CAPITULO 1
NATURALEZA DEL NEGOCIO

1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

La sal es un elemento necesario en la dieta de las personas, sin sal es imposible el
equilibrio vital, pero el problema moderno de la sal para el ser humano es que nos
movemos en los extremos, pasamos de intoxicarnos cotidianamente con su forma

industrial refinada, a desarrollar un complejo fébico en su contra.

La falta de informacion de sales alternativas o naturales y una sociedad volcada a la
alimentacion industrializada, estad provocando muchos dafios en la salud, personas con

disfunciones circulatorias que dejan de consumir este elemento necesario para la vida.

Con el montaje de una planta procesadora de sal rosada se espera contar con un producto
organico (sin la pérdida de sus atributos naturales) que sea beneficioso para la salud, y de

esta manera presentar una opcion mas saludable de este mineral al mercado de Tarija.

Extraido directamente de betas o yacimiento ubicados en la provincia O"Connor, libres de
contaminacion, con una seleccién de las mejores piezas para el procesamiento y envasado
de forma artesanal y en el lugar de origen, la sal de roca se constituye en un aditivo
alimenticio libre de contaminantes, y sin pérdida de sus atributos naturales que amalgamé

durante millones de afios en forma de una roca de color rosado.

Se comercializara el producto en diferentes PRESENTACION es a todas las familias
tarijefias que buscan una alternativa a la sal comun, en la preparacion diaria de sus

alimentos

Por otro lado se ofrecera el producto a tiendas de productos organicos, restaurantes que
ofertan la mejor calidad es sus platillos, churrasquerias que busquen un mejor sabor de sus
carnes y también a restaurantes que elaboran o deseen elaborar platillos a base productos

naturales y saludables.

Y por Gltimo un segmento muy importante; debido a la gran cantidad de minerales

organicos en la sal rosada, el mismo es usado en muchos paises como medicina



terapéutica, por lo que se ofertara la sal en presentacion es para: bafios de sal, limpieza del
organismo, acné, fldor para los dientes etc. Dirigida a: salones de belleza, saunas, spas y

gimnasios de la ciudad de Tarija.

Ademas de la oferta sefialada se iniciard simultdneamente una campafa informativa
mediantes panfletos, tripticos, almanaques, etc. de los beneficios de la sal rosada y de

concientizacion del consumo de la sal.
1.1. JUSTIFICACION DE LA EMPRESA

Tendencias del Sector Alimenticio

La "generacion del milenio!" presta una especial atencion a la alimentacion, y optan por
comidas sanas y naturales; Algunos, incluso, priorizan los alimentos organicos y libres
de quimicos, sin conservantes, ni aditivos, sin sal, bajos en azlcares, libres de gluten,
altos en proteina, ricos en fibra, etc. y se alejan cada vez mas de las comidas chatarras.
Estan abiertos a experimentar con tipos de comidas exoticas, ingredientes naturales,
cereales, granos, legumbres, formulas vegetarianas y veganas. “Nos informamos,
preguntamos, no nos quedamos solo con el marketing de un producto. Es importante leer
las etiquetas de los ingredientes y conocer como éstos impactan en nuestro cuerpo y el
medio ambiente. Es clave no consumir productos que venden promesas irreales y elegir
aquellos que te hablan abiertamente de sus ingredientes, de dénde vienen y para qué

’

sirven’

La conectividad y el ritmo de vida han cambiado el comportamiento de los consumidores.
Nos encontramos ante consumidores informados, exigentes y conscientes
gue demandan productos saludables que brinden bienestar.

Las nuevas generaciones se preocupan mucho mas por su salud, por eso buscan una
alimentacion saludable, productos naturales minimamente procesados, organicos y libres
de quimicos, con ingredientes que conozcan y entiendan de donde provienen, no quieren
que sus alimentos representen articulos de lujo. Quieren productos a un precio justo;

que tengan calidad y que sean saludables.

! Jackson Victoria. calidad de vida y salud. The Wellbar Journal .



Entonces al estar frente a estos nuevos consumidores, la sal rosada puede tener gran

importancia e incidencia en la alimentacion diaria.

1.1.1 Nombre de la Empresa

El nombre que llevara la empresa es “Rose Sal” el mismo que hace referencia al color
(Rose = rosado) manteniendo las tres primeras letras y aumentando una vocal al final para

lograr una abreviacion de facil asimilacion del color.
1.1.2. Logotipo

El disefio de logotipo lleva el nombre del producto sobre una montafia que hace referencia
al lugar de explotacion y en la base trozos de sal de roca que denotan su color.

GRAFICA N° 1

LOGOTIPO DE LA EMPRESA

Este disefio representa de fondo el lugar de explotacion, donde las rocas de sal se elevan

junto a las montafias y en su interior revelan una roca de un magnifico color rosado.
1.1.3 Eslogan
“El sabor que acomparia a tu salud...”

El eslogan esta compuesto por dos palabras importantes para la estrategia de la empresa:
SABOR y SALUD



1.2. CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA
1.2.1. Tipo de Empresa

Se puede clasificar a la empresa en diferentes formas:
1.2.1.1. Por su actividad

Sera una empresa industrial, dedicada a la transformacion de la materia prima para su facil
distribucion, consumo y conservacion. A manera de satisfacer las necesidades nutritivas,

sabor y salud del consumidor final.
1.2.1.2.  Por su Forma Juridica

La organizacion se registrara bajo el marco legal del cddigo de comercio de Bolivia, como
una empresa Unipersonal, constituida por un solo propietario, es decir que tiene
responsabilidad ilimitada frente a las obligaciones sociales; la administracion de la
empresa estara a la cabeza de un gerente de libre nombramiento y remocion por parte del

propietario o constituyente.
1.2.1.3.  Segun el origen de capital

Es una empresa privada que operara con capital propio y/o financiamiento con entidades

bancarias.

1.3. UBICACION Y TAMANO

1.3.1. Ubicacion Geogréfica

Las instalaciones de la empresa estaran ubicadas en el departamento de Tarija, provincia
O’Connor, en la comunidad de Taquillos, especificamente a 200 metros de la escuela
comunal. Se encuentra sobre la carretera principal y con una proximidad de 1000 metros
con la materia prima, rutas en su mayor parte asfaltadas y a 2 horas de la ciudad de Tarija,

razones por las que se decide ubicar las instalaciones en este lugar.



GRAFICA N° 2

UBICACION GEOGRAFICA
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1.3.2. Tamafo

Se determina el tamafio de la empresa en funcion al valor de un indice de clasificacion de

tamafio, que considera las ventas anuales, nimero de trabajadores y patrimonio neto.



Segln estos parametros, se establece que Rose Sal se registra como 2 microempresa de
Tipo 1, con un indice de 0.011 (ver anexo 3) la misma que le permite acceder a incentivos

y beneficios como:

e Acceder a margenes de preferencia en modalidades de contratacién Del
Sistema De Administracion De Bienes Y Servicios sobre las empresas de

mayor tamarfio.

1.4. FILOSOFIA EMPRESARIAL
1.4.1. Mision

Brindar a la poblacion de Tarija un producto natural y organico, de alto contenido
mineraldgico que por su composicién es de gran aporte a la salud; cumpliendo procesos
cuidadosos de limpieza y seleccién de las rocas para obtener una sal de alta calidad que

satisfaga las necesidades de un sector crecidamente preocupado por su salud.
1.4.2. Vision

Ser una empresa lider en produccion y venta de sal rosada en la ciudad de Tarijay a nivel
nacional, que aporte al crecimiento y desarrollo de una cultura de consumo saludable de

alimentos.
Valores

Calidad y confiabilidad: Cumplir eficientemente con los compromisos pactados

y elaborar productos con un alto control de calidad.

Innovacion: Adelantarse a los cambios y exigencias del consumo de alimentos,
mejorando la tecnologia de la maquinaria, procesos productivos y ofrecer nuevas

presentaciones.

Compromiso: Disposicion de parte de todos los empleados en trabajar por la
satisfaccion de los clientes valorando el producto ofertado.

2 Decreto Supremo N° 3567 de 24/05/2018 que reglamenta la ley N°947 de 11 de mayo de 2017 de micro
Y pequeiias empresas, asi como establece la clasificacion del tamafio de empresas — Gaceta oficial N°
1066 ARTICULO 6 (Clasificacion de empresas) pdg. 12 - 13



Transparencia: Actuar con la mayor claridad y la optima utilizacion de los

recursos para generar confianza en la organizacion.

1.5. OBJETIVOS
1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Comercializar Sal Rosada seleccionada y triturada artesanalmente, sin adicion de
quimicos y envasado al natural en diferentes PRESENTACION es, creando una imagen
de empresa que promueve el consumo de alimentos naturales y organicos de calidad, para
mejorar la alimentacion de las personas que buscan una alternativa a sus problemas de

salud en la ciudad de Tarija.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Procesar un producto de excelente calidad cumpliendo procedimientos cuidadosos
de limpieza y seleccion de las rocas de sal, creando un control de calidad en todas
las etapas del procesamiento.

e Utilizar materiales y herramientas que no dafien las propiedades naturales de la sal
rosada, ademas de un almacenamiento del producto en condiciones adecuadas de
temperatura, humedad e iluminacion.

e Promocionar una variedad de presentacion es y tamafios del producto en el ambito

regional, aumentando su proyeccion y viabilidad econémica a nivel nacional.



1.6. PRODUCTOS DE LA EMPRESA

B Frasco de 100g

f i Envase: Polietileno de alta densidad con tapa rosca

DR MERCOLA

ORGANICA anter Coci
Rose Sa] Ambiente: Cocina

Contenido: Sal rosada de los andes fina (0.5—-1 mm)

B risenen, Bolsa de 750g

.
>>>>>>>>>
-

e Envase: Papel kraft de alta resistencia con fuelle en la parte
Rose Sal inferior. Gracias a las capas que conforman el envase,

protegen el producto de la humedad, gases, polvo, entre otros.

Ambiente: Cocina

or ﬂan“:a

Contenido: Sal rosada gruesa media (1 —3mm)

1.6.1. Beneficios de la sal rosada3:
e Aporta 81 minerales biolégicamente activos y facilmente asimilables por
las células.
e Aporta la energia fotonica del sol, almacenada por afios en los cristales.
e Mejora el balance electrolitico en los fluidos internos, sobre todo en la
sangre.
e Optimiza la asimilacion de los nutrientes presentes en nuestro alimento

cotidiano.

3 palmetti Nestor. La Sal Saludable” .beneficios de la sal andina”. Cordoba. Edit. Corintios 13. 2009



e Purga el tejido conjuntivo y estimula el drenaje de materias toxicas,
generando adelgazamiento.

e Mejora el estado de animo y brinda mayor plenitud energética.

e Estimula el sistema de defensa de nuestro organismo.

e Armoniza el equilibrio &cido-bésico en el cuerpo, equilibrando el pH.

e Normaliza los valores de presion arterial.

e Disuelve y elimina los sedimentos que conducen a la formacion de arenillas
y céalculos.

e Disminuye las molestias generadas por padecimientos artriticos y
reumaticos.

e Reduce el deseo por sustancias adictivas.

TABLAN°1
TABLA COMPARATIVA*

Sal rosada Sal de mesa (yodada)

1. Libre de contaminantes “Pues se extrae | 1. Es cloruro de sddico con yodo agregado
en forma de roca, es lavada y limpiada, | 2. Contiene quimicos toxicos

para ir directo a nuestras mesas”, contiene | 3. Aumenta la presion arterial

yodo natural. 4. Produce celulitis

2. Libre de quimicos 5. Es agresiva con el sistema nervioso y
3. Contiene propiedades depurativas sanguineo

4. Limpia el tejido conjuntivo 6. Nos hace retener liquidos

5. Estimula el sistema inmune y el drenaje | 7. Provoca ansiedad y depresion

de toxinas 8. Al ser expuesta a los 1200° Fahrenheit
6. Ayuda a eliminar metales pesados pierde todas sus propiedades

7. Mejora el estado de &nimo y brinda | 9. Es 100% Procesada

mayor nivel de energia.
8. Posee 84 minerales
9. Es 100% natural

4 Tabla comparativa extraida del ministerio de desarrollo productivo - boletin del exportador #6
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CAPITULO Il
PLAN DE MARKETING

2. INVESTIGACION DE MERCADOS

1. Introduccion

Para cumplir el objetivo de la elaboracion del Plan de Negocios, expuesto, se resalta la
necesidad de recopilar informacion, la cual debe ser actualizada, relevante confiable y

valida, para que esta facilite la toma de decisiones a la hora de invertir en dicho proyecto.
La investigacion de mercados segun la definicion de Naresh K. Malhotra es:

“la investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, andlisis, difusion y uso
sistematico y objetivo de la informacion, con el propdsito de ayudar a la administracion
a tomar decisiones relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y/u

oportunidades de marketing”

Se llevo a cabo un estudio de mercado en el que se consiguié informacion necesaria para
el presente plan de negocios respecto a la posicidn que se asumira de acuerdo a los factores
que tienen que ver con el producto, precio, plaza y promocién sobre el producto que se
ofertard al mercado, y se pudo conocer el nivel de aceptacién de un producto mas

saludable.

Un aspecto muy importante para resaltar dentro los consumidores, es la poblacion que se
orienta a una vida saludable, ya que la sal rosada, sera un producto complementario a su

nuevo estilo de vida.

2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1.1. ldentificacion del problema

Se pudo identificar distintas variables, ya que las nuevas tendencias en cuanto a la salud,

hacen que mas personas busquen opciones saludables, en cuanto a comidas y aditivos.

Y al existir poca variedad de oferta en el mercado, en cuanto a opciones saludables se

refiere, identificamos variables (creciente demanda, poca oferta), las cuales nos
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permitieron realizar una investigacion de mercado y a partir de este, determinar

oportunidades de demanda potencial.
2.1.2. Definicion del problema

Actualmente la poblacion de Bolivia, mas propiamente la poblacién de Tarija sufre
diferentes problemas de salud por el tipo de alimentacion. Una de estas enfermedades que
en los dltimos afios se ha incrementado de gran manera es la hipertension, que a su vez es
el principal factor de riesgo para ataques cardiacos, “°Mas de uno de cada cinco adultos
tiene la tension arterial elevada HTA”, estos son relacionados con la mala alimentacion y

el exceso de consumo de sal comun.

Con este problema, surge la tendencia de llevar una dieta sana, y es un tendencia que va
cobrando fuerza en nuestro medio, lo que nos da la oportunidad de ingresar con un

producto de calidad y saludable que brinde bienestar a la poblacién que la consume.
2.1.3. ENUNCIADO DEL PROBLEMA

¢ Cuales son las oportunidades y condiciones de mercado que posibilitan sustituir la

sal comun con la sal rosada?

2.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
2.2.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la aceptacion de mercado (especificamente el mercado con tendencias a un
estilo de vida saludable) hacia el consumo de sal rosada. Para analizar la viabilidad de la

creacion de una planta procesadora de sal rosada en la ciudad de Tarija.
2.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
Los objetivos especificos son:

e Determinar la posible demanda de consumo de sal rosada en el mercado
tarijefio.
e Determinar el grado de conocimiento respecto a los problemas de salud

causados por el excesivo consumo de sal comun.

5> SEDES Tarija. Andlisis de la situacidn en salud, Tarija 2015.
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e Determinar el nivel de aceptacion de productos saludables en la poblacion de
Tarija capital

e Determinar el grado de importancia que le dan a la sal en sus vidas cotidianas

2.3. METODOLOGIA

En el proyecto de investigacion, se hizo la aplicacion de la investigacion cuantitativa, la
cual nos permitio conocer el porcentaje mayor entre las decisiones que pretende sefialar
entre ciertas alternativas, usando magnitudes numéricas, motivo por el cual se vio la
necesidad de aplicarla a esta investigacion, ya que es una de las formas estructuradas del

recojo de informacion.

Segun Naresh K. Malhotra “el disefio de investigacion es una estructura o plano para
conducir un proyecto de investigacion de mercados. Detalla los procedimientos
necesarios para obtener la informacion que se requiere a fin de estructurar o resolver los
problemas de investigacion. Un disefio de investigacion establece las bases para llevar a

cabo un proyecto”

El método a utilizarse para la investigacién es el método descriptivo que consiste en llegar
a conocer las situaciones, y qué actitudes prevalecen a un mayor impacto en la vida de las

personas que adquieren estos productos cuando hablamos de salud, gustos y preferencias.
2.3.1. Técnica

Se procedera al uso de la técnica de encuesta, que consiste en la formulacién de preguntas
dirigidas a una muestra representativa de la poblacion con el fin conocer su opinién sobre
el tema principal de investigacion. Estas preguntas pueden ser verbales o por escrito y las

respuestas se pueden obtener de cualquiera de estas formas.

