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1. PERFIL DEL TRABAJO

1.1. INTRODUCCION

La forma de comercializar los bienes y servicios ha experimentado grandes cambios
generacionales, pasando de medios tradicionales para concretar las operaciones de
compra y venta, a la utilizacién de alternativas tecnoldgicas que se adaptan a las
tendencias del mercado. La principal opcidn que se presenta en tiempos modernos, es
la incursién en el comercio electronico, aprovechando la globalizacion de la internet y
el flujo de datos transfronterizos (INNOVA Research Journal, 2020,p.74).

En los Gltimos afios, el término e-comerce ha ido adquiriendo cada vez mas importancia
a escala mundial. En América Latina, la aplicacion de medidas estrictas de contingencia
en respuesta a la pandemia de COVID-19 llevé a un auge sin precedentes de las ventas
en linea, marcando un antes y un después en el mercado del comercio electrénico en la
region. Tal y como lo indican los datos del Statista Digital Marquet Outlook, en 2019,
Brasil y México fueron los claros lideres latinoamericanos en ventas online, se prevé
que otras economias experimenten un crecimiento mucho mas rapido. Segun las
previsiones, se espera que las ventas de comercio electrénico en Argentina crezcan un
153% entre 2019 y 2024, comparado con un 121% en Peru (Naranjo, 2020, parrafo

primero).

En Bolivia el comercio electrénico ha crecido en los Gltimos afios, pero sin duda la
pandemia del Coronavirus (COVID-19) ha acelerado las compras online entre los
bolivianos. Dos expertos coinciden en que ese canal es una oportunidad para el
desarrollo de las empresas. En julio de 2020 se llevé a cabo el “e-commerce Day
Bolivia”, el mayor evento de capacitacion y networking en comercio electronico. En
esta edicion virtual, los lideres de negocios, emprendedores y ejecutivos participantes
coincidieron en que el comercio electronico continta creciendo en el pais y es un canal
de oportunidades para incrementar las ventas de las empresas nacionales. Durante el
evento, se compartieron algunos datos del sector, donde el consumo masivo es una de
las categorias de mayor crecimiento durante este periodo, que durante el aislamiento

incrementaron ventas y facturacion, entre tres y seis veces mas. A la conclusion del “e-


https://es.statista.com/temas/6298/el-nuevo-coronavirus-covid-19-en-america-latina/
https://es.statista.com/perspectiva/outlook/digital-markets

comerce Day Bolivia”, los expertos coincidieron en que existen muchas oportunidades
para el crecimiento del sector porque los cambios de hébito Ilegaron para quedarse, la
adopcion digital se ha acelerado y la transformacion digital ha permeado todas las

esferas: consumo, trabajo y educacion.

Al respecto, el experto en tecnologias digitales y gerente general de la revista Tecno
Bit, Juan Pablo Vésquez, sefalé a La Razon que “desde la flexibilizacion de la
cuarentena, muchas empresas y negocios vieron que si no se reinventan o adaptan
corren el riesgo de desaparecer”, por tanto, el e-commerce surge como una alternativa

para su desarrollo (Bolivia Emprende, 2020).

La solucién que se dio en Bolivia fue el servicio de delivery en Bolivia, ya que es una
funcién de logistica que se encarga de entregar productos a domicilio, es decir, tu
cliente puede usar el servicio mediante una aplicacion o Ilamada solicitando un
producto de tu empresa, posteriormente el delivery pasa a recogerlo a tu institucion y
finalmente lo lleva a la casa del cliente (véase Anexo 1) (Bolivia Emprende, 2020).

1.2. JUSTIFICACION

Teniendo en cuenta las actividades cotidianas que se realizan a través de Internet, nacié
la idea de crear una TIENDA VIRTUAL TIPO SUPERMERCADO, que permitira a
los diferentes usuarios realizar pedidos y consultas por medio de los servicios que se

presentaran.

La realizacion del proyecto, es importante ya que resulta mas eficiente y eficaz la
comercializacion por medio de una pégina virtual. En primera instancia el cliente se
sentird a gusto con el buen servicio y la agilidad y segundo con una agradable muestra
de los productos, que le dara el espacio suficiente para tomar una decisién que cumpla

con sus expectativas.

La solucion que se ofrecera es que el producto final llegue al cliente con la calidad e
inocuidad y que éste sea evidente a través de su presentacion rotulada y etiquetada; y
que, ademas, la confiabilidad en la proteccion de los datos del usuario por el uso de la

plataforma virtual sin que sea utilizada con otros propoésitos ajenos al negocio.



1.2.1. Justificacion practica

Este proyecto se realiza por que existe la necesidad de poder contar con una plataforma
donde las familias tarijefias puedan hacer compras de manera rapida y facil, ofreciendo
un servicio de entrega, o programacion de una lista de productos preestablecidos a
través de la disposicion de la plataforma, tomando en cuenta la eficiencia respecto a las
condiciones del sector de supermercados virtuales en donde el factor tiempo y el factor

seguridad son indispensables.

1.2.2. Justificacion social

Este proyecto se realiza con el propoésito de aportar al conocimiento existente sobre el
desarrollo del comercio electrénico en el departamento ya que la mayoria de los
ciudadanos tienen perfiles familiarizados con la tecnologia y por ende la idea de una
tienda virtual tipo supermercado facilitara la vida de las personas brindando productos

de calidad e inocuidad y seguridad al adquirirlos.

1.3. DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA
1.3.1. Identificacion de Necesidades Insatisfechas de un mercado objetivo

e Mucho tiempo perdido al realizar la compra; El cliente pierde demasiado
tiempo buscando los productos que desea comprar ya sea de los mercados o

supermercados.

e Largas filas en la caja de los supermercados; Uno de los momentos mas
delicados a la hora de hacer la compra es el paso por la caja, para el cliente
resulta fastidioso porque tiene que esperar demasiado tiempo para pagar o en

ocasiones al ver la cola el cliente tiene que desistir y dejar la compra.

e Complicaciones en el traslado de los productos; Cuando los clientes terminan
de hacer sus compras de un mercado o supermercado resulta complicado
trasladarlos hasta su hogar, un costo muy elevado en el trasporte. para las
personas que viven en barrios alejados o también cuando tienen varios

productos.



e No encontrar el producto deseado; Por la falta de variedad de los productos en
los supermercados o en las tiendas de los mercados el cliente tiende a sentirse

insatisfecho al no encontrar el producto requerido.

e Mucho trafico; Es evidente que siempre es una desventaja tener que esperar en

el vehiculo y més cuando cliente tiene prisa.

e Aglomeracion de personas; Ya sea en los mercados o en los supermercados
cuando hay muchas personas resulta dificil realizar compras, y méas en estos
tiempos de tiempos de pandemia que se tiene que cumplir con las medidas

preventivas.

e Efectivo; A la hora de pagar por los productos resulta dificil ya que en mas de
una ocasion en los mercados y supermercados no tienen cambio para billetes de

alto valor y esto resulta fastidioso para el cliente.
1.3.2. Descripcion general de la idea de negocio

El negocio de TIENDA VIRTUAL TIPO SUPERMERCADO se dedicara a la venta
de productos de primera necesidad, a través de una plataforma en internet facil,
amigable e intuitiva, que ofrecerd una lista de productos preestablecidos de buena

calidad y éstos sean entregados por DELIVERY a los hogares.

Esta modalidad de negocio, es un recurso que permitira a los clientes ganar mas tiempo
valioso, una gran opcion para comprar de manera mas comoda, rapida y segura sin

tener que pensar en las colas, el trafico, el efectivo y la aglomeracion de personas.

1.3.3. Oportunidades del Mercado

e Incremento del valor del tiempo; Hoy en dia ambas cabezas de las familias
trabajan, y disponen de poco tiempo para realizar sus actividades hogarefias,
debido a ello encontraran atractiva nuestra propuesta de valor al momento de
decidir la compra de alimentos y articulos para el hogar a través de este medio

digital, lo que les benéfica en un ahorro considerable de tiempo y dinero.



Crecimiento del comercio electronico; Las compras por internet en Bolivia
crecieron un 21% por la Covid-19, el crecimiento que registro en los ultimos
meses es un salto de cinco afos, lo cual genera una valiosa oportunidad para un
negocio de TIENDA VIRTUAL TIPO SUPERMERCADO (Pagina Siete,
2020,parrafo primero).

Tecnologia; Por otro lado, el acceso a internet y uso de teléfonos moviles se ha
desarrollado notablemente en los ultimos afios, teniendo una importante

penetracion en las familias tarijefas.

Ademas, el uso de redes sociales y herramientas SEO para facilitar la venta de
los productos se ha incrementado, ya que el principal medio de comunicacion
en el 2020 es el internet con un 98% (Calizaya, 2020).

No existe una tienda virtual de tipo supermercado en la ciudad de Tarija; Las
empresas de tipo supermercados tradicional que, incluso, realizan ventas en
linea y con servicio de delivery ain no han desarrollado una plataforma para
realizar el mismo fin. Por lo tanto, no existe una plataforma de tipo
supermercados que integre los servicios web y aplicativos méviles dedicado

exclusivamente a la venta de alimentos y articulos de consumo.

1.4. 1.4. OBJETIVOS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad técnica, de mercado y financiera de una tienda virtual tipo

supermercado en la ciudad de Tarija-Cercado, cuya propuesta de valor se sustente en

el ahorro de tiempo y comodidad en las compras del hogar para las personas de la

ciudad de Tarija.

1.4.2. Objetivos Especificos

Analizar las variables del macro y micro entorno a través del método PESTA 'y
las cinco fuerzas de Michael Porter con el fin de identificar oportunidades y

riesgos.



e Realizar una investigacion de mercados mediante entrevistas a profundidad y
el instrumento del cuestionario, para determinar el mercado potencial y la

aceptacion del servicio en el mercado.

e Desarrollar un plan de marketing para lograr formular estrategias, las cuales

impacten a la poblacion tarijefia.

e Diseflar una estructura organizacional para contar con personal que contribuya

de forma positiva a los objetivos de la organizacion.

e Determinar la viabilidad financiera del emprendimiento mediante los

indicadores financieros.

1.5. METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION

Esta investigacion tendra un alcance exploratorio ya que el tema es poco estudiado en
el lugar donde se realizard la investigacion (Ciudad de Tarija), ya que la informacion
que se va a trabajar en el trabajo de campo sera original, que no se va encontrar en
ninguna otra parte por que vendra directamente de los sujetos informantes. Y esto lo

hace un trabajo innovador.

Este estudio nos va a dar informacién para plantear incluso nuevas hipotesis, nuevas
ideas de nuestro trabajo para realizar un trabajo con mayor profundidad (Hernandez,
2014,p.91).

1.5.1. Técnicas de investigacion

El levantamiento de informacion se realizard mediante la aplicacion de los enfoques
cualitativo y cuantitativo haciendo uso de instrumentos con el objeto de medir y analiza

el mercado.

En el estudio cualitativo se usara como fuente primaria, entrevistas de profundidad a
expertos o especialistas en el sector seguin parametros de experiencia en el mercado y
éstas seran la base para aplicar el segundo estudio, investigacion cuantitativa, en el que
a través del instrumento del cuestionario se realizaran encuestas a personas con

caracteristicas especificas de la ciudad de Tarija, con el proposito de establecer el



disefio del modelo de negocio e identificar factores criticos que estén involucrados en
el éxito del DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL TIPO SUPERMERCADO
EN LA CIUDAD DE TARIA.

1.6. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

La delimitacion de la investigacion fue elaborada tomando como referencia el aspecto

geografico, tedrico y temporal tal como se muestra en el siguiente cuadro.

CUADRO N°1. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

DETALLE DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

GEOGRAFICA | La investigacion se realizara en la ciudad de Tarija (Cercado).

TEORICO Desde la odptica de la delimitacién del conocimiento, el
presente estudio aborda un analisis de las ciencias econdémicas
y financieras, en las areas de produccién, de recursos
humanos, de marketing y de finanzas.

TEMPORAL La realizacion del plan de negocios comprende desde febrero
2021 hasta diciembre 2021. Con un tiempo aproximado de
desarrollo de 11 meses.

Fuente: Elaboracién Propia
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2. CAPITULO Il ANALISIS DEL CONTEXTO

2.1. ANALISIS DEL ENTORNO MEDIATO DEL NEGOCIO

2.1.1. Analisis del entorno Politico — Legal

Actualmente el comercio electronico en Bolivia cuenta con la Ley 164 de 8 de agosto
de 2011, que en su Titulo IV procura resguardar las ventas por internet, esta carece de
un contenido robusto y es distante a una realidad inobjetable, en la cual buena parte de
la sociedad ya se encuentra sumergida: el e-commerce, la mencionada ley carece de

directrices relevantes que protejan al consumidor.

Resolucion normativa de Directorio, la N 10-0044-13 del Servicio Nacional de
Impuestos Nacionales, sefialan que todos los precios ofertados en la Web deben incluir
el IVA, y exigen que las empresas trabajen por internet deben estar legalmente
establecidas con el nimero de identificacion tributaria, NIT.

Por otra parte, es importante cumplir con las normativas del SENASAG (Servicio
Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria), ya que es el ente sanitario
oficial de Bolivia y esta autorizado para realizar el control a supermercados y
procesadoras de alimentos, teniendo como base legal la resolucion administrativa
201/2014.

También se debera tomar en cuenta el Reglamento a la ley N.° 453 de 4 de diciembre
del 2013, general de los derechos de las usuarias y los usuarios y de las consumidoras

y los consumidores.

Decreto Supremo N.° 4501, 1 de mayo de 2021 considera: Que el Paragrafo Il del
Articulo 49 de la Constitucion Politica del Estado, determina que la ley regulara las
relaciones laborales relativas a contratos y convenios colectivos; salarios minimos
generales, sectoriales e incrementos salariales; reincorporacion; descansos
remunerados y feriados; computo de antigliedad, jornada laboral y otros derechos

sociales.
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El incremento del salario minimo en Bolivia fue del 2% Unicamente al salario minimo

nacional 2021. No se esta incrementando el haber basico ni afectando de sustancial a

las planillas de las entidades privadas y publicas. El salario minimo es el monto que

fija el gobierno cada afio, por el cual ninguna trabajadora ni trabajador puede percibir

un salario inferior a este para la gestion 2021, donde ascendié de Bs2.122 a Bs2164.con

el objetivo de preservar la estabilidad laboral y reactivar la economia del pais.

A partir de 2006 se registra un incremento sostenido al salario de los trabajadores, en

el marco de la politica de redistribucién de ingresos, el salario minimo se incremento
en 382 %, de Bs440 en 2005 a Bs 2.164 en 2021.

CUADRO N°2. ANALISIS DEL ENTORNO POLITICO LEGAL

Factores politico legal

Clientes

Empresa

Ley 164 de 8 de agosto de
2011, que en su Titulo IV
procura resguardar las
ventas por internet, esta
ley carece de directrices
relevantes que protejan al
consumidor.

Normativas del
SENASAG (Servicio
Nacional de Sanidad
Agropecuaria e Inocuidad
Alimentaria)

Ley N. 2453 de 4 de
diciembre del 2013,
general de los derechos de
las usuarias y los usuarios
y de las consumidoras y
los consumidores.

Mayor preocupacion y
temor al momento de
realizar las compras por la
web.

Mayor confianza de los
consumidores al adquirir
los productos que se
ofertan

Incrementa la confianza
hacia la empresa al recibir
informacion fidedigna,
veraz, completa, adecuada
y gratuita y oportuna sobre
las caracteristicas y

Adecuacién de procesos
para cumplimiento de la
Ley.

Establecer politicas
que protejan al
consumidor, como

las condiciones de
venta y la proteccion de
datos y privacidad.

Adecuacién de procesos
para cumplimiento de
las normativas.

Adecuacion de procesos
para cumplimiento de la
Ley
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contenidos de los
productos que consuman y
servicios que utilicen.

Posibles aumentos del Incrementara la capacidad | Incremento en el
salario minimos en el de consumo de los volumen de ventas
futuro. productos.

Fuente: Elaboracion propia

2.1.2. Andlisis del entorno Econémico

Crisis econdmica: La crisis sanitaria provocada por la COVID-19 ha sumido a la
economia de Bolivia una profunda recesion que indujo un repunte de la pobreza. Sin
embargo, entre enero y abril de 2021, la economia boliviana logré un crecimiento
estimado del 5,3% con una importante dinamica de la mineria, construccion,
hidrocarburos, industria manufacturera y comercio, entre los principales rubros, segun

datos estimados del indice Global de Actividad Econdémica (IGAE).

Poblacién segun condicidn de actividad en la ciudad de Tarija: Segun resultados de la
Encuesta Continua de Empleo (ECE) al segundo trimestre de 2021 (2T-2021), la
poblacién econémicamente activa (PEA) estuvo conformada por aproximadamente
238.100 personas en el area urbana del departamento de Tarija, observandose una tasa

de desocupacion de 10,2%.
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FIGURA N°1. TARIJA-URBANA POBLACION SEGUN CONDICION
DE ACTIVIDAD,2T-2021(EN NUMERO DE PERSONAS)

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica- Encuesta continua de empleo

Nota: La poblacion en edad de trabajar esta conformada por personas de 14 afios 0 méas
edad.

Los datos a partir de enero de 2021 consideran factores de expansion con la revision

de las proyecciones de poblacion de Bolivia.
(P)Preliminar.

Tasa de desempleo: En Bolivia, en abril de 2021, la tasa de desocupacion en el area
urbana descendié a 7,6%, la mas baja desde el pico de la pandemia del Covid-19 en

julio de 2020 (11,6%), y en lo que corresponde a la gestion 2021.
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FIGURA N°2. BOLIVIA — URBANA: TASA DE DESOCUPACION DE LA
POBLACION DE 14 ANOS O MAS DE EDAD, DICIEMBRE 2018 — ABRIL —
2021(P) (EN PORCENTAJE)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

(p) Preliminar

Nota: A partir de abril 2020, las estimaciones consideran factores de expansion
calculados a través del método lineal con distancia Ji-cuadrado con ajuste adicional de
Propensity Score. A partir de enero de 2021, los datos consideran factores de expansion

con la revision 2020 de las proyecciones de poblacién de Bolivia.

Producto Interno Bruto-PIB: Al segundo trimestre de 2020, el Producto Interno Bruto
(PIB) registrd una variacién acumulada de -11,11% debido a los efectos relacionados

a la emergencia sanitaria COVID-19 que afectd a todas las economias del mundo.

Sin embargo, El Banco Mundial (BM) prevé un mayor indice de crecimiento en 2021,
un porcentaje mas alto que el proyectado por el Gobierno. Estima que el Producto
Interno Bruto (PIB) de Bolivia ascienda este afio al 4,7%. La cifra supera las

expectativas del Programa Fiscal Financiero donde anticipan un 4,4% de crecimiento.

Variaciones en el indice de Precios al Consumidor (IPC): La tasa de variacion anual

del IPC en Bolivia en junio de 2021 ha sido del 0,2%, 3 décimas inferior al mes de
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mayo. No ha habido variacion mensual del IPC, de forma que la inflacion acumulada
en 2021 es del 0,3%.

Hay que destacar la subida del 0,4% de los precios de Ocio y Cultura, hasta situarse su
tasa interanual en el 1,3%, que contrasta con el descenso de los precios de Bebidas

alcoholicas y tabaco del -0,7%, y una variacion interanual del -1,5%.

En la ciudad de Tarija, el Indice de Precios al Consumidor registré una variacion

negativa de -0,39% en junio de 2021.

La division de Alimentos y Bebidas No Alcohdlicas presentd mayor incidencia
negativa en el precio de sus productos con -0,39 p.p. y una variacion negativa de -
1,18%.

En la urbe tarijefia, los productos con mayor incidencia negativa en el periodo analizado

fueron: tomate, arveja verde, bebidas gaseosas, zanahoria, carne de pollo y papaya.

Aumento de la pobreza en Bolivia: En 2020 en Bolivia la pobreza moderada aumento
de 31,1% a 37,5% Yy la pobreza extrema de 12,1% a 14,7% (con transferencias), se
revela que la pobreza moderada sin las transferencias de ingresos de emergencias
hubiese alcanzado una tasa de 39%, mientras que la pobreza extrema estaria en 17%,
producto de la crisis y la pandemia de coronavirus segun las estimaciones de la
Comisién Econémica para América Latina (Cepal). Mucha gente que habia transitado
a la clase media gracias al crecimiento econémico de afios anteriores, ahora cayo en la

pobreza y aquellos que dejaron la pobreza extrema volvieron a esa situacion.
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FIGURA N°3.

POBREZA EN BOLIVIA

Proyecciones de la Cepal en la region pobreza moderada y pobreza extrema

P Segun estimaciones de la Cepal la pobreza moderada sin transferencias
subid a 39% y con transferencia a 37.5% en Bolivia en 2020
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Pery 3 73 35 154 % 29 I 8
Unuguay 01 04 03 3 53 51 I &
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Fuente: Economia Bolivia Cepal

Nuevas tendencias econdmicas: Debido a la nueva realidad que vivimos, la produccion

local, la apuesta por la sostenibilidad y la digitalizacién son tendencias que han llegado

para quedarse, esto afecta positivamente al negocio ya que dan paso a la apertura del

negocio.

CUADRO N°3.

ANALISIS DEL ENTORNO ECONOMICO

Factores econémicos

Clientes

Empresa

Crisis econdmica

Escasez de consumo de
productos y servicios.

Disminucidén de ventas

La poblacion Ocupada
(PO) esta conformada
por aproximadamente
213.800 personas en el
area urbana del
departamento de Tarija

Menor tiempo para salir a
realizar compras de
primera necesidad.

Facilitarle un servicio
online a domicilio de los
productos alimenticios de
primera necesidad.

Aumento de la inflacion
0 variaciones en el
indice de Precios al
Consumidor (IPC) en
sector de alimentos.

Disminucion de consumo
de productos o servicios
que no sean de primera
necesidad

Incremento en los precios

16



Aumento de la pobreza | Disminucion de consumo | Menor publico objetivo
en Bolivia de productos o servicios

que no sean de primera

necesidad

Fuente: Elaboracion propia.

En Bolivia como también en el departamento de Tarija, factores como la crisis
econOmica, la tasa de desempleo, Producto Interno Bruto (PIB), la inflacion y el nivel
pobreza se encuentran en constantes cambios o variaciones, por lo tanto, la empresa
deberd hacer frente a las posibles amenazas o aprovechar las oportunidades que se

presenten en el tiempo.

2.1.3. Andlisis del entorno Socio-Cultural

Poblacion en el departamento de Tarija: segin proyecciones a 2021, el departamento
de Tarija tiene aproximadamente 591.800 habitantes, de los cuales 50,5% son hombres,
con 49,5% mujeres. Asimismo, la poblacion menor de 30 afios alcanzo a 54,9%. La
mayor concentracién poblacional del departamento se encuentra en los municipios de
Tarija y Yacuiba con el 63,5%; en tanto que, en el restante 36,5% se distribuye en los

otros municipios. segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE).
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FIGURA N°%4. PROYECCIONES DE POBLACION POR SEXO SEGUN
GRUPO QUINQUENALDE EDAD, 2021

TARIJA: PROYECCIONES" DE POBLACION POR SEXO
SEGUN GRUPO QUINQUENAL DE EDAD, 2021

—
[

14,8% 14,1%

m Total Poblacién 591.800

54,9%
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, Ministerio de Educacién y Ministerio de

Salud y deportes.

Nivel educativo de la poblacion: Seguln la encuesta de hogares 2019 en el departamento
de Tarija, se registr6 135.210 personas matriculadas en los niveles inicial, primaria y
secundaria en la educacion publica y privada: 51,1% hombres y 48,9%mujeres. La tasa
de promocion alcanzo el 95,1% (matriculados que cumplieron con el requisito minimo

para un curso inmediatamente superior).

En 2020, la poblacion Tarijefia de 19 afios 0 mas alcanzo a 10 afios promedio de
estudio. Asi también, el 36,9% de esta poblacion obtuvo el nivel superior como maximo

nivel de instruccion y un 30,5% alcanzo la secundaria.
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De acuerdo a un estudio de la Unesco, los departamentos de Oruro y Tarija encabezan
el nivel de ensefianza escolar en Bolivia, cuyo informe fue publicado a fines de 2020

sobre una evaluacion realizada en 2017 a cerca de 12.000 estudiantes.

Sin embargo, por la pandemiay la crisis estan golpeando duramente al sector educativo
en la actualidad, segin el ultimo informe del Banco Mundial. En Bolivia, este
organismo calcula que la tasa de desercidn escolar ronda al 20%, situando al pais como

uno de los de mayor abandono escolar en América Latina y el Caribe.

Programas de apoyo para emprendedores por parte del gobierno municipal de Cercado
Tarija: En el departamento se toman estas iniciativas con en el fin de fomentar a la
cultura emprendedora en Tarija mediante capacitacion que logre la creacion de nuevas
empresas y consolidar nuevas empresas emergentes en la ciudad, para generar nuevas
fuentes de empleo. Entre estos programas estan el apoyo y participacion a ferias
productivas donde se puede exponer el negocio. También ayudan a consolidar
empresas que ya estan en el mercado, a aminorar el riesgo de cierre en el tiempo y dan
las herramientas necesarias para que puedan tener un crecimiento sostenible en el

tiempo.

Contribuciones de las dimensiones y los indicadores al Indice de Pobreza
Multidimensional: La provincia de Cercado es la que tiene una mayor contribucién a
la pobreza, siendo de 33.97%, junto a la provincia de Aniceto Arce y Gran Chaco
conforman una participacion de mas del 75%. Estas tres provincias son las que tienen
la menor incidencia de pobreza; sin embargo, se constituyen en las que tienen una
mayor poblacion, albergando casi el 85% de la poblacién total de Tarija, siendo la
provincia de Cercado la que tiene la mayor poblacion. Por tanto, el hecho de que estas
provincias tenga el mayor peso en la pobreza se debe a que cuentan con mayor

poblacién respecto a las demas.
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FIGURA N°.

EL IPM-M

PARTICIPACION DE LAS PROVINCIAS SOBRE

Figura 24. Participacion de las provincias sobre el IPM-M,,
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Fuente: EMH-Tarija 2019, fundacién Aru

Dentro de estos indicadores se encuentran la educacion, empleo, salud y nutricion,

infraestructura y servicios basicos, derechos y proteccion social, afios de escolaridad,

empleo entre otros.

CUADRO N°4. ANALISIS DEL ENTORNO SOCIO-CULTURAL

Factor Socio Cultural

Clientes

Empresa

Aproximadamente el
50% de la poblacion se
encuentra entre la edad
de 18 afios a 45 afios en
el departamento de
Tarija.

Mayor necesidad de un
supermercado virtual ya
que las personas de este
rango de edad son las que
mayormente se
encuentran ocupadas y
son las que mas ingresan

Facilitarle un servicio
online a domicilio de los
productos alimenticios de
primera necesidad.
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a internet y realizan
compras en linea.

