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CAPITULO I Introduccién

1.1. Antecedentes.

Los primeros intentos de comercializacion con la resina epoxica se remonta al afio 1927
en los Estados Unidos, no es hasta el 1948 donde es patentando por el estadounidense
S.0. Greenlee y el suizo Pierre Castan, siendo este uno de los tres principales

productores.

Inicialmente la resina epoxica se utilizaba en capas de impresién para proteger de la
corrosién como para mejorar la adherencia de las posteriores capas de pintura en
diferentes materiales como de suelos de alta resistencia, partes para automaviles,

revestimientos en barcos, etc.

En los siguientes afios la resina epoxica se empezé a utilizar en una modalidad mas
maleable en el revestimiento de pisos primeramente en fabricas y posteriormente en un
uso mas comercial, utilizando pequefias proporciones para el uso de artesanias y

ornamentos.

Es asi que este material se empieza a utilizar en la decoracion de muebles combinados
con la madera, fabricando muebles con resina epodxica, utilizando el método de
encapsulamiento, que consiste en vaciar la resina epoxica en una base de madera donde
ademas de la madera se podian utilizar diferentes materiales, creando disefios

innovadores para estos (Fernandez, 2018).

Ademas, siendo es un material versatil, donde ademas de ser un producto transparente
es posible combinarlo con tintes, pigmentos para crear diferentes colores, al poder
combinarlo con distintos tipos de madera y/u otros materiales se pueden crear disefios

exclusivos para la fabricacion de tablas mobiliares con este material.

En Bolivia existen empresas en las principales ciudades que comercializan la resina
epoxica, como “Mundo-Epoxi” en Santa Cruz, pero ninguna de estas empresas utiliza
la resina epdxica para la fabricacion de tablas mobiliarios. En la ciudad de Tarija no
existe una empresa especializada en la comercializacion de este material y tampoco

una empresa que fabrique este tipo de tablas mobiliarios.
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Por otro lado, un plan de negocios es una herramienta de planeacion que surge en
respuesta a la necesidad de invertir capital de una manera eficientemente y sin tener
muchos riesgos, dicho de otra manera, por Alexandro (2019), “el plan de negocios es
una descripcion detallada del negocio que se quiere emprender, es un proyecto
dinamico en el que se describe como se va a operar y desarrollar dicho negocio durante

un periodo determinado”.

1.2. Justificacion.

El sector inmobiliario en Tarija esta en constante crecimiento donde las tendencias y
las preferencias de las personas cambian constantemente las mismas ya no solo buscan
un lugar donde habitar, sino también dar mayor importancia al reflejo de la
personalidad, gustos, preferencias y el estilo de una persona o una familia mediante el
disefio y decoracion de interiores haciendo uso de nuevos materiales para ello, saliendo
de los materiales habituales (madera, melamina, porcelanato, etc.), es ahi donde los
tablas mobiliarias de madera y resina epoxica son una opcion viable cumpliendo con

las caracteristicas que se busca en el mercado; durabilidad, innovacion y exclusividad.

Siendo la resina epdxica un material poco conocido en la ciudad de Tarija es una gran
oportunidad para introducir dicho producto al mercado, mediante una combinacion con
madera y otros materiales se pueden fabricar productos llamativos y novedosos para la

poblacién teniendo una opcion viable para el disefio y decoracion de interiores.

El hecho de que la resina epdxica sea un producto de poco conocimiento para el uso
mobiliario es también un factor provechoso para este proyecto pues da paso a ser el
Unico y primero en el mercado estableciendo asi una demanda, que a su vez genera

empleo y disponibilidad econdmica en la poblacion tarijefia.

Es importante resaltar que el uso de la resina epdxica también puede implementado en
la reutilizacién de muebles antiguos o en desuso, que permita ampliar su vida util y
darle un disefio actualizado, promoviendo de esta forma el reso y el reciclaje de

muebles y maderas.
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Se considera una oportunidad el incursionar en este producto (resina epoxica) aplicado
al gran mercado de muebles de madera; considerando todo lo expuesto, las “tablas
mobiliarias de madera fabricados con resina epoxica”, tienen la posibilidad de
incursionar en un mercado que se amplia y que busca calidad, un disefio innovador y
exclusivo. Ofreciendo un producto que satisfaga las necesidades no solo de una persona
sino también de una familia ofreciendo algo afin a su personalidad y que al ser usado
brinde una satisfaccion en el &mbito visual y emocional al tratarse de algo

personalizado y Unico.

Debido al enfoque del trabajo la metodologia para su desarrollo seré el plan de negocios
donde se analizaran los resultados para tener un criterio si el proyecto es viable,
Caetano indica (2020) y Fleitman (2000), un plan de negocios es un instrumento clave
y fundamental para el éxito de una empresa, es una serie de actividades y estudios
relacionados entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto siendo
estos estudios: Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Economico, Financiero
y Estudio Administrativo con el fin de obtener la suficiente informacion para poder

tomar las respectivas decisiones del alcance del proyecto.
1.3. Planteamiento del problema.

1.3.1. Identificacion del problema.

En la ciudad de Tarija no existe una empresa que se dedique a la fabricacién y
comercializacion de tablas para mobiliario de madera protegida y decorada con resina
epoxica aplicada a diferentes usos, siendo este un mercado nuevo en el cual se puede
ofertar un producto innovador acorde a las nuevas tendencias de la decoracion de
interiores y la construccion mobiliaria, donde también se ofrezca personalizacion y

exclusividad.

1.3.2. Problematica del sector.

El sector inmobiliario es un sector en constante crecimiento, el cual ofrece no solo

innovacion, creatividad y funcionalidad en la construccién, también se ven estos
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aspectos en la decoracion interna de departamentos y casas que marcan estilo y

promueven exclusividad en su disefio.

En la actualidad ya no es un lujo tener articulos de calidad en la casa para su decoracion,
con la globalizacion del mercado, se pueden adquirir productos estilizados a un menor
precio, es por esto que las nuevas tendencias ponen en alto valor tener una casa y/o
departamento con estilos concretos (minimalistas, rustico, industrial, entre otros). Las
personas ahora se preocupan mas por la decoracion utilizando diferentes tipos de
materiales, lo cual ampli6é el mercado de productos tanto para equipar o decorar las

viviendas.

De acuerdo al INE (2021), se estima que “las importaciones de productos de decoracion
referentes a mobiliario subieron en un 27%, en un 32% de aquellos materiales
explicitamente para la construccién, como el porcelanato”, permitiendo el ingreso de
emprendimientos que ofrecen productos mobiliarios que no solo estan enfocados en el

uso cotidiano si no también se enfocan en la decoracion de los hogares.

La produccion nacional de productos en base a la piedra y madera son muy requeridos,
considerandolos Optimos para mesones de diferentes usos en una vivienda; sin
embargo, estos no muestran innovacion, ni personalizacion, menos exclusividad en su

instalacion y uso decorativo y funcional.

Es ahi donde el uso de la resina epoxica para la fabricacion de tablas mobiliarios con
madera y diferentes tipos de materiales dan lugar a un abanico de posibles disefios,
marcando una diferencia en la resistencia de este material y la exclusividad que tendra

cada tablon.

1.3.3. Necesidades del mercado.

La decoracion de interiores ha marcado relevancia, y se ha convertido en un aspecto
muy importante al ofertar departamentos o viviendas; esta tendencia obliga a
arquitectos, en primera instancia, a no solo mostrar funcionalidad, también a promover
materiales y formas novedosas y creativas en el disefio y construccion de inmuebles;

constructores deben buscar el uso de materiales durables, practicos y estéticos que
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capte mas rapido el interés del cliente. Finalmente, la decoracion de interiores propone
un disefio del inmueble optimo. A lo largo de este proceso se usan materiales
tradicionales como el porcelanato, el granito, la melamina y madera, sin embargo, si

bien estos ofertan disefios nuevos, no ofrecen personalizacion ni exclusividad real.

La subida en la construccion de departamentos y viviendas da una amplia posibilidad
de incursién en este mercado con un producto que da mayores opciones de versatilidad
decorativa y toques propios de cada cliente.

El mercado de la decoracion de viviendas (casas o departamentos) necesita opciones
nuevas especialmente referidas a posibilidades de uso de productos en mesones y mesas
que marquen la diferencia, sean innovadores, versatiles y funcionales con un toque de
exclusividad, cuidando que estos cumplan con los requisitos minimos que son
funcionalidad, practicidad tanto en su instalacion como en su uso, calidad y buen
precio, acorde a los aspectos antes sefialados que los materiales clasicos utilizados ain

no lo logran por si solos.
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1.3.4. Descripcion general de la idea de negocio, CANVA.

Landerreche (2018) y el modelo desarrollado por los autores Osterwalder en colaboracién con Pigneur (2004, 2009, 2011),

define modelo de negocio como aquel que describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. El

CANVA molde, que en su traduccion al espafiol significa modelo de lienzo, es una herramienta de anélisis, sencilla pero

contundente, que permite describir, analizar y disefiar modelos de negocio, teniendo en cuenta los, socios clave, actividades

clave, recursos clave, propuesta de valor, relacion con los clientes, segmento del mercado, estructura de costes y fuentes de

ingresos.

Es por esto que se utilizara el modelo CANVA para desarrollar un modelo de negocio para la empresa utilizando los 8

parametros que nos indica dicho modelo, teniendo asi una herramienta de analisis para la empresa.

Tabla 1. Modelo CANVA de la empresa.

Socios clave
Se

con:

buscara alianzas
Empresa importadora
de resina  epoxica,
proveedor de madera,
experto en disefios de

interiores, carpinteros

Actividades clave

Realizar una campafia
de marketing para dar
del

producto a la poblacién

conocimiento

analizar los precios de

la competencia.

Propuesta de valor

Empresa especializada
en la fabricacion de
tablas mobiliarias de
resina

madera con

epoxica, creando
disefios novedosos Yy

exclusivos.

Relacion con clientes

La atencion al cliente
sera personalizada ya
sea de manera virtual o
presencial.

Con distintos tipos de
descuentos por fechas

concretas.

Segmento del
mercado

Los productos que se
fabricaran van dirigidos
al sector inmobiliario
de la ciudad de Tarija.
Personas con capacidad

alta de gasto vy
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especializados,

proveedores de objetos
pequefnios de
decoracion, artesanos
locales, constructoras y
arquitectos que
conozcan el producto y
sus cualidades ante la

competencia.

Estructura de costes

Materia prima, salarios de empleados, pago alquiler de local,

pago de servicios publicos, pago a proveedores, pago de

publicidad.

Nota: Propuesta del modelo CANVA. Fuente: Elaboracion Propia.

Recursos clave

Inversion inicial, una
marca, pagina web
completa, un sistema
claro para la toma de
pedidos y entrega de
productos, personal
especializado en la
produccion y

comercializacion.

Canales disefiadores de
Los productos se interiores orientados a
ofreceran a través de este mismo segmento.
una tienda online y

fisica.

Fuentes de ingresos

Venta individual y por mayor del producto.

21



1.3.5. Oportunidades del mercado.

Las oportunidades del mercado se dan en:

e Crecimiento del mercado inmobiliario.

e Tendencia en crecimiento de la decoracién de interiores.

e Escasa oferta de productos (mesones y mesas) no clasicos.

e Ingreso reciente de la resina epoxica aplicada a diferentes materiales como la
madera.

e Ante el alza del mercado inmobiliario y la tendencia alta a la decoracion de
interiores, el cliente final busca objetos que hagan de su vivienda Unica y
personalizada.

e La revalorizacion reciente al reciclaje o reiso en maderas y muebles, hace de la
técnica propuesta (aplicacion de la resina epoxica) una oportunidad para revalorizar

tanto maderas en si como muebles ya fabricados.

Se considera que estos aspectos abren una oportunidad de introducir el producto motivo

de este trabajo.
1.4. Objetivos.

