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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1.ANTECEDENTES

No cabe duda que hablar de muebles, implica hacer referencia a una data muy antigua, que podria
remitirnos a la prehistoria, debido a la necesidad que tuvieron las personas para satisfacer sus
comodidades méas basicas como requerir muebles que les fuesen Utiles para poder alimentarse y
dormir. Se hace esta referencia debido a que si en una primera instancia el hombre prehistorico,
sirviéndose sus alimentos de cuclillas o sentandose en el suelo para hacerlo, hoy en dia el disefio y
la construccion de muebles ha avanzado tanto que resulta asombroso ver estos avances de acuerdo

a las épocas por las que se ha ido transitando a través del tiempo.

Damos un avance muy marcado en el tiempo, para hacer referencia al nacimiento de la era
industrial, una época que fue provocando ya desde el siglo XVII, una paulatina reestructuracion de
la sociedad y el mundo laboral, en la que la maquina llegd a convertir la delicada artesania de los
muebles en una industria que ha llegado a repetir sin interrupcion, modelos vulgares de los estilos
historicos, habiéndose dado un uso generalizado al hierro y al acero, por su resistencia a la

intemperie, construyéndose sillas de jardin hechas de hierro fundido o de hierro curvado.

Desde la época del renacimiento del siglo XIX hasta la fecha, pueden visualizarse avances muy
importantes en la fabricacién de muebles, entre los que destacan la creacién de muebles de madera
laminada, iniciada por el estadounidense John Belter, a principios de 1845 vy, la patente que
presentara Michael Thonet de Viena, cuando expuso la técnica de la madera curvada, el afio 1841,
consolidando técnicas que trajeron una profunda influencia en el disefio y la produccion de
muebles, perdiéndose la mano de obra y la perfeccion del acabado con la industrializacion de los

muebles.

Mientras en Inglaterra se desarrollaba el estilo isabelino espafiol, de manera paralela predominaba
el estilo Victoriano durante el reinado de la Reina Victoria producido entre 1837 y 1901,
presentandose durante este periodo una mayor proliferacion del mueble decorativo, gracias al
nacimiento de la mecanizacion, lo que provoco que, en vez de trabajar dentro de un solo estilo, los
fabricantes de muebles tomaron y adaptaron elementos de numerosos estilos previos, que se

utilizaron de manera intercambiada en combinaciones desconcertantes, predominando el estilo



victoriano que era un método que consistia en reunir lo mejor de varios estilos para el

amueblamiento del hogar, con la caoba como la madera mas comun de la época.

A mediados del siglo XIX surgio en Inglaterra, el movimiento de Artes y Oficios, una Escuela
artistica que se desarrolld en el Reino Unido y en los Estados Unidos, durante la segunda mitad del
siglo XIX'y en los comienzos del siglo XX, siendo Williams Morris, considerado como el precursor
de este movimiento. Esta Escuela retoma las tradiciones ancestrales de la edad media, con la
intencion de elevarlas al nivel de bellas artes, huyendo de la revolucién industrial, potenciando la
creatividad y el arte, frente a la produccidn en serie. Esta época se caracterizd por la forma de los
muebles que eran sencillas y verticales y realizadas a través de la aplicacion de técnicas de
ebanisteria tradicional, utilizdndose maderas nacionales, especialmente el roble, siendo los muebles
decorados habitualmente de un modo sencillo, con formas recortadas, embellecidos con peltre,
cobre, marfil o cuero. Una mezcla del estilo Victoriano, producto del Neogético y la inspiracién
para el Art Nouveau, movimiento iniciado a finales del siglo X1X y en el siglo XX por un grupo
de arquitectos que lo consolidan, haciendo uso no solo de la arquitectura, sino a su colaboracién
con la industria y con las artes plasticas, unido a los nuevos conceptos de los volimenes y de los

espacios de los nuevos materiales, de su aplicacion a los objetos de uso y, al mobiliario.

Paralelamente al Art Nouveau de Francia, se desarrollaba en Austria un estilo que comparte la
mayoria de las caracteristicas del primero, a raiz de ello que aparece el estilo Sezession,
considerandose al arquitecto y disefiador austriaco Joseff Hoffmann como el precursor de este
estilo, realizandose en el Taller de Viena, mobiliario de formas clubicas que contrastaba de modo
radical con las formas curvilineas del Art Nouveau. Fueron los arquitectos Joef Olbrich, Otto
Wagner y Kolo Moser; fueron los primeros que se dedicaron a disefiar muebles para la fabricacion
en masa. Nuestro pais, Bolivia, no ha quedado al margen de estos acontecimientos, toda vez que
los sucesos que se generaban a nivel mundial en este ambito, tuvieron una importancia fundamental
en el desarrollo del disefio de mobiliario, coadyuvado por la importacion de muebles que realizaban
las clases sociales dominantes que lograron traer del viejo mundo muebles elaborados en maderas
preciosas tales como el roble inglés y la caoba entre otras variedades que corresponden al disefio
neoclasico y romanico y que eran considerados como un elemento del status social, toda vez que

cuanto mas antiguo y sofisticado fuese el mueble, su valor monetario se cotizaba alin mas.



Esta situacién hizo que los artesanos bolivianos copiaran y reinterpretan los modelos europeos, en
algunos casos con una calidad superior a los disefios de los muebles importados, con una clara
afectacion a la explotacion maderera procedente de la Amazonia y del Chaco Boliviano, entre los
que destacaron lamara, el roble, el lapacho, el cedro, el tajibo y el pino entre tantas otras variedades,

hoy dificiles de encontrar

¢Qué es lo que podemos recoger del relato parcial de esta historia? La incesante preocupacion que
ha tenido el ser humano, para construir muebles de diversas formas, utilizando una diversidad de
materiales para satisfacer sus necesidades de comodidad. El afan permanente que tuvieron las
personas para innovar, crear y producir nuevas formas y elementos que les permitieran cubrir las
comodidades basicas del hogar, actividades que se continGan realizando hoy en dia, en el afan
permanente que tienen las personas por innovar, reinventar y crear, habiéndose incorporado hoy
en dia, nuevas tendencias en materiales, que van desde el aglomerado y la melamina, hasta la fibra
de vidrio que ha llegado a incorporarse en una diversidad de articulos y productos, a través de una
multiplicidad de usos y aplicaciones.

En este contexto y, a través del presente Proyecto de Grado, se promueve la elaboracion de mesas
de diversos usos, elaboradas en fibra de vidrio, quedando demostrado que este material que se
utiliza de manera intensiva en la industria automotriz, en la construccion de tableros, guardabarros,
y otras partes, se acomoda perfectamente a la produccion de este tipo de muebles, debido a la
versatilidad del material, a la relativa facilidad que existe en su manejo y

amoldamiento, asi como en el peso liviano del mismo, que viabiliza la construccion de
amueblamientos de diversos tipos y variedades, al constituirse la fibra de vidrio -para este caso de
estudio- en un sustituto de la madera como materia prima de dificil reposicion, ademas de una
oportunidad de negocio invalorable, en esta época en la que, por efectos de la pandemia, la escasez
de trabajo obliga a las personas a emprender y a buscar alternativas laborales que, ademas de
constituir emprendimientos, puedan generar empleo y nuevas formas de ocupacion de mano de
obra, ademas de generar un flujo economico, contribuyen a formalizar nuevas oportunidades de

negocio.



1.2. JUSTIFICACION
1.2.1. Justificacion Tedrica

El presente trabajo de investigacién nos permitird ampliar los conceptos y definiciones referidos al
emprendimiento, cuales son los componentes fundamentales, sus caracteristicas y elementos
principales, que nos permitan estructurar un Plan de Negocio para las personas que deseen

incursionar en este tipo de emprendimiento.

Se incorporaran elementos como los principios de la rentabilidad, la importancia del retorno y la
inversion del capital de la forma mas clara y explicativa posible, de manera que la teoria permita
definir y conceptualizar todos los elementos sobre los que se instaura un Plan de Negocios,
elaborando un documento que pueda ser entendible para cualquier persona que lo desee, a traves

de la construccion teorica.

Se incorporardn los componentes fundamentales de un plan de negocio, las caracteristicas y
elementos que forman parte del mismo, ademéas se aplicaran los conceptos de las areas mas
importantes de una empresa, como ser: el area de Marketing, porque en primer instancia los
resultados de la investigacion de mercados, para que en funcion de la misma se pueda estimar la
demanda y las ventas, asi mismo es importante el area de operaciones porque nos permitira
determinar a detalle cada uno de los procesos para la elaborar las mesas, la identificacion de los
materiales a usarse para producir las mismas, ademas de la localizacion de la instalacion, por otra
parte, Recursos humanos nos permitira seleccionar y reclutar al personal capacitado para cada
puesto dentro de la empresa, tomando en cuenta sus habilidades y conocimientos requeridos para
la elaboracion de las mesas, ademas del area de finanzas, area que nos permitird determinar la
inversion, las fuentes de financiamiento que se requiere para llevar a cabo el emprendimiento,
posteriormente realizar una evaluacién financiera con sus respectivos indicadores y asi determinar

la rentabilidad y viabilidad del mismo.



La fibra de vidrio ha venido a sustituir a muchos materiales como ser: el cemento, chapa, madera,
vidrio, plastico, es un material compuesto de filamentos de vidrio aglomerados con resinas que,
cuando se entrelazan, dan lugar a una estructura fuerte y perfecta para ser utilizada como refuerzo
estructural de otros materiales. Gracias a sus caracteristicas intrinsecas, los compuestos no
necesitan de ningin mantenimiento especial, incluso afios después de haberle dado mucho uso en
aplicaciones externas. Esta caracteristica, conduce automaticamente a ahorros de costos en el

tiempo.

Se trata de un producto de gran versatilidad: amplia gama de tamarios, filamentos, tipos de fibra,
etc. Estas caracteristicas hacen que la fibra de vidrio ofrece un amplio abanico de posibilidades
industriales. La fibra de vidrio cuenta con un bajo coeficiente de expansion térmica y una
conductividad térmica relativamente alta; esto provoca que el calor se disipe de la manera méas
rapido y sea perfecto para usarlo como aislante téermico. Por ello, es ideal para instalaciones en el
exterior, ya que no debe preocupar el hecho de que pueda deteriorarse por su alta exposicién al sol

durante mucho tiempo.

La resina es un componente de la fibra de vidrio que la dota de resistencia frente a la erosion
quimica y el medio ambiente. Por tanto, la fibra de vidrio no se deteriora ni se pudre, ya que €s

resistente a la mayoria de los acidos (excepto el acido fosforico y el &cido fluorhidrico).

La fibra de vidrio no conduce la electricidad, por lo que la hace ideal para aplicaciones en las que
se busque un buen aislamiento eléctrico en determinadas instalaciones, el peso especifico de

materiales compuestos por fibra de vidrio permite que sea facil de mover e instalar.

La fibra de vidrio suele combinarse con resinas para mejorar el material final, que da lugar a un
material compuesto extremadamente duradero y fuerte, ademas puede combinarse con otros
materiales, su caracteristica mas peculiar es su resistencia al calor extremo que se utilizaria también
para techos de las casas, toda vez que no so6lo disipa el calor radiante con una increible eficacia,
sino que en algunos tipos de telas pueden llegar a soportar temperaturas de hasta 1648°C durante

algo mas de un minuto, por lo que se utiliza tanto como aislante sonoro y aislante térmico.



1.2.2. Justificacion Practica

El presente trabajo propone la produccién y comercializacion de mesas con disefios estéticos a base
de fibra de vidrio en la ciudad de Tarija- Cercado, el mismo que permitira ofrecer a la poblacién
un producto durable, resistente y facil de reparar, una mesa de fibra de vidrio pesa menos que una
mesa de madera 0 cemento, es de facil transporte debido a que es un material liviano.

A través de este plan se genera un manual de negocios que permita determinar la viabilidad, técnica
financiera, para conocer la oportunidad que tiene el emprendimiento, el cual conduce a resolver
situaciones practicas que requiere un inversionista a tiempo de inmovilizar un capital para
emprender un negocio determinado. En este contexto, el presente trabajo se constituye en una guia
practica que conduce a tomar la mejor decision para el inversionista, a partir de los calculos que

permiten determinar la viabilidad de realizar el negocio que se propone.
1.2.3. Justificacion Cientifica

La metodologia empleada para elaborar un plan de negocios exige conocer el mercado, determinar
las tendencia, gustos y preferencias de los consumidores, asi como las necesidades latentes del
mercado, ello implica el uso de metodologias, técnicas e instrumentos de investigacién que nos
permitan acceder a fuentes de informacion primaria y secundaria, obteniendo informacion y

evidencias que permitan elaborar el Plan de Negocios con la precision técnica que se requiere.
1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.3.1. Identificacién del problema

Al llevar a cabo el presente trabajo se busca conocer que posibilidades técnicas, y financieras se
presentan al tratar de introducir una nueva materia prima para la fabricacion de mesas de hogar, a
través del uso de fibra de vidrio, entendiéndose la necesidad que existe de conocer la viabilidad de
este producto sustituto, como alternativa de produccion de este tipo de muebles, pretendiendo
generar una oportunidad de negocio y un emprendimiento que motive la produccion, asi como la
diversificacion en el uso de materias primas y la posibilidad de generar oportunidades laborales y
de mercado para las personas que desearan invertir en este tipo de emprendimiento,

constituyéndose él mismo, en un modelo de gestion de negocio para las personas que deseaban



adoptarlo como emprendimiento, mas aun en este tiempo en el que la pandemia, ha provocado el
cierre de empresas, la cesantia y una escasez de fuentes de trabajo que preocupa de sobremanera

en la vida econémica y social de las personas.
1.3.2. Problemética del sector

El mercado de la ciudad de Cercado-Tarija, ofrece muebles -especialmente mesas- de diversos
materiales y para usos diversos. Las hay de material de plastico, las mesas tradicionales de madera,
asi como las de hierro con vidrio que tienen cada una de ellas, sus particularidades y usos diversos,
asi como sus ventajas y desventajas en lo que se refiere a la resistencia (a la exposicion en el caso
de las mesas de material plastico), asi como a la oxidacion (en el caso de las mesas de fierro), a su
fragilidad (aquellas que son cubiertas con vidrio), asi como al deterioro (en aquellas mesas de
maderas no tratadas), lo que motiva a proponer la incorporacion de la fibra de vidrio, cuyas
caracteristicas ya han sido definidas y la explicacion técnica de sus caracteristicas y propiedades,
aspectos a partir del cual surge la idea de poner a prueba la fabricacion de mesas de un material
mucho mas resistente, duradero, inoxidable y que puede ser susceptible de reparacion ante
cualquier dafio eventual que pudiera sufrir, proyecto con el que se abarca a ademas a la
diversificacion de la produccion y a la alternativa de un producto diferente a las mesas tradicionales

hechas de los materiales anteriormente mencionados.

1.3.3. Necesidades del mercado

Como mencionamos anteriormente, las mesas que cominmente se venden en el mercado tienen
diversas desventajas, las mismas que no dejan al cliente satisfecho, es por este motivo que, las
mesas realizadas con material de fibra de vidrio van a cubrir estas deficiencias, aprovechado estas
desventajas, ya que las familias requieren mesas que sean durables, resistentes y livianos.
Ademas, aprovechar el hecho de que en el mercado tarijefio no existe una competencia directa para
la empresa.

El producto esté dirigido a las familias de la Ciudad de Cercado-Tarija, que segun datos del INE

(Instituto Nacional de Estadisticas) son conformadas por 5 integrantes.



1.3.4. ldea de negocio

La idea de negocio consiste en la produccion de mesas a base en fibra de vidrio que es un material
alternativo que no se pudre ni se deteriora con facilidad. Es resistente, duradero, liviano, facil de
limpiar y de reparar, motivos que nos impulsan a considerar que estariamos ante una alternativa
ideal de negocio, toda vez que las mesas que se venden generalmente en el mercado tarijefio son
de plastico y que una vez que se rompen pierden su utilidad, dando como resultado un desecho que
contamina el medio ambiente y a su vez tarda en degradarse alrededor de 100 y 1.000 afios.

Debe destacarse ademas que, por el tipo de material que se emplea, estas mesas pueden utilizarse
en distintos ambientes familiares como ser: mesas para un comedor tradicional, para jardines, como
mesas de campo, para casas de campo, asi como paseos y excursiones, con la diferencia
fundamental de que las mismas pueden ofrecerse en diversas formas tamafios y disefios, es decir,
para nifos, jovenes, personas mayores y de diferentes capacidades: mesas individuales,

Bi-personales o con una capacidad ain mayor, de acuerdo al disefio.
1.4.0BJETIVOS DE INVESTIGACION
1.4.1. Objetivo General

Disefar un Plan de Negocio destinado a producir y comercializar Mesas a base de fibra de vidrio
y determinar la viabilidad técnica y financiera que implica establecer un emprendimiento

empresarial destinado a proveer un producto sustituto para el mercado de la ciudad de Tarija.
1.4.2. Objetivos Especificos
e Desarrollar un analisis del Macro-entorno y Micro-entorno para conocer la

competencia y el entorno en el operara la empresa.

e Identificar los recursos materiales, humanos y econémicos que se requieren para
elaborar las mesas a base de fibra de vidrio, como sustituto de las mesas

tradicionales de madera, plastico, hierro u otros.



e Desarrollar un anélisis de mercado que permita identificar la aceptacion de este

producto y la demanda potencial del mismo.

e Desarrollar un estudio financiero que permita determinar el capital de operaciones

que se requiere para fabricar las mesas.

e Determinar estrategias de marketing orientadas a establecer las caracteristicas del
producto, el precio de cada unidad disponible para la venta, la plaza o lugares de

distribucion y la promocion que sera requerida para difundirlo en el mercado.
e Desarrollar estrategias de comercializacion para las mesas a base de fibra de vidrio.
e Disefiar una estructura organizacional idonea para lograr una produccion eficiente.

e Desarrollar capacitaciones y el debido control a los empleados con el fin de lograr

un buen trabajo de equipo y también el manejo de los recursos y presupuesto.

e Diseflar un plan de operaciones, asi como la disposicion de la materia prima,
maquinaria y equipos, costos de produccion, también el proceso de produccién y las

especificaciones del producto que se oferta al mercado.

e Determinar la viabilidad técnica y financiera para la produccién y comercializacion

de mesas a base de vidrio.