En 2020, la poblacion Cuentan con el Incremento en el volumen
Tarijefia de 19 afios o conocimiento y la de ventas
mas alcanzo a 10 afios capacidad de realizar

promedio de estudio. Asi | compras en internet.
también, el 36,9% de

esta poblacién obtuvo el

nivel superior como

maximo nivel de

instruccion.

Programas de apoyo Mayor conocimiento de | Aminorar el riesgo de
para emprendedores por | la empresa por medio de  cierre de la empresa y
parte del gobierno la participacion a ferias tener un crecimiento
municipal de Cercado productivas. sostenible en el tiempo.

Tarija, como a la
participacion a ferias
productivasy a
consolidar empresas que
estan en el mercado.

El 33.97 personas Nos quiere decir que
carecen de una buena aproximadamente el 70 %
calidad de vida. de la poblacidn si tiene las

condiciones para poder
adquirir productos desde
una tienda online.

Fuente: Elaboracién Propia

2.1.4. Andlisis del entorno Tecnol6gico

Desarrollo del comercio electronico en Bolivia: Bolivia es poco amigable para el
comercio electronico, pero los cambios que se prevén son ineludibles y las empresas
deben prepararse para nuevos publicos y nuevos tiempos. Se prevé que en cinco afios
muchas empresas que no tengan la velocidad para adaptarse, seran absorbidas al no

responder a la demanda de generaciones mas nuevas. Lo cierto es que el comercio
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online avanza en Bolivia. A medida que el acceso a internet crece en Bolivia, también
lo hacen las oportunidades de comercio electronico. Grandes, medianas y pequefias
empresas han decidido enviar catalogos virtuales a sus clientes, asi como también la

implementacién de métodos de pago electronico.

Incremento en el uso de computadoras portatiles, tabletas y celulares en Bolivia: En
enero de 2021 la demanda de computadoras portatiles, tabletas y celulares se
incrementd considerablemente, entre 20% Yy hasta un 40%, siendo los padres de familia

los principales compradores, debido a la nueva realidad de las clases virtuales.

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), procesados por el
Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE), las importaciones de computadoras
portatiles, tabletas y dispositivos complementarios en 2020 experimentaron una baja

del 21% con relacion a 2019.

La forma de comunicarnos y sobre todo la educacion ha cambiado debido al covid-19,
y todo indica que la normalidad a la que estdbamos acostumbrados tardara en volver.
En ese marco, contar con un dispositivo electronico y mayor conectividad para
disminuir la brecha digital se volvio una necesidad en todos los rubros, principalmente

para la formacion virtual.

Incremento de telecomunicaciones en los Gltimos cinco afios en Bolivia: En Bolivia se
ve notablemente el incremento de lineas telefonicas maviles y las conexiones a internet
en los dltimos cinco afios, el mayor salto en internet se dio el 2017 pasando de 6,8
millones de conexiones a internet a 9,3 millones en todo el pais. Asi como también se
nota el derrumbe de las lineas fijas que bajan considerablemente su uso con el pasar de
los afios, mas detalle en la siguiente tabla:

TABLA N°1. INCREMENTO DE TELECOMUNICACIONES EN LOS
ULTIMOS CINCO ANOS EN BOLIVIA

Afo Conexiones a Lineas Lineas
internet telefénicas telefonicas
moviles fijas
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2016 6.882.348 10.106.216 789.382

2017 9.333.089 10.963.224 770.352
2018 9.894.018 11.375.534 711.961
2019 10.493.055 11.688.830 652.272
2020 10.909.280 11.804.343 598.082

Fuente: Autoridad de regulacion y fiscalizacion de telecomunicaciones y trasporte-
ATT.

Instituto Nacional de Estadistica

Incremento de telecomunicaciones en los ultimos cinco afios en el departamento de
Tarija: Después de una década de crecimiento sostenido, Tarija es el Unico que
experimento una reduccion de conexiones a internet durante 2020 y lo mismo se dio en
el nimero total de lineas moviles en servicio lo que se atribuye a que muchos usuarios
han eliminado su segunda linea profesional o laboral. A pesar que en este afio se
empezaron a pasar clases virtuales y la pizarra se puso frente una computadora, el
internet se convirtié en la pieza elemental de supervivencia, agrandando, eso si, la
brecha digital entre los que tienen mas acceso y formacion con los que no. En cualquier
caso, los sociélogos preveian un incremento de lineas, pero lo sucedido en Tarija fue
lo contrario. Unos analistas lo enmarcan en un proceso de “optimizacion” y recorte de
gastos experimentados por familias y empresas, producto de la crisis, pero creen que
es pasajero y no consideran que vaya a ser algo que sea tendencia en los préximos afos,

pues internet ha llegado para quedarse.

TABLA N°2. INCREMENTO DE TELECOMUNICACIONES EN LOS
ULTIMOS CINCO ANOS EN EL DEPARTAMENTO DE TARIJA

Afo Conexiones a Lineas Lineas
internet telefénicas telefénicas
moviles fijas
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2016 362.446 531.996 30.247

2017 506.528 580.048 28.558
2018 528.493 596.494 25.830
2019 557.924 602.383 22.666
2020 546.106 568.751 19.452

Fuente: Autoridad de regulacién vy fiscalizacion de telecomunicaciones y trasporte-
ATT

Instituto Nacional de Estadistica

Mayor uso de las redes sociales como canal de relacionamiento con publico: Cada vez
mAas usuarios se conecta a las redes sociales ya sea para comentar, subir una imagen o

video, compartir lo que les parece interesante, interactuar entre amigos,

La actualizacion del informe digital de Bolivia publicada en enero de 2021 sefiala que
los usuarios de internet tuvieron un incremento del 8.7% significando mas de 447.000
nuevos usuarios y los usuarios de redes sociales crecieron un 9.3% significando mas
de 700.000 nuevos consumidores de estas plataformas. Entre las redes sociales mas
preferidas estdn WhatsApp, Facebook, Instagram, Tik Tok, Twitter y Snapchat.

Alto crecimiento de compras en internet en Bolivia: Las compras por internet en
Bolivia crecieron en un 21 % por la pandemia de Covid-19. El crecimiento que registro
en los Gltimos meses es un salto de cinco afios sefiala Danny Sanchez-Mola, CEO y
fundador de la plataforma marketing Kolau. El hecho de que mas personas estén
navegando mas tiempo e interactuando, si bien ese no era un factor que les impedia a
los consumidores a acceder a internet, ha facilitado a que estén mas tiempo y que visiten

mas paginas en las que ofrecen productos y servicios.
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Impulso de entidades financieras hacia el comercio electronico: El uso de la banca
digital se incrementd un 42% durante la pandemia, asi como también la

implementacidn de nuevas herramientas de la banca digital como ser:

Implementacion de procedimientos que permiten a las personas abrir cuentas bancarias
en linea. Por lo tanto, los consumidores bolivianos ahora pueden obtener una tarjeta de
débito o crédito sin salir de casa. Estas medidas conducen a un aumento de usuarios

con acceso al comercio electrénico.

Transferencias, Pagos y cobros QR: El pago sin contacto llegd para quedarse y el
cdédigo QR es una forma de hacerlo sin tener que entregar una tarjeta o intercambiar
dinero, se trata de una de las formas réapidas y seguras para cobrar y pagar, se convierte
cada vez en una alternativa a los métodos de pago y cobros tradicionales, debido a su
sencillez, seguridad y rapidez. Y a la vez que se realizan trasferencias de dinero
mediante el codigo QR generado en la aplicacién de cada banco sin comisién alguna,
algunas entidades financieras brindan este servicio sin tener que actualizar el servicio

cada mes y esto hace ain mas conveniente realizar pagos o cobros por c6digo QR.

Tarjetas de débito habilitadas para realizar compras en internet: Varia entidades
financieras habilitan compras por internet desde la comodidad del hogar a través de la
tarjeta de débito, ya que con las mismas se pueden usarse para hacer compras en
internet de manera facil y segura. Este nuevo servicio forma parte del centro digital de
negocios, una iniciativa que aprovecha la tecnologia para facilitar a los clientes de la
entidad financiera los beneficios del comercio electrénico, con herramientas que no
solamente permiten comprar en internet, sino también extender los negocios con el uso

de redes sociales.
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CUADRO N°5, ANALISIS DEL ENTORNO TECNOLOGICO

Factores tecnologicos

Clientes

Empresa

Desarrollo del comercio
electronico en Bolivia

Incremento en el uso de
computadoras portatiles,
tabletas y celulares en
Bolivia.

Mayor uso de las redes
sociales como canal de
relacionamiento con
publico.

Crecimiento de compras
en internet en Bolivia.

Impulso de entidades
financieras hacia el
comercio electronico.

Mayor confianza y
facilidad de adaptacion a
la nueva realidad.

Contar con un dispositivo
electronico y tener mayor
acceso a internet, ya que
se convirtio en la pieza
elemental de
supervivencia.

Entre las redes sociales
mas preferidas estan
WhatsApp, Facebook,
Instagram, Tik Tok.

El hecho de que mas
personas estén navegando
mas tiempo e
interactuando, facilita a
que personas estén mas
tiempo en lared y que
visiten mas paginas en las
que ofrecen productos y
servicios.

Mayor facilidad se
realizar pagos al realizar
compras en internet
debido a las nuevas
herramientas que se
implementaron.

Prepararse para nuevos
publicos y nuevos
tiempos para responder a
la demanda de
generaciones mas
nuevas.

Mayor facilidad para
contactar al cliente
mediante la plataforma
de la empresa.

Tener presencia y
publicitar en las redes
sociales.

Contar con una
plataforma en internet
para conectarse al cliente
y que pueda conocer a la
empresa

Mayor facilidad de
realizar cobros a los
clientes, lo que también
ayudara a extender el
negocio.
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La pandemia ha forzado = Menor miedo de realizar | Inclusion de controles de
a los consumidores transacciones en linea. seguridad.

recientes, a superar los
temores de realizar
compras por internet.

Establecer politicas que

protejan al consumidor,

como las condiciones de
venta y la proteccion de
datos y privacidad.

Fuente: Elaboracion propia

2.1.5. Andlisis del entorno Ambiental

El cambio climético: EI cambio climatico es un proceso ciclico natural que se ha visto
agravado por la accién humana, principalmente por las emisiones de CO2 de las
empresas (debido a la quema de combustibles fosiles), lo que ha dafiado la capa de
ozono. Si las emisiones contindan al ritmo actual es probable que se alcance un
aumento de temperatura de 1,5 grados centigrados entre 2030 y 2052, lo que implicaria

perdidas irreversibles de muchos ecosistemas.

El cambio climatico representa un desafio para las empresas, debido a que puede
afectar sus procesos, asi como son sus costes, al tener que reducir el uso de
determinadas materias primas o tipos de energias (por ejemplo, las provenientes de
combustibles fdsiles) o incluso tener que buscar sustitutos, viéndose en la necesidad de
adaptar sus procesos, productos o servicios. Por lo tanto, las empresas deben invertir

en sistemas de innovacion que permitan desarrollar una economia baja en carbono.

Mayor importancia por el Reciclado: El consumidor cada vez estd mas informado y
mas consciente del impacto de sus habitos y comportamientos en su entorno. Sera
necesario empresas mas comprometidas con la responsabilidad social y su interés por

contribuir al cambio por un mejor futuro.

En Bolivia, asi también como en el departamento de Tarija se llevan a cabo campafias
de limpieza, autoridades municipales también han creado programas de

concientizacion sobre el reciclaje.
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A medida que la poblacion tome mayor conciencia de la importancia del reciclaje,
buscaran, se identificaran y elegiran consumir productos de las compafiias que llevan

a cabo buenas précticas, es decir que sean socialmente responsables.

Tendencia a consumir productos organicos en Bolivia: La pandemia del Covid-19 ha
incrementado méas de un 60% la demanda de productos organicos, la poblacion empez6
a consumir productos organicos tales como miel de abeja, moringa, frutas y verduras
organicas, ya que refuerzan el sistema inmunoldgico, hierbas como el eucalipto, wira

wira y otros que combaten enfermedades respiratorias.
Leyes que regulan la contaminacion del medio ambiente:

-La Ley del Medio Ambiente N°1333 promulgada el 27 de abril de 1992, que en su
Articulo 1 establece: “La presente ley tiene por objeto la proteccion y conservacion del
medio ambiente y los recursos naturales, regulando las acciones del hombre con
relacion a la naturaleza y promoviendo el desarrollo sostenible con la finalidad de

mejorar la calidad de vida de la poblacion”.

CUADRO N%. ANALISIS DEL ENTORNO AMBIENTAL

Factores Ambientales Clientes Empresa

Mayor importancia por | Elegiran consumir Campaiias  publicitarias

el Reciclado: productos de las que  muestre  nuestra
compafiias que llevan a preocupacién el medio
cabo buenas préacticas ambiente

Tendencia a consumir Incremento en consumos | Incluir productos

productos organicos en de productos organicos organicos  dentro  del

Bolivia: portal.

Leyes que regulanla | ------m-mmmmmmmmmmmooeeeee Adecuacion de procesos

contaminacién del medio para cumplimiento de la

ambiente: Ley.

-La Ley del Medio
Ambiente N°1333
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promulgada el 27 de
abril de 1992

Fuente: Elaboracion propia

2.2. ANALISIS DEL ENTORNO INMEDIATO DEL NEGOCIO

2.2.1. Consumidores

La tienda virtual tipo supermercados en la ciudad de Tarija tendrd la ventaja con
respecto a los supermercados fisicos de disponer de un surtido mas amplio, donde los
consumidores puedan realizar sus compras con mayor facilidad y menor tiempo, lo que

estard mas orientado al consumidor.

Los consumidores seran aquellos ciudadanos que no dispongan de tiempo para realizar
compras o ciudadanos que quieran ahorrar su tiempo para aprovecharlo en otras
actividades, y que mediante el acceso al supermercado virtual deseen adquirir
productos de primera necesidad, de los cuales la empresa estara dispuesta a atenderles,

ofreciéndoles un nuevo servicio.

No existe el poder de negociacion con los clientes ya que se atendera a un gran nimero

de personas, quienes compraran en volimenes bajos.

2.2.2. Competidores

En la ciudad de Tarija no existen competidores directos que ofrezcan productos de
primera necesidad via online, por lo que se dara ciertas ventajas competitivas al

negocio, al ser el primero en el mercado ofreciendo este servicio.

Hasta que nuevos competidores se integren al mercado, se debera ganar conocimiento
y experiencia sobre el giro del negocio, para asi aumentar la participacion en el

mercado y obtener ventajas competitivas sostenibles en el tiempo como:

e Ser los primeros en ofrecer este servicio nuevo y novedoso en la ciudad de

Tarija.
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e Atraer el mayor numero de clientes, al ser los pioneros en ofrecer este servicio

a domicilio via internet, en cuanto a la compra de productos alimentos de

primera necesidad.

e Ahorrar el tiempo de las personas y mejorar su comodidad, al brindar este

servicio.

Sin embargo, estan los competidores indirectos, ya que el sector retail de alimentos, se

concentra en la ciudad de Tarija en establecimientos fisicos, como supermercados, mini

supermercados, centros de abasto que ofrecen productos de consumo masivo de

primera necesidad. quienes tienen un alto nivel de competitividad. Es asi, que los

mismos han desarrollado fortalezas identificables, que les han permitido ubicarse en

zonas cercanas a su publico objetivo y alcanzar cierto posicionamiento en el espacio

geografico en el que operan.

CUADRO N°7. COMPETIDORES INDIRECTOS

Supermercados Mini Supermercados Centros de abasto
Supermercados Los tres hermanos Comercial mercado
Urkupifia Campesino

Supermercado Tarija
Mio supermercado
Unico supermercado
Supermercado CA
Supermercado la galera
Supermercado molcor
Maxi tienda

Super precio

Micro mercado Amelia

La econdmica

La familia

Dona victoria

Micro mercado Maraz

Micro mercado colosal

Mercado Central

Mercado Bolivar

Mercado Abasto del Sur
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Supermercado OYE
Super répido
Fuente: Elaboracion propia

Como se ha mencionado antes, no existe una tienda virtual de tipo supermercado en la
ciudad de Tarija, s6lo algunos de estos supermercados han desarrollado la opcién de
entregas a domicilio (delivery) Como conclusion se determina que el poder de los
competidores es MEDIO, debido a la gran oferta de opciones que tiene el mercado, y

la constante guerra de precios que se genera entre ellas.

2.2.3. Productos sustitutos

Los productos sustitutos lo constituyen los establecimientos fisicos, como hemos dicho
en los anteriores puntos, dentro del sector de la alimentacion podemos ver que hay

multitud de productos y marcas, por lo tanto, hay muchos productos sustitutivos

Por ende, consideramos que la amenaza de productos sustitutos es MEDIO debido a
que existen muchos supermercados, mini supermercados y centros de abasto (varios
realizan servicios delivery), que ofrecen productos de consumo masivo de primera

necesidad.

En la medida en la que los supermercados tradicionales no puedan atender zonas mas
alejadas o de mayor concentracion para cubrir sus necesidades, sin dejar de lado nuestro
amplio surtido, nuestra oferta de valor serd muy aceptada. Sin embargo, serd necesario
monitorear con sumo cuidado la introduccion de nuevos productos y servicios que

puedan afectar y mermar la participacién de mercado de la empresa.

2.2.4. Proveedores e intermediarios

Debido a la importancia, al tamafio de los proveedores y a los productos que brindan
estos se pueden dividir en dos: las grandes marcas de mayor reconocimiento y las

marcas de menor reconocimiento:
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Ciertamente, las primeras, en relacion a las segundas, ofreceran mayor poder de
negociacion ya que poseen un reconocimiento en el mercado que las respalda, con lo
cual, no podriamos ofrecer una canasta de productos completa sin ellas, lo que llevaria
a la disminucion de las ventas, por lo cual estas tienen un Alto poder de negociacion.
Las segundas, en algunos casos, pueden ser sustituidas por otros productos similares
sin que ello afecte considerablemente la oferta de productos, tendiendo este tltimo un

bajo nivel de negociacion.

Para la determinacidn de los proveedores el supermercado se basara en caracteres como

el precio y la calidad.

Partiendo de la base de que la mayoria de supermercados fisicos incorporara en su
surtido marcas lideres y marcas menos conocidas se puede decir que el poder de
negociacion de los proveedores es ALTO ya que adicional a esto, el negocio sera una
empresa nueva en el mercado, por lo que habrad de trabajar con mayor numero de
marcas ya posicionadas en el mercado, asi como distribuidoras, con el fin de mitigar el

poder de negociacion de los proveedores.

CUADRO N°8. PROVEEDORES PRINCIPALES

Empresa Descripcion de alimento

Pil Tarija S.A. yogurt, crema de leche, dulce de leche, crema heladfa,
karpil, leche deslactosada, leche en polvo instantanea,
leche entera larga vida, nutrilac, leche fresca natural,
Leche saborizada natural, mantequilla.

Prolac Tarija Yogurt, Yogurt probi6tico, leche pasteurizada, FresQuin,
chocolin.
Bandy Chorizos y embutidos.

Nestlé Bolivia S.R.L. | Lacteos, cereales, café

Inpastas S. A Fideos lazzaroni, fideos con quinoa, fideos instantaneos
Pasttini.
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Fino-Grupo Romero | Aceites vegetales comestibles de soya, girasol y mezcla
soya/girasol, aceite fino light, margarina regia, margarina
regia light, primor, jabon uno, jabdn Azo, jabon Oso,
manteca Karina, manteca Gordito.

Industrias agricolas | AzUcar
de Bermejo S.A.

Emapa Arroz seleccionado, harina de trigo fortificada.
Unilever Andina Cuidado del hogar, higiene personal y alimentos
Bolivia S.A.

(jabones, detergentes, preparados para limpiar y pulir,
perfumes, desinfectantes)

Industrias Luri Dedicada al rubro de cuidado personal, cuidado del hogar

S.R.L. y bebidas. Cuenta con sus marcas lideres en aseo y
limpieza como Todo Brillo, Fixer, Carissa, Gallito, Tyson,
Revive, Unik, entre otras. En bebidas cuenta con sus
marcas Four Loko, Tai, y C4

Pequefios Hortalizas, verduras, papa, haba, etc.
productores de la

zona

Aviasa Avicola Carne de pollo.

Santa Ana

Fuente: Elaboracion propia

También se trabajara con distribuidoras que ofrezcan productos en condiciones
Optimas, a precios econdémicos, de tal forma que si los proveedores principales fallan
podamos tener acceso a los productos a través de: Cere-Distribuidora, Distribuidora

Virgen del rosario, Eximport Tarija Ltda.
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2.2.5. Resumen de las fuerzas de Michael Porter

Proveedores e
intermediarios:
Pil Tarija S.A.,
Prolac, Nestlé
etc. Y
distribuidoras.

p.

Competidores:
Competidores
directos: no existen
Competidores »
indirectos
supermercados, mini
supermercados, Yy
centros de abasto

¥

Productos
Sustitutos:
supermercados,
mini
supermercados, y
Centros de abasto

Consumidores:

Los consumidores seran
aquellos ciudadanos que
no dispongan de tiempo
para realizar compras y
ciudadanos que quieran
ahorrar su tiempo y que
mediante el acceso al
supermercado virtual
deseen adquirir
productos de primera
necesidad.

El analisis de las fuerzas de Porter proporciona una vision de la empresa en la que se

exponen los factores internos que la podrian afectar de una forma directa en el

desarrollo del negocio, de esta forma una vez realizado dicho anélisis se pudo

determinar que el factor que mas podria afectar a la organizacién son los competidores

indirectos que desde los diferentes puntos se convierte en una debilidad latente, para lo

cual la empresa debera realizar la aplicacién de estrategias que le permitan afrontar

dicha problematica y lograr un posicionamiento importante en el mercado.

2.3. SINTESIS DEL ANALISIS DEL CONTEXTO

2.3.1. Oportunidades y riesgos

Oportunidades:
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La poblacién ocupada (PO) estuvo conformada por aproximadamente 213.800
personas en el area urbana del departamento de Tarija, observandose una tasa
de desocupacion de 10,2% este segundo trimestre de 2021 esto es favorable ya
que las personas con poco tiempo optaran por comprar en una tienda online
alimentos de primera necesidad, lo cual la empresa estard dispuesta a

atenderles, ofreciéndoles un nuevo servicio.

Posibles aumentos del salario minino en los préximos afios y esto incrementaria
la capacidad de consumo de los productos e incrementaria las ventas de la

empresa.

Aproximadamente el 50% de la poblacion se encuentra entre la edad de 18 afios
a 45 afos en el departamento de Tarija y esto implica mayor necesidad de un
supermercado virtual ya que las personas de este rango de edad son las que
mayormente se encuentran ocupadas y son las que mas ingresan a internet y

realizan compras en linea.

En 2020, la poblacién Tarijefia de 19 afios 0 mas alcanzo a 10 afios promedio
de estudio. Asi también, el 36,9% de esta poblacion obtuvo el nivel superior
como maximo nivel de instruccion y esto es una gran oportunidad ya cuentan

con el conocimiento y la capacidad de realizar compras en internet.

Programas de apoyo para emprendedores por parte del gobierno municipal de
Cercado Tarija, como a la participacion a ferias productivas y a consolidar

empresas que estan en el mercado.

Desarrollo del comercio electronico en Bolivia y esto implica mayor confianza
de los consumidores al realizar compras en internet y facilidad de adaptacién a

la nueva realidad.

Incremento en el uso de computadoras portatiles, tabletas y celulares es una
oportunidad ya que el internet se convirtio en la pieza elemental de
supervivencia en la actualidad esto nos dara la ventaja para que nuestro negocio

entre al mercado con mayor facilidad.
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Mayor uso de las redes sociales como canal de relacionamiento con publico

esto nos ayudaria a tener presencia mediante la publicidad en las redes sociales.

Impulso de entidades financieras a realizar compras por internet ya que nos
traen nuevas formas de pago y cobro como por ejemplo lo que el cddigo QR
sin comision alguna, tarjetas e debito habilitas para realizar compres en internet,
esto ayuda a hacer mas facil y que las personas se animen a realizar compras

por internet.

Nuevas tendencias economicas debido a la nueva realidad que vivimos, la
produccién local, la apuesta por la sostenibilidad y la digitalizacion son
tendencias que han llegado para quedarse, esto afecta positivamente al negocio

ya que dan paso a la apertura del negocio.

Una gran oportunidad del incremento de las compras por internet debido a que
permite a los clientes compras las 24 horas del dia, en comparacion con tiendas

fisicas que siguen un horario de atencion.

En la ciudad de Tarija no existen competidores directos que ofrezcan productos
de primera necesidad via online, por lo que se dara ciertas ventajas competitivas

al negocio, al ser el primero en el mercado ofreciendo este servicio.

Riesgos:

El factor que mas podria afectar al negocio son los competidores indirectos ya
sector retail de alimentos es altamente competitivo y variado en los
establecimientos fisicos que desde los diferentes puntos se convierte en una
debilidad latente, para lo cual la empresa debera realizar la aplicacién de
estrategias que le permitan afrontar dicha probleméatica y lograr un

posicionamiento importante en el mercado.

A diferencia de los supermercados que tienen un establecimiento fisico donde
los consumidores pueden entrar y ver los productos, la tienda virtual tipo
supermercado tendrd que darse a conocer a través de publicidad, crearse una

imagen y posicionarse en el mercado.
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Aumento de la pobreza en Bolivia, en 2020 en Bolivia la pobreza moderada
aumento de 31,1% a 37,5% Yy la pobreza extrema de 12,1% a 14,7% Yy esto
significa disminucion de consumo de productos o servicios que no sean de

primera necesidad, sin embargo.

Factores como el aumento de la inflacion o variaciones en el Indice de Precios
al Consumidor (IPC) en sector de alimentos, involucran a fondo los ingresos
del negocio ya que si se llegaria a tener una gran inflacion de los productos que
ofrece la empresa, estos podrian costar el doble o mas del precio normal, por
ende, se tendran que subir los precios de los productos para que esto no afecte
a los ingresos del negocio.

Factores como la crisis econdmica, la tasa de desempleo, Producto Interno
Bruto (PIB), lainflaciony el nivel pobreza se encuentran en constantes cambios
0 variaciones, por lo tanto, la empresa deberd hacer frente a las posibles

amenazas o aprovechar las oportunidades que se presenten en el tiempo.
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CAPITULO 111

INVESTIGACION DE MERCADOS
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3.

CAPITULO 111 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1.1. Formulacion del problema

Demostrar la viabilidad econémico financiera de la implementacion de un nuevo

servicio de una tienda virtual tipo supermercado en la ciudad de Tarija

3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

3.2.1. Obijetivo general

Analizar la viabilidad de mercado, ante la existencia de una tienda virtual tipo

supermercado, mediante el cual podran adquirir sus productos de primera necesidad

desde la comodidad de su hogar y en menor tiempo.

3.2.2. Obijetivos especificos

Determinar una demanda potencial de cuantas personas estaran dispuestas a

aceptar el servicio online.