Para la presente investigacion se utilizard una encuesta de tipo escrito compuesta por un

cuestionario.
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e Cuestionario

El cuestionario (ver anexo 4) consta de una serie de preguntas estructuradas en funcién al

precio, plaza, producto y promocion.

Para la elaboracién del cuestionario se utilizaran preguntas cerradas de tipo dicotomicas
y de opcion mdltiple.

e Escalas de medicion

Se utilizaran la escala de Likert, la misma que permite determinar el nivel de acuerdo o

desacuerdo de los encuestados.

2.3.2. Fuentes de informacion

La informacion que se requirié recopilar con la presente investigacién de mercado, es

informacion primaria y secundaria.
2.3.2.1. Informacion primaria

Con el prop6sito de recopilar informacion se hizo uso de la técnica de encuesta la cual va
dirigida a las familias con vivienda propia y personas orientadas a una vida saludable, de

la ciudad de Tarija.
2.3.2.2. Informacién secundaria

Los datos obtenidos en esta fuente fueron recopilados de informacion procesada como ser
de:

- Datos del periddico el Pais
- Datos del periodico el Deber
- Libros de investigacion de mercado

- Péginas web oficiales
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2.4. DETERMINACION DE LA POBLACION Y TAMARNO DE LA MUESTRA

2.4.1. Poblacion sujeta a estudio

La empresa “ROSESAL” se dedicara al procesamiento y comercializacion de sal rosada;
en una primera etapa se comercializara el producto en dos PRESENTACION es dirigidas
a la poblacion de la ciudad de Tarija — area urbana, para posteriormente cubrir otros

mercados nacionales e internacionales.
2.4.2. Segmentacion de mercado

Para la determinacion de la muestra se tomé en cuenta la poblacién (familias), que radica
en la ciudad de Tarija con vivienda propia, un segmento amplio para empezar, pero con

gran potencial. (Datos censo 2012 — 47.640 viviendas o familias)
(Ver anexo 5)
TABLA N° 2

POBLACION SUJETA A ESTUDIO

Anos % Crecimiento | N° familias
Demografico
2013 1.6 47716
2014 1.5 47787
2015 1.5 47858
2016 1.5 47930
2017 1.5 48001
Fuente: INE

2.4.3. Célculo de la muestra

Para el célculo de la muestra se tomara como poblacion las 48,001 familias del municipio

de Tarija.
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2.4.3.1. Muestreo aleatorio simple.

Analizando las caracteristicas de nuestra poblacion sujeta al analisis y los objetivos que
presiden al estudio, se considera hacer wuso de herramientas estadisticas que nos
proporciona el muestreo aleatorio simple, debido a que es el método en el que las personas
tienen la misma probabilidad de ser seleccionadas. De la misma forma se realizara los

cuestionarios a cualquier persona mayor de edad dentro de la familia.

Determinacién de la Muestra

. Z*Xpxq
=
e“x
N= poblacion familias (proyeccion |N 48001 2017)
Z 1,88
P 0,6
p= probabilidad de ocurrencia 50 % Q 0,4
= probabilidad de no ocurrencia 50 % E 0,06

e= error 6%

Z= nivel de confianza 94%

. 1.88% x 0.5 x 0.5
B 0.062

n
353 x024
"~ 0.0036

. 08836
™ = 0.0036

n°® = 245.44

o

n

NG

ne =
(
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245.44

(245.44 — 1)
48001
245.44

(245.44)
1+ 75001

o

S

1+

ne =

245.44
1+ 0.0050923

n? =

245.44

" = 1.0050923

n® = 244 Cuestionarios

2.5. LA ENCUESTA
Los cuestionarios fueron debidamente estructurados para fines de la investigacion (Ver

anexo )

2.6. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
A continuacién se presenta los resultados de los cuestionarios que se realizaron a un

integrante de las diferentes familias, sequido del andlisis correspondiente.



2.6.1.

FRECUENCIA DE COMPRA DE SAL COMUN (KILOGRAMO)
GRAFICA N°3

FRECUENCIA
DE COMPRA

B cuNCENAL
W MENSUAL
CIBIMEMNSUAL

TABLA N° 3
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélido QUINCENAL |12 4,9 4,9 4,9
MENSUAL 138 56,3 56,3 61,2
BIMENSUAL |95 38,8 38,8 100,0
Total 245 100,0 100,0

De acuerdo a los resultados obtenidos se pudo verificar que del total de las personas
encuestadas en su mayoria se abastece de sal mensualmente, y la menor parte de las

personas encuestadas consume sal quincenalmente.
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2.6.2. (ASPECTOS QUE SE TOMA EN CUENTA AL MOMENTO DE
COMPRAR CUALQUIER TIPO DE SAL?

GRAFICA N° 4

ASPECTOS DE
PRODUCTO

W PRESENTACION(TAMARO)

29 353
INFORMACION MUTRICIONAL

11,84% .
PRESENTACION{TAMANC)

458,16%
PRECIO

10,61%
EMPAQUE

[ EMPAGUE
Orrecio

[ IMFORMACICN
MUTRICIONAL

TABLAN° 4
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Vélido PRESENTACION
- 29 11,8 11,8 11,8
(TAMANO)
EMPAQUE 26 10,6 10,6 22,4
PRECIO 118 48,2 48,2 70,6
INFORMACION
72 29,4 29,4 100,0
NUTRICIONAL
Total 245 100,0 100,0

Entre los datos obtenidos se puede notar que el precio con un porcentaje del 48% es el

aspecto que mas considera un consumidor a la hora de adquirir un producto, y un 29% de

las personas encuestadas prefiere optar por la informacion nutricional como aspecto

importante al escoger la sal de su preferencia.
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2.6.3.; PROBLEMAS DE SALUD QUE CONOZCA POR EL CONSUMO DE
SAL COMUN?

GRAFICA N° 5

PROBLEMAS POR
CONSUMO DE SAL

B HIPERTENCION

[ INSUFICIENCIA REMAL

I INSUFICIENCIA CARDIACA
W osTECPOROSIS
OnnGUNA

11.02%
HIPERTENCION
571%
INSLFICIENCIA RENAL

71,43%
HINGUNA

7,35%
INSUFICIENCIA
CARDIACA

4,49%
OSTEOPOROSIS

TABLA N° 5
Frecuenci Porcentaje |Porcentaje
a Porcentaje |valido acumulado
Vélido HIPERTENCION 27 11,0 11,0 11,0

INSUF. R. 14 5,7 5,7 16,7
INSUF.C. 18 7,3 7,3 24,1
OSTEOPOROSIS 11 4,5 4,5 28,6
NINGUNA 175 71,4 71,4 100,0
Total 245 100,0 100,0

En base a los resultados obtenidos, se determind que gran parte de la poblacidn encuestada

no presenta problemas de salud siendo un 71,43%, seguida de otra minoria que presenta

diversos problemas de salud como ser hipertension, osteoporosis, insuficiencia renal y

cardiaca.




2.6.4.

9,39%
TRABAJO U
OFICINA

4.49%
RESTALRANTE SALUDABLE

LUGAR DE ALMUERZO

GRAFICA N° 6

18 76%
RESTAURANTE

20

LUGAR DE
ALMUERZO

B RESTAURANTE

EHcasa

O TRABAJD U OFICINA

= RESTAURANTE
SALUDABLE

TABLA N° 6
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | véalido acumulado
Vélido RESTAURANTE 46 18,8 18,8 18,8
CASA 165 67,3 67,3 86,1
TRABAJO U OFICINA| 23 9,4 94 95,5
RESTAURANTE
SALUDABLE 11 4,5 4,5 100,0
Total 245 100,0 100,0

De los datos obtenidos de esta pregunta, la mayor parte de los encuestados nos dieron a

conocer que prefieren consumir su almuerzo en su casa, y un 32,7% nos arrojo que su

lugar de almuerzo es en un restaurante ya sea saludable o no, o en sus trabajos u oficinas.
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2.6.5. IMPORTANCIA AL VALOR NUTRICIONAL EN EL MOMENTO
DE ADQUIRIR CUALQUIER TIPO DE SAL

GRAFICA N° 7

WALORACION
NUTRICIONAL
DE LA SAL

B HADA IMPORTAMNTE
B FOCO MPORTANTE
O INDIFERENTE

W IMPORTANTE
Omuv IMPORTANTE

8,57%
MADA
IMPORTANTE

20.41%
R ] 10,61%
MUY IMPORTANTE FOCO
IMPORTANTE

16,73%
INDIFERENTE

43 57%
IMPORTANTE

TABLAN°7
Frecuencia | Porcentaje Porce-ntaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido NADA IMPORTANTE |21 8,6 8,6 8,6

POCO IMPORTANTE |26 10,6 10,6 19,2
INDIFERENTE 41 16,7 16,7 35,9
IMPORTANTE 107 43,7 43,7 79,6
MUY IMPORTANTE |50 20,4 20,4 100,0
Total 245 100,0 100,0

Segun los datos obtenidos en la encuesta, 36% de las personas no le dan importancia al
valor nutricional al momento de adquirir la sal, sin embargo un 43% lo considera

importante y un 20% muy importante.
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2.6.6. PERSONAS QUE CUIDAN SU SALUD COMPRANDO
PRODUCTOS O SERVICIOS DE DIFERENTES LUGARES.

GRAFICA N° 8

FRECUENTA
LUGARES
ESPECIFICOS

HGYMNACIOS
EFESTAURANTES
SALUDABLES

Ootro

5510%
GYMNACIOS

6.16%
RESTAURANTES SALUDABLES

TABLA N° 8
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Véalido GYMNASIOS 135 55,1 55,1 55,1
RESTAURANTES
SALUDABLES 20 52 52 03
OTRO 90 36,7 36,7 100,0
Total 245 100,0 100,0

En base a los resultados obtenidos, determinamos que gran parte de las personas
encuestadas (55%) asiste a un gimnasio, ya que considera que es importante mantenerse
con una buena forma fisica, y el restante 45 % realizan otras actividades o asiste a

restaurantes saludables.
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2.6.7. CONOCIMIENTO DE LA SAL ROSADA POR PARTE DE LAS
PERSONAS ENCUESTADAS
GRAFICA N° 9

ESCUCHO
HABLAR

DE LA SAL
ROSADA?
s
Eno
TABLA N° 9
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |véalido acumulado
Vélido SI 102 42,04 42,04 42,04
NO |143 57,96 57,96 100,0
Total |245 100,0 100,0

Se pudo verificar que un 57,96% no tiene conocimiento de la existencia de sal rosada, por
falta de informacién y el otro 42,04 efectivamente escuchd hablar sobre las propiedades

y beneficios que otorga la sal rosada para el consumo habitual.
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2.6.8. ENVASE EN EL QUE LE GUSTARIA TENER ESTE PRODUCTO
GRAFICA N° 10

EN QUE TIPO
DE EVANSE LE
GUSTARIA
TEMER ESTE
PRODUCTO

W PLASTICO
EBoLsA
OcarToN

BSOS Estadisicos
EN QUE TIPO DE EVANSE
LE GUSTARIA TENER ESTE
Y PRODUCTO
Vélido 102
Perdidos 143
TABLA N° 10
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje valido acumulado
Véalido PLASTICO |51 20,8 50,0 50,0
BOLSA 24 9,8 23,5 73,5
CARTON 6 2,4 59 79,4
FRASCO DE
21 8,6 20,6 100,0
VIDRIO
Total 102 41,6 100,0
Perdidos Sistema 143 58,4
Total 245 100,0

Segun los datos obtenidos el 42 %(102) conoce la sal rosada, el 50% de este grupo prefiere
obtener el producto en envase de plastico ya que le parecié mas conveniente y seguro para
el manejo del producto, otra minoria prefiere un envase de vidrio o bolsa y finalmente

cartéon
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2.6.9. LUGARES DONDE SE ABASTECE DE CUALQUIER TIPO DE

SAL

GRAFICA N° 11

LUGAR DE
COMPRA

B SUPERMERCADO

E MICRO MERCADO
CIMERCADOD DE ABASTO
B TIENDA DE BARRIO

TABLA N° 11
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Valido SUPERMERCADO |42 17,1 17,1 17,1
MICRO MERCADO |56 229 22,9 40,0
MERCADO DE
ABASTO 95 38,8 38,8 78,8
TIENDA DE
BARRIO 52 21,2 21,2 100,0
Total 245 100,0 100,0

Segun la encuesta realizada, se dio a conocer que la mayoria, un 60% de las personas

prefiere comprar sal de mercados de abasto y tiendas de barrio y una menor proporcion,

es decir 40% de la poblacién adquiere sal en supermercados y micro mercados.
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2.6.10.QUE MEDIOS DE COMUNICACION PREFIERE PARA
INFORMARSE PARA NUEVOS PRODUCTOS

GRAFICA N° 12

QUE MEDIOS DE
COMUNICACIOM
FREFIERE

B REDES SOCIALES

I TELEVISION
OraDio
W vOLANTES
OrerIODICOS
WoTRO
TABLA N° 12
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido REDES SOCIALES |149 60,8 60,8 60,8
TELEVISION 80 32,7 32,7 93,5
RADIO 9 3,7 3,7 97,1
VOLANTES 1 4 A4 97,6
PERIODICOS 3 1,2 1,2 98,8
OTRO 3 1,2 1,2 100,0
Total 245 100,0 100,0

Segun las respuestas brindadas por todos los encuestados se puede ver que el 60%

prefiere utilizar las redes sociales para informarse y un 32% la television.




2.7. ANALISIS DE TABLAS CRUZADAS

TABLA N° 13
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FRECUENCIA DE COMPRA*VALORACION NUTRICIONAL AL MOMENTO DE COMPRAR CUALQUIER TIPO DE

SAL tabulacién cruzada

Recuento

VALORACION NUTRICIONAL AL MOMENTO DE COMPRAR SAL

NADA POCO MUY
IMPORTANTE | IMPORTANTE |[INDIFERENTE| IMPORTANTE | IMPORTANTE |Total
FRECUENCIA QUINCENAL |g 3 3 2 4 12
DE COMPRA
MENSUAL S 7 23 78 25 138
BIMENSUAL |16 16 15 27 21 95
Total 21 26 41 107 50 245

Un 12% de las personas que consideran muy importante el aspecto nutricional consume sal de manera mensual y quincenal; en la misma

frecuencia de compra un acumulado de 61% entre importante y muy importante.

Lo que demuestra que la mayor parte de la poblacion consume un kilogramo de sal por mes.
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TABLA N° 14

VALORACION NUTRICIONAL AL MOMENTO DE COMPRAR CUALQUIER TIPO DE SAL *LUGAR DE COMPRA

tabulacion cruzada

Recuento
LUGAR DE COMPRA
MICRO | MERCADO DE | TIENDA DE
SUPERMERCADO | MERCADO ABASTO BARRIO | Total
VALORACION NADA IMPORTANTE 2 1 10 8 21
NUTRICIONAL  poco IMPORTANTE 6 5 9 6 26
PELASAL  \NDIFERENTE 7 13 9 12 1
IMPORTANTE 12 27 50 18 107
MUY IMPORTANTE 15 10 17 8 50
Total 42 56 95 52 245

Un 10% de las familias que considera muy importante el valor nutricional de la sal, se abastece de este producto en supermercados y
micro mercados y otro 10% en mercados de abasto y tiendas de barrio; este analisis sefiala que hay un equilibrio en las compras de las
familias, mucho puede ver la ubicacién o la zona, pero se considerara el porcentaje de supermercados y micro mercados para determinar

el nicho de mercado.




TABLA N° 15
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VALORACION NUTRICIONAL AL MOMENTO DE ADQUIRIR CUALQUIER TIPO DE SAL *ASPECTOS QUE
VALORA MAS DE UN PRODUCTO tabulacién cruzada

Recuento
ASPECTOS DE PRODUCTO
PRESENTACION INFORMACION
(TAMANO) ElPQLIE | PRIECIS NUTRICIONAL | Total

VALORACION NADA IMPORTANTE 3 3 11 4 21
EXER'C'ONAL DELA  boco IMPORTANTE 5 6 12 26

INDIFERENTE 6 7 21 41

IMPORTANTE 11 8 59 29 107

MUY IMPORTANTE 4 2 15 29 50
Total 29 26 118 72 245

Un 23% (29 +29) de las familias valora mas la informacién nutricional cémo aspecto relevante al momento de adquirir la sal; al

contrario, un porcentaje mayor 30% de este grupo considera que el “precio” es mucho mas importante.