1.5.METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION
1.5.1. Tipo de Investigacion

1.5.1.1.Investigacion Exploratoria

Con el proposito de revisar datos y familiarizarse con el tema a estudiar, en esta fase se

conforma en revisiones bibliograficas y de documentos pertinentes.
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1.5.1.1.1. Datos Primarios
Se llevard a cabo una investigacion de mercados, mediante una encuesta a través del uso de

cuestionarios para comprender las preferencias y satisfaccion de los consumidores.

1.5.1.1.2. Datos Secundarios

Se realizara una recoleccion de informacion externa, datos que son originados por fuentes externas,
con material publicado, libros de autores mas conocidos o fuentes independientes que proporcionan
datos INE (Instituto Nacional de Estadisticas) que ayudaran con nuestro estudio de mercado y

definir mejor nuestros objetivos e interpretar los datos primarios desde una perspectiva mas amplia.
1.5.1.2. Investigacion Descriptiva

Se realizard una investigacion descriptiva cuantitativa para describir las caracteristicas mas
importantes de los consumidores, utilizando encuestas que permitan determinar cuéles son las
oportunidades de mercado y la aceptacion del consumidor, obteniéndose datos estadisticos,

resultados del estudio de mercado, asi como la descripcion de las areas principales de la empresa.
1.5.2. Metodos o Técnicas
Los métodos que se aplicaran son:

1.5.2.1.Método Deductivo

Se realizara el analisis de las preguntas planteadas de la informacion recolectada de los datos.

1.5.2.2.Método de Encuesta
Consiste en elaborar las preguntas de manera personal asistidas por una computadora (CAPI), el

participante responde a un cuestionario que aparece en la pantalla.

La técnica que se aplicara es:

1.5.2.2.1. Cuestionario
Se aplicara a una muestra poblacional para obtener informacion, en el cual puede contener preguntas

abiertas, cerradas, de opcion multiple, dicotomicas, escalas.
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1.5.3. Disefio de la Investigacion
1.5.3.1. Poblacion

La poblacion que se va a considerar son las familias que segun datos del INE Instituto nacional

estan integrados por 5 personas, las mismas que pertenecen al departamento de Cercado-Tarija.
15.3.2. Muestreo

El método de muestreo probabilistico que se utilizara es el aleatorio simple, para esto se aplicara
la formula a la poblacion meta de la ciudad de Cercado- Tarija.
Férmula:
72 x D *q * N
n =
NE?+7Z%2xp=xq

Z = Nivel de confianza

N = Poblacion

p = Probabilidad a favor

g = Probabilidad en contra
e = Error de estimacion

n = Tamano de la muestra

También se aplicara el método de prueba piloto para obtener datos estadisticos probabilisticos de

éxito y probabilidad de fracaso.
1.6.DELIMITACION DE LA INVESTIGACION
1.6.1. Geografico

El desarrollo del plan de negocio tendra lugar en el departamento de Tarija-Cercado, Bolivia.
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1.6.2. Teorico

El presente plan de negocio pertenece al estudio de las cuatro areas principales de la empresa las
cuales son: Area de Marketing, Area de Produccion, Area de Finanzas y Area de Recursos
Humanos.

1.6.3. Temporal

La informacion que se recabardn como maximo de 5 afios atras, es decir, que seran desde el afio
2016 en adelante.
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CAPITULO Il
ANALISIS DEL ENTORNO

CAPITULO I1: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. ANALISIS PESTEL

2.1.1. Factor Politico y Legal

En el aspecto politico y legal, el presente plan de negocio debe considerar lo siguiente:

Codigo de Comercio (Ley 14379)- regula la actividad comercial en el pais, estableciendo

obligaciones y derechos. Establece los tipos de sociedades comerciales, asi como sus
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caracteristicas, denominacion, capital social, su administracion y atribuciones de la asamblea de

SOCiOS.

Ley 843 (Ley Tributaria) En lo que respecta a la obligacién impositiva, nuestro emprendimiento
constituido como empresa privada debe tomar en cuenta lo siguiente: - Impuestos al valor agregado
(IVA): con un alicuota del 13%, la cual se aplica al momento de emitir facturas por la venta de un

producto. Impuestos a las transacciones (IT): su alicuota es del 3%.

Impuestos sobre las utilidades de la empresa (LUE) con un alicuota del 25%. Impuestos a las
propiedades de inmuebles y vehiculos motorizados: es de caracter anual cuyo pago esta en funcion

del valor monetario del inmueble y el vehiculo.

2.1.2. Factor Econémico

Segun el Programa Fiscal- Financiero firmado por el Ministro de Economia y Finanzas Publicas y
el presidente del BCB, se proyecta un crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) de alrededor
del 4,4%, permitiendo generar un entorno de estabilidad macroeconomica en el pais, de crecimiento
econdmico y redistribucién del ingreso, elementos que ha sido acordados por el Banco Central de

Bolivia para mostrar que la economia esta creciendo.

Por su parte el Presidente Luis Arce Catacora destaco que “Lograr un crecimiento de 4,4% positivo
en la gestion 2021 significa una recuperacion muy rapida de la economia que esta basada en la

participacion del Estado” ya que en el 2020 Bolivia registré una caida del PIB por la mala
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administracion econdémica del pais por el gobierno de transiciéon, el PIB cay6 a -11,1%. Mientras
el Producto Interno Bruto (P1B) nominal de Tarija llegd a $us2.485 millones en 2020, segun los
datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), muy por encima de los $us1.076 millones
registrados en 2005. Este fuerte incremento del tamafio de la economia tarijefia fue resultado de la

aplicacion del Modelo Econdmico Social Comunitario Productivo (MESCP).

GRAFICO N°1: CRECIMIENTO Y PARTICIPACION DEL
PIB SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA EN LA CIUDAD DE TARIJA 2020

PRODUCTO INTERNO BRUTO,
SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA, 2020%

TARIJA: CRECIMIENTO Y PARTICIPACION DEL
(En porcentaje) ‘

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)

El PIB per capita del departamento de Tarija se situ en $us 4.261 en 2020, revela el INE. Los
picos mas altos de este indicador se registraron en 2014 con $us 8.6 91 y en 2013 con $us 8.595.
Estas cifras reflejan que el departamento generd cuantiosos recursos econdémicos por la exportacién
de gas natural a los mercados de Brasil y Argentina, por el desempefio de otras actividades
econdmicas. Otro punto importante es que, del Presupuesto Municipal en la ciudad de Tarija del
2021, se priorizaréa la inversién en salud y educacion, destinando un presupuesto para la educacion
que alcanza a Bs 138.061.644 millones representando el 13,17% del PMG.
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GRAFICO N°2: PRODUCTO INTERNO BRUTO PER-CAPITA

TARIJA: PRODUCTO INTERNO BRUTO PER CAPITA,
1995 - 2020
(En délares estadounidenses)

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)

2.1.3. Factor Social

Crecimiento de la poblacion. El afio 2020, Bolivia tenia un total de 11.677.406 habitantes, cantidad
que ascendi6 a 11.842.000 habitantes en el afio 2021, esto representa un crecimiento de 1,39% lo
que equivale a 164.594 personas.

Con una poblacién en constante crecimiento, Tarija ocupa el sexto lugar a nivel nacional en cuanto
a la cantidad de habitantes para el afio 2020 el Departamento tenia 583.300 habitantes,
representando el 4,99% de la poblacién nacional.
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2.1.4. Factor Tecnoldgico

El desarrollo de las maquinas herramienta esta tomando un rumbo claro: el tiempo ciclo. Para
entender como las mas recientes innovaciones estan mejorando la eficiencia operativa en talleres,
hablamos con algunos proveedores de estos equipos. Sus comentarios son una buena brdjula para

decidir futuras adquisiciones tecnoldgicas.

La industria metalmecanica estd cambiando de manera acelerada. Lo anterior ha quedado
confirmado en las Gltimas ferias industriales del sector; sin embargo, esta ratificacion no se debe
solamente a las maquinas herramienta per se, sino a un conjunto de tecnologias y capacidades
complementarias que, al sumarse o configurarse de manera adecuada, se espera que revolucionen
la produccion, mejoren el tiempo ciclo e, incluso, transformen la articulacion de las cadenas de

valor de la manufactura.

Uno de los detonadores es la disminucion de los volimenes en lotes, tal como sucede en la industria
automotriz, en la que gradualmente se aumenta la mezcla y se reduce el volumen, lo que exige que

las celdas de maquinado funcionen con mejor respuesta a los cambios de configuracion.

Las maquinas dedicadas podrian pasar a la historia para dar paso a centros de maquinado y celdas
flexibles. Pero esta evolucion no es exclusiva de la maquina, sino también esta sucediendo en los

equipos periféricos, como los dispositivos de sujecion.
2.1.5. Factor Ecoldgico

La fibra de vidrio es un material aislante térmico y acustico utilizado en la construccién y en la
industria. Su estructura esta conformada por largas y finas fibras de vidrio, mayormente reciclado,
ligadas con una resina térmicamente fraguada para formar el rollo aislante, liviano y flexible. Estos
son de distintos largos por 1.2 m de ancho, y disponibles en distintos espesores. También en el
mercado podemos encontrar paneles rigidos, con lana de mayor densidad, para utilizar tanto en

superficies horizontales como verticales.

La fibra de vidrio es 100% reciclable, no contamina y es un producto inerte tanto para la naturaleza,
como para el ser humano. Es un producto no toxico, no cancerigeno y no es perjudicial para la

salud. Una de sus ventajas mas relevantes, que la diferencia de otros productos aislantes, tal como
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los derivados del petroleo, fibras vegetales o acrilicas, es que es incombustible, no es inflamable,
no genera humo ni gases nocivos Yy resisten altas temperaturas, limitando la propagacion de las

Ilamas y retrasando el esparcimiento del fuego.

2.2.ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
2.2.1. Rivalidad entre competidores existentes

En la ciudad de Tarija ain no se tiene una empresa o planta procesadora de mesas a base de fibra

de vidrio, es decir, seriamos los primeros en el mercado Tarijefio.

Pero, por otra parte, se encuentran empresas ya posicionadas en el mercado boliviano como ser:
FIBERGLASSART que se encuentran en los departamentos de La Paz y Cochabamba, FIBROTEK
COMPANY que se encuentra en el departamento de Santa Cruz e INDUSTRIAS REFORPLAZ
SRL., que se encuentra ubicado en el departamento de La Paz, dichas empresas producen una
variedad de mesas, sillas, entre otros productos a base de material de fibra de vidrio y hacen envios

a toda Bolivia.
2.2.2. Amenaza de productos sustitutos.

Entre los principales productos sustitutos que se encuentran en la Ciudad de Tarija estan las
carpinterias, mueblerias y centros comerciales que ofrecen mesas elaboradas con material de

plastico, madera, vidrio, entre otros.

Estos productos sustitutos estan cerca de los clientes y dispuestos a ofrecer la cantidad necesaria,

sin embargo, no siempre ofrecen garantia ni calidad de los mismos.

A continuacién, se muestra un cuadro con los puntos de venta de los principales sustitutos de las

mesas a base de fibra de vidrio:
CUADRO N°1: PRODUCTOSSUSTITUTOS

DETALLE PRECIO POR CAPACIDAD



MATERIAL PUNTOS DE 4 personas 6 personas
VENTA DE MESA

PLASTICO

Papelera Comercial San Jorge 125 bs. 250 bs.

Duraplast Comercial Ezzel 200 bs. 580 bs.

Rey Comercial San Jorge 120 bs. 220 bs.

MADERA

Cedro Comercial Oriental 350 bs. 750 bs.

Pino Muebles Tarija 550 bs. 950 bs.

Pino Casa DecolDEAS 450 bs. 850 bs.

Esquinero Comercial Thiago 350 bs. 500 bs.

VIDRIO Vidrieria Color 950 bs. 1350 bs.

Fuente: Elaboracion Propia
2.2.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

No existe una amenaza directa de nuevos entrantes debido a que el material de fibra de vidrio es
poco conocido en el mercado, pero si existe una amenaza indirecta con respecto a las carpinterias,

mueblerias y vidrierias que ofrecen un producto sustituto.
2.2.4. Poder de negociacién de los proveedores

Existe un alto poder de negociacién con los proveedores ya que se encuentran en la Ciudad de
Tarija, los cuales se encuentran en los diferentes puntos de compra (Comerciales del Mercado
Campesino y Mercado la Loma, entre otros). La existencia de varios proveedores de materia prima
para la elaboracion de las mesas a base de fibra de vidrio facilita a la empresa a negociar el precio,

adquiriendo ventajas segun la cantidad del material adquirido.
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Ademas, la mano de obra es otro factor que existe en la Ciudad de Tarija, ya que existe mucho
desempleo, segun el director del Programa de Apoyo al Empleo (PAE) del Ministerio de Trabajo,

el 20% del total de la poblacion de la ciudad de Tarija se encuentra desempleada.
2.2.5. Poder de negociacién con los clientes

El poder de negociacién con los clientes es bajo debido a que los productos sustitutos tienen un
precio reducido, ya que los clientes cuentan con un producto que tiene varios sustitutos en el
mercado como son las carpinterias, mueblerias y centros comerciales que pueden llegar a tener un

costo mas bajo, lo cual no es favorable.
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CAPITULO 11l
INVESTIGACION DE MERCADOS

CAPITULO I11: INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1. INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1.1. Definicién del Problema

La nueva empresa para producir y comercializar mesas a base de fibra de vidrio con el creciente
indice de incremento de poblacion y la aceptacion de la misma se presenta un panorama de
oportunidad, tomando en cuenta el cambio de comportamiento de vida de las personas. También
es importante considerar que una de las grandes oportunidades es el crecimiento poblacional y por
la situacién econémica que estan pasando las familias ya no les alcanza el dinero para comprar o

simplemente es de mala calidad.

Este es un emprendimiento muy importante ya que pretende trabajar con un articulo de primera
necesidad del mismo que, las familias siempre tendran en adquirirlo, para ello se propone una

nueva alternativa que vaya a dar solucion a la comodidad, durabilidad hacia los consumidores.
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3.1.2. Planteamiento del Problema

En la actualidad de las mesas son generalmente a base de materiales como el plastico, madera y
vidrio, los cuales una vez que se deterioran se rompen y pierden su utilidad, ademas, principalmente
las mesas de vidrio 0 madera son mas pesadas Y dificultan su traslado de un lugar a otro, por este

motivo las mesas a base de fibra de vidrio van a cubrir estas deficiencias.

Debido a que el material de fibra de vidrio no es comudn en el mercado y menos en bienes de primera
necesidad como son las mesas, existe cierta incertidumbre acerca de como el consumidor va a

aceptar el producto y si para los mismos es importante la durabilidad, resistencia y de facil traslado.

3.1.3. Formulacién del Problema

¢Qué caracteristicas considera el consumidor al momento de adquirir mesas en la Ciudad de

Cercado- Tarija?
3.1.4. Pregunta de Investigacion

¢Cudles son las caracteristicas tangible e intangible que deben tener las mesas a base de fibra de
vidrio para satisfacer las expectativas de los consumidores de la Ciudad de Cercado-Tarija?

3.1.5. Hipdtesis

Las caracteristicas que debe tener una mesa a base de fibra de vidrio son la resistencia, durabilidad

y un precio accesible.
3.1.6. Objetivos
3.1.6.1.0bjetivo General

Determinar la aceptacion de las mesas a base de fibra de vidrio en la ciudad de Cercado — Tarija y

las caracteristicas méas importantes para el consumidor a la hora de adquirir una mesa
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3.1.6.2.0bjetivos Especificos

Identificar los puntos de venta de mayor preferencia para los consumidores, para

determinar el canal de distribucién mas efectivo.

e Identificar las redes sociales que mas usan los consumidores para determinar el medio a

través del cual realizar promociones y publicidades.
e Identificar la frecuencia de compra de mesas del consumidor.

e Identificar la aceptacion de las mesas a base de fibra de vidrio en la ciudad de Cercado-
Tarija.

3.1.7.Recopilacion de la Informacién

La informacion que se recopilara para la realizacion de la presente investigacion son a traves de

datos primarios y secundarios, los mismos que se detallan a continuacion:
3.1.7.1. Datos primarios

Esta informacion se obtendra a través de una encuesta, utilizando como herramienta un cuestionario

que estara dirigido a clientes potenciales de la Ciudad de Cercado-Tarija.

Estos datos nos permitirdn conocer las caracteristicas que el consumidor considera al momento de
adquirir una mesa, si el mismo estaria dispuesto a adquirir mesas a base de fibra de vidrio, entre

otros.
3.1.7.2.Datos secundarios

Para la obtencion de esta informacion se recurrira a libros, paginas de internet, datos del INE

(Instituto Nacional de Estadistica), estudios realizados sobre temas similares, entre otros.
3.1.8. Métodos o Técnicas

Los métodos que se aplicaran son:
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3.1.8.1.Método Deductivo

Se realizara el analisis de las preguntas planteadas de la informacidon recolectada de los datos.

3.1.8.2.Método de Encuesta

Consiste en elaborar las preguntas de manera personal asistidas por una computadora (CAPI), el

participante responde a un cuestionario que aparece en la pantalla.