1.4.1. Objetivo General.

Disefiar un Plan de Negocios para la creacion de una empresa que se ocupe de la
fabricacion y comercializacion de tablas para mobiliario de madera tratada con resina
epoxica y decorada con diferentes materiales, que aporten a ampliar la oferta de

productos usados en la construccion y decoracion de viviendas en la ciudad de Tarija.

1.4.2. Objetivos Especificos.

e Realizar un analisis del macro y micro entorno utilizando el modelo PEST y las
5 fuerzas de Porter para identificar las oportunidades y amenazas que afectarian
la creacion de esta empresa.

e Identificar mediante un estudio de mercado las preferencias y aceptacion del

producto.
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e Desarrollar un MIX de marketing producto, precio, plaza y promocion.

e Elaborar un plan organizacional y operaciones, definiendo la estructura,
funciones, materiales y tiempo de produccion.

e Demostrar la viabilidad de la empresa mediante un estudio econémico y

financiero utilizando indicadores de evaluacién.

1.5. Marco Metodoldgico.

La metodologia que se empleara en el plan de negocios sera:

e Investigacion exploratoria que nos permitira tener un acercamiento cientifico al
problema de investigacion. La fuente secundaria se obtuvo revisando libros, e-
books, paginas webs, periodicos, entre otros.

e Investigacion descriptiva que nos permitira describir las caracteristicas de

nuestro mercado meta, en el cual se aplicaran cuestionarios y entrevistas.
1.6. Alcance de la Investigacion.

1.6.1. Alcance Temporal.

En el presente trabajo de investigacion se tomara en cuenta datos e informacion de la

gestion 2018-2022 (para efectos del trabajo de campo).
El horizonte de planificacion para el presente plan de negocios sera de 5 afios.

1.6.2. Alcance Espacial.

La investigacion de este plan de negocios se realizard en el departamento de Tarija,
provincia Cercado, donde se tendrd como sujeto de estudio a las personas del area

urbana.
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CAPITULO II
Macro y Micro Entorno



CAPITULO Il Macro y Micro Entorno

2.1. Andlisis del Macro entorno.

El macro entorno o también conocido como el analisis PESTEL, segun Amador (2022),
“es una herramienta que permite a las organizaciones descubrir y evaluar los factores
que pueden afectar el negocio en el presente y en el futuro. PESTEL es un acrénimo

de las palabras Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal”™.

2.1.1. Entorno Politico Legal.

Con el objeto de generar movimiento econémico y a su vez fuentes de trabajo, la
sociedad se vio en la necesidad de asumir la responsabilidad de identificar
oportunidades que permitan generar ideas de negocios que logren ser transformadas en
innovacion para la implementacion de empresas que permitan obtener independencia

y estabilidad economica.

En la actualidad en Bolivia de acuerdo a Rivera, Velarde y Zenteno (2020), “la tasa de
emprendimientos se esta viendo afectada de manera positiva, cada vez méas personas
por iniciativa propia y otros factores como el desempleo o por la mal llamada “crisis
economica” han decidido “emprender” un negocio propio” (p.13). Hecho por el cual el
espiritu emprendedor comenzd a jugar un papel importante en los ultimos afos,
ocasionando la creacion de programas de apoyo a emprendedores por parte de
instituciones publicas como gobiernos nacionales y municipales que buscan capacitar
y colaborar en la creacion de pequefias empresas y lograr asi que los denominados

“emprendedores” se conviertan en empresarios, con un negocio estable y rentable.

Durante la gestion de Evo Morales se empez0 a crear leyes y programas que avalen a
las micro, pequefia y mediana empresa mediante la obtencién de financiamiento de
corto y largo plazo a tasas muy bajas y sin necesidad de garantias hipotecarias. Ademas
de financiamientos a largo plazo a través de sindicacion de riesgos. Por lo que se
constituyd un fondo especifico para el financiamiento de estudios superiores y

tecnificacion con tasas bajas y de plazos largos (Ministerio de Desarrollo, 2006).
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Dicho enfoque se convirtié un pilar para el gobierno nacional buscando potenciar,
fortalecer y desarrollar a las Micro y Pequefias Empresas, estableciendo politicas de
desarrollo, apoyo en la comercializacion, procesos de registro e incentivos al consumo
y la promocidn de bienes producidos por las Micro y Pequefias Empresas, en el marco
de la economia plural, priorizando estructuras asociativas, orientadas a mejorar la

calidad de vida y el Vivir Bien (Asamblea Legislativa Plurinacional, 2017).

Si bien el gobierno a nivel nacional se encuentra en una constante mejora en funcion al
apoyo a las empresas pequefias empresas, para que el emprendimiento se afirme como
una rueda en la economia se necesita la coordinacion de distintos eslabones que unan
esfuerzos a través de un trabajo coordinado que se enfoque en apoyar a los
emprendedores, por lo que de forma departamental tanto la gobernacion como la
alcaldia de Tarija buscan incentivar el espiritu emprendedor en la poblacion realizando
programas como Startup enfocados principalmente en estudiantes de secundaria y
universitarios de acuerdo al secretario. de Desarrollo Econdmico y Productivo, Salazar
(2022), “la idea del programa es poder desarrollar sus capacidades, su creatividad y
que sepan lo que es emprender desde el colegio, para ello se les dara una serie de

herramientas para crear un emprendimiento y trabajar la parte empresarial”.

Dichos programas tienen como objetivo fomentar la cultura emprendedora en Tarija
logrando la creacién de empresas nuevas que ademas de generar empleo y circulante
en la economia local, ayuden a consolidar la vision de una Tarija altamente productiva
y competitiva, (Incubadora de empresas, 2022). Brindando premios en efectivo como
ser capital semilla de Bs.- 21 mil a los 10 mejores emprendimientos que cumplan y
hayan pasado las diferentes etapas satisfactoriamente. Siendo las principales unidades
productivas las que se encuentran operando en el mercado local, en rubros como la

artesania, transformacion de alimentos, gastronomia y otros (EL PAIS, 2022).

Si bien existen programas dentro del enfoque de incubadora de empresas como los ya
mencionados, la alcaldia de Tarija se caracteriza por ofrecer espacios en lugares

publicos para la realizacion de ferias que buscan no solo reactivar la actividad
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econOmica, sino también generar alianzas entre una variedad de emprendimientos y o

pequefias empresas tarijefias que se encuentran dentro del mismo sector econémico.

Para los pequefios emprendimientos los programas como leyes implementados tanto a
nivel nacional como regional, permiten disminuir el riesgo e incrementar la posibilidad
del éxito de un pequefio emprendimiento abriendo la puerta para la posterior creacion
de pequefias empresas, al tratarse el presente plan de negocios sobre la fabricacion y
comercializacion de un producto nuevo en el mercado tarijefio que busca no solo
aportar en la economia, si no también dar reconocimiento a un insumo fabricado en el
pais, dichos programas permiten disminuir el riesgo y contar con una mayor posibilidad

de introduccion al mercado tarijefio.

2.1.2. Entorno tecnoldgico

El avance tecnologico percibido en los dltimos afios ha provocado la necesidad de
implementar nueva tecnologia en las diversas industrias con el propdsito de usar de
manera eficiente y eficaz los recursos, en el caso de la fabricacion de tablas mobiliarios
de madera con resina epdxica para una empresa no se requiere un avance tecnoldgico
significativo, sin embargo, el incremento del uso de medios de comunicacién como una
herramienta de manejo y comercializacion para un producto o empresa pueden definir
el exito o fracaso de una empresa en la actualidad. Esto se debe a la popularizacion de
Internet en la Gltima década y en especial durante la pandemia del COVID 19, por lo

que las redes sociales han tomado protagonismo en el dia a dia de las personas.

Convirtiendo en un factor imprescindible el que una empresa cuente con una presencia
en diferentes canales digitales para construir comunidades alrededor de la marca, ganar
la atencidn de sus potenciales clientes y convertir a las redes sociales en un canal de

generacion de ventas.

Al tratarse de la comercializacién de un producto relativamente desconocido en la
region con el término tablas de resina epoxica, el generar estrategias de marketing en
redes sociales enfocado en el crecimiento intensivo es de vital importancia para el

correcto disefio de un plan de negocios.
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2.1.3. Entorno Econémico.

PIB

Con datos del INE (2020), el Producto Interno Bruto de Bolivia tuvo incremento del
del 6,1% con respecto a la gestion del 2020, las actividades econémicas que registraron
el mayor crecimiento fueron Minerales metalicos y no metalicos, Transporte y
almacenamiento, y Construccion. En el primer caso, se observo un crecimiento de
37,68% debido, principalmente, al crecimiento en la produccién de zinc en 39,32%, a
razén de la mayor demanda externa y los precios internacionales favorables. Por su
parte, la actividad de Transporte y almacenamiento registro variacion positiva de
21,80%.

Como resultado de la reactivacion econdmica y la eliminacion de las restricciones que
se dieron a esta actividad en la gestion 2020 debido a la pandemia del COVID. Por su
parte, la actividad de Construccion crecio en 17,89%, a consecuencia del impulso de la
inversion publica, aspecto que se encuentra corroborado por el crecimiento de las

ventas de cemento en 19,20%.

En cuanto al Producto Interno Bruto de Tarija tuvo un incremento del 5% en relacion
a la gestion 2020, La construccion con un aumento del 2.53%, y el comercio con un
aumento del 0,88% son algunas de las principales actividades econdmicas donde se

percibieron incrementos.
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Grafico 1. Producto Interno Bruto nominal.

Tarija: Producto Interno Bruto nominal, 1990 — 2020
(En millones de délares)
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Nota: Incremento del producto interno bruto nominal por afio hasta el 2020. Fuente:
Instituto Nacional de Estadistica.

Gréfico 2. Tasa de crecimiento del PIB 2021.

TARIJA: Tasa de crecimiento del PIB, 2021
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TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y COMUNICACIONES
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ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA

SERVICIOS COMUNALES, SOCIALES, PERSONALES ¥ DOMESTICO
INDUSTRIAS MANUFACTURERAS

[TOS FINANCIEROS, SEGUROS, BIENES INMUEBELES Y SERVICION PRESTADOS A LAS EMPRESAS
AGRICULTURA, SILVICULTURA, CAZA'Y PESCA
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PETROLEQ CRUDO ¥ GAS NATURAL
SERVICIOS DE LA ADMINISTRACION PUBLICA
MINERALES METALICOS ¥ NO METALICOS

Nota: Tasa de crecimiento del producto interno bruto en la ciudad de Tarija del afio

2021. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.
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Inflacién

La tasa de variacion anual del IPC en Bolivia en septiembre de 2021 ha sido del 1%, 8
décimas superior. La variacion mensual del IPC (indice de Precios al Consumo) ha
sido del -0,2%, de forma que la inflacion acumulada en 2021 es del 0,8% (Ver grafico
3).

Hay que destacar la subida del 0,4% de los precios de Ocio y Cultura, hasta situarse su
tasa interanual en el 1,2%, que contrasta con el descenso de los precios de Alimentos

y bebidas no alcohdlicas del -1%, y una variacion interanual del 2,8% (INE, 2021).

Gréfico 3. Variacion mensual del indice de precios al consumidor, segin

ciudades capitales y conurbaciones, enero de 2022.

BOLIVIA: VARIACION MENSUAL DEL iNDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR, SEGUN
CIUDADES CAPITALES Y CONURBACIONES, ENERO DE 2022
(En porcentaje)

Tarija 1,00
Region Metropolitana Kanata (1)
Sucre

Conurbacion Santa Cruz (2)
Cobija

Conurbacioén La Paz (3)
Trinidad

Oruro

Potosi

BOLIVIA

0,00 0,20 0,40 0,60 0,80 1,00 1,20

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Desempleo
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https://datosmacro.expansion.com/paises/bolivia

La recesion econémica que vive el departamento de Tarija desde la gestion 2015, se
sumo la llegada de la pandemia a causa del Covid-19, registrando la tasa de desempleo
maés alta con un 8.6%, a pesar de la reactivacién econémica en el departamento esto no
es suficiente obligando a profesionales y no profesionales que se ven obligados a
migrar a otros departamentos por falta de oportunidades de trabajo (INE , 2021).