Considerando solo el porcentaje de “muy importante”, tenemos un 11% de la poblacion cdmo mercado directo y en la misma

proporcion como mercado potencial.
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TABLA N°16

VALORACION NUTRICIONAL AL MOMENTO DE ADQUIRIR CUALQUIER TIPO DE SAL *LUGAR DONDE
ALMUERZA FRECUENTEMENTE tabulacion cruzada

Recuento
LUGAR DE ALMUERZO
RESTAURAN
RESTAURAN TRABAJO U TE
TE CASA OFICINA SALUDABLE Total

VALORACION NADA
NUTRICIONAL DE LA IMPORTANTE 3 16 2 0 21
SAL POCO

IMPORTANTE > 13 > 3 26

INDIFERENTE 6 28 3 4 41

IMPORTANTE 16 80 10 1 107

MUY IMPORTANTE 16 28 3 3 50
Total 46 165 23 11 245

Un 11 % de las familias que cocina en su casa le da mucha importancia a la sal que consume; por otro lado, un 7% consume sus alimentos
en restaurantes y restaurante saludable.
28 personas / 245 personal = 0.114 =11%



TABLA N°17

VALORACION NUTRICIONAL DE LA SAL *CONOCE O ESCUCHO HABLAR DE LA SAL ROSADA? tabulacion

31

cruzada
Recuento
¢CONOCE O ESCUCHO HABLAR DE
LA SAL ROSADA?
S| NO Total

VALORACION NUTRICIONAL  NADA IMPORTANTE 10 11 21
AL I\/I'OMENTO DE ADQUIRIR POCO IMPORTANTE 10 16 26
ALGUN TIPO DE SAL

INDIFERENTE 13 28 41

IMPORTANTE 39 68 107

MUY IMPORTANTE 30 20 50
Total 102 143 245

30 personas / 245 del total de personas =0.1224 =12 %

20 personas / 245 del total de personas =0.0816 =8 %

Podemos observar que el 12 % de las personas encuestadas que conoce la sal rosada, considera muy importante el valor

nutricional al momento de adquirir algun tipo de sal en especifico y no necesariamente sal rosada.
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2.8. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Mediante el cruce de variables los 5 casos analizados, arrojaron un porcentaje que
coincide en un promedio aproximado del 11% considerando la variable
“importancia del valor nutricional al momento de adquirir algun tipo de sal”
como fundamental para identificar el posible mercado meta de la sal rosada. Este
11% de las familias tarijefias al momento de adquirir algun tipo de sal valora
mucho su salud y es la razon por la que le da mucha importancia a la informacion
nutricional de la sal que consume, ademas adquiere este tipo de sal saludable en
supermercados y micro mercados con una frecuencia de compra de un kilogramo
por mes.
Entonces podemos considerar entre el 10 - 11 porciento de familias tarijefias como

potencial mercado meta, por su demanda de sal menos dafiina 0 méas saludable.

e Aproximadamente el 40 % de las familias tarijefias que conoce la sal rosada
considera importante y muy importante su nutricion, pero podemos aventurarnos
en decir que solo un 10 % es posible consumidora, mientras que; un 8 % le interesa
mucho su salud pero no tiene conocimiento de esta sal.

Este porcentaje del 8% desconoce de la sal rosada por falta de informacion,
desconfianza, o simplemente porque su capacidad de adquisicion es baja y no le
presta interés; esta poblacién podria considerarse un mercado potencial, pero
también un costo adicional en el esfuerzo de marketing, por lo que se iniciaré en
primera instancia en satisfacer las necesidades de mercado de este pequefio

porcentaje del 11% de la poblacion.

2.9. ANALIS DEL SECTOR
2.9.1. Competencia actual

Si tomamos en cuenta los tipos de sal:
Sal comun: proviene de salinas, salares y minas mediante un proceso de refinacion.
Sal marina: obtenida por evaporacion de océanos

Sal gema: procede de la extraccion minera de una roca (halita)
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Estos tres tipos de sal son comercializados en Tarija; la primera, la sal comUn abarca un
90% del consumo de las familias, el restante 10% se reparte entre sal marina y sal de
gema, pero revitalizadas por el crecimiento de la demanda: el aumento del consumo de
productos naturales y organicos unido al crecimiento demografico/territorial de la ciudad,

crea espacios de indudables oportunidades de negocio existentes o nuevas en Tarija.

Nos encontramos entonces en presencia de productos saludables (sal) existentes en el
mercado de Tarija, el producto de sal rosada es relativamente reciente a nivel nacional;

sin embargo en Tarija alin no se ha llevado a cabo una introduccion masiva.

En el sector de suministro de sal operan las siguientes marcas:

Competidores Indirectos Competidores Directos

Sal Comun (recomendadas por el Sal Rosada

SEDEYS) - Lipez gourmet (La Paz)

El Salerito ~ (Cochabamba) - El Salerito (Cochabamba)
Gerli (Oruro) - Montesal (La Paz)
Copisal (Oruro)

Pisabol (Oruro)

Amadito (Oruro)

Celusal (Argentina)

Lobos (Chile)

Competidores primarios o importantes resultan ser los siguientes:

Gracias a un levantamiento de informacién visual en diferentes puntos de la ciudad de
Tarija, se logré identificar en mercados, supermercados, micro mercados, carnicerias y
tiendas de productos organicos, la presencia de sal rosada como producto en bruto y
envasado, para este ultimo también se identificé la empresa que la elabora.

A continuacion se describe la informacion recabada de los competidores que procesan Sal

Rosada:


http://www.opinion.com.bo/opinion/articulos/2014/0401/noticias.php?id=124207
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TABLA N° 18

Nombre de la Empresa

Descripcion

.S’azona [a vic[a en sa

Encuéntranos en los supermercados
mds importantes de fii ciudad

MONTE SAL es un producto fraccionado y envasado
por la empresa MONTENAT que produce una
variedad de productos de sal rosada y también de otros
organicos como por ejemplo la chancaca.

En Tarija se distribuyen principalmente en
supermercados Yy tiendas naturistas.

DIRECCION

Cota Cota. Av. Mufioz Reyes entre calles 26 y 27.
Edificio Torre Nova N° 7, Local "MonteSal Boutique"
La Paz - Bolivia

Contacto: (591-2) 279-34-96

EXPERIENCIA EN EL RUBRO

8 afos a nivel nacional, en Tarija desde el 2017 (2 afios)

PRODUCTOS
- Sal Rosada Molinillo: Sal Gruesa Sellado
Termocontraible Peso neto: 160 gr
- Sal Rosada con Zipper: sal fina, gruesa media
y gruesa, bolsa platica con zipper Peso neto:
800g
PRECIOS
Sal rosada con molinillo 160g Bs. 22
Sal rosada granulada en bolsa de 800g Bs. 19

Sal rosada en envase plastico de 600g Bs. 18

6 Ver catalogo en pdgina web: http://montesal.com/productos/
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TABLA N° 19

Nombre de la Empresa

Descripcion

El SALERITO es una marca de la empresa PISABOL,
con una gran variedad de sales de mesa en diferentes
PRESENTACION es y acompafiantes; entre sus
productos esta la “sal parrillera rosada con ablandador”
que tiene un gran mercado internacional ya que la exporta

a mas de 10 paises.

En el mercado interno se encuentran principalmente en
supermercados de Cochabamba y Santa Cruz y aunque no
se encuentra con gran presencia en Tarija, se debe

considerar como un competidor potencial.

DIRECCION

Oficinas: Av. Irigoyen entre Moyo Moyo y Yuqui
Cochabamba — Bolivia

Contacto: (591) (4) 4018875 — 4018876

EXPERIENCIA EN EL RUBRO

28 afos a nivel nacional

PRODUCTOS
- Sal parrillera rosada con ablandador sal gruesa,
envase rigido con tapa dosificadora (6209)

PRECIO
Sal rosada con ablandador Bs. 16
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TABLA N° 20

Nombre de la Empresa

Descripcion

DE ¢y
N Yo

NN

BOLIVIA

LIPEZ GOURMET es una empresa productora,
transformadora y comercializadora de productos naturales
andino-amazonicos en Bolivia, sal de Uyuni (sal blanca y
sal rosada) quinua real, frutas, hierbas aromaticas,
derivados de llama y miscelaneos.

En Tarija se encuentra presente con la sal rosada parrillera
con una presentacion de 500g. en un principio con gran
actividad en carnicerias y churrasquerias, sin embargo no
ha tenido gran éxito pues sus productos se encuentran en

menor cantidad en los estantes.

DIRECCION

Oficinas: Calle Turrini # 100 Comunidad de Valencia
Mecapaca — La Paz - Bolivia

Contacto: 72014442

EXPERIENCIA EN EL RUBRO

5 afios en la venta productos naturales

PRODUCTOS
- Sal parrillera rosada: sal gruesa, envase de papel
reforzado (5000Q)

PRECIO

Sal rosada parrillera de 5009 envase de papel Bs. 15
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2.10. PLAN DE MARKETING

Luego de haber realizado la naturaleza del negocio y concluida la investigacion de
mercados, se elabord una propuesta de marketing para el producto “Rose Sal”, en base a
los resultados obtenidos, los mismos que permitieron focalizar la implementacion de

estrategias de diferenciacion a un segmento de mercado especifico.

2.10.1. Objetivos del Plan de Marketing
2.10.1.1. Objetivos a corto plazo

e Establecer estrategias de producto, considerando los aspectos y atributos mas
importantes.

e Establecer estrategias de precios para un ingreso rapido en el mercado.

e Determinar el canal de comercializacion mas conveniente para el producto de
acuerdo a las preferencias de los consumidores.

e Determinar la demanda potencial de acuerdo a los resultados de la investigacion
de mercados y desarrollar un plan de ventas.

e Alcanzar un promedio anual de 60% en las ventas de las diferentes presentaciones

es de sal rosada en el primer afio, en relacion a la capacidad instalada.

2.10.1.2. Objetivos a mediano plazo y largo plazo
e Reforzar el nivel de conocimiento del mercado acerca de la sal rosada y sus
beneficios, utilizando herramientas de publicidad y promocién asociadas a la
marca “Rose Sal”
e Alcanzar un crecimiento del 80% de ventas hasta el quinto afio segun la capacidad
instalada.
e Lograr posicionar la marca “RoseSal” en Tarija como un producto que identifique

a la poblacion con un sentido de pertenencia del valioso recurso que posee.
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2.11. Marketing Mix

El Marketing Mix, es un conjunto de herramientas tacticas de marketing controlables
(producto, precio, plaza, promocion) que la empresa combina para producir la respuesta

deseada en el mercado meta.
2.11.1. Estrategia de Producto

“Rose Sal” procesard, fraccionard y envasara la sal rosada, dirigida a las familias tarijefias.
El anlisis de mercado y entrevistas realizadas indican un crecimiento en la frecuencia de

compra de productos organicos y naturales.

Lo més importante en esta estrategia, es resaltar los atributos de la sal rosada, controles

de calidad y sanidad para ofrecer un producto confiable a las familias.

2.11.1.1. Caracteristicas del producto
e Rose sal procesara sal rosada de forma artesanal en dos tamafios, fina y granulada

media, en dos presentacion es:

o 100g fina: un tamafo ideal para la mesa familiar de facil manipulacion,
con dosificador y tapa rosca

o 7509 gruesa media: al ser un producto costoso en comparacion con la sal
comun, es necesario reducir la brecha del precio para cautivar al cliente,
disminuyendo asi la cantidad pero manteniendo las mismas dimensiones
del envase de 1kg de la competencia (parte de la estrategia de marketing
visual de Rose Sal)

e Se tendra acceso a las mejores piezas de rocas de sal, gracias a la proximidad de
las instalaciones con la materia prima. Esta cercania se constituira en una ventaja

importante con los deméas competidores.

e EI procesamiento estard acompafiado de una supervision continua en todas sus
etapas. Al ser un producto 100% organico se tendra mucho cuidado en la

manipulacion de la materia prima (transporte, molido y almacenamiento).
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e Unavez molida la sal se realizara un control de calidad organoléptico’ a cargo de

en especialista en este tipo de anélisis.

2.11.1.2. Slogan: La funcién principal del slogan es promover la compra del

producto y motivar a los clientes potenciales a consumir los productos.
“El sabor que acomparnia a tu salud...”

La Sal rosada es muy apreciada por grandes chefs en todo el mundo por el sabor Unico
que le otorga a sus platos, es por esto que el slogan de “Rose Sal” esta dirigido a cautivar

a esas personas gque desean cambiar su alimentacion con un mejor sabor
2.11.1.3. Empaque

El medio de transporte del producto seran cajas troqueladas, capacidad para 4 pack de
docenas de frascos de sal de 100 g, este cartdn protege de la humedad a la sal, su disefio
es segun a requerimiento y ademas es 100% reciclable, lo que le otorga una buena imagen

al producto ademas de facil manipulacion por los distribuidores.
Caracteristicas:

e Resistente a la humedad

e Libre de olores extrafios

e Carton corrugado blanco/café

e Carton sin de impurezas, fabricado con
carton corrugado

e Flexogréafica de alta calidad y variedad

de colores de acuerdo a requerimiento

del cliente

7 Analisis Organoléptico: Es una valoracién cualitativa que se realiza sobre una muestra (principalmente
de alimento o bebida) basada exclusivamente en la valoracion de los sentidos (vista, gusto, olfato, etc.).
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GRAFICA N° 13

EMPAQUE DEL PRODUCTO

2.11.1.4. Envase: los envases que se utilizara para la sal, ya anteriormente
descritos seran baratos, sencillos y sofisticados para la presentacion en

anaqueles y supermercados.

Los empaques de plastico ofrecen mayor resistencia y proteccién al producto, comodidad

en el uso y facil almacenamiento y distribucion.

Rose Sal ofertard el producto de 100g en este envase, considerando el precio bajo y

facilidad de uso.



41

GRAFICA N° 14
ENVASE DE PRODUCTO 100g

ORGANICA

GRAFICA N° 15

ENVASE DEL PRODUCTO 750a
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El envase de papel kraft ofrece proteccion frente a la luz y el polvo, ademas absorve la
humedad del aire y puede servir para retrasar el deterioro del producto debido a este

factor.

Este papel es de facil impresion y con un costo muy bajo a comparacion del plastico. Con
esta presentacion se disminuiran los costos del producto, ademas de aportar con la

campafia de producto organico, ya que el papel kraft es reciclable y biodegradable.

2.11.1.5. Etiqueta

El envase de 100g tendra una etiqueta en la parte superior (tapa) y en el centro del frasco,

la etiqueta en la tapa solo llevar el logotipo de RoseSal.

Posteriormente la etiqueta central Ilevara la informacion necesaria segn resolucion
administrativa 072/2002 8de SENASAG que son :

Nombre del alimento

Naturaleza y condicion fisica del alimento
Contenido neto Composicién del Alimento
Identificacion del lote

Instrucciones para su conservacion
Nombre o razon social

Direccion de la empresa

Lugar y pais de origen

Marca Registro sanitario SENASAG

© © N o g B~ DR

8 Resolucién administrativa 072/2002 reglamento para la aprobacion de modelo de etiqueta y control de
etiquetado de alimentos pre envasados.
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GRAFICA N° 16

ETIQUETA DEL PRODUCTO DE 1009

T

/R

i ey ;Quiénes Somos?
U ?:: " Parrillera Aca

de Io’ an Somos Rose Sal, una empresa que aspira

I sada llevar a las mesas de las familias

- 1” ro tarijefias y de toda Bolivia un producto

muy valorado por el mundo, la sal
rosada originaria de esta tierra
bondadosa.

@ S

“ sabor que acomparia a tu )
Planteamos un modelo de negocio
INFORMACION inclusivo con las comunidades de
- ~ Taquillos y saladito, beneficiando al
J N/

NUTRIC 1()‘\/‘ AL desarrollo econémico y social del lugar,
Componente En 100 gr de esta forma llegar a las familias
Calcio 700 tarijefias con un producto 100% natural
Sodi 38.4 y organico, mediante un proceso
AN "' ‘. artesanal, para no perder los atributos
Potasio 616 naturales,
cloro 57,1 Contactanos: Cel. 72979003
Maguesio 208 Peso Neto 72991983
Yodo 10 '00% Natural 100 “ www.facebook.co

g m/RoseSaltakillos

Hicrro 3,30

2.11.2. Estrategia de precios

El precio es un elemento muy importante en la estrategia de marketing, un precio bien

definido permitiré a la empresa posicionarse en el mercado.
%Los precios de sal rosada en el mercado se encuentran entre:
Sal Rosada Bs. 20 — 25 por kilogramo

Una gran ventaja con la que cuenta Rose Sal es la adquisicion de materia prima a precios
bajos; gracias a la cercania de las instalaciones se realizaran abastecimientos de lote

minimo y una linea de produccion artesanal que permite disminuir costos operativos.