La técnica que se aplicaré es:

3.1.8.2.1. Cuestionario

Se aplicard a una muestra poblacional para obtener informacion mediante la herramienta de
Google Forms, en el cual puede contener preguntas abiertas, cerradas, de opcion multiple,

dicotdmicas, escalas. (Ver Anexo 1).
3.1.9. Determinacion de la poblacion y tamafio de la muestra

Para que la investigacion nos brinde informacién relevante y actualizada, es necesario sacar una

muestra representativa en funcion de la poblacion de estudio.
3.1.9.1.Poblacion

La poblacion estd compuesta por familias que viven en el area urbana de la ciudad de Cercado-
Tarija, el total de la Poblacion estimada para el 2021 es de 211.199 habitantes solo en la ciudad de
Cercado-Tarija, la misma que segun datos del INE son conformadas por 5 integrantes en promedio,

gue hace un total de 42.240 familias en la Ciudad de Cercado-Tarija.
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GRAFICO N°3: POBLACION ESTIMADA EN LA CIUDAD DE TARIJA-CERCADO
ARo Tasa de crecimiento exponencial Poblacidn estimada
2012 - 179528
2013 1,948% 183025
2014 1,919% 186537
2015 1,887% 190057
2016 1,853% 193579
2017 1,818% 197098
2018 1,785% 200617
2019 1,758% 204144
2020 1,729% 207673
2022 1,664% 214714

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)

3.1.9.2. Tamaio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se empleara la siguiente formula: (Ver Anexo 2) Calculo

en Excel.

Zz*p»q]*N
n_NE2+ZZ*p*q

Donde:

p= Probabilidad de éxito
g= Probabilidad de fracaso
N= Tamario de la poblacion
n= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de confianza

e= Error de estimacion

NOTA
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Se realiz6 una prueba piloto en base a una encuesta efectuada a 28 personas en las que se pregunté
si sustituiran las mesas actuales por las de fibra de vidrio, de las cuales el 86% respondio que si

(probabilidad de éxito), y el 14% respondid que no (probabilidad de fracaso). (Ver Anexo 3).
Calculo del tamafio de la muestra:

Datos:

N= 42240 (Familias de 5 integrantes)
Z=1,96

p= 0,86

q=0,14

e= 5%

Aplicacion de la formula:
_ 1,96% x 0,86 = 0,14 * 42.240
~ N42.240 % 0,052 + 1,96 * 0,86 * 0,14

n

n= 185 personas

El tamafio de la muestra es de 185 personas a encuestar.

3.1.0. Andlisis e interpretacion de los datos.

PREGUNTA 1
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GRAFICO N°4: ¢DE DONDE PREFIERE COMPRAR/ADQUIRIR MESAS PARA
SUHOGAR?

M Casas distribuidoras
m Comerciales
B Mueblerias

Carpinterias

Interpretacion

El 44,9% de las personas encuestadas respondié que prefieren comprar mesas de casas
distribuidoras, el 34,6, % prefieren comprar de comerciales, el 18,4% de mueblerias y el restante

2,1% prefiere adquirirlo de carpinteria.

PREGUNTA 2

GRAFICO N°5: ¢CON QUE FRECUENCIA COMPRA MESAS PARA
SUHOGAR?

3 Afios
2 afios
m 1 afio
5 aflos mas

W Cuando es necesario
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Interpretacion

El 45,9% de las personas encuestadas respondieron que compran mesas para su hogar cada 3 afos,

el 23, 8% cada 2 afios, el 11,9% cada afio, el 4,9% cada 5 afios 0 mas, y en otros respondieron el

13,5% restante respondidé que cuando es necesario.

PREGUNTA 3

GRAFICO N°6: DE LASIGUIENTE LISTASELECCIONE LA

CARACTERISTICA QUE USTED CONSIDERA MAS IMPORTANTE EN SU
DECISION DE COMPRA DE UNA MESA

M Precio
M Durabilidad
M Resistencia

Material
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Interpretacion

De las 185 personas encuestadas, los resultados quedaron de la siguiente manera, para 54 personas
el precio es una de las caracteristicas mas importantes a la hora de adquirir una mesa, para 46
personas la durabilidad, para 27 personas la resistencia, para 27 personas el material, para 7

personas el impacto ambiental y para los 7 restantes la marca.

PREGUNTA 4

GRAFICO N°7: ¢COMPRO ALGUNA VEZ UNA MESA U OTRO
PRODUCTO A BASE DE FIBRA DE VIDRIO?



30

ENO

mSsl

Interpretacion

De las 185 personas encuestadas el 54,1% respondié que nunca compro un producto a base de fibra
de vidrio y un 45,9% respondi6 que si.

PREGUNTAS
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GRAFICO N°8: LAS MESAS ABASE DE FIBRA DE VIDRIO
TIENEN LA VENTAJA DE SER RESISTENTE, LIVIANO, FACIL DE
LIMPIAR Y DE REPARAR, DIFERENTE AL VIDRIO COMUN ;COMPARIA
USTED ESTE PRODUCTOQO?

m S|

mNO

Interpretacion

De las 185 personas encuestadas el 93.5% respondi6 que si compraria la mesa con base de fibra de

vidrio y el 6,5% respondid que no.

PREGUNTA 6
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GRAFICO N°9: .CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR
ESTE PRODUCTO?

m 300-500 bs.
m501-700 bs.
= 701-1000 bs.

Interpretacion

El 52,4% de las personas encuestadas respondio que estarian dispuestos a pagar entre 300-500bs.,

el 39,4% respondieron que estarian dispuestos a pagar entre 501- y 700bs., el 8,2% pagarian entre

701 hasta 1000 bs.

PREGUNTA 7
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GRAFICO N°10: ¢CUANTOS INTEGRANTES DE SU FAMILIA
VIVEN ACTUALMENTE EN SU CASA?

M 3 0 menos
m4ab6

B 7 0mas

Interpretacion

De las 185 personas encuestadas, el 66% tenian de 4 a 6 integrantes en su familia, el 19% eran 3 0

menos integrantes y el 15% eran de 7 0 mas integrantes.

PREGUNTA 8
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GRAFICO N°11: ¢QUE CAPACIDAD TIENE LA MESA QUE SUELE
COMPRAR?

M Para 4 personas
M Para 6 personas

m Para 8 o mas personas

Interpretacion

De las 185 personas encuestadas, el 66% respondid que suelen compara mesas con capacidad para
4 personas, el 29% suele comprar mesas con capacidad para 6 personas y el 6% restante respondid

que suele compra mesas con capacidad para 8 0 mas personas.

PREGUNTA9
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GRAFICO N°12: ¢QUE MEDIOS DE COMUNICACION UTILIZA
CON MAYOR FRECUENCIA

M Redes sociales

M Radio

m Revistas/Perddico
Television

M Internet

Interpretacion

De las 185 personas encuestadas, el 68% respondio que el medio de comunicacion que utiliza con
mayor frecuencia son las redes sociales, el 15% utiliza el internet, el 8% la television, el 5% la

radio y el 4% las revistas/periodico.

PREGUNTA 10
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GRAFICO N°13: ¢QUE REDES SOCIALES UTILIZA CON MAYOR
FRECUENCIA?

M Facebook

B WhatsApp

M Instagram
Telegram

m Tik Tok

Interpretacion

El 60,5% de las personas encuestadas respondié que la red social que mas utilizan es Facebook, el
29,2% WhatsApp, el 7% Instagram, el 2,2% Telegram, el 1,10% restante la red social Tik Tok.

PREGUNTA 11
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GRAFICO N°14: SEXO

W Masculino

m Femenino

Interpretacion

De las 185 personas encuestadas, el 45% eran de sexo masculino y el 55% de sexo femenino.

PREGUNTA 12

GRAFICO N°15: EDAD

| 18-28 Ahos
W 29-38 Ahos

M 39 afios 0 mas

Interpretacion

De las 185 personas, el 62% tenian entre 18 a 28 afios, el 26% entre 29-38 afios y el 12% tenian 39

afos 0 mas.
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3.2.CONCLUSIONES

e Se termind que los lugares mas recurridos por los consumidores son las casas
distribuidoras y los comerciales los cuales permitiran dirigir nuestra distribucion a

esos puntos de venta a través de un promotor.

e Se pudo identificar que las caracteristicas mas importantes para el consumidor a la
hora de adquirir una mesa son el precio, la durabilidad y la resistencia, el mismo que

valida la hipotesis planteada.

e Se determind que un gran porcentaje de las personas comprarian las mesas a base de

fibra de vidrio, lo cual es favorable para el emprendimiento.

e Se determind que el medio de comunicacidn que mas utilizan los consumidores son

las redes sociales.

e Se determind que la red social mas utilizada por los consumidores es el Facebook, el
mismo que utilizaremos para promocionar nuestro producto y llegar de esta manera

al consumidor.

e Se puede concluir que la hipétesis planteada se cumplié a cabalidad, validando de
esta manera la misma, y que el producto tendré una buena aceptacion por parte de los

consumidores.

e Se determind que las mesas que mas adquieren los consumidores son de capacidad

para 4 personas, por este motivo se pretende producir mesas de esta capacidad.
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CAPITULO IV: NATURALEZA DEL NEGOCIO
4.1. INTRODUCCION

En la naturaleza de nuestro proyecto definimos cual es nuestro negocio, el producto que se va a
ofrecer en el mercado, definiremos el nombre de la empresa, la ubicacion, la gestién empresarial
en la cual describiremos su vision, mision, valores y ventajas competitivas, los aspectos legales

que todo negocio debe tomar en cuenta al momento de iniciar, entre otros aspectos relevantes.
4.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Las mesas a base de fibra de vidrio en el Departamento de Tarija-Cercado, empieza con la
adquisicion de maquinaria cortadora, de fibra de vidrio, pulidora y compresora de aire, lo cual
permitira producir mesas de buena calidad, de un material alternativo que no se pudre ni se deteriora
con facilidad, resistente, liviano, facil de limpiar y de reparar, motivos que nos impulsan a
considerar que estariamos ante una alternativa ideal de negocio, toda vez que las mesas que se
venden generalmente en el mercado tarijefio son de plastico y que una vez que se rompen pierden
su utilidad, dando como resultado un desecho que contamina el medio ambiente y a su vez tarda

en degradarse alrededor de 100 y 1.000 afios.

Debe destacarse ademas que, por el tipo de material que se emplea, estas mesas pueden utilizarse
en distintos ambientes familiares como ser: mesas para un comedor tradicional, mesas para
jardines, como mesas de campo, mesas para casas de campo, asi Como para paseos y excursiones,
con la diferencia fundamental de que las mismas pueden ofrecerse en diversas formas tamafios y

disefios, es decir, para nifios, jovenes y personas mayores Yy de diferentes capacidades.

Se trata de un producto de gran versatilidad: amplia gama de tamafios, filamentos, tipos de fibra,
etc. Estas caracteristicas hacen que la fibra de vidrio ofrezca un amplio abanico de posibilidades

industriales.



41

La fibra de vidrio cuenta con un bajo coeficiente de expansion térmica y una conductividad térmica
relativamente alta; esto provoca que el calor se disipe de la manera mas rapido y sea perfecto para
usarlo como aislante térmico. Por ello, es ideal para instalaciones en el exterior, ya que no debe

preocupar el hecho de que pueda deteriorarse por su alta exposicion al sol durante mucho tiempo.
4.3.JUSTIFICACION DEL NEGOCIO

Se promueve la produccion y comercializacion de mesas de diversos usos, elaboradas en fibra de
vidrio, quedando demostrado que este material que se utiliza de manera intensiva en la industria
automotriz, en la construccion de tableros, guardabarros, y otras partes, se acomoda perfectamente
a la fabricacion de este tipo de muebles, debido a la versatilidad del material, a la relativa facilidad
que existe en su manejo y amoldamiento, asi como en el peso liviano del mismo, que viabiliza la
construccion de amueblamientos de diversos tipos y variedades, al constituirse la fibra de vidrio -
para este caso de estudio- en un sustituto de la madera como materia prima de dificil reposicion,
ademas de una oportunidad de negocio invalorable, en esta época en la que por efectos de la
pandemia, la escasez de trabajo obliga a las personas a emprender y a buscar alternativas laborales
que, ademas de constituir emprendimientos, puedan generar empleo y nuevas formas de ocupacién
de mano de obra, ademéas de generar un flujo econémico, contribuyen a formalizar nuevas

oportunidades de negocio.

Se pretende ofrecer a la poblacion Tarijefia, una opcion de facil traslado, durable. También es
importante sefialar que la Ciudad de Tarija-Cercado no cuenta con una empresa que produzca
mesas a base de fibra de vidrio, motivos que nos impulsan a considerar que estariamos ante una

alternativa ideal de negocio.

La resina es un componente de la fibra de vidrio que le da resistencia frente a la erosién quimica.
Por tanto, la fibra de vidrio no se deteriora ni se pudre, ya que es resistente a la mayoria de los
acidos (excepto el acido fosférico y el acido fluorhidrico), se puede decir que, al ser reutilizable,

no ocasiona dafios a nuestro medio ambiente.

La fibra de vidrio no conduce la electricidad, por lo que la hace ideal para aplicaciones en las que
se busque un buen aislamiento eléctrico en determinadas instalaciones, el peso especifico de

materiales compuestos por fibra de vidrio permite que sea facil de mover e instalar.
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44. NOMBRE DEL NEGOCIO

Como nuestra idea es producir y comercializar mesas a base de fibra de vidrio la empresa tendra
como nombre: "FIBRA LUX S.R. L".

4.4.1. Tipo de empresa

Segun su forma juridica la empresa se constituira legalmente en una sociedad de responsabilidad
limitada“S.R.L", porque se puede constituir con un minimo de dos socios, donde la responsabilidad

de los socios, responden hasta el monto de sus aportes como cuotas de participacion.
Este tipo de sociedad es mas adecuado para una pequefia empresa, solo se requiere presentar un
registro tributario.

4.4.2. Ubicacion del negocio

La empresa "FIBRA LUX S.R.L." est4 ubicada en la Provincia de Cercado del Departamento de
Tarija, en el barrio San Gerénimo y el Punto de venta donde se vendera el producto terminado se
ubicara en la Zona el Tejar, ya se cuenta con el espacio y las condiciones necesarias requeridas

para llevar a cabo este emprendimiento.

“FIBRA LUX" ingresara al mercado como una microempresa puesto que se pretende invertir solo

en la materia prima, insumos, maquinaria, y publicidad necesaria para su produccion.

45. GESTION EMPRESARIAL
45.1. Misién

“FIBRA LUX S.R.L." es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de mesas a base
de fibra de vidrio, comprometida con la satisfaccion de nuestros clientes mediante el cumplimiento

de los tiempos de entrega y calidad, contribuyendo al desarrollo social y del medio ambiente.
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45.2. Vision

Ser una empresa lider en la produccién de mesas a base de fibra de vidrio, reconocida a nivel
departamental y nacional para ofrecer un producto de calidad, buscando la mejor rentabilidad y

crecimiento.
45.3. Valores
Respeto

Valorar y reconocer las capacidades, habilidades y esfuerzos de las personas que colaboran en el
desarrollo y crecimiento de la organizacion, permitiéndoles ir mas alla del cumplimiento de sus
labores cotidianas a través de la comunicacién y recepcion de ideas que impliquen procesos de

mejoramiento.
Eficiencia

Hacer lo correcto oportunamente implica involucrar al cliente interno a trabajar por el
cumplimiento de los requerimientos y especificaciones de los clientes externos logrando la

eficiencia de los procesos.
Honestidad

La organizacion regida por este valor, logrard que sus miembros interactien de manera ética y
profesional con todas las personas, clientes y proveedores, con lo cual contribuiran a desarrollar y

alcanzar las metas trazadas.

Compromiso

Lograr que el equipo de trabajo cumpla eficientemente las tareas asignadas, poniendo en préactica
sus conocimientos y habilidades, permitiendo la entrega y disponibilidad total de su laboriosidad,

para alcanzar con entusiasmo y dinamismo los objetivos propuestos.

Responsabilidad
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Debe ser aplicado y practicado por todos los que formaran parte de la empresa para su buen

funcionamiento, ademas de la responsabilidad en la entrega del producto a tiempo.
4.5.4. Ventajas Competitivas

e Personal capacitado y calificado.
e Empleo de una adecuada y moderna tecnologia de produccién.

e Seréala nica empresa para la produccion y comercializacion de mesas a base de fibra

de vidrio en la ciudad de Cercado-Tarija.

e Una excelente opcion para el consumidor ya que es un producto resistente, que no se

pudre ni se deteriora con facilidad, liviano, facil de limpiar y de reparar.

4.6. CONSTITUCION LEGAL DEL NEGOCIO

4.6.1. Nombre de laempresa

El nombre elegido para la empresa es "FIBRA LUX S.R.L."
4.6.2. Constitucion de la empresa

La empresa al constituirse legalmente en una sociedad (S.R.L.), podré constituirse con un minimo

de dos socios. Este es el tipo de sociedades mas adecuadas para nuestra empresa por ser pequefia,
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se requiere un acta de constitucion y unos estatutos, los cuales deben de presentarse y registrarse
para su protocolizacion, se identificara, el capital aportado, la forma de administrar y otros aspectos
exigidos por ley. De esta manera se constituird como personas fisicas con actividad empresarial
con el nombre "FIBRA LUX".

También se puede decidir elegir el representante legal para la empresa, mediante una carta de poder
a través de un Abogado en una Notaria de fé publica, para firmar todos los socios y validar dicha

documentaciéon. (Ver Anexo 4).

Dicho documento, los requisitos, procedimientos de cada entidad publica para registrarse se

muestra en Anexo. (Ver Anexo 5).