Vivienda Propia

En la actualidad la poblacion busca marcar y seguir tendencias, esto también se ve
reflejado en el disefio de viviendas y hogares, especialmente cuando se trata de
viviendas propias que permiten disefiar mubles y estructuras que vayan adecuados a

los gustos y preferencias de una familia.

Con el objeto de incrementar el porcentaje de familias que cuentan con una vivienda

propia, que segun el Censo de Poblacion y Vivienda de 2012 se establecio:

Que en el pais mas de la mitad de la poblacion (52.3%) no cuenta con vivienda propia
(alquilada, anticrético y prestada) (Instituto Nacional de Estadistica, 2012). En febrero
de 2014 se entregd los primeros créditos para vivienda social a familias que nunca

tuvieron techo con tasas reguladas y facilidades de acceso. (INE, 2012)
Los fines del crédito son: (Banco Mercantil Santa Cruz, 2019).

El Crédito de Vivienda de Interés Social esta destinado a aquellas personas que desean
adquirir una Unica vivienda con los siguientes fines: compra, construccion, ampliacion,

remodelacion, refaccion de vivienda y anticrético

2.1.4. Entrono Socio Cultural

El entorno socio cultural en el &mbito de disefio arquitectonico y de interiores, se
amplié a estratos socio econdmicos en los cuales estos no marcaban una diferencia
fundamental; el disefio de la casa, tanto la infraestructura como el interiorismo es
considerado ahora fundamental, marcando una, podriamos decir, revolucion del disefio,
en el cual se valorizan materiales nuevos, se valoriza el reciclaje, la fusion de diferentes

materiales, etc.
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Las nuevas tendencias del mundo llegaron a afectar al entorno social del pais donde la

cultura del interiorismo se amplid y llego con tendencias nuevas y accesibles; ahora ya

no se trata solo de acceder a una vivienda sino también que ésta tenga estilo, innovacion

y en lo posible, exclusividad. El disefio paso de ser una accién netamente cara y

exclusiva al ser una opcion accesible, pero a su vez sin perder la exclusividad.

2.1.5. Conclusiones del Macroentorno.

En funcién de la informacion recopilada, clasifica y por ende con adecuada

interpretacion es posible presentar las siguientes conclusiones de acuerdo a los entornos

de analisis:

El entorno politico-legal. — Como resultado de las leyes, decretos supremos,
créditos, programas que fomentan emprendimientos, pequefias empresas y
demas, es accesible a la creacion de una pequefia empresa que se dedique a la
produccion y comercializacion de tablas mobiliarios de madera con resina
epoxica.

Durante la gestion de Evo Morales se implementaron leyes y programas para
apoyar a las micro, pequefias y medianas empresas, con el objetivo de fortalecer
y desarrollar este sector. Existen programas de financiamiento de corto y largo
plazo con tasas bajas, asi como programas de capacitacion y apoyo a
emprendedores. A nivel departamental, tanto la gobernacion como la alcaldia
de Tarija buscan incentivar el espiritu emprendedor a través de programas como
Startup. Estas iniciativas buscan generar empleo, impulsar la economia local y
consolidar una regién productiva.

Entorno tecnoldgico. - Las variables esenciales para generar oportunidades en
el contexto y/o ambiente tecnoldgico es la utilizacion estratégica de las redes
sociables con el objetivo de generar un posicionamiento elemental en la mente
de los consumidores potenciales. Asimismo, coadyuvar con entidades como
ser: la Facultad de Arquitectura y Urbanismo, artes y demas disefios; de esta
manera es aun mas viable la creacion de la empresa de produccién y

comercializacion de tablas mobiliarios de madera con resina epoxica.
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Entorno econdmico. — Uno de los once sectores de la economia es la
Construccion, el cual se presenta de manera favorable en los ultimos afios a
pesar de las diversas dificultades econémicas. El Producto Interno Bruto (PIB)
de Bolivia y Tarija, tuvo un incremento especialmente en sectores como
minerales, transporte, almacenamiento y construccion. Sin embargo, el
departamento de Tarija ha enfrentado una recesion econdémica desde 2015. No
obstante, el sector de la construccién no presentd valores de decrecimiento.
Entorno socio cultural. - Bolivia ha experimentado cambios significativos en
los Gltimos afios en relacion al emprendimiento y al disefio arquitectonico e
interiorismo. La sociedad ha valorado cada vez més la innovacion, la
creatividad y el disefio en diversos aspectos de la vida, incluyendo la
construccion y el interiorismo de viviendas. Se ha producido una revolucion en
el disefio, donde se aprecian materiales nuevos, el uso del reciclaje, la fusion de
diferentes materiales y estilos, entre otros. Estas nuevas tendencias han llegado
a todos los estratos socioeconomicos, y ahora el disefio de la casa, tanto en su
infraestructura como en su interiorismo, se considera fundamental y se busca
que tenga estilo, innovacién vy, si es posible, exclusividad.

Un factor esencial es la accesibilidad a la vivienda para la sociedad boliviana y
tarijefia, el cambio en la forma que las personas valoran y aprecian el disefio
arquitectonico y de interiores, el emprendimiento también ha ganado
importancia en Bolivia.

En el caso de Tarija, tanto del Gobierno autonomo Municipal (GAM) han
implementado programas para incentivar el espiritu emprendedor en la
poblacion, especialmente enfocados en estudiantes de secundaria y
universitarios. Estos programas buscan desarrollar las capacidades y la
creatividad de los jovenes, brindandoles herramientas para emprender desde
etapas tempranas de su formacién académicas.

Al mismo tiempo, se llevaron a cabo ferias y eventos para promover los
emprendimientos locales, generando alianzas entre diferentes emprendedores y

pequefias empresas del mismo sector econdémico. Estas iniciativas buscan no

33



solo reactivar la actividad econdémica, sino también fortalecer la economia local

y consolidar la vision de una regidn productiva y competitiva.
2.2. Analisis del Micro entorno.

Para el analisis del micro entorno se utiliza el analisis de las cinco fuerzas de Porter
para identificar nuestras fortalezas competitivas y maximizar nuestros recursos con la
finalidad de desarrollar estrategias integrales orientadas a mitigar el impacto negativo

que estas fuerzas pudieran tener sobre el siguiente plan de negocios.

Por otra parte, Michaux y Cadiat (2018), “conceptualizan que las Cinco Fuerzas de
Porter es un analisis del entorno competitivo de una industria. Este analisis nos permite
comprender la industria y la naturaleza de las relaciones entre los diferentes actores del
mercado en la que una empresa se desarrolla. De otra manera se puede decir que aplicar
las Cinco Fuerzas de Porter ayuda para entender, de una mejor forma, el

comportamiento de los factores del entorno de la empresa”.

2.2.1. Poder de Negociacion de los Proveedores.

Las tablas mobiliarias de madera con resina epdxica necesitard dos principales

materiales: la resina epoxica y la madera.
Resina Epoxica.

De acuerdo, a la RAE (2022), se entiende por resina epoxica como “un material
sintético, duro y resistente, que se utiliza en la fabricacion de plasticos, pegamentos,

2

etc.

Conocida como resina epoxica es un polimero que se caracteriza por su durezay brillo,
de acuerdo con un trabajo del Centro de Investigacion en Quimica Aplicada, la resina
epodxica “es un polimero termoestable que se endurece cuando se mezcla con un

catalizador o endurecedor.

Las resinas epoxidicas derivan del petréleo, originalmente su composicion es solida,

pero también es posible encontrarlas como liquidos viscosos. Para que puedan adquirir
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un estado soluble, es necesario afiadirles un endurecedor que servira para fundirlas en

distintos procesos industriales.

La resina epoxica es un material poco conocido a nivel local y nacional. Por lo que
gran parte de la poblacion no tiene conocimiento sobre los beneficios de este material

y los productos que pueden crearse a partir de éste.

Existe un principal proveedor de resina epoxica en la ciudad de Santa Cruz (Mundo
Epoxi) y pequefios proveedores en la ciudad de La Paz y Cochabamba.

Al ser una nueva empresa y no contar en la actualidad con un posicionamiento en el
mercado tarijefio, el poder de negociacion con los proveedores es relativamente bajo,
sin embargo, la inexistencia de una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de productos a base de resina epoxica permite abastecer un mercado
que aun no se encuentra atendido disminuyendo el impacto que genera el bajo poder

de negociacion.
Madera.

En cuanto a la elaboracion de tablas a base de madera existe una variedad de
proveedores de dicha materia prima, que ofrecen tantas tablas en bruto, macizos o
madera reciclada, al ser la oferta mayor a la demanda el poder de negociacion ante los

proveedores es alta.

Permitiendo a la empresa gestionar precios competitivos para la compra de este

producto permitiendo acceder a benéficos del Rappel.

2.2.2. Poder de Negociacion de los Clientes.

Los clientes se constituyen en la parte principal para cualquier empresa, ya que ésta
produce para ellos y estos son los que aportan con los recursos econémicos para que la
empresa pueda seguir operando. El cliente tiene un poder de negociacion moderado,
porque por un lado existe una variedad de empresas comercializadoras de productos

similares: donde la diferencia de nuestro producto se basa en disefio y la exclusividad
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que se puede obtener, por lo tanto, el cliente podra elegir entre varios productos

similares y buscar la mejor relacion calidad-precio.

2.2.3. Amenaza de nuevos Competidores.

La entrada de nuevos competidores es moderada, a pesar de que los materiales
principales son relativamente féciles de obtener, el disefio de tablas en base a la resina
epoxica sigue siendo un mercado desconocido en la region, por lo que la fidelizacion
de clientes en funcidn a la calidad, innovacién y exclusividad es un factor relevante

para el éxito e introduccion de este nuevo producto al mercado tarijefio.

2.2.4. Amenaza de productos Sustitutos.

La oferta que existe de diferentes tipos de tablas o productos similares realizados con
materiales como granito, marmol o porcelanato, cuentan con un posicionamiento
latente en la poblacion al ser este producto una opcion nueva en el mercado, los
materiales tradicionales son una amenaza alta para la empresa, ya que cuentan con una
diversidad de disefios y precios que permiten abastecer a un gran sector del mercado

tarijefio, recalcando la importancia de generar estrategias de posicionamiento.

2.2.5. Rivalidad entre los Competidores Existentes.

La rivalidad entre los competidores es medianamente alta ya que la competencia directa
seria FABOCE y GLADIMAR con los porcelanatos, carpinterias, empresas
comercializadoras de granito y marmol, teniendo una variedad de competidores la

empresa tiene que desarrollar estrategias de fidelizacion de clientes.

2.2.6. Conclusiones del microentorno.

De acuerdo al andlisis del diagndstico en el mercado de consumidores y de factores de
produccion, donde ambos estan en funcion del sector de la construccion que desemboca
en la oferta de tablas mobiliarias de madera con resina epoxica se presentan las

siguientes conclusiones del microentorno:

e Poder de negociacién con los proveedores. — En el mercado de factores, en

este caso de la resina, es limitado; no obstante, es una fortaleza porque genera
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una barrera de entrada a nuevos competidores. El emprendimiento ain no tiene
un posicionamiento sélido, lo que reduce su poder de negociacion. Sin
embargo, al ser un mercado no atendido, la empresa puede abastecerlo y reducir
el impacto del bajo poder de negociacion generando un oligopolio en el
mercado.

Poder de negociacion con los clientes. — El valor agregado, es decir, la
diferenciacion del producto es la calidad del disefio y exclusividad de las tablas
de madera con resina epoxica. Al mismo tiempo es bastante innovador, cuestion
elemental puesto que cada vez los clientes presentan habitos innovadores en su
consumo.