Analizar la percepcidn de los ciudadanos tarijefios sobre el nuevo servicio que

se les propone.

Conocer cual es la imagen que tiene el mercado sobre el servicio de delivery

que ofrecen los supermercados, aspectos positivos y negativos del servicio
Determinar qué factores influyen en la compra del nuevo servicio.

Determinar si los consumidores estarian dispuestos a pagar un valor adicional

por servicios de entrega del producto.
Conocer que medio pago usarian para el nuevo servicio.

Identificar qué medio de comunicacion se debe emplear para promocionar el

NUevo Servicio.

Conocer que medio tecnolégico utilizan para conectarse a internet.
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e Conocer con qué frecuencia realizan compras de productos de primera

necesidad.

e Conocer los requerimientos del consumidor al momento de realizar la compra

via online.
e Interpretar los resultados obtenidos de la encuesta

3.3. METODOLOGIA Y TECNICAS DE INVESTIGACION

3.3.1. Tipo de investigacion

Esta investigacion tendra un alcance exploratorio ya que el tema es poco estudiado en
el lugar donde se realizaré la investigacion (Ciudad de Tarija), ya que la informacion
que se va a trabajar en el trabajo de campo sera original, que no se va encontrar en
ninguna otra parte por que vendra directamente de los sujetos informantes. Y esto lo

hace un trabajo innovador.

3.3.2. Fuentes primarias

El levantamiento de informacion se realizara mediante la aplicacion de los enfoques
cualitativo y cuantitativo haciendo uso de instrumentos con el objeto de medir y

analizar el mercado

En el estudio cualitativo se realizara entrevistas de profundidad a expertos o
especialistas en el sector segun parametros de experiencia en el mercado y éstas seran

la base para aplicar el segundo estudio.

En la investigacion cuantitativa, en el que a través del instrumento del cuestionario se
realizaran encuestas a personas con caracteristicas especificas de la ciudad de Tarija,
con el propésito de establecer el disefio del modelo de negocio e identificar factores

criticos que estén involucrados en el éxito del negocio.

3.3.3. Fuentes Secundarias

Para extraer la informacion necesaria se consultara:

Bibliografias
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Revistas
Webbliografia (Paginas web, revistas virtuales, bibliotecas virtuales)

3.4. PROCESO DEL DISENO DE LA MUESTRA

3.4.1. Definicién de la poblacién meta

Nuestra poblacion meta esta dirigido a ciudadanos de entre 18 afios a 45 afios, que
tengan una buena calidad de vida (muldimencional) con estilo de vida activo y agitado,
que no dispongan de tiempo para realizar compras y que mediante el acceso al
supermercado virtual deseen adquirir productos de primera necesidad, que se abarcara

en los 13 distritos de la ciudad de Tarija - Cercado.

3.5. MARCO DE LA MUESTRA

Para la presente investigacion, el marco de la muestra a utilizar para la seleccién de la
muestra, es la informacion estadistica del instituto Nacional de Estadistica (INE),
boletin informativo Tarija en Cifras 2021, indice de la Pobreza Multidimensional del
departamento de Tarija.

El indice de la pobreza multidimensional (IPM) de la provincia Cercado es de 33.97%,
un indice que abarca las diversas privaciones que sufren las personas pobres en su vida
cotidiana, temas como, educacion, nivel de vida, calidad de trabajo, entre otros, datos
que resulta importante de considerar ya que nuestro negocio estara dirigido a personas

que se encuentren en buenas condiciones vida.

Dado este dato no se tomara este grupo de poblacion como parte de la muestra, segin
proyecciones a 2021, la ciudad de Tarija tiene aproximadamente 267.380 habitantes
que menos el IPM, vendrian a ser 176.551 habitantes, y aproximadamente el 50% de
la poblacidn se encuentra entre la edad de 18 afios a 45 afios, que son aproximadamente
88.276 personas que conformarian este rango de edad y que se encuentran con una

buena calidad de vida.

Por ende, para el calculo de la muestra se tomara en cuenta una poblacion finita de

88.276 habitantes hombres y mujeres que se encuentra entre la edad de 18 afios a 45
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afios ya que las personas de este rango de edad son las que mayormente se encuentran

ocupadas y son las que més ingresan a internet y realizan compras en linea.

3.6. TECNICA DE MUESTREO A EMPLEAR

3.6.1. Determinacion del tamafo de la muestra

Para determinar el tamafio de muestra se realiza el siguiente calculo muestreo aleatorio

simple:

N =88.276

Z =1.88(94%) Nivel de confianza.

p = 0.50 Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado.

g = 0.50 Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado.
e = 6% Error de la estimacion.

n= tamaro de la muestra

_ NXZ?xpxq
T e2(N-1)+Z2xpxq

_ 88.276x(1.882)x0.50%0.50

n= (0.06)2(88.276—1)+(1.88)%2x(0.50)x(0.50)
n= 245
El nimero de las encuestas a aplicarse sera de 245.

3.7. TRABAJO DE CAMPO

3.7.1. Disefio del cuestionario

I.DATOS PERSONALES:
a. Género:
() Masculino ( Femenino

b. Edad
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( Del18a28afios () De29a38aiios () De39a45afios () De 45 afios 0
mas.

c. Usted se considera una persona:

(O Muy ocupado () Pocoocupado () Nada ocupado

I.DATOS GENERALES.

1. ¢Con que frecuencia realiza usted la compra de productos de primera necesidad?
() Diario () Semanal @ Quincenal O Mensual

2. ¢ En qué lugar compra usted estos productos? Usted puede marcar mas de una opcién
() Mercados () Supermercados (OMini Supermercados (OTiendas

3. ¢Qué medio de movilizacion usted utiliza al momento de trasladarse a realizar las

compras?
(OVehiculo propio () Taxi O Taxi trufi (O Bus

4. ;Qué tiempo tarda aproximadamente en realizar sus compras de productos de
primera necesidad?

(D Unahoraa2horas () De 2 horas a 3 horas () De 3 horas 0 més

5. Qué medio tecnoldgico usted utiliza para conectarse a internet? Usted puede

seleccionar méas de una opcion.
() Computadora ) Celular O Tablet

6. ¢Estaria dispuesto a pagar un valor adicional para que le entreguen sus productos a
la puerta de su hogar?

O si O No
7. ¢Usted ha realizado compras por internet?
O si O No
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8. ¢Usted estaria dispuesto a comprar productos de primera necesidad a través de una
plataforma en internet y recibir los productos de primera necesidad directamente en su

hogar?

O si ONo
9. ¢Por qué motivo realizaria sus compras de supermercado de manera Online?, ;Por

queé razon? Usted puede seleccionar mas de una opcion

Por el tiempo que tarda hacer las compras habitualmente

El trabajo no le permite ir al supermercado

Servicio a domicilio

Por el peso de los paquetes

Innovador

Comodidad y seguridad

Vives en un barrio alejado de donde realizas tus compras de primera necesidad.
Largas colas al momento de pagar

Aglomeracién de vehiculos (trafico en la ciudad)

0000000 O0O0

Otras ¢ Cuales?

10. ¢,Como le gustaria realizar el pago de los productos?

O Tarjeta de débito o crédito.

() Transferencias bancarias

© Mediante codigo QR.

) En efectivo a la hora que llegue el pedido a su domicilio

11. (Qué consideraria méas importante usted al momento de realizar compras de

productos de primera necesidad por internet?

O Productos en Optimas condiciones (calidad)
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© Los precios

) Que exista diversidad en los productos (variedad o surtido)

O Eltiempo de entrega de los productos a domicilio

12. ¢ Qué tiempo estaria dispuesto a esperar para que el pedido llegue a su domicilio?
() 30 minutos () 1 hora (O Mas de una hora

13. ¢ Le gustaria poder realizar él envio de compras de supermercado a personas de la

tercera edad u otro familiar?
O si O No
14. ;Que tanto le agrada la idea de este nuevo servicio?
() Me desagrada (O Me agrada () Me agrada totalmente

15. Por qué medio de comunicacion a usted le gustaria conocer el nuevo servicio de

tienda virtual tipo supermercado.
() Redes Sociales () PaginasWeb () Radio

3.7.2. Disefio de la entrevista
Entrevistas a profundidad a clientes potenciales

Se realizard entrevistas a profundidad a clientes potenciales, personas que con
frecuencia compran en internet y frecuencia de compras de primera necesidad en
supermercados, con el fin de observar los factores que ellos consideran mas
importantes en el momento de realizar la compra, también para conocer los atributos o
caracteristicas que el cliente potencial atribuye al nuevo servicio, en funcién de las
sensaciones que le hace tener o como resuelve su necesidad, o, por el contrario, los

defectos que lo encuentra.
A continuacion, se especifica los datos mas relevantes sobre las entrevistas:

CUADRO N°9. DATOS MAS RELEVANTES SOBRE LAS
ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD
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Datos

Descripcion

Duracion de la entrevista

NUmero de entrevistados

Modalidad de la entrevista

Numero de sesiones

Técnica de la entrevista a
profundidad.

Fuente: Elaboracion propia

Se calcula una duracién de mas de 30
minutos como minimo una hora como
maximo.

Para el presente estudio, se llevara a cabo 4

entrevistas en profundidad a clientes
potenciales.

Las entrevistas se realizaran de manera
virtual, por preferencia del entrevistado.

Serén individuales y se realizara una sola
sesion por entrevistado.

De escalonamiento, técnica para realizar
entrevistas en profundidad, en la cual un
tipo de cuestionamiento va de las
caracteristicas del producto a las
caracteristicas del usuario.

El resultado de estas entrevistas se encuentra en el punto 3.7.4
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3.7.3. Tabulacion y analisis de datos

La recopilacion de datos para la investigacion de mercado se realiz6 mediante una

encuesta virtual a través de Google Forms, dirigido a nuestra poblacion meta.

I.DATOS PERSONALES:

a. Género:

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

TABLA N°3. GENERO DE LOS ENCUESTADOS

FIGURA N°6.

Género Frecuencia  Porcentaje
Masculino | 78 32%
Femenino | 167 68%
TOTAL 245 100%
GENERO DE LOS ENCUESTADOS

Femenino
68%

Género

Masculino
32%

B Masculino

Femenino
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Anélisis: Del total de las personas que se encuestaron el 68% corresponden al sexo

femenino y el 32% al sexo masculino. Con este nuevo servicio estariamos ayudando a

las mujeres que hoy en dia cumplen un rol muy importante en la sociedad y son las que

menos tiempo para realizar compras de primera necesidad, y también a los hombres

que en la nueva realidad que vivimos también realizan este tipo de actividades.

b. Edad:

TABLA N°4. EDAD DE LOS ENCUESTADOS

Edad Encuestados = Porcentaje

Del8 a 28 afios | 66 27%

De 29 a 38 afos | 110 45%

De 39 a45 afos | 54 22%

De 45 afos o 15 6%

mas.

TOTAL 245 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°7. EDAD DE LOS ENCUESTADOS
Edad

Fuente: Encuesta

M Del8 a 28 afios
De 29 a 38 afios

M De 39 a 45 afos

M De 45 afios 0 mas.
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Elaborado por: Autor

Anélisis: El mayor numero de encuestados se encuentran en un rango de edad de 29 a

38 arios con el (45%), seguido por aquellos que estan en un rango de edad entre 18 a

28 afos con el (27%), le siguen los que se encuentran entre la edad de 39 a 45 afios con

el (22%), y por ultimo los que estan en la edad de 45 afios 0 més con el (6%).
c. Usted se considera una persona:

TABLA N°. USTED SE CONSIDERA UNA PERSONA

Detalle Encuestados | Porcentaje
Muy ocupado | 109 43%

Poco ocupado | 131 53%

Nada 5 2%
ocupado

TOTAL 245 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°8. USTED SE CONSIDERA UNA PERSONA

Usted se considera una persona:

B Muy ocupado
B Poco ocupado

Nada ocupado

Fuente: Encuesta
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Elaborado por: Autor

Anélisis: Del total de las personas que fueron encuestadas el 53% se consideran

ocupadas, el 45% de personas se consideran poco ocupadas, y por ultimo el 2% se

consideran nada ocupados, como conclusion se podria decir que el 98% del total de los

encuestados si se encuentran ocupados.

I1.DATOS GENERALES.

1. ¢Con que frecuencia realiza usted la compra de productos de primera necesidad?

TABLA N°. ¢(CON QUE FRECUENCIA REALIZA USTED LA COMPRA DE
PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD?

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Diario 35 14%
Semanal | 147 60%
Quincenal | 62 25%
Mensual |1 1%
TOTAL 245 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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FIGURA N°9.

éCon que frecuencia realiza usted la compra
de productos de primera necesidad?

Diario

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

60%

Semanal

¢CON QUE FRECUENCIA REALIZA USTED LA
COMPRA DE PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD?

Quincenal

Anaélisis: Del total de los encuestados el 60% realiza sus compras semanalmente, el

25% prefiere realizar sus compras de primera necesidad quincenalmente, diariamente

lo hacen el 14% y por ultimo solo el 1% lo realizan mensualmente.

2. ¢En qué lugar compra usted estos productos? Pregunta de seleccion multiple

TABLA N°7. ;EN QUE LUGAR COMPRA USTED ESTOS PRODUCTOS?

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Mercados 95 26%
Supermercados 182 49%

Mini 83 22%
Supermercados

Tiendas 12 3%
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TOTAL 372 100.00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°10. ¢EN QUE LUGAR COMPRA USTED ESTOS
PRODUCTOS?

¢En que lugar compra usted estos
productos?

Mercados Supermercados  Mini Tiendas
Supermercados

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Analisis: Un porcentaje alto de los encuestados coinciden en comprar sus productos de
primera necesidad en supermercados con un 49%, el 26% en mercados, el 22% en mini
mercados y por ultimo solo el 3% compra en tiendas tradicionales, esto también indica

gue nuestros principales competidores indirectos son los supermercados.

3. ¢Qué medio de movilizacion usted utiliza al momento de trasladarse a realizar las

compras?
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TABLA N°8. ({QUE MEDIO DE MOVILIZACION USTED UTILIZA AL
MOMENTO DE TRASLADARSE A REALIZAR LAS COMPRAS?

Detalle Encuestados | Porcentajes
Vehiculo 80 33%

propio

Taxi 105 43%

Taxi trufi 54 22%

Bus 6 2%
TOTAL 245 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

FIGURA N°11. ¢QUE MEDIO DE MOVILIZACION USTED UTILIZA
AL MOMENTO DE TRASLADARSE A REALIZAR LAS COMPRAS?

Que medio de movilizacion usted utiliza al
momento de trasladarse a realizar compras

B Vehiculo propio
W Taxi
Taxi trufi

W Bus
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

Analisis: El 43% del total de los encuestados realizan sus compras en taxi, el 33% lo

realizan en vehiculo propio y el resto en taxi trufi y bus. Esto indica que por lo menos

el 43% de los encuestados que realizan sus compras en taxi, estdn agregando un valor

adicional més elevado por las compras de productos de primera necesidad.

4. ¢;Que tiempo tarda aproximadamente en realizar sus compras de productos de

primera necesidad?

TABLA N°9. ({QUE TIEMPO TARDA APROXIMADAMENTE EN
REALIZAR SUS COMPRAS DE PRODUCTOS DE PRIMERA

NECESIDAD?

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Una hora a 2|45 18%
horas

2 horas a 3121 50%
horas

De 3 horas o | 79 32%

mas

TOTAL 245 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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FIGURA N°12. ¢QUE TIEMPO TARDA APROXIMADAMENTE EN

REALIZAR SUS COMPRAS DE PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD?

¢Que tiempo tarda aproximadamente en
realizar sus compras de productos de
primera necesidad

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

M Una hora a 2 horas

M 2 horas a 3 horas

De 3 horas o mas

Andlisis: Se puede analizar que el 82% del total de los encuestados tarda

aproximadamente de 2 horas 0 mas en realizar sus compras de productos de primera

necesidad y solo el 18 % lo hace en un tiempo menor a 2 horas.

5. Qué medio tecnoldgico usted utiliza para conectarse a internet? Pregunta de

seleccion maltiple

TABLA N°10.

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Computadora | 73 25%
Celular 192 64%
Tablet 33 11%
TOTAL 298 100%

Fuente: Encuesta

¢(QUE MEDIO TECNOLOGICO USTED UTILIZA PARA
CONECTARSE A INTERNET?
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Elaborado por: Autor

FIGURA N°13. ¢QUE MEDIO TECNOLOGICO USTED UTILIZA PARA
CONECTARSE A INTERNET?

¢Que medio tecndlogico usted utiliza para
conectarse a internet?

Computadora

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anadlisis: El 64% del total de los encuestados coinciden en que utilizan celular como
medio tecnoldgico para conectarse a internet, el 25% de los encuestados nos indican
que también se conectan a través de una computadora y solo el 11% lo hacen a través
de una Tablet. Debido a la nueva realidad que vivimos los celulares son indispensables
en la vida cotidiana de las personas y mas por nuestra poblacién meta como se analiza
en la encuesta, por ende, la empresa optara por la creacién de herramientas como ser

aplicativos moviles.

6. ¢ Estaria dispuesto a pagar un valor adicional para que le entreguen sus productos a
la puerta de su hogar?
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TABLA N°11. ¢ESTARIA DISPUESTO A PAGAR UN VALOR
ADICIONAL PARA QUE LE ENTREGUEN SUS PRODUCTOS A LA
PUERTA DE SU HOGAR?

Detalle | Frecuencia | Porcentaje

Si 213 87%
No 32 13%
TOTAL | 245 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°14. ¢ESTARIA DISPUESTO A PAGAR UN VALOR
ADICIONAL PARA QUE LE ENTREGUEN SUS PRODUCTOS A LA
PUERTA DE SU HOGAR?

¢éEstaria dispuesto a pagar un valor
adicional para que le entreguen sus
productos a la puerta de su hogar?

mSi

m No

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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Anélisis: El 87% del total de los encuestados nos indican que si estarian dispuestos a

pagar un valor adicional para que le entreguen sus productos a la puerta de su hogar,

pero el 13% de las personas encuestados no estan de acuerdo en pagar un valor

adicional. Lo cual afecta positivamente a la empresa ya que se podra gestionar el

servicio de entrega a domicilio agregando un valor adicional justo y conveniente para

los consumidores.

7. ¢Usted ha realizado compras por internet?

TABLA N°12. JUSTED HA REALIZADO COMPRAS POR INTERNET?
Detalle Frecuencia  Porcentaje
Si 150 61%
No 95 39%
TOTAL | 245 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

FIGURA N°15. ¢USTED HA REALIZADO COMPRAS POR INTERNET?

é¢Usted ha realizado compras por
internet?

mSi

® No
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Analisis: Tanto en la tabla 10 y el grafico 10 se puede observar que el 61% del total de
los encuestados nos indican que, si realizaron compras por internet, y el 39% no
realizaron compras en internet. Esto nos indica que més de la mitad de los encuestados
si realizaron compras en internet, esto se debe a la nueva realidad que hoy en dia se
vive y que la adaptacion de la personas a un nuevo entorno crece cada dia mas, sin
embargo hay aun personas que no realizan compras por internet, y se observa que esto
ocurre por varios motivos, como ser la desconfianza en la recepcion o devolucion de
los productos, le preocupa la seguridad en el pago o por miedo a ser estafados entre

otros, por ende la empresa debera tomar acciones ante estas actitudes.

8. ¢ Usted estaria dispuesto a comprar productos de primera necesidad a través de una
plataforma en internet y recibir los productos de primera necesidad directamente en su

hogar?

TABLA N°13. ¢USTED ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR
PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD A TRAVES DE UNA
PLATAFORMA EN INTERNET Y RECIBIR LOS PRODUCTOS DE
PRIMERA NECESIDAD DIRECTAMENTE EN SU HOGAR?

Detalle Frecuencia | Porcentaje

Si 227 93%
No 18 7%
TOTAL | 245 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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FIGURA N°16. ¢USTED ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR
PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD A TRAVES DE UNA
PLATAFORMA EN INTERNET Y RECIBIR LOS PRODUCTOS DE
PRIMERA NECESIDAD DIRECTAMENTE EN SU HOGAR?

¢Usted estaria dispuesto a comprar productos de
primera necesidad a través de una plataforma en
internet y recibir los productos de primera
necesidad directamente en su hogar?

W Si

No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anadlisis: Tanto en la tabla 11 como en el grafico 11, se muestra que el 93% de los
encuestados si estarian dispuestos a comprar productos de primera necesidad a través
de una plataforma en internet y recibir los productos de primera necesidad directamente
en su hogar, y el 13% de los encuestados nos indican que no comprarian por internet.
Mediante esta pregunta se conoce el grado de aceptacion que tendra el nuevo servicio

de la tienda virtual de tipo supermercado que es de un 93%.

9. ¢Por qué motivo realizaria sus compras de supermercado de manera Online?, ¢ Por

qué razén? Pregunta de seleccion multiple.
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TABLA N°14. ¢POR QUE MOTIVO REALIZARIA SUS COMPRAS DE

SUPERMERCADO DE MANERA ONLINE?, ;POR QUE RAZON?

Detalle

Frecuencia  Porcentaje

Por el tiempo que tarda hacer las compras
habitualmente

El trabajo no le permite ir al supermercado
Servicio a domicilio

Por el peso de los paquetes

Innovador

Comodidad y seguridad

Vives en un barrio alejado de donde realizas tus
compras de primera necesidad.

Largas colas al momento de pagar
Aglomeracion de vehiculos (trafico en la ciudad)
Otras ¢ Cudles? Compras directas

Compras rapidas

En emergencias

Tener mas tiempo para otras actividades
TOTAL

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

79

105

88

91

92

94

728

10.9%

14.4%

12.1%

12.5%

12.6%

12.9%

10.2%

6.7%

6.9%

0.1%

0.3%

0.3%

0.1%

100.0%
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FIGURA N°17. ¢POR QUE MOTIVO REALIZARIA SUS COMPRAS DE
SUPERMERCADO DE MANERA ONLINE?, ;POR QUE RAZON?

¢Por que motivo realizaria sus compras de supermercado
de manera Online?¢Por que razon?

14.4% .
12.1% 12.5% 12.6% 12.9%

100“ (l 102!!0

0.3%0.3% { 0.1%

Series1

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anadlisis: De esta pregunta en adelante solo se considerara a los encuestados que si estan
dispuestos a comprar productos de primera necesidad en internet en el cual varios son
los motivos por el cual los consumidores comprarian de manera virtual, el 14% de los
encuestados coincidieron en que el trabajo no les permite ir al supermercado, mas del
12% encuestados coinciden por motivos como servicio a domicilio, el peso de los
paquetes, servicio innovador y la comodidad y seguridad, mas del 10% encuestados
coinciden por motivos como del tiempo en el que tarda en hacer las compras y que
viven en un barrio muy lejano, mas del 6% encuestados coinciden que comprarian de
manera online por que en los supermercados las colas son largas en el momento de
pagar y por la aglomeracion de vehiculos, y otros motivos que los mismos encuestados
identifican son, que se pueden realizar compras rapidas y directas, por emergencias y
por qué comprando de manera online podran tener mas tiempo para otras actividades.

62



10. ¢Como le gustaria realizar el pago de los productos?

TABLA N°15. ¢COMO LE GUSTARIA REALIZAR EL PAGO DE LOS
PRODUCTOS?
Detalle frecuencia | Porcentaje
Tarjeta de debito o crédito 63 28%
Transferencias bancarias 41 18%
Mediante codigo QR 66 29%
En efectivo a la hora que llegue el | 57 25%
pedido a su domicilio
TOTAL 227 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°18. ¢COMO LE GUSTARIA REALIZAR EL PAGO DE LOS
PRODUCTOS?

¢Como le gustaria realizar el pago de
los productos?

M Tarjeta de debito o credito
M Transferencia bancarias
Mediante codigo QR

M En efectivo a la hora que
llegue el pedido a su
domicilio

Fuente: Encuesta
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Elaborado por: Autor

Analisis: Se sugirid varias formas de pago en donde se analiza que las cuatro opciones
sugeridas tienen un similar porcentaje de aceptacion, el 29% de los encuestados indican
que les gustaria pagar mediante codigo QR, el 28% con tarjetas de débito o crédito, el
25% en efectivo a la hora que llegue el pedido a su domicilio y el resto mediante

transferencias bancarias.

11. /Qué consideraria méas importante usted al momento de realizar compras de

productos de primera necesidad por internet?

TABLA N°16. ., QUE CONSIDERARIA MAS IMPORTANTE USTED AL
MOMENTO DE REALIZAR COMPRAS DE PRODUCTOS DE PRIMERA
NECESIDAD POR INTERNET?

Detalle Frecuencia | Porcentaje
Productos en Optimas condiciones | 77 34%
(calidad)

Los precios 71 31%

Que exista diversidad en los productos ' 55 24%

(variedad o surtido)

El tiempo de entrega de los productos | 25 11%
a domicilio
TOTAL 227 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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FIGURA N°19. .QUE CONSIDERARIA MAS IMPORTANTE USTED AL
MOMENTO DE REALIZAR COMPRAS DE PRODUCTOS DE PRIMERA
NECESIDAD POR INTERNET?

¢ Que consideraria mas importante usted
almomento de realizar compras de productos de
primera necesidad por internet?

M Productos en 6ptimas
condiciones (calidad)

Los precios

B Que exista diversidad en los
productos (variedad o

surtido)
B El tiempo de entrega de los

productos a domicilio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anaélisis: La mayoria de los encuestados considera que lo mas importante al momento
de comprar productos de primera necesidad por internet son los productos que estén
optimas condiciones (calidad) con el 34%, los precios con un 31%, que exista
diversidad en los productos y el tiempo de entrega de los productos a domicilio con un
(24% y11%) respectivamente, es decir que de estos cuatro factores que los productos
estén dptimas condiciones es lo que mas le interesa al encuestado para ello la empresa
deberd tomar muy en cuenta este factor, para que el producto a entregarse este en

buenas condiciones.
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12. ¢ Que tiempo estaria dispuesto a esperar para que el pedido llegue a su domicilio?

TABLA N°17. ¢QUE TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A ESPERAR
PARA QUE EL PEDIDO LLEGUE A SU DOMICILIO?

Detalle Frecuencia  Porcentaje
30 min 98 43%

1 hora 99 44%

Mas de una 30 13%
hora

TOTAL 227 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°20. ¢QUE TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A ESPERAR
PARA QUE EL PEDIDO LLEGUE A SU DOMICILIO?

¢Que tiempo estaria dispuesto a
esperar para que el pedido llegue a
su domicilio?

® 30 min
B 1 hora

Mas de una hora

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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Anélisis: EI 87 % de los encuestados prefieren que su pedido llegue a su domicilio en
menos de una hora y el 13% estan dispuestos a esperar méas de una hora.

13. ¢ Le gustaria poder realizar €l envio de compras de supermercado a personas de la

tercera edad u otro familiar?

TABLA N°18. ¢LE GUSTARIA PODER REALIZAR EL ENVIO DE
COMPRAS DE SUPERMERCADO A PERSONAS DE LA TERCERA
EDAD U OTRO FAMILIAR?