En el siguiente cuadro se muestra en resumen los registros para constituir una empresa:

CUADRO N°2: CONSTITUCION DE LA EMPRESA

REGISTRO IMAGEN
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4.7. PRESUPUESTOS DE GASTOS ORGANIZACIONALES

En el siguiente cuadro se muestra el presupuesto de todos los gastos organizacionales de la

empresa de responsabilidad limitada S.R.L.:

CUADRO N°3: PRESUPUESTOS DE GASTOS ORGANIZACIONALES

DETALLE PRECIO
Fundempresa 455
Notaria de fe publica 300
Abogado (Constitucién) 150
Certificado de Sedes (revision de 250
la instalaciones)

Licencia de Funcionamiento 100
Fotocopias y Transporte 80
TOTAL 1.335

Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING
5.1.0BJETIVOS

e Crear unslogan y un logotipo para la empresa.

e Determinar estrategias adecuadas en cuanto a la mezcla del marketing mix (Precio,

Plaza, Producto y Promocion).

e Innovar constantemente nuestros productos para que esté de acorde a las necesidades

y deseos de la familia de la ciudad de Cercado-Tarija.

e Definir el precio del producto a través de los costos de produccion.
5.2.IMAGEN DE MARCA

GRAFICO N°16: LOGOTIPO

LUX

Disefio y Calidad en tu Hogar

Fuente: Elaboracién Propia
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5.2.1. Caracteristicas de la marca
Los colores estan representados de la siguiente manera:

e Negro

Se incluyd este color debido a que denota elegancia, la misma que quedaré reflejada

en las mesas a base de fibra de vidrio.
e Rojo

Es un color muy llamativo y que atrae la atencion de las personas, es por esto que se
cred en el logo.

e Gris

Se incluyd este color debido a que se asocia a productos de calidad, fiables,

sofisticados y de alto valor, los cuales se pretende que tenga el producto.
5.2.2. Slogan
El Slogan de la empresa sera el siguiente:
"DISENO Y CALIDAD EN TU HOGAR"
5.3. MARKETING MIX

A continuacion, se desarrollan cada una de las variables del marketing MIX (producto, precio,
plaza y promocion), donde se explicara de manera detallada que acciones se implementaran en

cada una de ellas:
5.3.1. Producto

Las mesas a base de fibra de vidrio tienen principalmente las caracteristicas de ser resistentes,
durables y livianas, las mismas se produciran en los siguientes colores: rojo, blanco, negro y rosado

personalizado. A continuacién, se detalla algunas la caracteristica del producto:
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CUADRO N°4: CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

PRODUCTO CARACTERISTICAS IMAGEN
DESCRIPTIVA

Mesa para 4 Medidas: 80 cm, de diametro con

personas una altura de 70 cm.

Fuente: Elaboracion Propia

Se considerd producir mesas con una capacidad para 4 personas, debido a que en la investigacion
de mercados un 66% de los encuestados respondié que los integrantes de su familia que
actualmente viven en su hogar estan compuestos por 4 a 6 personas, ademas, que en la investigacion
de mercados también se pregunt6 sobre la capacidad que tiene la mesa que suelen comprar y el

65% respondio que compran las mesas con una capacidad para 4 personas.

Las mesas a base de fibra de vidrio también se pretenden producir a pedido de manera
personalizada y de acuerdo a los detalles que el cliente/consumidor requiera, ya sea para ampliar
la capacidad, tamafio, forma, disefio y color.

5.3.2. Precio

El precio esta determinado de acuerdo al costo de produccion y al precio de los productos sustitutos

de la competencia que se tomd del analisis del Micro-entorno:



53

CUADRO N°5: PRECIO CON FACTURAY SINFACTURA

PRECIO SIN FACTURA PRECIO CON FACTURA

471 Bs. 532 Bs.

Fuente: Elaboracion Propia
5.3.2.1. Formas de Cobro
Los medios de cobro que tendrd “FIBRA LUX” seran los siguientes:
e Depdsito o transferencia a una cuenta bancaria a nombre de la empresa.
e Cobro directo en efectivo en el local.
e Deposito o transferencia mediante Tigo Money.
5.3.3. Plaza

Los canales de distribucién que se emplearan son, el canal directo e indirecto, los cuales se

consideraran para llegar al consumidor final:
5.3.3.1.Canal Directo

Las mesas a base de fibra de vidrio se distribuiran directamente del productor al consumidor final
para tener un mayor control del precio, con el que se quiere que el consumidor final adquiera el
producto, asimismo conocer el impacto que tiene el producto en las familias de la ciudad de

Cercado-Tarija.

Las mesas a base de fibra de vidrio se venderan en un local que alquilara la empresa, el mismo que
estard ubicado sobre la calle Jaime Paz Zamora entre la calle Espafa, el mismo que tiene una

dimension de 8 x 4 metros.
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Se considero ese lugar por motivo que es muy transitado por personas de a pie y vehiculos, ademas

se encuentra en plena esquina y cuenta con los servicios basicos (agua, luz y wifi).

GRAFICO N°17: VENTADIRECTA

EMPRESA . VENTA AL DETALL-CONSUMIDOR FINAL

.
Fabricante Consumidor

Fuente: Google

CUADRO N°6: COSTO DE LOS EQUIPOS PARA EL PUNTO DE VENTA

EQUIPO Y UNIDAD COSTO IMAGEN
HERRAMIENTAS TOTAL REFERENCIAL
Computadora Portatil 3 8400 Bs.

Impresora 1 2011 Bs.
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3 1700 Bs.
Escritorio
Silla de oficina 5 1250 Bs.
1 200 Bs.
Gavetero

Fuente: Elaboracién Propia

5.3.3.2. Canal Indirecto

La empresa vendera el producto por medio de un intermediario para poder llegar al consumidor
final. Se distribuira el producto a los comerciales y casas distribuidoras que estan ubicadas en la

Loma y algunas partes del mercado campesino.

También se pretende ofrecer a empresas que realizan eventos especiales como ser 15 afios,

matrimonios, bautizos, etc.

La negociacion con los intermediarios sera de forma escrita a través de un contrato donde se
estipulara las comisiones por venta que realicen cada fin de mes, o directamente si ellos desean

comprar el producto al por mayor para revenderlos se les dara.
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GRAFICO N°18: VENTA A INTERMEDIARIOS

INTERMEDIARIO/ CONSUMIDOR
EMPRESA - DETALLISTA - FINAL

FARANY S

Fabricante Detallista Consﬁrﬁidor

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.4. Promocion

La promocién es fundamentalmente un proceso de comunicacion entre la empresa y el mercado
con la finalidad de informar, persuadir y recordar las caracteristicas o beneficios del producto, por
ello a través de una adecuada promocion se pretende difundir de manera eficiente los beneficios

que traera consigo la adquisicién de las mesas a base de fibra de vidrio.

Para la etapa de introduccion del producto durante los primeros meses, se captara la atencion del

consumidor potencial valiéndose de las siguientes herramientas que tiene la promocion:
5.3.4.1.Publicidad

Se utilizaran las redes sociales como WhatsApp, Instagram y principalmente Facebook que es la
plataforma que mas usan los consumidores de acuerdo a la investigacion de mercados que se realizé

en la Ciudad de Cercado-Tarija, ademas de tarjetas de presentacion.

Ademaés, se realizard un catélogo tanto virtual como fisico, es decir, impreso, que permitira al
consumidor apreciar imagenes del producto que ofrecera "FIBRA LUX", que se incluiran en las

redes sociales mencionadas:
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Facebook e Instagram

Seran destinadas a mostrar el producto y sus ofertas, y poder responder a preguntas acerca del

mismo, de esta manera atraer consumidores potenciales.
WhatsApp

Se utilizard para comunicarse con el consumidor a través de mensajes o llamadas, ademas se
crearan grupos para publicar los productos, por otra parte, también se ingresara a grupos de compra

en la Ciudad de Tarija.
5.3.4.2.Venta personal
La misma sera a través de una interaccion directa y personal entre el vendedor y el consumidor.

El punto de venta de las mesas serd en un local determinado por la empresa, donde se tendra
contacto directo con el consumidor final por medio de un vendedor altamente capacitado, ademas,

un promotor ird directamente a ofrecer a los minoristas a sus puntos de venta.
5.3.4.3. Promocion de ventas

Se participara en ferias y eventos para dar a conocer el producto. Ademas, se implementara
incentivos para alentar la compra de los consumidores a través de la siguiente promocion:

Descuentos en fechas especiales como el dia de la Madre, dia del Padre y Navidad.
5.3.4.4. Servicio Post-Venta

Después de concluir con la venta, se realizara un mantenimiento basico de la mesa de forma anual,
el mismo que sera gratuito, con la unica condicion de que el consumidor lleve el producto hasta el

local.



CUADRO N°7: GASTOS DE PUBLICIDAD

MEDIO CARACTERISTICAS COSTO TOTAL/MES

Facebook Crear y generar contenidos en nuestra 150 Bs.
pagina de Facebook que llegue a 132
consumidores potenciales por dia.
Tarjetas de Se imprimiran 500 tarjetas de 75 Bs.
presentacion presentacion, la misma incluira el
logotipo, slogan, redes sociales que
utilizard "FIBRA LUX", nimero de
referencia y un calendario en afio en

Curso.

Fuente: Elaboracion propia
5.4. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

5.4.1.Publicidad en Redes Sociales
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La publicidad en redes sociales es una de las estrategias méas utilizadas hoy en dia, es uno de los

recursos mas poderosos para conseguir buenos resultados. Primeramente, se realizara

publicaciones en las siguientes aplicaciones:

Facebook Business (incluye las herramientas de Marketplace, Messenger) y WhatsApp Business,

donde se ofrecera las mesas a base de fibra de vidrio en diferentes grupos de compra y venta de

Tarija, estas dichas aplicaciones permitiran difundir informacion actualizada y detallada sobre los

productos que se va a ofrecer a las familias. (Ver Anexo 6).

Se consideraron estos medios por motivo de que hoy en dia tienen mayor afluencia tanto de jévenes

como de personas mayores, ademas que no requiere de mucho presupuesto y de facil manejo.

También se imprimira 500 tarjetas de presentacion, que en lamisma incluira el logotipo y el nimero

de contacto, la misma que se muestra a continuacion:
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5.4.2. Negociacion con los Comerciales

Se puede decir que los comerciales que venden mesas de otro material ya mencionado, no cuentan
con este producto de mesas a base de fibra de vidrio en la ciudad de Tarija, este aspecto es una
oportunidad ya que el promotor se encargaré de ofrecer y mostrar mediante un catalogo el producto
a comerciales y casas distribuidoras que venden en el Barrio La Loma y alrededores del mercado

campesino, de esta manera atraer a clientes potenciales.
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CAPITULO VI: PLAN ORGANIZACIONAL
6.1.0BJETIVOS
6.1.1. Objetivo general

Desarrollar un personal altamente calificado y motivado para alcanzar los objetivos de la empresa
a traves de la aplicacion de un mejor control, asi como velar por el cumplimiento de las normas y

procedimientos vigentes.
6.1.2. Objetivo especificos

e Distribuir de forma uniforme responsabilidades y actividades, de tal modo que no

haya sobrecarga de trabajo en ningun empleado.

e Proporcionar a la empresa el personal idoneo y eficiente para alcanzar los

objetivos planteados.

e Realizar capacitaciones con el fin de lograr un buen trabajo de equipo y también

el manejo de los recursos.

e Realizar planillas de sueldos y salarios para un mejor control de los empleados y

presupuesto.
6.2.ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El desempefio exitoso del personal en la empresa no solamente depende de las habilidades,
conocimientos, destrezas, sino principalmente de la motivacién, comunicacion y puestos
adecuados, los cuales causen satisfaccion en la ejecucion de sus tareas es por tal razon que
realizaremos una estructura organizativa éptima para la empresa "FIBRA LUX S.R.L.”

Una forma de establecer y/o estructurar el disefio de puestos, es la funcional, que agrupa las tareas

y las actividades por funciones empresariales.
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6.2.1. Equipo de Trabajo
El equipo de trabajo esta constituido de acuerdo al siguiente cuadro:

CUADRO N°8: EQUIPO DE TRABAJO

FUNCIONARIO CANTIDAD REQUERIDA
1. Gerente General 1
2.Publicista 1
3.Servicio al Cliente 1
4.Promotor 1
5. Distribuidor 1
6. Trabajadores 3
TOTAL 8 personas

Fuente: Elaboracion Propia
6.2.2. Organigrama

Un organigrama formal nos ayudara a obtener un buen funcionamiento dentro de la empresa.
Se considera el personal minimo necesario, estableciendo una estructura jerarquica, debe haber
centralizacion de la toma de decisiones aprobadas y debe existir descentralizacion cuando se tiene

que hacer decisiones de emergencia y que afectan a toda la empresa.

Por la forma de presentacion se realizara el organigrama vertical, representan la comunicacion de
autoridad y responsabilidad de cada nivel, las lineas de autoridad son de forma descendente,
primeramente, el Gerente General quien esta a cargo del negocio y de su administracion financiera
y tendrd facultad de representar a la empresa en aspectos legales, delegar funciones y

responsabilidades al personal de niveles inferiores.

A continuacion, se presenta el organigrama general de la empresa y la descripcion de funciones del

personal de cada area de trabajo.
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GRAFICO N°20: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

JUNTA DE

SOCIOS

Gerente

General

[ f |
Servicio al - Trabajador
Cliente Publicista Maestro
[ : |

— Promotor Trabajador 1| |Trabajador 2
— Distribuidor

Fuente: Elaboracion Propia

6.2.3. Descripcion de Puestos

En el perfil de cada puesto estara detallada toda la informacion necesaria para tener conocimiento

acerca de sus funciones generales, especificas, el salario con el que cuenta, horas de trabajo, a quién

supervisara, y a quién debe reportar.

Para tener un mejor orden de las funciones del personal y garantizar la eficiencia en los procesos

se propone contratar a tres trabajadores capacitados que se encargara netamente de la produccion

de mesas a base de fibra de vidrio en la empresa "FIBRA LUX S.R.L.".
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La persona que brindara la Atencion al Cliente se encargara de vender el producto terminado en el

punto de venta asignado y de los registros de ventas que realiza el Promotor.
Se contratard a un distribuidor para la comercializacion de los productos de la empresa.

El publicista se encargard de disefiar, ejecutar y evaluar propuestas comunicativas dirigidas al
publico y los trabajadores (1) y (2) se dedicaran netamente a los procesos de produccién de mesas

a base de fibra de vidrio y estaran bajo la supervision y ensefianza del trabajador Maestro.
6.2.3.1 Junta de Socios

Integrantes: 3 socios

e Definir claramente las decisiones y acciones que contribuyan a cumplir los objetivos de

la empresa.
e Aprobar planes, programas y presupuestos presentados por el Gerente General.
e Asistir a todas las reuniones que se tengan programadas de manera obligatoria.

e Tomar acciones correctivas en caso de incumplimiento y actos que vayan en contra del

reglamento y que desprestigian la imagen corporativa de la empresa.



6.2.3.2.Gerente General

CUADRO N°9: PERFIL DE GERENCIA

Jefe directo:
Supervisién a Ejercer:
Formacion Académica:

Afos de Experiencia:

Objetivo del Puesto:

Conocimientos o Competencias

obligatorias:

Salario:

No cuenta con jefe directo
Con todo el personal a su cargo.
Licenciatura en Administracion de Empresas
Técnico Superior en Contabilidad
1-3 afios
Planear, organizar, dirigir y controlar las labores
dentro de la empresa.

Llevar la administracion financiera de la empresa.
Supervisar y Realizar la contabilidad de los
proyectos asignados. Elaborar todas las
herramientas contables para la toma de
decisiones de la empresa.

Conocimiento indispensable en el area de manejo
de personal, contabilidad y estrategias de mercado.
Debe manejar herramientas tecnoldgicas como el
paquete Office e Internet. Debe tener liderazgo, ser
analitico y abierto a escuchar. Debe ser una persona
con alto grado de responsabilidad y enfocada a
resultados.

Aptitud para solucionar problemas y motivar al
personal. Debe ser una persona preparada en la
contabilidad, analitica y una persona ordenada,

organizada en su tiempo.

2500bs.
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Funciones Principales del puesto
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1) Convocar a reuniones a la junta de socios para la
toma de decisiones que involucren el rumbo de la
empresa.

2) Realizar el andlisis y revisiones de los resultados
diarios, semanales y mensuales de la informacién
contable.

3) Realizar el pago a proveedores con el control de
la entrada de productos o suministros al inventario y
pago del personal a cargo.

4) Planificacion, organizacion y supervision general
de las actividades desempefiadas por la empresa.
5) Realizar el control de las operaciones junto con
el trabajador maestro para el buen funcionamiento.
6)Motivar al equipo de trabajo para lograr un pleno
desarrollo de todas las actividades.
7)Apoyar en la resolucion de problemas o quejas,

(responsabilidades primordiales del cuando estos no pueden ser resueltos por la persona

puesto):

que brinda servicio al cliente.
8) Realizar el control de inventarios de materia
prima.
9)Firmar los estados financieros mensuales
previamente revisados y corregidos.

10)Emitir los reportes tributarios y realizar las

presentaciones de dichos pagos tributarios.

11)Realizar las valoraciones de los activos cuando
la empresa asi lo requiera.

12)Revisar el catalogo de cuentas y modificarlo

cuando sea necesario

Fuente: Elaboracion Propia



6.2.3.3.Publicista

CUADRO N°10: PERFIL DEL PUBLICISTA

Jefe directo:
Supervision a ejercer:

Formacion académica:

Afos de experiencia:

Objetivos del puesto:

Conocimientos 0
competencias

obligatorias:

Habilidades deseables:

Salario:
Funciones principales del
puesto  (responsabilidades

primordiales del puesto):

Funciones adicionales del

puesto:

Gerente General
No cuenta con personal a su cargo

Egresado de la Universidad-Experto en
Publicidad de Redes Sociales
1-3 afios

Disefiar estrategias hacia el publico objetivo

a traves de las redes sociales y dirigir las
campanas publicitarias asignadas
cumpliendo los objetivos de la empresa.
Indispensable experiencia en el manejo de
herramientas y programas de computacion de
disefio grafico. Debe conocer de estudios de
mercado y de estadistica de tendencias de
mercado. Debe tener experiencia en el

area de mercadeo y disefio audiovisual.

Persona altamente creativa e innovadora. Debe
tener el don de la palabra y enfocarse en
resultados. Deber ser proactivo y dindmico.
2.164bs.