Por lo tanto la estrategia de precios que utilizard Rose Sal para ingresar al mercado es la

fijacion de precios en base a costos, que tendra aproximadamente un valor de:

Precio minimo de venta Sal Rosada Bs. 12 por 750g

Sin embargo es necesario crean una “percepcion de valor” en la mente del cliente, por lo

tanto se realizara un ajuste a los precios entre Bs. 18— 20, para lograr un sostenimiento

% Precios obtenidos en el supermercado Urkupifia, Molcor y Belgrano
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financiero y no crear una brecha muy grande con la competencia. Esta estrategia lograra
maximizar las ventas y utilidades.

2.11.3. Estrategia de Plaza o distribucién

El canal de comercializacion sera indirecto, mediante intermediarios, que consiste en un
proveedor mayorista, Rose Sal, intermediario minorista y consumidor, como se muestra a

continuacion:

Proveedores
IMEWINEN

Rose Sal distribuira sus producto por medio de tiendas especializadas en ventas de
alimentos al por menor, plataformas web de delibery (Orden Ya), también en centros de
abastecimiento de carne, tiendas de barrio del &rea periurbana y la industria de belleza y
cuidado personal, con los que se estableceran negociaciones y contratos de abastecimiento

segun requerimiento.

El traslado de los productos ya empaquetados se realizara por medio de un transporte

privado, por la ruta que une:
(Taquillos — San Simdn) camino de tierra
(San Simon — Entre Rios) ruta asfaltada
(Entre Rios — ciudad de Tarija) ruta asfaltada

El producto final sera almacenado en un domicilio privado ubicado en el barrio San Martin
de la ciudad de Tarija. Posteriormente se procedera a proveer del producto en motocicleta
a los diferentes establecimientos por pedido.

El tiempo de recorrido aproximado desde las instalaciones en Taquillos hasta la ciudad de
Tarija es de 2 horas.
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RUTA DE DISTRIBUCION
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2.11.4. Estrategia de Promocion

Tomando en cuenta todos los beneficios de la sal rosada, se segmentara el mercado y se
enfatizard en resaltar el atributo que se considere corresponda al mercado meta, por
ejemplo, en las churrasquerias y expendios de carne se resaltara el atributo de su fuerte
poder gustativo “sabor” para promover las ventas y de esa manera hacer conocer la

empresa.

También es importante concientizar a la poblacion del consumo excesivo de sal y sus
consecuencias, para de esta forma promocionar el producto RoseSal como una alternativa
organica a la sal coman, pero no asi de consumo desenfrenado, se trata de guiar al cliente
a una utilizacion moderada de la sal en sus alimentos diarios, con el fin de prever

enfermedades de tipo cardiacos.
2.11.4.1. Publicidad indirecta
Se promovera el producto mediante una fuerza de ventas de las siguientes formas:

e Exhibidores en el punto de venta: Demostracién y degustacion de carnes a la
parrilla preparadas con el producto en puntos estratégicos con gran afluencia de
personas y concentracién de expendios de carne (av. Belgrano, B.Villa Abaroa, B.
Senac, etc.)

e Con el fin de difundir el producto rapidamente se otorgara a las carnicerias un
determinado ndmero de muestras gratuitas del producto, para que sean
obsequiadas a sus clientes por la compra de carne para parrilla.

e Se patrocinaran gimnasios, carnicerias, saunas, Yy restaurantes de comida
saludable, con el fin de que puedan ofertar nuestros productos a sus clientes

e Se establecerd convenios con supermercados y micro mercados para obtener un

espacio en sus anaqueles.
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2.11.4.2. Publicidad directa

Gracias a la investigacion de mercados se logro identificar que gran parte de la poblacién

esta relacionada directamente con las redes sociales, dejando de lado la radio, television y

periddicos. Sin embargo como el producto esta dirigido a las familias, gran parte de la

gente adulta aun adquiere el tipo de publicidad tradicional.

Los volantes informativos son muy importantes para brindar informacion rapida (asi lo

demuestran grandes organizaciones cémo la banca y empresas de telecomunicaciones),

posteriormente, esta informacion atractiva se complementa por medios digitales cémo las

redes sociales.

e Se repartiran simultdneamente con el producto, volantes y dipticos informativos,

que contendran: (ver grafico 18)

o

Informacion sobre el consumo excesivo de sal y los problemas que esta
ocasionando en la salud.

Detalle de los beneficios de la sal rosada, su proceso de extraccion natural
y minimo manipuleo.

Ofertas y descuentos

Informacién de contacto con Rose Sal

e Creacion de una pagina oficial en Facebook. Como es de conocimiento general,

Facebook es una plataforma gratuita, lo que significa una gran ventaja publicitaria

para emprendimientos en pequefia escala, es por este medio que se compartira

mucho contenido sobre la sal rosada: (ver gréafico 19)

o

o

Usos y beneficios.

Recetas de comidas

Documentales y videos

Experiencias culinarias de consumidores de sal rosada
Contenido visual con mensajes explicito e implicito

Fotografias de la sal
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GRAFICA N° 18

DISENO DE DIPTICOS INFORMATIVOS

Somos?

Somos Rose Sal, una empresa que pretende
llevar a las mesas de las familias tarijefias y de
toda Bolivia un producto muy valorado por el
mundo, la sal rosada originaria de esta tierra
bondadosa. Planteamos un modelo de
negocio inclusivo con las comunidades de
Taquillos y Saladito, beneficiando al desarrollo
econdémico y social del lugar, de esta forma
llegar a las familias tarijefias con un producto
100% natural y organico, mediante un proceso
artesanal, para no perder los atributos
naturales de la Sal Rosada.

Contactanos:

Cel: (591) 72979003

9 72991983
n www.facebook.com/RoseSaltakillos

DISFRUTA TU VIDA
CON

‘& sabor que acomparia a

tu salud..”

La sal rosada

Es la sal de cristal de roca, un producto 100%
organico y natural, que recibe ese nombre por
su coloracion rosada.

Su color rosa prueba su gran contenido de
hierro y también identifica su procedencia: las
profundas capas alimentadas por las
infiltraciones minerales de la corteza
terrestre. Tiene un 85% de sodio, ademas de
una mayor carga de minerales, entre ellos
magnesio, calcio, potasio y yodo natural.

Es una sal mas sana y menos nociva porque
no pasa por refinacidn y porque tiene mas
minerales; es tan buena como la sal de mar
puesto que de la misma manera conserva
todos sus beneficios naturales

SAL ROSADA VS SAL COMUN

Sal rosada Sal de mesa (yodada)

1. Libre de contaminantes “Pues se 1. Es cloruro de sddico con yodo
extrae en forma de roca, es lavada y agregado

limpiada, para ir directo a nuestras 2. Contiene quimicos toxicos
mesas” 3. Aumenta la presion arterial

2. Contiene propiedades depurativas 4. Produce celulitis

3. Libre de quimicos y Yodo 5. Es agresiva con el sistema

4. Limpia el tejido conjuntivo nervioso y sanguineo

5. Estimula el sistema inmune y el 6. Nos hace retener liquidos
drenaje de toxinas 7. Provoca ansiedad y depresion

6. Ayuda a eliminar metales pesados | 8. AlSer expuesta a 10s 12009
7. Mejora el estado de dnimo y Fahrenheit pierde todas sus
brinda mayor nivel de energia. propiedades

8. Posee 84 minerales 9. Es 100% Procesada

9. Es 100% natural
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GRAFICA N° 19

FOTOGRAFIAS DE FACEBOOK

2.12. DEMANDA POTENCIAL

Con el andlisis de la informacion obtenida en la investigacion de mercado se logré
identificar el mercado para RoseSal que representa posiblemente un 10% de las familias
tarijefias que considera muy importante el valor nutricional al momento de comprar sal

para su familia, es decir:
48,001 familias x 10% = 4800 kilogramo mensuales aprox. (muy importante)

Debido a la existencia de este producto en el mercado y varios competidores directos que
satisfacen esta demanda, ademas de competidores potenciales, se planificara un estrategia
de ventas para ganar un 35% a 40% de este nicho de mercado, entonces se obtiene una

demanda aproximada y una cantidad a producir de:
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4800 familias x 37.5 % = 1800 kilogramos al mes y 21.5 toneladas anuales

2.13.

PROYECCION DE LA DEMANDA

Segun datos obtenidos del INE, el porcentaje de crecimiento de la poblacién en Tarija es

de aproximadamente 2.6% anual

Estos datos servirdn como referencia para proyectar la demanda y por lo tanto la

produccion de sal rosada.

Para determinar la produccion tomaremos en cuenta solo la presentacion de 7509

1800kg x 1000g / 750g = 2403u

TABLAN° 21

PRODUCCION SAL GRANULADA 750 G

DETALLE VENTAS N° DE VENTA PRECIO | INGRESOS
MENSUALES | MESES | ANUAL ANUALES
(unidades)
2019 2403 12 28.836 12 346.032
2020 2465 12 29.580 12 354.960
2021 2529 12 30.348 12 364.176
2022 2595 12 31.140 12 373.680
2023 2662 12 31.944 12 383.328
2.14. COSTO DE PUBLICIDAD
MEDIO CANTIDAD PRECIO COSTOS DE Costo
UNITARIO | PUBLICIDAD anual Bs.
MENSUAL (Bs)
Papeleria y | 400 0.80 320 3850
folleteria
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CAPITULO 11l
ORGANIZACION Y FUERZA DE TRABAJO
3. INTRODUCCION

La administracion de Recurso Humanos es una funcion administrativa dedicada a la
integracion, la formacion, la evaluacion y la remuneracion de los empleados; todos los
administradores son en cierto sentido gerentes de recursos humanos porque participan en

actividades cdmo el reclutamiento, las entrevistas, la seleccion y la formacion.

El capital humano jugard un papel importante en la empresa sobre todo en el area
administrativa, al ser una organizacion pequefia, necesitara contar con un personal

comprometido a contribuir con el desarrollo de la empresa.

Se elaboré un organigrama que contribuya para el buen funcionamiento de la empresa, en
sus distintos niveles, llegando a describir las funciones de cada uno de los miembros que

conformara la organizacion.

3.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ADMINISTRADOR
CONTADOR

TEC. CONTROL DE
CALIDAD

A MANTENIMIENTO

OPERADOR DE CLASIFICADOR DE
MOLINO SAL
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3.2. DESCRIPCION DE PUESTOS
TABLA N° 22

DESCRIPCION DE PUESTO ADMINISTRADOR

DENOMINACION DEL PUESTO

ADMINISTRADOR

DEPENDENCIA DEPENDENCIA JERARQUICA CODIGO
FUNCIONAL
Ninguna Depende directamente del duefio Fh-002

OBJETIVOS DEL PUESTO

Tiene bajo su responsabilidad, la administracion, planificacion, programacion de
operaciones, evaluacion, seguimiento del proceso productivo y del proceso de
comercializacion (fuerza de ventas)

Negociar la adquisicion de materia prima, asi como la negociacién con el mercado al que

esta destinado el producto ademas de la distribucion del producto terminado

PUESTOS BAJO SU DEPENDENCIA

1. OPERADOR DE MOLINO
2. CLASIFICADOR DE SAL

FUNCIONES RUTINARIAS

1. Proyectar el crecimiento de la demanda

2. Promover y conducir los contratos de venta de sal rosada

3. Definir politicas que garanticen la continuidad de produccién.

4. Supervisar y controlar el proceso de produccion

5. Elaborar informes semestrales, sobre el comportamiento de la empresa

6. Distribuir el producto final a los diferentes centros de abastecimiento

FUNCIONES NO RUTINARIAS

Realizar otras tareas relacionadas al puesto o encomendadas por el duefio
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TABLA N° 23

DESCRIPCION DE PUESTO CLASIFICADOR DE SAL

DENOMINACION DEL PUESTO

CLASIFICADOR DE SAL

DEPENDENCIA DEPENDENCIA JERARQUICA CODIGO

FUNCIONAL

Administracion Depende directamente del | Fh-003
administrador

OBJETIVOS DEL PUESTO

Tiene bajo su responsabilidad, la seleccion y recepcidén de materia prima en bruto, para su
posterior traslado al lavado y secado, también apoyo en el acopio y almacenaje del
producto terminado

Limpieza de los equipos de trabajo e instalaciones

PUESTOS BAJO SU DEPENDENCIA

Ninguno

FUNCIONES RUTINARIAS

1. Trasladar las rocas de sal al sector de lavado
2. Lavar lasal

3. Transportar la sal al sector de secado

4. Acopio del producto terminado

5. Envasar producto

FUNCIONES NO RUTINARIAS

Apoyar en el envasado para el cliente y realizar otras disposiciones por parte del superior




54

TABLA N° 24

DESCRIPCION DE PUESTO OPERADOR DE MOLINO

DENOMINACION DEL PUESTO

OPERADOR DE MOLINO

DEPENDENCIA DEPENDENCIA JERARQUICA CODIGO

FUNCIONAL

ADMINISTRACION Depende directamente del | Fh-003
administrador

OBJETIVOS DEL PUESTO

Tiene bajo su responsabilidad, el molido y almacenamiento de la sal rosada en yutes y
apoyo en el envasado del producto.
Limpieza de los equipos de trabajo e instalaciones

PUESTOS BAJO SU DEPENDENCIA

Ninguno

FUNCIONES RUTINARIAS

1. Transporte de las rocas de sal secas hasta la maquina de moler
2. Recibir la sal en yutes.

3. Costura de yutes para su cerrado

4. Transporte del producto a almacén

5. Envasar producto

FUNCIONES NO RUTINARIAS

Apoyar en el envasado para el cliente y realizar otras disposiciones por parte del superior
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PERSONAL DE STAFF
TABLA N° 25

DESCRIPCION DE PUESTO CONTADOR

DENOMINACION DEL PUESTO

CONTADOR

DEPENDENCIA DEPENDENCIA JERARQUICA CODIGO

FUNCIONAL

Administracion Depende directamente del | FhS-001
administrador

OBJETIVOS DEL PUESTO

Efectuar el registro de todas las operaciones contables por ventas y compras de la empresa,

asi como coordinar con el responsable administrativo, en todas las actividades financieras.

PUESTOS BAJO SU DEPENDENCIA

Ninguno

FUNCIONES RUTINARIAS

1. Elaborar informe de ingresos en forma mensual

2. Declaracién de impuestos

FUNCIONES NO RUTINARIAS

Brindar la documentacion requerida por el administrador
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TABLA N° 26

DESCRIPCION DE PUESTO TEC. MANTENIMIENTO

DENOMINACION DEL PUESTO

TECNICO EN MANTENIMIENTO

DEPENDENCIA DEPENDENCIA JERARQUICA CODIGO

FUNCIONAL

ADMINISTRACION Depende directamente del | FhS-002
administrador

OBJETIVOS DEL PUESTO

Realizar el monitoreo y diagnostico de la maquinaria de la empresa, realizar el
mantenimiento y dejarla en condiciones ya sea en las visitas programadas, asi como cuando

estas presenten fallas fuera del cronograma establecido

PUESTOS BAJO SU DEPENDENCIA

Ninguno

FUNCIONES RUTINARIAS

1. Realizar la inspeccién de la maquina de molido

2. Realizar el mantenimiento de la maquina de molido

FUNCIONES NO RUTINARIAS

Atender situaciones de emergencia por fallo de equipo fuera de la visita programada




TABLA N° 27

DESCRIPCION DE PUESTO TEC. CONTRAL DE CALIDAD
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DENOMINACION DEL PUESTO

TECNICO EN CONTROL DE CALIDAD

DEPENDENCIA DEPENDENCIA JERARQUICA CODIGO

FUNCIONAL

Administracion Depende directamente del | FhS-001
administrador

OBJETIVOS DEL PUESTO

Efectuar el analisis minucioso de la materia prima

Efectuar el andlisis sensorial organoléptico por lote de produccion.