Detalle Frecuencia | Porcentaje

Si 214 94%
No 13 6%
TOTAL 221 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

FIGURA N°21. ¢LE GUSTARIA PODER REALIZAR EL ENVIO DE
COMPRAS DE SUPERMERCADO A PERSONAS DE LA TERCERA EDAD
U OTRO FAMILIAR?

éLe gustaria poder realizar el envio de
compras de supermercado a personas de la
tercera edad u otro familiar?

uSi

No
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Analisis: La mayoria de los encuestados si les gustaria poder realizar él envié de
compras de supermercado a personas de la tercera edad u otro familiar con un
porcentaje de 94%, y el 6% no le gustaria este servicio, Se puede analizar que la
mayoria de los encuestados si les interesa este servicio, lo cual es ventajoso para la

empresa.

14. ;Qué tanto le agrada la idea de este nuevo servicio?

TABLA N°19. ¢QUE TANTO LE AGRADA LA IDEA DE ESTE NUEVO
SERVICIO?
Detalle Frecuencia  Porcentaje
Me desagrada 0 0%
Me agrada 155 68%
Me agrada 72 32%
totalmente
TOTAL 227 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor
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FIGURA N°22. ¢QUE TANTO LE AGRADA LA IDEA DE ESTE NUEVO
SERVICIO?

¢Que tanto le agrada la idea de
este nuevo servicio?

B Me desagrada
Me agrada

M Me agrada totalmente

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Analisis: En esta pregunta los encuestados manifiestan su aprobacion y agrado al nuevo
servicio la mayoria de los encuestados le agrada la idea del nuevo servicio con un
porcentaje de 68%, y el 32% le agrada totalmente la idea del negocio, esta pregunta
también nos demuestra al igual que la pregunta 9 el grado de aceptacion que tendréa el

nuevo Servicio.

15. Por qué medio de comunicacion a usted le gustaria conocer el nuevo servicio de

tienda virtual tipo supermercado.

TABLA N°20. POR QUE MEDIO DE COMUNICACION A USTED LE
GUSTARIA CONOCER EL NUEVO SERVICIO DE TIENDA VIRTUAL
TIPO SUPERMERCADO.

Detalle Frecuencia | Porcentaje
Redes Sociales 191 84%
Fuente: Encuesta
Paginas Web 20 9%
Elaborado por: Autor
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Radio 16 7%

TOTAL 227 100%
FIGURA N°23. POR QUE MEDIO DE COMUNICACION A USTED LE
GUSTARIA CONOCER EL NUEVO SERVICIO DE TIENDA VIRTUAL

TIPO SUPERMERCADO.

éPor qué medio de comunicacion a usted le
gustaria conocer el nuevo servicio de tienda
virtual tipo supermercado?

B Redes Sociales
M Paginas Web

® Radio

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

Autor:

Anélisis: Segun la opinion de los entrevistados es notoria la fuerte tendencia

de comunicar a través de los medos virtuales, ya que, la mayoria de los encuestados le
gustaria conocer el nuevo servicio de tienda virtual tipo supermercado a través de redes

sociales con un 84%, y el resto de las personas a traves de paginas web y radio.

3.7.4. Resultados de las entrevistas

Entrevistas a profundidad a clientes potenciales:
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Las personas entrevistadas mencionan que si realizan compras por internet al menos
una vez al mes debido a que constantemente hay ofertas y promociones y que realizan
compras de productos de primera necesidad al menos una vez por semana en un
supermercado, afirman pagar con tarjeta de débito o crédito y la opcion mas confiable

en efectivo a la hora que el producto llegue para mayor seguridad.

En lo relacionado con la opinidn del nuevo servicio indicaron que, les parece innovador
que si les gustaria disponer de una plataforma las 24 horas del dia, para poder realizar
compras de productos de primera necesidad, en cuanto a los atributos que atribuyen al
nuevo servicio, mencionan que el disefio de la plataforma sea facil, entendible de usar,
con un amplio surtido de productos y en distintas presentaciones y marcas, y sobre todo
la modalidad de pago que sea facil procedimiento y sobre todo que no pida muchos
requisitos para realizar la compra, también sugieren un servicio post venta para aclarar

algunas dudas.

Entre los factores que ellos consideran mas importantes son los precios ya que
mencionan que mayormente los productos que se venden por internet son mas caros a
comparacion de una tienda fisica, también misionaban sobre la calidad del producto
por la misma razon que los productos que se venden en internet no son como se

muestran en las imagenes o fotos de presentacion.

En cuanto a los atributos, como el servicio delivery mencionan que es un servicio que
Ilego para resolver varios problemas que se tiene en cuestiones de tiempo, respecto a
la empresa les gustaria que los productos sean entregados en una hora como minimo y

en horarios en el que ellos se encuentren en su domicilio

Sin embargo, hay varios puntos negativos que mencionan en este servicio, como ser
el tiempo en la entrega de los productos, en el caso que si hacen un pedido de una
empresa de pedidos de delivery no hay forma de comunicarse con la empresa ni con el

repartidor una vez hecha la entrega del producto o que llegan productos equivocados.
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Al tratar sobre si estarian dispuestos a pagar un valor adicional por servicios de entrega
del producto mencionaban que, si estan de acuerdo pagar, sobre todo si los precios de

los productos son justos.

Por ultimo al preguntar sobre como el nuevo servicio resuelve sus necesidades,
indicaron que el mayor beneficio es el factor tiempo, ya que en ocasiones no disponen
de mucho tiempo por las actividades que realizan, o simplemente porque tendrian mas
tiempo para disfrutar en familia o hacer lo que mas les guste, otro punto importante la
comodidad y la rapidez de escoger productos en un solo sitio y desde casa y no tener
que trasladarse a un establecimiento fisico y no tener que pasar tiempo buscando los
productos por varias partes.

3.7.5. Conclusiones de la investigacion

e Una vez realizado el estudio de mercado y tomando en consideracion todos los

datos recopilados se pudo establecer que:

e Se determind que el grado de aceptacion que tendra el nuevo servicio de la
tienda virtual de tipo supermercado es de un 93%, que representa a 227 personas
que si estarian dispuestos a comprar productos de primera necesidad a través de
una plataforma en internet y recibir los productos de primera necesidad

directamente en su hogar.

e En lo referente a que factores influyen en la compra de nuevo servicio, como
resultado se tiene que los productos estén en optimas condiciones (calidad) y el

precio con un 65%.

e EI 87% de los encuestados nos indican que si estarian dispuestos a pagar un
valor adicional para que le entreguen sus productos a la puerta de su hogar, con
lo cual la empresa podra gestionar el servicio de entrega a domicilio agregando

un valor adicional justo y conveniente para los consumidores.

e Mediante los resultados de las encuestas realizadas se determind que los
encuestados pagarian sus productos de distintas formas, ya que las cuatro

opciones de medios de pago sugeridas tienen un similar porcentaje de
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aceptacion, dandonos a conocer que el 57% de los encuestados estan en la
disponibilidad de realizar el pago en linea a través de internet, esto debido a que
varias entidades bancarias actualmente impulsan a que los consumidores

realicen mas actividades en linea.

El 64% de los encuestados coinciden en que utilizan un celular como medio
tecnoldgico para conectarse a internet, y el resto a través de una computadora o
tablet, en nuestro entorno los celulares son herramientas indispensables en la
vida de las personas por ende se convierte en una oportunidad de poder llegar

a los clientes mas facilmente a través de los mismos.

Un 49% de los encuestados coinciden en que realizan sus compras de productos

de primera necesidad en los supermercados de la ciudad de Tarija, la mayoria

de los encuestados realiza sus compras a diario y semanalmente con un

porcentaje del 74%, v el 43% de los encuestados se traslada en taxi a realizar

sus compras, ddndonos a conocer gue la mayor parte de los clientes realizan

este tipo de compras contantemente y de los encuestados que realizan sus

compras en taxi, estan agregando un valor adicional méas elevado al momento

de trasladarse a realizar sus compras.

El 87de los encuestados requieren que su pedido llegue a su hogar en menos de

una hora factor que deberéa ser considerado si se quiere fidelizar al cliente.

El 84% de los encuestados prefieren conocer el nuevo servicio a través de redes
sociales, ya que en la actualidad es notoria la fuerte tendencia que sobre las

redes sociales.

Que el disefio de la plataforma sea facil y entendible de usar, con un amplio
surtido de productos y en distintas presentaciones y marcas, sobre todo que no
pida muchos requisitos para realizar la compra, también sugieren un servicio

post venta.

Se determind aspectos positivos y negativos del servicio delivery, uno de los

aspectos positivos es que resuelve varios problemas que se tiene en cuestiones
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de tiempo, aspectos negativos como ser como ser la demora en la entrega de los
productos y problemas en hacer devoluciones del producto

Que el mayor beneficio que brindara el nuevo servicio es el factor tiempo, ya
que ahorrarian tiempo para realizar otras actividades de su interés y otro punto
importante la comodidad y la rapidez de escoger productos desde casa y no

tener que trasladarse a un establecimiento fisico.

La comercializacion de productos de primera necesidad es mucho mas
diversificada en la actualidad por lo que el cliente puede acceder con mas
facilidad a ellos. Los consumidores tarijefios se mostraron abiertos a explorar y

usar la tecnologia a su favor para adquirir sus compras de supermercado.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING
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4. CAPITULO IV PLAN DE MARKETING

4.1. OBJETIVOS DE MARKETING

e Analizar el mercado potencial para la tienda virtual de tipo supermercado.

e Estimar la demanda de mercado objetivo.

e Establecer la proyeccion de la demanda.

e Determinacion de la Marca, slogan, y logotipo de la empresa.

e Proponer estrategias del marketing mix para la empresa adecuadas para

alcanzar los objetivos.

4.2. MERCADO POTENCIAL

Nuestro mercado potencial son personas que viven en los 13 distritos de la ciudad de

Tarija-Cercado, donde se cuenta con 88.276 probables clientes, que tienen de 18 afios

a 45 afios que tengan una buena calidad de vida, con un estilo de vida activo y agitado,

que no dispongan de tiempo para realizar compras o que prefieran ahorrar tiempo para

realizar otras actividades de su interés.

A continuacidn, se muestra un Buyer Persona, una representacion ficticia de como seria

nuestro cliente ideal, y de como la empresa puede facilitarles la vida con el servicio

que ofrece.

BUYER PERSONA

AVATAR

) V'

PERSONALIDAD:
Estado civil: Casada

Vive en pareja,
tienen dos hijos, de
3 afios y 5 afios.

NECESIDADES:
Necesitar formas convenientes de
comprar.

Productos de buena calidad de marcas
de confianza y a un precio justo.

Disponer de tiempo para pasar mas
tiempo con su familia o realizar otras
actividades de su interes.

76



LABORALES Y INTERESES

DATOS
DEMOGRAFICOS | PROFESIONES
Es licenciada en

Nombre: Martina | enfermeria, trabaja

Conectarse a internet a través de la
computadora y celular.

Edad: 29 afios turno mafana y Redes sociales como WhatsApp,
' tarde Facebook e Instagram.
Sexo: Mujer
Ubicacion: B/Alto | METASY PREOCUPACIONES Y MIEDOS
Senac OBJETIVOS No alimentar a sus hijos de una forma

PERSONALES Y nutritiva con productos naturales.
PROFESIONALES.
Recuperar un mejor
balance entre

Debido al trabajo no disponer de
tiempo para pasar en familia.

trabajo y vida Se le dificulta realizar las compras del
personal y volver a | supermercado debido a que tiene que
dedicarse a sus cuidar a los nifios y cargar con las
hobbies. compras.

Realizar una Estancarse profesionalmente.
maestria

Lograr mantenerse
en formae ir al
gimnasio.

4.3. ESTIMACION DE LA DEMANDA DEL MERCADO
META/OBJETIVO

Estimacidn de la demanda por el método de ratios en cadena o de investigacion de

mercados.

CUADRO N°10. ESTIMACION DE LA DEMANDA DEL MERCADO
META/OBJETIVO

Andlisis: La demanda que tendrd el nuevo servicio sera del 49% personas que
representa a 43.569 de la poblacion finita, quiere decir que estas personas tienen el
perfil de posibles clientes para la empresa, y por ende se tiene que tratar de captar a

este grupo de personas ya que son personas que cumplen con los tres requisitos
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Poblacion Personas de 18 afos a
Finita 88.276 Valor |45 afios
¢Usted ha realizado compras por Personas que realizan
1 internet? regularmente compras
NECESIDAD 61% por internet.
¢Usted estaria dispuesto a comprar Personas que estan
productos de primera necesidad a interesadas en adquirir
través de una plataforma en internet sus productos de
y recibir los productos de primera primera necesidad a
necesidad directamente en su hogar? través de una plataforma
en internet y recibir los
2 productos directamente
DECEO 93% en su hogar
¢Estaria dispuesto a pagar un valor Personas que estarian
adicional para que le entreguen sus dispuestas a pagar un
3 productos a la puerta de su hogar? valor adicional por el
DEMANDA 87% servicio a domicilio.
Personas de 18 a 45 afios, que
NECESIDAD | realizan regularmente compras por
BASICA internet. 53.848
Personas de 18 a 45 afios, que
realizan regularmente compras por
internet e interesadas en adquirir
productos de primera necesidad a
DESEO través de una plataforma en internet. | 50..079
Personas de 18 a 45 afios, que
realizan regularmente compras por
internet, interesadas en adquirir
productos de primera necesidad a
través de una plataforma en internet
y que estarian dispuestas a pagar un
valor adicional por el servicio a
DEMANDA | domicilio. 43.569
DEMANDA 49%

necesidad basica, deseo y demanda, personas que quieren y pueden adquirir productos

de la empresa.

4.4. PROYECCION DE LA DEMANDA

TABLA N°21.

PROYECCION DE LA DEMANDA

78



ARo Demanda Personas

0 43.569 Personas

1 44,553 Personas

2 45.560 Personas Tasa de 2.26%
crecimiento

3 46.590 Personas poblacional
de la

4 47.643 Personas provincia
Cercado

5 48.720 Personas

Fuente: Elaboracion propia

Anadlisis: A través del método de ratios en cadena o de investigacion de mercados se
estimo que la demanda del mercado meta sera de 43.569 personas como se especificd
en el punto anterior, en base a esta estimacion se realiz6 la proyeccién de la demanda,
a través de la tasa de crecimiento poblacional que es 2.26% de la provincia Cercado,
que es el ritmo de crecimiento poblacional durante los ultimos afios, mediante este
criterio se muestra la demanda del mercado meta/objetivo que tendria la tienda virtual

de tipo supermercado, proyectado a cinco afos.

45. MARKETING MIX
4,5.1. Producto

El objetivo de este punto es definir de manera clara y especifica el elemento principal
que se colocaré en el mercado y que llegara a satisfacer las necesidades del cliente.

El negocio se dedicara a realizar la comercializacion de productos de consumo masivo,
mediante la utilizacion de una plataforma en internet, desde la cual se pretende
establecer un vinculo con el cliente potencial. El sistema hace referencia a la entrega a

domicilio de dichos productos solicitados por el cliente.

Debido a la variedad de productos que se ofertan en los supermercados de los que hay

en el mercado se ha disefiado una lista de la canasta familiar en siete categorias de
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productos en base al “Consumo de Alimentos y Bebidas” como se ve en la siguiente

tabla.

CUADRO N°11. PRODUCTOS POR CATEGORIA

Productos por categoria Detalle

Abarrotes Visualizacion de
categorias de

Aceite Comestible productos con

Arroz imagenes de cada
Azlcar granulada blanca uno en la plataforma
Fideos en internet.

Bebidas

Agua mineral

Bebidas gaseosas
Golosinas

Galletas Dulces (Paquetes)
Galletas Saladas (Paquetes)

Lacteos

Yogurt, crema de leche, dulce de leche,
crema karpil, leche deslactosada, leche en,
polvo instantaneo, leche entera, larga vida,
leche fresca natural

leche saborizada natural,
mantequilla, queso

Articulos de Higiene

Desinfectante, quita grasa detergente de
ropa en polvo y liquido, lavavajillas, papel
higiénico, papel toalla, servilletas de
papel, shampoo, acondicionador, pasta de
dientes, desodorante, jabén de tocador,
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cepillo dental, toallas humedas, pafial de
bebe.

Frutas y Verduras

Papa, cebolla, tomate, zanahoria, arveja
verde, haba verde, platano, manzana, pera.

Carnes
Carne de res, carne de pollo entero

Fuente: Elaboracion propia.

Atributos del producto:

Variedad de productos: ElI mismo le permitird encontrar una variedad extensa
de productos y articulos de diferentes marcas y precios, los cuales le permitira

al cliente adquirir de acuerdo a sus gustos y preferencias.

Varias formas de pago: El cliente tendra la opcion de pagar con tarjeta de débito
o crédito, transferencias bancarias, mediante codigo QR vy en efectivo a la hora

que llegue el pedido a su domicilio.

Calidad: Los productos de diferentes marcas que la empresa dispondra para la

venta, estaran siempre en las mejores condiciones para Su uso 0 consumo.

Estilo y disefio: La plataforma en internet sera amigable con el cliente, puesto
que sera de facil acceso y comprensible que llame la atencion del consumidor,
con el objetivo de que se encuentre atraido al ingresar al portal web de la

empresa y que a simple vista sepa a qué se dedica la empresa.

Crear y guardar listas favoritas: Para que el cliente no seleccione nuevamente
los productos comprados, éstos seran guardados en su historial y tendran la

opcidn de colocar nombre de preferencia registrandolos como favoritos.

Lista de compras sugeridas: Una vez que el cliente se registre, apareceran listas
de compras predisefiadas o sugeridas que incluiran diferentes productos y

articulos, los cuales podran ser personalizados, agregando y/o retirando algunos
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productos, segun su preferencia, asi como tener la opcion de guardarlas en su

historial de compras.

Servicio post venta: En la pagina web se contara con este servicio, donde se
realizara un seguimiento al comprador después de haber finalizado la compra,
con el fin de medir la satisfaccion del cliente, ademas el cliente podra comentar,
sugerir o recomendar cualquier producto que desee adquirir y que no se
encuentre en el catadlogo disponible y hacer preguntas, esto con el objetivo de
contestar sus inquietudes, brindandoles informacion inmediata por medio

electrénico.

FIGURA N°24. FLUJOGRAMA DEL SERVICIO POST-VENTA

INICIO

v

Adauisicién del producto
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v

Contactar al cliente

(Llamada por WhatsApp, mensaje ~€———
de WhatsApp o correo electrénico)

v

¢ Se contacto —

al cliente? NO

v
SI

v

Agradecimientos al cliente

v

Realizacion de encuesta sobre la satisfaccion del cliente

\/

¢ Esta satisfecho
con nuestro —> no
servicin? *

Solicitar sugerencias
v de mejora.

si
v

Agradecer
comentarios

v

FIN

4.5.2. Empaque

A la hora de hacer la entrega de los productos a domicilio se realizaran mediante bolsas
de papel en caso de que los pedidos sean pequefios, bolsas plasticas para empacar

alimentos que lo requieran (quesos, carnes) y bolsones reutilizables si los pedidos son
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mas grandes, ya que las mismas seran reusables y minimizan la contaminacién del

medio ambiente, evitando asi lo maximo que se pueda el uso de bolsas plésticas.

Los cartones y las bolsas reutilizables tendran implantado la marca de la empresa
“Super en Linea” con su slogan “Compra desde casa, tu tiempo es dinero, ahorralo
palabras faciles de identificar por la sociedad, con lo que se conseguiré que los clientes

nos reconozcan de manera mas facil.

Y /4
: 4
xm";blm
Tl ..‘r ’
enlined ——— E w
SUPER s PER ey g

4.5.3. Marca

La empresa tendra como nombre comercial “Super en Linea” es facil de recordar y
permite que el consumidor identifique la actividad propia del negocio, por el término
“super” que indica de que se trata de un supermercado y ademas que hace referencia a
algo bueno, inspira confianza haciendo hincapié a estar “en linea” que es un término
muy usado hoy en dia, referido a estar conectados y activos, esto ayudara a que el

nombre de la empresa se grabe en la mente del consumidor.

Al hacer que la marca se posicione en la mente de los consumidores, se estara
construyendo a buenas relaciones con los clientes y esto garantiza el éxito de la

empresa.

4.5.4. Slogan

El slogan de la empresa serd “Compra desde casa, tu tiempo es dinero, ahdrralo” es

corto y transmite comodidad ya que puede realizarse desde un lugar y momento
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indistinto solo con conexion a internet y desde cualquier dispositivo movil, ademas que

hace énfasis a ahorrar el tiempo y con un mensaje oculto de ahorrar también el dinero.
4.5.5. Logotipo para la empresa

Para el logotipo de la empresa se tomo los colores que hace énfasis a un supermercado
como el color rojo, que ademas tiene el significado del valor y espontaneidad, el verde
hace referencia a la seguridad, renovacion, y la imagen de un carrito de compras como
simbolo de un supermercado con los colores verde que transmite frescura, renovacion,

el lila que representa la tecnologia y el amarillo que transmitira la tranquilidad.

QF
=

SUPER en linea

4.5.6. Precio

El objetivo de este punto es fijar el precio adecuado que el cliente deberad pagar para
poder adquirir nuestros productos.

El factor precio se divide para productos y por servicio de delivery, de los cuales los
precios de los productos estan dados en el mercado, lo cual la empresa se basara en los
principales competidores indirectos. Y la fijacion de precio de entrega a domicilio, la
empresa asumira los costes de transporte segun el nivel de compra que realizara el
cliente, es decir por montos de igual o superiores a Bs 100 el servicio sera gratuito, y
por compras inferiores al monto minimo se realizara los cobros por zona geografica de
la ciudad de Tarija para el servicio de reparto o despacho. es decir, se gravara un costo

adicional de acuerdo al distrito de entrega detallada en el siguiente grafico:

TABLA N°22. DISTRITO DE COBERTURA'Y COSTOS DE
DELIVERY
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Distritos @ Distritos

Alejados Cercanos
10,13 1,2,3,45,6,7

8,9,11,12
Bs 6 Bs 4

4.5.7. Plazay canal de distribucion

El objetivo de este punto es definir el punto de venta o distribucion mediante el cual
el producto llegara hasta nuestros clientes, donde en distribucion se analizaran
variables como el almacenamiento, administracion de inventarios, el transporte y
administracion de informacion logistica.

La plaza en la que se desenvolvera el negocio, seré en la ciudad de Tarija-Cercado, en
el cual se brindara el servicio a través de una plataforma en internet, por ende, el canal
de distribucidn es internet, el cual le permitird al cliente realizar pedidos en cualquier
momento y desde cualquier lugar, en este sentido la propia plataforma en internet

formaria parte del canal de distribucion.

Se mantendra un canal de distribucion de la siguiente manera:

| Tienda |
Proveedores \ﬁ virtual,tipo \ﬁ Consumidor
superercado

Para la comercializacion de los productos se planted un esquema de logistica dentro de

la empresa, de la siguiente manera:

| Administracio | Administracion
Almacenamiento [ n de B Transporte [ de informacion
inventarios logistica

Almacenamiento.
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En el almacenamiento existira un depdsito y un centro de distribucion, en el deposito

se almacenara el stock, el inventario de seguridad o reserva.

El centro de distribucion se tendra para:

Recibir los productos de los proveedores y distribuidores que tendré la empresa.
Tomar las ordenes de los pedidos de compra.

Trasladar los pedidos de compra de los consumidores a sus domicilios
Cumplir de forma eficiente en la entrega de las compras

Entregar las compras en el menor tiempo posible.

Administracion de inventarios.

Rotacion de los inventarios de manera efectiva: Se tratard de utilizar todos los

productos mientras estan en buen estado evitando que se caduquen. Para esto se

utilizara el método PEPS para controlar la rotacion de los productos, primero que entra,

primero que sale, esto nos va a garantizar que los productos de mayor antigiiedad en su

fecha de ingreso al inventario van a tener prioridad de salida.

La empresa realizara las compras de materia prima de manera responsable en el

momento adecuado, con la cantidad necesaria y calidad requerida.

Cantidad requerida: Demasiado inventario permite a la empresa atender a los
clientes de manera oportuna, sin embargo, esto implica incurrir en mayores
requerimientos de capital de trabajo, mayores costos de almacenaje,
mantenimiento y mano de obra, ademas de posibles pérdidas por deterioro de

productos.

Tener bajo nivel de stock, puede generar perdida de ventas o atender a los
clientes a destiempo, lo cual ocasionara mayores reclamos y en consecuencia

mayor nimero de cliente insatisfechos.
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Como resultado, es esencial encontrar el equilibrio adecuado entre demasiado
poco inventario. Por estas razones la empresa usaré el inventario de seguridad

con la politica de inventario continua:

Politica continua: De acuerdo a esta politica se controlard continuamente el

nivel de inventario y los pedidos se realizaran en cualquier momento.

Momento adecuado: La empresa determinara el volumen de las compras de
acuerdo al tipo de producto, perecederos y no perecederos, debido al periodo
de conservacion y otros aspectos, el momento adecuado de realizar las compras
estara alineado a esta politica. Es asi que la frecuencia de compra para cada tipo
de producto se realizara de la siguiente forma: productos perecederos cada dos
dias, de modo que los productos no permanezcan mucho tiempo en el depdsito,
productos no perecederos seran controlados continuamente, y se realizara el

pedido cuando se considere necesario.

Calidad requerida: Al momento de adquirir la materia prima se considerara
indicadores de calidad de productos no perecederos como ser la marca de los
productos ya que se requerird productos que tienen fuerte demanda en el
mercado. De los productos perecederos con mas razon se verificaran que los

productos se encuentren en perfectas condiciones.

Transporte.

Para empezar con el negocio se hard contratos con empresas de delivery para la

distribucion de los respectivos pedidos como ser Pedidos Ya o Yaigo que prestan los

servicios de transporte a diferentes empresas.

También se va utilizar dos motocicletas propias de la empresa por si alguna de las

empresas de servicio delivery tiene algun inconveniente o si en algin momento se

llegaria a tener algun problema, esto con el fin de llegar al cliente de manera oportuna.

Se estudiara y rastreara las rutas a través de mapa GPS, con la finalidad de evitar las

aglomeraciones y reducir el tiempo de entrega con lo que brindara mayor satisfaccién

al cliente.
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Administracion de informacion de logistica

Se utilizara a siguiente informacion:

Numero de pedidos de compra
Recibos o facturas de compra
Entregas o devoluciones

4.5.8. Promocién

El objetivo que cumpliré la promocion es transmitir informacion de nuestro servicio a
clientes potenciales u otros miembros para influir en sus actitudes y comportamientos,
a través de medios adecuados.

La tienda virtual tipo supermercado se dara a conocer al mercado a través de la

publicidad, Marketing digital, marketing directo y promocién de ventas que nos

permitira alcanzar los objetivos. Se tomaran en cuenta los elementos clave para

comunicar tanto las compras en linea como el servicio de delivery.

