la informacion recolectada.
Poblacion y Muestra
Poblacion

Para definir el tamafio de la muestra, se utilizara el muestreo aleatorio simple, el cual
se caracteriza porque todos los elementos de la poblacién tienen la misma probabilidad

de ser incluidos en la muestra.
Muestra

Para determinar la cantidad de las personas que seran encuestadas se utilizara el

muestreo aleatorio simple y para definir P y Q se utilizara una prueba piloto.

Z2xN +P * Q
T (N-e) + 2P0
N: Poblacion de estudio.
P: Probabilidad de éxito.
Q: Probabilidad de fracaso
e: El margen de error En la investigacion de mercados se aplicara todo lo

anteriormente mencionado.
Z= Nivel de confianza



Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

Se utilizaran técnicas para recopilar datos como ser entrevistas, encuestas, técnicas de
observacion, y si se requiere se recurrird a una sesion de grupos con personas expertas
en el consumo de hoja de coca. Una vez recopilada la informacion se procedera a
tabular los datos mediante el Microsoft Excel y Google formulario para realizar el

respectivo anélisis segun los datos obtenidos.

Se formulard las conclusiones y recomendaciones de acuerdo a la informacién

recopilada, para asegurarse de que la investigacion es de caracter cientifica.
7. ALCANCE ESPACIAL Y TEMPORAL
Delimitacion Geogréfica

La investigacién para el plan de negocios se la realizaréa en la Ciudad de Villazén,

Provincia Modesto Omiste, Departamento de Potosi.
Delimitacion Teorica

Se investigard y averiguaran varias teorias para poder llevar adelante el plan de
negocios, teorias como ser administracion aplicada, recursos humanos, finanzas,
operaciones, marketing, metodologia de la investigacion, el espiritu empresarial entre

muchas otras mas que se requieran para realizar la investigacion.
Delimitacion Temporal

Para conocer la informacion necesaria y los datos precisos para este proyecto se puso
una delimitacion temporal de hace 10 afios atras, es decir, toda la informacion necesaria
a partir del afio 2010 nos servira para realizar el plan de negocios, informacion la cual
sera procesada. Excepto los libros clasicos o teorias necesarias para la redaccion de la

investigacion, este tipo de informacion no tiene limite.

El plan de negocios se realizara entre agosto 2020 a junio 2021 y tendra una proyeccién
de 4 afios, del afio 2022 al 2025.
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8. ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Es importante estudiar el entorno empresarial, para identificar las posibles amenazas,
oportunidades, incidencias, los factores demograficos, ecoldgicos, sociales, politicos
que se presenten en el lugar y que puedan interferir en la empresa o negocio, ya que de
acuerdo a eso se puede conocer la vialidad de éste. Para el plan de negocio que tratamos

es muy importante el anlisis del ambiente.

El Anélisis del entorno ayuda a evitar comenzar proyectos que probablemente fracasen,
por razones que se escapan de control.

Andlisis PESTA

Las empresas de hoy en dia se enfrentan méas que nunca a asimilar fuertes y continuos
cambios, no s6lo del entorno sino también cambios sociales, tecnoldgicos, nuevas
regulaciones y legislaciones nacionales, recursos de capital. Por tanto, es necesario
tomar decisiones dentro del &mbito empresarial para poder adaptarse a este cambiante
y complejo mundo. A continuacion, se presenta el analisis Ilamado PESTA para
conocer el entorno actual que rodea a la futura empresa. El analisis PESTA dentro de
las varias opciones de herramientas a utilizar es el que permite el analisis del macro
entorno, que descubre tendencias de 5 tipos; tendencias politico-legales, econdmicas,

socioculturales, tecnoldgicas y ambientales.
Analisis Politico-Legal

El entorno politico-legal puede presentar amenazas y oportunidades, ya que es muy
importante en el desarrollo econémico, es por esta razon que a continuacion seanaliza
algunas leyes que influyen para este tipo de emprendimiento como ser la Ley de
Promocion de Inversiones, Cdodigo Tributario, Ley General del Trabajo, Codigo de
Comercio, Ley General de la hoja de Coca.



Laactual Ley de Promocion de Inversiones N°516 del 04 de abril de 2014 “Tiene como
objeto establecer el marco juridico e institucional general para la promocion de las
inversiones en el Estado Plurinacional de Bolivia, a fin de contribuir al crecimiento y
desarrollo economico y social del pais, para el Vivir Bien” (Ley de promocién de

inversiones, 2014, pag. 1).

Cadigo tributario boliviano tiene como objetivo las obligaciones en dinero que el
Estado, en ejercicio de su poder de imperio, impone con el objeto de obtener recursos
para el cumplimiento de sus fines. Los tributos se clasifican en: impuestos, tasas,
contribuciones especiales; Las Patentes Municipales establecidas conforme a lo
previsto por la Constitucién Politica del Estado, cuyo hecho generador es el uso o
aprovechamiento de bienes de dominio publico, asi como la obtencion de
autorizaciones para la realizacion de actividades econémicas (Ley Tribuaria, 2003).

Ley General del Trabajo Del 8 de diciembre de 1942, determina con caracter general
los derechos y obligaciones emergentes del trabajo, con excepcion del agricola, que
sera objeto de disposicion especial. Se aplica también a las explotaciones del Estado y
cualquiera asociacion publica o privada, aunque no persiga fines de lucro, salvo las

excepciones que se determinan (Ley general del Trabajo, 1942).

Tenemos el codigo de comercio, que nos muestra los pasos necesarios que se requieren

para constituir legalmente nuestra empresa (Codigo de Comercio, 1963).

El Decreto Supremo de la hoja de coca tiene por objeto reglamentar la Ley N° 906, de
8 de marzo de 2017, General de la Coca, respecto a la revalorizacion, produccion,
circulacion, transporte, comercializacion, consumo, investigacion, industrializacion,
promocion, control y fiscalizacion de la coca, bajo la concepcién de recurso natural
renovable de por vida. Es por eso que se tiene que tomar en cuenta esta ley como

principal fuente legal para el emprendimiento (MINISTROS, 2017).

Por otra fuente cabe mencionar que los comercializadores de hoja de coca pagan Bs.
120 Anual a la alcaldia de Villazdn, asi mismo se paga Bs. 30 mensual al mercado de
ADEPCOCA, ademas de ello se paga Bs. 70 a la Direccién General De



Comercializacion e Industrializacion de la Hoja de Coca — DIGCOIN, a través del
banco, todo esto para obtener la Hoja de Ruta que esta respaldado por el Ministerio de
Desarrollo Rural y Tierra (MDRyT).

Los productores de hoja de coca tienen una ventaja ya que pagan un impuesto muy bajo
al gobierno (UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES, 2020).

Conclusién del analisis legal

Al hacer el analisis de la parte legal que tendra que involucrarse la empresa, podemos
darnos cuenta de que en primer lugar ésta debe realizar o cumplir con ciertos requisitos
para su apertura, lo cual solo es la licencia de funcionamiento que otorga la alcaldia de
la ciudad de Villazén. Por otro lado, hay una ventaja ya que los comercializadores de
hoja de coca pagan solo un impuesto bimestral de Bs. 46 a comparacion de otros rubros

gue también pagan impuesto a las utilidades.

Los beneficios laborales en Bolivia estan disefiados exclusivamente para las empresas
publicas tal vez por el gobierno de turno, lo que involucra a la empresa privada y a su
vez esta se siente perjudicada ya que como es pequefia y nueva en el mercado, no se

puede generar los ingresos esperados y puede desaparecer.
Analisis Economico

Es importante realizar el analisis econdmico del pais y del Departamento paraconocer
como influye este en nuestro emprendimiento, por lo tanto, a continuacion,
desarrollaremos los puntos mas relevantes que pueden afectar el desarrollo del plande

negocio.
Producto Interno Bruto (P1B)

EL PIB es la representacion del resultado final de la actividad productiva del total de
las unidades de produccion residente de un pais, en un tiempo determinado con la
concurrencia de factores de la produccidn, propiedad de residentes y no residentes, y

valorado en unidades monetarias.



Por lo tanto, a continuacion, se presenta una imagen obtenida del INE. Describiendo la
situacion del Pais segin lo muestra el INE en el producto interno bruto. (INSTITUTO
NACIONAL DE ESTADISTICA, s.f).

Cuadro 1 Crecimiento Del Producto Interno Bruto (Anual) 1989-2019
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Elaboracion: Instituto Nacional De Estadistica

Anadlisis; En la imagen obtenida del instituto de estadistica, podemos ver que el afio
2019 tuvo un bajon con respecto al afio anterior (2018). Lo que genera un gran cambio
representado en millones de bolivianos. Puede ser bueno o malo para el

emprendimiento.



Cuadro 2 Proyecciones del crecimiento del producto interno bruto de Bolivia'y
Paises de la region 2020 (En Porcentaje)

PAIS PROYECCION 2020 (%)
Argentina -12,3
Per( -12,0
México -10,0
Bolivia -7,3
Colombia -7.2
Chile 6,3
Brasil 54

Fuente: Banco Mundial octubre 2020

Fuente: Instituto Nacional De Estadistica
Elaboracioén: Instituto Nacional De Estadistica

No se cuenta actualmente con cuadros que indiquen el PIB desde la fuente del INE, es
por eso gque se muestra una proyeccion del PIB del afio 2020 publicado por el Banco
Mundial. EI cuadro nos muestra que por la pandemia mundial COVID 19 todos los
paises de Latinoamérica y el mundo fueron afectados econémicamente. Bolivia registro
un bajon de 2.2. en 2019 a -7.3 en 2020. Esto fue drasticamente duro para la economia

del Pais, el afio 2021 se pretende alcanzar o al menos regular la economia. (INE, 2020)
Inflacién

La inflacion es un fendmeno que se observa en la economia de un pais y esta
relacionado con el aumento desordenado de los precios de la mayor parte de los bienes

y servicios que se comercian en sus mercados, por un periodo de tiempo prolongado.



Cuadro 3 indice de precios al consumidor, variacion porcentual mensual,

acumulada y a doce meses, 2019 y 2020 (indice 2016=100 y en porcentaje)

INDICE VARIACION PORCENTUAL
MES _(Base 2016=100) Mensual Acumulada 12 meses
2019 2020 2019 2020 2019 2020 2019 2020

Enero 102,61 103,85 023 003 023 0,03 143 1,21
Febrero 10246 10379  -015  -0,08 007 -0,09 0,95 1,30
Marzo 102,44 10391 0,02 0,12 0,06 0,02 1,06 1,44
Abril 102,58 104,34 0,14 042 0,20 0,44 1,35 1,72
Mayo 103,05 104,32 046 0,02 0,65 042 1,69 1,23
Junio 103,21 104,69 0,16 0,36 0,81 0,78 1,73 1,44
Julio 103,44 104,84 0,23 0,14 1,04 0,92 1,92 1,35
Agosto 103,96 10541 0,50 0,54 1,55 147 2,25 1,39
Septiembre 10388 10435 008  -1,00 146 0,45 2,26 046
Octubre 104,35 104,63 045 0,27 192 0,72 2,54 0,28
Noviembre 105,51 1,11 3,06 3,41

Diciembre 103,88 -1,54 1,47 1,47

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Fuente: Instituto Nacional De Estadistica
Elaboracién: Instituto Nacional De Estadistica

En octubre de 2020, el indice de Precios al Consumidor (IPC) registr6 una variacion
positiva de 0,27% respecto al mes de septiembre. La variacion acumulada fue positiva
en 0,72% y a doce meses alcanzé 0,28%. (INE, 2020)

Salario Minimo

Varios paises de la region ya comenzaron a plasmar el incremento de sus salarios

minimos para esta gestion.

Bolivia no es la excepcion. El Gobierno y la Central Obrera Boliviana (COB) acordaron
un incremento de 4% al basico y 3% al salario minimo nacional en el presente (EL
DEBER, 2019).

Con el acuerdo, el salario minimo nacional seria de Bs. 2.164. Se trata del incremento

salarial, tanto al basico como al minimo, méas bajo de los Gltimos afios.

Si bien en las Gltimas 12 gestiones, el salario minimo en Bolivia se ha cuadruplicado
hasta llegar a superar los Bs. 2000, el Pais se encuentra en la parte inferior dela escala

de salarios minimos a comparacion de los demas en la region.



El primer lugar de la lista lo ocupa Argentina con un salario minimo equivalente a $U$
544, sin embargo, su inflacion supero el 21%.

El afio 2021 se pretende que el salario minimo nacional se mantenga y no baje, ya que
por la crisis que se vive actualmente es complicado contratar a un trabajador y pagarle

un sueldo.
Nivel de pobreza

La pobreza extrema se redujo en mas de la mitad, de 38,2% en 2005 a 15,2% en 2018;
mientras que la pobreza moderada igualmente disminuy6 de 60,6% en 2005 a 34,6%
en 2018 (INE, 2019).

El nivel de pobreza moderado tiene un valor de Bs. 860 mensual. Toda familia que
tenga un ingreso igual a esa cantidad esta dentro de la pobreza moderada, las familias

que tienen un ingreso menor a Bs. 860 estan en una pobreza extrema.

Asi también los ingresos de las familias bolivianas se ven afectados directamente. Ya
que la cuarentena impidid el flujo de la economia. Muchas personas dejaron de trabajar

y por lo tanto no perciben un sueldo.
Tasa de desempleo

La tasa de desempleo en Bolivia alcanz6 un 8,7% al cierre de octubre debido a las

restricciones por el Covid-19, y las mujeres son hoy las mas afectadas con un 11%.

El gerente general de INE, Humberto Arandia, preciso que el porcentaje de mujeres
desocupadas subio de un 5,2% en febrero, a 11,2% en octubre sin cambios notablesen
ese periodo, mientras que en los hombres hubo una caida del 11,2% en julio a 6,8%.
'Es una de las brechas mas altas', citado por el documento (Agencia Informativa
Latinoamericana, 2020).

Existe mucho desempleo, varias empresas privadas cerraron a causa del Coronavirus.



Conclusion del andlisis econémico

La economia en Bolivia crecié en los afios 2016, 2017, 2018, pero en 2019 tuvo una
dréastica disminucién en el PIB a 2.39% a nivel Bolivia. En Potosi se tiene un porcentaje

negativo que es alarmante, el PIB es de -0.02%. en 2019

Ademas, el PIB 2020 se vio muy afectado por la disminucién de la economia Nacional
a causa del COVID-19, llegando a ser el PIB del afio 2020 de -7.3.

Por otro lado, ésta la inflacion actualmente se mantiene equilibrada, pese a que los
ingresos de las familias bolivianas se ven afectados directamente. Ya que la cuarentena

impidio el flujo de la economia y ain no se vuelve a la normalidad.