PUESTOS BAJO SU DEPENDENCIA

Ninguno

FUNCIONES RUTINARIAS

1. Elaborar informe de la calidad del producto terminado

2. Realizar analisis descriptivos, discriminatorios y del consumidor

FUNCIONES NO RUTINARIAS

Brindar apoyo técnico en el envasado del producto y en la promocion

3.3. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

La administracion de sueldos y salarios sera determinada en funcién a los deberes vy
responsabilidades que involucre cada cargo, cumpliendo con lo que dispone la ley y
respetando los derechos de los trabajadores, tomando en cuenta el rendimiento laboral de
cada uno de ellos, buscando cubrir principalmente las necesidades basicas

oportunidad de mejorar sus salarios en funcion al cumplimiento de los objetivos del area

y por ende de la empresa .

con
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La administracion de salarios en la empresa establece estructuras de salarios equitativos
y justos. Estas estructuras de salarios deberan ser equitativas y justas con relacion a:

e Lossalarios con respecto alosdemas cargos de la propia organizacién, buscando
el equilibrio interno de estos salarios.
e Lossalarios con respecto alos mismos cargos de otras empresas que actdan en

el mercado de trabajo, buscando entonces el equilibrio externo de los salarios

De esta forma obtendremos satisfaccion por parte de los trabajadores ya que se veran

motivados al ver que existe equidad dentro de la empresa y que reciban sueldos justos:

TABLA N° 28

ESCALA SALARIAL

ESCALA SALARIAL EXPRESADA EN (BS)
NIVEL SALARIAL DENOMINACION DEL | HABER MENSUAL
PUESTO EXPRESADO EN (BS)
ADMINISTRATIVO Administrador 4.000
OPERATIVO Operador de molino 2.060
Clasificador de sal 2.060
TOTAL 8.120




TABLA N° 29

PAGO POR TRABAJOS EVENTUALES O DESTAJO

Mantenimiento 0.166 500 83 10.37 249 | 12.86 |70.14
Contador 15 150 2250 | 281,25 |67.5 | 348.75 | 1901.25
Tec. Control calidad | 3 200 600 75 18 |93 507
TOTAL 2478.40

Se realizard mantenimiento preventivo y correctivo cada 6 meses.

TABLA N° 30

AGUINALDO

Administrador 4.000 8,33% 333,20
Operario 1 2.060 8,33% 171,60
Operario 2 2.060 8,33% 171,60

TOTAL 676.4




TABLA N° 31

APORTES LABORALES
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APORTES LABORALES

DETALLE PORCENTAJE (BS)

AFP 12,71% 1.032

APORTES PATRONALES

DETALLE PORCENTAJE (BS)

C.N.S 10% 812

F. Viv. 2% 162.4

AF.P 1,71% 138.85

ASP.ydel A 3% 243.6

TOTAL 2388.85
TABLA N° 32

SIGNIFICADO DE LAS SIGLAS DE APORTES LABORALES Y PATRONALES

SIGLA

SIGNIFICADO

A.F.P. Riesgo profesional

Administradora del Fondo de Pensiones

C.N.S Caja Nacional de Salud
F.VIV. Fondo Para Vivienda
AS.PY DEL A. Aporte Solidario




TABLA N° 33

PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS MENSUAL*

10 Datos extraidos en base a la calculadora tributaria de la pagina https.//form.jotformpro.com/81274441091957

Administrador | 30 | 4.000 4.000 |508,40 508,40 3491,6
0
Operador de | 30 | 2.060 2.060 | 261,83 261,83 1798,1
molino 7
Clasificador |30 |2.060 2.060 | 261,83 261,83 1798,1

7
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3.4. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

“ROSE SAL” se constituira cdmo una Sociedad Unipersonal, la misma que esta

establecida en el codigo de comercio desde el articulo 195 hasta el 216 del Capitulo 1V,

Titulo 11, previo inicio formal de operaciones, se deberan obtener los permisos necesarios

para la apertura y funcionamiento, siendo los mas generales la licencia de funcionamiento,

aviso de apertura etc.

3.4.1. OBLIGACIONES LEGALES
3.4.11. SERVICIO DE IMPUESTOS NACIONALES (Régimen

Tributario)

Costo del Tramite: Sin Costo

SIN: Servicio de Impuestos Nacionales el mismo se encarga de facilitar y

universalizar el cumplimiento de las obligaciones impositivas.

Requisitos

« Personas Juridicas:

Formulario de empadronamiento

Escritura de constitucion de sociedad o personeria juridica, Ley, Decreto
Supremo o resolucion segun corresponda. Fotocopia legalizada.
Documentacion de identificacion del titular.

Factura de luz, que acredite el domicilio.

Balance de Apertura.

% Representante Legal:

Fuente de Mandato (Poder, acta de directorios, Estatuto o contrato)
Fotocopia Legalizada.
Documento de Identidad.

Factura de Luz.
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3.4.1.2. ALCALDIA MUNICIPAL
Costo del Tramite: 100 bs.
Detallado de la siguiente manera:
e Caratula: 5 bs.
e Timbres: 95 bs.

Para obtener la licencia de funcionamiento, la Honorable Alcaldia Municipal, exige los

siguientes requisitos para dicho tramite:

Cédula de Identidad, RUN o RIN fotocopia

Fotocopia del NIT o Inscripcion del Régimen Simplificado.
Fotocopia del testimonio de constitucion de la empresa.
Croquis de la distribucion de los ambientes del local.
Ultima factura de luz del local.

Llenar formulario Gnico de licencias de funcionamiento (FULF)

N o g s~ w D Ee

Recabar y llenar el formulario 401 en caso, si cuenta con el padrén municipal

del contribuyente.

8. Recabar y llenar el formulario 402 en caso, de no contar con el padron
municipal del contribuyente.

9. Fotocopia del poder notarial y cédula de identidad de los representantes

legales.

Para actividades industriales:

e Personas Naturales

Folder con sujetador que contenga la siguiente documentacion:

1.

Declaracion Jurada F-401 (en caso de no contar con PCM) o la declaracién jurada
F-402 (en caso de contar con PCM)

Original y fotocopia de la cédula de identidad del titular.

Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso) que acredite la direccién
del domicilio de la actividad econdmica.

Fotocopia del NIT vy certificado de inscripcion (si corresponde)



5.

64

Croquis de ubicacion de la actividad economica y superficie de distribucion

expresada en m2.

Efectuar la inscripcion de su empresa en el registro de comercio de acuerdo al tipo

societario que tendra su empresa.

Costo: Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) bs. 136.50

Por consiguiente, se procedera al registro en FUNDEMPRESA

Requisitos:

1. Formulario de declaracion Jurada N 0010/03 de FUNDEMPRESA debidamente
llenado.

2. Formulario de Declaracion Jurada n 0020/03 de FUNDEMPRESA debidamente
llenado.

3. Testimonio de Escritura Pablica de Constitucion (Original o copia legalizada
legible)

4. Testimonio de Poder del Representante Legal (original o copia legalizada legible)

5. Publicaciéon del resumen del Testimonio de Constitucion.

6. Balance de Apertura sellado por el Colegio de Contadores y/o Auditores

7. Acta de fundacion.

Costo (en moneda regulada):

Sociedad de Responsabilidad Limitada bs. 455

Vigencia: hasta 150 dias posteriores a la fecha de cierre fiscal que corresponda a su

actividad.

Tiempo de procesamiento: 3 dias habiles
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3.4.2. OBLIGACIONES SOCIALES
34.2.1. CAJA DE SALUD

Afiliacion en la Caja Nacional de Salud

Costos de los formularios: para Tramite de cualquier empresa los requeridos
tienen un costo de bs. 7, 50

Requisitos:

1. Formulario AVC 01 (llenado)
2. Formulario AVC 02 (vacio)

RCI-1A (llenado de las 2 primeras filas y el mes)

Carta de solicitud dirigida al jefe del Departamento Nacional de Afiliacion.
Cédula de Identidad de Representante Legal (fotocopia)
Certificado del Numero de Identificacion Tributaria — NIT (fotocopia)

Nomina de Personal que incluya la fecha de nacimiento

N o g &~ W

Croquis de la empresa.
Trabajador
Debe presentar los siguientes requisitos:

e Formulario: AVC-04 aviso de Afiliacion del Trabajador
e Formulario AVC-05 Cédula del Trabajador

e Cédula de Identidad del Trabajador (fotocopia)

e Certificado de Nacimiento (original)

o Ultima Papeleta de Pago (original)

3.4.22. ADMINISTRADORA DE FONDO DE PENCIONES (AFP)
Costo: Sin costo Alguno.

Registro de Empresas:
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De acuerdo al Art. 2 del DS 29537. todo empleador se encuentra obligado a llenar,
firmar y presentar al ente gestor de la seguridad Social de largo Plazo, el formulario
de inscripcion del empleador al SIP, a través de su representante legal, adjuntando
para tal efecto el testimonio de poder que acredite su representacion cuando

corresponda.

El formulario de Inscripcién del Empleador al SIP tendra calidad de Declaracion

Jurada.

1. Documentacién necesaria para el registro.

2. Llenar el formulario de inscripcién del empleador

3. Fotocopia del Certificado de Inscripcion al patron Nacional de
Contribuyentes (nimero de identificacion tributaria NIT)

4. Fotocopia del documento de identidad de representante legal.

5. Fotocopia del Testimonio de poder que acredite la Representacion, Legal
cuando corresponda

3.4.2.3. MINISTERIO DE TRABAJO

Costo de Tramite: 80 bs.
e Formulario Registro Obligatorio de Empleadores (ROE) llenado (3 copias)

e Deposito de bs. 80 a la cuenta nimero 1-3628374 del Banco Unidn.

Para adquirir el certificado de inscripcion en el Ministerio de Trabajo los requisitos son:

o o k~ w

Balance de apertura

Llenado de declaracion jurada (formulario unico de registro de empleadores
original y una copia)

Licencia de funcionamiento

Ultima planilla salarial de los trabajadores

Fotocopia legalizada del NIT

Boleta de depdsito de bs. 50 (cincuenta bolivianos 00/100) en la cuenta n 201-
0448901-3-85 del banco de Crédito de Bolivia a nombre del Ministerio de Trabajo.

Croquis del establecimiento
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8. Libro de accidentes
9. Contrato de trabajo (documento original mas 2 copias)
10. Fotocopia de reglamento interno
11. Libro de asistencias
12. Formularios de afiliacion a la AFP y Caja Nacional de salud.
3.4.3. OTROS
3.4.3.1. Registro Sanitario
Costo: 41 bs

Una empresa para estar legalmente instituida en el mercado debe recabar
primeramente su Certificado de NUmero de Registro Sanitario (RS) que es el aval
que se entrega en dos organismos oficiales de control, el Ministerio de Salud y
Deportes y el SENASAG.

3.4.3.2. Procedimiento del Ministerio de Salud:

Para adquirir el Registro Sanitario (RS) se debe recabar en estas unidades una
solicitud que contiene Algunos datos de la empresa como: NUmero de personas
que trabajan, cuantos tienen el carnet Sanitario, cantidad de produccion, inversion
maquinaria estos datos ayudan a determinar la categoria de industria. Ademas,
debe enviar un lay-out de la empresa, un croquis de ubicacidn, lista de ingredientes
(cualitativa) y de aditivos y conservantes (cuantitativa) y el proyecto de etiquetado
que debe tener los puntos obligatorios de la norma boliviana NB 314001

(etiquetado de alimentos pre envasados).
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3.4.3.3. Procedimiento Sedes

Requisitos apertura — renovacion autorizacion sanitaria de funcionamiento.

Llenar el formulario de solicitud de apertura o renovacion de autorizacion sanitaria

de funcionamiento y registro Unico sanitario, dirigido al gerente de la Unidad

Inocuidad Alimentaria y Control Sanitario.

Especificar el nombre de empresa o negocio, direccion, nombre del propietario,

teléfono fijo de contacto y correo electronico.

N g &~ W

©o

10.

11.

12.

Fotocopia de aviso de facturacion de luz o agua, del lugar de
funcionamiento de la empresa.

Fotocopia documento de identificacion vigente del propietario o
representante legal (Nacional: Cédula de Identidad vigente, Extranjero:
fotocopia del pasaporte y carnet de migracion)

Poder del representante legal.

Constitucion de la empresa

Fotocopia del NIT

Croquis de ubicacion

Certificado fumigacién (original vigente) o fotocopia legalizada con sello
seco de la empresa fumigadora, autorizada por el SEDES.

Fotocopia de los carnets sanitarios del personal vigente.

4 fotos: fachada y ambientes

En caso de renovacion: adjuntar original autorizacion sanitaria de
funcionamiento anterior y fotocopia del registro Gnico sanitario.

Toda entrega de documentos es personal (con cédula de identidad) o
representante (con poder notariado y cédula de identidad)

Para hoteles: presentar la resolucion de turismo, emitido por la

Gobernacion de Santa Cruz.
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13. Para fébricas y elaboradoras de productos, solicitar a la Unidad de

Inocuidad Alimentaria y Control Sanitario la toma de muestra para el

analisis bromatoldgico.

3.5. COSTOS DE LOS GASTOS DE ORGANIZACION
TABLA N° 34
GASTOS DE ORGANIZACION

OBLIGACIONES LEGALES Unitario Total
Bs. Bs.
Registro en el Servicio de impuestos nacionales 0 0
(SIN)
Registro en la Alcaldia Municipal Departamental
e Caratula
e Timbres 5 100
95
Registro Sanitario y Autorizacion Sanitario de
Funcionamiento (SEDES) 41 41
Registro en FUNDEMPRESA (Fundacion para
el Desarrollo Empresarial)
e Control de Homonimia 136.50 591.50
e Inscripcion 455
Obligaciones Sociales
Registro en el Seguro de Salud (Caja Nacional de
Salud)
e Formulario 3.50 7.5
e Costo de Tramite por Empleado 4
Registro en el Seguro de Vejez o Jubilacion (AFP
FUTURO) 0 0
Registro en el Ministerio de Trabajo 80 80
Balance Inicial y Honorarios de Contador 200 200

TOTAL

1020
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CAPITULO IV
PLAN DE PRODUCCION

INTRODUCCION.

Dentro del plan de negocios el area de operaciones es fundamental debido a que es
encargada de realizar el procesamiento de la materia prima utilizando la capacidad de
sus recursos humanos, econdémicos, materiales que se requiere para brindar un
producto optimo.

Se hizo énfasis en el proceso de produccion detallando cado uno de los pasos que
intervienen para la elaboracion de sal rosada mediante un flujograma de las
actividades, el mismo que consiste desde la seleccion de la materia prima hasta la
distribucion del producto.

Se nombroé a detalle todo el equipo necesario para llevar a cabo la instalacion de la
planta procesadora.

Se baso en la informacion recolectada en la investigacion de mercados para determinar

la cantidad de produccion y capacidad instalada ajustada al mercado.

4.1. OBJETIVOS Y METAS DEL AREA DE PRODUCCION

La produccién es la transformacion de insumos a partir de recursos humanos, fisicos y

técnicos en productos requeridos por los consumidores.

Con la implementacion de una planta procesadora de sal +

Siguientes objetivos:

a) Determinar los niveles de produccion que respondan eficientemente a la demanda
actual y futura

b) Determinar cuantitativamente el aprovisionamiento mensual de materia prima
para cubrir la demanda y objetivos de produccién.

c) Manejar una variedad de presentacion es de sal rosada, utilizando un 20% de la
capacidad instalada.

d) Cumplir con los pedidos de nuestros productos en el plazo acordado con el cliente
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e) Incrementar &reas de almacenamiento de materia prima para ampliar la

produccion y por ende el mercado a nivel nacional.

Metas:

a) Expandir e incrementar gradualmente la produccién y el consumo de sal rosada a
través de programas especificos de educacion nutricional.

b) Garantizar el suministro de sal rosada a la poblacién, a precios razonables que

estén al alcance de diferentes grupos poblacionales de altos y bajos ingresos.

4.2. DEFINICION DEL PRODUCTO

4.2.1. Caracteristicas del producto

La empresa envasara sal rosada en dos presentaciones:
Pequefia (1009)
Mediana (7509)

Pequefia: en envases de plastico rigido de 100 gramos con una tapa dispensadora en

diferentes cantidades.

Se decidio ofertar la sal en estos envases por su practicidad, su facil utilizacion y su bajo

precio.
Mediana: en envases de papel kraft (bolsas con base fija) con un contenido de 750 g

Lo que se quiere lograr con esta presentacion es aproximar el precio de la sal rosada con
la sal comUn de 1kg, reduciendo su peso pero manteniendo una imagen de tamafio grande,
gue al momento de la toma de decision del posible consumidor, esta no represente una

clara relacion entre peso — precio.