1) Estudiar los estudios de mercado.
2) Proponer disefios, slogans que soporten la
campana.
3) Definir el segmento de mercado a abordar.
4) Reportar semanalmente los resultados de la
publicidad en las redes sociales
5) Realizar eventos, ferias que promuevan la
campafa publicitaria.
6) Desarrollar ideas para llegarle al cliente (fuera
de campanias).
7) Elaborar los reportes de funciones y de
incidencias.
8) Elaborar los reportes de resultados de las
campanias.
Asistir a reuniones de inicio antes de cada

comienzo de campafia.

Fuente: Elaboracion Propia
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6.2.3.4.Servicio al Cliente

Jefe directo:

CUADRO N°11: PERFIL DE SERVICIO AL CLIENTE

Gerente General

Supervision a ejercer: Distribuidor y Promotor
Formacion académica: Bachiller — Egresado de la Universidad
Afios de experiencia: 1-3 afios

Obijetivos del puesto:

Conocimientos
competencias

obligatorias:

Habilidades deseables:

Salario:

Funciones principales del 1) Atender a los clientes ya sea por teléfono o en persona e
informar sobre cualquier consulta que tengan.

2) Registrar y solucionar las quejas de los clientes.

3) Entregar la lista de compra de materiales y el envio de

puesto (responsabilidades

primordiales del puesto):

manera ordenada del promotor.

o Indispensable el manejo de las hojas de célculo, hojas de
trabajo y bloque de notas. Debe ser rapido en la digitacion
de los informes. Debe saber las normativas y politicas de

servicio al cliente.

tolerante.

Debe ser proactivo y tomar control de sus decisiones para

beneficio del servicio.
2.164bs.

los productos terminados al distribuidor.

4) Recibir y manejar de manera ordenada los pagos de las

ventas realizadas del promotor.

5) Rendir cuentas diarias de todas las ventas realizadas al

gerente general.

Fuente: Elaboracién Propia

Atender a los clientes en el punto de venta, que llaman o
visitan la empresa brindandoles asistencia con
informacion o insistiendoles en la resolucién de quejas.
Entregar los pedidos y compras de manera ordenada al
distribuidor y recibir el registro de pago de las ventas de

Debe tener una excelente actitud de servicio, ser paciente y
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6.2.3.5.

Jefe directo:

70

Promotor de Venta

CUADRO N°12: PROMOTOR DE VENTA

Supervision a ejercer:

Formacién académica:

Afos de experiencia:

Salario:

Obijetivos del puesto:

Conocimientos 0 competencias

obligatorias:

Habilidades deseables:

Funciones principales del puesto
(responsabilidades primordiales

del puesto):

Funciones

puesto:

adicionales

del

Servicio al Cliente

No cuenta con personal a su cargo
Bachiller- Egresado la Universidad
0-1 afios

2164bs.

Implica la visita personal a las tiendas puntos de ventas para
ofrecer el dicho producto, realizar los informes pertinentes
para la empresa, cultivar buenas relaciones con los
responsables de los puntos de venta.

Indispensable que tenga una excelente actitud de servicio y

facilidad de palabras.
Deseable que tenga mayor escolaridad con experiencia en
ventas.

1) Indicar las opciones con que se cuenta basado en lo que el
cliente solicite.

2) Asistir en la facturacién y cobro del producto escogido por
el cliente.

3) Elabora el reporte diario de sus ventas.

4) Realizar demostraciones del producto mediante el
catalogo, con el fin de informar a sus clientes.

5)Ademés, debe estimular el interés en potenciales clientes,
respondiendo todas sus dudas y asesorando sobre las
bondades de sus servicios.

6)Cerrar ventas, realizar pedidos y disponer de los
dispositivos necesarios para realizar cobros, entregas y
recogidas de productos.

7)Ofrecer muestras, distribuir material publicitario y
catalogos.

8)Realizar funciones de atencion al cliente sobre sus
productos.

Participar en reuniones informativas o capacitaciones de la

empresa cuando se le requiera.

Fuente: Elaboracion Propia



6.2.3.6.Trabajadores
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CUADRO N°13: PERFIL DE TRABAJADOR MAESTRO

Jefe directo:

Supervision a ejercer:

Formaciéon académica:

Afos de experiencia:

Objetivos del puesto:

Conocimientos 0
competencias

obligatorias:

Habilidades deseables:

Funciones
principales del
puesto

(responsabilidades
primordiales  del

puesto):

Salario
Funciones
adicionales del

puesto:

~J

[Py

Gerente General
Trabajador 1y trabajador 2
Bachillerato-Habilidades superiores y conocimientos generales en
el &rea industrial.
3 afos

Realizar la produccion diaria de mesas a base de fibra de vidrio
y la supervision de la materia prima para evitar los desperdicios
y los errores en el proceso.

Indispensable que sepa manejar maquinaria de produccion y que
conozca términos técnicos de la maquinaria. Debe ser ordenado
y

enfocado a resultados y a seguir procedimientos de produccion.
Deseable que tenga mayor escolaridad y que cuente con

experiencia laboral en cadenas de produccion.

Realizar las asignaciones otorgadas dentro de la cadena de
produccion.

Elaborar los reportes de fallas de la maquinaria o de los
productos hechos.

. Revisar la calidad de los productos que esté elaborando la

cadena de produccion y detectar los errores antes de finalizar

el producto.

Revisar diariamente que el equipo y materiales que utiliza se
encuentren en buen estado. Reportar cualquier defecto o
problema inmediatamente.

Mantener limpio su area de trabajo.

Realizar mantenimiento de la maquinaria en general.

2.164bs.

Participar en reuniones informativas o capacitaciones de la
empresa cuando se le requiera. Velar por el uso correcto de los
implementos de proteccion de cada colaborador.

Fuente: Elaboracién Propia
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CUADRO N°14: PERFIL DE TRABAJADOR 1Y 2

Jefe directo:
Supervision a ejercer:
Formacién académica:
Afos de experiencia:

Objetivos del puesto:

Conocimientos 0

competencias
obligatorias:

Funciones principales
del puesto
(responsabilidades
primordiales del

puesto):

Salario
Funciones adicionales

del puesto:

Trabajador Maestro
No cuenta con personal a su cargo
Bachillerato-Conocimientos basicos en el area industrial.
Trabajador: 0-3 afios

Realizar la produccion de mesas a base de fibra de virio y
mantener el buen funcionamiento de la linea de produccién
diaria de la empresa para evitar los desperdicios y los errores
en el proceso.
Conocimientos en manejar maquinaria de produccion y que
conozca términos técnicos de la maquinaria. Debe ser
eficiente y enfocado a resultados y a seguir procedimientos
de produccion.

1. Realizar las asignaciones otorgadas dentro de la
cadena de produccion.

2. Elaborar los reportes de fallas de la maquinaria o de
los productos hechos durante el turno de trabajo.

3. Revisar la calidad de los productos que esté
elaborando la cadena de produccién y detectar los
errores antes de finalizar el producto.

4. Verificar diariamente que el producto terminado esté
en perfectas condiciones y reportar cualquier defecto
0 problema inmediatamente.

5. Encargarse de los desechos de materiales utilizados
durante el turno depositandolos donde corresponda y
mantener ordenado y limpio en su area de trabajo.

6. Controlar y revisar las medidas de seguridad dentro
de la empresa periddicamente y reportar cualquier
problema inmediatamente.

7. Realizar mantenimiento de la maquinaria en general.
2.164bs.

Participar en reuniones informativas o capacitaciones de la
empresa cuando se le requiera. Velar por el uso correcto de
los implementos de proteccion de cada colaborador.
Fuente: Elaboracion Propia



6.2.3.7.Distribuidor
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CUADRO N°15: PERFIL DEL DISTRIBUIDOR

Jefe directo
Supervision a ejercer
Formacién académica
Afos de experiencia

Objetivos del puesto

Conocimientos 0
competencias

obligatorias:

Funciones principales del
puesto
(responsabilidades
primordiales del puesto):

Funciones adicionales del

puesto

Servicio al Cliente
No cuenta con personal a su cargo
Bachillerato
2-4 afnos

Realizar el traslado del Producto terminado hasta la
direccion del cliente y de los materiales que se requiera.
Entrega de productos requeridos por los diferentes
clientes.

Indispensable que tenga licencia de conducir, vehiculo y
los documentos de su vehiculo en orden y al dia. Debe ser
una persona con alto grado de compromiso y con una
excelente actitud de servicio.

1) Realizar la revision diaria de su vehiculo para comprobar
que se encuentre en buen estado.

2) Lavar y limpiar su vehiculo de manera que siempre esté
presentable el automotor.

3) Recoger la lista de compra de materiales y el envio de
los productos terminados.

1) Ser cauteloso al momento de llevar y descargar el
producto al cliente.

5) Ser amable y respetuoso al momento de la entrega.

5) Ser cauteloso al llevar los materiales a las
instalaciones de produccién de la empresa.

Realizar diligencias adicionales que son casos de emergencia.

Fuente: Elaboracién Propia
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6.3. CAPTACION DEL PERSONAL
6.3.1. Reclutamiento
Para el reclutamiento de personal en "FIBRA LUX", se las llevara a cabo por los siguientes medios:

e Radio Bolsita de Trabajo, por ser un medio de comunicacién més sintonizado por la

Poblacion Tarijefia.

e La Red Social Facebook, por ser un medio de comunicacion mas usado por la

Poblacién Tarijefia, se publicara en el Sector de Empleos.

e Las personas que deseen ocupar un puesto dentro de la empresa "FIBRA LUX",
deberan presentarse con el Gerente General con toda su informacion y Curriculos
Vitae.

6.3.2. Seleccion

Se seleccionaran a los candidatos que sean responsables, respetuosas, disciplinadas y sobre todo
que cumplan con los requisitos expuestos por la empresa. (No se contratara a ninguna persona que
no cumpla los requisitos de presentar la ficha de antecedentes de la FELCC o tengan antecedentes

muy graves).

La entrevista consistira en un didlogo formal con el postulante que tendra un tiempo aproximado
de 20 minutos, una charla introductoria que ayuda a crear un ambiente tranquilo permitiendo la

comunicacion con mayor fluidez y libertad.

Se verificara los datos del postulante, las referencias laborales pueden dar importante informacién

del mismo. Posteriormente se decidird contratar o no mediante puntuaciones:
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CUADRO N°16: EVUALUACION DE PERSONAL

EVALUACION
Curriculos Vitae 40 pts.
Entrevista 60pts.
Total 100pts.

Fuente: Elaboracion Propia

Las puntuaciones estan basadas en el grado de importancia y segun cuanta informacion se recaude

de cada una de ellas.
6.3.3. Contratacion

Posteriormente se redactara un documento (contrato de trabajo) con todas las clausulas necesarias
que benefician al trabajador como a la empresa, para luego posterior firmar el contrato legal, donde
especifica el mutuo acuerdo para luego cumplir las responsabilidades y obligaciones de las partes

firmantes.

6.3.4. Induccion

El proceso de induccion se llevaréa a cabo en los siguientes 4 pasos:

6.3.4.1.Etapa de Bienvenida.

Se realizaran diferentes actividades para darle la bienvenida a todos los nuevos trabajadores.
6.3.4.2.Introduccién a la organizacién

Se daré a conocer la informacion general de la empresa, se le proporcionara todas las herramientas
administrativas como el manual de funciones, reglamentos, etc., para asi facilitar su integracion en

la organizacion.
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De esa manera a través del perfil de cada puesto, si existe despido o necesidad de llenar algin
puesto o incluirlo, se mostrara los requerimientos necesarios para ocuparlo. La persona que le

interese el puesto tendra conocimiento de todo lo que conlleva el mismo.
6.3.5. Capacitacion del Personal

Para incrementar y mejorar de manera constante la productividad y eficiencia en la empresa
“FIBRA LUX", seréd necesaria una charla de motivacion por parte del Gerente General, se ensefiara
todo el proceso tedrico y practico de manera constante dentro de la empresa, asi garantiza obtener
un equipo de trabajo satisfecho, eficiente, con un grado maximo de lealtad y con ganas de trabajar.
Para lograr que el personal sea competitivo y eficiente, es necesario que tengan conocimiento del
producto que se ofrece, tipos de clientes, también temas de atencion al cliente, manejo de

maquinaria, métodos de organizacion, contabilidad, etc., al personal que corresponda.
Manejo de maquinaria

El personal serd capacitado para la correcta manipulacion de la maquinaria, se abordaran las
caracteristicas del equipo, manuales de usos y funciones, capacidades, mantenimiento de la
maquinaria, etc. También se instruira en temas de prevencion y seguridad, ya que es maquinaria

que debe manejarse con la precaucion debida para evitar accidentes del personal.
6.4. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

La administracion de sueldos y salarios se halla relacionada con la remuneracion que debe percibir
una persona, la cual debe tener concordancia con los deberes y responsabilidades que involucran
el puesto o cargo que desempefie dentro de una organizacion.

El pago de sueldos o salario sera equitativo, en proporcion directa a su desempefio estara acorde al

puesto, responsabilidad y rendimiento del trabajador.
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6.4.1. Sueldosy Salarios

A Continuacion, se demuestra el personal que sera requerido para la produccién de mesas a base
de fibra de vidrio, el cual estan divididos en mano de obra directa y mano de obra indirecta, en

ambos casos la remuneracion es fija.
CUADRO N°17: PERSONAL DE PRODUCCION

MANO DE OBRA DIRECTA SUELDO MENSUAL Bs.

Trabajador Maestro 2.164
Trabajador 1y 2 4.328
TOTAL 6.492

Fuente: Elaboracion Propia

CUADRO N°18: PERSONAL COMERCIAL

MANO DE OBRA SUELDO MENSUAL Bs.
INDIRECTA
Servicio al Cliente 2.164
Promotor 2.164
Publicista 2.164
Distribuidor 2.164
TOTAL 8.656

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.2. Planilla de Sueldos y Salarios



Mes:
Enero2022
CARGO

Gerente
general
Servicio al
Cliente
Promotor

Trabajado
r Maestro
Trabajado
riy?2

Publicista

Distribuido
r
TOTAL

SALARIO

Bs2.500,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs15.484,00

Fuente: Elaboracion Propia

CUADRO N°19: PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS

TOTAL
GANADO

Bs2.500,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs2.164,00

Bs
15.484,00

EMPRESA:

CUENTA

INDIVIDUAL

10%

Bs 250,00

Bs 216,40

Bs 216,40

Bs 216,40

Bs 216,40

Bs 216,40

Bs 216,40

Bs 1.548,40

“"FIBRA LUX"SRL

RIESGO
COMUN

1,71%

Bs
42,75
Bs
37,00
Bs
37,00
Bs
37,00
Bs
37,00
Bs
37,00
Bs
37,00
Bs
264,78

COMISION
AFP

0,50%

Bs 12,50
Bs 10,82
Bs 10,82
Bs 10,82
Bs 10,82
Bs 10,82
Bs 10,82
Bs 77,42

APORTE
SOLIDARI
0]

0,50%

Bs
12,50
Bs
10,82
Bs
10,82
Bs
10,82
Bs
10,82
Bs
10,82
Bs
10,82
Bs
77,42

TOTAL

DESCUENTOS
Bs 317,75
Bs 275,04
Bs 275,04
Bs 275,04
Bs 275,04
Bs 275,04
Bs 275,04
Bs 1.968,02

78

LIQUIDO
PAGABLE

Bs
2.182,25
Bs
1.888,96
Bs
1.888,96
Bs
1.888,96
Bs
1.888,96
Bs
1.888,96
Bs
1.888,96
Bs
13.515,98
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CUADRO N°20: APORTE PATRONAL ANUAL

APORTE PATRONAL

TOTAL CAJA RIESGO VIVIENDA APORTE AGUINALDO INDEMNIZACION TOTAL
GANAD PROFESIONAL SOLIDARIO
O 10% 1,71% 2% 3% 8,33% 8,33%
Bs Bs Bs 264,78 Bs 309,68 Bs Bs 1.289,82 Bs 1.289,82  Bs
15.484,00 1.548,40 464,52 5.167,01
TOTAL Bs 15.484,00
GANADO
TOTAL Bs 5.167,01
APORTE
PATRONAL
CHEQUE Bs 20.651,01
TOTAL

Fuente: Elaboracion Propia
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6.4.3. Evaluacion de Desempefio

La evaluacién de desempefio del personal serd de manera continua y se procedera a ser en funcion
a la productividad, ya que es una empresa que frecuentemente en contacto directo con el cliente y
con la produccién, con el fin de obtener resultados y al mismo tiempo detectar errores y mejorarlas
a tiempo de manera continua.

(Ver Anexo 7).

6.5. COMPENSACION DE LAS PERSONAS
6.5.1. Remuneracién

El personal de la empresa contara con una remuneracion segun el puesto que desempefie y las
actividades que realicen, el pago del mismo sera controlado a través de la planilla de sueldos donde
cada empleado estara registrado. Si se trabaja dias domingos, se le pagara el triple de las horas
trabajadas, si por hora se les paga 9 Bs, multiplicado por tres es 18Bs que se le pagara por hora por
trabajar los domingos y como trabajara solo cinco horas, serd un total de 360 Bs por mes, si en caso

quisiera trabajar otras extras se aumentaria 9bs. cada hora.
El sueldo de cada empleado esta detallado en el perfil de cada puesto, como también se llevara
control del mismo a través de la planilla que se encuentra en el (Anexo 7).

6.5.2. Incentivos

El siguiente plan de incentivos permitira que los empleados eleven su autoestima
incrementen su rendimiento laboral, los incentivos que se ofreceran al personal seran

no financieros para motivarlos y que se sientan comodos y parte de la empresa.
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6.5.2.1.No Financieros

Los incentivos que se brindaran a los empleados son los siguientes:

e Se mejorard las condiciones laborales ofreciendo espacios de trabajo adecuados y

capacitaciones.

e Integrando al personal escuchando sus ideas y propuestas asi ellos también tengan

la oportunidad de participar en la toma de decisiones.

e Reconocimientos cuando sea necesario, dependiendo de su gran labor y desempefio,

sera reconocido por el propietario el cual dara sus felicitaciones.

e Se organizara actividades en dias festivos como ser dia del trabajador, ademas se
entregaran canastones para cada personal de la empresa, permitiendo un ambiente

mas relajado y recrearse con sus compareros.