El desempleo aumenta en grandes medidas, en la actualidad es una incertidumbre el

trabajo de las personas.
Analisis Socio-Cultural
Educacion

El nivel de educacion en Bolivia cada afio va mejorando, en 2017 fueron matriculados
2,859.590 (millones) personas, en 2018 fueron matriculados 2,870.790 (millones) y en
2019 se tiene un registro de 2,901.320(millones) personas (INE, 2021).

El nivel de educacién en el municipio de Villazon se puede decir que es bueno, cada
vez son mas las personas que esperan terminar el colegio para empezar con estudios

superiores.
Tasa de crecimiento de Poblacion.

La poblacién actual de Bolivia representa a 11,841,955 personas entre hombres y
mujeres y su proyeccioén para el afio 2022 es de 12,006,031 personas entre hombres y

mujeres.

En el afio 2017, en conmemoracion a la fundacién de la Capital fronteriza Modesto
Omiste, se llevd un censo dando a conocer que el municipio de Villazon cuenta con
48.414 habitantes, siendo el segundo municipio mas poblado de potosi, se proyecto
para el afio pasado (2020) una poblacién de 50.004 personas (INE, 2017).



Cuadro 4 Municipio De Villazon: Proyecciones De Poblacion 2017-2020 (En
NUmero)
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Fuente: Instituto Nacional De Estadistica
Elaboracién: Instituto Nacional De Estadistica

La poblacion proyectada de Villazon segun datos estadisticos obtenidos del Instituto

Nacional de Estadistica al afio 2020 es de 50.004 personas.
Consumo de hoja de coca en Bolivia

En Bolivia, siete de cada 10 personas consumen cotidianamente o convencionalmente
hoja de coca. Su consumo es a través de mates o infusiones, ademas que también suele
ser masticada cruda y generalmente es comercializada con aderezos de menta o
caramelo, para dar un sabor mas exdtico. Cabe destacar, que consumir la planta de esa
forma no provoca ningun dafio a la salud, pues genera un efecto estimulante, ayudando
a calmar el apetito, la sed o el cansancio.

En Potosi, donde la altitud es un problema inevitable, las personas suelen tomar mates
de coca para evitar el efecto de la altura. (el POTOSI, 2017)



Contenido nutricional de la hoja de coca

El mascar, consumir batidos o tés de la hoja de la coca aporta alcaloides, los cuales son
los encargados de estimular el organismo como si de un Redbull se tratara.

De igual forma, aporta una gran cantidad de vitaminas: Vitaminas Bis, Vitamina C,
Vitamina E, Vitamina A, Vitamina B, Vitamina By, Vitamina Bs, Vitamina By (Acido

folico).

Junto a estos compuestos se encuentran el calcio, cobre, hierro, magnesio, manganeso,

fésforo, potasio, sodio y zinc.

Igualmente aporta flavonoides y antioxidantes, que disminuyen los factores de riesgo
ante la aparicion de enfermedades. (tododisca, 2021)

Beneficios

La hoja de la coca es altamente recomendada para calmar el vértigo o el llamado mal

de las alturas. También previene enfermedades cardiovasculares y evita las caries.

Otras de sus propiedades se adjudican a la batalla contra el cancer de colon. Por otra
parte, evita la obesidad y ayuda a combatir la depresion. También trata afecciones
respiratorias, tales como el asmay la bronquitis.

Otra de sus bondades es la regulacion de la presion arterial, el control de la diabetes y

la sanacion de los problemas estomacales.

Investigaciones sefialan que la hoja de la coca estimula la produccion de estanina; es

ideal para mantener la lozania de la piel y evitar enfermedades de la misma.

Mejora el metabolismo y ayuda la oxigenacion cerebral. Adicionalmente es un

anestésico local y estimula las glandulas salivales.

Tiene propiedades diuréticas, combate la anemia ferropénica, regula el metabolismo de

los hidratos de carbono y mejora la funcion del higado eliminando toxinas en la sangre.

Finalmente, reduce el colesterol y triglicéridos, protege la flora intestinal y aumenta la

resistencia fisica.



Conclusion del analisis Socio — Cultural

El nivel de educacion en Villazon es bueno, el sistema educativo llega cada vez a mas
personas a diferencia de afios anteriores en donde varias familias no podian estudiar
por falta de dinero, hoy en dia el gobierno se encarga de contemplar un estudio gratuito

a millones de estudiantes del Pais.

La hoja de coca en las familias bolivianas es fundamental, ya que su consumo se viene
dando hace miles de afios y puede ser consumida de distintas maneras, infusiones, tes,
pomadas, y el famoso pijcheo que es el méas usual en personas que trabajan, estudiano

sufren estrés.
Analisis Tecnoldgico

El impacto de la tecnologia en la empresa boliviana es cada vez mas importante en los
ultimos afios, ya que cada vez se fueron incorporando nuevas tecnologias y se ha
producido un gran avance dentro de la propia tecnologia. Las nuevas tecnologias
facilitan las tareas de la empresa y producen innovacion lo que hace que las empresas

gue no se suman a estas tecnologias se vayan quedando atras.

Bolivia es un pais en desarrollo y si bien esta atrasado en muchos aspectos, en el tema
tecnoldgico esté teniendo buenos avances. Al parecer, Internet y las redes sociales esta
cambiando la vida de muchos y la llegada de los teléfonos moviles inteligentes facilito
la conexion a la red en muchas personas que antes no tenian ese servicio y en lugares

que antes era imposible llegar.

De acuerdo a resultados de la Encuesta ASFI 2017, 11 de cada 100 consumidores
financieros realizaron transacciones electrénicas en el afio previo a la encuesta. Esto
significa que el restante 89% no recurrié a este servicio porque, segun datos de la
misma investigacion, desconocia su funcionamiento (43%), desconfiaba de su
seguridad (11%) o no necesitaba hacerlas (43%). En comparacién a gestiones

anteriores, el nivel de banca electronica disminuyo de 13% a 11%.



Conclusion del analisis tecnoldgico

Actualmente la tecnologia evoluciono a comparacién de afios anteriores. Es por eso
que se tienen maquinas para el funcionamiento de la empresa bastante actualizados,
como moledoras industriales, maquinas machucadoras entre otras que se veran en el
plan de operaciones, todo esto ayuda a que los niveles de produccion sean mas exactos
y asi mejorar la calidad de productos. A si mismo existen redes sociales que abarcan
gran cantidad de la poblacion mundial, es mas fécil hacer conocer el producto a las

personas en un menor tiempo. Esto trae beneficios a los nuevos emprendedores.
Anélisis Ambiental

El desconocimiento y mal manejo de residuos provenientes de bolsas plésticas y todo
tipo de pléstico pueden causar problemas ambientales. Sin embargo, se puede prevenir

la contaminacion mediante campafias sociales que ayuden a prevenir esto.

Por otro lado, existen muchos productos que son transgénicos, lo que provoca eldoble
de contaminacion a comparacion de productos naturales que no contaminan de ninguna

manera.

La hoja de coca puede ser utilizada para varios fines medicinales, algunas personas la

utilizan para té, infusiones, pomadas desinflamatorias, etc.
9. ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

El microentorno, sera el que se centrara en el entorno mas especifico o sectorial, dentro

del sector en el que se sitle nuestra organizacion.

Para el correcto analisis de este entorno mas especifico seguiremos el modelo de las 5
fuerzas de Porter, herramienta desarrollada por el profesor e investigador Michael
Porter. El modelo considera que la rentabilidad del sector viene determinada porcinco
fuentes de presion competitiva, tres de ellas a nivel horizontal (rivalidad entre los
competidores actuales, amenaza de productos sustitutivos y amenaza de entrada de
nuevos competidores) y dos a nivel vertical (poder negociador de los proveedores y de

los clientes).



Para conocer en mas detalle dicho modelo, definimos brevemente a continuacion cada

una de estas fuerzas competitivas:

Cuadro 5 Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Poder
negociador de
los
proveedores

Fuente: Universidad Nacional de Chile

Elaboracion: Propia

En el cuadro anterior se muestra las relaciones entre las cinco fuerzas de Porter.
(Herrera, 2018)

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria porparte
de los proveedores, a causa del poder que estos disponen ya sea por su grado de
concentracion, por la especificidad de los productos que proveen, por el impacto de

estos productos en el costo de la industria, etc.



Los proveedores de la hoja de Coca se caracterizan por ser un sector altamente
demandado a nivel nacional, lo cual hace que haya gran cantidad de proveedores de

diferentes calidades y precios.

Entre los proveedores que tendra la empresa estan los productores de la comunidad de
Los Yungas-La Paz, exactamente se compra el producto del Mercado ADEPCOCA, no
hay un proveedor fijo ya que cada vez varia el precio y la calidad. Es parecido a una
compra de fin de semana, a excepcion que los que compran tienen que tener de manera
obligatoria la Licencia de Comercializacion de Hoja de Coca que es acreditada
mediante la Direccion General de Comercializacién e Industrializacion de la Hoja de
Coca - DIGCOIN, es el unico organismo estatal competente para otorgar Licencias de
comercializacion. Este organismo legal esta a cargo del Ministerio de Desarrollo Rural
Y Tierras.

Poder de negociacion de los consumidores

Segun esta fuerza, si los clientes son muchos, estan muy bien organizados y se ponen
de acuerdo en cuanto a los precios que estan dispuestos a pagar, Se genera una amenaza
para la empresa ya que éstos adquiririan la posibilidad de plantarse en un precio que
les parezca oportuno y que generalmente seria menor al que la empresa estaria

dispuesta a aceptar.

En el sector de la hoja de coca hay muchos clientes y cada vez hay méas. Tanto clientes
particulares como grupos organizados tienen muchas opciones en el mercado para
elegir la empresa que mas les interese por lo que su poder de negociacion es muy alto.

Esto hablando acerca de los consumidores de hoja de coca.

Por otro lado, estan los consumidores de hoja de coca machucada, que son muchos,
pero a diferencia que no hay empresas establecidas que vendan hoja de coca
machucada, lo que seria una ventaja para la futura empresa. Si nos enfocamos a los

consumidores de hoja de coca machucada estos tendrian un poder de negociacion bajo.

Otros factores para examinar el poder de negociacién de los consumidores en el

mercado de la coca son:



» Volumen de compras. Las personas que requeriran gran cantidad de hoja de
coca, incrementaran su poder de negociacion con las empresas. Mientras que
los que compren hoja de coca machucada no tendran un gran poder de
negociacion ya que no hay empresas ofertantes.

» Facilidad de los clientes de cambiar de empresa. La gran variedad de empresas
que ofrecen el mismo producto favorece este cambio a los consumidores de
hoja de coca. Mientras que los consumidores de hoja de coca machucada no
tendran la posibilidad de cambiar de empresa con facilidad ya que son pocos
ofertantes de este producto.

» Sensibilidad del comprador al precio. Hay muchos clientes que buscan
productos de buena calidad a un precio relativamente aceptable, cuando en la
pandemia subio el precio de la hoja de coca los clientes tuvieron la obligacion
de adecuarse al nuevo precio, haciendo que estos estén obligados a pagar el
precio pedido por los ofertantes. Sin embargo, el precio volvio6 a bajar y los

ofertantes ganaron; venden a un precio mas bajo, pero en menor cantidad.

Se puede apreciar que la mayoria de factores juegan en favor del alto poder de
negociacion de los clientes de hoja de coca, que sera determinante a la hora de
establecer la estrategia de la empresa. Mientras que los clientes de hoja de coca
machucada tienen un poder de negociacion mas bajo debido a que no hay empresas

ofertantes de este producto.
Amenaza de los productos sustitutos

Los productos sustitutivos son aquellos bienes que pueden ser consumidos en el lugar
de otros. Su caracteristica principal es que tienen demandas relacionadas entre si, es
decir, que el consumidor sabe que puede sustituir uno por otro cuando lo crea oportuno
(Foro Marketing, s.f.).

Los productos sustitutos en cuanto al emprendimiento seria principalmente el café,

bebidas con alcohol, snacks y en algunos casos el cigarro.



No habria un producto sustituto que remplace a la hoja de coca de manera directa. Los

productos sustitutos no serian una amenaza para nuestro emprendimiento.
Anélisis de la competencia actual

A simple vista se pudo notar que la Economia del pais fue afectada de una manera
considerable. De hecho, existen sectores que fueron mas vulnerables debido a la

pandemia mundial.

No obstante, el mercado de la hoja de coca fue beneficiado por todos aquellos
consumidores que en la cuarentena demandaban gran cantidad pese al incremento de

los precios.

Las empresas de hoja de coca, que serian nuestra competencia son todos aquellos
comercializadores de la hoja de coca en Villazén como en todo el Pais.

Sin embrago, actualmente en Villazdén no son muchas los ofertantes de hoja de coca

machucada. Esto es una ventaja que tendra la empresa.

Los atributos que actualmente desfavorecen a la competencia es que no ofrecen hoja
de coca machucada saborizada. Ademas de que no cuentan con tecnologia requerida.

Se puede evidenciar que la competencia no se dedica solo a la venta de la hoja de coca
machucada, sino que también lleva otras actividades econémicas que no le permite

centrarse plenamente en el producto.
Se tendra que desarrollar un buen plan comercial, si no se quiere perder ingresos.
Analisis de la competencia potencial

La amenaza de nuevos competidores se refiere a las barreras de entrada de nuevos

productos o de la competencia. Cuanto mas facil sea entrar mayor sera la amenaza.

En el caso del sector de la venta de hoja de coca, la mayoria de las empresas que
constituyen el sector son de tamafio pequefio y mediano. Por lo tanto, en este mercado
operan muchos competidores y, por ello, es muy probable la entrada de nuevos actores.
No obstante, no son muchas los ofertantes que se dedican a la venta de hoja de coca
machucada.



Algunos factores que definen este sector son las siguientes:

» Hay barreras de entrada, lo cual, dificulta la entrada de nuevos competidores de
caracteristicas similares a la empresa en estudio.

» No existen grandes diferencias de producto en la venta de hoja de coca ya que
son muchas las empresas que ofrecen el mismo producto. Sin embargo, la hoja
de coca machucada es un producto nuevo que tendra gran relevancia en el
mercado y que no hay muchos ofertantes de este producto.

» Altos requerimientos de capital.