El objetivo es resaltar la calidad y precios accesibles para el publico, es decir,
la relacion calidad-precio del producto.

Amenaza de nuevos competidores. — La estrategia clave para mantener la
estabilidad en el negocio de las tablas de madera con resina epoxica es el
alcance de un posicionamiento consolidado el cual conlleve a la fidelizacion de
los clientes como resultado de la satisfaccion de sus gustos o preferencias en
disefio de interiores, arquitectura y demas.

Amenaza de productos sustitutos. — Actualmente el comportamiento de los
consumidores presenta un elevado consumo en ceramica, porcelanato, granito
y demas; los cuales son una amenaza latente en el mediano plazo al menos. El
objetivo es contrarrestar la misma accediendo a la satisfaccion de las demandas
de los clientes.

Rivalidad entre los competidores existentes. — Como resultado de la
medianamente alta rivalidad de competidores, se debe generar estrategias que
aumenten la ventaja competitiva en el producto y que resalte ante todo el disefio
y exclusividad, es decir, el valor agregado del producto para alcanzar un

posicionamiento sélido en el mercado.
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Investigacion de Mercados



CAPITULO 111 Investigacion de Mercado.

3.1. Investigacion de Mercados.

Vargas (2018) y Benassini (2010), indican que la investigacion de mercados es un
procedimiento que busca la aplicacion de unas técnicas apropiadas e involucradas en
el disefio como lo es la recoleccion de datos, el andlisis y la presentacion de la
informacion para la toma de decisiones; también Segln Kotler (1996), la investigacion
de mercados es la planeacién, recopilacion y andlisis de la informacion relevante para

la toma de decisiones en las estrategias de marketing de las organizaciones.

3.1.1. Planteamiento del problema.
¢Existe un mercado potencial en la ciudad de Tarija para la venta de tablas de madera

con resina epoxica, decoradas con diferentes materiales?

3.1.2. Identificacion del problema.

En la ciudad de Tarija no existe una empresa que se dedique a la fabricacion y
comercializacion de placas de madera protegida y decorada con resina epdxica aplicada
a diferentes usos, siendo este un mercado nuevo en el cual se puede ofertar un producto
innovador acorde a las nuevas tendencias de la decoracion de interiores y la

construccién inmobiliaria, el que ademas ofrezca personalizacion y exclusividad.

3.1.3. Formulacion del problema.

Problema General.

¢Existe un mercado potencial en la ciudad de Tarija para una empresa dedicada a la

fabricacion y comercializacion de tablas de madera con resina epoxica?

Problema de Investigacién de Mercado.
¢ Cudl es el nivel de aceptacion y los atributos mas valorados por los clientes en cuanto

a tablas mobiliarias de madera con resina epoxica?
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3.1.4. Objetivos.

Objetivo General.

Identificar el mercado potencial mediante una investigacion de mercados que
contribuya con indicadores para la implementacion de una empresa dedicada a la
fabricacion y comercializacion de tablas mobiliarias de madera con resina epoxica en

la ciudad de Tarija

Obijetivos Especificos.

e Evaluar indicadores de medicion en dos poblaciones para medir el nivel de
aceptacion de las tablas mobiliarias de madera con resina epoxica en la
poblacion de Tarija.

e ldentificar los gustos y preferencias del potencial consumidor y conocer los
aspectos mas importantes que consideran al momento de adquirir mobiliario de
madera.

e Conocer los medios de difusion para que la informacién del producto llegue a

la poblacion objetivo.

3.1.5. Metodologia de la investigacion
El presente trabajo hace uso de la investigacion exploratoria como de la investigacion

descriptiva.

Investigacion Descriptiva

Para Valle (2022), segun Guevara entre otros, “el objetivo de la investigacion
descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y

personas”.

Esta investigacion ayudara a describir las preferencias de atributos por los que la
poblacién de estudio adquiriria las tablas mobiliarias de madera con resina epdxica, y
las caracteristicas de comportamiento que tienen al momento de comprar el producto,

brindando asi detalles y patrones del mercado.
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Investigacion exploratoria.

Ramos (2020), indica que, en el alcance exploratorio, la investigacion es aplicada en
fendmenos que no se han investigado previamente y se tiene el interés de examinar sus
caracteristicas y también sugiere Fernandez entre otros (1997), “la investigacion
exploratoria, se efectta normalmente cuando el objetivo a examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha

abordado antes”.

Esta investigacion permitirad identificar cuéles son las actitudes de adquisicion y el
comportamiento de los clientes potenciales acerca de la decoracion con tablas

mobiliarias de madera con resina epoxica.

3.1.6. Definicion de la poblacion.

e Poblacion 1.
Elemento: Consumidor final.
Unidad de muestreo: Personas de la ciudad de Tarija comprendidas entre los
28 y 64 aifos.
Extension: Los 13 distritos pertenecientes a la ciudad de Tarija.
Parametro pertinente: Posibles compradores de los tablones de madera con
resina epoxica.

e Poblacion 2.
Elemento: Comerciantes de muebles, porcelanatos y marmol.
Unidad de muestreo: Duefio o representante del comercio.

Parametro pertinente: Encargados de la venta de muebles y mesones.

3.1.7. Marco Muestral.

3.1.7.1. Técnica de muestreo.

Poblacion 1.

La muestra se obtendra a partir de un muestreo probabilistico estratificado en donde se

dividira a la poblacion por distritos de la zona urbana de la ciudad de Tarija, por lo que
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el nimero de personas encuestadas serd proporcional al tamafio de la poblacion por

distrito.

Paoblacion 2.

Para determinar la muestra se realizara un muestreo probabilistico sistematico, ya que
se seleccionara al elemento a encuestar en funcion de una constante o salto sistematico.
Sin embargo, larecoleccion de datos se adecuara en base a los criterios del encuestador,
ya que no se cuenta con una base de datos de comercios enfocados a la venta de muebles
que contengan el nombre del establecimiento, ni la ubicacién exacta del mismo para
realizar un listado. Sin embargo, como extension para la recoleccién de datos se

selecciond una zona de mayor trafico en la venta de muebles, porcelanatos y marmol.

Torres y Paz (2020), “indican que en el tamafio de una muestra se deberad tomar en
cuenta varios aspectos, relacionados con el pardmetro y estimador, el sesgo, el error

muestral, el nivel de confianza y la varianza poblacional”.

Poblacion 1.

Esta poblacion se encuentra conformada por personas comprendidas entre los 28 y 64
afios de los 13 distritos pertenecientes a la ciudad de Tarija. Para lo que se realiz6 una

estimacion de la poblacién en base a dichas caracteristicas. (Véase anexo N° 1).

ZZ*N*p*q
T e2x(N—1)+2z2xp=xq

n

_ 1,96% x90 897 « 0,82 x 0,18
~ 0,052%(90897 — 1) + 1,962 0,82 « 0,18

n
n =227
n = Tamarfio de la muestra (N° de habitantes en la Ciudad de Tarija).

e2 = Limite aceptable de error muestra, que generalmente varia 0.01 y 0.09 para este

caso se tomo el valor de 0.05.

N = 90 897 habitantes.
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Z? = El valor obtenido mediante nivel de confianza o nivel de significancia con el que
se va a realizar el tratamiento de las estimaciones. Es un valor constante que si se lo

toma en relacion al 95% equivale al 1,96.

P = Probabilidad de éxito (Si) con la pregunta: ;Le interesaria adquirir muebles de
madera decorados o hechos con resina epoxica? (0,82).

Q = Probabilidad de fracaso (No) con la pregunta: ¢ Le interesaria adquirir muebles de
madera decorados o hechos con resina epoxica? (0,18)

Paoblacion 2.

La siguiente poblacion de estudio se encuentra conformada por diferentes constructoras

y comerciales.

3.1.8. Instrumentos de Investigacion.
3.1.8.1. Fuentes Secundarias.
e INE.
e Alcaldia de la ciudad de Tarija.
e Panorama del crecimiento en la construccion de Bolivia.
e Plan de negocios produccion y comercializacion de muebles ecoldgicos
multifuncionales. Lopez y Parra (2019).
e Modelo de negocio para la produccion y comercializacion de muebles en
madera. Espinel, Romero y Mayorga (2020).
e Laresina epoxica para la decoracion de muebles hechos en madera con figuras

y simbolos de la cultura del Caribe. Gutiérrez y Bornachera (2020).

3.1.8.2. Fuentes Primarias.

Poblacion 1.

Se realiz6 encuestas digitales, que cuenta con imagenes de referencia sobre los
productos hechos a base de resina epdxica para que el encuestado cuente con una
referencia que facilite el llenado de las encuestas, a la poblacion de la ciudad de Tarija

comprendida entre las edades 28 y 64 afios de los 13 distritos de la ciudad. Debido a
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que son los consumidores finales de este producto y se pretende conocer las

caracteristicas que valoran a la hora de realizar su compra.

El instrumento consta de 13 preguntas claras y puntuales para mayor comodidad del
encuestado. Véase modelo de encuesta (Anexo N° 5).

Paoblacion 2.

Se realizaron entrevistas a profundidad a los comerciantes de muebles, porcelanatos y
méarmol, ya que son los que tienen mayor contacto con el consumidor final. Sin
embargo, las encuestas tendran una duracion aproximada de 10 minutos, con el objeto
de no perjudicar el desenvolvimiento de su negocio. Véase modelo de entrevista a
profundidad en (Anexo N° 6).

3.1.9. Presentacion y analisis de resultados.

Se utilizaron dos métodos para la obtencion de informacion.
Encuesta. — Capacidad econdmica, tipo de vivienda, progreso social.

En funcion de resultados generados por la Fundacion INESAD, Instituto de Estudios
Avanzados en Desarrollo, institucion ubicada en laciudad de La Paz realizo la siguiente

investigacion:

“El Progreso Social en Bolivia: Un Analisis Departamental” para los 9 departamentos
de Boliviaen el periodo 20122016, donde se muestra que los departamentos que mejor
IPS obtuvieron durante los 5 afios analizados fueron Santa Cruz y Tarija, con puntajes

promedio de 71y 68 respectivamente.

A nivel municipal, Tarija es el municipio con mayor progreso social y el de menor es
Yunchara con 64 puntos. Asimismo, se identificaron brechas importantes entre las
areas urbana y rural de los municipios, siendo estas Ultimas donde se presentan los

mayores desafios de politica pablica.

El indice de Progreso Social del Departamento de Tarija es la primera medicion a nivel

regional impulsada por el Gobierno Autdnomo Departamental de Tarija y realizada por
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la Fundacion INESAD. Con los resultados de esta medicion se lograron identificar las

similitudes y conocer las brechas de progreso social que existen en el departamento.

Asimismo, este indice no solo permite evaluar el desempefio relativo, sino que sirve
como una herramienta practica para tomar mejores decisiones con respecto a la

inversion social y a la implementacién de politicas publicas.

El indice esta compuesto por 52 indicadores sociales y ambientales, mismos que fueron
construidos y extraidos de una encuesta de hogares con representatividad municipal
que fue aplicada en la gestion 2019. Los indicadores se organizaron en tres
dimensiones: (a) Necesidades Humanas Baésicas, el cual incluye indicadores de
nutricion y cuidados medicos basicos, agua y saneamiento, vivienda y seguridad
personal; (b) Fundamentos del Bienestar, que incluye el acceso a conocimientos
basicos, acceso a informacion y comunicaciones, salud y bienestar, y calidad
medioambiental; y (c) Oportunidades, que incluye derechos personales, libertad

personal y de eleccion, inclusion y acceso a educacion avanzada.

Los resultados muestran que el departamento de Tarija presenta un progreso social de

71 puntos sobre 100 posibles, correspondiente a un nivel alto de progreso social.