CAPITULO VII
PLAN DE OPERACIONES
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CAPITULO VII: PLAN DE OPERACIONES
7.1. OBJETIVOS
Los principales objetivos del &rea de produccion son:
e Coordinar e implementar todos los procesos, actividades y funciones necesarias para la
produccién y distribucién del producto.
e Gestionar la infraestructura tecnoldgica necesaria para la produccion del producto.
e Recomendar mejoras para todos los procesos y actividades involucradas.
e Realizar el diagrama de flujo para una mejor organizacion de las actividades.
e Determinar los costos de produccion y llevar un mejor sistema de seguridad y control para

cada proceso de produccion de las mesas a base de fibra de vidrio.

7.2.  ADQUISICION DE LOS MATERIALES E IDENTIFICACION DE LOS
PROVEEDORES

Se ha realizado una basqueda amplia en la Ciudad de Tarija de nuestros posibles proveedores en
plena Av. Circunvalacién, para la compra de los materiales a utilizar, lo cual se presenta en el

siguiente cuadro con sus respectivos precios de cada material.
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CUADRO N°21: MATERIALES DE PRODUCCION Y PROVEEDORES

Posibles

Proveedores

Comercial

Fabricio

Comercial
Alberto

Mercado

Comercial San

Bernardo

Comercial San

Bernardo

Comercial San

Bernardo
Comercial Soria

Comercial San
Bernardo

Comercial San

Bernardo
Comercial Soria

Comercial San

Bernardo

Comercial San

Bernardo

Materiales

Resina Miel

Fibra de Vidrio

Crema

desmoldante

Agente

desmoldante

Masilla Pléastica

Masilla Rapida

Sulfacer

Catalizador

Tiner

Barniz

Masa para pulir

Stopa para Pulir

Materiales

Cantidad | Precioa Menor Cantidad

1 kg

1 kg

150gr

900ml

1kg

900ml

1litro

45gr

1 litro

1 litro

900ml

350gr

(Bs.)

27

35

10

30

25

25

38

18

35

25

15

5 kg

Rollo de 39

kg

900gr

5 litros

5kg

5litros

5litros

125gr

5litros

5litros

5litros

1 caja
(20 unid)

Precio a
Mayor (Bs.)

135

1350

150

125

125

190

14

90

175

125

150



Comercial Soria Pintura Comun

Comercial ~ San | Lijas

Bernardo N° 360
N° 220
N° 80
N° 40

1 litro

1 hoja
1 hoja
1 hoja
lhoja

2

3
3
3
3

5 18 litros

Fuente: Elaboracién Propia
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330

Se puede decir que nuestro proveedor mayoritario sera el Comercial San Bernardo ubicado en Plena

Av. Circunvalacion al Frente del Mercado San Bernardo, ya que también nos ofrece descuentos

por la compra al por Mayor.

7.2.1.  Descripcion de la materia prima

Para realizar la produccion de mesas a base de fibra de vidrio se requiere de los siguientes

materiales principales para su elaboracion, cada una aporta una funcion diferente que se explica a

continuacion:

CUADRO N°22: DESCRIPCION DE LA MATERIA PRIMA

DETALLE

Resina Miel

Fibra de Vidrio

IMAGEN REFERENCIAL

Fibra Centei

Insumos para Fibergias:




Cera Desmolante

Agente desmoldante

Masilla Plastica

Masilla Répida

Sulfacer

Silicona

Tiner

S —
Adesivo Plastico Cinza
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Barniz

Masa para pulir

Estopa para Pulir

Pinturas

Fuente:

SATINADO

Elaboracion Propia
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7.3. LOCALIZACION Y DISTRIBUCION DE LA EMPRESA
7.3.1. Ubicacién de la Empresa

Nuestra empresa tendra dos ubicaciones en dicha ciudad.

La primera ubicacion es en el barrio de San Geronimo, Av. San Luis, en esta ubicacion se

encontrara el area de produccion y distribucion.

Las razones que nos impulsaron a elegir este lugar como el idéneo para la ubicacion del area de
produccion son:

e La prestacion del terreno por parte del duefio de la empresa.
e Cuenta con todos los servicios basicos requeridos, luz, agua, gas, etc.
e El hecho de estar ubicada sobre una Av. principal y asi ser facilmente ubicada.

e Tener las dimensiones adecuadas para la elaboracion del producto comodamente y para
distribuir el producto terminado, ademas poder ver el proceso de produccion directamente,

desde la materia prima, hasta el producto terminado.
e El facil transporte de la materia prima para la produccion.

e Lacercania para el transporte del producto terminado de almacenes hasta el punto de venta.

El terreno propio para la produccion y distribucion del producto, se encuentra ubicado en el Barrio

San Geronimo, Av. San Luis, ambiente construido de 250m?2 de 25m de fondo y 10m de ancho.
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GRAFICO N°21: CROQUIS DE PRODUCCION DE LA EMPRESA “FIBRA
LUX"

Fuente: Google Maps

7.3.2. Ubicacion del Punto de Venta

La segunda ubicacion es en la Av. Jaime Paz Zamora entre la Calle Espafia, en esta ubicacion estara

ubicado el punto de venta, donde se ofrecerd y demostrara nuestro producto.
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Las razones por lo que elegimos esta ubicacion son las siguientes:
e Esta avenida es una de las mas comerciales de la ciudad de Tarija, con mucha
concurrencia de personas.

e Al estar en un area concurrida aumenta el impacto visual de los clientes.
e Laaccesibilidad, al encontrarse en una zona comercial se facilita llegar a la tienda sin

confusiones.

GRAFICO N°22: CROQUIS DEL PUNTO DE VENTA "FIBRA LUX"
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Fuente: Google Maps
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7.4. DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION

Se muestra en el siguiente cuadro:

GRAFICO N°23: DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION
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Fuente: Elaboracién Propia
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7.5. DISENO Y DISTRIBUCION DEL PUNTO DE VENTA

GRAFICO N°24: DISENO Y DISTRIBUCION DEL PUNTO DE VENTA
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Fuente: Elaboracién Propia

Contamos con las oficinas de la gerencia, el publicista, y la persona que brindara atencién al cliente.
En general en nuestra area de trabajo se creard un ambiente adecuado para desempefiar las

funciones de manera efectiva tomando en cuenta este criterio:
Comodidad

Tener un espacio comodo para que los trabajadores puedan desempefiar sus funciones condiciones

adecuadas, que el ambiente esté ventilado e iluminado.

Aplicamos un criterio cualitativo porque le dimos prioridad a la comodidad entre departamentos
es decir que no quede ni cerca ni lejos del otro usando una distribucion por proceso ya que va de

un area a otra sometiendose a pasos hasta tener el producto terminado.
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7.6. DIAGRAMA DEL FLUJO DEL PROCESO DE PRODUCCION Y SERVICIO AL
CLIENTE

7.6.1.Simbologia

Para la realizacion del diagrama del flujo se debe de saber la simbologia del mismo.

(Ver Anexo N°8).
A continuacion, se muestra el diagrama de Flujo del Proceso de Produccién y Servicio al Cliente:



GRAFICO N°25: FLUJOGRAMA DE SERVICIO AL CLIENTE
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Fuente: Elaboracion Propia



GRAFICO N°26: FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION
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Fuente: Elaboracion Propia




7.6.2. Descripcion del Proceso de Produccion

A continuacion, se presenta el procedimiento detalladamente:

7.6.2.1. Preparado del Molde
Se alistan los moldes de la mesa para posteriormente colocar la crema y el agente desmoldante en
toda la superficie de la misma, esto permite que el vaciado no se pegue y sea facil de retirar a la

hora de desmoldar.
Estos moldes son tanto la base de apoyo de la mesa, como la superficie superior de la misma.

7.6.2.2.Preparado
Una vez listos los moldes, se procede a preparar la mezcla en un recipiente de plastico, la cual
incluye los siguientes materiales: resina, catalizador y fibra de vidrio, ademas de tener listo los

retazos de fibra de vidrio.

7.6.2.3.Vaciado de la mezcla en los moldes
La preparacion anteriormente mencionada se debe vaciar y con la ayuda de una brocha agregar a
toda la superficie del molde hasta que esté completamente cubierta, esto se debe realizara

inmediatamente después de prepararse, debido a que se seca rapido.

7.6.2.4.Secado

Se debe esperar de 10 a 15 minutos para el secado completo.

7.6.2.5.Revision
Una vez que seca el vaciado se verifica si quedo con una textura lisa uniforme y del grosor
esperado, caso contrario se procede a repetir todo el procedimiento de nuevamente vaciar la mezcla

al molde.

7.6.2.5.Desmoldado



Se procede a retirar el vaciado cuando el mismo esté completamente seco.

7.6.2.6.Cortado
Una vez que se retira el vaciado del molde se debe cortar las orillas que quedan irregulares, dando
de esta manera la forma de la mesa que hasta este punto queda en obra bruta.

7.6.2.7.Cepillado
Con ayuda de un cepillo de fierro se debe cepillar toda la mesa para quitar ciertas asperezas que

quedan después de ser retirada del molde.

7.6.2.8.Masillado
Se prepara una mezcla que incluye la masilla plastica y el catalizador, y con la ayuda de una
espatula se procede a colocar sobre la superficie de la mesa, hasta que la misma quede

completamente cubierta.

7.6.2.9. Secado

Se debe esperar de 15 a 20 minutos hasta que seque completamente la masilla.

7.6.2.10.Union de las Piezas
Una vez que seca la masilla, se procede a unir las piezas anteriormente mencionadas con la ayuda

de la fibra de vidrio y el catalizador.

7.6.2.11. Lijado
Se debe lijar toda la mesa que esta en bruto con las lijas numero 80,120 y 360, esta Gltima sirve

para que la mesa tenga una forma superficial suave y fina.

7.6.2.12.Barnizado

Posteriormente se procede a barnizar toda la mesa con ayuda de una brocha.

7.6.2.13.Pulir



Como paso final se procede a aplicar la masa para pulir, la misma que daré brillo a la mesa, de esta

manera la misma tendra un acabado fino.
7.7. CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA
7.7.1. Maquinaria y equipo

En el area de produccion se utilizaran las siguientes maquinarias:

CUADRO N°23: MAQUINARIAY EQUIPO

MAQUINARIA Y PRECIO IMAGEN REFERENCIAL
EQUIPO

Compresora de Aire 1200bs.
Pistola de Pintura 100bs.
Taladro 300bs.

Amoladora 250bs.




Pulidora 500bs.

Lijadora 350bs. e

Fuente: Elaboracién Propia

7.7.2. Equipo de Seguridad

Segun la Ley toda empresa debe contar con su respectiva indumentaria para brindar mayor

seguridad a los trabajadores.

El personal debe contar con su respectiva indumentaria para el cuidado y proteccion personal,

cuando se desempefia en su area de trabajo, los cuales mencionaremos en el siguiente cuadro:

CUADRO N°24: EQUIPO DE SEGURIDAD DEL PERSONAL

EQUIPO CANTIDAD PRECIO IMAGEN



Extinguidor 1 60

Ove rOIES 3 360 Equipo de Proteccion Personal (EPP)
Proteccién Auditiva > R [Proteccién para la Cabeza I

Guantes de 3 30 —
trabajo
Gafas especiales 3 45

y - Crtecion s |
Barbijo 1 paquete 10
Otras

1 2 | i

herramientas 20 - [ Proteccion pies |

auxiliares para
el
mantenimiento

de la maquinaria

Fuente: Elaboracién Propia

7.7.3. Herramientas

Se utilizaran las herramientas mas importantes que se utilizara en el proceso de produccion, las

cuales son:

e Cepillo de fierro

e Brochas



e Tijeras de Chapa

e Espatula

7.74. MOLDE

Cada molde se prepara una vez con los materiales que se mencionan a continuacion:

CUADRO N°25: MATERIAL REQUERIDO PARA EL MOLDE

Material Cantidad

Yeso 20 kg 18bs

Silicona 300ml 23bs.

Fuente: Elaboracién Propia

7.8. DETERMINACION DEL COSTO DE PRODUCCION
7.8.1. Costo por unidad de la Materia Prima

7.8.1.1.Mesa Para 4 Personas

Precio

Como se ha mencionado nos enfocaremos en los costos de producir una mesa a base de fibra de

vidrio para 4 miembros de la familia, a continuacion, se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N°26: COSTOS DE LOS INSUMOS (MATERIAPRIMAY MATERIALEYS)

DETALLE UNIDAD PRECIO CANTIDAD C°TOTAL
(Bs.) (Bs.)
Resina Kilo 27 4 108
Fibra de vidrio Kilo 35 2 70

Cera desmoldante Kilo 30 1/4

7.5



Agente desmoldante = Litro 30 1/4 7.5

Masilla pléstica Kilo 25 2 50
Masilla rapida kilo 25 1/4 6.25
Tinner Litro 18 1 18
Lija 1 3 2 6
Masa pulidora Litro 25 1/4 6.25
Estopa Gramos 15 2
Catalizador 1 5 1 5
Pintura Comun Litro 25 1/2 12.5
Barniz Litro 35 1/4 8
Sulfacer Litro 38 1/4 9.5
TOTAL 316.5

Fuente: Elaboracién Propia

7.8.2. Costo por unidad de la Maquinaria y Equipo
CUADRO N°27: COSTO DE MAQUINARIAY EQUIPO

MAQUINARIA Y PRECIO (Bs.) VIDAUTIL PRORRATEO
EQUIPO DE LOS

COSTOS (Bs.)
Compresora de Aire 1200 10 afios 0.39



Pistola de Pintura 100 3 afos 0.11

Taladro 300 3 afos 0.32
Amoladora 250 3 afios 0.26
Pulidora 500 3 afios 0.53
Lijadora 350 3 afos 0.37
TOTAL 1.98

Fuente: Elaboracién Propia

7.8.3. Costo de la Mano de Obra Directa
CUADRO N°28: COSTO DE LA MANO DE OBRA DIRECTA

DETALLE CANTIDAD Bs./DIA C° TOTAL/
MESA



Trabajador 1 83.23 16.65
TOTAL 16.65

Fuente: Elaboracién Propia

NOTA: Cada trabajador por 5 mesas realizadas gana 83,23 bs. (83,23/5) = 16,65
7.8.4. Costos Indirectos de Fabricacion

CUADRO N°29: COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

DESCRIPCION Bs./ Bs./ DIA Bs./ MESA
MENSUAL

Agua 80 3.08 0.31
Luz (alumbrado 150 5.77 0.38
publico, aseo urbano)

Internet (Wifi) 159 6.12 0.41
Publicidad Facebook 150 5.77 0.38
Alquiler 1000 38.46 2.56
TOTAL 4.05

Fuente: Elaboracién Propia

NOTA
Como entre los 3 trabajadores produciran 10 mesas, diarias se procede a hacer lo siguiente

3,081/10= 0,31 por el agua, y asi para los demas servicios.



7.8.5. Mano De Obra Indirecta

CUADRO N°30: MANO DE OBRA INDIRECTA

DETALLE CANTIDAD Bs./ Bs./ DIA C°TOTAL/
MENSUAL MESA
Gerente 1 2164 83.23 8.32
P. Marketing 1 2164 83.23 8.32
Atencion al cliente 1 2164 83.23 8.32
Promotor 1 2164 83.23 8.32
Distribuidor 1 2164 83.23 8.32
TOTAL 41.62

Fuente: Elaboracién Propia
NOTA
Para sacar el C°Total por mesa se dividira entre las 10 mesas que se produciran diario.
7.9. COSTO UNITARIO TOTAL

Se ha utilizado la siguiente férmula:

C° U. Total= INSUMOS+MOD+CIF
C° U. Total= 381 Bs.

7.10. PRECIO DE VENTA UNITARIO

Se ha utilizado la siguiente férmula:
Precio= C° UNITARIO+ (C° UNITARIO + 25%)
Precio= 471 Bs.



7.11. PRECIO DE VENTA CON FACTURA

Se ha utilizado la siguiente formula:
Precio= 470,28+ (470,28*13%)
Precio= 532 Bs.

7.12. PUNTO DE EQUILIBRIO

Se ha utilizado la siguiente formula:
P. equilibrio= C°T/PRECIO
P. equilibrio= 0.07
P. equilibrio=1

Esto quiere decir que con la produccion de 1 mesa cubrimos los costos diarios, es decir, no se gana

ni se pierde.



CAPITULO VIII
PLAN FINANCIERO



CAPITULO VIII: PLAN FINANCIERO
8.1.0BJETIVO

8.1.1. Objetivo General
Determinar la rentabilidad y viabilidad desde el punto de vista econémico y financiero de la

empresa "FIBRA LUX".

8.1.2. Objetivos Especificos
e Determinar la inversion total que precisa la idea de negocio y las fuentes de
financiamiento.
e Calcular el punto de equilibrio para conocer desde que punto el proyecto sera rentable
y obtendra beneficios.
e Determinar la rentabilidad econdémica y financiera de la empresa "FIBRA LUX", a
partir de los indicadores del VAN, la TIR entre otros.
8.2.ESTRUCTURA DE INVERSION

8.2.1. Inversion de Activos Fijos

La empresa "FIBRA LUX", estard conformado por muebles y enseres, maquinaria y equipo,

equipos de computacion y materiales de limpieza, lo cual se presentan a continuacion:



CUADRO N°31: REQUERIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIUOS CANTIDAD VALOR TOTAL (Bs.)