» Expectativas sobre el mercado positivas. Al igual que ha sucedido en los
ultimos tiempos, se tienen previsiones de crecimiento para los proximos afios y

nuevos competidores pueden entrar en el mercado.
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10. INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados es, "El disefio, la obtencion, el analisis y lapresentacion
sistematica de datos y descubrimientos pertinentes para una situacion de marketing
especifica que enfrenta la empresa”. (KOTLER, MARKETING, 2012)

A continuacion, realizaremos la investigacion de mercados para conocer si es factible,
viable y sostenible en el tiempo la creacién de una empresa de venta de hoja de cocay

hoja de coca machucada.
Problema de Decisién Gerencial

¢Es viable econdmicamente implementar una empresa productora - comercializadora

de hoja de coca machucada en la ciudad de Villazon?
Problema de Investigacién de Mercados

¢ Qué factores seran los mas relevantes en el mercado en cuanto a la implantacion de

una nueva empresa de venta de hoja de coca machucada en la ciudad de Villazon?
Hipotesis de Investigacion de Mercados

La calidad y precio son los factores principales por los que las personas aceptan la hoja

de coca machucada en la ciudad de Villazén.
Objetivos de Investigacion de Mercado
Objetivo General

Determinar el grado de aceptacion del mercado objetivo y los factores mas sobre
salientes con relacion a la utilizacion del producto de la hoja de coca y hoja de coca

machucada en la ciudad de Villazon.

Objetivos Especificos



» Determinar las razones por que las personas buscan comprar hoja de coca 'y
hoja de coca machucada.

» ldentificar cuéles son los sabores méas adquiridos por los clientes en cuanto al
producto.

» Determinar la frecuencia en la que las personas realizan su compra de hoja de
coca para su consumo.

» Averiguar como es el servicio que reciben los clientes.

» ldentificar el medio de comunicacién por el cual las personas se enteran de la
existencia de empresas de todo tipo.

» ldentificar qué tipo de red social frecuentan més las personas.

Determinacion de la poblacion

Para definir el tamafio de la muestra, se utilizara el muestreo aleatorio simple, el cual
se caracteriza porque todos los elementos de la poblacion tienen la misma probabilidad

de ser incluidos en la muestra.

La poblacion sujeta a estudio serdn las personas mayores de 18 afios que emitieron su
voto en las Elecciones Nacionales del afio 2020 en el municipio de Villazon. El nimero

de personas que emitieron su voto es de 22.821. (Periodico Digital del OEP, 2020)
Determinacion de la Muestra

Para determinar la cantidad de las personas que seran encuestadas se utiliz6 el muestreo
aleatorio simple y para definir la probabilidad de éxito (p) y la probabilidad de fracaso
(Q) se utilizd una prueba piloto a 10 personas. La encuesta se aplico a través de la

plataforma Google drive que se ve el ANEXO 6.

DATOS



N=22.821
P=90%
Q=10%
Z=1,96
e=0,05

P: Probabilidad de éxito segun prueba piloto
Q: Probabilidad de fracaso segun prueba piloto
e: El margen de error

Z: Nivel de confianza

ZZ*N*P*Q

n= (N - e?) + z°PQ

B (1. 96)%(22821)(0. 9)(0. 1)
~ (22821 - 0. 052) + (1. 96)(0. 9)(0. 1)

n

n =138 Encuestas

El nimero definitivo de personas a las cuales se debe realizar las encuestas es de 138.
Recopilacion de la Informacion

La informacidn se recopilo a través de encuestas aplicadas a personas de 18 afios en

adelante en la ciudad de Villazon.

El cuestionario tuvo un contenido de 14 preguntas, la encuesta se hizo en una
plataforma virtual que es Google Drive (Ver ANEXO 7), graficos, tabulacion e

interpretacion se la hizo en Excel.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe44GCIKTX 90WO0baOWT4olEiClg7F
rIB6t0an DwLM9XT-BA/viewform?usp=sf link



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe44GC9kTX_9OW0ba0WT4olEiClq7FrlB6t0an_DwLM9XT-BA/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe44GC9kTX_9OW0ba0WT4olEiClq7FrlB6t0an_DwLM9XT-BA/viewform?usp=sf_link

Analisis e interpretacion de resultados

A continuacion, se hard la presentacion de los resultados que fueron obtenidos en la
encuesta. La presentacion consta de graficos estadisticos, los cuales presentan
informacidn relevante para la investigacion. La elaboracion de los graficos se la hizo

en Excel y se ve a continuacion:

Tabla 1 Edad de personas encuestadas

18- 30 56 41
31-35 46 33
36 - 50 18 13
50 adelante 18 13
TOTAL 138 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Gréfico 1 Edad de personas encuestadas
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Interpretacion: De acuerdo a las encuestas realizadas podemos afirmar que el 41% de
las personas encuestadas tiene la edad de 18 a 30 afios, seguido del 33% que tienen de

30 a 35 afios y por ultimo el 26% que representa a personas mayores de 36 afios.

Tabla 2 Sexo de las personas encuestadas

Hombres 109 79
Mujeres 29 21
TOTAL 138 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 2 Sexo de las personas encuestadas

B Hombres
® Mujeres

Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: ElI 79% de las personas encuestadas son hombres y el 21% son

mujeres. Lo cual evidencia que las personas en su mayoria interesadas por el consumo
de coca son los hombres.



Tabla 3 Ocupacién actual

Responsable de casa 8 6
Trabajador 90 65
Estudiante 40 29
Otro 0 0
TOTAL 138 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 3 Ocupacion actual
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El 65% de las personas encuestadas representa a trabajadores, seguido
del 29% que representa a estudiantes y por ultimo el 6% de las personas encuestadas

representa a responsables de hogar.



Tabla 4 Consumo de hoja coca

Si 112 81
No 26 19
TOTAL 138 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Gréfico 4 Consumo de hoja coca
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: De acuerdo a las encuestas realizadas, podemos ver que el 81% de los
encuestados consume hoja de coca. Es decir, de 138 personas, 112 consumen hoja de
coca. El 19% restante que representa a 26 personas no consumen hoja de coca.



Tabla 5 Frecuencia de compra

FRECUENCIA DE COMPRA

TOTAL DE PORCENTAJE
FRECUENCIA PERSONAS DE PERSONAS
Una vez por semana 69 62
Dos veces por semana 17 15
Dia por medio 9 8
Todos los dias 11 10
Una vez al mes 3 3
Nunca 3 3
TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 5 Frecuencia de compra
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El porcentaje de personas que consume hoja de coca declararon la
frecuencia en la que realizan su compra de coca. El 62% afirma que realiza su compra
una vez por semana, el 15% realiza su compra dos veces por semana, el 8% realiza su
compra dia por medio, el 10% la compra todos los dias, el 3% una vez al mes y hay un

porcentaje del 3% que no compran coca.



Tabla 6 Circunstancia de compra

Estudiar 35 31
Trabajar 63 56
Otros (Viajes, reuniones) 14 13
TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 6 Circunstancia de compra
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El 56% de las personas encuestadas afirman que consumen hoja de
coca para trabajar, el 31% consume para estudiar y el 13% restante consumen hoja de

coca para juntes familiares y viajes.



Tabla 7 Consumo de hoja machucada

Si 92 82
No 20 18
TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 7 Consumo de hoja machucada

90
80
70
60
50
40
30

20 18

S N

10

Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El 82% de los consumidores de hoja de coca normal dicen también
consumir hoja machucada. Y el 18% restante no tuvo adn la experiencia de consumir

hoja de coca machucada.



Tabla 8 Atencidn de las empresas existentes

Excelente 12 11
Bueno 34 30
Regular 53 47
Mala 9 8
Pésima 4 4
TOTAL 112 100

50
45
40
35

(€]

Fuente y Elaboracion: Propia
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Gréfico 8 Atencion de las empresas existentes
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Interpretacion: El 47% de las personas encuestadas dicen que el servicio que les

brindan los vendedores de coca es regular, el 30% dice que es bueno, el 11% dice que

es excelente, el 8% dice que recibe un servicio malo y el 4% recibe un pésimo servicio.



Tabla 9 Preferencia de sabores

Cedron 37 33
Café 19 17
Anis 6 5
Menta 29 26
Burrito 6 5
Limon 6 5
Canela 9 8
Otro 0 0
TOTAL 112 100
Fuente y Elaboracién: Propia
Grafico 9 Preferencia de sabores
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El 33% de las personas encuestadas afirman que el sabor de coca
machucada de su preferencia es el cedron, seguido del sabor menta, café, anis, canela,

burrito y limon.



Tabla 10 Preferencias del cliente al momento de compra

Calidad 29 26
Precio 11 10
Frescura 24 21
Todas las anteriores 48 43
TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Gréfico 10 Preferencias del cliente al momento de compra
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: En cuanto a las preferencias del cliente podemos afirmar que el 44%
se enfoca tanto en la calidad, precio y frescura del producto. De los cuales la calidad es
el atributo mas valorado y el precio es el de menor relevancia para los consumidores.
Es por esta razon que los consumidores igualmente compraban el producto cuando el

precio se incremento.



Tabla 11 Momento de compra

Mafana 45 40
Tarde 24 21
Noche 43 38
TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Gréfico 11 Momento de compra
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El 40% de las personas nos dice que realiza la compra de hoja de coca
por la mafiana, el 38% dice que realiza su compra por la noche y el restante 21% compra
coca en la tarde.



Tabla 12 Medios tradicionales de informacién

MEDIOS TRADICIONALES DE INFORMACION

TOTAL DE PORCENTAJE

MEDIOS PERSONAS DE PERSONAS

Anuncios en periodicos o

revistas 7 6

Television 16 14

Vallas publicitarias 7 6

Radio 4 4

Internet 78 70

Otro 0 0

TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 12 Medios tradicionales de informacion

80
70
70
60
50
40
30

20
14

‘m B =
, [ ] ] 0
Anuncios en Television Vallas Radio Internet Otro

periodicos o publicitarias
revistas

Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: ElI 70% de las personas encuestas afirma que el medio por donde
reciben informacion es el internet, el 14% nos afirma que recibe informacion mediante

Television, el 6% recibe por anuncios en periddicos, y el 4% recibe anuncios por radio.



Tabla 13 Frecuencia de redes sociales

Facebook 39 35
WhatsApp 36 32

Tik Tok 2 2
Instagram 35 31

Otros 0 0

TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia
Grafico 13 Frecuencia de redes sociales
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: El 35% de las personas encuestadas afirma que utilizan mas Facebook
como red social principal, seguido del 32% que es WhatsApp, Instagram con el 31% y
por altimo Tik Tok con un 2%.



Tabla 14 Aceptacion del nuevo emprendimiento

Si 106 95
No 6 5
TOTAL 112 100

Fuente y Elaboracion: Propia

Grafico 14 Aceptacion del nuevo emprendimiento
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Fuente y Elaboracion: Propia

Interpretacion: Del total de personas encuestadas, el 95% afirma que esta de acuerdo
con un nuevo emprendimiento de hoja de coca machucada en la ciudad de Villazén y

el 4% rechaza el nuevo emprendimiento.



Conclusiones de Investigacion de mercados

Una vez realizado el andlisis e interpretacion de los resultados de la encuesta a las
personas de la ciudad de Villazon, se llega a las siguientes conclusiones cumpliendo

con respuesta a nuestro problema de investigacion, objetivos e hipotesis.

» EI41% de las personas encuestadas son jovenes de entre 18 a 30 afios. Seguido
del 59% que representa a personas mayores de 31 afios.

» El 79% de las personas encuestadas son de sexo masculino, lo que afirma que
nuestro emprendimiento estard un poco mas enfocado en los hombres.

» EI81% de las personas encuestadas consume hoja de coca. Hay gran porcentaje
de personas que si consumen hoja de coca machucada, lo cual es favorable para
el emprendimiento.

» Setomara en cuenta tanto el precio, calidad y frescura del producto. Ya que los
consumidores se enfocan en estos tres factores juntos mas que separados.
Siendo el més relevante la calidad y el menos relevante el precio.

» Las razones por lo que las personas utilizan y compran hoja de coca en su rutina
diaria es debido a que la necesitan para trabajar, estudiar, viajar. Es por eso que
seria un gran mercado meta todas las personas que realicen estos habitos.

» Los sabores mas adquiridos por los consumidores son primeramente la hoja de
coca machucada de cedron, seguido de menta, café, burrito, anis, canela y
limon.

» Una ventaja en cuanto a la venta de hoja de coca es que las personas frecuentan
su compra mas de 3 veces al mes. Lo cual es favorable para el emprendimiento.

» También se puede mencionar que los medios tradicionales de informacion ya
pasaron de moda o ya no son tan frecuentados como ahora, ya que el internet
tomo las riendas de comunicacion de informacion.

» Las redes sociales méas frecuentadas hasta ahora son Facebook, WhatsApp e
Instagram, lo cual tendrd que tomarse en cuanta al momento de realizar las

estrategias en el plan de marketing.



» Se afirma nuestra hipotesis de investigacion de mercados, siendo la calidad de
la materia prima nuestro atributo més relevante y el precio el atributo menos

relevante.
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FASE DE LA PROPUESTA
CAPITULO 111
11. NATURALEZA DEL NEGOCIO

Después de realizar la investigacion de mercados se determind que el establecimiento

a crear serd una empresa comercializadora de hoja de coca machucada.

Con el prop6sito de determinar la viabilidad de creacion de una empresa que ofrezca
este producto se pretende realizar un plan de negocios en el que se establece

sistematicamente las caracteristicas de la idea de negocio.
Descripcion de la idea de negocio

La empresa comercializadora de hoja de coca machucada nace ante la necesidad de
ofrecer un producto que actualmente no es ofertado en la ciudad de Villazén, y los que
lo hacen no ofrecen un producto de acuerdo a las caracteristicas y preferencias de los

consumidores.

La empresa comercializadora ofertara hoja de coca machucada de distintos sabores, los

cuales son los siguientes:

» Hoja de coca machucada sabor Cedréon
Hoja de coca machucada sabor Café
Hoja de coca machucada sabor Anis
Hoja de coca machucada sabor Menta
Hoja de coca machucada sabor Burrito
Hoja de coca machucada sabor Limon

VvV V.V V V VY

Hoja de coca machucada sabor Canela

Los productos que se pretenden ofertar seran de buena calidad, buen precio y ante todo

se trabaja con una materia prima fresca.

Asi también se lo pretende ofertar utilizando estrategias de marketing las cuales las

veremos detalladamente en el plan de marketing.



El producto sera dirigido a personas de 18 afios en adelante. Lo cual es un gran
segmento de poblacion al cual se puede llegar de manera directa o a través de las redes.

Se podra encontrar el producto tanto en la mafiana, tarde y noche. De acuerdo al tiempo

del cliente.
La hoja de coca machucada se la vendera en la ciudad de Villazon-Potosi.
Nombre de la empresa

El nombre que llevara la empresa sera “Coca Machucada Tittos”

GBOA MALIDGEADA

24/7
100% PACENA

@ +591 74215311
+591 67937750

Tipo y tamafio de empresa

La empresa serd “Coca Machucada Tittos”, serd un puesto de venta donde el duefio

sera el Unico propietario.