Publicidad, marketing digital y marketing directo:

Se tomaréa ventaja de la misma plataforma digital para hacer publicidad, a través
de anuncios electronicos para ofrecer ofertas y descuentos y se publicitara la
tienda virtual a través de las redes sociales como WhatsApp, Facebook,
Instagram, Tik Tok, que son las mas preferidas, ya que es una de las estrategias
de comunicacion mas utilizadas debido los altos niveles de acceso y a los bajos
costos de difusion frente a los medios tradicionales los mismos que tendrén
links a la pagina principal.

Creacion de una pagina de Facebook ya que es una red social que cada dia se
vuelve mas importante para el dambito de los negocios ya que permitira
promocionar nuestra tienda virtual tipo supermercado, donde se informara
sobre ofertas y constantemente recordar a nuestros clientes sobre las ventajas

de nuestro servicio. Y la suscripcion a Facebook Ads que consiste en hacer
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anuncios publicitarios y que permite hacer la segmentacion del mercado
objetivo.

FIGURA N°25. EJEMPLO DE LA PAGINA DE FACEBOOK

O @ m.facebook.com/48382493: (1)

& Super en Linea »

b Y 2

SUPER en linea.com
IW/" aaader, it tenyo of dlinero, alidrmibo ~

Superen Linea
ﬂ\\ EC)
o5 ) 5.0 & (1)

\.....:..m/ Serviclo de compras
Ciudad Tarija, Tarija,
Bolivia

@® Usar app o
&
.3\ A Jimmy Torifo y 722 personos méo los guolo eolo

Toca un mensaje para enviarlo a Superen Linea

Mo guotn

@ Cioulero hacer una compra! ) C jQuiero ve

Inicio Publicaclones Opiniones Fotos d

Q Escribe algo en la pagina
¢Quieres tener tu propla pagina? Crear pagina

e Lacreacion de una aplicacion para celulares, con el fin de facilitar la compra 'y
permitir un acceso amigable, rapido y seguro a nuestra tienda virtual, ya que

hoy en dia los celulares son una herramienta que se volvié una necesidad y que
son parte de la vida cotidiana.

90



FIGURA N°26. EJEMPLO DE LA APLICACION PARA CELULARES

Super en Linea:

Supermercado online

SuperenlLinea S.R.L.

@ € Més de 1M

37 MB Todos © Descorgos

Instalar

Acerca de esta app 2>

Tu supermercado con surtido y calidad Super en
Linea despacho express o delivery

Compras

Calificaciones y opiniones ©

A(n no se publican opiniones
Lo cual también se registrara a la empresa en Google Ads, un programa de
publicidad en linea de Google, donde se puede crear anuncios en linea para
Ilegar a las personas en el momento exacto en que se interesan por los productos
y servicios que se ofrecerd, estos aparecen al hacer una busqueda en Google o
cuando se ingresa a un blog aparece un banner de publicidad que se sitla en
algin lugar de la pagina e incluso, al ver un video en YouTube aparecen

anuncios antes o durante el video.
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FIGURA N°27. EJEMPLO DE GOOGLE ADS (ANUNCIO EN LA RED
DE BUSQUEDA)

http://www.super en linea.com

Super en Linea-Variedad de productos
http://www.super en linea.com

Anuncio 3ranseleccién de marcas con servicio delivery

FIGURA N°28. EJEMPLO DE GOOGLE ADS (ANUNCIOS EN LA RED
DE DISPLAY-ANUNCIOS EN YouTube)

= ©Volube™ Buscar a ¢ #oa 6

A\ & /A

AN \* o, . ALIGHT
CELEBRA RESPONSABLEMENTE ™o o s coudint o 0w evn |/, > =

.., Coors Light
Chitd COMPRA YA
TR vvewcoorslight.com

Entro en la CENTRAL NUCLEAR
de Chemobyl

Lethal Crysis @

8 4,3 M de visualizaciones *

I}

2 hace 1 afio
SUPER e_n Iinea.co Todos urbana I v D>
Compra desds casa, tw iompo o diners, ahimrals” Moc Ll ol

es aqui la vida?
9 Lethal Crysis @
3.3 M de visualizaciones *

CHERNOBYL: ZONA DE EXCLUSION

3.627.110 visualizaciones - 30 may 2019 iy 126.588 17501 A COMPARTIR =i GUARDAR  --- AEEZ] hece2afios

La dura INDUSTRIA TEXTIL en
Bangladesh

@ Lethal Crysis @

3,8 M de visualizaciones -

hace 9 meses

Lethal Crysis @
e 3,31 M de suscriptores SUSCRIBIRME
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e Entrega de tarjetas de la empresa, donde se incluird el nombre del cliente, por
cada pedido de los clientes, en el cual también se dard a conocer sobre las
promociones, los beneficios de la empresa etc. Esto para que los clientes tengan
una atencion més personalizada y con ello lograr la fidelidad del cliente.

FIGURA N°29. EJEMPLO DE TARJETAS DE LA EMPRESA

'%WMW. tw e
«F

3

Muchas Gracias Ma
DISFRUTE DE SU COMPRA

ISu compra es realmente apreciadal
Nos encantaria recibir sus comentarios. Vaya a nuestra

SUPER en linea

pagina web y diganos su opinién.

Sea el primero en enterarse de los nuevos productos y
promociones:

TN http://www.super en linea.com
e .,Q:"hg,' O\ - Parte del monto Volumen de compras de los |
r’ 2o @ @f que cubrira la clientes ﬁ
> i @ empresa
N El20% Por compras superiores a Bs150 z a
Encuéntranos en:
El 35% Por compras superiores a Bs 250 @superenlinea
I @superenlinea
/superenlinea

El40% Por compras superiores a Bs 300
El45% Por compras superiores a Bs 400

e También se pondra jingles publicitarios de nuestro negocio en alguna radio de

mas preferencia en la ciudad de Tarija, donde algunas personas oyen la radio
en ambientes laborales, en oficinas, etc. cabe mencionar que una pequefia parte
de los encuestados optaron por conocer nuestro negocio por esta opcion, que

también serd beneficioso para la empresa.

Promocidn de ventas:

Una manera muy efectiva de atraer nuevos clientes y lograr que estos regresen

constantemente a visitar nuestra tienda virtual tipo supermercado es a través del uso de

ofertas especiales o promociones por tiempo limitado en la misma plataforma, las

palabras “gratis” y “descuento” generan gran interés en la mente de los consumidores,

algunos tipos de ofertas que se usaran son:
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Ofertas por tiempo limitado:

Si el cliente realiza mas de dos pedidos al mes, con el monto minimo de Bs150 Se
propone minimizar el precio del tercer pedido del cliente como se ve a detalle a

continuacion, con lo cual se busca fidelizar a los clientes existentes y atraer mas

clientes.
TABLA N°23. OFERTAS POR TIEMPO LIMITADO

Parte del monto @ Parte del Volumen de compras de los

gue cubrira la monto que clientes

empresa cubrirala

empresa en Bs

El 20% Bs30 Por compras superiores a
Bs150

El 35% Bs87.50 Por compras superiores a Bs
250

El 40% Bs140 Por compras superiores a Bs
350

El 45% Bs202.50 Por compras superiores a Bs
450

Fuente: Elaboracién propia
Concursos o sorteos:

Por un determinado periodo de tiempo se realizaran este tipo de sorteos, donde por cada
pedido de cualquier producto, se le daré un tiket para que pueda ser participe del sorteo,
donde los premios seran accesorios de mujer si el cliente es mujer, o0 accesorios de
hombre si el cliente es hombre, esto con el fin de que cada cliente se sienta los méas
satisfecho posible. Donde con este tipo de sorteos se podra estimular el nivel de ventas
de la empresa, captar mas clientes potenciales, fidelizar a los que ya son, incentivar el
consumo de los diferentes productos de la empresa, aumentar la audiencia social y

dinamizar los perfiles de las redes sociales de la empresa.
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Recompensas por ser cliente habitual:

Los incentivos pueden realizarse como una herramienta para aumentar las ventas por
ende se otorgaran incentivos a los clientes que habitualmente realicen sus compras de
la empresa, como ser en el dia de sus cumpleafios o fechas festivas, esto para que los

clientes tengan una atencién mas personalizada y con ello lograr la fidelidad del cliente.
Incentivos que otorgara la empresa:

Los descuentos ya que son un gran incentivo para que los clientes aprecien la
oportunidad de ahorrar dinero. Articulos gratuitos donde se le permitira al cliente elegir
un regalo en un cierto rango de valor. Los cupones donde podran ser usados para recibir
entregas gratis o descuentas.

4.6. ESTRATEGIAS DE MARKETING
4.6.1. Estrategias de diferenciacion

Estrategia de diferenciacion por diferenciacion

La estrategia de diferenciacion de SUPER EN LINEA consiste en darle una imagen de
calidad al supermercado virtual, donde el servicio sea percibido como Unico por el
mercado, donde los atributos que méas se destaquen seran la calidad del producto, los
precios y la rapidez en las entregas, ya que mediante el estudio de mercado realizado
estos son los factores que mas influyen en la compra por internet, donde el cliente podra
analizar varios factores que le brindara la empresa como ser, el ahorro que se produce
al mes comprando a través de la red en vez de comprar en un supermercado fisico,
valorando aspectos como el desplazarte en coche hasta el supermercado, el tiempo que
invierte en ir y volver hasta su hogar, el tiempo que permanece comprando en el

supermercado, las veces al mes que va, el coste de oportunidad de ir al supermercado.

Ante estos factores la empresa no solo vendera productos de primera necesidad, sino
que el” tiempo”, en el que el cliente podra disponer haciendo actividades de su

preferencia.

Atencién al cliente
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Al tratarse de una empresa online es mas dificil interactuar con el cliente por ende esta
estrategia consiste en conocer de cerca a los clientes para responder sus necesidades
especificas, donde se desarrollara un profundo conocimiento y perspicacia acerca de
los clientes con el fin atraer y conseguir la lealtad de los clientes, a través de estos
cuatro pasos que permitird a la empresa ofrecer un excelente servicio de atencién al
cliente: Generar una relacion con el cliente, aceptar nuestros errores y pedir disculpas,
recibir las sugerencias de los clientes, superar las expectativas de sus compras de los

clientes.
4.7. PRESUPUESTO DE MARKETING

Presupuesto de marketing se encuentra sujeto al desarrollo de procedimientos
correspondientes a las estrategias de marketing digital y tipos de publicidad a

desarrollar dentro del proceso de introduccion a la empresa al mercado.

TABLA N°24. PRESUPUESTO DE MARKETING (PARA EL PRIMER
MES)
Categorias Presupuesto
(Bs/mes)

Facebook Ads 216

Google Ads 2,407

Radio 780

Impresiones de folletos 250

TOTAL 3,593Bs/mes

Fuente: Elaboracidn propia.

En la siguiente tabla se describira el costo anual que se invertira en publicidad y

marketing digital. Expresado en Bs:
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TABLA N°25. PRESUPUESTO DE MARKETING (ANO)

Presupuesto de Marketing

Categorias Cantidad Precio Costo Costo total
(afo) Unitario | total(mes) @ (afio)

Facebook 12 216 216 2,592

Ads

Google Ads | 2 2,407 - 4,814

Radio 2 780 - 1,560

Impresiones | 4 250 1,000

de folletos

TOTAL 216 9,966 Bs/Afio



CAPITULO V

PLAN DE PRODUCCION
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5. CAPITULO V PLAN DE PRODUCCION

5.1. OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION

e Determinar el tipo de proceso con el que contard la empresa.
e Analizar sobre la plataforma comercial electrdnica.

e Determinar, clasificar y caracterizar los equipos, muebles y enseres con los

cuales el deposito y el centro de distribucion deberd contar.

e Gestionar toda la administracion de materiales, necesidad de materia prima,

nuestros proveedores y el sistema de compra.

e Cumplimiento con las normas de higiene para tener un proceso productivo

adecuado y eficiente.
e Cumplimiento de los estandares minimos de calidad.

5.2. DESCRIPCION DE LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
5.2.1. Descripcién de insumos

Teniendo en cuenta que el servicio prestado por el supermercado virtual (SUPER EN
LINEA), se divide en el proceso online y proceso logistico, que vendria a ser el
depdsito y el centro de distribucién, por lo cual se deben plantear el conjunto de
herramientas y elementos con que cada uno debe contar, para su Optimo

funcionamiento.

Para la puesta en marcha de la tienda virtual tipo supermercado se creara una
plataforma comercial electrénica, una herramienta que garantiza que el proceso de
navegacion en internet y de compra sea lo mas simple y placentero para los clientes,

gue para su creacion se requerira asesoramiento técnico.
Plataforma comercial electronica.

Para la puesta en marcha de la empresa se utilizara la plataforma de WooCommerce ya
que es una de las plataformas de comercio electronico mas féciles de usar y de codigo

abierto (que no existe una empresa que esté detras) que cuenta con una gran coleccion
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de funciones en un complemento compacto de WordPress, y es completamente

gratuito, salvo que si se quiere comprar un plan de hosting mas avanzado.

Es una plataforma que ayuda a los minoristas de tamafio pequefio a grande por lo cual

se convierte en la indicada para la empresa.
@) WORDPRESS
U4 []) COMMERCE

Ex
J_..__..—-———"'—_-

Caracteristicas:
e Gestion de diferentes formas de pago.

e Configuracion de tickets de descuento o herramientas para activar

promociones.
e Atributos diferentes al mismo producto.
e Reactivacion de carrito abandonado.
e Monitoreo de cada orden
e WooComeerce puede conectar la tienda en linea a Facebook.
e Productos digitales o sélidos.
e Informes de inventario.
¢ Informes de pedidos.

e [nformes de ventas.
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e Informes de clientes.

e Gestidn de Stock.

e Preparado para la gestion del SEO (Optimizacion para motores de busqueda)

e Permite la creacién de atributos de productos como por ejemplo pudieran ser

de diferentes tamarios y colores.

FIGURA N°30. EJEMPLO DE LA PLATAFORMA DE SUPER EN

LINEA

W Nuestros productos aunclick | © X ) Home | SUPER EN LINEA x +
€« > C @ super-en-linea.odoo.com

Y3

SUPER on linca’

Inicio

GROCERY
ONLINE

Un punto de vista
diferente ux now

Discover More

L Escribe aqul para buscar

En la primera ventana se mostrara el inicio de la tienda, donde el cliente podra

registrarse y ver a que se dedica la empresa.
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W Nuestros productos aunclick|© X ) Tienda | SUPER EN LINEA x e N — o X

&€ 5 C @ super-en-lines.odoo.com/shop e x @ :

-

SUPER on linen

Contacteno: =® Identificarse

Sort By: Featured ~

ABARROTES +  ARTICULOS DE HIGIENE +  ARTICULOS DE LIMPIEZA BEBIDAS
4 6 4 4
@  Aceite comestible siglo de Pid B Cepillo dental colgate Pod Detergente en polvo Todo o v Ades/1L Pad
[ oro/SL. | . brillo/900g " R
Precio: 5,00 8s 3 Precio: 10,00 8s
B Precio:as008s hd Precio: 10,00 Bs.
is| Aoz 10 minutos/Tkg P Colgate total 12/150mL Pod Jabén en barra Uno g . Agua Villa Santa/600mL w
— [ . A
s Preclo: 7,00 Bs 7% Precio:25008Bs W] Precio:5008s M Precio:7,008s.
#5 Aziicar Dona Dulcy/1kg 1 '* Gel antibacterial Liz/360mL Fag Lavandina concentrada X-5/1L Y7 . Coca Cola T
) Precio: 10,008s @ Precio:10008s L Precio: 10,00 8s & Precio:11,008s.
‘ - B ]
w 8 =
., Fideos lazzaroni/400g w Jabén de tocador/Protex 7 A Lavavajillas Ola ag Leche fresca natural PIL/946 mL Y7
E Preclo: 7,00 Bs. | ES Precio: 5,00 8s. a Precio: 10,00 Bs. E Precio: 7,00 Bs.
P 4
n O Escribe aquf para buscar fod

Una vez ya registrado el cliente puede visualizar la segunda ventana de la plataforma
donde podra explorar el catalogo de productos que estaran agrupados por categoria de

producto como se visualiza en la imagen.

W Nuestros productos aunclick | ¢ X Q) ContactUs | SUPERENLINEA X < 27 = o x

€ > C @ super-en-iinea.odoo.com/contactus e v @

Contdactenos

Contactenos sobre cualquier inquietud relacionada con nuestro servicio,
haremos todo lo posible para responderle lo antes posible

Name -

NGmero de Teléfono

. 59163793538

€mail -
5= superenlinea@gmail.com
Company e
@ Superenlinea.odoo.com
Asunto - weo
Question

B O Escribe aqul para buscar

En la tercera ventana esta contactenos, este procedimiento es opcional, donde si el

cliente tiene alguna inquietud puede manifestarlo en esta ventana.
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@ Nuestros productos aun click | X ) Shopping Cort | SUPER EN LINEA X +

<« C @ super-en-linea.odoo.com/shop/cart e v @ :

-

SUPER on tinea

=0 Identificarse

O

Revisar orden Direccion Confirmar pedido

iSu carrito estd vaciol

< Seguir comprando.

250 Executive Park Blvd, Suite 3400 - San Francisco CA 94134 - United State
S 159163793538 upcrenlinca@gmail.com

Activar Win
Ve a Configure

O Escribe aquf para buscar

En la cuarta ventana de la tienda esté el carrito de compras donde se podra visualizar
que productos el cliente seleccion6 para su compra y el costo, donde finalmente se le

pedira su direccién y la confirmacion del pedido.

5.3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

El proceso de produccion se realizara de la siguiente manera:
Paso 1: Navegacion en la plataforma:

En este paso inicia el proceso donde el cliente tiene la necesidad de adquirir los
productos de nuestra empresa y navega a través de internet en nuestra plataforma,
donde podré encontrar las categorias de los principales productos que ofrece la

empresa.
Paso 2: Eleccion de productos:

Dentro de nuestra plataforma el cliente tendra una variedad de productos de diferentes

marcas, de los cuales podré elegir los que desea adquirir y afiadir al carrito de compras.

Paso 3: Recepcion del pedido por la empresa:
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Los vendedores virtuales reciben el pedido, en caso sobre la no existencia de algln
producto se procederia a informar al cliente, caso contrario automaticamente se

permitiria que el cliente proceda con el pedido.
Paso 4: Realiza el pedido y selecciona la forma de pago:

El cliente confirma el pedido y selecciona la forma de pago si prefiere pagar en ese
mismo momento por medios digitales o trasferencias bancarias o selecciona pagar en

efectivo en el momento que llegue el pedido a su hogar.
Paso 5: Organizacion de la entrega de la entrega del producto:

En este paso el cliente proporciona la informacion exacta de su ubicacion, en donde
recibira su pedido y la empresa le informaré el tiempo en el que le llegara su pedido, o
también el cliente podra seleccionar la fecha y el horario que el prefiera, si desea
realizar sus compras de manera anticipada y ahi quedaria confirmado el pedido en la
plataforma, donde la empresa le mostrara al cliente la confirmacion de la compra;
“Compra procesada” ademas de enviarle un correo electrénico con los detalles de su

compra.
Paso 6: Entrega a almacén la solicitud del pedido:

Inmediatamente cuando se tenga confirmado el pedido en la plataforma los vendedores
virtuales entregaran la solicitud (boleta de compra) a almacén.

Paso 7: Empaque final, inspeccion de productos y despacho:

Almacén recibe la solicitud y procederan con el respectivo empaque de los productos
solicitados, inspeccionando que los productos se encuentren en perfectas condiciones,
donde en este paso también se emitira la respectiva factura y se procederd con el
despacho de los pedidos de acuerdo con los horarios establecidos en la boleta de

compra.
Paso 8: Entrega de productos:

Finalmente, los repartidores hacen la entrega del pedido, si el cliente antes no realizo
el pago a través de medios digitales o transferencia bancaria, lo debera hacer en el

104



momento que llegue el pedido a su hogar con dinero en efectivo y se procederia con la
entrega de su factura de compra y una boleta de compra que proporcionaria la empresa,
donde se dara a conocer el detalle de la compra, precio de cada producto, la cantidad

requerida y demas datos.
Paso 9: Verificacion de productos entregados:

El cliente realiza la verificacion de los productos y si llegara haber algin error en el
pedido, se realizaran las correcciones pertinentes para mantener un nivel de calidad alto
que permita generar gran satisfaccion al cliente, caso contrario el proceso de compra

llega a su fin.
5.4. DIAGRAMA DE PROCESOS
5.4.1. Tipo de proceso

Para el proceso de produccion se realizaradn dos diagramas de flujo de procesos en el
cual se identifique la actividad propia de la empresa donde serd necesario utilizar la

simbologia que denota cada una de las operaciones dentro del flujograma.

FIGURA N°31. DIAGRAMAS DE PROCESQOS
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DIAGBBAMA DE HILOOPE

PP 8 UaNeS C&inredien
shighiates o transferencias

S SUPER on inea PRROCESCOS bancarias.
ALNACENAMIENTO
CEIHRNEE VENDEDORES VIRTUALES | (BEPOSITO Y CENTRO
PE PEDRIBRBIGNDN)
INICIO
vy
Navegacion en la
plataforma
vV
| Eleccion de productos e

Realiza el pedido y
paga a través de medios

oo .
| Realiza el pedido

Recepcion del pedido

w

Existencia de

lo solicitado
o:1
NS
Comunicacion con el
cliente
Organizacién de la entrega
39
W Almacenamiento £ =3
Entrega a almacén la solicitud ¥
del pedido. i
Empaque final e
Pago en efectivo < inspeccion de productos
v v
Ent Entrega de productos Despacho
wo-curge
Entrega de boleta de
compra
Ver"'* “An
Verificacion NO
de productos
entreaados
NO
CMI
FIN

Fuente: Elaboracion propia
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5.5. CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

Los equipos y maquinarias que se van a requerir son los siguientes:
CUADRO N°12. EQUIPOS, MAQUINARIAS Y HERRAMIENTAS

Equipo de computacion

Detalle

Computadora

Dispositivos
moviles

Céamara de
seguridad

Funcién

La empresa optara por
laptops ya que son equipos
mas modernos y
trasportables, estos
equipos se le brindara al
personal que lo requiera
para cumplir de manera
eficiente con los objetivos
de la empresa.

La empresa optara de
teléfonos celulares que
seran utilizados por el area
de marketing y ventas e
informatica

Estas estaran ubicas en los
depdsitos de la empresa y
fuera del establecimiento.

Caracteristicas Proveedores

Laptop Toshiba Discovery
Portege Intel 15- Tarija
7200u 8gb 1 Th Win

10 Pro

Processor: Intel Core
i5 5th Gen.

Tamario de
pantalla:12.9 in

RAM Size:4gb

SSD Capacity:128
GB

Marca: Toshiba
Series: Portege

Tipo de
almacenamiento:
SSD (Solid State

Drive)

Tipo:

Notebook/Laptop

Redmi 9T, 6 GB Tienda de
RAM 128GB ROM celulares La

Pacefiita

Permite ver imagen Discovery
en tiempo real Tarija

Conexion a internet
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Cables
(conexion)

Impresora

Los mismos seran

utilizados para equipos de

refrigeracion y
computadoras

Seré utilizada para todo

tipo de impresiones, a

blanco y negro y a color.

Maquinaria y Equipo

Resistente a la
intemperie

Captura fotos y video
en forma remota via
smartphone,
computador o Tablet.

Robacorrriente de 3
metros de largo.

Caracteristicas del
modelo La L455 es la
multifuncional ideal
para la oficina. El
sistema original de
Tanque de Tinta de
Epson, que incluye 1
botella de tinta negra
y 3 botellas a color,
para imprimir 4000
paginas en negro o
6500 péaginas a color

Comercial

del
Mercado

Campesino

Discovery

Tarija

Detalle

Refrigerad
or

Funcion

Tomando en consideracion
que la empresa comercializara
productos perecibles (de
rapido deterioro o pérdida de
calidad) como ser lacteos
futas y verduras, es
fundamental la
implementacién de
refrigeradores que permitan
mantener los productos a
temperaturas adecuadas para

Caracteristicas

Refrigerador Cénsul
convencional

275 Lts 1 puerta
blanco

CRC30GBDWX

Medidas en cm (alto
x ancho x
profundidad)
144*55*63.1

Proveedor

Casa
Consul
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mantener los productos en
Optimas condiciones

Freezer Se dispuso la necesidad de Freezer Consul Casa
contar con un freezer. Debido | horizontal 2 puertas Consul
a que, ciertos productos como de 420 Lts blanco
pollos, carnes, embutidos, etc.
necesitan estar en temperatura  CHB42KBDWX
de congelamiento, para Funcion Dual:
mantener un nivel adecuado conserva y congela
de calidad. El freezer Control de
Conservara los alimentos y temperatura
enfriara mas rapidamente sin | gjactrénico
perder sus propiedades. Voltaje - frecuencia:
220V - 50Hz
Opcidn para 5 niveles
de frio
Balanza Esta herramienta nos sera atil | Bascula electronica Importador
automatica | ya que la empresa vende de 30kg para aYuli
productos que requieren ser supermercado, escala
pesados para esto contaremos | digital para Walmart,
con esta herramienta para el RLS1000.
peso justo de los productos. Tipo: Peso medidor
Carga tasada:
15kgs30kgs
Carretilla | Se utilizara para trasladar De 1 m de alto de con | Comercial
manual de | cargas pesadas dos ruedas; del
cargas. Mercado
Campesino
Muebles y enseres
Detalle Cantidad Precio Unitario Proveedor
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Mesas para
computadoras

Sillas para
oficina

Sillas

Mesas

Estantes

Estas estaran ubicadas
en el &rea de marketing,
informatica y el area de
produccion

Para el personal
administrativo de la
empresa

Estaran ubicadas en los
depdsitos.

Ubicadas en los
depdsitos

Este sistema nos
servira para almacenar
practicamente cualquier
tipo de carga, mismo
con el que se puede
tener un excelente
control del stock y es
adaptable a cualquier
espacio, peso, con un
tamario normal en el
que no escaleras u otro

Cubierta de melanina
resistente a rayones y
quemaduras, con
estructura metalica.
Empaque: Caja Uno:
Frente: 0.96, fondo:
1.86 alto: 0.15 m Caja
Dos: Frente: 0.74,

fondo: 0.895 alto: 0.16

m, Volumen: 0.37
mts3, Peso: 73.5 Kkg.
Medidas: Frente: 1.89,
fondo: 0.92, alto: 0.76
mts.900

Caracteristicas de la
silla: Asiento: 45 cm
de fondo 45 cm de
ancho Respaldo: 43
cm de ancho x 53 cm
de alto Altura minima
del asiento: 45 cm

Sillas de plastico
medidas:46 x 55x84
cm. Altura del asiento
45cm.

Mesa de madera de
1.50 cm x 60cm.

Altura 1m.

Medidas: Alturas 2.5
metros, 1 metro de
ancho 30 cm de fondo,
5 repizas.