UNITARIO

(Bs/unidad)
Muebles y Enseres 3.150
Escritorio 3 566 1.700
Sillas de Oficina 5 250 1.250
Gavetero 1 200 200
Equipo de computacion: 10.411
Computadora Portatil 3 2.800 8.400
Impresora multifuncional 1 2.011 2.011
Magquinaria y Equipo: 2.700
Compresora de Aire 1 1.200 1.200
Pistola de Pintura 1 100 100
Taladro ZAFIRO 1 300 300
Amoladora de fibra de vidrio 1 250 250
Pulidora 1 500 500
Lijadora 1 350 350
Materiales de Seguridad 515
Extinguidor 1 60 60
Overoles 3 120 360
Guantes de trabajo 3 10 30
Gafas especiales 3 15 45
Otras herramientas auxiliares ---- 20
para el mantenimiento de la
magquinaria
Herramientas 171

Tijeras de Chapa 2 30 60



Molde 2 41 41
Cepillo de Fierro 1 10 10
Brochas 3 12 36
Espétula 3 8 24
Materiales de  Limpieza 5 50bs. 50

(Escoba, Aragan, baldes, etc.)
TOTAL INVERSION EN 16.997
ACTIVOS FIJOS

Fuente: Elaboracién Propia

8.2.2. Inversién de Activos Diferidos

La inversion de activos diferidos estard compuesta por los gastos de organizacion, los cuales se
detallaran en el siguiente cuadro:

CUADRO N°32: REQUERIMIENTO DE ACTIVOS DIFERIDOS

REQUERIMIENTO DE ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS CANTIDAD VALOR TOTAL (Bs.)
INTANGIBLES UNITARIO

(Bs/unidad)
GASTOS DE 1.335
ORGANIZACION:
Fundempresa 1 455 455
Notaria de fe publica 300 300
Abogado (Constitucion) 1 150 150
Certificado de  Sedes 1 250 250
(revision de la

instalaciones)



Licencia de 1 100 100
Funcionamiento

Fotocopias y Transporte 1 80 80
TOTAL INVERSION EN 1.355
ACTIVOS DIFERIDOS

Fuente: Elaboracion Propia
8.2.3. Inversién de Activos Corrientes

Los activos corrientes estdn compuestos por el capital con los que cuentan los socios y el inventario
de las mesas a base de fibra de vidrio, lo cual se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO N°33: REQUERMIENTO DE ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS CANTIDAD VALOR TOTAL (Bs.)
CORRIENTES UNITARIO

(Bs/unidad)
Caja 3 10.000 30.000
Inventario 30 381 11.430
TOTAL ACTIVOS 41.430
CORRIENTES

Fuente: Elaboracién Propia

8.2.4. Inversion total

La inversion total estd compuesta por la inversion de activos fijos, activos diferidos y activos
corrientes, también se presenta el tipo de empresa que se ha calculado para la creacion de la

empresa "FIBRA LUX", en resumen, se presenta en el siguiente cuadro:



CUADRO N°34: INVERSION INICIAL Y TIPO DE EMPRESA

ESTRUCTURA DE INVERSION INICIAL Y TIPO DE EMPRESA

INVERSIONES TOTAL
(Bs)

1. FUA 16.997

2. DIFERIDA 1.335

3. CORRIENTE 41.430

TOTALES: 59.762

PARTICIPACION
(%)

28,44%

2,23%

69,32%

100,00%

Fuente: Elaboracién Propia

TIPO DE
EMPRESA

Segun su Actividad
EMPRESA
INDUSTRIAL

TIPO DE
EMPRESA
Segun su tamafo:
PEQUENA
EMPRESA

Como se puede observar también se ha calculado el Tipo de empresa segin su Actividad Industrial

y el tamafio que corresponde Pequefia Empresa segun los activos, ventas y el personal de la

pequefia empresa (Ver Anexo 9).

8.3.ESTRUCTURA DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO

8.3.1. Aporte Propio

Sera aportado por los tres socios en partes iguales, al igual que en las ganancias se repartira en

partes iguales de acuerdo a la aportacion, lo cual se muestra en el siguiente cuadro:



CUADRO N°35: FUENTE DE FINANCIMIENTO INTERNO

FUENTE DE FINANCIAMIENTO INTERNO

SOCIOS APORTE (Bs.)
SOCIO 1 10.000

SOCIO 2 10.000

SOCIO 3 10.000
3.TOTAL PATRIMONIO

Capital Contable 30.000

Fuente: Elaboracion Propia

8.3.2. Préstamo Bancario

El financiamiento externo que tendra la empresa "FIBRA LUX", serd un préstamo bancario del

Banco de Desarrollo Productivo (B.D.P.), el cual los datos referidos al banco se muestran en
Anexo. (Ver Anexo 10).

La tasa de interés que se pagara al Banco sera del 7%, para formar una pequefia empresa ya que
pertenecemos al sector de Manufactura y Transformacion.

A continuacion, se muestra la estructura de financiamiento interno y externo:



CUADRO N°36: ESTRUCTURA INVERSION Y FINANCIAMIENTO INTERNO Y
EXTERNO

ESTRUCTURA DE INVERSION Y FINACIAMIENTO

INVERSIONES TOTAL FUENTES DE
(Bs) FINANCIAMIENTO
SOCIOS DEUDA
1. FIJA 16.997 14.000 2.997
2. DIFERIDA 1.335 1.335
3. CORRIENTE 41.430 14.665 26.765
TOTAL: 59.762 30.000 29.762
Participacion 100% 50,20% 49,80%
(%)

Fuente: Elaboracion Propia
8.4.DETERMINACION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION

8.4.1. Costos variables

Los costos variables que tendra la empresa "FIBRA LUX", sera la materia prima a utilizar en la
produccidn de mesas a base de fibra de vidrio y también algunos materiales de papeleria, seguridad

y limpiezas, que también son importantes, lo cual se presenta en los siguientes cuadros:



CUADRO N°37: : MATERIAPRIMA

(Expresado en Bolivianos)

Cantidad Costo Costo Total
MATERIA PRIMA Mensual Anual
Resina Miel 1 kg 27 702 8424
Fibra de Vidrio 1kg 35 910 10920
Crema desmoldante 150gr 10 260 3120
Agente desmoldante 900ml 30 780 9360
Masilla Plastica 1kg 25 650 7800
Masilla Rapida 900ml 25 650 7800
Sulfacer 1litro 38 988 11856
Catalizador 45gr 5 130 1560
Tiner 1 litro 18 468 5616
Barniz 1 litro 35 910 10920
Masa para pulir 900ml 25 650 7800
Stopa para Pulir 350qgr 15 390 4680
Pintura Comun 1 litro 25 650 7800
Lijas
N° 360 1 hoja 3 78 936
N° 220 1 hoja 3 78 936
N° 80 1 hoja 3 78 936
N° 40 1hoja 3 78 936
Yeso 20 k 18 468 5616
Silicona 300ml 23 598 7176
TOTAL 366 9516 114192

Fuente: Elaboracién Propia



CUADRO N°38: COSTO DE MATERIALES DE PAPELERIA, LIMPIEZAY
SEGURIDAD

(Expresado en Bolivianos)

MATERIAL Costo Costo Total
Mensual  Anual
Papeleria 225 5.850 70.200
Publicidad exterior (tarjetas) 75 1.950 23400
Limpieza 50 1300 15600
Seguridad 30 780 9360
TOTAL 9880 118560

Fuente: Elaboracion Propia
8.4.2. Costos fijos

Los costos fijos estaran compuestos por los sueldos y salarios, también los distintos servicios
basicos, ademas el costo que se pagara al mes de alquiler y la Publicidad que se pagara a la

plataforma Facebook, dichos costos se presentan en los siguientes cuadros:



CUADRO N°39: SUELDOS Y SALARIOS ANUALES

(Expresado en Bolivianos)

CARGO

Gerente general
Servicio al Cliente
Promotor
Trabajador Maestro
Trabajador 1y 2
Publicista
Distribuidor
TOTAL

N PR R e

(=Y

N° de

Puestos

Total
Ganado
2500
2164
2164
2164
2164

2164
2164

Fuente: Elaboracién Propia

Costo

Mensual

2500
2164
2164
2164
4328
2164
2164
17648

Total

Anual
30000
25968
25968
25968
51936
25968
25968
211776

CUADRO N°40: : SERVICIOS BASICOS Y OTROS COSTOS FIJOS

(Expresado en Bolivianos)

CARGO

Alquiler

Internet (wifi)

Publicidad (App)
Mantenimiento de Equipos de
computacion

Luz

Agua

TOTAL

Cantidad = Precio
1 1.000,0
1 159,0

1 150,0

3 60,0

1 80,0

1 150,0

Unitario Mensual

Fuente: Elaboracién Propia

Costo

1000
159
150
180

80
150
1719

Total
Anual
12000
1908
1800
2160

960
1800
20628



8.4.3. Costos totales

Los costos totales son igual a la suma de los costos fijos y los costos variables, lo cual se presenta

en el siguiente cuadro:
CUADRO N°41: COSTOS TOTALES

(Expresado en Bolivianos)
DETALLE Costo Total Participacion

Mensual Anual

Costos Fijos 19367 23240 50%
4
Costos Variables 19396 23275 50%
2
TOTAL 38763 46515 100%
6

Fuente: Elaboracién Propia
8.5.CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL PONDERADO (K)

Es la tasa de Rendimiento minimo esperado por el inversionista, esta se utilizara para evaluar el
emprendimiento cuando se trata de un Flujo de Caja Econdmico y Financiero, siempre y cuando
exista la coparticipacion de las dos fuentes de financiamiento interno (Tasa pasiva) y externo (Tasa
Activa).

8.5.1. Tasa Pasiva

La tasa pasiva representa el costo de oportunidad de un inversionista, es decir, que es la
rentabilidad minima que se espera por el inversionista, la tasa pasiva es aquella que paga las

entidades financieras ya sea caja de ahorro o depositos a plazo fijo.



La norma sefiala en su articulo 3 que la tasa de interés para depésitos en cuentas de Caja de Ahorro
debera ser minimamente del 2% anual. La tasa solo aplica para depdsitos en moneda nacional de

personas naturales. Para aplicar a esta tasa, los saldos no deben superar los Bs 70.000. (Anexo 11).

8.5.2. Tasa Activa

La tasa activa es aquella cuando cobran las entidades financieras por un préstamo o empréstito,
como ya hemos mencionado segun datos de la pagina web oficial del Banco de Desarrollo
Productivo ofrece al sector Manufacturera y transformacién el 7% de interés para las pequefias

empresas Yy lograr el funcionamiento del negocio.
CUADRO N°42: CALCULO DEL COSTO TOTAL PONDERADO

CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL PONDERADO

INVERSIONES TOTAL FUENTES DE FINANCIAMIENTO
(Bs) SOCIOS DEUDA

TOTAL: 59.762 30.000 29.762

Participacion (%) 100% 50,20% 49,80%

Tasa Activa (K1) 7%

Tasa Pasiva (K2) 2%

C.pP.P.C 4,49%

Fuente: Elaboracion Propia
Formula:

C.P.P.C = (K1 *%Deuda) + (K2 * %Socios)
C.P.P.C = (7% * 49,80%) + (2% * 50,20%)
C.P..C =4,49%



La tasa de rentabilidad minima se obtendra por la inversion es de 4,49%, tomando en cuenta que
el costo promedio se ha calculado a traves de dos fuentes de financiamiento interno y externo

que muestra la inversion total del proyecto.

Con el tipo de interés efectivo, podemos representar el efecto de la reinversion de los intereses.
Como la capitalizacion del interés se produce varias veces por afio, generalmente de forma
mensual, se obtiene una tasa efectiva mayor que la nominal. Asimismo, la tasa efectiva incluye,
ademas del pago de intereses, el efecto que produce sobre el capital los impuestos, comisiones y

otros gastos vinculados a la operacién financiera.
8.6.BALANCE DE APERTURA

Con todos los datos ya calculados, se puede establecer un balance de apertura con el cual se dara
inicio al negocio "FIBRA LUX". De esta manera tomaremos en cuenta el patrimonio para su

funcionamiento, a continuacion, se muestra el Balance de Apertura.



ACTIVOS
ACTIVOS
CIRCULANTES:
Caja

Inventario de
Mercaderias:

ACTIVOS NO
CIRCULANTES:

Activos Fijos
Muebles y Enseres
Equipo de
Computacion
Maquinaria y equipo
Herramientas

Materiales de
Seguridad
Materiales de
Limpieza

Activos Intangibles
Fundempresa

Notaria de fe publica
Abogado
(Constitucién)
Certificado de Sedes
(revision de la
instalaciones)

Licencia de
Funcionamiento
Fotocopias y
Transporte

TOTAL ACTIVOS

CUADRO N°43: BALANCE DE APERTURA INICIAL

BALANCE DE APERTURA S.R.L.

Practicado al domingo, 22 de Octubre de 2021

30.000,00

11.430,00

16.997,00

3.150,00
10.411,00
2.700,00
171,00
515,00

50,00

1.335,00

455,00
300,00

150,00

250,00
100,00

80,00

(Expresado en Bs.)

41.430,00

18.332,00

59.762,00

PASIVOS
PASIVOS
CIRCULANTES

Ctas/Doc. por Pagar

PASIVO NO
CIRCULANTE
Crédito Bancario

PATRIMONIO

Capital Contable
Aporte por cada
Accion 3

TOTAL PASIVO Y 59.762,00
PATRIMONIO

Fuente: Elaboracién Propia

0,00

29.762.00

30.000,00

10.000,00



8.7.DEPRECIACIONES Y VALOR RESIDUAL

La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste que sufre un bien por

el uso que se haga de él. Cuando un activo es utilizado para generar ingresos, este sufre un desgaste

normal durante su vida atil que al final lo lleva a ser inutilizable.

CUADRO N°44: CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES Y VALOR RESIDUAL

N°  ACTIVOS
TANGIBLES

1  *Escritorio
2  *Gavetero
3 *Sillas

oficina

de

5 *Computadora

Portatil
6  *Impresora

Canon

*Compresora

de Aire

8 *Amoladora
de fibra
vidrio

9  *Pulidora

10 *Lijadora
TOTAL

de

MONTO
(Bs.)

1700

200

1250

8400

2011

1200

250

500
350
15861

Tasa de

10%

10%

10%

25%

25%

10%

10%

10%
10%

Fuente: Elaboracién Propia

Vida

Depreciacion = Util/Afio

10
10
10

10

Depreciacion
Anual

170

20

125

2100

502,75

120

25

50
35
3147,75

5
Depreciac.
Acumul.
850
100
625

10500

2513,75

600

125

250
175

VALOR
Residual
(Bs)
850
100
625

600

125

250
175
2725



8.8.AMORTIZACIONES

Se utiliz6 el método aleman, es cuando las amortizaciones son fijas o se mantienen constantes, de

acuerdo a la tasa de interés, a continuacion, se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N°45: CALCULO DE LAS AMORTIZACIONES

MONTO PLAZO PERIODO DE INTERES TIPO DE
PRESTADO GRACIA AMORTIZACION
29762 5 0 7,00% Constante
No SK=K-A [=K*0,12 A=K/5 M=I+A
ANO SALDO INT. AMORTIZACION SERVICIO

CAPITAL CAPITAL
1 29762 20,83 5952,40 5973,23
2 23809,60 16,67 5952,40 5969,07
3 17857,20 12,50 5952,40 5964,90
4 11904,80 8,33 5952,40 5960,73
5 5952,40 4,17 5952,40 5956,57
TOTAL 89286 62,50 29762,00 29824,50

Fuente: Elaboracién Propia



8.9.FLUJO DE CAJA ECONOMICO

EL flujo de caja econdmico nos permitira identificar las fuentes de los recursos y de los destinos
mismos, por lo tanto, brinda informacién contable sobre los datos y poder proyectarlos, en este
caso la proyeccién sera de 5 afios. (Ver Anexo 12, 13, 14).

CUADRO N°46: FLUJO DE CAJA ECONOMICO

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

DETALLE INVERSION ETAPA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION (ANOS)
ANO 1 2 3 4 5
"CERO"

A: INGRESOS 0 497376,00 526621,97  563780,74 610191,57  711753,90

EFECTIVOS:

(+) Ventas 497376,00 526621,97  563780,74 61019157  667598,90

(+) Valor 2725

Residual

(+) Capital de 41430

Operaciones

B: EGRESOS 472439,69 504398,55 541675,26  585038,24 648288,32
EFECTIVOS:

(-)  Inversion 16997
Fija

()  Inversién 1335
Diferida



(-) Capital de 41430

Operaciones

-) Costos 232752 251907,4896 272639,476 295077,7049 319362,6
Variables

UTILIDAD 264624,00 274714,48 291141,26  315113,87 392391,30
BRUTA

(-) Costos Fijos 232404,00 246115,84 262704,04 282617,01 308815,61
UTILIDAD 32220,00 28598,64 28437,22 32496,86 83575,69
ANTES DE

INT.E IMP.

(U.ALL)

(-)Costos 20,83 16,67 12,50 8,33 4,17
Financieros

) 3147,75 3147,75 3147,75 3147,75 3147,75

Depreciaciones

UTILIDAD 20051,42 2543422 25276,97  29340,78 80423,78
ANTES DE

IMPUESTOS

(-)IVA 0,13 3776,68

(-)IT 0,03 871,54

(-) IUE 0,25 726285 635856 6319,24 7335,19 20105,94
UTILIDAD 17140,34  19075,67 18957,73  22005,58 60317,83

NETA



(+)

Depreciacion

FLUJO  DE -59762
CAJA NETO
(A-B)

Flujo de Caja -59762
Acumulado

50%

3147,75 3147,75 3147,75 3147,75 3147,75

20288,09  22223,42 22105,48 25153,33 63465,58

-39473,91 -17250,50 4854,98 30008,31 93473,89

10144,04  17250,50

Fuente: Elaboracion Propia

8.10. FLUJO DE CAJA FINANCIERO

EL flujo de caja Financiero nos permitira identificar las fuentes de los recursos y de los destinos

mismos, también el pago de las amortizaciones que se da cada afio por el préstamo realizado, por

lo tanto, brinda informacion contable sobre los datos y poder proyectarlos, en este caso la

proyeccion sera de 5 afios.