Ubicacion
La empresa estara ubicada en la Calle Simona Josefra de Manzanedo entre Bartolomé

de las Casas y Topater #563
llustracién 1 Ubicacion de la Empresa
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Fuente y elaboracién: Propia
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CAPITULO IV
MARCO FILOSOFICO

Se propone al duefio de la empresa el siguiente marco filosofico, orientado a la vision,

mision, objetivos. A continuacion, se describen detalladamente:

Vision
Ser una empresa lider en el mercado, que otorgue gran variedad de productos de hoja
de coca machucada diferencidndose por la calidad de la materia prima, sabor de los

productos y precio, cumpliendo siempre con las expectativas y necesidades de nuestros

clientes.

Misién
Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de hoja de coca
machucada de diferentes sabores y precios en la ciudad de Villazon, trabajamos con

materia prima de calidad y excelencia. Asi mismo contamos con personal responsable

y experto en cuanto a la elaboracion de nuestros productos.
Valores

Los valores que tiene que tener la empresa son muy importantes para llevar en alto su
nombre, dar una buena imagen y al mismo tiempo contribuir a su crecimiento, por
tanto, los valores con los que contard y tendra que respetar toda la empresa son los

siguientes:
Honestidad

Cumplir con nuestras responsabilidades con la comunidad, mas especificamente con
los clientes, siendo transparentes, brindando confianza, precio justo y sobre todo buena

calidad y precio en sus productos.



Trabajo en equipo

Comprometer a todo el personal con el cumplimiento de su trabajo, brindando siempre
amistad, confianza a sus comparfieros de trabajo, para asi poder lograr un clima

organizacional cémodo para todos.
Calidad

Facilitar y promover la mejora continua en los productos ofrecidos, ofreciendo siempre

la mejor materia prima.
Respeto

En nuestra convivencia laboral prevalece el respeto a la dignidad vy
complementariamente, a las normas y reglas establecidas por la empresa. Acatandolas

aseguraremos un clima de armonia integral.
Objetivos de la empresa
Objetivo General

Brindar un producto de calidad y variado en sus sabores a todas las personas que
consumen hoja de coca, para lograr el crecimiento de la empresa como asi también la

aceptacion, fidelidad y responsabilidad con los clientes.
Objetivos Especificos

» Ofrecer a nuestros clientes, productos de calidad para lograr su fidelidad.

» Ofrecer un producto diferenciado en base a las exigencias de nuestros
clientes.

» Estar en todo momento a disposicion de nuestros clientes.

» Empezar a obtener la fidelidad del cliente en un plazo de 1 un afio a través
de las estrategias de marketing.

» Revisar constantemente los resultados y ganancias obtenidas para evaluar
la productividad y desempefio de los trabajadores.

> Aumentar las ventas anuales en un 3% en relacion al afio base.
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CAPITULO V
AREAS DE LA EMPRESA

Las areas de la empresa estaran constituidas por el area de Marketing, Operaciones,
Recursos Humanos y por Gltimo el area Financiera, a continuacion, se detalla cada una

de estas y se los divide por capitulos.

12. PLAN DE MARKETING

“El objetivo del marketing consiste en lograr que las ventas sean innecesarias. Las
ventas y la publicidad son solo una parte de una mezcla de marketing”. (KOTLER,
Marketing, 2012)

Objetivo del plan de marketing

Este capitulo tendra como objetivo general establecer el proceso del marketing, el cual
estd compuesto de cinco pasos los cuales son; entender el mercado y las necesidades
de los clientes, disefiar estrategias de marketing, elaborar un programa de marketing
(Marketing Mix) que proporcione valor al cliente, establecer relaciones redituales y

lograr relaciones redituales con el cliente.
Necesidades de los clientes

Segun los datos obtenidos en la investigacion de mercados, se puede decir que los
clientes necesitan de una empresa que venda hoja de coca machucada, de diferentes
precios, calidad y cantidades. Ademas de ofrecer un servicio extraordinario a los

clientes.

La escala de las necesidades de Maslow se describe como una pirdmide de cinco
niveles, ahora bien, ;En qué medida cubre la hoja de coca estos niveles de necesidades

humanas?

1- La hoja de coca como alimento: En la base de la piramide de Maslow se encuentran
las necesidades bésicas, o necesidades fisiologicas, como vestirse, dormir vy,

principalmente, beber y alimentarse. La coca es asociada a pautas de alimentacion vy,



con el respaldo de numerosos estudios, se asocia a un producto alimenticio saludable
siempre y cuando sea consumido con moderacién cuando se lo consume en mates e

infusiones.

2- La hoja de coca como producto saludable: EIl siguiente nivel de la piramide hace
referencia necesidades de seguridad y proteccion, concretamente se refiere a
necesidades de recursos, pero sobre todo seguridad y salud fisica, algo para lo cual la
hoja de coca esta especialmente dotada. La historia de la hoja de coca coincide con la
propia historia de nuestros antepasados. Su historia ha estado ligada desde sus inicios
a la salud. En la actualidad existen cientos de estudios cientificos que avalan los

beneficios del consumo de hoja de coca para la salud.
Mercado meta

El tipo de segmentacidn que se utilizo, es la segmentacion demogréafica, de manera que
el mercado meta para la venta de nuestros productos esta enfocado a personas jovenes

de nuestra ciudad de Villazén que tengan de dieciocho afios en adelante.

El segmento especifico al cual se pretende llegar son las personas de 18 afios en

adelante, se pretende cubrir el 17% del mercado.
Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing son importantes, porque nos permite atraer clientes y de
esta manera aumentar las ventas. A continuacion, se analizara el marketing Mix para

poder formular estrategias de marketing.
Marketing Mix

El objetivo de aplicar el Marketing Mix es para poder conocer la situacion comercial

de la empresa y poder desarrollar estrategias especificas de posicionamiento.
Producto

La empresa Tittos ofertara hoja de coca machucada de distintos sabores, los cuales son

los siguientes:

» Hoja de coca machucada sabor Cedron



Hoja de coca machucada sabor Café
Hoja de coca machucada sabor Anis
Hoja de coca machucada sabor Menta
Hoja de coca machucada sabor Burrito

Hoja de coca machucada sabor Canela

vV V.V V V VY

Hoja de coca machucada sabor Limon
Calidad del producto

La empresa presentara sumo interés en que la produccion de la hoja de coca machucada,
para que sea un producto de 6ptima calidad. Por tanto, todas las labores de produccién
cumplirén con las altas normas de calidad e higiene estipulados por la empresa, tanto
el control de la materia prima, supervision de la maquinaria requerida, supervision del
ambiente de la empresa, personal debidamente capacitado para operar en las

actividades de produccion.

Los atributos que debe tener el producto de manera obligatoria son, materia prima
fresca, insumos con fechas de expiracion extensas, cuidado exclusivo en el proceso de

produccién y un ambiente en dptimas condiciones.
Etiqueta y Logotipo

La etiqueta y logotipo seran el mismo, ademas de construir una imagen a la empresa,
ayudara a la posesion de la empresa porque este cuenta con un disefio que proporciona
informacidn empresarial. La etiqueta es de papel adhesivo y contiene el logotipo de la

empresa.



llustracion 2 Etiqueta y Logotipo

100% PACENA

@ +591 74215311
+591 67937750

Yy BOLIVIANA

Fuente y elaboracion: Propia

Fecha de Vencimiento: X/X/X
Peso Neto 75 Gr.
Informacién Nutricional
Vitaminas B16

Vitamina C

Vitamina E

Vitamina A

Vitamina B1

Vitamina B2

Vitamina B5

Vitamina B9 (Acido folico)

calcio, cobre, hierro, magnesio, manganeso,
fésforo, potasio, sodio y zinc.

La etiqueta llevara el nombre de la empresa, Coca machucada Tittos, el eslogan “100%
PACENA” y niimeros de teléfono e industria ademdas de que en la parte de atras del
producto ira informacion sefialando informacion nutricional, peso y fecha de

caducidad.



Envase

La longitud total del empaque es de 26cm.X 40cm. ademés de que lleva otra bolsa de
18cm X 25cm como sobre que contiene la etiqueta con toda la informacion de la

empresa sobre la coca machucada vista anteriormente.

llustracién 3 Envase

@O REDMI NOTE 8 PRO

QO Al QUAD CAMERA

100% PACENA

| 74215311
62037750

Fuente y elaboracion: Propia



Precio

El precio es primordial dentro de las utilidades de una empresa, por consiguiente, es

indispensable realizar una fijacion adecuada de tal manera que se remuneren buenas

utilidades y sea aceptado por el cliente.

Tabla 15 Calculo Precio

COSTOS VARIABLES DEL PRODUCTO

COSTO COSTO

DETALLE el (WG TOTAL |FACTOR|UNIT
Coca Hojeada 1 6 6 1 6
Cedron, café, anis, burrito, menta, limon 1
y canela. 0.2083 0.2083 1 0.2083
Stevia en polvo 1 0.075 0.075 1 0.075
Bicarbonato blanco 1 0.15 0.15 1 0.15
Bicarbonato Saborizante 1 0.65 0.65 1 0.65
Saborizante natural 1 0.21 0.21 1 0.21
Bolsas para envasar 1 0.205 0.205 1 0.205
Bolsa verde 1 0.14 0.14 1 0.14
sellos con logotipo 1 0.134 0.134 1 0.134
SUB TOTAL 1.77

COSTOS FIJOS UNITARIOS DEL PRODUCTO
GASTOS DE ADMINISTRACION 1 22,536.00 22536 36871 0.61
GASTOS DE 1
COMERCIALIZACION 3,320.00 3320 36871 0.09
SUELDOS Y SALARIOS 1 106853.72 106853.72 | 36871 2.90
DEPRECIACION 1 4134.25 4134.25 36871 0.11
SUB TOTAL 3.71
COSTO TOTAL DEL PRODUCTO 11.48
BENEFICIO 17% 13
PRECIO VENTA 13

Al precio calculado considerando los costos de produccion se sumé un margen de

utilidad del 17% el producto no paga impuesto con lo que el precio de venta fijado es

de Bs. 13, el precio es tanto para los intermediarios como para el publico en general.

Los intermediarios podran vender el producto al precio que ellos lo quieran, el




beneficio de comprar el producto directamente de la empresa es que podran adquirirlo
al precio de Bs. 13.

Plaza

Como se ha identificado las plazas principales de venta son los supermercados,
mercados, tiendas de barrio, licorerias, ademas de nuestra tienda principal de venta de
Hoja de Coca Machucada Tittos. El precio para los intermediarios serd de Bs. 13

pudiendo ellos vender el producto al precio que vean conveniente.

Gréfico 15 Canales de distribucion que la empresa utilizara para vender la hoja

machucada

Fuente y elaboracién: Propia

Promocion

Son todas aquellas acciones que la empresa realiza con el fin de llamar la atencion del
cliente y lograr ocupar un espacio en la mente de este. Se considera utilizar estrategias



de publicidad convencionales como también estrategias de publicidad orientadas al
marketing digital.

Promociones convencionales

» Se considera entregar fichas por la compra de cada bolsa de coca machucada en
la tienda, por cada 6 fichas recibe una bolsa de hoja machucada gratis de
cualquier sabor.

» Utilizaremos promociones de; “Recomiéndanos a tus amigos”, por cada
recomendacion que el cliente nos haga ganara 1 ficha, con 6 fichas recibira una
bolsa de hoja machucada de cualquier sabor.

» Tendremos un dia para cada sabor, hoja de coca machucada sabor de cedrén
tendra un descuento especial del 10% el dia viernes, sabor de café el sabado,
sabor de menta domingo, burrito lunes, anis el martes, canela el miércoles,
limén el jueves.

» Nuestros clientes podran ver los productos que ofrecemos y sus promociones

en nuestras redes sociales. Facebook, WhatsApp e Instagram.

Las estrategias de publicidad se orientaran a dar a conocer nuestros productos a través
de estrategias de publicidad convencionales como asi también utilizar el marketing

digital mediante estrategias de social media y marketing de contenidos.

» Se entregaran tarjetas de presentacion con el nombre de la empresa e
informacidn de nuestros productos, a todas personas que consulten 0 consuman
nuestros productos.

» Se usard Facebook como red social principal para dar a conocer nuestros
productos, precios, caracteristicas, promociones, descuentos, etc.

» Como red social alternativa usaremos Instagram para compartir contenidos
referentes a la empresa.

» WhatsApp Business nos servira para ponerse en contacto con nuestros clientes
de manera rapida y oportuna mediante nuestros grupos de WhatsApp como asi

internamente.



» Utilizaremos el marketing de contenidos para compartir informacion de la
empresa, comerciales, promociones y concursos. Todo estard programado en
un cronograma de una semana en donde cada dia este designado para algun
contenido en especifico.

» Se utilizara el mailing que consiste en enviar a clientes actuales o potenciales
correos electronicos 6 mensajes de WhatsApp con las novedades de la empresa,
informacion, promociones o descuentos con el objetivo de mejorar la relacion

empresa-cliente, fidelizar y estimular las ventas.

Con todo lo expuesto anteriormente se pretende que el cliente tenga una experiencia
inolvidable al consumir nuestro producto. Y con esto haran que los clientes generen un
marketing de voz a voz, compartiendo sus experiencias con las personas de su entorno,

de manera que estas se interesen por consumir los productos de la empresa.
13. Presupuesto de la implementacion del plan marketing
Tabla 16 Presupuesto del Plan Marketing

(Expresado en Bs)

Unidad Costo Costo
N° Descripcion de Cantidad | Unitario Total
Medida [Bs]
1 Fichas de promocion Anual 2000 0.1 200.00
2 Tarjetas de Presentacion Anual 3000 0.2 600.00
3 Internet Mensual |12 150 1,800.00
Publicidad por Facebook e
4 Instagram Mensual 112 60 720.00
COSTO TOTAL 3,320.00

Fuente y elaboracion: Propia

Para determinar el presupuesto del marketing se cotizo el precio de 3000 tarjetas de
presentacion se las hard una vez al afio estas tienen un precio de Bs. 600 las 3000

unidades.



Asimismo, se consult6 el costo de fichas de promocion, el cual tiene un valor de Bs.
200 las 2000 unidades.

El costo del internet (Wifi) con el que contara la empresa tienen un valor mensual de
Bs. 150.

La publicidad en Facebook e Instagram se pagarad por mes, el cual se dividira en 3
publicaciones de 2 dias cada una. EI monto por los dos dias es Bs. 20, llegando de 1000
a 2890 personas. El costo mensual seria de Bs. 60 y el costo anual para la publicidad

por Facebook e Instagram seria de Bs. 720.
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14. PLAN DE OPERACIONES

Nuestro objetivo es atender las necesidades de nuestros clientes de la forma mas
eficiente, dentro de los estandares de calidad, el cual tiene una gran diversidad de
servicios que responderd a la demanda del mercado. Como asi también, implementar

un programa de mejoramiento continuo (Alcaraz, EI Emprendedor de Exito, 2011).