Es necesario mencionar que al comienzo de las funciones de la planta procesadora solo se
trabajara con zarandas de sal fina media (0,5-1mm) por un tema de logistica e inventarios,

posteriormente se ampliara una linea de sal gruesa.
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4.3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

- Compra, seleccion y transporte de la materia prima

Para la adquisicion de la materia prima solo se comprara las mejores piezas y las de mayor
pureza, para este fin se contrataran 2 personas del lugar (comunarios) para que realicen
una seleccion y limpieza manual directamente en los yacimientos, las rocas de sal ya
seleccionadas se acopiaran en un sector establecido para el carguio, a la espera del

transporte.

El pedido se realizara con una semana de anticipacién o segun la oferta, ya que el proceso
de extraccion y seleccién del mineral demora entre una a dos semanas y hasta un mes,
segun las condiciones climaticas, facilidades de acceso y dependiendo de la disponibilidad

en los diferentes yacimientos de la zona.

Posteriormente una vez completado el pedido, se trasladara el mineral por medio de una
camioneta hasta las instalaciones de la empresa, ubicada a 500, 1000 y 2000 metros de

distancia aproximadamente de los yacimientos de la zona.
- Recepcidén y Acopio de la materia prima

La camioneta tiene que ingresar a una zona de descarga dentro de las instalaciones de la
empresa, para su acopio y almacenamiento en un lugar amplio y seco hasta el momento
de su utilizacion, antes de pasar al area de lavado se procedera a disminuir el tamafio de

las rocas manualmente mediante un combo para un mejor manipuleo.
- Sector de Limpieza y secado

Las piezas de sal seran trasladadas en carretillas desde la zona de acopio hasta una
lavanderia exclusivamente disefiada para el proceso de lavado; Mediante un proceso muy
simple y manual se lavara las rocas de sal con agua y cepillos para posteriormente ser

ubicadas en un area de secado natural (luz solar), sin adulterar sus atributos naturales.
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- Molienday control de calidad

Una vez secas las rocas de sal, estas pasaran al area de molido, dénde se introduciran en
la tolva de la maquina moledora de martillos para reducir su tamafio y separacion con

zarandas en tres tamafios:

Fina (0,5-1mm)
Granulada media (1-2mm)

Granulada Gruesa (2-5mm)

La sal molida sera llenada en bolsas de yute de QQ (46kg) para ser trasladadas y apiladas
en el area de almacenaje, se manejara un inventario de la sal almacenada para que al
momento de existir un pedido estas procedan a abrirse. Mediante un control de calidad
organoléptico se inspeccionan los tamafos y se separan posibles impurezas que pudiesen
quedar, a fin de conseguir una homogeneizacion de la sal y obtener un producto final de

un aspecto fino y uniforme para su envasado.
- Envasado y etiquetado

En un ambiente cerrado se envasara la sal en envases de polietileno de alta densidad
1Y(HDPE) y papel kraft en dos tamafios: pequefio (100) mediano y en envases kraft de
(7509) sucesivamente. Para el llenado de los envases no se necesitan equipos especiales,
es suficiente una cuchara delgada y un recipiente para el llenado, de la misma forma se

realizard un etiquetado manual con adhesivos impresos.

Mediante una pistola sopladora de aire caliente, se sellardn con capuchones termo
contraibles los envases de 100g y de la misma forma el papel kraft que tiene una linea
plastica que le da un sello seco a los envase de 750g. Se seguiran estos procesos para
proteger la sal de la humedad del ambiente y de la manipulacion constante que pueda

llegar a sufrir.

1 Resolucion Mercosur GMC 56/92 * Disposiciones generales para envases y equipamientos plasticos
en contacto con alimentos
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Y finalmente se procederé al embalaje de los envases de 100g en docenas con el plastico
termo contraible y se los introducira en cajas hasta un maximo de 9 docenas segun las

caracteristicas de la caja.
- Almacenamiento del producto terminado

Se almacenara el producto embalado dentro de depositos cubiertos, protegidos de la lluvia,
la humedad y la luz solar directa, asi mismo que dispongan de suficiente ventilacion, hasta
el momento de su despacho, de igual forma en todas sus fases posteriores de
almacenamiento en la ciudad de Tarija, transporte y venta. Se deben considerar todas estas

medidas de conservacion para mantener la calidad de producto organico.
- Distribucion

En el inicio de las funciones de la empresa, se distribuira el producto terminado por pedido
0 lote mediante un transporte privado (motocicleta), directamente a supermercados,
restaurantes, spas, nutricionistas y otros dénde se haya negociado el pedido, si existiera
un remanente se lo almacenara en oficinas y domicilio privado del administrador.
También se vendera al por mayor, es decir en bolsas de yute de @(11 %) previamente
acordado, las condiciones con clientes que asi lo requieran, entre ellos por ejemplo:

restaurantes de comida vegetariana, comida saludables, hoteles, restaurantes gourmet, etc.
4.4. DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION

Con el diagrama de actividades notaremos la sencillez en el procesamiento de la sal

rosada. Un producto 100% natural y organico.
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4.5. EQUIPOS E INSTALACIONES

TABLA N° 35

EQUIPO Y HERRAMIENTAS
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NOMBRE DE LA

ITEM | MAQUINARIA O DESCRIPCION CANT.| APLICACION
EQUIPO
CAPACIDAD DE MOLIENDA: DE
180/220 KG  /hr  MOTOR
ELECTRICO(10-12.5) HP(RPM
. MOLINO DE|2950) ~ACERO  INOXIDABLE, | PARA EL MOLIDO
MARTILLOS MODELO TRF 800- CAMARA DE DE SAL
MOLIENDA-NUMERO DE
MARTILLO  24-  INDUSTRIA
BRASILERA
MANGUERA ) 3
2 DIAMETRO 1/2 PULGADA
TRANSPARENTE MTRS. | PARA EL LAVADO
; BASCULA CAPACIDAD DE PESADADE 0 A/ PARA PESAJE DE
COMERCIAL 30KG PRODUCTO FINAL
RANGO DE PESAJE 60 KG- PARA PESAJE DE
BALANZA  DE
4 DIMENSIONES DEL PLATO DE PRODUCTO A
PLATAFORMA
PESAJE 500X600MM 1 ALMACENAR

SOPLADORA DE
AIRE CALIENTE

PUNTA DE ACERO

PARA EL SELLADO
DE LOS ENVASES
DE 100g y 7509

CARRETILLAS

CAPACIDAD DE
LLANTA DE GOMA

150-200 KG

TRANSPORTE DE
ROCAS DE SAL
DEL ACOPIO-
LIMPIEZA-MOLINO
y ALMACEN

El proceso de molienda de sal se realiza con una tecnologia sencilla.
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ESCRITORIO, MESA, SILLA PARA EL
MUEBLES Y
GIRATORIA, COMPUTADORA FUNCIONAMIENTO
ENSERES
PORTATIL DE LA OFICINA
PARA APOYO CON
HERRAMIENTAS 1
CEPILLO DE ACERO, COMBO, LA LIMPIEZA

4.6. ADMINISTRACION DE MATERIALES
4.6.1. Requerimiento de materia prima

La comercializacion de sal rosada al igual que la sal comun, empieza en la época de
invierno (meses de mayo, junio, julio, agosto y septiembre); en vista de que en verano y
parte de otofio, por las constantes precipitaciones pluviales, resulta muy dificil la

extraccion en los yacimientos.

A consecuencia de estas condiciones, se realizara un contrato de abastecimiento de 500qq
en total, estos seran recolectados entre los meses de Abril a Septiembre y al mismo
tiempo en estos 6 meses se pretende realizar toda la trituracion de la sal y almacenado en

las instalaciones de la empresa.
4.6.2. Determinacion del precio de la materia prima

El precio de cualquier tipo de sal que se extraia en la prov. O’Connor del departamento
de Tarija hace aproximadamente unos 10 afios atrds no sobrepasaba los Bs. 30 por QQ.
En el afio 2006 se registraron las primeras alzas en las exportaciones de sal rosada segun
la partida arancelaria 2501.00.90.00 (los demas, sal (incluidas la de mesa y la
desnaturalizada)) que ascendieron a un volumen de 427 mil Kg.*2, por lo que duplico su

valor en los yacimientos.

En el afio 2018 los precios que se manejan en los yacimientos por la sal rosada o colorada
se encuentran entre Bs. (90 a 120 por QQ)*3; incluso pudiendo aumentar, porque el precio

esta sujeto a variacion segun la calidad, cantidad y disponibilidad.

12 INSTITUTO BOLIVIANO DE COMERCIO EXTERIOR. Revista Nro. 26. afio 2008
13 Datos recogidos por consulta directa en tres yacimientos diferentes: (Martin Olguita, San Luis y
Saladito) de la provincia O’Connor del departamento de Tarija.
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Tomando en cuenta el valor de Bs. 120 qq; tenemos:

1qq = 46 kg

Sal Rosada 500 23.000 2,6087 60.000
Materia prima: 23000 KG/Anual
Impurezas: 5% 1150 KG/Anual

Pérdida en la manipulacion: 1% 230 KG/Anual
Sal efectiva: 21620 KG/anual

1802 KG/mes

Sal Rosada util 470 21.620 2,7752 60.000

60.000/21.620 = 4.8288
Se determing el costo de materia prima de Bs. 2.77 por kilogramo.

Costo total por mes

Sal Rosada util 1.8 1802 2.7752 5.001

El costo mensual de materia prima es de Bs. 5.001
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4.7. PROVEEDORES.

Se identifican 3 proveedores en la provincia O"Connor con actividad constante en la

comunidad de Taquillos:

e Martin Olguita, de propiedad de Humberto Mendoza.,
e San Luis, de Ademar D"Arlach y

e Yuqueporo de Eduardo Vargas (Ver anexo 5)

4.7.1. Logistica de compra

Para el transporte de la materia prima desde los yacimientos hasta las instalaciones en
Taquillos se alquilara una camioneta del Sr. Never Camacho, comunario del lugar. La
camioneta cuenta con una carroceria modificada especial para el transporte de sal de roca,

el alquiler es por 6 meses, tiempo en el que se pretende procesar todo el pedido

Modelo Nissan Frontier mod. 1998
Capacidad 500 kg

Tarifa Bs. 10 por QQ, All inclusive
Es decir Bs. 0.217 por kilogramo.

4.7.2. Costo de transporte de materia prima mensual:

1802 x 0.217 = Bs. 391 por mes

Posteriormente se  contratard los servicios de la empresa de TRANSPORTE
NACIONAL E INTERNACIONAL IV CENTENARIO TARIJA LTDA. La misma
que cuenta con unatarifa de Bs. 7 por QQ (Bs. 0.152 kg). Desde la comunidad de Taquillos

hasta las oficinas del administrador en la ciudad de Tarija, incluye carguio y descarguio.

4.7.3. Costo de transporte de producto terminado:

1802 x 0.152 = Bs. 274 por mes
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4.8. TAMARNO Y LOCALIZACION
4.8.1. Capacidad instalada
48.1.1. Maquinaria

A continuacion se describiré la capacidad de trituracion por hora del molino de martillos
marca TRAPP modelo TRF 800 (24 martillos) industria brasilera.

e Zaranda 0.8 MM: 180/220 KG/HR
e Zaranda3 MM : 750/950 KG/HR
TABLA N° 36
CAPACIDAD MAQUINARIA (kg)

CAP. MATERIA |APROVECHAMIENTO
TRITURADORA PRIMA %
HORA  |220 11 5,0
DIA (8h) |1760 88 5,0
SEMANA 8800 440 5,0
MES 35200 1802 5,0

Fuente: Elaboracion propia

La capacidad de molido de la maquina a plenitud, es decir 8 horas diarias es de 35,200

kilos de sal por mes.

Sin embargo la capacidad inicial, de mano de obra y la materia prima disponible sera del

5 % de la capacidad ideal de la maquinaria a plenitud.
4.8.1.2. Envasado producto 7509

El proceso de envasado es manual por lo que se pronostica que el tiempo:

Llenado de envases = 1 min
Termo sellado = 2 min
Embalaje = 1 min
Ordenar el producto = 1min
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Se necesita aproximadamente 5 min por envase de mano de obra.

5min x 2403 envases al mes = 200h/ 2 empleados = 100 horas para completar la

produccidn proyectada, lo que equivale a 12.5 dias
20x8 =160 h x 2 =320h x 60min / 5 min = 3840

TABLA N° 37
CAPACIDAD ENVASADO

CAP Mano APROVECHAMIENTO
de obra productos |%

HORA 24 15 62,0

DIA (8h) [192 120 62,0

SEMANA |960 600 62,0

MES 3840 2403 62,0

La capacidad de envasado y almacenaje de los dos obreros a plenitud es de 62 % “Cabe

aclarar que el envasado se realizara todo el afio”.

Lo cual nos permitira satisfacer la demanda inicial de mercado, asi mismo la maquinara
actual nos dard la opcién de incrementar la produccién a medida que la demanda

incremente una vez penetrado el mercado.

En caso de presentarse un pedido que sobrepase la capacidad instalada, se optard por

contratar personal eventual, con un pago por destajo.
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4.8.2. Localizacion

Las instalaciones de la procesadora sal se encuentra en la comunidad de Taquillos,
provincia O Coonor del departamento de Tarija, especificamente a 100 metros de la
escuela comunal, y a 1 km de distancia de las materias primas. Se decidi6 optar por ubicar
la planta procesadora de sal en Taquillos, considerando factores importantes como:

¢ Disponibilidad de mataria prima. La facilidad de acceso a los yacimientos para
poder adquirir la materia prima y poder procesarla reduce grandes costos de
transporte.

e Servicios basicos: Al igual que en la ciudad de Tarija taquillos cuenta con todos
los servicios importantes basicos (agua, luz, telecomunicaciones, fosas sépticas)
ademas de la disponibilidad de energia trifasica indispensable para el
funcionamiento de la maquinaria.

e Infraestructura. El terreno cuenta con un infraestructura Optima para el
procesamiento de sal, anteriormente en el lugar se elaboraban lamparas de sal por
los comunarios y los procesos son casi idénticos, actualmente esta infraestructura

se encuentra disponible para alquiler.



4.9. DISENO Y DISTRIBUCION DE INTERIORES

GRAFICA N° 20
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La superficie del ambiente en el que ubicara la planta de RoseSal es de 200 m?

La distribucidn interna de planta se la realizé de forma funcional o por proceso, tomando

en cuenta los principios de:

¢ Principio de la minima distancia recorrida. A igualdad de condiciones,
es siempre mejor la distribucion que permite que la distancia a recorrer por
el material sea la menor posible.

e Principio de la circulacion o flujo de materiales. En igualdad de
condiciones, es mejor aquella distribucidn que ordene las areas de trabajo
de modo que cada operacidn o proceso esté en el mismo orden o secuencia

en que se transformen, tratan o montan los materiales.

La mayor parte de la superficie sera utilizada para los procesos de produccién, sin embargo

se contaré con una pequefia oficina, un bafio y cocina
4.10. HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL
En Bolivia la salud y seguridad ocupacional estan respaldadas por la siguiente normativa:

e CPE (Articulo 46), establece que toda persona tiene derecho al trabajo digno con
seguridad industrial, higiene y salud ocupacional, con una remuneracion justa y
equitativa.

e Decreto ley 16998 “Ley General de Higiene, Seguridad y Bienestar en el Trabajo”

La seguridad industrial es fundamental en todo el proceso de produccion, para la
prevencion de accidentes laborales por la exposicién constante de los obreros a las

maquinarias y objetos contundentes.
Por esta razon Rose Sal procurara:

e Dotar a todos su obreros con ropa de trabajo y accesorios de seguridad (Botas,
overol, guantes, gafas, barbijos, protectores auditivos y casco)
e Contar con una buena iluminacion y ambientacion en las areas de almacenaje y

envasado, techado en las areas de molido y acopio de materia prima.
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e Mantenimiento adecuado de las maquinarias y herramientas segun las horas de

uso.

e Implementacion de extintores y botiquin de primeros auxilios.

A continuacién se detalla el equipo de proteccién necesario que deben usar los obreros

para el trabajo en la planta procesadora de sal:

TABLA N° 38

COSTO ROPA DE TRABAJO

COSTO DE ROPA DE TRABAJO - SEGURIDAD INDUSTRIAL

ROPA DE | N° DE UNIDAD | COSTO COSTO TOTAL
TRABAJO UNITARIO

Bs.
Barbijos 1 Paquete de 100u | 50 50
desechables
Conjuntos jeans 2 230 460
Guantes de cuero 2 pares 35 70
Cascos 2 30 60
Protector de ojos 2 25 50
Botines de | 2 pares 230 460
seguridad
Protectores 1 40 80
auditivos
EQUIPO
Botiquin  primeros | 1 75 75
auxilios
Extintor 1 230 230
TOTAL 1535




4.11.