CUADRO N°47: FLUJO DE CAJA FINANCIERO

FLUJO DE CAJA FINANCIERO



DETALLE

A: INGRESOS
EFECTIVOS:
(+) Ventas

(+) Valor
Residual
(+) Capital de

Operaciones

B: EGRESOS
EFECTIVOS:
(-)  Inversion
Fija

(-)  Inversion
Diferida

(-) Capital de
Operaciones
(-) Costos
Variables

UTILIDAD
BRUTA
(-) Costos Fijos

INVERSIO
N

ANO
"CERO"

16997

1335

41430

ETAPA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

(ANOS)
1

497376,0
0
497376,0
0

478392,0

232752

264624,0
0

232404,0
0

526621,97

526621,97

510350,95

251907,48

274714,48

246115,84

563780,7
4
563780,7
4

547627,6
6

272639,4
7
291141,2
6

262704,0
4

610191,57

610191,57

590990,64

295077,70

315113,87

282617,01

711753,9
0
667598,9
0

2725

41430

654240,7

319362,6

392391,3
0

308815,6
1



UTILIDAD
ANTES DE
INT.E IMP.
(U.A.LL)

) Costos
Financieros

)

Depreciaciones

UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTOS

(-)IVA 0,13
(-)IT 0,03
(-) 1UEO,25
UTILIDAD
NETA

(+)

Depreciacion

)
Amortizacione

S

Préstamo

FLUJO DE -29.765

CAJA NETO
(A-B)

32220,00

20,83

3147,75

29051,42

3776,68
871,54
7262,85
17140,34

3147,75

5952,40

14335,69

28598,64

16,67

3147,75

25434,22

6358,56

19075,67

3147,75

5952,40

16271,02

28437,22

12,50

3147,75

25276,97

6319,24

18957,73

3147,75

5952,40

16153,08

32496,86

8,33

3147,75

29340,78

7335,19

22005,58

3147,75

5952,40

19200,93

83575,69

4,17

3147,75

80423,78

20105,94

60317,83

3147,75

5952,40

57513,18



Flujo de Caja -29765 -15429,31 841,70 16994,78 36195,71  93708,89
Acumulado
50% 7167,84 -841,70

Fuente: Elaboracién Propia

8.11. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

La evaluacion financiera y econémica del emprendimiento nos brindaré un anélisis de la situacion

de la misma en un periodo proyectado de 5 afios.

8.12. VALOR ACTUAL NETO (VAN)
8.12.1. VAN Econémico

El VAN econémico consistira en actualizar los cobros y pagos en el tiempo de nuestro

emprendimiento para conocer cuanto se va a ganar o perder con esa inversion.

FCN
VAN = Inv. +z m
Datos:
I= Inversion
K=Tasa de Actualizacion =4,49%
N= Periodo =5 afios

FCN= Valor del Flujo de caja Neto

VA =71.438,44

El VAN econdmico es igual a 71.438,44, como resultado es mayor a 0, es decir, que el proyecto

es rentable y/o se acepta.



8.12.2. Interpolacion del VAN Economico

Cuando la tasa de descuento o tasa de actualizacion es igual a 33,562%, el VAN Economico es

igual a 0, es decir, que el inversionista le conviene invertir el proyecto y tendra los intereses hasta

el 33,562%.

CUADRO N°48: CALCULO DE LA INTERPOLACION DEL VAN ECONOMICO

Tasa de

descuento K VAN Econémico
0% 93.473,89

5% 69.233,48

10% 50.243,54
33,562% 0,09

34% -566,58

36% -3.047,67

37% -4.225,32

8.12.3. VAN Financiero

Datos:

I= Inversion

Fuente: Elaboracién Propia

FCN

VAN = Inv. z _—
nv.+ A+ K)"



K=Tasa de Actualizacién =4,49%
N= Periodo = 5 afios
FCN= Valor del Flujo de caja Neto

VAN = 75.297,3

El VAN econdmico es igual a 75. 297,3, como resultado es mayor a 0, es decir, que el proyecto es

rentable y/o se acepta.

8.12.4. Interpolacion del VAN Financiero

Cuando la tasa de descuento o tasa de actualizacién es igual a 55,673%, el VAN Financiero es
igual a 0, es decir, que el inversionista le conviene invertir el proyecto y tendra los intereses hasta
el 55,673%.

CUADRO N°49: : CALCULO DE LA INTERPOLACION DEL VAN FINANCIERO

Tasa de

descuento K VAN Financiero

0,000% 93.708,90
5,000% 73.459,70
10,000% 57.676,27
55,673% 0,04
56,673% -506,53
59,673% -1.941,61
64,673% -4.080,92

Fuente: Elaboracion Propia



8.13. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La Tasa Interna de Retorno es un indicador de la rentabilidad de un proyecto de inversion, y nos
sirve para que los inversionistas decidan si participar o no en él, ya que nos permite comparar el

valor actual de los gastos con los ingresos que se han proyectado.

8.13.1. TIR Econdmica

TIR = —1I +Z Fen
= —Inv. (FC)"

TIR =33,56%

La TIR Econémica es igual al 33,56%, como resultado es mayor a la tasa de Actualizacion

(4,49%), es decir, que el proyecto es viable y/o se acepta.

8.13.2. TIR Financiero

TIR = —1 +Z FeN
= nv. (FCn)n

TIR =55,67%

La TIR Econémica es igual al 33,56%, como resultado es mayor a la tasa de Actualizacion

(4,49%), es decir, que el proyecto es viable y/o se acepta.
8.14. PERIODO DE RETORNO DE LA INVERSION (PRI)

El PRI nos permitira saber cuando se recuperara el total de la inversion a valor presente. Puede

revelarnos con precision, en afos, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversion inicial.



8.14.1. PRI Econdmico

Datos:

A= Afo inmediato anterior donde se recupera la inversion

B= Inversion total

C=Flujo de caja acumulado del afio inmediato anterior donde se recupera la inversion.

D= Flujo de caja efectivo del afio en que se recupera la inversion

b—c
PRI = a +

PRI = 2,78
La PRI Econdmica es igual al 2,78, es decir que la inversion calculada se recuperara en 2 afios, 9

meses, 10 dias y 6 horas para el funcionamiento del dicho emprendimiento.
8.14.2. PRI Financiero

b—c
d
PRI = 1,95

PRI =a+

La PRI Financiera es igual al 1,98, es decir que la inversion calculada se recuperara en 1 afio, 11

meses, 12 dias para el funcionamiento del dicho emprendimiento.

8.15. RELACION B/C

La relacion Beneficio-Costo comparara el costo de un producto y el beneficio para evaluar de
forma efectiva la mejor decision a tomar en términos de compra, es decir, calculara los beneficios
y los costos del proyecto para definir su viabilidad. Para su respectivo calculo se tomara en cuenta
en los flujos de caja econdmico y financiero de los 5 afios proyectados.



8.15.1. B/C Econdmico

Ingresos
2 a+R"
Egresos
L dArK)m

C/B =

C/B = 2,20
La relacién de Beneficio- Costo Econdémico del dicho emprendimiento sera de 2,20 siendo este

resultado mayor a 1, por lo tanto, el proyecto es rentable.

8.15.2. B/C Financiero

) Ingresos
C/B = 1+K)"
5 Egresos
(1+K)"

C/B = 3,53

La relaciéon de Beneficio- Costo Financiero del dicho emprendimiento sera de 3,53 siendo este

resultado mayor a 1, por lo tanto, el proyecto es rentable.

8.16. DIVIDENDOS

El dividendo es los beneficios de la empresa que se entregara a los tres accionistas ya conformados.

Es decir, por cada accién gque posea un accionista, tendra derecho al pago de un dividendo por

igual.



8.16.1. Dividendo Econémico

Beneficio Neto

Dividendos = -
Aporte de socios

Dividendos = 282

Los dividendos hacen referencia al reparto de los beneficios a sus accionistas pueden ser ordinarios

0 por acciones.

8.16.2. Dividendo Financiero

Beneficio Neto

Dividendos = -
Aporte de socios

Dividendos = 199

Los dividendos hacen referencia al reparto de los beneficios a sus accionistas pueden ser ordinarios

0 por acciones.
8.17. RENTABILIDAD NETA

La rentabilidad neta es la rentabilidad total que obtiene el inversor después de restar los gastos

asociados

8.17.1. Econbmico

RN =TIR - K
RN = 33,56% — 4,49%
N =29,07%



Segun los célculos la rentabilidad Neta econémica del emprendimiento es positiva, es decir, es

mayor a la tasa de actualizacion siendo rentable el proyecto.
8.17.2. Financiero

RN =TIR - K
RN = 55,67% — 4,49%
RN = 51,18%

Segun los célculos la rentabilidad Neta econdmica del emprendimiento es positiva, es decir, es

mayor a la tasa de actualizacion siendo rentable el proyecto.

A continuacién, se muestra en resumen los resultados de los indicadores del Flujo de Caja

Econdmico y Financiero:

CUADRO N°50: INDICADORES DE EVALUACION DEL FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Tasa de Actualizacion 4,49% DECISION DEL
INVERSIONISTA
VAN 71.438,4 SE ACEPTA
TIR 33,56% SE ACEPTA
B/C 2,20 SE ACEPTA
PRI 2,78 La inversion es retornable

2  afos. 9 0,78*12=9,36 meses
meses, 10 dias 0,36*30=10,8 dias

y 6 horas. 0,8*8= 6,4 horas

DIVIDENDOS 282 ACEPTA INVERTIR

282 Los dividendos seran repartidos:
50% entre los 6 socios y 50 % para

la empresa

Fuente: Elaboracion Propia



CUADRO N°51: INDICADORES DE EVALUACION DEL FLUJO DE CAJA

FINANCIERO
Tasa de Actualizacion 4,49% DECISION DEL
INVERSIONISTA
VAN 75.297,3 SE ACEPTA
TIR 55,67% SE ACEPTA
B/C 3,53 SE ACEPTA
PRI 1,95 La inversion es retornable

1 afo, y 11 0,95*%12=11,4 meses
meses y 12 dias  0,4*30 = 12,0 dias
0,0*8= 0 horas
199 ACEPTA INVERTIR
DIVIDENDOS 199 Los dividendos seran
repartidos: 50% entre los 6

socios y 50 % para la empresa

Fuente: Elaboracién Propia



8.18.

CONCLUSIONES

El emprendimiento de produccion y comercializacion de mesas a base de fibra de vidrio es

rentable ya que los resultados de la evaluacion econdémica y financiera fueron positivos.

La inversion aportada por los socios se recuperard en 2 afios, 9 meses y 10 dias

aproximadamente segun calculos del flujo de caja econdémico.

El préstamo bancario del 7% de interés anual del Bando de Desarrollo Productivo (B.D.P),
se recuperara en 1 afio, 11 meses aproximadamente segun céalculos del flujo de caja

financiero.



CAPITULO IX
PLAN DE IMPLEMENTACION Y
CONTINGENCIA



CAPITULO IX: PLAN DE IMPLEMENTACION Y CONTINGENCIA
9.1.PLAN DE IMPLEMENTACION

Se procederd a la compra del equipo de computacion, materia prima, maquinaria y equipo y los

muebles y enseres.

Se contratara al personal planteado para este plan de negocios. Una vez contratado el personal se
procedera a ejecutar las capacitaciones a cada uno de los que conformaran la empresa "FIBRA
LUX S.R. L", para luego empezar la produccién de las mismas, cada uno en su respectiva area de

trabajo.

Luego se ejecutard toda la publicidad propuesta para el publicista y el promotor, para luego

posterior obtener las ventas.
9.2.ELABORAR EL PLAN DE CONTINGENCIA

El Plan de Contingencia estard basado en una evaluacion de riesgos que permita identificar un
conjunto de medidas y acciones basicas concretas de respuesta, que se deberan tomar para afrontar
de manera adecuada y efectiva, tanto a nivel de prevencidn de riesgos en el area de operaciones y

también financiero, como en el mantenimiento productivo de la empresa.

A través de la evaluacion del riesgo, se deben concretar las medidas preventivas que la empresa

debe poner en marcha.



9.3.IDENTIFICACION DE LOS RIESGOS

9.3.1.

9.3.2.

Riesgos operacionales

Mala inspeccion de calidad de los insumos por parte de los trabajadores, si se encuentra en

buenas condiciones, entre otros.

Los sistemas eléctricos como las maquinas y equipos e inclusive los enchufes, que al entrar
en contacto con el personal pueden provocar lesiones, para evitar accidentes de este tipo,
se tomara en cuenta el equipo seguridad personal y de la empresa.

Pérdida de un proveedor Importante: La mayoria de la materia Prima obtiene del Comercial

San Bernardo.

Robos o Actos de Violencia: La empresa "FIBRA LUX", puede ser vulnerable a robos por
parte de clientes o sobre todo terceros.

Riesgos de que vuelva la pandemia COVID-19, ya que esta puede afectar a las ventas y

paralizar la produccion completamente.
Riesgos financieros

Costos de Financiamiento: Variacion en las tasas de interés puede afectar los costos y por
lo tanto, las utilidades de la empresa. Porque a mayores tasas de interés, el costo de

financiamiento se incrementa.

Incremento de los Costos: Puede suceder que se incrementen los costos de produccion
debido a la suba de precios de diferentes materias primas que se requieren para la

produccidn de las mesas a base de fibra de vidrio.

Acceso al Crédito: Un excesivo acceso al crédito podria causar problemas severos en la
economia, porque habra un punto en el cual, no se podra pagar las deudas, ya sea por un

incremento en las tasas o porque no distribuyen bien sus ingresos.

Los costos y gastos del nuevo plan de negocio resulten mas que la inversion dada.



9.3.3.

Riesgos Tributarios y Legales

Para el incumplimiento de contratos se debe elegir bien tanto a proveedores como clientes.
Impuestos elevados.
Incumplimiento en el pago de los impuestos nacionales.

Riesgos de sanidad ambiental.

9.4.CONTROL DEL RIESGO

Si se produjera la pérdida de nuestro proveedor principal, se procederia a entablar contacto
con otros proveedores en la ciudad de Santa Cruz, que ofrecen los mismos productos, pero

a por mayor y negociar los precios.

Elegir bien al equipo de trabajo con el cual se trabajara para evitar problemas con respecto

a la experiencia o habilidades.

Se realizard una evaluacion profunda de la situacion actual, para identificar las debilidades
de la empresa, y los principales factores que provocan el descenso o estancamiento de las
ventas. Una vez identificadas las causas se deben tomar acciones inmediatas y establecer
nuevas estrategias de marketing y ventas, del area de produccion y/o financiera, como

también sera necesario reestructurar las estrategias existentes.

Cuando los costos empiecen a elevarse, se prevera reducir los costos en publicidad y
marketing para balancear los costos y evitar que estos se incrementen, de esta manera se

podra mantener un equilibrio en el precio de venta final.

Capacitar correctamente a los trabajadores para que aprendan a operar correctamente las

magquinarias y equipo de la empresa.

Establecer objetivos realistas y claros semanalmente para que no haya confusion en los

trabajadores.

Es necesario que cuenten con algun teléfono a la mano, ya sea de linea o celular, a fin de

avisar a la entidad correspondiente de cualquier robo o asalto dentro de la empresa.



e Realizar controles de calidad en todas las areas, desde los operarios hasta la Gerencia.

e Ser responsables en el pago de los tributos, para evitar sanciones por deuda acumulada.



CAPITULO X
CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



10.1.CONCLUSIONES

A través del Micro-entorno se puede concluir que en la Ciudad de Cercado- Tarija no existe
competencia directa para “FIBRA LUX”.

Se pudo identificar los recursos materiales, humanos y econémicos que se requieren para
elaborar las mesas a base de fibra de vidrio.

A partir de la investigacion de mercados realizada en la Ciudad de Cercado-Tarija, se pudo
concluir que el producto tuvo una buena aceptacién, ademas que se pudo identificar la
demanda potencial del mismo.

A partir del plan de marketing se pudo establecer las caracteristicas que tendra el producto,
el precio de venta, el lugar de distribucién y la promocién requerida para difundir el producto
en el mercado.

Se disefi6 una estructura organizacional que permitiré la produccién eficiente de las mesas a
base de fibra de vidrio

Con el disefio de un plan de operaciones se identificd la materia prima, maquinaria y equipo
necesario para la produccién de mesas a base de fibra de vidrio, ademas de sus costos y el
proceso de produccién las mismas.

Segun los célculos financieros se puede concluir que el proyecto es rentable y/o viable para
la produccion y comercializacién de mesas a base de fibra de vidrio.

Tomando en cuenta que el costo promedio se ha calculado a través de dos fuentes de
financiamiento interno y externo que muestra la inversion total del proyecto, la tasa de
actualizacion minima esperada sera de 4,49% para el inversionista.

La inversion total sera de 59.762bs. para llevar a cabo el emprendimiento para la

produccién y comercializacion de mesas a base de fibra de vidrio.



10.2.RECOMENDACIONES

e Con los resultados obtenidos se recomienda llevar a cabo el emprendimiento para
beneficio de los inversionistas, aprovechando la inexistencia de competencia en el
mercado Tarijefio, ademas de los beneficios econdmicos que trae consigo las mesas
a base de fibra de vidrio.

e Contratar més personal conforme la empresa vaya creciendo en el mercado, y tener
personal que esté dispuesto a trabajar en caso de que solo se necesite para entregar
algun pedido grande.

e Inspeccionar constantemente que los trabajadores cumplan con el uso del material
de seguridad, para prevenir cualquier accidente.

e Realizar alianzas estratégicas con al menos 3 proveedores de materia prima, para
no tener inconvenientes con la produccion.

e Realizar un control de calidad durante el proceso de produccion de mesas a base de
fibra de vidrio para evitar inconvenientes.

e Serecomienda realizar sillas para que se vendan con las mesas o en caso de que el
cliente/consumidor lo requiera, ademas de otros productos que sean a base de
material de fibra de vidrio de manera personalizada.

e Ampliar el mercado departamental a nacional, haciendo envios a toda Bolivia.

e Una vez llevado a cabo el proyecto se recomienda realizar un andlisis econémico y
financiero de la situacion actual de la empresa cada afio.

e Serecomienda llevar a cabo un diagndstico integral de la empresa anualmente.

e Es necesario también llevar a cabo un control riguroso de los egresos.