En este capitulo se analiza las caracteristicas del proceso de produccién de la hoja de
coca machucada, los requerimientos de maquinarias, equipos, personal, localizacion e

instalaciones que la empresa tendréa que realizar para iniciar operaciones.
Descripcion del proceso de produccion del producto

El proceso es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para la elaboracion un
producto. En él se juntan la maquinaria y equipos, los materiales y los recursos
humanos necesarios para realizar el proceso a determinar todas las actividades

requeridas para vender un producto.
Disponibilidad de insumos y materia prima

Los insumos que se utilizaran para la elaboracion de la hoja machucada son de féacil
accesibilidad a excepcion de la materia prima que es la hoja de coca, que se tiene que
tener licencias para poder adquirirla del mercado ADEPCOCA.

La materia prima es de vital importancia para la ejecucion de este estudio; se utilizara
principalmente la hoja de coca, ademas de saborizantes e insumos que mas adelante se

los detalla especificamente.



Tabla 17 Requerimiento de materia prima e insumos de produccion

Compra de Materia Prima e Insumos

Detalle Frecuencia Cantidad
Coca Hojeada Mensual 10 taques
Stevia en polvo Mensual 4 kilos
Bicarbonato blanco Mensual 4 kilos
Bicarbonato Saborizante Mensual 4 kilos
Saborizante natural Mensual 4 kilos

Bolsas para envasar Mensual 4000 unidades
Bolsa verde Mensual 4000 unidades
Cedron Semanal 500 gramos
Cafe Mensual 1 kilo

Anis Semanal 100 gramos
Menta Semanal 250 gramos
Burrito Semanal 50 gramos
Limén Semanal 50 gramos
Canela Semanal 30 gramos

Como se puede ver, los requerimientos para la materia prima e insumos son mensuales.

Algunos se adquieren semanalmente para que el producto pueda estar fresco.
Identificacién del producto

El producto que se ofertara al mercado de Villazdn; es la hoja de coca machucada de

cedron, café, menta, anis, burrito, canela, limon.



Presentacion del producto
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Fuente y elaboracion: Propia

El producto es utilizado en la rutina diaria de cada persona, algunos la utilizan para
trabajar, estudiar. Muchas personas la utilizan para viajar y hacer actividades

recreativas que influya en el rendimiento fisico de las personas.
Proceso de Produccion
El proceso de produccion de la hoja de coca machucada es el siguiente:

llustracion 4 Diagrama del proceso de produccion

Compra de hoja

Transporte desde

Recepcion y

Inspeccion y

de coca del el mercado almacenamiento seleccion de la
mercado de la Paz ADEPCOCA de la hoja de coca hoja de coca
(ADEPCOCA) hasta la empresa ) !
 CEE—— TR  E—  E—
Mezcla de hoja de
Se machuca la coca con Moler Pesaje de la hoja
coca ingredientes y Ingredientes de coca
saborizantes
| | -
( 1\ ( 1 ( R ( )
Enavasado al Sellado y Transporte a Distribucidn al
vacio etiquetado almacenamiento mercado
- J - J . J . J

Fuente y Elaboracion: Propia
Descripcion del proceso de produccion:

Compra de hoja de coca del mercado ADEPCOCA que esté ubicado en la ciudad de
La Paz, normalmente los duefios de la licencia se encargan de ir a hacer las compras de

la materia prima.

Transporte de la hoja de coca desde el mercado ADEPCOCA hasta ubicaciones de

laempresaen Villazon, el transporte de la hoja de coca lo realiza el duefio de la licencia.



Recepcion y almacenamiento de la hoja de coca, la hoja de coca se la recepcionaen

la empresa.

Inspeccion y seleccion de la hoja de coca, se la realizara en el area en donde se produce
la hoja de coca machucada, se supervisara que se encuentre en buen estado, como asi
también se verifica que las cantidades estan de acuerdo a lo declarado por el duefio de

la empresa.

Pesaje de la hoja de coca en porciones de acuerdo a las cantidades que seran vendidas

y se los pone en bolsas verdes.

Moler los ingredientes complementarios para realizar la hoja de coca machucada,

estos se los muele en moledoras industriales.

Mezcla de la hoja de coca con los ingredientes y saborizantes, una vez molidos todos
los ingredientes complementarios como ser, cedron, anis, menta, burrito, canela, limon.
Se procede a la mezcla tanto con la hoja de coca y los saborizantes e ingredientes

necesarios para su elaboracion final.

Machucar la hoja de coca, se cuenta con una maquina industrial que se encarga de
machucar la hoja de coca, lo cual hace que el proceso se realice en menos tiempo y

ademas obtener una hoja de coca machucada de mejor calidad.

Envasado al vacio, una vez machucada la coca se pone el producto final en otrabolsa

de plastico que es envasada al vacio por una maquina industrial.

Sellado y Etiquetado, se pone al producto final los sellos de la empresa como asi

también los logotipos donde muestra la informacién de la empresa.

Transporte a almacenamiento, una vez concluido con el proceso de produccion se
procede a llevar los productos terminados al almacén donde se lleva un registro de todo

lo realizado por empresa.

Distribucion al mercado, de acuerdo a los pedidos de los clientes se empieza a llevar
el producto al mercado o cliente final.



Tecnologia

La tecnologia para la nueva empresa es fundamental ya que sin el uso de estas
herramientas los procesos serian mas complejos ademas de que el control de la
informacién no seria la adecuada lo que seria un grave problema para el desarrollo

mismo de las empresas.

La tecnologia que se utilizara para este emprendimiento seran equipos industriales para
moler los ingredientes adicionales a la hoja de coca, maquinas de machucar
industriales, envasadora al vacio, balanzas electronicas, equipo de computacion,

internet y teléfono. Seguidamente veremos detalladamente una por una.
Equipos e Instalaciones

El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi como maquina
y equipo, muebles y enseres, equipo de computacion, herramientas e instalaciones
requeridas para llevar a cabo la elaboracion del producto de la empresa Tittos. Para
esto se necesita lo siguiente:

Tabla 18 Maquinaria y equipo

N° DETALLE CANTIDAD
1 Molino tradicional 1
para granos
2 Envasadora al vacio |1
3 Balanza Electrénica |1
Maquina
4 Machucadora 1
Industrial

Elaboracion: Propia



Tabla 19 Muebles y enseres

N° |DETALLE CANTIDAD
1 Mesa Industrial 2
2 Sillas 4
3 Escritorio y silla 1
4 Repisa Mostrador 1
5 Mampara de aluminio 1
6 Letro 1
Elaboracion: Propia
Tabla 20 Equipo de computacién
N° DETALLE CANTIDAD
1 Computadora Laptop 1
2 Teléfono Celular 1
Elaboracion: Propia
Tabla 21 Equipo e instalaciones
N° DETALLE CANTIDAD
1 |Extintores 1
2 | Chalecos industriales 5

Elaboracién: Propia




Tabla 22 Gastos administrativos

Unidad
N° Descripcion de Cantidad

Medida
1 Energia Eléctrica mensual |12
2 Alquiler de oficina mensual |12
4 Material de Escritorio mensual |12
5 Botiquin de Medicamentos mensual |12
6 Mantenimiento de computadora semestral |2
7 Material de limpieza semestral |2
8 Taqueador mensual |12
9 Viatico Pasajes mensual |12
10 Viatico Transporte mensual |12
11 Viatico de Comida mensual |12
12 Viatico de Hotel mensual |12
13 Uso de mercado ADEPCOCA mensual |12
14 Hoja de Ruta mensual |12
15 Transporte Guia mensual |12
16 Licencia de Funcionamiento anual 12
17 Servicio de Impuestos bimestral |6

Elaboracion: Propia
Materia Prima

Independientemente del rubro de la empresa es necesario contar con los insumos que

apoyan el proceso productivo o la prestacién del servicio.

Los insumos para la elaboracion de los productos se los muestra a continuacion:



Tabla 23 Materia Prima e Insumos requeridos para los productos

Detalle Proveedor

Materia prima

Coca Hojeada | Mercado ADEPCOCA
Insumos
Estevia en polvo Mercado Campesino
Stevia blanca Mercado Campesino
Bicarbonato blanco Mercado Campesino
Blcarponato Mercado Campesino
Saborizante
Saborizante natural Mercado Campesino
Cedron Mercado Campesino
Menta Mercado Campesino
Cafe Mercado Campesino
Anis Mercado Campesino
Burrito Mercado Campesino
Limédn Mercado Campesino
Canela Mercado Campesino
Bolsas para envasar | Plasticos Villazon
Bolsa verde Plasticos Villazén
Sellos con logotipo Imprenta Manuel

Fuente y Elaboracion: Propia

La materia prima e insumos mencionados anteriormente son todos los que se utilizan
en el proceso de produccion con nuestro producto final que es la hoja de coca

machucada, sus precios y cantidades requeridas se las detalla en el plan de marketing.
Capacidad instalada

La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de produccion que puede llegar a
tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, principalmente en
cuanto a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas (Alcaraz, EI Emprendedor de Exito,
2011).



Tabla 24 Capacidad Instalada de la hoja de coca machucada

Capacidad Instalada

Periodo Cantidad de Bolsas de 75 Gr.

1 dia 125

1semana |875

1 mes 3500

1 afio 42000

Elaboracion: Propia

Segln la maquinaria y el personal necesario para la elaboracién de la hoja de coca
machucada, la capacidad instalada por mes es de 3500 Bolsas de hoja de coca

machucada de 75 Gramos.

Tabla 25 Produccién de cada sabor mensual

PRODUCCION MENSUAL

PRECIO

SABORES CANTIDAD VENTA
Cedron 1180 13
Café 605 13
Anis 175 13
Menta 910 13
Burrito 175 13
Limon 175 13
Canela 280 13
TOTAL 3500 13

Elaboracién: Propia

Se producira un total de 3500 Unidades de hoja de coca machucada, se calculé con la
informacién de la investigacion de mercados. El total de produccién se divide en

diferentes sabores el cual se ve en la tabla.



Localizacién de la Empresa

La empresa estara ubicada en la Calle Simona Josefra de Manzanedo entre Bartolomé
de las Casas y Topater #563

Ubicacion de la Empresa

llustracién 5 Localizacion
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Fuente y elaboracién: Google Maps

El punto rojo es la ubicacion exacta en donde desempefiara sus funciones la Empresa
Tittos.



Disefio y distribucion de oficinas

La distribucion de las oficinas de la empresa se representa en el plano que a
continuacion se muestra. EI ambiente tiene 5m. x 4m. Se trata de dos &reas, una de
trabajo de produccién y otra de atencion y venta al cliente. Se cuenta con una repisa
mostrador que se encuentra en la entrada de la tienda, un escritorio y silla donde se

Ilevan los registros y ésta a lado izquierdo del ambiente.

Hay una mampara que se utiliza para dividir el area de produccion y la tienda. En el
Area de produccion hay 2 mesas industriales para llevar a cabo las actividades de
produccion. Ademas, que se encuentran la maquina machucadora y la envasadora al

vacio.

lustracion 6 Distribucion de Espacios de la tienda y area de produccion

Fuente y elaboracion: Propia
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15. PLAN ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS

La organizacion de la empresa serd la forma en que se dispondra y asignara el trabajo
entre el personal de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos.
Se deben establecer los objetivos del area de acuerdo con las metas empresariales y del

resto de las &reas que la conforman.
Objetivos del area de Recursos Humanos

Respecto a la organizacion, la empresa Tittos tiene como objetivo ofertar un producto
variado en sabores y calidad a todas las personas que consuman hoja de coca
machucada.

En cuanto a la organizacién el objetivo serd repartir de manera Optima las
responsabilidades y después las actividades necesarias para trabajar en equipo con
eficiencia. Esto es de especial importancia en el futuro, ya que se espera que la empresa

crezca poco a poco y queremos evitar a toda costa la desorganizacion.

Para crear una empresa de alto desempefio competitivo es necesario ser reconocido por

el marco institucional que regula la actividad empresarial.
Aspectos legales para la formalizacion de la Empresa

El camino de la formalidad consiste en

Licencia de comercializacion

La Direccién General de la Hoja de Coca e Industrializacion DIGCOIN, es el Gnico

organismo estatal competente para otorgar Licencias de Comercializacion.

Los requisitos para obtener Licencia de Comercializacion de la hoja de coca en su

estado natural son:

» Memorial de solicitud con firma de abogado dirigido a DIGCOIN.
» Certificado de Cédula de Identidad, expedido por la Policia Nacional.

» Ser mayor de edad (18 afios cumplidos).



Certificado de puesto de venta de hoja de coca, patente de funcionamiento o
comprobante de pago de Impuestos otorgado por la Honorable Alcaldia
Municipal de la respectiva jurisdiccion.

Certificado de antecedentes expedido por la DGFELCN o Certificado de
antecedentes penales expedido por el REJAP.

Certificado domiciliario expedido por la Policia Nacional.

Certificacion de la Federacion y Asociacion de Comerciantes Minoristas de la

Hoja de Coca a la que pertenece (minimo tres firmas).

Todos estos documentos deberan ser entregados en un expediente, debidamente

foliado, DIGCOIN extendera el certificado de recepcidn e incorporara los datos a su

sistema informatico.

Licencia de Funcionamiento

La Alcaldia es el encargado del patron municipal y de emitir la licencia de

funcionamiento del puesto de venta de coca.

Requisitos para el registro:

>

>
>
>

Solicitud de Licencia de Funcionamiento de un puesto de coca mediante una
carta.

Formulario para inspeccion

Fotocopia de cedula de identidad del propietario

Fotocopia del NIT

Servicios de Impuestos Nacionales (SIN)

Es el anico registro del contribuyente:

Requisitos para el registro:

>

>
>

Solicitud de inscripcidn al régimen simplificado adjuntando un documento que
especifique que el negocio es de venta de coca, es un caso especial.

Fotocopia de carnet de identidad del duefio de la Licencia

Fotocopia de factura de luz del domicilio



Afiliacion a Sindicato

Los requisitos son los siguientes:

» Estar afiliado al DIGCOIN
» Tener Licencia de comercializacion otorgada por el DIGCOIN

» Fotocopia de Carnet del propietario

» Solicitud de afiliacion al sindicato 20 de mayo o sindicato Ramas Anexas.