Domino
Muebles

Domino
Muebles

Comercial del
Mercado
Campesino

Comercial del
Mercado
Campesino

Soldaduras El
chapaco
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objeto para bajar los
productos.

Herramientas y Utensilios

Detalle Definicion Caracteristicas Proveedor
Cuchillo | Se usaran para cortar en De la marca Comercial del
chef proporciones los Tramontina Mercado
productos que lo Campesino
requieran.
Bandejas @ Se usaran en el deposito De material de acero = Comercial del
de productos perecederos Mercado
Campesino
Cajas de = Se usarén para almacenar | De madera 50cm x30 = Comercial del
madera | productos en el deposito cm. Alto 40 cm Mercado
de productos no Campesino
perecederos
Elementos de Transporte
Detalle Funcion Caracteristicas Proveedor
Motociclet | Las mismas serén Marca Honda Motos-Sur

a utilizadas para el
servicio delivery que
utilizara la empresa

Fuente: Elaboracién propia

Liviana, no pesa mas de

125 kilos, comoda,
suspension trasera

Monoshock Nitrox, con
radio de giro para mejor

desempefio.

5.6. ADMINISTRACION DE MATERIALES

5.6.1. Necesidad de materia prima

trading

La materia prima que necesitara la empresa, elementos que formaran parte del servicio

son los siguientes:
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CUADRO N°13. CLASIFICACION DE PRODUCTOS

Tipo de materia prima Productos que lo
conforman

Perecederos Lacteos (quesos, crema de
leche, leche, mantequilla),
huevos, carnes (frescas o
embutidos), aves, frutas,
verduras y hortalizas.

No perecederos Abarrotes, bebidas,
golosinas, articulos de
limpieza e higiene.

Elaboracion propia.
5.6.2. Proveedores (materia prima e insumos)

CUADRO N°14. LOS PRINCIPALES PROVEEDORES DE MATERIA

PRIMA

Tipo de producto por Proveedores

categoria

Abarrotes Inpastas S. A, Fino-Grupo Romero, Industrias
agricolas de Bermejo S.A, emapa

Bebidas Coca-Cola, Cascada, Roquefia, Industrias Luri S.R. L

Golosinas Mabels, Fabrica la Estrella, Arcor Alimentos Bolivia
S.A.

Lacteos Pil Tarija S.A, Prolac Tarija, Nestlé Bolivia S.R.L.
Delizia

Articulos de Higiene Fino-Grupo Romero, Unilever Andina Bolivia S.A,
Industrias Luri S.R. L, Huggies.

Frutas y Verduras Pequefios productores de la zona

112



Carnes, aves Aviasa Avicola Santa Ana, Carne de res santa crucefia.

Chorizos y embutidos Embutidos Bandy, Embutidos fridosa, Embutidos el
rey.

Fuente: Elaboracién Propia

También se trabajara con distribuidoras que importan productos argentinos y
distribuidoras que ofrecen productos nacionales que ofrezcan productos en condiciones
Optimas, a precios econémicos, de tal forma que si los proveedores principales fallan
podamos tener acceso a los productos y también combatir a la competencia con
productos de diferentes marcas a través de: Aidisa Bolivia, Cere-Distribuidora,
Distribuidora Virgen del rosario, Eximport Tarija Ltda., Distribuidora de productos
argentinos A&E empresa dedicada a la importacion y distribucion de productos

argentinos como ser productos alimenticios y bebidas.

5.6.3. Sistema de compra

El sistema de compras que llevaremos a cabo es el siguiente:

Para la obtencion de mayores descuentos de nuestros proveedores se obtendra
productos no perecederos en grandes volimenes y por consiguiente a mejores precios,

ya que los productos no perecederos suelen tener larga fecha de vencimiento.

También para minimizar el coste de inventario se consideraré las compras al crédito,

entrega del producto a domicilio, descuento por pronto pago y otros.

También se realizan las compras via online ya que algunos proveedores estan fuera del

del departamento.

Proceso de compra:
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FIGURA N°32. PROCESO DE COMPRA

Fuente: Elaboracion propia

5.7. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

A pesar de que la comercializacion de los productos serd via online, es importante
seleccionar una ubicacion donde pueda operar la empresa, respecto a los procesos
online y procesos logisticos que se deben llevar a cabo, por ende, es necesario
seleccionar la localizacion mas apropiada y conveniente para la empresa, para ello se

definird primeramente la macro localizacion, seguidamente la

micro localizacion que permitird identificar la ubicacion exacta del lugar en donde

estaran ubicado la oficina, depodsito y centro de distribucion de la empresa.
Macro localizacion:

La oficina central, depdsito y centro de distribucién de productos de la empresa se

encontraran ubicadas en:
Pais: Bolivia
Departamento: Tarija
Provincia: Cercado
Micro localizacién:

Como se ha mencionado, la empresa funcionara en la ciudad de Tarija-Cercad, para
ello se tomaron en consideracion los siguientes barrios, de los que se seleccionara el

mas conveniente.

e Pedro Antonio flores
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e Villa Fatima

.

-2 PROCESO DE COMPRA
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ALMACENAMIENTO (DEPOSJTO Y
CENTRO DE DISTRIBUCION)

PROVEEDORES

INICIO

v
Control de existencias

v

Solicitud a compras

v

Toma de datos

v

Busqueda de proveedores «
v
Peticion de ofertas

v

Estudio de ofertas

NO

¢Proveedor

v

homologado?

SIY

Emision de pedido de compra
|

v
Seguimiento del pedido

v

Inspeccidén del material

v
NO

¢Material

[

aceptado?

Sl

»

»

\
Almacenamiento

v
FIN

»

Devolucion

indice de calidad del
proveedor

e LalLoma
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A fin de determinar la mejor opcion se considerard los siguientes factores méas

importantes:

Matriz de localizacion

Transporte y vias de Acceso

Proveedores

Coste del establecimiento

Cercania del mercado

Se definira la localizacion del proyecto utilizando el método cualitativo por puntos,

tomando en cuenta los diferentes factores que fueron asignados anteriormente con lo

cual se elaborara una matriz que permitira comparar cuantitativamente los diferentes

barrios seleccionados, como se ve a continuacion:

TABLA N°26. MATRIZ DE LOCALIZACION
PEDRO
ANTONIO VILLA
N2 | FACTORES | PESO FLORES FATIMA LA LOMA
Pondera Pondera Pondera
Escala cion | Escala| cibn Escala| cidn
Trasporte y
1 | vias de acceso | 20% 8 1.6 7 1.4 7 14
2 Proveedores 25% 6 15 8 2 8 2
Coste del
3 |establecimiento| 20% 9 1.8 5 1 7 1.4
Cercania del
4 mercado 35% 7 2.45 8 2.8 6 2.1
TOTAL 100% 7.35 7.2 6.9

Fuente: Elaboracion propia
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Una vez realizada la matriz de localizacion se pudo determinar que el mejor lugar en
el que la empresa pueda operar es en el barrio Pedro Antonio Flores, tomando en
consideracién que de acuerdo a las calificaciones dadas es el que cuenta con mayores
beneficios para la empresa, como ser en el transporte y vias de acceso ya que por la
zona no existe mucho tréfico y los repartidores podran salir de manera méas rapida a sus
destinos, también la cercania al mercado es favorable, al encontrase en el distrito 9, que
resultara mas facil para que los repartidores puedan llegar a los 13 distritos de la ciudad,

y el coste de establecimiento es menor.

FIGURA N°33. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

& Pedro Antonio Flores, Tarija X $

g 9
alurgica "RUEDA"

374
=
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Gobernacion Tarija

@
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Google s Unidad Educativa La Paz <
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Fuente: Google mapas.
5.8. DISENO Y DISTRIBUCION FiSICA DE LAS INSTALACIONES
Para la puesta en marcha del negocio se hara la distribucion fisica de las instalaciones,

donde se encontraran representadas el &rea de procesos online y procesos logisticos que

funcionaran dentro de la empresa:

FIGURA N°34. LAYOUT DE LA EMPRESA

DEPOSITO DE
DEPOSITO PE PRODUCTOS NO || PRODUCTOS
PERECIBLES PERECIBLES AREA DE
PRODUCCION
AREA DE
INFORMATICA Y
AREA COMERCIAL
CENTRO DE
DISTRIBUCION
(EMPAQUE Y
DESPACHO)
GERENCIA

Fuente: Elaboracion propia

5.9. HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

5.9.1. Higiene personal
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La empresa estard& comprometida a destinar los recursos necesarios para la
implementacion de elementos de higiene necesarios para que el personal de la empresa
pueda desarrollar actividades y poder garantizar la inocuidad, higiene y 6ptima calidad

de los productos.

La empresa proporcionard ropa adecuada para los operarios que tendran acceso a los
depdsitos de alimentos, para el depdsito de productos perecederos se deberan ingresar
con los siguientes elementos: barbijo, guantes desechables, mandil, cofia industrial
(gorro cubre cabello) para el depdsito de productos no perecederos se debera ingresar
con los siguientes elementos: casco de seguridad, guantes de trabajo, chaleco, también

brindara recursos higiénicos adecuados para los empleados.
Los trabajadores deberan cumplir con lo siguiente:

e Lavarse las manos con jabon a la hora de ingresar al depdsito de productos

perecederos.
e Vestir adecuadamente en horas de trabajo
e No tirar basura en el establecimiento.
¢ No se debe comer, masticar chicle, beber o fumar en el establecimiento.
e En caso de enfermedad, no presentarse a trabajar.
5.9.2. Higiene de las instalaciones de la empresa y maquinaria

La seguridad e higiene en las instalaciones del establecimiento es muy importante para
que los productos se mantengan en perfectas condiciones, para ello la empresa deberé

realizar una serie de actividades:

e Higiene de circuitos la cual incluye la limpieza interna de las maquinas como
freezer y refrigeradores se realizara cada vez que se esté ingresando nuevos

productos (cada dos dias).
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Higiene de superficies consiste en la limpieza y desinfeccidn de las superficies
externas de todos las maquinas, muebles, etc., la frecuencia de limpieza se

realizara diariamente
Se debera hacer limpieza de pisos del establecimiento diariamente.

Mantener una alfombra con desinfectante para los zapatos por los cuales el

personal debe pasar antes de ingresar a los diferentes depositos.

Se establecera que el equipo de utensilios de trabajo en el deposito de productos
perecederos, estén limpios al inicio de la jornada y que se limpien durante su

utilizacién, cuando se contaminen y al finalizar la produccion.

También se debera garantizar que los productos alimenticios no se contaminen

durante la limpieza.

Para la seguridad del establecimiento se debera asegurarse de que todas las
maquinas como ser freezer, refrigeradores estén correctamente instalados de

acuerdo el manual de instrucciones del aparato.

En los almacenes de productos no perecederos no se debera sobrecargar las

estanterias.

5.10. CONTROL DE CALIDAD

Antes: en este proceso se verificara el los productos que se van a comprar.

En productos no perecederos se realizara la verificacion de los productos que sera el

principal mecanismo para controlar los productos empaquetados, donde se verificara

la exactitud de las dimensiones del producto, fechas de vencimiento o las lecturas de

cddigos de barras, seguidamente se hara una deteccion de defectos que consistira en

comprobar la calidad de la superficie de los productos como, por ejemplo, grietas,

huecos de los empaques.

En productos perecederos se realizard la verificacion mediante sus propiedades

sensoriales de los alimentos como la apariencia, el aroma, el color, la textura.

120



Durante: en esta etapa del proceso se debera desinfectar los productos ingresados al
almacenamiento como ser frutas y verduras, y verificar que se cumpla con las politicas

de higiene y seguridad ya establecidas.

Se inspeccionara el cumplimiento de procedimientos de trabajo, el cumplimiento de
los plazos de entrega de los pedidos, el cumplimiento de empaquetado correcto de los

productos.

Después: En este proceso se comprobara la correcta ejecucion de los procedimientos,
cumplimiento de plazos de entrega, el cumplimiento del empaquetado adecuado de los

productos.

Los resultados se veran identificados con la satisfaccion del cliente de tal manera que,
si hubiese constantes quejas o reclamos, se analizard la causa de estas a raiz para
establecer posteriormente una accién correctiva y evitar que esa situacion vuelva a

ocurrir en un futuro.
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CAPITULO VI

PLAN ORGANIZACIONAL
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6. CAPITULO VI PLAN ORGANIZACIONAL

6.1. ASPECTOS LEGALES DE LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Se determino que la empresa SUPER EN LINEA, estara constituida por una Sociedad
de Responsabilidad Limitada (SRL), ya que contara con dos socios que invertiran en

la misma.
Caracteristicas de la Sociedad de Responsabilidad Limitada:
e Denominacion o razén Social: SUPER EN LINEA S.R.L.

e Capital social: Estara conformado por el conjunto de aportaciones de los socios

en cuotas de igual valor en el momento de la constitucion.

e Administracion: La administracion de “SUPEREN LINEA S.R.L” serd ejercida
por los mismos socios o por terceras personas designadas por los socios para

ejercer esta funcion.

Para la constitucion, formalidad y los respaldos legales de la empresa se debe realizar

los posteriores registros:
Fundempresa

Para constituirse como empresa, se tiene que registrar en la direccion general de

registro de comercio FUNDEMPRESA. En el cual debe proseguir con los siguientes
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requisitos establecidos: El proceso se inicia en fundempresa donde la razén social
(Nombre de la empresa), la reserva es fundamental para que no haya duplicidad de
razon social de la empresa. Posteriormente se debe acudir a un abogado para realizar
el testimonio de constitucion de la empresa y debera obtener el poder del representante

legal.

* Requisitos:

e Formulario N 0020 de la solicitud de matricula de comercio con caracter de
declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el representante legal.

e Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional que
interviene, acompafiado la respectiva solvencia profesional original otorgada

por el colegio de Contadores o Auditores.

e Testimonio de escritura pablica de constitucion social, en original o fotocopia
legalizada legible. EI mencionado debe contener los aspectos previstos en el
Art. 127 del Codigo de Comercio y adecuarse a las normas correspondiente al

tipo societario respectiva establecidas en el mismo cuerpo normativo.

e Publicacion de testimonio de constitucion en un periodo de circulacion

Nacional que contenga las partes pertinentes referidas.

e Introduccion notarial de la escritura publica en la que conste el N de

instrumento, lugar, fecha,
* Notaria de Fe Publica y Distrito Judicial.

Transcripcién extensor y textual de las clausulas establecidas en los incisos 1 al 7 del

Art. 127 del Codigo de Comercio Conclusion y concordancia de la intervencion del
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Notorio de Fe Publica (Adjuntar pagina complete del periddico en que se efectla la

publicacion).

Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible,
para el caso en el que la escritura pablica de constitucion no determine el nombramiento
del mismo. No se requiere la inclusion del acta de asamblea. Si el representante legal
es extranjero debe presentar el documento original que acredite la dedicatoria en el pais
(Unicamente para verificacion), debiendo constar en el mismo alternativamente; visa
de objeto determinado, permanencia temporal por un afio, permanencia temporal por
dos afios, visa multiple o permanencia indefinida acompafiado con una fotocopia

simple de dicho documento firmado por el titular.
Servicio de Impuestos Nacionales

Una vez hayamos protocolizado el documento de constitucion de la empresa, se
procedera a registrar la empresa a los servicios de impuestos nacionales (SIN),
obteniendo de esta manera el NIT dentro del régimen general.

La inscripcion no tendra ningln costo y los requisitos exigidos por esta entidad se
detallan a continuacion.

e Solicitud de inscripcion

e Creacion de usuario en la oficina virtual y llenado del formulario MASI 001

e Envio del formulario MASI 001 y sacar el nimero de tramite del biométrico
(PBD 11)

e Testimonio y/o escritura de constitucion de la sociedad debidamente notariada

(original y fotocopia)

e Poder que acredite al representante legal o apoderado (original o fotocopia)
Balance de apertura firmado por el representante legal y profesional competente

(original o fotocopia)

e Cedula de identidad del representante legal o apoderado (original y fotocopia)
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Certificado de registro de comercio otorgado por FUNDEMPRESA (original o

fotocopia)

Factura o pre factura de luz del ultimo mes del domicilio fiscal de la empresa y

del domicilio particular del representante legal (original y fotocopia)

Croquis del domicilio fiscal y particular del representante legal (original y

fotocopia)

La duracién del tramite es de 24 horas. Para la obtencion del NUmero de

Identificacion tributaria (NIT).

Licencia de funcionamiento

La empresa también debe contar con una autorizacion de funcionamiento de parte de

los gobiernos autbnomos municipales al que corresponden, para poder obtener dicha

licencia se deben seguir los siguientes requisitos:

Formulario de solicitud de licencia de funcionamiento
Original y fotocopia de la cédula de identidad del titular.

Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso), que acredite la

direccion del domicilio de la actividad econémica.
Fotocopia del NIT vy certificado de inscripcion (si tiene).

Croquis de ubicacion de la actividad econdmica y superficie de distribucion de

los ambientes, expresados en metros cuadrados.

Caja nacional de salud (CNS)

Tanto los empleadores y trabajadores de las empresas de Bolivia deben afiliarse a la

Caja Nacional de Salud CNS, para acceder a los servicios de salud en caso de

enfermedades y accidentes comunes que no necesariamente tienen relacion con la

actividad laboral ni las condiciones de trabajo, para esto se deben seguir los siguientes

requisitos:
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e Form. AVC-01 (solo firma y sello empleador)

e Form. AVC-02 (Vacio)

e Form. RCI-1A (solo firmay nimero cédula identidad)

e Solicitud dirigida al JEFE DEPTO. NAL. AFILIACION
e Fotocopia C.I. del responsable o Representantes Legal

e Fotocopia NIT

e Fotocopia balance de Apertura aprobado y firmado por el SERVICIO
NACIONAL DE IMPUESTOS INTERNOS

¢ Planilla de haberes original y tres copias (sellado y firmado)
e NoOmina del personal con fecha de nacimiento
e Croquis de ubicacion de la Empresa

e Examen Pre — Ocupacional (100.- Bs. por trabajador) se debe efectuar el

depdsito en la ventanilla 4 (division de tesoreria)
Administradora de fondo de pensiones (AFP)

Las Administradoras de Fondos de Pensiones registra a las empresas en el Seguro
Social Obligatorio de largo plazo — SSO para administrar los recursos de los
trabajadores cuando los mismos lleguen a una edad avanzada, para esto se deben

cumplir con los siguientes requisitos:
Requisitos para la empresa:
e Fotocopia simple del NIT (NUmero de Identificacion Tributaria).
e Fotocopia simple Documento de Identidad del Representante Legal.
e Fotocopia del Testimonio de Poder del Representante Legal (si corresponde).

e Requisitos para las personas:
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Fotocopia del documento de identidad que acredite la identidad del Afiliado

que contenga los datos y firma del representante de la AFP.

Al momento del Registro, es obligacion de la AFP, llenar y firmar de manera

conjunta con el Afiliado el Formulario de Declaracion de Derechohabientes.

Ministerio de trabajo

Todas las empresas de Bolivia, que cuenten con uno o mas trabajadoras y/o

trabajadores, deben inscribirse en el Registro Obligatorio de Empleadores a cargo del

Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social a través de la oficina, para esto se

deben cumplir los siguientes requisitos:

Contar con NIT, para ingresar a la plataforma debe emplear los datos de NIT,

usuario y contrasefia otorgados por el Servicio de Impuestos Nacionales.

Para el caso de las empresas bolivianas deben contar con Matricula de
Comercio (inscripcion en FUNDEMPRESA).

SENAPI

Todas las empresas de Bolivia antes de comenzar sus actividades deben también

construir su imagen de marca para luego registrarla ante el Servicio Nacional de

Propiedad Intelectual SENAPI, para esto se deben cumplir con los siguientes

requisitos:

Un ejemplar del Formulario P1-100 Solicitud de Signo Distintivo.
Comprobante original y fotocopia del pago a la cuenta de la Gaceta de Bolivia.

Toda la documentacion deberé ser presentada en un Folder Amarillo, con la
etiqueta de la marca a registrar, clase Internacional y nombre del solicitante en

el mismo orden y debidamente foliada.

6.2. MARCOS DE REFERENCIA ESTRATEGICA

6.2.1. Mision
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Comercializar productos de primera necesidad a través de una tienda en linea de tipo
supermercado, brindando un servicio de buena calidad, garantizando a sus clientes la

seguridad y confiabilidad, con el fin de lograr la satisfaccion del cliente.
6.2.2. Vision

Convertirnos en una empresa reconocida en la comercializacion de productos de
primera necesidad por via internet en el mercado tarijefio, destacado por ofrecer
productos de calidad, ofreciendo la mejor experiencia de compras por internet, resaltar
con proyectos de innovacion y desarrollo con nuevas tecnologias para la comodidad y
satisfaccion del cliente.

6.2.3. Valores de la empresa

En la empresa contara con los siguientes valores institucionales bajo los cuales se regira

las actividades propias de la empresa:

Integridad: Tanto en el personal como en el negocio se estableceran y promoveran altos

niveles de imparcialidad, honestidad y transparencia.

Trabajo en Equipo: Se potenciara el talento colectivo a fin de alcanzar las metas y

enfrentar los retos del negocio.
Pasion: Estar comprometidos con el corazén y con la razén.

Responsabilidad: Cumpliendo con las obligaciones que se tienen en la empresa, siendo
capaces de comprometerse y actuar de forma correcta.

Tenacidad: Trabajar con empefio hasta el logro de los objetivos de empresa

Respeto: Encaminarnos con el buen trato hacia los demas, con tolerancia y solidaridad

para lograr un buen ambiente con nuestros clientes y compafieros.

Confianza: tanto la confianza que se le debe proporcionar al cliente con procesos
transparentes; como con el talento humano dentro de la organizacion, reconociendo sus

competencias y confiando en su compromiso con la organizacion.
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6.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE LA EMPRESA

6.3.1. Objetivo general

Posicionar en la mente del mercado tarijefio a SUPER EN LINEA como una empresa

lider por su modalidad virtual, por sus productos de calidad y por la seguridad y

eficiencia en la prestacion del servicio, reconociéndose por ser una empresa

competitiva que va en busca de ampliar su mercado en el &mbito nacional.

6.3.2. Obijetivos especificos

Motivar y capacitar al personal constantemente para evitar el ausentismo

laboral, y con ello llegar a cumplir los objetivos organizacionales de la empresa.

Incorporar constantemente nuevas herramientas de tecnologia, para impulsar la

innovacion de la empresa.

Obtener una buena imagen y prestigio a través de la calidad de los productos y
garantia de entrega oportuna de los productos de supermercado comprados por

internet.
Brindar una buena atencién al cliente en todo momento.

Brindar un disefio facil y amigable de la plataforma para que los clientes queden

satisfechos.

Expandir la marca de la empresa en la ciudad de Tarija-Cercado en el cuarto

mes del inicio de las actividades.

Lograr posicionar a la empresa en el mercado en el tercer afio de operacion.

6.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Nivel estratégico: Es el que toma las decisiones que afecta a toda la organizacion,

elabora las politicas y estrategias, determina los objetivos a largo plazo y el modo en

que la organizacion ha de interactuar con otras entidades. Asi como también planificar,

dirigir, organizar, orientar y controlar las tareas administrativas de la empresa.

130



En este nivel se encuentra el gerente general de la empresa.

Nivel tactico: Coordina las actividades que se desarrollan en nivel inferior u operativo,
asi como las decisiones que se toman que afectan a un sector, area o departamento en
especifico. En este nivel se encuentra el jefe de MKT y ventas, jefe de operaciones y

logistica y jefe del &rea informatica.

Nivel operativo: Su funcion es realizar en forma eficaz las tareas que se realizan en la
organizacion. Se realizan tareas rutinarias programadas previamente por el nivel

medio.

En este nivel se encuentran el operario I, operario 11y repartidor | y repartidor Il de la

empresa.

6.5. DISENO ORGANIZACIONAL

El disefio organizacional de la empresa estara propuesto de la siguiente manera:
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FIGURA N°35. DISENO ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA
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Fuente: Elaboracién Propia

>

6.6. MANUAL DE FUNCIONES PARA LA ORGANIZACION

Descripciones de actividades por cada miembro:
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CUADRO N°15. MANUAL DE FUNCIONES PARA GERENTE
GENERAL

ROL ESPECIFICO: GERENTE GENERAL

Nombre del cargo: Gerente general

Numero de cargos: Uno

Dependencia: Gerencia general

Educacion: Titulo profesional en administracion de

empresas o Ingeniero Comercial

Reporta a: Directorio (conformado por los accionistas)

Solicita reportes a: Jefe de operaciones y logistica, jefe de
MKT y ventas y jefe del éarea de
informatica.

FUNCION GENERAL DEL CARGO:

Dirigir, coordinar y supervisar las actividades administrativas y de apoyo para
garantizar el normal funcionamiento de la empresa y actuar en representacion legal
de la misma.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Ejecutar y hacer cumplir los acuerdos y disposiciones de la Asamblea General de
Accionistas y de la Junta Directiva e informar sobre su gestion.

Desarrollar los objetivos y metas a los que la empresa debera direccionarse a corto y
largo plazo.

Supervisar las actividades designadas a los diferentes empleados, determinar que
sean cumplidas y que vayan de acuerdo a la consecucidn de objetivos de la empresa.

Llevar la parte de finanzas de la empresa

Contratar, cuando sea necesario, los servicios profesionales independientes, personas
naturales o juridicas, para atender necesidades de la sociedad por requerimientos
técnicos especializados.

Cumplir con la entrega de los reportes periodicos que le exijan las autoridades de
vigilancia y control de la sociedad.

Fuente: Elaboracién propia
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CUADRO N°16. MANUAL DE FUNCIONES PARA JEFE DEL AREA DE
INFORMATICA

ROL ESPECIFICO: JEFE DEL AREA DE INFORMATICA

Nombre del cargo: Jefe de informética
Numero de cargos: Uno

Dependencia: Area de informética
Educacion: Ingeniero en sistemas
Reporta a: Gerente general
Solicita reportes a: No aplica

FUNCION GENERAL DEL CARGO:

Disefiar y mantener la pagina web (SUPER EN LINEA), ademas de mantenerla
vigente y disponible para el uso del cliente.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Realizar el disefio de la pagina web

Realizar el mantenimiento de la pagina web

Actualizar la pagina web

Vigilar el correcto funcionamiento del carrito de compras

Revisar y reportar indicadores de gestion y uso de la pagina.

Pasar los pedidos de manera rapida y precisa al jefe de MKT y ventas.
Monitorear constantemente la seguridad de la pagina y de los equipos
de cémputo.

Se encarga de gestionar la informacion desde la entrada de los datos.

Responsable de recolectar los datos de entrada del usuario, que pueden ser de muchas
y variadas formas.

Ejecutar todas las pruebas necesarias al sistema con la finalidad de comprobar su
buen funcionamiento y el cumplimiento de los objetivos previstos para el sistema.