Gréfico 4. Capacidad econdmica, tipo de vivienda, progreso social.

45



NECESIDADES HUMAMNAS
BASICAS

FUNDAMENTOS DE BIENESTAR OPORTUNIDADES

BASICOS

MUNICIPIO

NUTRICION ¥ ASISTENCIA
MEDICA BASICA
AGUA Y SANEAMIENTO
VIVIENDA
SEGURIDAD PERSONAL
ACCESO A
ACCESO A INFORMACION
¥ COMUNICACIGN
SALUD Y BIENESTAR
CALIDAD MEDIOAMBIENTAL
DERECHOS PERSONALES
LIBERTAD PERSONAL Y DE
ELECCION
TOLERANCIA E INCLUSIGN
ACCESO A EDUCACION
AVANZADA

DSl CONOCIMIENTOS

-

Tarija ) S84 4BO  &D9
FPadcaya i o 789 728 L35,3 423

90
Bermejo 732 | 909 | 479 694 746 449 702 0.5 802 770 67 549 694 8D
Yacuiba 472 | B4B 872 B49 859 577 752 425 773 795 573 90 70
Corapar [ Ba4 840 848 722 455 806 845 612 [897 247 710 @
VilaMontes  BlLO 871 B85 651  é9.] 546 595 873 0.1 | B56 845 510 729 50
gfnﬁc;cidn[: . “ 504 707 740 I 354 I 493 | 903 729 563 758 81 40
Yunchard 799 819 409 830 537 | 158 | 400 707 | 869 704 30
Sonlorenzo | B&® | 735 | B0 614 634 411 730 594 544 734 828 325
B Fuente 57.64 540 | 877 | 673 | 437 832 0] 436 B0B 564 } 324
Entre Rios B3.1 428 440 8O0 723 | 421 481 | 854 594 548 727 | 344

Departamento 732 | 871 84.1 &5.1 75.8 714 484 557 BEB&5  FlA  TOS 493

Fuente: Fundacion INESAD 2019.

Gréfico 5. Cartera bruta del Sistema Financiero.

Tarija: Cartera bruta del Sistema Financiero, 2005 — 2020
(En millones de ddélares)
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Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas Publicas.

Resultados de la encuesta propuesta.
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Pregunta 1. Sexo

Gréfico 6. Sexo de los entrevistados.

B Hombre

= Mujer

Nota. Del total de la poblacion encuestada se puede observar que el 50.09% son

hombres y el 49.1% mujeres. Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 2 edad

Gréfico 7. Edad de los entrevistados.

3,20% 0,50%

\

B De 30 a 40 afos

H De 40 a 50 afos

1 De 50 a 60 afios
De 0 a 70 afios

E Mas de 70 afios

Nota: Los datos recabados muestran que las personas entre los 40 y 50 afios lideran la
encuesta abarcando asi el 40% de la poblacion de estudio, seguidamente con el 35.1%
se encuentran las personas de 30 y 40 afios, en tercer lugar, representativo se tiene con
un alcance del 21.2% a las personas de 50 y 60 afios para finalizar con las personas

mayores a 60 afios. Fuente: Elaboracion Propia.

Pregunta 3. ;,En qué cualidades se fija a la hora de comprar su mobiliario?
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Gréfico 8. Cualidades a la hora de comprar mobiliario.

Precio -134 (60.4 %)
Disefio 119 (53.6 %)
Calidad NT (92.7 %)
Innovacién. 59 (26.6 %)
Otros.
0 50 100 150

Nota: Como se puede observar, los resultados muestran que la poblacion encuestada
determina con un 60.4% como principal factor de compra al precio, seguidamente con
un 53.6% se encuentra al disefio del producto y casi al mismo nivel la calidad con el
52.7 % para finalmente dar paso a la innovacion y otros factores con un 32%. Fuente:

Elaboracién Propia.
Pregunta 4. ;Usted compraria un mobiliario?

Grafico 9. Compra de mobiliario.

0,9%

B Con un disefio ya establecido.
i Con un disefio propio,

m Otros.

Nota: Con los resultados presentes se puede ver que el 56.8% de la poblacion

encuestada adquiere mobiliario con un disefio ya establecido y el 42.3% con un disefio
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propio, mostrando asi la preferencia por comprar algo ya elaborado. Fuente:

Elaboracién Propia.
Pregunta 5. ¢Con que regularidad compra o renueva su mobiliario?

Gréfico 10. Regularidad de compra o renovacién del mobiliario.

2,20%

B 1 afos

E 2 a 5aios.

1 5 aflos 0 mas.

Nota: Segun los resultados se puede ver que el 48.9% de la poblacién encuestada

renueva o cambia muebles en un periodo superior o igual a los 5 afios, mientras que el

48.9% lo hace entre 2 a 5 afios dejando asi a las personas que cambian sus muebles en

el tiempo de un afio con la cifra de 2.2%. Fuente: Elaboracion Propia.

Pregunta 6. ¢De qué material son usualmente su mobiliario?

Grafico 11. Material del mobiliario.

Madera 129 (58.1 %)

Melamina 122 (55 %)

Porcelanato 106 (47.7 %)

20 (9 %)

Hormigon

Oftros.

Nota: Los resultados muestran que el 58.1% de la poblacion cuenta con muebles de

madera, mientras que el 55% de melamina, dejando en tercer lugar al material de
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porcelanato con el 47.7% vy finalizar con el 9% del hormigdn y 2.7% de otro tipo de

materiales. Fuente: Elaboracion Propia.
Pregunta 7. ¢Usted conoce la resina epoxica y su utilidad en el mobiliario?

Gréfico 12. Conocimiento de la resina epoxica y su utilidad en el mobiliario.

mSi

® No

Nota: Como se puede observar el 70% de la poblacion de estudio demuestra que no
tienen conocimiento acerca de la resina epoxica y su utilidad en el sector mobiliario,
sin embargo, el 29.7% demuestra lo contrario. Fuente: Elaboracién Propia.

Pregunta 8. ¢ Le interesaria adquirir tablas para mobiliario de madera decorados

y hechos con resina epoxica?

Grafico 13. Interés para adquirir tablas de madera con resina epoxica.

S

B No

Nota: Los resultados de esta encuesta son favorables para el desarrollo de este proyecto

pues a pesar de que el 24% de la poblacion mostro desinterés por el producto, el 76%
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dio a conocer su interés por adquirir el mismo siendo asi la mayoria de los encuestados.

Fuente: Elaboracion Propia.

Pregunta 9. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por las tablas de madera con
resina epoxica?

Gréfico 14. Precio de las tablas de madera con resina epodxica.

H 2500 a 3000
3000 a 3500
1 3500 a 4000

4000 o mas

Nota: En cuanto corresponde al precio el 45.4% de la poblacién dio a conocer que el
precio que pagarian por el producto esta entre los Bs. 3500 a Bs.4000, el 22.4% pagaria
entre Bs.3000 a Bs.3500, seguido a esto el 19.9% indic6 que pagaria igual 0 mas de
Bs. 4000 mientras que el 12.2% de los encuestados pagaria entre Bs.2500 a Bs.3000.

Fuente: Elaboracion Propia.
Pregunta 10. Usted prefiere un mobiliario.

Grafico 15. Preferencias del mobiliario.

1,30%

H Tradicional
H Innovador

I Otros.

Nota: Segun los resultados se puede decir que el 55.9% de la poblacién tiene

preferencia por los muebles innovadores mientras que el 42.8% prefiere lo tradicional.
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Esto indica que existe una posibilidad de entrar en el mercado ya que, las personas

estan interesadas en salir de lo comun. Fuente: Elaboracion Propia.
Pregunta 11. ;Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer el producto?

Gréfico 16. Medio para conocer el producto.

4%
31% = Television

Periodico
Facebook

Instagram
50%

Nota: Analizando los resultados podemos observar que los resultados se dividen en
dos grandes porcentajes el primerio siendo Facebook con un 50% Yy el segundo
Instagram con un 31%, lo que nos dice que los encuestados prefieren conocer del
producto por las redes sociales y no por los medios tradicionales. Fuente: Elaboracion

Propia.
Como segundo instrumento de recopilacion de informacion.

Se utilizé la entrevista, por ende, conforma como fuente de informacion primaria. El
propdésito del mismo es determinar la factibilidad del lanzamiento del producto en el

mercado.

Entrevista. — Es una técnica de gran utilidad para la obtencion de datos, consiste en un
didlogo estructurado entre dos personas. El entrevistador (investigador) y el

entrevistado, siendo éste una persona entendida en la materia de investigacion.

La poblacion de estudio, es decir, las unidades de observacion son las Constructoras y

Comerciales, que en su mayoria no estan registrados legalmente, razén del mismo un

52



muestreo probabilistico es un proceso complejo y por ende se optd por el muestreo no

probabilistico: muestreo intencionado, donde son 10 unidades de observacion.
Pregunta N°1. ¢ Conoce usted la resina epdxica y los usos en el mobiliario?

Tabla 2. Conocimiento de la resina epoxica.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 2 20%
No 8 80%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Gréafico 17. Conocimiento de la resina epéxica.

iConoce laresina epoéxicay los usos en el mobiliario?

Msi
HEno

Nota: Del 100% de las entrevistas a los representantes de las constructoras y
comerciales, se presenta que el 80% no conoce la resina epoxica y sus utilidades.
Resultados factibles para la investigacion de mercados puesto que el mercado en la
ciudad de Tarija es virgen en el rubro. Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta N°2. ; Sabia usted que la resina epdxica es posible utilizar para tablones,

pisos y demas?
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Tabla 3. Utilizacion de la resina epoxica en tablones, pisos, etc.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 3 30%
No 7 70%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico 17. Utilizacion de la resina epoxica en tablones, pisos, etc.

iSabia que laresina epoxica es posible utilizar para tablones, pisos y demas?

dsi
HEro

Nota: Del 100% de las entrevistas a los representantes de las constructoras y
comerciales, se presenta que el 30% tiene conocimiento que la resina epoxica es
utilizada para tablones, pisos y demas. El restante 70% desconoce el mismo. Fuente:

Elaboracion propia.

Pregunta N°3. ; Usted qué tipo de mobiliario prefiere?

Tabla 4. Preferencia en el tipo de mobiliario.
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Respuesta Frecuencia Porcentaje

Tradicional 40%
Innovador 5 50%
Otros 1 10%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia.
Grafico 18. Preferencia en el tipo de mobiliario.

dUsted que tipo de mobiliario prefiere?

S0

40

Porcentaje

10—

10.00%

T T T
Traclicional Innovador Ctros

cUsted qué tipo de mobiliario prefiere?

Nota: Del 100% de las entrevistas a los representantes de las constructoras y
comerciales, se presenta que el 50% prefiere un tipo de mobiliario innovador, seguido
el 40% prefiere tradicional y el 10% otro tipo. Se considera que los resultados se
caracterizan de esta manera porque en la mayoria de mobiliarios tienen modelos
tradicionales y el ingreso de la innovacion esta limitada por diversos factores que

demandan otro estudio de mercado. Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta N°4. ¢ Le gustaria comprar tablas para mobiliario de madera hechos y

decorados con resina epoxica?

Tabla 5. Aceptacion para la compra de las tablas de madera con resina epoxica.
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Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 6 60%
No 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico 19. Aceptacion para la compra de las tablas de madera con resina
epoxica.

iLe gustaria comprar tablas para mobiiario de madera hechos y decorados con
resina epoxica?

M si
M Mo

Nota: Del 100% de las entrevistas a los representantes de las constructoras y
comerciales, se presenta que el 60% le gustaria comprar tablas para mobiliario de
madera hechos y decorados con resina epoxica y el restante 40% no prefiere la
adquisicion del mismo. Fuente: Elaboracion propia.

Pregunta N°5. ;Cual es el medio de su preferencia para informarse?