Presupuesto para la formalizacion de la empresa

Tabla 26 Presupuesto

EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° | DETALLE TOTAL
1 |Licencia de comercializacion 70000
2 | Licencia de Funcionamiento
3 Servicios de Impuestos Nacionales

(SIN)
4 | Afiliacion a Sindicato 4000
5 | Gastos varios 1000
TOTAL INVERSION DIFERIDA 75126

Estructura Organizacional

La estructura organizacional de la empresa se realizd mediante el organigrama basado

en areas funcionales donde cada uno se especializara en las funciones que desempefia.

El organigrama propuesto para la Empresa Tittos es el siguiente:




llustracion 7 Organigrama de la empresa Tittos

Administracion

Operaciones Ventas y marketing

Elaboracién: Propia

Como la empresa es pequefia, solo contara con 3 cargos dentro del disefio de nuestro
organigrama. De acuerdo la empresa vaya creciendo el nimero de empleados ira
aumentando. De momento la administracion estara a cargo de una sola persona, el area
de operaciones contara con dos personas, que se encargaran de la produccion de la hoja
de coca machucada. El area de ventas y marketing estara a cargo de una sola persona.

El total de personas a trabajar es de cuatro.
Horarios de Trabajo

La empresa Tittos vendera sus productos en los siguientes horarios:

Lunes a viernes 7:30-12:30 y de 17:00-22:00

Sébado, domingo y feriados: 8:30-12:30 y 16:00-20:00

El propietario de la empresa sera el que se encargue del area de ventas hasta que la
empresa crezca, si la empresa requiere de mas serd su obligacion trabajar horas extras.

En el area de produccion los horarios de trabajo seran:
Lunes a viernes 8:30-12:30 y 14:30-18:30

Las horas en las que los trabajadores estén libres deberan de ayudar en el area de ventas

hasta cumplir su hora de trabajo.



Manual de Funciones

Los manuales de funciones consisten en la definicion de la estructura organizativa de
la empresa. Engloba el disefio y descripcion de los diferentes puestos de trabajo,
estableciendo normas de coordinacion entre ellos. Es un documento que especifica

requisitos para el cargo, interaccidn con otros procesos, responsabilidades y funciones.



Tabla 27 Manual de funciones de Administracion

Administrador Estratégico

Area de ventas y operaciones Intermedio

Liderar la gestion estratégica, dirigiendo y coordinando con las distintas areas y puestos
de trabajo de la empresa para asegurar la rentabilidad, competitividad, continuidad y
sustentabilidad de la empresa. Cumpliendo con las normas y reglamentos establecidos
vigentes

Presentar a los propietarios estados de situacion financiera e informacion de cémo se
encuentra la empresa

Supervisar todos y cada uno de los cargos, encargarse de las labores que lo requieran de
manera obligatoria.

Encargarse especialmente del area de recursos humanos y finanzas.

Presentar los manuales de funciones de los distintos cargos que tiene la empresa
Liderar la formulacién y aplicacion de planes estratégicos

Disefiar modelos estratégicos de competencia

Definir politicas y técnicas de administracion

Llevar inventarios de los productos e insumos

Encargarse de ejecutar de buena manera el plan de negocios.

Edad: 30 — 45 afios

Sexo: Ambos

Estudios: Licenciatura en administracion de empresas y cursos superiores
Experiencia: 3 afios después de haberse titulado en licenciatura
Habilidad:

Analisis compresivo y légico.

Toma de decisiones en situaciones de conflicto y riesgo.
Liderazgo en equipos

Buena comunicacion oral y escrita

Manejo de sistemas gerenciales

Manejo de Microsoft

Elaboracidn: Propia



Tabla 28 Manual de funciones de Ventas y Marketing

Marketing y Ventas Intermedio

Administrador Estratégico

Liderar la gestion de ventas y marketing, dirigiendo y coordinando con las distintas areas
y puestos de trabajo de la empresa para asegurar la rentabilidad, competitividad,
continuidad y sustentabilidad de la empresa. Cumpliendo con las normas y reglamentos
establecidos vigentes

Encargarse de las ventas de empresa

Entregar informacion al administrador de las ventas de cada dia

Liderar la formulacion y aplicacion de planes estratégicos para lograr mas ventas
Disefiar modelos estratégicos de marketing

Llevar el control absoluto de las redes sociales

Disefiar promociones y ofertas que mejore las ventas de la empresa

Edad: 25 — 35 afios

Sexo: Ambos

Estudios: Licenciatura en administracion de empresas o ingenieria comercial
Experiencia: 2 afios después de haberse titulado en licenciatura
Habilidad:

Anadlisis compresivo y légico.

Toma de decisiones en situaciones de conflicto y riesgo.
Liderazgo en equipos

Manejo de redes sociales

Buen manejo de Microsoft

Buena comunicacion oral y escrita

Elaboracion: Propia



Tabla 29 Manual de Funciones de area operativa

Operario de produccion Intermedio

Administrador .-
Estrategico

Liderar la gestion operativa, logrando producir lo requerido por la empresa al dia, semana
y mes. Alcanzar con la produccion estimada para cumplir con los objetivos de la empresa.
Llevar una produccién de calidad dirigiendo y coordinando con las distintas areas y puestos
de trabajo de la empresa para asegurar la rentabilidad, competitividad, continuidad y
sustentabilidad de la empresa. Cumpliendo con las normas y reglamentos establecidos
vigentes

Encargarse netamente del proceso productivo de la hoja de coca machucada mencionado
anteriormente en el plan de operaciones.

Encargarse de la inspeccion de la Materia Prima

Pesar y embolsar el producto

Moler ingredientes

Mezcla de hoja de coa

Machucar la hoja de coca

Envasado y sellado

Edad: 18 — 30 afios

Sexo: Masculino

Estudios: Bachillerato

Experiencia: 2 afios en trabajos de produccion
Habilidad:

Analisis compresivo y légico, saber leer y escribir.
Conocimiento basico sobre plantas y sus derivados
Saber manejar maquinas industriales

Estar en buena forma fisica para realizar el trabajo
Manejo de inventarios

Elaboracidn: Propia



Politica de ética y conducta empresarial
Objeto

Establecer normas para todos los trabajadores de la empresa Tittos, en relacion al
comportamiento ético y conducta empresarial, todo lo anterior en concordancia a los

Principios Empresariales y leyes aplicables.
Alcance

Aplica a todos los trabajadores de la Empresa.
Vias de comunicacion

Frente a alguna duda, pregunta o inquietud con relacion a los temas que se anuncian en

esta Politica, los canales internos de comunicacion recomendados son:
Administrador
Encargado de marketing

Descripcion de précticas anticorrupcion

Ningun trabajador debe involucrarse, sea directa o indirectamente, en practicas de

corrupcion.

Esta prohibido ofrecer, pagar o dar beneficios a cualquier autoridad, con propdsito de

influenciar en cualquier acto o decision de dicha persona respecto a la Empresa.

El incumplimiento de estas normas se considera como una falta grave que puede llevar

incluso a la desvinculacion de los trabajadores involucrados.
Conflictos de interés

Se deben evitar situaciones en las que puedan surgir conflictos de interés entre los

deberes y responsabilidades de los trabadores y sus relaciones personales.



Uso de informacién confidencial

Los trabajadores deben mantener la confidencialidad de la informacion a la que tengan
acceso como resultado de la relacion laboral con la empresa tanto durante la vigencia

del contrato como posterior a él.

Los trabajadores con acceso o que generen informacion privilegiada deben velar para
que su conocimiento esté restringido a aquellas personas que efectivamente tengan

participacion en ella.

Dicha informacion debe mantenerse siempre con resguardo y los archivos electronicos

deben estar siempre protegidos.
Trato justo y equitativo
Todos los seres humanos deben ser tratados con dignidad, justicia y respeto.

La empresa Tittos, se compromete a luchar por la proteccion y preservacion de los
derechos humanos en todas sus operaciones y a asegurar que la empresa no sea

coémplice de ningun acto de abuso a los derechos humanos ni se beneficie de ellos.
Responsabilidad social empresarial

La empresa Tittos, se compromete a fortalecer los beneficios sostenibles para las
comunidades locales en las que vivimos y trabajamos, al prestar atencion a las
necesidades y expectativas de la comunidad, respetar el caracter Unico de cada una de
las comunidades, crear relaciones solidas y sostenibles, ademas de colaborar con

organizaciones caritativas.

Reglamento interno de personal de la empresa Tittos
El reglamento interno de personal se lo redacta en base a normas legales ya existentes
en el pais, con el fin de asegurarse de que los trabajadores cumplan de muy buena
manera sus funciones, como asi también conozcan sus responsabilidades, obligaciones,

beneficios y tratos.



CAPITULOI
DISPOSICIONES GENERALES

Articulo 1. (OBJETO). El presente Reglamento Interno de Personal tiene por objeto
establecer los derechos, deberes, prohibiciones, incompatibilidades, sanciones de la

empresa Tittos.
Articulo 2. (BASE LEGAL)

a. Constitucion Politica del Estado Plurinacional.

b. Ley N°975 de 02 de marzo de 1988 de Proteccion a la Mujer Embarazada.
Ley N° 1678 de 15 de diciembre de 1995 de las personas con discapacidad.
d. Ley N° 2341 de 23 de abril de 2002 de Procedimiento Administrativo.

e. Ley N°045 de 08 de octubre de 2010 Contra el Racismo y toda forma de

o

Discriminacién y su Decreto Reglamentario N° 0762 de 05 de enero de 2011.
f. Ley N° 243 de fecha 28 de mayo de 2012, Ley Contra el Acoso y Violencia
Politica hacia las Mujeres
g. Decreto Supremo N° 20060 de 20 de febrero de 1984 de reconocimiento de

Bono de Antiguedad y Vacacion.

Articulo 3. (CLAUSULA DE SEGURIDAD). En caso de existir duda, contradiccion,
omision o diferencias en la aplicacion del Reglamento Interno de Personal primara la
norma especial respecto a la general y ante ausencia de la norma se debera acudir a la

norma general.

Articulo 4. (AMBITO DE APLICACION). El presente Reglamento es de aplicacion

obligatoria para todos los trabajadores.

Articulo 5 (RESPONSABLES DE LA IMPLANTACION Y APLICACION DEL
REGLAMENTO INTERNO DE PERSONAL).

Los Superiores Jerarquicos e inmediatos superiores gque tienen a su cargo personal
dependiente, son responsables de cumplir, promover y aplicar en el marco de principios

y valores que rigen en este documento.



CAPITULO |1 DERECHOS Y DEBERES

Articulo 6. (DERECHOS). Los derechos que gozan los trabajadores de la empresa

son los siguientes:

a)

b)

d)

e)

f)

g)

h)

Al trato respetuoso y considerado por parte de sus superiores, cargos similares.

A desempefiar las funciones y tareas inherentes al ejercicio de su cargo y
profesionalidad, basados en el reconocimiento al mérito, capacidad e
idoneidad funcionaria, asi como el respeto a la calidad profesional y

generacion de productos.

A la igualdad de oportunidades, sin distincién de género, raza, creencia, edad,

religion o cualquier otra.

A desempefiar sus funciones o tareas en un ambiente laboral, adecuado,
armonico, seguro, que brinde las condiciones de higiene y salubridad conforme
a normas en vigencia, asi como contar con materiales necesarios para el
cumplimiento de sus funciones, conforme a disponibilidad presupuestaria y

necesidad real del instrumento o insumo de trabajo.

A tener acceso necesario a la informacion para el cumplimiento de sus
funciones, no pudiendo ser utilizada la misma para otros fines diferentes al

ejercicio de sus funciones o tareas.

Al proceso de induccién desde la posesion o cambio de puesto de trabajo, que

le permita tomar conocimiento del cargo y funciones a cumplir.

A recibir credenciales que acrediten su pertenencia a la Institucién, las mismas

deben ser utilizadas para fines netamente laborales.

A la asignacion de recursos para el pago de refrigerio, de acuerdo a la

disponibilidad presupuestaria y a la legislacion vigente.

A la capacitacion y perfeccionamiento técnico o profesional, en las

condiciones previstas en el presente Reglamento.



b))

A recibir la proteccion necesaria en materia de higiene y seguridad en el

trabajo.

Articulo 7. (DEBERES). Son deberes de los trabajadores los siguientes:

a)

b)

<)

d)

f)

g)

h)

i)

k)

Respetar y cumplir la normativa vigente.

Conocer y aplicar los documentos que regulen o estén relacionados con el

ejercicio de sus funciones.

Cumplir las instrucciones, determinaciones y comisiones instruidas en el

ejercicio de sus funciones por el Inmediato Superior.

Denunciar de forma escrita las conductas delictivas y aquellas contrarias a la

norma de las cuales tenga conocimiento.
Cumplir con el horario establecido

Proporcionar oportuna y fidedignamente la informacion relativa a sus

funciones o tareas, a requerimiento de las instancias competentes.

Concurrir a los cursos, seminarios, conferencias y otros eventos para los cuales

fuere designado de acuerdo a las normas vigentes.
Presentarse y permanecer en el centro de trabajo con vestimenta apropiada.

Portar en lugar visible y durante la jornada de trabajo, la credencial que
acredita su identidad

Brindar un trato respetuoso y considerado a sus superiores, comparieros de

trabajo y subalternos.

Informar a la unidad encargada, sobre cambios efectuados en sus datos

personales, profesionales y administrativos.

CAPITULO 111 PROHIBICIONES E INCOMPATIBILIDADES

Articulo 8. (PROHIBICIONES). Los trabajadores de la empresa tienen las siguientes

prohibiciones:

a)

Ejercer las atribuciones y funciones que no les sean asignadas.



b) Realizar actividades politicas partidarias y de interés particular durante la

jornada laboral o en el ejercicio de sus funciones.

c) Utilizar los bienes, equipos, materiales o recursos de la Empresa en fines

distintos a los determinados

d) Participar en tramites, gestiones u operaciones en los que tenga conflicto de

interés.

e) Valerse de la autoridad del cargo para obtener favores personales o de otra

indole, de un subalterno o de cualquier persona.

f)  Abandonar sus funciones en horas de trabajo, sin la autorizacion
correspondiente.

g) Registrar el horario de ingreso de otro trabajador

h) Los Jefes Inmediatos Superiores, no podran otorgar permiso o licencia con

caracter retroactivo para justificar una falta, inasistencia o abandono.
CAPITULO IV REGIMEN LABORAL

Articulo 9. (JORNADA DE TRABAJO). La jornada de trabajo es el periodo de
tiempo durante el trabajador debe cumplir sus labores con celeridad, vocacién de

servicio, eficacia, eficiencia, economia y responsabilidad en el puesto que ocupa.

Articulo 10. (DIAS LABORABLES Y HORARIOS). El horario ordinario de trabajo
comprende ocho (8) horas diarias, que significa cuarenta (40) horas por semana a

cumplirse de lunes a viernes, suspendiendo actividades a medio dia.