Dirigir los mantenimientos preventivos y correctivos del Software y Hardware de la
empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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CUADRO N°17. MANUAL DE FUNCIONES PARA JEFE DE MKT Y
VENTAS

ROL ESPECIFICO: JEFE DE MKT Y VENTAS

Nombre del cargo: Jefe de MKT y ventas

Numero de cargos: Uno

Dependencia: Area comercial

Educacion: Titulo profesional en administracion de

empresas o Ingeniero Comercial.
Reporta a: Gerente general
Solicita reportes a: No aplica

FUNCION GENERAL DEL CARGO:

Coordinar las compras y entregas de los pedidos solicitados a través del carrito de
compras que le sera proporcionado el jefe de informatica.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Responsable del cumplimiento de los objetivos de ventas de la empresa.

Funciones preparar planes y presupuestos de ventas

Formular metas y objetivos de ventas y proponérselo al Gerente General.

Proponer diferentes tipos de publicidad y marketing y proponérselo al gerente
general.

Contestar la linea de atencion al cliente guiar a los usuarios telefonicamente para
utilizar nuestra pagina web.

Monitorear constantemente las nuevas drdenes ingresadas al sistema.
Coordinar las entregas.
Realizar boleta de compras que proporcionara la empresa.

Receptar los pagos de contado y entregar al gerente general las facturas firmadas
junto con el dinero recaudado.

Enviar mensajes o llamada via WhatsApp a los clientes notificando del despacho de
los productos.

Procesar reclamos de los clientes.
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Fuente: Elaboracion propia

CUADRO N°18. MANUAL DE FUNCIONES PARA JEFE DE
OPERACIONES Y LOGISTICA

ROL ESPECIFICO: JEFE DE OPERACIONES Y LOGISTICA

Nombre del cargo: Jefe de operaciones y logistica

Numero de cargos: Uno

Dependencia: Area de produccion

Educacion: Titulo profesional en administracion de
empresas.

Reporta a: Gerente general

Solicita reportes a: Operario 1, operario Il, repartidor | vy
repartidor II.

FUNCION GENERAL DEL CARGO:

Responsable de planificar, dirigir o coordinar los procesos de la cadena de suministro
para garantizar la calidad, el bajo coste y la eficacia del movimiento y almacenaje de
los productos.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Preparar y ejecutar los presupuestos de compras de todos los productos de
proveedores.

Control de ingreso, recepcion de productos al establecimiento.
Administrar inventarios.
Coordinar y controlar los procesos logisticos.

Planificar la estrategia para las actividades de suministro (transporte, almacenaje,
distribucion) con el fin de garantizar la satisfaccion del cliente.

Control de limpieza e higiene en el almacenamiento.
Asignar hoja de ruta para despachos al repartidor.
Emitir facturas para los clientes.

Fuente: Elaboracién propia
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CUADRO N°19. MANUAL DE FUNCIONES PARA OPERARIO

ROL ESPECIFICO: OPERARIO

Nombre del cargo: Operario

Numero de cargos: Dos

Dependencia: Area de produccion
Educacion: Bachiller

Reporta a: Jefe de operaciones y logistica
Solicita reportes a: No aplica

FUNCION GENERAL DEL CARGO:
Cumplir funciones como empaquetador de alimentos.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Empaquetar los pedidos de delivery

Se preocupa por mantener los alimentos en buen estado.
Se encarga del mantener limpio el almacén.

Fuente: Elaboracién propia

CUADRO N°20. MANUAL DE FUNCIONES PARA REPARTIDOR

ROL ESPECIFICO: REPARTIDOR

Nombre del cargo: Repartidor

Numero de cargos: Dos

Dependencia: Jefe de operaciones y logistica

Educacion: Bachiller, debe contar con experiencia en

conduccion de motocicletas.
Reporta a: Jefe de operaciones y logistica

Solicita reportes a: No aplica
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FUNCION GENERAL DEL CARGO:

Es el representante de la empresa ante los clientes y es el responsable de entregar los
productos.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa prepar6 para
ellos acerca de los productos y/o servicios que ofrecemos.

Asesorar a los clientes sobre paquetes publicitarios o servicios adicionales que ofrece
y pueden satisfacer sus necesidades.

Verificar las ordenes y entregar los productos a los clientes en los horarios y
direcciones estipuladas en su hoja de ruta.

Receptar copias de las facturas firmadas.
Recolectar pagos en efectivo.
Realizar funciones de mensajeria como depdositos, entrega de documentos, etc.

Fuente: Elaboracion propia
6.7. PROCESO DE INTEGRACION DEL PERSONAL

6.7.1. Reclutamiento

Para el proceso de reclutamiento del personal de la empresa se realizara a través de
fuentes externas y lo primero que se realizara es la creacidn de un anuncio para buscar
postulantes a travées de redes sociales, portales de empleo, dia de puertas abiertas en

oficina, para llegar a una gran cantidad de personas.
Perfil del aspirante:

e Conocimientos sobre el puesto.

e Experiencias

e Habilidades

e Capacitacion

e Destrezas

e Valores
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e Actitudes
e Capacidad para trabajar en equipo
e Iniciativa y tolerancia

6.7.2. Seleccion

En este proceso se analizara los curriculos de los postulantes interesados y se realizara
una preseleccion que permitira descartar a los postulantes que no cumplen con los
requerimientos solicitados, una vez terminada la preseleccion se realizara una
entrevista telefonica para asi reducir ain mas el grupo de postulantes y empezar a
evaluar de manera presencial, una vez realizados estos pasos se seleccionara al

postulante que mas cumpla con los requerimientos solicitados.
6.7.3. Socializacion (induccion)

Después de seleccionar el personal para cada uno de los cargos se procedera a darles la
induccién mediante el cual se familiarizara a los nuevos trabajadores con la empresa
donde se les presentard aspectos importantes como ser historia, mision, vision,
principios y valores, objetivos y organigramas, temas que debe conocer como politicas
y normas de la empresa, su funcionamiento, beneficios y aspectos claves sobre el
salario, se le ensefiara las instalaciones y al resto del personal y resolver cualquier duda

que se les presente.

6.7.4. Orientacion sobre el departamento y el puesto

En este proceso para que los empleados se incorporen a sus puestos de trabajo de
manera rapida y mas eficiente, se realizard un acompafiamiento durante los primeros
dias por parte del gerente ademas se le brindara toda la informacion especifica del
oficio a desarrollar a cada uno de los cargos, sus objetivos de trabajo, que tiene que

hacer, como lo debe hacer, para ello se le proporcionara el manual de funciones.

En la orientacion también incluye la capacitacion por lo que se realizara capacitaciones
constantes para todo el personal sobre el direccionamiento de la empresa, el sistema de

gestion de la calidad y en especial sobre el servicio al cliente, con el fin de mantener a
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los colaboradores con las competencias, habilidades y alineados con la mision y vision

de la organizacion.

6.7.5. Evaluacion de desempefio

Se evaluaréa el desempefio de los empleados de las distintas areas con el fin poder medir
como se estd desempefiado en su puesto de trabajo, y poder retroalimentar a los

trabajadores.
En este proceso de evaluacion del desempefio se evaluara lo siguiente:
e Las cualidades del trabajador
e Contribucién a la empresa
e Potencial de desarrollo
e Conocimiento del puesto de trabajo y de la organizacién
e Calidad del trabajo
¢ Relaciones con compafieros.
¢ Quiénes realizan la evaluacion?

La evaluacién del desempefio sera realizada Unicamente por el gerente general de la

empresa.
Métodos de evaluacion

Autoevaluacion: Consiste que un empleado juzgue su propio desempefio contra
criterios predeterminados. En este método de evaluacién del desempefio puede ser
demasiado subjetivo para reflejar verdaderamente el rendimiento laboral, ya que los
empleados pueden calificarse a si mismos demasiado alto, o demasiado bajo, pero las
discrepancias entre las evaluaciones del empleado y el empleador pueden ser

reveladoras.

Entrevista individual: que consiste en conversar con el trabajador sobre su desempefio,

expectativas, sentimientos y temas relacionados con los indicadores a evaluar.
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Con el cual permitira saber cudl es la productividad de cada empleado y de qué manera
se desenvuelven, la evaluacion del desempefio se debera repetirse periodicamente, y
también la misma estard ligada a beneficios para el trabajador, como ser nuevas

oportunidades de capacitacion o recibir incentivos por su buen desempefio.

6.8. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS
6.8.1. Escala salarial

Para determinar la escala salarial de la empresa “SUPER EN LINEA S.R.L” se
realizara de acuerdo a la importancia de cada puesto. Debido a que la empresa sera
recién constituida, los salarios estaran establecidos en base al salario minimo nacional

y a los contratos por servicio.

TABLA N°27. ESCALA SALARIAL

Escala Salarial (Expresado en Bs)

Categoria | Denominacion del puesto = Haber Costo
Bésico Mensual
Nivel Gerente general 2,500 2,500

Estratégico

Nivel jefe de Marketing y ventas = 2,164 2,164
Técnico

Jefe de operaciones y 2,164 2,164

logistica

Jefe de Informatica 2,164 2,164
Nivel Operario 1 y 11 1,500 3,000
Operativo

Repartidor I y 11 1,800 3,600
TOTAL 15,592

Fuente: Elaboracion propia
6.8.2. Presupuesto de mano de obra o planilla de sueldos y salarios
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Para la elaboracion de la planilla de sueldos y salarios se debe considerar los siguientes

puntos:

De acuerdo a la Ley General de Trabajo, el aguinaldo en Bolivia es de un mes de salario

adicional. Si esto no se cumple la persona puede realizar una denuncia a la empresa.

ADMINISTRADORAS DE FONDO DE PENSIONES — AFP (Aseguramiento y

Registro en el Sistema Integral de Pensiones — SIP)

Las Empresas en territorio boliviano, estan en la obligacién de registrarse y asegurar a

sus dependientes en el Sistema Integral de Pensiones — SIP.
Aporte Laboral
e 10 % Cotizacion Mensual.
e 1.71% Seguro Riesgo Comun
e 0.5% Aporte Solidario del Asegurado
e 0.5% Comision Administradora
Aporte Patronal
Pagar con sus propios recursos el:
e 10% Caja Nacional de Salud
e 1.71% Seguro Riesgo Profesional
e 2% Aporte Patronal para el Fondo de provivienda
e 3% Aporte Patronal Fondo Solidario
Todos los porcentajes son calculados en base al Total Ganado de los trabajadores.

TABLA N°28. PLANILLA DE SUELDOS DE DESCUENTOS
LABORALES LEGALES (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
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N. | Denominacion del puesto | Haber Costo Descuento | Liquido

Bésico Mensual | AFP pagable
(12.71%)
1 Gerente general 2,500 2,500 317.75 2,182.3
2 jefe de Marketing y ventas 2,164 2,164 275.04 1,889.0
3 Jefe de operaciones vy 2,164 2,164 275.04 1,889.0
logistica

4 Jefe de Informaética 2,164 2,164 275.04 1,889.0
5 Operario | 1,500 1,500 0.00 1,500.0
6 Operario Il 1,500 1,500 0.00 1,500.0
7 Repartidor | 1,800 1,800 0.00 1,800.0
8 Repartidor Il 1,800 1,800 0.00 1,800.0
TOTAL 15,592 0.00 14,449.1

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA N°29. PLANILLA DE SUELDOS (INCLUIDO APORTES PATRONALES Y AGUINALDO

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

N | Denominacion del | Haber @ Costo Total, Liquido Liquido | Aguinald | Total,
puesto Basico | Mensual | aportes pagable pagable 0 planilla
patronale ' (mensual) @ (anual) anual
S
(16.71%)
1  Gerente general 2,500 2,500 417.75 2,917.8 35013 2,500 37,513
2 | jefe de Marketing y 2,164 2,164 361.60 2,525.6 30307.25 | 2,164 32,471
ventas
3 | Jefe de operaciones y 2,164 2,164 361.60 2,525.6 30307.25 | 2,164 32,471
logistica
4 | Jefe de Informatica 2,164 2,164 361.60 2,525.6 30307.25 | 2,164 32,471
5 | Operario | 1,500 1,500 0.00 1,500.0 18000 1,500 19,500
6 | Operario Il 1,500 1,500 0.00 1,500.0 18000 1,500 19,500
7  Repartidor | 1,800 1,800 0.00 1,800.0 21600 1,800 23,400
8 | Repartidor Il 1,800 1,800 0.00 1,800.0 21600 1,800 23,400
TOTAL 15,592 1,502.56 | 17,094.6 | 205,134.8 @ 15,592 220,727

Fuente: Elaboracién Propia.
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En esta tabla nos indica que la empresa deberé hacer la prevision correspondiente de
Bs 1,502.56 para cubrir mensualmente los aportes patronales, y al afio cubrira un monto
de Bs 220,727 incluyendo sueldos, aportes patronales y beneficios sociales como el

aguinaldo.
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CAPITULO VII

PLAN FINANCIERO
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7.

CAPITULO VII PLAN FINANCIERO

7.1. OBJETIVOS DEL AREA FINANCIERA

Determinar la inversion total del emprendimiento para llevar a cabo su

funcionamiento.
Determinar las fuentes de financiamiento para solventar la inversion inicial.

Identificar los costos que se realizaran para poder mantener la actividad

econdmica del negocio en el mercado tarijefio.

Realizar un balance de apertura para poder conocer la situacion que tiene la

empresa al inicio del ejercicio contable.

Realizar una proyeccion de ingresos y egresos por medio de un flujo de caja
para poder determinar la viabilidad econdmica del nuevo emprendimiento para

cinco afios.

Analizar y evaluar la rentabilidad financiera a través de los indicadores

financieros correspondientes.

7.2. DETERMINACION DE LA INVERSION TOTAL

El cuadro a continuacion muestra el total de la inversion requerida que asciende a Bs.

125,371 donde el item més importante lo constituyen los activos corrientes o capital de

trabajo del total de la inversion requerida.

TABLA N°30. DETERMINACION DE LA INVERSION TOTAL

DETERMINACION DE LA INVERSION TOTAL
(Expresado en Bs)

Detalle Total
Inversion fija 49,256
Inversion diferida 1,760
Capital de trabajo 63,525
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Total, de la inversion total 114,541
Fuente: Elaboracion propia
7.3. INVERSION FIJA
Los activos en los que se va a invertir son los que se presentan a continuacion:

TABLA N°31. EQUIPO DE COMPUTACION

Equipo de computacion
(Expresado en Bs)

Detalle Cantidad | Precio Total (Bs)
Unitario (Bs)

Computadoras 4 3,500 14,000
Dispositivos mdviles 2 1,000 2,000
Céamara de seguridad 2 60 120
Cables (conexion) 3 30 90
Impresora 1 600 600
TOTAL 16,810

Fuente: Elaboracién propia
TABLA N°32. MAQUINARIA 'Y EQUIPO

Maquinaria y Equipo (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad | Precio Unitario | Total

Refrigerador 2 2,599 | 5,198
Freezer 2 4,199 8,398
Balanza automatica 1 1,530 1,530
Carretilla manual de cargas. 2 250 500
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TOTAL 15,626

Fuente: Elaboracion propia
TABLA N°33. HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS

Herramientas y Utensilios (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad | Precio Unitario Total

Cuchillo chef 3 30 90
Bandejas 10 30 300
Cajas de madera 10 10 100
TOTAL 490

Fuente: Elaboracién propia
TABLA N°34. MUEBLES Y ENSERES

Muebles y enseres (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad | Precio Unitario | Total
Mesas para computadoras 3 500 | 1,500
Escritorio 1 900 900
Sillas para oficina 4 150 | 600
Sillas comunes 4 100 400
Mesas comunes 2 700 | 1,400
Estantes 3 510 | 1,530
TOTAL 6,330

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA N°35. ELEMENTOS DE TRANSPORTE

Elementos de Transporte (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad | Precio Unitario Total
Motocicleta 2 5,000 10,000
TOTAL 10,000

Fuente: Elaboracion propia

TABLA N°36. COSTO TOTAL DE ACTIVOS FIJOS

COSTO TOTAL DE ACTIVOS FIJOS
(Expresado en Bs)

Detalle costo total

Equipo de computacion 16,810
Maquinaria y Equipo 15,626
Herramientas y Utensilios 490
Muebles y enseres 6,330
Elementos de transporte 10,000
TOTAL 49,256

Fuente: Elaboracién propia

La inversion total de activos fijos que se requerira para la puesta en marcha de la
empresa SUPER EN LINEA S.R.L es de Bs 49,256.

7.4. INVERSION DIFERIDA

Para la puesta en marcha de la empresa necesitara asesoramientos, como ser para la
creacion de la plataforma virtual de la empresa, también se necesitard asesoramiento

legal y otros lo cual el total de la inversion requerida es de Bs 1,760.
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TABLA N°37. INVERSION DIFERIDA

INVERSION DIFERIDA
Activos Intangibles Cantidad  Precio Unitario Total

Asesoramiento técnico 1 300 300
(Creacion de la plataforma)

Asesoramiento legal 1 700 700
Matricula Fundempresa 1 260 260
Alcaldia municipal 1 150 150
Ministerio de trabajo 1 150 150
Gastos de organizacion 1 200 200
TOTAL 1,760

Fuente: Elaboracion propia

7.5. CAPITAL DE TRABAJO

A continuacién, se detallara la cantidad necesaria de recursos para que la empresa
pueda realizar sus operaciones con normalidad, se estima que la empresa empezara a
generar ganancias desde el primer dia por ende se estimara los recursos necesarios para

que la empresa pueda afrontar compromisos de pago.

TABLA N°38. SERVICIOS BASICOS

Servicios basicos (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad Valor Costo Costo
(Unidades) ' Unitario por total / Total /
Mes) Mes Afo
Luz 1 300 300 3,600
Agua 1 60 60 720
Internet 1 159 159 1,908
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Alquiler 1 1000 1000 12,000

Plan 1 202 0 202
hosting

para la

plataforma

TOTAL 1,519 18,430

Fuente: Elaboracion propia

TABLA N°39. MATERIAL DE EMPAQUE

Material de empaque (Expresado en Bs)

Detalle Precio | Costo | Costo

Cantidad | unitario | total | total
mes afo

Bolsas plasticas 3 10 30 360

sobres/100unid.

Bolsas de papel 3 90 270 | 3,240

paquete/100unid.

Bolsones 150 3 450 4,500

reutilizables

TOTAL 750 8,100

Fuente: Elaboracién propia

TABLA N°40. VESTUARIO E INSUMOS DE BIOSEGURIDAD

Vestuario e insumos de bioseguridad (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad | Precio | Costo | Costo
Unitario | total | Total

(mes)  (anual)
Casco de seguridad 3 45 0 135

Chaleco 3 50 0 150
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Mandil

Cofia Industrial
(gorro)

Barbijos
Guantes desechables
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia
TABLA N°41.

Presupuesto de Marketing (Expresado en Bs)

30

15

15

20

15

20

35

60

30

60

80

515

PRESUPUESTO DE MARKETING

Categorias Cantidad
(afo)
Facebook Ads
Google Ads
Radio
Impresiones
de folletos
tripticos

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

12

2

Precio
Unitario

216
2,407
780

250

Costo total
(primer

mes)
216
2,407
720

250

3,593

Costo
total
(afo)

2,592
4,814
1,560

1,000

9,966
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TABLA N°42. GASTO DE COMBUSTIBLE

Gasto de Combustible (Expresado en Bs)

Detalle Cantidad Precio Costo Costo Costo
unitario total mensual anual
Motocicleta | 2 10 20 600 7200
Motocicleta Il 2 10 20 600 7200
TOTAL 1,200 14,400

Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente tabla se muestra el detalle del costo de cada producto de primera
necesidad, para determinar la inversion de inventario, para el cual se determiné hacer
dos pedidos el primer mes debido a que la empresa recién se estara incorporando al
mercado, también cabe recalcar que para productos perecibles se hizo una inversion
del solo bs 1,000 en cada pedido debido a que los costes de estos productos varian
constantemente y que ademds al ser una empresa nueva invertir mucho en estos

productos nos generaria perdidas, a continuacion el detalle:

TABLA N°43. DETALLE DEL COSTO DE PRODUCTOS DE
PRIMERA NECESIDAD

DETALLE DEL COSTO DE PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD
(Expresado en Bs)

Categoria | Productos Unidad  de | Cantidad | Costos | Costo | Costo
medida de total total
compra | Primer = mes
Pedido
Abarrotes | Aceite Comestible | cajas/4 uds. 5 150 750 1500

siglo de Oro (5 litros)

Arroz bolsa/ 10/uds. | 10 60 600 1200
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Bebidas

Golosinas

Léacteos

Articulos
de
limpieza e
higiene

AzUcar
blanca

Fideos

Agua mineral
coca cola
Sprite

Fanta

Acuario

Ades

Galletas dulces

Galletas
crackers
Yogurt

Dulce de leche

Karpil

Leche en

granulada

mabels

saladas

polvo

instantaneo (1 kilo)

Leche entera (1 litro)

Leche Nido (etapa 3,
etapa 4 y escolar)

Leche Nutrilon

Desinfectante
cocina

de

Alcohol en gel(270ml)

bolsa/45kg

bolsa/10 kg
fardo/ 6 uds.
fardo/ 6 uds.
fardo 6 uds.
fardo 6 uds.
fardo 6 uds.
fardo 8 uds.
caja 30 uds.
caja 50 uds.
docena 12
uds.

docena 12
uds.

docena 12
uds.

cajas(4Unid)

docena 12 uds

cajas 12 uds.

cajas 12 uds.

caja 12 uds.

docena 12
uds.

12

120

60

55

60

60

60

55

100

40

80

10

120

10

150

75

440

600

120

100

360

180

220

240

240

240

165

500

120

320

70

480

120

750

300

2200

600

480

500

720

360

440

480

480

480

330

1000

240

640

140

960

240

1500

600

4400

1200

960

1000
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Lavavajillas
grasa)

(Anti

Detergente de ropa en

polvo 1kilo

Papel higiénico

Servilletas de

Shampoo

papel

Acondicionador

Pasta de
Colgate triple

Pasta de

dientes
accion

dientes

Colgate total 12

Limpia pisos 1litro

Lavandina
blanco 1 litro)

(Magico

Jabdn de ropa(uno)

Jabon de tocador

Cepillo dental

Toallas himedas

Huggies RN
Huggies P
Huggies M
Huggies G

Huggies XG

Huggies XXG (68uds)

docena 12
uds.

docena 12
uds.

bolsa 20 uds.

bolsa 20 uds.
caja 12 uds.

caja de 12
uds.

Caja 12 uds.
Caja 12 uds.
docena 12

uds.

docena 12
uds.

caja 50 uds.
caja 40 uds.

docena 12
uds.

caja 6 uds.

bolsa 6 uds.
bolsa 6 uds.
bolsa 6 uds.
bolsa 6 uds.
bolsa 6 uds.

bolsa 6 uds.

100

150

30

30

180

180

80

250

65

55

200

180

50

50

100

280

480

490

700

700

400

600

120

120

720

720

240

750

195

165

600

540

100

150

200

560

960

980

1400

1400

800

1200

240

240

1440

1440

480

1500

390

330

1200

1080

200

300

400

1120

1920

1960

2800

2800
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Perecibles | Frutas y verduras y -
carnes

TOTAL, DE COMPRAS

Fuente: Elaboracion propia

- 1000 2000

21355 | 42,710

TABLA N°44. TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO

(Expresado en Bs)

Detalle Costo
(Mes)
Coste de Inventario 42,710
Sueldos 17,094.6
Servicios basicos 1,519
Material de empaque 750

Vestuario e Insumos de 35
bioseguridad

Presupuesto de Marketing 216
Gasto de combustible 1200

TOTAL 63,525

Elaboracion propia

7.6. FUENTES DE FINANCIMIENTO

Costo total
(afo)

42,710
220,727
18,430
8,100

515

9,966
14400

314,848
Fuente:

Las fuentes de financiamiento que tendra “SUPER EN LINEA S.R.L.” el 70 % se

dividiran entre los tres socios que realizaran aportes por partes iguales y el restante

mediante un préstamo bancario. Dichos datos se representaran de manera mas

especifica en el cuadro que se presenta a continuacion:
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TABLA N°45. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Fuente de Financiamiento

Inversiones Total (Bs)

Socios Deuda
Inversion Fija 49,256 26,726
Inversion diferida 1,760 26,726
Capital de trabajo 63,525 26,726
TOTAL: 114,541 80,179 34,362.3
Participacion % 100% 70% 30%

Fuente: Elaboracién propia
Para préstamo el bancario seré para un plazo de 5 afios con una tasa de interés del 11%.

Para el determinar la cuota del préstamo se utilizard el método francés o cuota
constante, donde se tendra que pagar cotas periddicas constantes que incluyen capital
de intereses. Es decir, la empresa pagara un mismo monto durante los cinco afios como

se ve en la siguiente grafica.

TABLA N°46. CUOTAS DEL PRESTAMO BANCARIO (EXPRESADO
EN BOLIVIANQOS)

ANO ANO |ANO ANO 'ANO ANO ANO TOTAL
0 1 2 3 4 5

Saldo Deudor | 34,362 | 28,845 22,720 15,922 8,376 O

Fuente: Elaboracién propia
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Interes (1) 3,780 3,173 2,499 1,751 921 12,125

Amortizacion 5518 6,124 6,798 7,546 8,376 | 34,362
(A)
Total, cuota 9,297 9,297 | 9,297 9,297 9,297 | 46,487
(1+A)

7.7. COSTO DE PRODUCCION

Para el calculo del costo de produccion se hizo una proyeccion de ventas del total de la
inversion de un mes para poder estimar el costo variable unitario, donde se ve a detalle

el procedimiento Anexo Ventas
Previo a esto se requiere la siguiente informacion:

Se recurrid a gastos generales o costos fijos:

Detalle Costo total
(Mes)

Coste de Inventario 42,710
Sueldos 17,094.6
Servicios bésicos 1,519
Material de empaque 750
Vestuario e Insumos de 35
bioseguridad

Presupuesto de Marketing 216
Gasto de combustible 1200
TOTAL 20,815

Para encontrar el costo variable unitario, se afiadio los costos fijos al precio de compra

unitario de los productos, para lo cual se utilizo la siguiente formula:

costos fijos

Tasa de costes fijos o indirectos =

Unidades Vendidas
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Costo Variable Unitario = Tasa de costes fijos o indirectos + Costos de compra unitario

TABLA N°47.