Tabla 6. Medio de preferencia para informarse.
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Respuesta Frecuencia Porcentaje
Television 1 10%
Facebook 4 40%
Radio 2 20%
Instagram 3 30%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico 20. Medio de preferencia para informarse.

&Cual es el medio de su preferencia para informarse?

Porcentaje

Televisidn

£Cual es el medio de su preferencia para informarse?

Facebook Radio

Instagram

Nota: Del 100% de las entrevistas a los representantes de las constructoras y

comerciales, se presenta que el 40% prefiere informarse a través de Facebook, el 30%

Instagram, el 20% la radio y el restante 10% la television. Fuente: Elaboracion propia.

3.1.10. Participacién de la competencia en el mercado.

Para el presente proyecto, segun los resultados de la investigacion de mercados, se

puede decir que la participacion de la competencia en el mercado es bastante alta

debido a que los muebles que la poblacién adquiere son de madera y melamina en su
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gran mayoria por el tiempo que estos llevan en el mercado y por el conocimiento que
tienen de los mismos, siendo asi estos los principales rivales para el desarrollo de este
plan de negocio

3.1. 11. Conclusiones de la investigacion de mercado.

e El mercado potencial que se pudo identificar para el desarrollo de este proyecto
son las personas de la ciudad de Tarija que se encuentren entre los 30 a 50 afios.

e El nivel de aceptacion de las tablas de madera con resina epoxica es bastante
alta pues la poblacion a pesar de no conocer el material demostro interés por la
innovacion y la posibilidad de adquirir este tipo de mobiliario.

e Los atributos mas valorados e identificados de las tablas de madera con resina
epoxica son el precio como primer lugar, en segundo puesto se tiene el disefio,
estilo y calidad para finalmente culminar con la innovacion.

e El precio que la poblacion esté dispuesta a pagar por el producto esta entre los
Bs.3500 y Bs 4000.

e Los medios de comunicacion por los cuales la poblacion prefiere conocer

acerca del producto es Facebook e Instagram.

3.2. Funcion del Marketing.

3.2.1. Segmentacién de Mercado.

Segmento Geografico.

Ubicado en el area urbana de Tarija del Departamento de Tarija- Provincia Cercado.
Segmento Demogréfico.

Demogréaficamente el segmento se encuentra entre los 30 y 50 afios de edad, siendo de

género femenino como masculino con ingresos econémicos medios a altos.
Segmento Psicogréfico.

Tomando en cuenta que la segmentacion psicogréfica constituye el estilo de vida y
preferencias de la poblacion se puede decir que el segmento tiene gusto y preferencia

por los muebles modernos, diferentes y de caracter Unico.
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Mercado Objetivo.

El mercado objetivo son las personas adultas de la ciudad de Tarija entre los 30 y 50
afios de edad con ingresos medios altos ya que segun la informacién recabada de la
investigacion de mercados son el 75% de la poblacion que dio a conocer su preferencia

por tener muebles innovadores en sus hogares.

3.2.2. Estrategia de Marketing.

Indica Enzyme (2019), que la definicion de una estrategia de diferenciacion (en
cualquier sentido posible) se ha convertido en una prioridad para muchas
organizaciones por dos razones principales. Por un lado, la competencia en el mercado
es cada vez mayor. Y, por otro, porque no solo porque las empresas trabajan duro para
resaltar por encima de las demas, sino porque los usuarios se han empoderado con el

acceso a la informacion y ya no confian en los mensajes de las marcas.

Es por eso que se realiz0 tres estrategias de diferenciacion para el plan de accion de la

empresa, siendo estas por el modelo de compra, por innovacion y por posicionamiento.

Tabla 7. Plan de accién para la Estrategia de Marketing.

Plan de accion.

Objetivos

SR E estratégicos

Acciones Tiempo Responsable
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Establecer un
catdlogo  online
con toda la
informacion de
medidas,

. Permanente | Gerente General
materiales, y otras
especificaciones
Brindar un fundamentales
servicio para la elaboracion
innovador online | de tablas.
Estrategia de y fisico de
diferenciacion en| compra de tablas
el modelo de con resina Brindar iméagenes
compra. epoxicapara |3D del prototipo
crear una del modelo que el
R . .—. | Cuando se | Responsable de
experiencia Unica | cliente solicitd . ponsal
. requiera Diseno
al cliente. para que pueda
tener una imagen
previa a lo que sera
el resultado final.
Ofrecer  servicio Responsable de
post venta gratuito 1 afio Marketing y
y garantia durante Ventas
un afo.
Personalizar  los
Elaborar tablas | ,." ~ .
disefios segun los
de madera con .
. . gustos del cliente,
resina epoxica
para lo cual se
totalmente o
. . realizaran Responsable de
Estrategia de personalizados . .
- A entrevistas Cuando se Marketing,
diferenciacion para que el .
i - . personales 0| requiera Ventas y
por innovacién. | cliente tenga un : . -
meetings online en Disefador

mueble autentico
en su hogar y
demuestre
exclusividad.

donde el cliente
especifique todos
los detalles que
desea y apruebe el
disefio.
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La empresa se
diferenciara de la
competencia por la

Elaborar tablas caracteristica de

Unicas para el
Estrategia de mercado

Posicionamiento. logrando

diferencia ante la
competencia.

muebles, al ser la| Permanente | Marketing y
Unica empresa en Ventas
el departamento de
Tarija que se
dedica a ello llama
la atenciéon de la
poblacion.

personalizacion de Responsable de

Fuente: Elaboracion propia.

3.2.3. Marketing MIX

Propone Yépez, Quimis y Sumba (2021), que el marketing mix es el conjunto de
acciones para resaltar el éxito del producto o servicio que se vaya a ofertar, teniendo
como finalidad incrementar el nivel de ventas y por lo consiguiente el crecimiento de
las utilidades de la empresa. definiendo objetivos que la empresa desea alcanzar y su
importancia de incluir las 4Ps para examinar el comportamiento de los mercados y los
consumidores, las estrategias que utilizan abarcan las principales areas de producto,

precio, plaza y promocion.
Producto

El producto que ofrecera la empresa es en esencia tablas de madera personalizados para
ser utilizados en distintos espacios del hogar u oficina, dando un toque tnico en funcion
a la linea decorativa, al ambiente y a las especificaciones, gustos y preferencias del

cliente.
Marca.

Respecto a la marca de la empresa el nombre es “INNOVA MADERA”, ya que con el
mismo se refleja la innovacion que tendrdn los productos a diferencia de la
competencia. Mediante el nombre ademas se pretende transmitir la originalidad que

tiene la empresa y la que el cliente le puede dar a su mobiliario.
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Bosquejo de logo.

Imagen 1. Bosquejo de logo.

UNICOs
\:J, CO/

<)
7 A
)

INNOVA

MADERA Y RESINA

Los colores del logo son tonos de café para representar el material principal con el cual
la empresa trabaja y la figura que se utilizo en el centro fue un circulo representativo
al corte de un tronco y a la vez a una huella digital, para asi enfatizar la unicidad y

originalidad de los productos que ofrece la empresa.
Precio.

El precio se determinara una vez realizados los costos unitarios y determinado el resto
de obligaciones legales y margen de utilidad, sin embargo, se tiene como referencia los
precios establecidos por la poblacion encuestada la cual menciond que esté dispuesta a
pagar entre los Bs.3500 y Bs. 4000.

Grafico 21. Pregunta 9 como referencia para el precio del producto.

9. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por las tablas de madera
con resina epoxica?

19,90% 12,20%
H 2500 a 3000
22.40% 3000 a 3500

45,40% 13500 a 4000
v 4000 o mas

Fuente: Elaboracion Propia.
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Plaza.

El canal para la entrega del producto sera directo puesto que la empresa se contactara

sin intermediarios con el cliente, siendo asi una relacion de producto consumidor.

Gréfico 22. Producto Cliente.

Producto Cliente

Fuente: Elaboracion Propia.
Promocion.

La promocion de la empresa “INNOVA MADERA” se realizara mediante dos
diferentes redes sociales debido a que en la investigacion de mercados la poblacion
encuestada indico que prefiere Facebook e Instagram para conocer del producto, por

ello y por el alcance y coste que significa es que se utilizaran estos medios.

En la pagina de Facebook se dara prioridad a la informacién detallada en cuanto a
descripcion, ubicacion, reservas, nimeros telefonicos, ofertas especiales y productos
ya elaborados todo ello se hard mediante videos cortos e infografias pagadas de manera

mensual para tener mas alcance en el mercado.

Bosquejo de pagina Facebook.
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Imagen 2. Bosquejo pagina de Facebook.

MADERA

Innova Madera

@ Agregar a historia # Editar perfil

© Innova Madera
Innova Madera

Ubicacién Ciudad de Tarija

*= Ver tu informacion

Editar detalles publicos

Amigos Buscar
3.495 amigos amigos

~w =T
<RALy d 1“

Fuente: Elaboracion Prpia'

Cuanto concierne a la segunda red social, Instagram la empresa se dedicara subir
contenido correspondiente a la parte visual, creando asi post de imagenes sobre los
diferentes productos elaborados y entregados, el proceso que realizan y otras
innovaciones por venir. Permitiendo al cliente ver imagenes de calidad de lo que son

las tablas que ofrece y la manera en que se las puede personalizar.

Bosquejo de pagina de Instagram.
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Imagen 3. Bosquejo pagina de Instagram.

Innova _ Madera =

28 1.597 1.091

Publicaciones Seguidores Seguidos

Muebleria personalizada
Innova Madera
Ubicado en la ciudad de Tarija

Panel para profesionales
82 uentas alcanzadas en los ultimos 30 dias

Editar perfil

Fuente: Elaboracion propia.
Finalmente se tendra también el medio de comunicacion WhatsApp para poder

comunicarse directamente con el cliente, estableciendo una conversacion continua.

Para facilitar el acceso a este medio la empresa contard con un codigo QR para crear
acceso directo al chat sin necesidad de guardar el nimero telefonico, facilitando y

brindando una vez mas comodidad al cliente.

Imagen 4. QR de WhatsApp de la Empresa.

[m] 4l [m]

[=] T

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.4. Listado y caracteristicas de los productos.

Tabla 8. Caracteristicas de los productos.

Materiales Medida Precio
Tablon rastico e Largo 160
de TAJIBO. cm.

Producto 1 I;;rirllil(r;\g de y f\mncho 50 Precio pre
Resina ' ' establecido.
epoxica ME
1025.

Materiales Medida Precio
Tablon rustico .
de TAJIBO. El precio a
Lamina de _ cotizacion
ilico Las rr_ledldas en bage a las

Producto 2 acti’ico. son dispuestas medidas y
Re,5|r.1a por el cliente los
igg)é'ca ME (personalizado). | materiales

. de
(';gif:;g:gi decoracion.

Fuente: Elaboracion propia.

Se usard el tajibo porque esta especie ofrece una durabilidad reconocida, resistencia a

los insectos, consistente y fina, lo que lo convierte en un producto potencial; ademas,

sus caracteristicas atraen a las empresas y fabricantes del sector de muebleria,

construccién y decoracion del hogar. De tal manera, el tajibo compite principalmente

con las maderas tradicionales que se usan para la construccion, en vigas, gradas,

marcos, ventanas, puertas, etc.
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Al combinar este tipo de madera fina con la resina epoxica y la extensa variedad de
disefios se creara productos de calidad y exclusividad.

3.2.5. Triptico del producto.

Imagen 5. Primera cara triptico del producto.

)

INNOVA
MADERA
CONTACTANOS:
INNOVA MADERA

() INNOVA_MADERA

(373486562 !El%lil

E=

Fuente: Elaboracion Propia.
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Imagen 6. Segunda cara triptico del producto.

BENEFICIOS

« Durabilidad
* Abanico de posiblidades
de disenos.

« Personalizacion
* Exclusividad

Fuente: Elaboracion Propia.