El horario establecido es de 8:30 a 12:30 y de 14:30 a 18:30 de lunes a viernes,
debiendo registrar diariamente sus horas de entrada y de salida.

Articulo 11. (CONTROL). La asistencia a la fuente laboral sera controlada mediante
el uso de dispositivos mecanicos, eléctricos u otro idoneo de control, que registran la

hora de entrada y de salida, asi también sistemas internos de seguridad



Articulo 12. (TOLERANCIA). Se entenderd por tolerancia al periodo de tiempo
establecido de 5 minutos, que no seran computados como atraso.

Se reconoce la tolerancia oficial, por motivos que determine colectivamente una
alteracion a la jornada habitual de trabajo, que sean previamente, 0 sea de conocimiento

general, el cual deberéa ser acreditado dentro las 48 horas siguientes.

Articulo 13. (ATRASOS). Se considera atraso, al registro del ingreso pasado el tiempo

establecido como tolerancia. Los atrasos seran sancionados.
Articulo 14. (FALTAS). Es la inasistencia injustificada. Las faltas seran sancionadas.

Articulo 15. (ABANDONO). Es considerada la salida no autorizada, efectuada dentro
de la jornada de trabajo. Los abandonos seran sancionados

CAPITULO V PERMISOS Y LICENCIAS

Articulo 16. (PERMISO). Es la autorizacion expresa para que, durante la jornada de
trabajo por motivos personales u oficiales, previa autorizacion del inmediato superior,

Gerente de area o funcionario responsable
CAPITULO V VACACIONES

Articulo 17. (VACACION). La vacacion anual es el derecho irrenunciable y de uso
obligatorio a favor de todos los trabajadores, cuya finalidad es la de garantizar la

conservacion de su salud fisica y mental.
CAPITULO VI REMUNERACION

Articulo 18. (REMUNERACION). La remuneracion es el pago en dinero que se
otorga por el desemperfio real y efectivo de sus funciones, enmarcada en la escala

salarial y las planillas presupuestarias aprobadas por la empresa.

Articulo 19. (DESCUENTOS POR ATRASO). Los descuentos por atrasos y faltas

se aplicaran de la siguiente manera:

Se establece una tolerancia de hasta 30 minutos durante el mes, pasado este término se

aplicaran sanciones conforme la siguiente escala.



MINUTOS DE ATRASO

SANCION

De 31 a 51 minutos de atraso
acumulado

1/2 dia de haber.

De 52 a 71 minutos de atraso
acumulado

1 dia de haber.

De 72 a 91 minutos de atraso
acumulado

2 dias de haber.

De 92 a 111 minutos de atraso
acumulado

3 dias de haber.

De 112 a 199 minutos de atraso
acumulado

4 dias de haber.

Méas de 200 minutos de atraso

acumulado

Memorandum de severa llamada
de atencion.

Articulo 20. (DESCUENTOS POR FALTAS). En el caso de inasistencias

injustificadas a su fuente laboral, se aplicaran las siguientes sanciones:

FALTAS

SANCION

Faltar
jornada de trabajo

injustificadamente  1/2

1 dia de haber

ingreso o salida

Faltar |nJust|f|_cadamente 1 5 dias de haber
Jornada de trabajo

Faltar |nJust|f|gadamente 2 4 dias de haber
Jornadas de trabajo

Omision  del  registro  de

asistencia en el horario de|1/2 diade haber

Articulo 21. (SANCIONES POR ABANDONO). Las sanciones por abandono se

aplicaran conforme se detalla a continuacion:




ABANDONO SANCION

Por primera vez Amonestacion verbal

Por segunda vez Amonestacion escrita

Descuento de un 1 dia de

Por tercera vez
haber

Articulo 22. (DESTITUCION SIN PROCESO INTERNO). Es el retiro por acciones
u omisiones constatadas a través de hechos o delitos flagrantes, en el que no se precisa

la realizacion de un proceso interno. Sera aplicada en el siguiente caso:

« Por inasistencia o abandono injustificado de funciones por un periodo de tres (3)
dias habiles continuos o seis (6) dias discontinuos, en el transcurso de un (1) mes.

Proceso de integracion de personal

Reclutamiento

El reclutamiento es un proceso de comunicacién de la existencia de una vacancia en la
empresa. Existen dos formas de reclutamiento, interna y otra externa, pero en este caso
como se trata de una nueva empresa se utilizara la externa, es decir, se buscara los puntos
de referencia donde se puedan encontrar personas para ocupar los diferentes puestos, a
través de anuncios donde se publicaran los avisos de requerimiento
de personal para las diferentes actividades a desempefiar.

Se requerird un administrador, un encargado de ventas y marketing, dos personas para
el area de produccién y una persona que se encarga de realizar los viajes.

Los mismos deberan de hacer llegar su hoja de vida al duefio de la empresa.
Seleccién

Después de utilizar el medio de reclutamiento elegido, tendremos una lista de
candidatos posibles, sus perfiles y hojas de vida. En seguida, el duefio de la empresa
los analizara. Dependiendo de las habilidades, la educacion y su experiencia laboral.
Eliminara algunos aspirantes hasta tener una lista reducida a tres personas para cada

puesto. Luego se procedera a invitar a los candidatos a una entrevista personal. La



persona seleccionada también tendrd que comprobar los datos de su hoja de vida o
solicitud de trabajo durante la entrevista. La conversacion servira para evaluar los
aspectos emocionales, sociales, intelectuales, psicoldgicos y fisicos de la persona. La
entrevista no tiene costo.

Contrato de trabajo

El contrato que realizara la empresa sera de manera individual y por escrito.

Dentro del contrato estipularemos las funciones que deberé realizar cada empleado.
Aclaramos que en caso de cambio del administrador no afectara de manera directa en
el contrato de nuestros empleados.

En el contrato de trabajo estableceremos responsabilidades tanto del empleado como
del empleador, en caso de despido del empleado se les hara conocer con 90 dias de
anticipacion.

El administrador y el encargado de marketing y ventas son los Unicos trabajadores de
tiempo completo, 6sea son los Unicos que recibieran beneficios sociales.

Los beneficios sociales que brindara la empresa para sus trabajadores incluirdn pago
de aguinaldo, riego laboral e indemnizacion.

Los trabajadores que no trabajan tiempo completo no recibiran beneficios sociales.
Por otro lado, la empresa no cubrira los beneficios sociales y se rescindira al contrato

por las siguientes causas:

» Imprudencias que afecten la salud y seguridad de los empleados.
» Inasistencia injustica da por mas de 6 dias continuos

» Incumplimiento total o parcial de sus funciones
>

Retiro voluntario

Induccion
Personas que realizaran la induccion: Duefio de la empresa
Proceso de induccion:
1. Presentacion de la mision y los valores de la empresa

2. Presentacion del equipo de trabajo y los deméas empleados.



3. El tipo de puesto que desemperiara la persona.

4. Politicas y reglas de comportamiento dentro de la compafiia.

5. Capacitacion en el uso de las herramientas y paseo por las instalaciones.
Material que se utilizara en el proceso de induccién
Se entregaran folletos y libros con la informacion necesaria para conocer a fondola
empresa. Habra mucha interaccion entre el nuevo empleado y el duefio. Se preparara

un video sobre la empresa y se obsequiaran carpetas con sus principios y reglas.
Administracion de Sueldos y Salarios

La administracion de sueldos y salarios nos permite definir la escala salarial de los
trabajadores, tomando en cuenta que los sueldos pueden estar de acuerdo al trabajo que
realicen.

Para definir el presupuesto de mano de obra se recabo informacion del ministerio de
trabajo y tomando en cuenta el salario minimo, esta debe ser fijada de acuerdo a la
responsabilidad que se tiene en el area de trabajo.

El salario que se cancelara a cada trabajador se lo detalla en la siguiente tabla:

Tabla 30 Presupuesto de Mano de Obra

SUELDOS Y SALARIOS

Expresado en Bolivianos

Cargo PIEITATESIRIS I ot Meses rizr:sltr;ramon Total
PUESTO de puestos .
unitaria

Administrador Tiempo completo |1 12 3500.00 42,000.00
Marketing y Ventas Tiempo completo |1 12 2164.00 25,968.00
Operarios de produccion Medio tiempo 2 12 1100.00 26,400.00
SUB TOTAL EN SUELDOS Y SALARIOS 94,368.00
PERSONAL DE PLANTA PARA BENEFICIOS SOCIALES 67,968.00
BENEFICIOS SOCIALES 12,485.72
TOTAL EN SUELDOS Y SALARIOS 106,853.72

Elaboracién: Propia




BENEFICIOS SOCIALES

Riesgo laboral 1.71%
Prov. Aguinaldo 8.33%
Prov. Indemnizacion 8.33%
BBSS TOTAL 18.33%

Planilla de Sueldos y Salarios

El formato de la planilla de sueldos y salarios se los muestra en el ANEXO 10, esta
planilla seréd llenada por el administrador una vez que el trabajador cumpla el mes
trabajado y especificard la C.I., el nombre y apellido, nacionalidad, fecha de
nacimiento, sexo, cargo, fecha de ingreso, dias pagados por mes, horas/dias pagadas,

haber basico.
Evaluacion del Desempefio

Esta es la apreciacion del desempefio de una persona en un cargo especifico. Se la hace
con el fin de medir el rendimiento del personal.

En nuestro caso el Unico responsable y la Unica persona gque se encargara de realizarla
evaluacion de desempefio de personal sera administrador, ya que este sera el
responsable del éxito o fracaso de la empresa, se hara a través de una escala de gréaficos
donde se identificaran los factores de evaluacion los cuales tendran una ponderacion y

se les dara un valor de acuerdo a su importancia.



Tabla 31 Evaluacion del desempefio

Trato a los clientes X

i X
Responsabilidad
Puntualidad X
Compafierismo X
TOTAL XXX

Elaboracion: Propia

1=Pésimo  2=Regular 3= Bueno 4= Muy Bueno



PLAN
FINANCIERO



16. PLAN FINANCIERO

El plan financiero es la parte mas importante del plan de negocio. Pues en él se recoge
toda la informacion desarrollada y cuantificada en unidades monetarios de cada uno de

los planes de las areas funcionales de la empresa anteriormente desarrollados.
Objetivos del plan financiero

Determinar la inversion del proyecto

Realizar proyecciones de las ventas anuales.

Determinar los ingresos a percibir con el proyecto en los proximos afios.
Encontrar el precio de produccion y el precio de venta.

Determinar capital de trabajo

Determinar los flujos de caja para los afios 2022-2025

Determinar el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR),

Beneficio costo (B/C), el punto de equilibrio (PE) y el periodo derecuperacion

V V V V V V VY

de la inversion (PRI).

» Definir si el proyecto es rentable.
Sistemas contables de la empresa

El sistema contable de la empresa mediante el cual se recolectard informacion de la
empresa como resultado de las operaciones planificadas para su ejecucion sera a través
de formularios, registros, libros y otros, para asi poder tomar decisiones en el ambito
financiero. Estos instrumentos nos ayudaran a controlar las operaciones y suministrar

la informacion financiera de la empresa.
Inversiones y Financiamientos

La “inversion” total tiene un monto de Bs. 137727. El mismo esta dividido en;
inversion fija, diferida y capital de trabajo.

Las siguientes tablas y graficos estan representados con toda la informacion
mencionado anteriormente, investigacion de mercados, plan de recursos humanos, plan

de operaciones.



Inversion Fija o Tangible

Los activos fijos necesarios para el funcionamiento de la empresa son los siguientes y

se los detallo anteriormente en el plan de operaciones:

Tabla 32 Maquinaria y equipo

EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° DETALLE CANTIDAD LPJEIIE_? 1© TOTAL

1 Molino tradicional para 1 120 120
granos

2 Envasadora al vacio 1 5500 5500

3 Balanza Electronica 1 250 250

4 !\/Iaquma Machucadora 1 12800  |12800
industrial

TOTAL INVERSION EN MAQUINARIA'Y EQUIPQO|18670

Elaboracion: Propia

Tabla 33 Muebles y enseres

EXPRESADO EN BOLIVIANOS
N° |DETALLE CANTIDAD HNSCL TOTAL
UNIT.

1 Mesa Industrial 2 590 1180

2 sillas 4 150 600

3 Escritorio y silla 1 1500 1500

4 Repisa Mostrador 1 500 500

5 Mampara de aluminio 1 600 600

6 Letrero 1 300 300
TOTAL INVERSION INICIAL 4680

Elaboracién: Propia



Tabla 34 Equipo de computacion

Computadora
! Laptop 1 3500 3500
Teléfono
2 Celular 1 1200 1200
TOTAL INVERSION INICIAL 4700

Elaboracion: Propia

Tabla 35 Equipo e instalaciones

1 Extintor 1 500 500
2 Chalecos industriales 5 200 1000
TOTAL INVERSION INICIAL 1500

Elaboracion: Propia

El monto total de los activos fijos sefialados en los cuadros anteriores es de Bs. 29550
que incluye todos los bienes que serdn que necesarios para el funcionamiento de la

empresa.
Inversion Diferida o Intangible

La inversion diferida son todos aquellos gastos que la empresa realizara para funcionar
legamente.



Tabla 36 Inversion Diferida

EXPRESADO EN BOLIVIANOS
N° | DETALLE TOTAL

1 Licencia de comercializacién 70000

2 Licencia de Funcionamiento

Servicios de Impuestos Nacionales

(SIN)
4 | Afiliacion a Sindicato 4000
5 | Gastos varios 1000
TOTAL INVERSION DIFERIDA 75000

Elaboracion: Propia

Capital de Trabajo

Contempla los recursos necesarios para atender las operaciones y comercializacion de
los servicios a ofrecerse, es necesario un monto de dinero para dar inicio al
funcionamiento de la empresa, antes de recibir los ingresos por la venta del producto;
dichos recursos contemplan mano de obra directa, gastos administrativos y de
comercializacion como los servicios basicos, alquileres materiales de escritorio,

impuestos, etc.

Tabla 37 Presupuesto de capital de Trabajo

DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO
DETALLE MEDIDA |CANTIDAD |TOTAL
Gastos de Administracion MES 3 5634
Gastos de Comercializacion MES 3 830
Sueldos y Salarios MES 3 26713
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 33177

Elaboracién: Propia



Financiamiento

La inversion requerida para llevar adelante la puesta en marcha es de Bs. 137727. El
mismo se financiard enteramente con recursos propios.