DETALLE DEL COSTO DE PRODUCCION

DETALLE DEL COSTO DE PRODUCCION

Productos

Aceite
Comestible
siglo de Oro (5
litros)

Arroz

Azlcar
granulada
blanca

Fideos

Agua mineral

coca cola

Sprite

Fanta

Unidad de
medida

cajas/4 uds.

bolsa/
10/Unid

bolsa/45kg

bolsa/10 kg

fardo/
6unid.

fardo/
6unid.

fardo(6Uni
d)

fardo(6Uni
d)

Costos
de
compr
a
unitari
0

150

55

60

60

60

Gastos
Generale
S

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

Total,
ventas
mensuale
S

1800

700

900

420

528

528

528

528

Tasa de
costes
fijos o
indirecto
S

11.56

29.74

23.13

49.56

39.42

39.42

39.42

39.42

Cvu

161.56

89.74

143.13

109.56

94.42

99.42

99.42

99.42
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Acuario

Ades

Galletas
dulces mabels

Galletas
saladas
crackers

Yogurt

Dulce de leche

Karpil

Leche en
polvo
instantaneo (1
kilo)

Leche
(1 litro)

entera

Leche Nido
(etapa 3, etapa
4y escolar)

Leche
Nutrilon

Desinfectante
de cocina

Alcohol en
gel(270ml)

fardo(6Uni
d)

Fardo (8
unid)

caja(30unid
)

cajas (50)

docena (12)

docena (12
unidades)

docena (12
unidades)

cajas(4Unid
)

Docena (12)
cajas (12
unidades)
cajas (12
unidades)
caja (12
uds)

docena (12
uds.)

120

10

150

75

440

600

120

100

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

396

800

360

1400

168

1056

288

1600

672

5400

2880

1440

1200

52.56

26.02

57.82

14.87

123.90

19.71

12.27

13.01

30.97

3.85

7.23

14.45

17.35

107.56

126.02

97.82

94.87

133.90

139.71

82.27

163.01

105.97

443.85

607.23

134.45

117.35
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Lavavajillas
(Anti grasa)

Detergente de
ropa en polvo
1kilo

papel
higiénico

servilletas de
papel

Shampoo

Acondicionad
or

Pasta de
dientes
Colgate triple
accion

Pasta de
dientes
Colgate total
12

Limpia pisos
1litro

Lavandina

(Mégico
blanco 1 litro)

Jabén de
ropa(uno)

Jabon de
tocador

Cepillo dental

docena (12
uds.)

docena (12
uds.)

bolsa (20
uds.)

bolsa (20
uds.)

caja (12
uds)

caja de (12
uds)

Caja (12
uds)

Caja (12
uds)

Docena
(12uds)

Docena
(12uds)

caja (50
uds)

Caja (40
uds)

Docena (12
uds)

100

150

30

30

180

180

80

250

65

55

200

180

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

20,815

960

1440

320

320

1728

1728

720

1800

720

720

1500

1200

240

21.68

14.45

65.05

65.05

12.05

12.05

28.91

11.56

28.91

28.91

13.88

17.35

86.73

121.68

164.45

95.05

95.05

192.05

192.05

108.91

261.56

93.91

83.91

213.88

197.35

136.73
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Toallas Caja (6 uds) | 50 20,815 360 57.82 107.82
himedas

Huggies RN (bolsa 6 100 20,815 | 480 43.36 143.36
uds)
Huggies P (bolsa 6 280 20,815 1392 14.95 294.95
uds)
Huggies M (bolsa 6 480 20,815 2040 10.20 490.20
uds)
Huggies G (bolsa 6 490 20,815 2040 10.20 500.20
uds)
Huggies XG (bolsa 6 700 20,815 3120 6.67 706.67
uds)
Huggies XXG | (bolsa 6 700 20,815 3120 6.67 706.67
(68uds) uds)
Frutas, 1000 | 20,815 2400 8.67 1008.6
verduras y 7
carnes
TOTAL
51940 9165.8
2

Fuente: Elaboracion propia
7.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

Se realizé el calculo del punto de equilibrio con los productos de primera necesidad

que son de mayor uso para lo cual la férmula es la siguiente:

_ Costos Fijos+Ganancia deceada

P.E. —
Margen de Utilidad

Donde:

P.E.= punto de equilibrio
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Costos fijos= de produccion

Previo a esto se requiere la siguiente informacion:

Precio de venta unitario de cada producto

Costo de venta unitario
Margen de utilidad

Precio de venta ponderado

Porcentaje de ganancia ponderada unitaria

TABLA N°48.

COSTOS FIJOS

COSTOS FIJOS (Expresado en Bs)

Detalle

Sueldos

Servicios basicos
Material de empaque

Vestuario e Insumos de
bioseguridad

Presupuesto de Marketing
Gasto de combustible

TOTAL

Fuente: Elaboracién propia

Costo total (Mes)
17,094.6
1,519
750

35

216
1200

20,815

Costo total afio
220,727
18,430
8,100

515

9,966
14400

272,138
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TABLA N°49, DETALLE DEL PROCESO PARA ENCONTRAR EL
PUNTO DE EQUILIBRIO (MES)

DETALLE DEL PROCESO PARA ENCONTRAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO (MES)

COMPRBACIO
N

Productos Ccv PV PV Ganan | %GP | venta Und. Ccv VTA

unitar | unitar | Pondera | cia Unitar | requeri | Vta TOTA | TOTA

io io do Unit. ia da Req L L

(mes)
en Bs.

Aceite 150 190 1.85% | 40 1.67% | 964.13 | 5.1 761.15 | 964.13
Comestible
siglo de Oro
(5 litros)
Arroz 60 75 0.73% 15 0.63% | 380.58 | 5.1 304.46 | 380.58
Azlcar 120 225 2.19% 105 4.38% | 1141.7 | 5.1 608.92 | 1141.7
granulada 3 3
blanca
Fideos 60 80 0.78% | 20 0.83% | 405.95 | 5.1 304.46 | 405.95
Agua 55 66 0.64% 11 0.46% | 33491 | 5.1 279.09 | 334.91
mineral
coca cola 60 66 0.64% |6 0.25% | 33491 | 5.1 304.46 | 334.91
Sprite 60 66 0.64% |6 0.25% | 33491 | 5.1 304.46 | 334.91
Fanta 60 66 0.64% |6 0.25% | 33491 | 5.1 304.46 | 334.91
Acuario 55 66 0.64% 11 0.46% | 33491 | 5.1 279.09 | 334.91
Ades 80 100 0.98% | 20 0.83% | 507.44 | 5.1 405.95 | 507.44
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Galletas
dulces
Mabels

Galletas
saladas
crackers

Yogurt

Dulce de
leche

Karpil

Leche en
polvo
instantaneo
(1 kilo)

Leche
entera (1
litro)

Leche Nido
(etapa 3)

Leche
Nutrilon

Desinfectan
te de cocina

Alcohol en
gel(270ml)

Lavavajillas
(Anti grasa)

Detergente
de ropa en
polvo 1kilo

papel
higiénico

servilletas
de papel

40

80

10

120

10

150

75

440

600

120

100

100

150

30

30

60

175

12

132

12

170

84

540

1440

180

120

120

180

50

50

0.59%

1.71%

0.12%

1.29%

0.12%

1.66%

0.82%

5.27%

14.04%

1.76%

1.17%

1.17%

1.76%

0.49%

0.49%

20

95

12

20

100

840

60

20

20

30

20

20

0.83%

3.96%

0.08%

0.50%

0.08%

0.83%

0.38%

4.17%

35.00

%

2.50%

0.83%

0.83%

1.25%

0.83%

0.83%

304.46

888.01

60.89

669.81

60.89

862.64

426.25

2740.1

7307.0

913.38

608.92

608.92

913.38

253.72

253.72

51

51

51

51

51

51

51

51

51

51

51

51

51

51

51

202.97

405.95

50.74

608.92

50.74

761.15

380.58

2232.7

3044.6

608.92

507.44

507.44

761.15

152.23

152.23

304.46

888.01

60.89

669.81

60.89

862.64

426.25

2740.1

7307.0

913.38

608.92

608.92

913.38

253.72

253.72
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Shampoo

Acondicion
ador

Pasta de
dientes
Colgate
triple accion

Pasta de
dientes
Colgate
total 12

Limpia
pisos 1litro
Lavandina
(Magico
blanco 1
litro)

Jabon  de
ropa (uno)

Jabon de
tocador

Cepillo
dental

Toallas
himedas

Huggies RN

Huggies P

Huggies M

Huggies G

Huggies XG

180

180

80

250

65

55

200

180

50

50

100

280

480

490

700

216

216

120

300

120

120

250

200

70

70

120

348

510

510

780

2.11%

2.11%

1.17%

2.93%

1.17%

1.17%

2.44%

1.95%

0.68%

0.68%

1.17%

3.39%

4.97%

4.97%

7.61%

36

36

40

50

55

65

50

20

20

20

20

68

30

20

80

1.50%

1.50%

1.67%

2.08%

2.29%

2.71%

2.08%

0.83%

0.83%

0.83%

0.83%

2.83%

1.25%

0.83%

3.33%

1096.0

1096.0

608.92

1522.3

608.92

608.92

1268.5

1014.8

355.20

355.20

608.92

1765.8

2587.9

2587.9

3958.0

51

51

51

51

51

51

51

5.1

5.1

51

51

5.1

51

51

51

913.38

913.38

405.95

1268.5

329.83

279.09

1014.8

913.38

253.72

253.72

507.44

1420.8

2435.6

2486.4

3552.0
5

1096.0

1096.0

608.92

1522.3

608.92

608.92

1268.5

1014.8

355.20

355.20

608.92

1765.8

2587.9

2587.9

3958.0
0
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Huggies 700 780 7.61% | 80 3.33% | 3958.0 | 5.1 3552.0 | 3958.0
XXG 0 5 0
(68uds)

Frutas y | 1000 | 1200 | 11.70% | 200 8.33% | 6089.2 | 5.1 5074.3 | 6089.2
verduras 'y 2 5 2
carnes

TOTAL 7855 | 1025 | 100% 2400 100.00 | 52037. | 213.1 | 31,222. | 52,037.
5 % 50 50 50

Comprobacién  Costo de venta total -Ventas total=Costo fijo ~ 20,815.00

TABLA N°50. DETALLE DEL PROCESO PARA ENCONTRAR EL
PUNTO DE EQUILIBRIO (ANO)

DETALLE DEL PROCESO PARA ENCONTRAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO (ANO)

COMPROBACIO

N
Productos cv PV PV Ganan | %GP | Venta Und. | CV VTA
unitar | unitar | Ponder | cia Unitar | Requeri | Vta TOTA | TOTA
io io ado Unit. ia da Req L L
(afo)
en Bs.
Aceite 150 190 1.85% | 40 1.67% | 12605. | 66.3 9951.4 | 12605.
Comestible 12 1 12
siglo de Oro
(5 litros)
Arroz 60 75 0.73% | 15 0.63% | 4975.7 | 66.3 3980.5 | 4975.7
1 7 1
Azlcar 120 225 2.19% | 105 4.38% | 14927. | 66.3 7961.1 | 14927.
granulada 12 3 12
blanca
Fideos 60 80 0.78% | 20 0.83% | 5307.4 | 66.3 3980.5 | 5307.4
2 7 2
Agua 55 66 064% | 11 0.46% | 4378.6 | 66.3 3648.8 | 4378.6
mineral 2 5 2
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coca cola

Sprite

Fanta

Acuario

Ades

Galletas
dulces
mabels

Galletas
saladas
crackers

Yogurt

Dulce de
leche

Karpil

Leche en
polvo
instantaneo
(1 kilo)

Leche
entera (1
litro)

Leche Nido
(etapa 3,
etapa 4 y
escolar)

Leche
Nutrilon

Desinfectan
te de cocina

60

60

60

55

80

40

80

10

120

10

150

75

440

600

120

66

66

66

66

100

60

175

12

132

12

170

84

540

1440

180

0.64%

0.64%

0.64%

0.64%

0.98%

0.59%

1.71%

0.12%

1.29%

0.12%

1.66%

0.82%

5.27%

14.04%

1.76%

11

20

20

95

12

20

100

840

0.25%

0.25%

0.25%

0.46%

0.83%

0.83%

3.96%

0.08%

0.50%

0.08%

0.83%

0.38%

4.17%

35.00
%

2.50%

4378.6

4378.6

4378.6

4378.6

6634.2

3980.5

11609.
98

796.11

8757.2

796.11

11278.
27

5572.7

35825.
09

95533.
57

11941.
70

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

3980.5

3980.5

3980.5

3648.8

5307.4

2653.7

5307.4

663.43

7961.1

663.43

9951.4

4975.7

29190.
81

39805.
66

7961.1

4378.6

4378.6

4378.6

4378.6

6634.2

3980.5

116009.
98

796.11

8757.2

796.11

11278.
27

5572.7

35825.
09

95533.
57

11941.
70
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Alcohol en
gel(270ml)

Lavavajilla
S (Anti
grasa)

Detergente
de ropa en
polvo 1kilo

papel
higiénico

servilletas
de papel

Shampoo

Acondicion
ador

Pasta de
dientes
Colgate
triple
accion

Pasta de
dientes
Colgate
total 12

Limpia
pisos 1litro

Lavandina
(Magico
blanco 1
litro)

Jab6n  de
ropa(uno)

Jabon  de
tocador

Cepillo
dental

100

100

150

30

30

180

180

80

250

65

55

200

180

50

120

120

180

50

50

216

216

120

300

120

120

250

200

70

1.17%

1.17%

1.76%

0.49%

0.49%

2.11%

2.11%

1.17%

2.93%

1.17%

1.17%

2.44%

1.95%

0.68%

20

20

30

20

20

36

36

40

50

55

65

50

20

20

0.83%

0.83%

1.25%

0.83%

0.83%

1.50%

1.50%

1.67%

2.08%

2.29%

2.71%

2.08%

0.83%

0.83%

7961.1

7961.1

11941.
70

3317.1

3317.1

14330.
04

14330.
04

7961.1

19902.
83

7961.1

7961.1

16585.
69

13268.
55

4643.9

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

6634.2

6634.2

9951.4

1990.2

1990.2

11941.
70

11941.
70

5307.4

16585.
69

4312.2

3648.8

13268.
55

11941.
70

3317.1
4

7961.1

7961.1

11941.
70

3317.1

3317.1

14330.
04

14330.
04

7961.1

19902.
83

7961.1

7961.1

16585.
69

13268.
55

4643.9
9
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Toallas
himedas

Huggies
RN

Huggies P
Huggies M
Huggies G
Huggies
XG
Huggies
XXG
(68uds)
Frutas
verduras y

carnes

TOTAL

50

100

280

480

490

700

700

1000

7855

70

120

348

510

510

780

780

1200

1025
5

0.68%

1.17%

3.39%

4.97%

4.97%

7.61%

7.61%

11.70%

100%

Fuente: Elaboracion Propia

Comprobacién Costo de venta total -Ventas total=Costo fijo

RESULTADOS:

TABLA N°51.

20

20

68

30

20

80

80

200

2400

0.83%

0.83%

2.83%

1.25%

0.83%

3.33%

3.33%

8.33%

100.0
0%

4643.9

7961.1

23087.

28

33834.
81

33834.
81

51747.
35

51747.
35

79611.
31

680345
.00

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

66.3

2786.
40

3317.1

6634.2

18575.

97

31844.
52

32507.
95

46439.
93

46439.
93

66342.
76

408207
.00

4643.9
7961.1
23087.

28

33834.
81

33834.
81

51747.
35

51747.
35

79611.
31

680345
.00

272,138

RESULTADOS PUNTO DE EQUILIBRIO (MES)

PUNTO DE EQUILIBRIO (MES)
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COSTOS Ganancia  Margen Venta Unidades

FIJOS deseada de requerida  de Venta
(MES) utilidad PEen Bs. Requeridas
20,815 0 40.00% 52,038 213

Fuente: Elaboracion propia

TABLA N°52. RESULTADOS PUNTO DE EQUILIBRIO (ANO)
PUNTO DE EQUILIBRIO (ANO)

COSTOS Ganancia  Margen Venta Unidades

FIJOS deseada de requerida  de Venta
(ANO) utilidad PE enBs. Requeridas
272,138 0 40.00% 680,345 2786

Fuente: Elaboracién propia

El punto de equilibrio al mes es de 213 unidades y 2,786 unidades al afio es decir, se
necesitan vender en una mezcla de todos los productos 213 unidades mensualmente y
2,786unidades al afio del total de productos que ofrecera SUPER EN LINEA S.R.L.
para que las ganancias de estas ventas puedan cubrir los fijos, por lo tanto, a partir de
la venta de 213 unidades al mes y 2,786 unidades al afio, se estaria empezando a
generar utilidades, mientras que la venta de un numero menor a estas se estaria

generando perdidas. También se determiné el punto de equilibrio en Bs donde
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efectivamente las 213 unidades mensuales y 2,786 unidades al afio vendidas generan

ganancias para cubrir los gastos de costos fijos, donde la empresa no pierde ni gana.

También en las tablas anteriores se determina que se deben vender mensualmente 5.1
unidades de cada uno de los productos, asi como también se determind que se deben

vender anualmente 66.3 unidades de cada uno de los productos.

Cabe recalcar que se hizo el célculo con un margen de utilidad del 40% y solo de los

principales productos de los que vendera la empresa.

7.9. BALANCE DE APERTURA
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ACTIVOS
ACTIVOS
CIRCULANTES:

Caja

Inventario

ACTIVOS NO
CIRCULANTES:

Activos Fijos

Equipo de
Computacion
Magquinaria y equipo
*)

Muebles y Enseres (*)
Herramientas (*)
Elementos de
transporte

Activos Intangibles
Asesoramiento técnico
Asesoramiento Legal
Matricula
FUNDEMPRESA

Alcaldia municipal

Ministerio de trabajo
Gastos de
organizacioén
TOTAL, ACTIVOS

BALANCE DE APERTURA
SUPER EN LINEA S.R.L.

20,815.00
42,710.00

49,256.00

16,810.00

15,626.00
6,330.00
490.00

10,000.00

1,760.00

300.00
700.00

260.00
150.00
150.00

200.00

Practicado al
jueves, 28 de octubre de 2021

(Expresado en Bs.)

63.525.00

51,016.00

114,541.00

PASIVOS
PASIVOS
CIRCULANTES
Ctas/Doc.
por Pagar

PASIVO NO
CIRCULANTE
Crédito
Bancario

PATRIMONIO
Capital Contable

Aporte por cada
Accion 3

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

34,362.00

34,362.00

80,179.00

26,726.33

114,541.00
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7.10. FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO

(Expresado en bolivianos)
ETAPA DE PRODUCCION Y

DETALLE INVERSION COMERCIALIZACION (ANOS)

ANO

"CERO" 1 2 3 4 5
INGRESOS
EFECTIVOS 0 680,345 727,969 778,927 833,452 891,794
(+) Ventas 680,345 727,969 778,927 833,452 891,794
(+) Valor residual 3165
(+) Capital de
operaciones 63525
TOTAL, INGRESOS 680,345 727,969 778,927 833,452 891,794
EGRESOS
EFECTIVOS
() Inversion fija 49,256
(-) Inversion diferida 1,760
(-) capital de
operaciones 63,525
Costos fijos 272,138 272,138 272,138 272,138 272,138
Costos variables 238121 254789 272624 291708 312128
IVA 88445 94636 101261 108349 115933
IT 20410 21839 23368 25004 26754
Gastos Financieros 3780 3173 2499 1751 921
(-) Depreciaciones 10,083 10,083 10,083 10,083 10,083
TOTAL, EGRESOS 632,977 656,658 681,973 709,033 737,957
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS 47,368 71,311 96,954 124,419 153,836
(-) Impuesto a Ley 11842 17828 24238 31105 38459
UTILIDAD NETA 35,5626 53,483 72,715 93,314 115,377
(+) Depreciacién 10083 10083 10083 10083 10083
(-) Amortizacion del
préstamo 5518 6124 6798 7546 8376
FLUJO DE CAJA
NETO -114,541 40,092 57,442 76,000 95,851 117,084
Flujo de caja
acumulado 40,092 97,533 173,534 269,385 386,469
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7.11. INDICADORES DE EVALUACION DEL NEGOCIO.
7.11.1. Valor Actual Neto (VAN)

Para el célculo del valor actual neto del proyecto de investigacion, se requiere aplicar la

siguiente formula para los datos obtenidos del flujo de caja.

Para calcular el van se tom0 una tasa de actualizacion del 5.40% mismo que se podra ver en

anexos (anexo N° 28)

FC1 FC2 FC3 FC4 FC5

VAN = —-I + (1+K)1 + (1+K)? + (1+K)3 + (1+K)* + (14+K)5

40,092 57,442 76,000 95,851 117,084

VAN:_114’541+(1+0.054)1 (1+0.054)2 | (140.050)3 © (140.054)* ' (140.054)5

VAN =207,788.

Como muestran los datos obtenidos el VAN econdémico-financiero es mayor a 0, lo cual nos
indica que después de recuperar la inversion inicial con el préstamo bancario, quedaria una
ganancia adicional de Bs 207,788 lo cual nos indica que es conveniente invertir en el negocio

y podra ser llevado a cabo en el momento que los inversionistas asi lo decidan.
7.11.2.Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se denomina tasa interna de retorno (TIR) al tipo de interés, que hace al VAN igual a cero.
Para poder calcular la Tasa Interna de Retorno del proyecto se utilizara la misma férmula del

VAN en el que se tendra de incognita a la tasa de actualizacion.

40,092 57,442 76,000 95,851 117,084
(1+0.474)1 ' (1+0.474)2 ' (140.474)3 = (14+0.474)* = (1+0.474)5

VAN = —114,541 +

VAN =-39.72
Método para encontrar con exactitud la TIR
207,788*0474 = 98491.51
-39,72*0.05 = -2.14
98,491.51
207,788+39.72=98,491.51
207,827.72=98,491.51
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98,491.51/207,827.72= 0.47
TIR=47%

Para el caso del proyecto, la TIR es del 47%, lo cual nos indica en términos porcentuales que
el 47% es la ganancia sobre la inversion después de cinco afios de proceso de
comercializacion, ademas que la TIR supera la tasa de actualizacién que es del 5.40% lo que

significa que el proyecto es viable y si conviene invertir.

7.11.3. Beneficio/Costo

Para el calculo del Beneficio/Costo del proyecto, se requiere aplicar la siguiente férmula:

B z Flujo de caja actualizado
==

Inversion
B _ 322,329
Cc~ 114,541
B
— = 3bs.
c

La relacion beneficio- costo de la propuesta, es de Bs. 3 lo que nos indica que, por cada
boliviano de inversion en la empresa, se espera recibir 2 bolivianos adicionales, por lo tanto,
el proyecto es viable y si se acepta.

7.11.4. Periodo de recuperacion

TABLA N°53. FLUJO DE CAJA FINANCIERO ACUMULADO
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

DETALLE ANOO0O ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

FLUJO DE CAJA -114,541 40,092 57,442 76,000 95,851 117,084
NETO
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Flujo de caja 40,092 97,533 173,534 269,385
acumulado

Fuente: Elaboracion propia

b —
PRI=a+ =9

Donde:

a = Afo inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b = Inversion Inicial.

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se
recupera la inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion

(114,541 — 97,533)

PRI =2
* 76,000

PRI = 2.22

386,469

Como se presenta en el célculo, la inversion inicial que se utilizara para el funcionamiento

del negocio se recuperara en 2 afios, 2 meses y 20 dias.
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8. CONCLUSIONES

Las conclusiones més importantes que se dieron a traves de la realizacion del presente Plan

de Negocios son las siguientes:

e Al realizar un andlisis tanto interno como externo del entorno que afecta al negocio,
se pudo determinar que existen muchas oportunidades para poder tener éxito dentro
del mercado actual ya que gran parte de las variables analizadas tienen aspectos

positivos que benefician al concepto que se presenta en este proyecto.

e A través de encuestas y entrevistas a profundidad dieron como resultado una
aceptacion por parte de las personas ya que al ser nuevo y novedoso los usuarios se
mostraron interesados, ya que el mayor beneficio que brindara el nuevo servicio es el
factor tiempo, ya que ahorrarian tiempo para realizar otras actividades de su interés y
otro punto importante la comodidad y la rapidez de escoger productos desde casa y

no tener que trasladarse a un establecimiento fisico.

e A través de la investigacion de mercados se determiné la demanda que tendra el
nuevo servicio que serd del 49% personas que representa a 43.569 de la poblacion
finita, quiere decir que estas personas tienen el perfil de posibles clientes para la
empresa, y por ende se tiene que tratar de captar a este grupo de personas ya que son
personas que cumplen con los tres requisitos necesidad bésica, deseo y demanda,

personas que quieren y pueden adquirir productos de la empresa.

e Al ser una empresa que via internet es necesario la utilizacion de marketing digital lo
cual a través del plan de marketing se pudo definir estrategias de marketing adecuadas
para la empresa, que se encuentran orientadas al posicionamiento que la empresa
desea obtener en el mercado, es decir como se logrard una captacién efectiva del

cliente.

e Se determino que los depdsitos y oficinas de la empresa estaran ubicados en el barrio
Pedro Antonio Flores y se tomd en consideracion factores como ser en el transporte
y vias de acceso ya que por la zona no existe mucho tréafico y los repartidores podran
salir de manera més rapida a sus destinos, también la cercania al mercado es

favorable, al encontrase en el distrito 9, que resultarda méas facil para que los
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repartidores puedan llegar a los 13 distritos de la ciudad, y el coste de establecimiento

€S menor.

A través de profundo andlisis se determind la plataforma que se utilizara para la tienda
en linea sera WooCommerce debido a que es una de las plataformas mas faciles de
usar que cuenta con una gran coleccién de funciones y que ademas es gratuita, salvo
que se requiera adquirir un plan de hosting avanzado, lo que resulta beneficioso para

la empresa.

Se defini6 una estructura organizacional que contara con ocho trabajadores, gerente
general de la empresa, el jefe de MKT vy ventas, jefe de operaciones y logistica y jefe
del area informatica y contara con dos operarios y dos repartidores, ademas, cabe

aclarar que la empresa contara con tres socios.

Desde el punto de vista financiero, los indicadores como el VAN, TIR, B/C, PRI nos
muestran la rentabilidad del negocio, lo cual resulta atractivo por parte de los

inversionistas.
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9.

RECOMENDACIONES

Se recomienda lo siguiente:

Se debe mantener en constante evaluacion los factores externos como internos que
pudieren afectar a la empresa, con la finalidad de tomar decisiones entorno a ellas sin

impactar a la economia de la empresa.

Se recomienda disponer de diferentes formas de pago y una plataforma de facil acceso
donde no se pidan muchos requisitos para poder comprar, que garanticen seguridad y
rapidez, ya que es indispensable para hacer de una tienda en linea un sitio atractivo y

rentable.

Estar siempre en constante actualizacion tanto la pagina web como el software, a

medida que se vayan surgiendo nuevos cambios tecnoldgicos.

Brindar confianza a los usuarios mediante un trato cordial desde el primer momento

de tener contacto con el cliente, brindandoles una atencion personalizada.

Realizar seguimiento a las campafias publicitarias propuestas por el area de marketing

ya que éstas influyen directamente en que se generen las ventas.

Realizar investigaciones de mercado continuas para saber la situacion actual del
mercado, las necesidades, gustos y preferencias que posee y el nivel de satisfaccion

que tiene de la empresa.

Aprovechar el maximo el crecimiento del comercio electrénico para poder expandir

el mercado, llegando asi a mas clientes.

Tomar en cuenta sugerencias de clientes para mejorar el servicio y adecuarlo segun

las inquietudes de los usuarios.
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