3.2.6. Planeacion de Marketing.
Segun Cohen (2018), “la planeacion de marketing es esencial para una empresa y la

difusion eficaz y rentable de cualquier producto o servicio.”

Es por esto que se realizara una planeacion de las actividades que se realizaran a lo

largo del afio para la difusion del producto.

Tabla 9. Planeacion de Marketing.

Actividad Veces al afo Meses
1 | Publicidad en Facebook. 12 Enero a Diciembre
2 | Pagina de Instagram. 12 Enero a Diciembre
3 | Disefio de Logotipo. 1 Enero

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.7. Presupuesto de Marketing.

Se realiz06 una propuesta para la publicidad y el coste de esta mensualmente, ademas

del coste del logotipo requerido.

Tabla 10. Propuesta de Marketing.

Presupuesto de Marketing

.. Veces al Costo
Actividad afio Meses Costo Total
Publicidad en Enero a
1 Facebook. 12 Diciembre 100,00 1200,00
2 | Disefio de Logotipo. 1 Enero 300,00 300,00
Total 1500,00

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO IV
Plan de Produccion
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CAPITULO IV Plan de Produccion.

Silva (2018) y los autores Zotelo entre otros (2017), indican que la planificacion de la
produccion es un proceso continuo y complejo que consiste en determinar
anticipadamente decisiones que permitan optimizar el uso de los recursos productivos.
De manera jerarquica, la planificacion de produccion abarca desde las instalaciones de
produccion, incluyendo estrategias de localizacion de plantas y sus capacidades,
métodos de prondsticos, hasta llegar al nivel de planta donde los temas incluyen

planificacion tactica y operativa, planificacion de materiales y gestion de inventarios.

4.1. Objetivos del area de Produccion.

e Describir el proceso de produccion e Identificar la ingenieria del producto

e Elaborar un flujograma del proceso de produccion

e ldentificar las caracteristicas de la tecnologia y maquinaria que se utilizara en
la produccion de los tablones para mobiliario de madera con resina epoxica.

e Elaborar un presupuesto de materias primas, maquinaria, equipo y capacidad
productiva

e Establecer los aspectos generales de la empresa (localizacion, disefio,

distribucion y seguridad)

4.1.1. Ingenieria del producto.

4.1.1.1. Area de Servicio.
En este proceso se tomara en cuenta todas las acciones llevadas a cabo desde el ingreso

del cliente a la tienda hasta su retirada.

Se haré el recibimiento respectivo, informando sobre los tablas mobiliarios disponibles
y sus medidas, seguidamente se dard a conocer el producto premium con toda la
informacion necesaria siendo este mas personalizado, en caso de que quiera adquirir el
producto se realiza una orden con el pago del 50% para la produccion de la misma el
cual se entregara en un tiempo determinado de 3 a 5 dias, dependiendo si el producto
es el estandarizado o el premium, transcurrido el tiempo dado se hace la entrega del

producto terminado mas el pago del saldo.
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4.1.1.2. Area de Produccion.
Proceso en el cual la materia prima sera transformada en producto final, los cuales son

las tablas mobiliarias.
Se necesitara cuatro areas para la produccion

Disefio
Fabricacion
Secado
Presentacion

Cada area tendra su espacio respectivo para mantener una produccion fluida sin que se
vean perjudicadas fisicamente, antes de llegar al area de presentacion se llevard a cabo
una revision para garantizar que el acabado de calidad y que el producto no tenga nada
defectuoso para asi pasar al area de presentacion.

Para una produccion eficiente se tendra un control y planeacion: donde se tendrd un
inventario digitalizado para elaborar un control de los insumos, ademas teniendo un

control con las ordenes de trabajo.

4.1.1.3. Area de almacenamiento.
Antes de almacenar la materia prima se hara una evaluacion para verificar que no esté
dafiada y que todos los insumos que entren al almacén estén previamente cargados en

el sistema, para tener una base de datos certera y actualizada constantemente.

4.1.2. Descripcion del proceso de produccion.

4.1.2.1. Tipo de proceso.

Se utilizaran dos tipos de proceso, la cadena de valor y el proceso de produccion por
proyecto o bajo pedido, la cadena de valor nos permitira complementar el esquema de
actividades del proceso operativo y su interaccidn para generar ventajas competitivas,

y categorizar actividades en primarias y de apoyo.

La produccion por proyecto o bajo pedido nos permitira no tener una sobre produccion

del producto asi ahorrando en costos de los insumos y fabricando solo lo necesario.
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Cadena de valor del proceso general para la fabricacion de tablas mobiliarias de

madera con resina epoxica.

Gréfico 23. Proceso Cadena de valor.

Recibimiento
Compra de y recepcion Entrega del
Llegada del de la orden Fabricacion productoy

materia Almacenamiento liente. disef
cliente, disefio de trabajo del producto O

primae de insumos
del producto con el 50% 50% restante

insumos
del pago

Fuente: Elaboracion propia.
Proceso de produccién por proyecto o bajo pedido.

Gréafico 24. Proceso produccion por proyecto o bajo pedido.

Orden de
Compra " Entrega del
. ' trab g
de Almacenamie el e JIO para Fabricacion productoy
teria nto de el . FELI L e del cobro del
tie yDisefio del 50& fabricacion
producto 50%

del
restante

primae INSUMos Producto
producto

insumos

Nota: Todas las actividades mostradas en el grafico superior son apoyadas por la

gestion administrativa y de control, gestion financiera, publicidad e investigacion y

desarrollo. Fuente: Elaboracion propia.
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4.1.3. Flujograma del proceso general de produccion.

Gréfico 25. Flujograma del proceso general de produccién.
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Nota: Flujograma que indica el proceso general de compra y produccion del producto. Fuente: Elaboracion propia.

75




4.1.4. Caracteristicas de la tecnologia.

4.1.4.1 Requerimientos de equipos y maquinaria.
Para la fabricacién de las tablas mobiliarias de madera con resina epoxica se necesitara
lo siguientes.

a) Sierra circular.
Especificaciones técnicas:

e Bosch Professional GKS 190.
e Potencia absorbida 1.400 W.

e Velocidad de giro en vacio*5.500 rpm.
e Peso*4,2 kg.

e Interior del disco de sierra 30 mm.

e Precio: 1432 Bs.

b) Sierra caladora.
Especificaciones técnicas:

Potencia absorbida 650 W.

Numero de carreras en vacio 500 — 3.100 cpm.
Peso 2,6 Kkg.

Longitud del cable 2,5 m.
Precio: 1320 Bs.
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¢) Pistola de calor.

Especificaciones técnicas:
e Incorpora regulacion electronica de temperatura (300°C
a 500°C).
e incluye 4 boquillas intercambiables para adaptarla a
diferentes tipos de secado.

e Tiene switch de 3 posiciones: apagado y 2 velocidades

de flujo de aire.
e Precio: 1300 Bs.

d) Taladro

Especificaciones técnicas:
e Velocidad en vacio: n0 = 0~1500/min / n0 =
0~400/min.
e Torque: 50N/m.
e Tension nominal: 18v.
e Tension maxima: 20v.
e Corriente De Arranque Nominal: 32,
e Bateria: 18V - 1,5A.

e Capacidad: 13mm - %.
e Modelo: TP 613/18 C1.
e Precio: 400 Bs.

77



e) Pulidora.

Especificaciones técnicas:
e Voltaje 110-120V ~ 60Hz.
e Potencia de entrada 1400 W.
e Velocidad sin carga 1500-4500 rpm.
e Diametro de la almohadilla de pulido 7.

e (Caja de cambios de aluminio duradero.

Con 1 pza de almohadilla de pulido.
e Con Tpza cap6 pulido.
e Precio: 753 Bs.

f) Lijadora.

Especificaciones técnicas:
e Max. Presioén operacional: 6.3 bar.
e Consumo de aire: 100 | / min.
e Velocidad oscilante: 10500 min * -1.
e Circuito oscilante: 5 mm.
e Diametro del disco de molienda: 150
mm.

e Precio: 539 Bs.
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g) Mescladora para resina epoxica.

Especificaciones técnicas:
e Acero especial para herramientas con
recubrimiento en polvo.
e Agujero de goma para colgar.
e Precio: 30 Bs.

h) Balanza digital.

Especificaciones técnicas:
e Sensores muy precisos y precisos de 88 libras.
e Comoda pantalla LCD dual.

e Conversion rapida de libras y kg.

e Plataforma de pesaje impermeable para una féacil

limpieza.

e Disefio de bloqueo automatico de lectura
e Precio: 418 Bs.
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4.1.5. Presupuesto maquinaria y equipo

Tabla 11. Presupuesto de maquinaria y equipo.

Maquiparia y P_reci_o Cantidad Total Depre_ciacjé_n anlNJaI 20%
equipo. unitario. vida util 5 afos.

Sierra circular 1.432,00 2 2.864,00 572,80
Sierra caladora | 1.320,00 2 2.640,00 528,00
Pistola de calor 1.300,00 2 2.600,00 520,00
Taladro 400,00 2 800,00 160,00
Lijadora 539,00 2 1.078,00 215,60
Pulidora 753,00 2 1.506,00 301,20
Mezcladora 30,00 5 150,00 30,00

Costo total 11.638,00 2.327

Nota: Precio de toda la maquinaria requerida. Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.5.1. Administracion de materiales.

4.1.5.2. Necesidad de materia prima.

En la siguiente tabla se calculd la materia prima requerida para la fabricacion de una

tabla mobiliaria de madera con resina epoxica.

Tabla 12. Necesidad de materia prima.

Materia Prima
Materia prima Cantidad | Unidad de medida Precio
Tablén rustico de TAJIBO 2 160 cmpors0em | g 1.200
por 0.50 cm
Lamina de acrilico 1 160 cm por 90 cm Bs 200
Resina Epoxica ME 1025 1 6kgs Bs 955
Pigmento 1 10 gr Bs 35
Costo Total Bs 2.390

Nota: Costo de la materia prima requerida para la produccion de un tablon de madera

con resina epdxica. Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.5.3. Capacidad Productiva.

Tabla 13. Capacidad productiva en minutos.

Capacidad productiva
Actividad Tiempo en minutos
Disefio de la tabla 30
Cortado de madera 50
Lijado de madera 40
Armado de molde 60
Preparacion de la resina epoxica 35
Vertido de la Resina epdxica 30
Secado 1440
Pulido 60
Tiempo Total 1745

Nota: Tiempo de produccion de una tabla de madera con resina epoxica expresado en

minutos. Fuente: Elaboracion Propia.

Tomando en cuenta que en la produccion existe un tiempo de secado del producto, en

el cual el personal no se involucra, se realizara una produccion en serie para optimizar

el tiempo de la misma, por lo cual se calculara el tiempo de produccion en dos etapas.

1. Primera etapa: antes del secado.

Disefio de la tabla.

Cortado de madera.

Lijado de madera.

Armado de molde.

Preparacion de la resina epoxica.

Vertido de la Resina epoxica.

2. Segunda etapa: dos ultimas actividades de la produccién.

Secado
Pulido
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1) Se calculara el tiempo de produccion de la primera etapa.

Tabla 14. Capacidad productiva primera etapa.

Capacidad productiva

Actividad Tiempo en minutos
Disefio de la tabla 30
Cortado de madera 50
Lijado de madera 40
Armado de molde 60
Preparacion de la resina epoxica 35
Vertido de la Resina epdxica 30
Tiempo Total 245

Nota: Tiempo de produccion de una tabla de madera con resina epoxica expresado en

minutos Fuente: Elaboracion Propia.
e Conversion de 245 min a horas = 4.10 horas.

Determinando que un dia laboral tiene 8 horas, se tendria concluida la produccion de
la primera etapa en las primeras 4 horas laborales, dejando el producto listo para

empezar la segunda etapa productiva (secado y pulido).