Total de Inversion

Tabla 38 Presupuesto de Inversion

1 Activos fijos BS. 29550
2 Capital de trabajo BS. 33177
3 Inversion diferida BS. 75000
TOTAL INVERSION INICIAL BS. 137727

Elaboracion: Propia

Depreciacion de activos fijos

Tabla 39 Depreciacion

1 |Inversion en vehiculo 0 10 0 4 0

2 | Maquinaria y equipo 18670 8 2333.75 |4 9335
3 | Herramientas 1500 8 187.5 4 750

4 | Muebles y enceres 4680 10 468 4 1872
5 | Equipo de computacion 4700 4 1175 4 4700
TOTAL, DEPRECIACION 4164.25 |16 16657

Elaboracion: Propia



Determinacion de la Demanda

Tabla 40 Determinacién de la demanda

DETERMINACION DE LA DEMANDA
Poblacion total 22821
Consumiran el producto 90% | 20539
Trabajar 56% 11502
Estudiar 44% 9037
Frecuencia anual 12 216891
Respuestas por hogar 1 216891
TOTAL DEMANDA 216891

Elaboracion: Propia

Tabla 41 Proyeccion de la Demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA ANUAL

TOTAL DEMANDA ANUAL 216891
% DE DEMANDA A SATISFACER 17%
DEMANDA A SATISFACER 36871
N DEMANDA INGRESO
0
ANO | DEMANDA | INCREMENT % PROYECTADA PRECIO ANUAL
1 36871 3.0% 36871 13 495436
2 37978 3.0% 37978 13 510299
3 39117 3.0% 39117 13 525608
4 40290 3.0% 40290 13 541377

Elaboracidn: Propia




Costos y gastos fijos y variables

Tabla 42 Sueldos y salarios

Administrador Tiempo completo 3500.00 42,000.00
Marketing y Ventas Tiempo completo |1 12 2164.00 25,968.00
Operarios de produccién Medio tiempo 2 12 1100.00 26,400.00
SUB TOTAL EN SUELDOS Y SALARIOS 94,368.00
PERSONAL DE PLANTA PARA BENEFICIOS SOCIALES 67,968.00
BENEFICIOS SOCIALES 12,485.72
TOTAL EN SUELDOS Y SALARIOS 106,853.72

Riesgo laboral 1.71%
Prov. Aguinaldo 8.33%
Prov. Indemnizacion 8.33%
TOTAL 16.66%
BBSS TOTAL 18.37%

Elaboracidn: Propia



Tabla 43 Gastos administrativos

EXPRESADO EN BOLIVIANOS

- Unidad _ Cogto _ Costo

N° Descripcion de : Cantidad | Unitario Total

Medida [Bs]
1 Energia Eléctrica mensual |12 60 720.00
2 Alquiler de oficina mensual |12 800 9,600.00
4 Material de Escritorio mensual |12 20 240.00
5 Botiquin de Medicamentos mensual |12 20 240.00
6 Mantenimiento de computadora semestral |2 70 140.00
7 Material de limpieza semestral |2 200 400.00
8 Taqueador mensual |12 40 480.00
9 Viatico Pasajes mensual |12 200 2,400.00
10 Viatico Transporte mensual |12 40 480.00
11 Viatico de Comida mensual |12 120 1,440.00
12 Viatico de hotel mensual |12 200 2,400.00
13 Uso de mercado ADEPCOCA mensual |12 30 360.00
14 Hoja de Ruta mensual |12 70 840.00
15 Transporte Guia mensual |12 200 2,400.00
16 Licencia de funcionamiento anual 1 120 120
17 Servicio de impuestos bimestral |6 46 276.00

COSTO TOTAL 2,536.00
Elaboracion: Propia
Tabla 44 Gastos de comercializacion
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

Unidad Costo
N° Descripcion de _ Cantidad | Unitario %E:I’

Medida [Bs]
1 Fichas de promocion Anual 2000 0.1 200.00
2 Tarjetas de Presentacion Anual 3000 0.2 600.00
3 Internet Mensual |12 150 1,800.00

Publicidad por Facebook e
4 Instagram g Mensual | 12 60 720.00
COSTO TOTAL 3,320.00

Elaboracién: Propia




Tabla 45 Costos variables unitarios del producto

EXPRESADO EN BOLIVIANOS

COSTO COSTO
DETALLE SRR UNITARIO | TOTAL
Coca Hojeada 1 6 6
Cedron, café, anis, burrito, 1
menta, limon y canela. 0.2083 0.2083
Stevia en polvo 1 0.075 0.075
Bicarbonato Blanco 1 0.15 0.15
Bicarbonato Saborizante 1 0.65 0.65
Saborizante Natural 1 0.21 0.21
Bolsas para Envasar 1 0.205 0.205
Bolsa Verde 1 0.14 0.14
Sellos con Logotipo 1 0.134 0.134
TOTAL 7.77

Tabla 46 Costos fijos unitarios del producto

Elaboracion: Propia

COSTOS FIJOS UNITARIOS DEL PRODUCTO

GASTOS DE ADMINISTRACION 1122,536.00 |22536 36871 0.61
GASTOS DE COMERCIALIZACION 1/3,320.00 |3320 36871 0.09
SUELDOS Y SALARIOS 1|106853.72 | 106853.72 | 36871 | 2.90
DEPRECIACION 1/4164.25 |4164.25 |36871|0.11
SUB TOTAL 3.71
COSTO TOTAL DEL PRODUCTO 11.48
BENEFICIO 17% 13
PRECIO VENTA 13

Elaboracién: Propia

Como se puede ver en la tabla, el costo total de produccion para el producto es de

Bs11.48. Asi también se puede ver el precio de venta con una utilidad del 17% el cual

seria de Bs. 13. También se manifiesta las unidades anuales que se tiene que vender a

un precio de Bs. 13 para poder recuperar la inversion del proyecto.




Flujo de Caja Econdmico

El flujo de fondos, llamado también de origen y aplicacién, muestra el origen de los
fondos monetarios y su destino o aplicacion en el tiempo. Su principal caracteristica es

que se lo realiza en forma anual.

La entrada y salida de recursos generalmente se da cada afio, hasta la finalizacion de la
idea de negocio. En sintesis, el flujo de fondos, expone la liquidez o iliquidez
(capacidad de pago) del proyecto, es decir, si se tiene o no dinero en efectivo, para
cubrir las obligaciones monetarias y obtener beneficios. El flujo de fondos de la

empresa “TITTOS”, se muestra a continuacion.



Tabla 47 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO

Expresado en bolivianos

CONCEPTO 0 1 2 3 4
INGRESO TOTAL 495,436.28|510,299.37 | 525,608.35 | 541,376.60
Ingresos por venta del
producto 495,436.28|510,299.37 | 525,608.35 | 541,376.60
TOTAL EGRESOS 438,795.01|266,236.70 | 269,654.68 | 273,175.20
COSTOS VARIABLES 286,491.04|113,932.73|117,350.71|120,871.23
Costos variables del producto 286,491.04|113,932.73|117,350.71 | 120,871.23
COSTOS FIJOS 152,303.97 | 152,303.97 | 152,303.97 | 152,303.97
Costos administracion 22,536.00 |22,536.00 |22,536.00 |22,536.00
Mano de Obra 106,853.72 | 106,853.72 | 106,853.72 | 106,853.72
Depreciacion 4,164.25 |4,164.25 [4,164.25 |4,164.25
Amortizacion inv. diferida 18,750.00 |18,750.00 |18,750.00 |18,750.00
UTILIDAD NETA 0.00 56,641.27 |244,062.67 | 255,953.67 | 268,201.40
Depreciacion 4,164.25 |4,164.25 [4,164.25 |4,164.25
Inversién inicial (aporte
propio) -29,550.00
Inversion capital de trabajo  |-33,177.43 33,177.43
Inversion diferida -75,000.00
Amortizacion inv. diferida 18,750.00 |18,750.00 |18,750.00 |18,750.00
Valor de desecho (residual) 12,893.00
FLUJO DE CAJA 137.727.43| 79,555.52 | 266,976.92 | 278,867.92 | 337,186.08
DESCUENTO DE FLUJO 137,727.43 |-58,171.91 | 208,805.01

Elaboracién: Propia




Evaluacién Financiera

La evaluacion de la idea de negocio, se lo realiza a traves del calculo de los indicadores

gue se muestran a continuacion:

Tabla 48 Evaluacion financiera

INDICADOR

VALOR ACTUAL NETO (VAN) 479,495.37 El valor actual neto tiene un valor
superior a 1. Lo que nos muestra
que nuestra inversion es aceptable.

TASA INTERNA DE RETONO (TIR) |102.63% La tasa interna de retorno también
nos dice que es muy conveniente
realizar la inversion.

BENEFICIO COSTO (B/C) 1.61 Por cada boliviano invertido
tendremos Bs. 1.61 de utilidad.

PERIODO DE RECUPERACION DE |1 ANO,,Z MES | La inversion se la recuperara en el
INVERSION (PRI) Y 18 DIAS tiempo de 1 afio, 2 meses y 18 dias.

PUNTO DE EQUILIBRIO (PE) 29121 Und Para no entrar en perdidas, la
empresa tendré que vender 29121
Unidades. A partir de ello vienen las
utilidades.

Elaboracién: Propia

Tabla 49 Evaluacién del tipo de empresa segun su magnitud

ACTIVOS PEQUENA EMPRESA
VENTAS PEQUENA EMPRESA
TRABAJADORES MICRO EMPRESA

Elaboracion: Propia



Tabla 50 Evaluacion legal de la gestion tributaria

CONTRIBUYENTE DEL | Régimen simplificado
REGIMEN TRIBUTARIO

GESTION DE FACTURAS NO emite facturas

PAGO DE IMPUESTOS | NO Paga impuestos
NACIONALES

RESULTADO DE LA GESTION Inexistencia de quiebra legal

Elaboracion: Propia




Conclusiones del plan financiero
Se concluye en el plan financiero de la empresa Tittos lo siguiente:

» Los sistemas contables que utiliza la empresa para llevar el funcionamiento de
la contabilidad son libros, registros en formulario y Excel como medio.

» La inversion total del proyecto tomando en cuenta activos fijos, inversion
diferida y capital de trabajo es de Bs. 137427.43.

» El financiamiento de la empresa no contara con préstamo bancario, lo cual
facilita a la empresa al no tener deuda con el banco, el monto que se tendra que
aportar es de Bs. 137427.43.

» La proyeccion de las ventas por afio es de 36871 unidades de producto,
incrementando sus ventas por afio en un 3%.

» Laproyeccion de ingresos por afio es de Bs. 495436.

» El precio de produccion del producto es de Bs. 11.48 y el precio de venta con
una utilidad del 17% es de Bs. 13.

» El flujo de caja econdmico esta proyectado para 4 afios 2022-2025

» De acuerdo la evaluacion financiera de la empresa se acepta la inversion.

» Al hacer la evaluacién de la empresa, se concluye que esta es una pequefia
empresa por sus ventas y activos, y una micro por el nimero de trabadores.

» Laempresa no tendra que emitir factura por que pertenece al régimen

simplificado.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

17. CONCLUSIONES

>

El objetivo general de este proyecto fue desarrollar mediante un plan de
negocios, alternativas que permitan determinar la viabilidad de mercado,
técnica y financiera para la creacion de una empresa de venta de hoja
machucada en la ciudad de Villazén, el cual se cumplié a medida que se iba
desarrollando el plan y también se cumplieron los objetivos especificos de cada
capitulo y area que se menciond, siendo indispensables para el cumplimiento
del objetivo general del proyecto.

En el analisis del contexto se pudo determinar que este, es apto para este tipo
de emprendimientos especialmente debido a que existe gran aceptacion en
cuanto al nuevo producto en la ciudad de Villazén.

La tecnologia que se necesita es de facil acceso y a pesar de que existen barreras
de entrada para las empresas, en este sector las barreras son minimas si se
cuenta con el capital necesario, la Unica barrera que podria afectar seria las
variables politicas, ya que actualmente las politicas estan disefiadas para el
empleado mas que para el emprendedor.

A través del estudio de mercado se determind que existe mercad y demanda
suficiente para este tipo de producto. Se pudo conocer cudl es el mercado meta,
la aceptacién del producto por parte de las personas es casi 90%.

La variable mas sensible para este proyecto es el precio y calidad del producto.
Lo cual tendra que ser el énfasis de nuestra produccion.

Se consider6 oportuno analizar estrategias para lograr una importante
participacion en el mercado de Villazon brindando un producto que este de
acorde a las necesidades del cliente, tomando en cuenta el precio, calidad y

frescura de la materia prima.



La empresa utilizara estrategias de marketing tradicionales como también
estrategias de marketing modernas, donde indagaremos profundamente seraen
el marketing digital.

El proceso operacional que se determind se lo hizo adecuandolo al espacio
fisico, maquinaria y equipo, materiales, costos de produccion del producto. Y
la capacidad que tendra la empresa para atender los pedidos de los clientes es
favorable en cuanto a las metas.

Una adecuada distribucion de responsabilidades permite saber quién se
encargara de las diferentes actividades de manera que facilite el trabajo en
equipo dentro de la misma.

Se realiz proyecciones de la demanda, ventas y los ingresos a percibir con el
proyecto.

Los flujos de caja y los indicadores de evaluacion que nos permiten conocer si
el proyecto es rentable se encuentran en la parte financiera.

El proyecto después de haber sido analizado mediante un plan de negocios llega
a una conclusién final de que el proyecto es aprobado para que se pueda hacer

inversion.



18. RECOMENDACIONES

>

A objeto de cumplir con la mision planteada se recomienda poner en préactica
el presente plan de negocios donde se incluyen los cuatro planes que toda
empresa deberia de tener, plan de marketing, recursos humanos, produccién y
finanzas.

Se recomienda la compra de todos los equipos y materiales mencionados en el
presente trabajo, esto para lograr que el producto este acorde a las necesidades
del cliente cumpliendo con las exigencias y expectativas del mismo.

Se recomienda poner en practica las diferentes estrategias mencionadas en el
plan de marketing, porque estas ayudaran a dar a conocer el producto y de esta
manera lograr posicionamiento en el mercado.

Ya que el equipo de trabajo es fundamental para brindar un buen producto, se
recomienda contratar el personal adecuada a cada puesto, en base a los
manuales de funciones realizados en la parte organizacional del proyecto,
brindar capacitaciones de atencion al cliente y cada determinado tiempo evaluar
el desempefio de los trabajadores para identificar si existen falencias y poder
mejorarlas.

Contar con un buzon de sugerencias para conocer qué es lo que el cliente quiere
gue se mejore del servicio y de esta manera poner en practica la mejora
continua.

Se recomienda elaborar una planilla de sueldos y salarios de acuerdo a los
pedidos que realice cada trabajador, ya que, si la empresa crece, los recursos
humanos también incrementaran.

Por altimo, se recomienda que cada afio se realicen las correcciones y ajusten
al plan, tomando en cuenta el cumplimiento de los objetivos de la empresa y

periodo de recuperacion de la inversion.