PROCESAR SAL ROSADA

COSTO HERRAMIENTAS DE TRABAJO

TABLA N° 39
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DESCRIPCION DE LOS COSTOS QUE SE REQUIEREN PARA

COSTO DE HERRAMIENTAS DE TRABAJO

MUEBLES Ne DE | COSTO COSTO TOTAL
UNIDAD UNITARIO
Bs.
BASCULA COMERCIAL 1 300 300
BALANZA DE 1 690 690
PLATAFORMA
SOPLADORA DE AIRE 2 110 220
CALIENTE
CARRETILLAS 2 360 720
CEPILLOS DE ACERO 1 15 15
COMBOS 2 50 100
UTENSILIOS 2 25 50
TOTAL 2095
TABLA N° 40
COSTO DE EQUIPO
COSTO DE EQUIPO
EQUIPO N°  DE | COSTO COSTO TOTAL
UNIDAD | UNITARIO
Bs.
MOLINO DE MARTILLOS | 1 15384 15384
DE ACERO INOXIDABLE
TOTAL 15.384
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TABLA N° 41

COSTO MUEBLES Y ENSERES

CASILLEROS 3 100 300

PALLETS 5 5 25

ESTANTES 3 600 1800

TOTAL 2125
TABLA N° 42

COSTO EQUIPO DE OFICINA

COMPUTADORA |1 2200 2200
ESCRITORIO 1 1200 1200
SILLAS 2 150 300
ARMARIO 1 300 300
ARCHIVOS

SILLAEJECUTIVA | 1 410 410
TOTAL 4410




TABLA N° 43

COSTO VEHICULO
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COSTO DE VEHICULO

EQUIPO N° DE UNIDAD | COSTO COSTO TOTAL
UNITARIO
Bs.
MOTOCICLETA 1 6000 6000
TOTAL 6.000
TABLA N° 44

COSTO ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS

COSTO DE ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS (Bs)

AGUA 60
LUZ 250
ALQUILER 1000
TOTAL 1310
TABLA N° 45

COSTO EMBALAJE PRODUCTO A

COSTO DE EMBALAJE PRODUCTO A (100G)

ITEM PRECIO CANTIDAD TOTAL
UNITARIO MENSUAL

ENVASE 1.50 18020 27030

ETIQUETA 0.65 18020 11713

CAPUCHON 0.10 18020 1802

EMBALAJE 2.5 83 207.50

TOTAL 40752.5

1802kg x 1000g / 100 =18020 unidades
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TABLA N° 46

COSTO EMBALAJE PRODUCTO B

COSTO DE EMBALAJE PRODUCTO B (750G)

ITEM PRECIO CANTIDAD TOTAL
UNITARIO MENSUAL

ENVASE 1.50 2403 3604.5

EMBALAJE 2.5 96 240

TOTAL 3844.5

1802 x 1000 / 750 = 2403

4.12. DETERMINACION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION
UNITARIO

Para determinar el costo se evaluara de la siguiente forma: el primer mes del semestre de
operaciones se realizara el procesamiento de la sal fina y se la empaquetara en los envases
de 100g, posteriormente los siguientes 5 meses se procesara la sal gruesa media para los

envases de 7509

TABLA N° 47
COSTO MATERIAL DIRECTO

CANTIDAD | COSTO TOTAL
ITEM KG mes UNITARIO Bs.
Bs./KG
Sal Rosada util 1802 2.775 5001
Fletes y acarreos 1802 0.217 391
Total 5392




Determinacion del costo de Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA DIRECTA

ITEM COSTO MENSUAL
OPERADOR DE MAQUINARIA | 2060
CLASIFICADOR 2060
COSTO MOD 4120

Determinacién del costo indirecto de fabricacién CIF
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CIF SAL ROSADA 100 G

CIF SAL ROSADA 750 G

COSTO COSTO
ITEM MENSUAL |ITEM MENSUAL
Dep. maquinaria y equipo | 160.25 Dep. maquinaria y equipo | 160.25
Dep. herramientas de trabajo | 43.64 Dep. herramientas de trabajo | 43.64
Dep. muebles y enseres 17.70 Dep. muebles y enseres 17.70
Alquiler y Servicios basicos |1310 Alquiler y Servicios basicos | 1310
Aguinaldo operarios 343.2 Aguinaldo operarios 343.2
Ropa de trabajo 31.98 Ropa de trabajo 31.98
Costo de embalaje 40752.50 Costo de embalaje 3844.50
CIF 42659.27 CIF 5751.27




Determinacioén de los gastos operativos GO mensual

GASTOS OPERATIVOS

ITEM COSTO MENSUAL
Administrador 4000
Trabajadores eventuales 2478.40
Material escritorio 30
Aguinaldo 333.20
Internet 140
Gastos Distribucion 274
Publicidad 320
Dep. equipo computacion 30.62
Depreciacion vehiculo 100
Combustible 80
GASTOS OPERATIVOS 7786.22

DE LA PRESENTACION DE 100 GR

COSTO PRODUCTO 100 GR

ITEM VALOR |UNID/MES |COSTO/UNIT
MATERIA PRIMA |5392 18020 0.30

MANO DE OBRA |4120 18020 0.22863

CIF 42659.27 18020 2.36732
COSTO TOTAL UNITARIO 2.90

5392/18020=0.30

A lo cual se suma el gasto operativo determinado:

7786.20 / 18020 = 0.4320
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4.12.1. DETERMINACION DEL COSTO DE PRODUCCION UNITARIO
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COSTO DE PRODUCCION 2.90
GASTOS OPERATIVOS 0.4320
COSTO DE PRODUCCION

UNITARIO 3.33

4.12.1.1. DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Presentacion de 100 gr.

COSTO DE PRODUCCION

UNITARIO 3.33
BENEFICIO ESPERADO 30%
PRECIO DE VENTA 4.33

Precio de factura

precio de venta 4.33

Precio con factura |4.90

4.12.2. DETERMINACION DEL COSTO DE PRODUCCION UNITARIO
DE LA PRESENTACION DE 750 GR.

COSTO PRODUCTO 750 GR

ITEM VALOR UNID/MES | COSTO/UNIT
MATERIA

PRIMA 5392 2403 2.24386
MANO DE OBRA | 4120 2403 1.71452

CIF 5751.27 2403 2.39337
TOTAL 6.35

A lo cual se suma el gasto operativo determinado:



7786.20 / 2403 = 3.24

6.35
3.24
9.59

4.12.2.1. DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Presentacion de 750 gr.

9.59
25%

precio de venta 12

Precio con factura |13.50
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CAPITULO V
PLAN FINANCIERO
5. INTRODUCCION

En esta parte del plan de negocio se analizard si sera viable o no el proyecto, mediante
identificacion de los costos variables y fijos, proyeccion de ventas, flujo de cajas entre

otros indicadores.

El plan financiero es el mas importante en esta idea de negocio, porque a través del plan

financiero se puede determinar la rentabilidad del negocio.

El andlisis financiero consistié en evaluar la situacion econémica — financiera desde su

inicio de la empresa y proyecto hacia 5 afios plazo.

5.1. OBJETIVOS

e Determinar los recursos (materiales, personal, financiamientos) requeridos para
la realizacion del plan de negocios.

e Determinar los costos totales de “ROSE SAL”; los mismos que incluyen: costos
de fabricacion y costos de operacion.

e Determinar la inversion necesaria para realizar el negocio.

e Determinar el monto de financiamiento que sera necesario para llevar a cabo el

plan de negocios.

5.2. SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA
5.2.1. Contabilidad de la Empresa

La contabilidad en “ROSE SAL” se llevara a cabo mediante los siguientes libros

contables

e Libro diario: es el libro en que asientan dia por dia segun el orden en que se
vayan efectuando, todas las operaciones que se realicen, de modo que cada partida
manifieste quién es el deudor y quién es acreedor

e Libro mayor: clasificacion metodoldgica y ordenada de las cuentas

contabilizadas en el libro diario se tienen que pasar a sus respectivos mayores,
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respetando sus débitos y créditos de cada cuenta, debiendo abrirse un mayor para

cada una de ellas .

e Balance de comprobacion de sumas y saldos : sirve de punto partida para la

preparacion de los estados financieros

del ejercicio(estado de pérdidas y

ganancias, balance general, etc.) es una nGmina o relacion de todas y cada una de

las cuentas contenidas en el mayor , con indicacion de los totales de las partidas

deudoras y acreedoras y los respectivos saldos resultantes.

e Libro de compras IVA.
e Libro de ventas IVA.

Este sistema contable se aplicara por estar en el régimen general al cual pertenecera

“ROSE SAL”.
TABLA N° 48
DEPRECIACIONES
DEPRECIACIONES
DETALLE VALOR PORCENTAJE DE DEPRECIACION
DEPRECIACION %

Equipo 15.384 12 5% 1.923
Herramientas 2095 25% 523.75
Equipo de oficina 4.410 10% 441
vehiculo 6.000 20% 1.200
Muebles y Enseres 2.125 10% 212,5

TOTAL 4300.25




TABLA N°49
COSTO DE FABRICACION MENSUAL PRUDUCTO DE 750G
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CUENTA MAT.DIR. |MOD |CIF
MATERIA PRIMA 5392
MANO DE OBRA DIRECTA 4120
DEP. MAQUINARIA Y EQUIPO 160.25
DEP. HERRAMIENTA 43.64
DEP. MUEBLES Y ENSERES 17.70
ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS 1310
AGUINALDO OPERARIOS 343.2
ROPA TRABAJO 31.98
COSTO ENVALAJE 3844.50
Subtotal 5392 4120 | 5751.27
COSTO TOTAL DE FABRICACION 15263.27
TABLA N°50
COSTOS OPERATIVOS DE LA EMPRESA (MENSUAL)
DETALLE MONTO
SUELDO ADMINISTRADOR 4000
TRABAJADORES EVENTUALES 2478.40
MATERIAL ESCRITORIO 30
AGUINALDO 333.20
INTERNET 140
GASTOS DISTRIBUCION 274
PUBLICIDAD 320
DEP. EQUIPO COMPUTACION 30.62
DEPRECIACION VEHICULO 100
COMBUSTIBLE 80
TOTAL 7786.22




TABLA N°51
COSTOS DE PRODUCCION ANUAL
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CUENTA MAT. DIR. MOD CIF
MATERIA PRIMA 64.704
MANO DE OBRA DIRECTA 49.440
DEP. MAQUINARIA Y EQUIPO 1923
DEP. HERRAMIENTA 523.75
DEP. MUEBLES Y ENSERES 212.50
ALQUILER Y SERVICIOS 15720
BASICOS
AGUINALDO OPERARIOS 4120
ROPA TRABAJO 383.76
COSTO EMBALAJE 46134
Total 64.704 49.440 69017
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 183161
TABLA N° 52
COSTOS OPERATIVOS DE LA EMPRESA ANUAL
DETALLE MONTO
SUELDO ADMINISTRADOR 48000
TRABAJADORES EVENTUALES 29740 8
MATERIAL ESCRITORIO 360
AGUINALDO 4000
INTERNET 1680
GASTOS DISTRIBUCION 3288
PUBLICIDAD 3840
DEP. EQUIPO COMPUTACION 367,44
DEPRECIACION VEHICULO 1200
COMBUSTIBLE 960

TOTAL

93.436.24




5.3. ESTRUCTURA DE CAPITAL
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TABLA N° 53
ATIVO F1JO
DETALLE INVERSION | APORTE | APORTE
TOTAL Bs. | PROPIO Bs. | EXTERNO
MAQUINARIA Y EQUIPO 15384 15384
HERREMIENTAS 2095 2095
MUEBLES Y ENSERES 2125 2125
EQUIPO DE OFICINA 4410 4410
VEHICULO 6000 6000
TOTAL 30,014 30,014
TABLA N° 54
INVERSION DIFERIDA
DETALLE INVERSION | APORTE | APORTE
TOTALBS. | PROPIO | EXTERNO
BS.
GASTOS DE ORGANIZACION 1020 1020
CONSTITUCION DE LA EMPRESA 1400 1400
GASTOS PRE — OPERATIVOS 800 800
TOTAL 3220 3220
TABLA N°55
CAPITAL DE TRABAJO
DETALLE INVERSION | APORTE | APORTE
TOTAL Bs. | PROPIO Bs. | EXTERNO
SUELDOS Y SALARIOS 8120 8120
MATERIA PRIMA 5001 5001
PUBLICIDAD 320 320
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ALQUILERES Y SERVICIOS 1310 1310
BASICOS
TRANSPORTE MATERIA PRIMA 391 391
COMBUSTIBLE 80 80
MANO DE OBRA INDIRECTA 2478.40 2478.40
ENVASES 3844.5 3844.5
TOTAL 21544.9 21544.9
TABLA N°56
TOTAL DE INVERSION INICIAL DEL PRODUCTO DE 750G
DETALLE INVERSION | APORTE APORTE
TOTAL PROPIO EXTERNO
Bs Bs Bs
ACTIVO FIJO 30014 30014
ACTIVO DIFERIDO 3220 3220
CAPITAL DE TRABAJO 215449 215449
TOTAL 54.779 54.779
TABLA N° 57

TOTAL DE INVERSION INICIAL DEL PRODUCTO DE 100G

DETALLE INVERSION | APORTE APORTE
TOTAL Bs. | PROPIO Bs. | EXTERNO
ACTIVO FUO 30014 30014
ACTIVO DIFERIDO 3220 3220
CAPITAL DE TRABAJO 58460.9 58460.9
TOTAL 91.695 91.695
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5.4. BALANCE DE APERTURA

Alfredo Felipe Hidalgo Camacho en fecha 2/01/2019 conforma una empresa
unipersonal que girard bajo la razon social:” ROSE SAL”

BALANCE DE APERTURA
“ROSE SAL”
AL 2 DE ENERO DE 2019
(Expresado en Bolivianos)

ACTIVO PASIVO

ACTIVO CORRIENTE 21545 PATRIMONIO

DISPONIBLE Capital 54.779.-
Caja 16.544.-

Inventarios 5.001.-

ACTIVO NO CORRIENTE 30.014

ACTIVO FIJO

Maquinaria y equipo 15.384.-

Herramientas 2.095.-

Muebles y enseres 6.535.-

Vehiculo 6.000.-

GASTOS DIFERIDOS 3.220

Inversion diferida 3.220.-

TOTAL ACTIVO 54.779.- 54.779.-

5.5. VENTAS PROYECTADAS

Segun datos obtenidos del INE, el porcentaje de crecimiento de la poblacién en Tarija es

de aproximadamente 2.6% anual

Estos datos serviran como referencia para proyectar la demanda y por lo tanto la
produccion de sal rosada.

1800kg x 1000g / 750g = 2403u



TABLA N°58

VENTAS PROYECTADAS

Produccion sal rosada granulada 750 g
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DETALLE VENTAS N° DE VENTA | PRECIO | INGRESOS
MENSUALES | MESES | ANUAL ANUALES
(unidades)
2019 2403 12 28.836 12 346.032
2020 2465 12 29.580 12 354.960
2021 2529 12 30.348 12 364.176
2022 2595 12 31.140 12 373.680
2023 2662 12 31.944 12 383.328
TABLA N 59
DEPRECIACIONES ANUALES
DETALLE INVERSION DEP. DEP. VALOR
TOTAL ANUAL HORIZONTE RESIDUAL
Bs TEMPORAL 5
ANOS

Equipo 15.384 1.923 9615 5769
Herramientas 2095 523.75 2619 0
Equipo de oficina 4.410 441 2205 2205
Vehiculo 6.000 1.200 6000 0
Muebles y 2.125 212,5 1063 1062
Enseres

TOTAL 9036
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5.6. PROYECCION DEL FLUJO DE EFECTIVO

EXPRESADO EN BOLIVIANOS

INVERSIO ETAPA DE PRODUCCIQN Y
N COMERCIALIZACION
DETALLE ~
ANO
CERO 1 2 3 4 5
346032 | 354960 | 364176 | 373680 | 413909
INGRESOS EFECTIVOS
346032 | 354960 | 364176 | 373680 | 383328
(+) VENTAS
(+) VALOR RESIDUAL 9036
CAPITAL DE TRABAJO 21545
EGRESOS VARIOS
INVERSION TOTAL 54779
IF PROPIA -30014
INVERSION DIFERIDA -3220
CAPITAL DE TRABAJO _21545
] 4300 4300 4300 4300 4300
DEPRECIACION
276597 | 281322 286200 291231 312525
COSTO TOTAL PROD.
183161| 187887| 192765| 197796| 219090
COSTO VARIABLE
93436| 93435| 93435| 93435| 93435
COSTO FIIO
UTILIDAD ANTES DE 65135| 69338| 73676| 78149| 97084
IMPUESTOS
55365| 46145| 47343| 48578| 53808
IMPUESTOS
44984 | 46145| 47343| 48578| 53808
PAGO IVA
10381 0 0 0 0
IT
9770| 23193 26333 29571 43276
BASE IMPONIBLE
2442 5798 6583 7393| 10819
I.U.E. 25%
7327| 17395| 19750| 22178 32457
UTILIDAD NETA
) 4300 4300 4300 4300 4300
(+) DEPRECIACION
54779 11.627| 21.695| 24.050| 26.478| 36.757

FLUJO DE CAJA




5.7. INDICADORES FINANCIEROS

103

5.7.1. PERIODO DE RECUPERACION
— vpn
PR =pn + ( P )
vpp

Pn = Ultimo periodo negativo

Vpn = Valor de FC acumulado en pn

Vpp = Valor del FC del primer periodo positivo

_ -21457 _
PR =2+ — =289
ETAPA DE FUNCIONAMIENTO
DETALLE ANO0]2019 [2020 [2021 [2022 |2023
-54.779 | 11.627| 21.695(24.050(26.478 36.757

FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA ACUMULADO |-54779 |-43152 |-21457 |2593

0.89 X 12 = 10 Meses

La inversion inicial se recupera antes del plazo total (dos afios y diez meses) por lo tanto

el proyecto es aceptable.

5.7.2. METODO VAN (VALOR ACTUAL NETO)

Inversion propia = 100%

Inversion financiada =0

Tasa de Rendimiento Minima Requerida o Costo de Capital =

“En base a todos estos pardmetros en la Tabla 6 se presenta el detalle de la estimacion de las

tasas de rendimiento ajustadas al riesgo para cada Sector.

TABLA 6 - ESTIMACION DE LA TASA DE RENDIMIENTO REQUERIDO CON EL CAPM

m Beta pymes
Sector Beta de la Deuda Apalancada CAPM e
Textiles, prendas de vestir, cueros 1.3138 3.3807 21.26%
Mctz‘ilm_ccamca, materiales y 14701 29747 19.80%
Equipos
Aserraderos y productos de madera 1.5957 4.1521 24.05%
Alimentos, bebidas y tabaco 1.9434 2.0949 16.62%
Productos quimicos, Lab. 21664 24922 18.06%
Farmacéuticos y plasticos

Fuente: Elaboracion propia.

(1) La Beta de la deuda se calcula como el Costo de la Deuda menos la Tasa libre de riesgo menos la Prima
de Riesgo Pais, todo dividido entre el Rendimiento del mercado menos la tasa libre de riesgo.
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En términos comparativos el sector con mayor tasa de rendimiento requerido, es decir, con mayor
Costo de Patrimonio (y por tanto mayor riesgo) es el sector de aserraderos y productos de madera
con 24.05%; por otro lado, el sector de alimentos, bebidas y tabaco presenta el menor Costo de

Patrimonio con 16.62%, haciendo un diferencial de tasas entre sectores de 7.42%.'*”

“Al evaluar proyectos con la metodologia VAN se recomienda que se calcule con una
tasa de interés ( tasa de descuento) superior a la tasa de interés de oportunidad (T10),
con el fin de tener un margen de seguridad para cubrir ciertos riesgos, tales como

liquidez, efectos inflacionarios o desviaciones que no se tengan previstas ”.*

Segun el paper del Ph.d. Alejandro Vargas Sanchez y su estudio sobre el costo de capital
por medio de tasas de rendimiento, simplemente se utilizara un porcentaje genérico que

asigna al sector de alimentos, que vendria a ser el 16,62% donde
K =16,62%

Por lo tanto, se tomara en cuenta una tasa de 16,62% para el calculo del VAN, siendo este
porcentaje el costo de oportunidad o la tasa minima de rendimiento aceptable para este

negocio
VAN =—-1+2 Fe
B (1+K)N
VAN = —54779 4 11627 N 21695 N 24050 N 26478
B (1+0.1662) ' (14 0.1662)2 ' (14 0.1662)3 ' (1+ 0.1662)*

N 36757
(14 0.1662)5

VAN financiero — -54779 + 72440,57 =

VAN financiero = 17661,57

e VAN >0 = Se acepta el proyecto

14 ALEJANDRO VARGAS SANCHEZ, Estimacién Del Costo Del Patrimonio Y Costo Del Capital Por Medio De
Tasas De Rendimiento Ajustadas Al Riesgo. Article in Investigacion y Desarrollo July 2011

15 BEJARANO, V; PEDRO. Presupuestos financieros. En: Presupuestos: planificacion financiera de la
empresa. Tarija, Edit. UAJMS. 2017. p. 256 -258
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e VAN =0 = Indiferente

¢ VAN <0 = Se deberia rechazar el proyecto

El “plan de negocios para la creacion de una empresa de procesamiento y
comercializacion de sal rosada” es rentable y la inversion produciria ganancias por

encima de la rentabilidad exigida.
5.7.3. METODO TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)

La tasa de rendimiento TIR afirma L.J. Gitman (2007) “es tal vez la técnica compleja del

presupuesto de capital usada con mayor frecuencia”

Mediante la tasa de descuento se debe llevar el valor actual neto a cero (VAN = 0) debido

a que el valor actual de las entradas de efectivo es igual a la inversién inicial.

En otras palabras se debe calcular el VAN para diferentes tasas de descuento hasta llegar

a un valor cercano a 0 (cero) y posteriormente determinar el valor (positivo y negativo)

K FCo VAN | TIR
0.28 -54779 | 54354 | -424
0.2767 | -54779 | 54777 | -2
0.27 -54779 | 55650 | 871
0.26 -54779 | 56995 | 2216

TIR 27.66%

La tasa de retorno representa un valor superior a la tasa de descuento o costo de
oportunidad, por lo tanto, tomando en cuenta el valor del VAN positivo Bs 17.661,57 y

TIR 27,66% resulta una inversion factible en principio

27% > 16,62%
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5.7.4. METODO BENEFICIO/ COSTO
e COSTO/BENEFICIO

Para realizar un analisis de costo beneficio se debe dividir estos dos montos:
Total de la inversion entre el total del flujo de caja del dltimo afio

C 54779

B~ 72220 - 07

El resultado indica que por cada 0.75 centavos invertidos, la empresa recibe Bs. 1 cémo

beneficio.

e BENEFICIO/COSTO

De la misma forma se realiza este analisis, pero esta vez dividiendo beneficio entre costo

B 72440

C 54779
Este resultado indica que por cada Bs. 1 de costo, se recibe Bs. 1.32 de beneficio

=1.32

e B/C >0 = Se acepta el proyecto
e BJ/C =0 = Indiferente

e B/C <0 = Se deberia rechazar el proyecto

Se acepta la inversion para la implementacion de una procesadora de sal rosada que resulta

ser viable ya que los beneficios son muy significativos.
5.7.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

Este indicador muestra el punto de actividad dénde no existe utilidad ni pérdida, es decir,
encontrar el punto de equilibrio es encontrar el nimero de unidades de sal a vender para

cubrir con los costos pero sin obtener beneficio.

Mediante la siguiente férmula se encontrar la cantidad exacta.

COSTOFIjoO
PRECIO DEVENTA — COSTO VARIABLE UNITARIO

PUNTO DE EQUILIBRIO =
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93436
PUNTO DE EQUILIBRIO = 17635 16.537 unidades

El resultado se interpreta de la siguiente forma:

Si en el afo uno se venden 16.537 unidades de sal, de las 28,836 pronosticadas, es decir:
si se logra un 57% de las ventas sumando un total de Bs 198444 en ventas, se cubren con
los costos variables y fijos, con lo que no se incurriria en pérdidas y tampoco se obtendrian

ganancias, recuperando solamente lo invertido

5.8.ANALISIS DE ESCENARIO
Escenario Pesimista

Suponiendo que no se logre abastecer un 5% la demanda pronosticada por diferentes

motivos. Para lo que se modifica el escenario de la siguiente forma:

DETALLE | INGRESOS | ESCENARIO
ANUALES | PESIMISTA
2019 346.032 328730
2020 354.960 337212
2021 364.176 345967
2022 373.680 354996
2023 383.328 364161
-464 10114 12168 14287 23612

FLUJO DE CAJA |-54779
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VAN=-21397,96
TIR=23%

El escenario pesimista muestra l6gicamente una disminucion en los ingresos, y afecta
significativamente a los indicadores VAN Y TIR, obteniendo un VAN negativo y una TIR
por debajo del 16%, por lo que deberia realizarse modificaciones al plan de negocio.
Podria ser el incremento en el margen de utilidad al 30% en la presentacion de 750g, lo
que incrementaria el precio en Bs. 0.47ctv con un precio final aproximado de Bs. 12.50,

que aun llega a ser muy competitivo en el mercado.



109

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez finalizado el proceso de investigacion destinado a la evaluacion de la idea de
negocio: implementacion de una procesadora de sal rosada, se concluye y recomienda lo

siguiente:

e Se logré identificar el mercado meta y un mercado potencial, que se encuentra en
un veinte por ciento (20%) de las familias tarijefias, tambien sus necesidades y
preocupacion en el consumo de sal y productos naturales, este segmento o target
debe ser trabajado por la empresa segun el plan de marketing propuestos para copar
el porcentaje que le permita alcanzar sus ventas proyectas. Por lo tanto la
produccion de sal rosada bajo la marca de “RoseSal” tendrd que competir
firmemente en este mercado, demostrando ser un producto con identidad propia

del departamento.

e Si identificaron los competidores directos e indirectos, con los que se planea
competir con una estrategia de precios bajos, mediante la disminucién de costos
de transporte, mano de obra y envases. Ademas de tener dos ventajas competitivas:

disponibilidad de la materia prima inmediata y cercania del mercado final.

e Se identifico los medios por los cuales RoseSal se hara conocer en Tarija, con un

ingreso reservado en su primera etapa, para conocer la reaccion de la poblacion

e Segun los indicadores financieros, la inversion inicial para la puesta de en marcha
es de Bs, 54.779 y recuperable en un plazo de 2 aflos y 10 meses si se cumple
las metas de ventas proyectadas. Por lo que se vuelve rentable y atractivo para

inversionistas con un porcentaje del 27% de retorno de inversion.

e Se recomienda ajustar los datos del % de la tasa de rendimiento ajustada al riesgo
actual para obtener un mejor resultado del Valor Actual Neto y asi poder obtener
indicadores financiero mas confiables para la busqueda de fuentes de

financiamiento.
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CAPITULO VI
6.-PLAN DE IMPLEMENTACION
6.1. OBJETIVOS

e Elaborar el cronograma de implementacion para la empresa “Rose Sal”

e Describir el proceso de implementacion del plan de negocios para la empresa
“Rose Sal”

e Establecer las fechas previstas para la implantacion de los requerimientos de la
empresa

e Determinar las actividades a realizar durante la implementacion

6.2. PLANIFICACION DE LA IMPLEMENTACION

La etapa de la planificacién de la implementacién del plan de negocios, debe considerar
las actividades necesarias a realizar para su implementacién, que corresponda a los
objetivos del plan de negocio, se adecuen a los resultados que se esperan Yy se estime el
tiempo necesario para el desarrollo de cada actividad.

Por tanto se establece cdémo fecha de inicio para la implementacion la primera semana
de Abril del 2019, con la consideracion que todo el proceso de implementacién , tendra
una duracion aproximada de ocho semanas , es decir dos meses, se estima que se inicia
con las operaciones una vez establecido el negocio formalmente la primera semana de
junio del 2019.

6.2.1 Actividades necesarias a desarrollar

Para el funcionamiento de la empresa y el cumplimiento de los objetivos del plan
de negocios, es necesario identificar y prever cuéles seran las operaciones que se deberan

desarrollar para iniciar las actividades una vez formalizado el emprendimiento.

Por tanto, se debe considerar las actividades necesarias para que el negocio empiece a

funcionar formalmente:
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A nivel administrativo

e Constitucion legal de la empresa
e Obtencién de permisos y licencias
e Reclutamiento y seleccion de personal

e Contratacion a plazo fijo del personal.

A nivel operativo

e Adquisicion e instalacion de activos (maquina trituradora, muebles, equipos y
herramientas)

e Negociacion de abastecimiento y precios con los 3 proveedores de las
comunidades de San Simon, Taquillos y Saladito para la adquisicion de materia
prima

e Capacitacion de personal en el manejo de la trituradora y el manual de funciones

¢ Inicio del procesamiento de sal.

6.3. DESARROLLO DEL PLAN DE IMPLEMENTACION
El desarrollo de la implementacion se dividio en 3 etapas:
Primera etapa: (primeros 30dias)

En el transcurso de los primeros treinta dias, se recabara toda la documentacion necesaria
para la formalizacion de la empresa, especificamente hablando de la constitucion legal
como empresa, licencia de funcionamiento, registro sanitario y otros permisos de la

comunidad dénde estara instalada la procesadora de sal rosada.
Segunda etapa: (30 a 60 dias)

En esta segunda etapa se adquirird todos los equipos y herramientas necesarias para la
instalacion y funcionamiento de la sal rosada, asi como también la transformacion de la

trituradora a acero inoxidable, que demora aproximadamente dos meses.
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Se contratara a personal con domicilio cercano a las instalaciones de la procesadora de sal
rosada, mediante un modelo de contrato a plazo fijo, para posteriormente realizar una

capacitacion del proceso productivo y manual de funciones
Tercera etapa: (90 a 360 dias)

En la tercera y Gltima etapa se espera lograr la apertura y desarrollo de actividades de la
procesadora de sal rosada, para esto se estableceran negociaciones de precio, plazos de
entrega y cantidad con los diferentes proveedores de sal rosada de la zona de la provincia

O Connor,

Se realizard un contrato de alquiler de transporte con el Sr. Never Camacho, para el
traslado continuo de materia prima desde los diferentes yacimientos con los que se vaya a

trabajar.

Y por ultimo se dara inicio a las actividades del plan de markenting, para empezar

distribuir y promocionar el producto en supermercados y carnicerias.
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CAPITULO VII
7.-PLAN DE CONTINGENCIA

Un plan de contingencia es un conjunto de procedimientos alternativos a la operatividad
normal de la empresa, y tiene la finalidad de permitir el funcionamiento de esta, aun
cuando Alguna de sus funciones deje de hacerlo por causa de algln incidente tanto interno

como ajeno de la empresa.

7.1. OBJETIVOS

e Desarrollar el plan de emergencias para la empresa ““ Rose Sal’’
o ldentificar los factores de riesgos internos de la empresa y del entorno
7.2 FACTORES DE RIESGO

a) En la Empresa

e Falta de insumos cdmo el agua o retrasos en la entrega de proveedores

e Accidentes laborales, como cortaduras o descompensacion de algin miembro del
personal

e Aumento en el precio de la materia prima por parte de los proveedores

e Efectos climaticos que puedan afectar la humedad de la zona y dafiar el producto.

b) En el entorno

e Aparicién de competidores que oferten productos de menor calidad
e Problemas con algunas personas gque viven en cercania a las instalaciones de la
Planta procesadora, por el ruido constante que pueda ocasionar la trituradora.

e Doble aguinaldo

7.3. PLAN DE EMERGENCIA

Al estar las instalaciones de la procesadora de sal en una zona rodeada de montafias clima

caluroso, las condiciones climaticas en ciertas temporadas pueden afectar gravemente la
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sal almacenada, por lo tanto en situaciones de emergencia se trasladara toda la produccion

a la ciudad de Tarija, y se alquilard un lugar de acopio.

El trabajo con sal desgasta de gran manera las herramientas con las que se trabaja, por lo
que se intentard no pausar por varios dias 0 meses el procesamiento de sal, si esto ocurriese
por algin motivo, se realizara un mantenimiento preventivo a los equipos y se los

reubicara en lugares cerrados y alejados de la sal hasta el momento que sea necesario.

La empresa cuenta con un colchon de efectivo para cubrir posibles accidentes o falta de

capital de trabajo, y no tener que parar la produccion forzosamente.

Se tiene contactos con bancos y prestamistas para poder aumentar la produccién.