En el tiempo laboral del personal, en las siguientes 4 horas se reanudara el ciclo

productivo.
2) Una vez se tenga el producto seco, se procedera al respectivo pulido del mismo.

En conclusion, se tendra un producto terminado después de 16 horas laborales o dos

dias habiles.
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Tabla 15. Capacidad productiva final.

Capacidad productiva

Capacidad productiva Capacidad productiva Capacidad productiva
Semanal Mensual Anual
3 12 144

Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.6. Localizacion de la empresa.
La ubicacion de la empresa sera en el Barrio San Gerdnimo sobre la Av. San Luis
pasando el arbol del Taco.

Fuente: Google Maps.
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4.1.6.1. Disefio y distribucion de la empresa.

La infraestructura de la empresa contara con tres areas consistentes en: tienda. oficina,
almacén y produccion.

La oficina para la parte administrativa de la empresa conjunta con la tienda en
un mono ambiente, donde se pueda exhibir el producto.

El almacén estard conectado al area de produccion, el mismo debe contar con
espacios bien organizados.

El area de produccion estara dividida en dos partes en una donde se

ensamblaran los moldes para la elaboracion y la otra estaré destinada al secado.

4.1.6.2. Seguridad.

Para que la seguridad del personal se controlara de manera muy estricta el uso adecuado

del equipo de seguridad personal dentro del area de produccion y almacenes.

El uso de los equipos de seguridad para el personal es obligatorio que se use en las

horas de trabajo, al igual que los distintos implementos necesarios para su proteccion

personal, algunos equipos son:

Guantes industriales: estos deberan utilizarse siempre, durante las actividades
que impliquen algun tipo de riesgo a las manos y cuando se utilicen elementos
de caréacter peligroso, irritante o toxico.

Mascarillas: este tipo de proteccion se utilizard cuando exista presencia de
particulas que puedan afectar a la vias respiratorias o vapores que sean toxicos,
sean estos agroquimicos, vapores y particulas.

Lentes de seguridad: son indispensables para la proteccion ocular
especialmente cuando exista presencia de agroquimicos, particulas sélidas,

fluidos o polvo que puedan afectar a los 0jos.

Equipo de seguridad de la empresa: la empresa contara con ciertos equipos como:

Extintor
Sefalizacion.

Botiquin y otros accesorios para mantenimiento de la maquinaria.
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Sefalizacion de seguridad: se establecerd la sefializacion de seguridad con el
proposito de indicar la existencia de riesgos y medidas a adoptar ante los mismos, y
determinar el uso de equipos de seguridad y ademéas medios de proteccion.

La sefializacion de seguridad no sustituira en ningan caso a la adopcion obligatoria de
las medidas preventivas, colectivas o personales necesarios para la eliminacién de los

riesgos existentes, sino que seran complementarias a las mismas.
Tomaremos en cuenta algunos tipos de sefializacién que son:

Sefales de prohibicion: éstas prohiben acciones que pueden poner en riesgo la salud
0 seguridad de los trabajadores y la propia, como por ejemplo fumar o encender fuegos
cerca de sustancias volatiles o inflamables. Se caracterizan por los colores rojo y
blanco. Es imprescindible colocarlas para evitar conductas que puedan poner en peligro
a los empleados.

Sefiales de obligacion para la seguridad de los trabajadores: indican las
protecciones obligatorias y necesarias que deben llevar los trabajadores para evitar
accidentes en las instalaciones y al llevar a cabo sus tareas. Este tipo de sefiales de

seguridad son de forma circular, con el fondo azul y los simbolos en blanco.

Si los trabajadores estan en contacto con sustancias toxicas, es necesario que sigan las
directrices y lleven en todo momento el equipamiento de seguridad obligatorio. Es
importante colocarlos de forma visible y justo a la entrada de las instalaciones o en la

maquina o material con el que se vaya a trabajar.

Seflales de auxilio necesarias en el lugar de trabajo: Las sefiales de auxilio son
indispensables para ofrecer informacion sobre equipos de socorro, vias de evacuacion,
de seguridad y salvamento. En este caso, son de color verde y rectangulares. Se
resaltaran las salidas de emergencia para que sean facilmente identificables. Ademas,
si el personal trabaja con materiales abrasivos a diario, es importante sefializar donde

pueden encontrar duchas u otras ayudas para limpiarse en caso de accidente.
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http://www.haleco.es/catalogo/proteccion-y-seguridad-de-las-personas/proteccion-individual/
http://www.haleco.es/como-utilizar-una-ducha-emergencia/

Sefales de equipos de incendio: Serda indispensable sefalizar debidamente donde se
encuentra el equipamiento anti incendios, como los extintores y mangueras en caso de
fuego, tanto para facilitar la labor a los servicios de bomberos, como para que tus

trabajadores puedan actuar si se diese el caso.
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CAPITULO V

Plan Organizacional y de Recursos Humanos



CAPITULO V Plan Organizacional y de Recursos Humanos.

Segun Benavides y Salmerdén (2019), la planificacion organizacional es la forma o
proceso en el que una empresa organiza sus operaciones diarias. Contar con este tipo
de estructura les permite a las compafiias alcanzar sus objetivos de manera mas rapida,
controlada y eficiente. Chiavenato (2008), plantea que: “La administracion de recursos
humanos” (ARH), es el conjunto de politicas y practicas necesarias para dirigir los
aspectos administrativos en cuanto a las “personas” o los recursos humanos, como el
reclutamiento, la seleccion, la formacién, las remuneraciones y la evaluacion del

desempefio.

5.1. Objetivos del area de Recursos Humanos.

e Elaborar una estructura organizacional para la distribucion del personal de la
empresa.

e Realizar un manual de funciones para asignar las tareas del personal.

e Determinar el proceso de contratacion del personal tomando en cuenta los
requisitos minimos para la evaluacion.

e Establecer los sueldos y salarios del personal de la empresa.

e ldentificar las obligaciones fiscales y tributarias que la empresa tendrd que

cumplir.

88



5.2. Disefio Organizacional.

5.2.1. Estructura Organizacional.

Gréfico 26. Estructura Organizacional.

Gerente

Responsable de
Marketing,
Diseno y Ventas

Responsable de Responsable de
Produccion Almacenes

= Ayudante 1 Vendedor

= Ayudante 2

5.2.2. Manual de funciones.

Segun Villafuerte (2018), el manual, al igual que muchas de las herramientas
organizacionales, esta formado por varias partes que se deben tomar en cuenta a la hora
de realizarlo. Para Huertas (2007), un manual debe estar conformado por: la
descripcion basica del cargo, objetivo estratégico del cargo, funciones basicas, personal

relacionado con el cargo y perfil del cargo.

Con el objeto de un manejo eficiente y eficaz de la empresa se realizd un bosquejo del

manual de funciones para todas las areas de la empresa.
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Gerente administrativo contable

Datos generales

Nombre del cargo: Gerente general
Puesto del jefe Inmediato Ninguno
Puestos subordinados directos Responsable de disefio, responsable de

produccidn, responsable de almacenes y
responsable de ventas.

Objetivo del puesto

Es el encargado de la direccion de la empresa, responsable de cada uno de los niveles

jerarquicos, del control de las actividades a desarrollarse, ademas de la toma de

decisiones que garanticen un buen funcionamiento de la empresa.

Responsabilidad

Es el responsable de cumplir la planificacion, organizacion, implementacion y

control de la empresa ademas de disefiar y elaborar el presupuesto.

Lo que incluye:

Control de ingresos y egresos de la empresa.

Elaborar planes para desarrollar actividades y planes a cada uno de los
empleados.

Establecer objetivos y planes para la empresa.

Lograr una armonia entre trabajadores a través de un trabajo coordinado
inculcando las buenas relaciones entre los empleados, clientes y proveedores.
Controlar las actividades contables y financieras.

Mitigar inconvenientes mediante soluciones adecuadas y eficientes.

Requerimientos

Experiencia de 2 afios en el puesto de gerencia de pequefias 0 medianas
empresas.
Licenciatura en administracion de empresas.

Competencias

Creatividad, liderazgo, pensamiento analitico, estratégico, visién de negocios,

capacidad de negociacion, comunicacién afectiva y direccion de personal.
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Responsable de Produccién

Datos generales

Nombre del cargo: Responsable de produccion.
Puesto del jefe Inmediato: Gerente general
Puestos subordinados directos: Ayudante de produccion.

Objetivo del puesto

Es el encargado de la elaboracion de los disefios encargados.

Responsabilidad

Es el responsable de cumplir la planificacion para la entrega del producto.

Lo que incluye:

Manejo adecuado de la maquinaria.

Manejo y preparacion adecuada de la Resina epoxica.

Elaborar el producto segun la planificacion.

Verificar que el producto terminado sea exacto al disefio.

Evitar posibles accidentes por mal uso de la maquinaria.

Cumplir con las normas de seguridad de la empresa.

Constante coordinacién con los responsables de disefio y el responsable de
almacenes.

Requerimientos

Carpintero con experiencia de 2 afios.
Conocimiento en el manejo, calculo y preparacion de Resina Epdxica.

Competencias

Creatividad, responsabilidad, trabajo en equipo, organizado, agilidad y respuesta a

situaciones que requieran una respuesta objetiva, a tiempo y entrega oportuna.
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Avudante de Produccion

Datos generales

Nombre del cargo: Ayudante de produccion
Puesto del jefe Inmediato: Responsable de produccion
Puestos subordinados directos: Ninguno

Objetivo del puesto

Apoyar al encargado de produccion en la elaboracion del producto.

Responsabilidad

Apoyar en las actividades de produccion.
Lo que incluye:

e Realizar el control previo del buen funcionamiento de los equipos y materiales.
e Apoyar en los procedimientos de elaboracion del producto.
e Cumplir con las normas de seguridad de la empresa.

Requerimientos

e Carpintero con experiencia en manejo de equipos.

Competencias

Responsabilidad, colaboracion, actitudes y comportamiento de servicio, compafierismo,
colaboracion, tacto, tolerancia y flexibilidad, aprendizaje, compromiso con la institucion

y el area, adaptacion a la dinamica y los cambios internos.
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Encargado de Almacenes.

Datos generales

Nombre del cargo: Encargado de almacenes
Puesto del jefe Inmediato: Gerente general
Puestos subordinados directos: Ninguno

Objetivo del puesto

Es el encargado de suministrar la materia prima al encargado de produccion, también

realizar un control de inventario.

Responsabilidad

Tener un control del inventario, haciendo seguimiento a la materia prima que pueda
faltar en almacén, teniendo siempre una disposicion de la materia prima en caso
faltar.

Lo que incluye:

e Realizar el control del inventario con un sistema determinado.

e Lacompra de materiales que puedan faltar para la elaboracién del producto.

e Optimizar el espacio de almacén.

e Cumplir con las normas de seguridad de la empresa.

e Constante coordinacion con el gerente, responsable de disefio y produccién.
Requerimientos

e Carpintero con experiencia en manejo de equipos.
Competencias

Responsabilidad, colaboracion, actitudes y comportamiento de servicio,
comparfierismo, colaboracion, tacto, tolerancia y flexibilidad, aprendizaje,
compromiso con la institucion y el area, adaptacion a la dindmica y los cambios

internos.
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Encargado de marketing, disefio v ventas

Datos generales

Nombre del cargo: Encargado de Marketing, Disefio y
ventas.

Puesto del jefe inmediato: Gerente general

Puestos subordinados directos: Ninguno

Objetivo del Puesto

Encargado de la promocidn, difusion, publicidad de la empresa y ventas, cumpliendo
con los objetivos establecidos.
Es el encargado de disefiar el producto ya se personalizados o para exhibicién, a su

vez disefiar la publicidad y contenido para las redes sociales y publicidad.

Responsabilidad

Responsable de la publicidad de los productos que se ofertan en las redes sociales y
la tienda fisica ademas de la difusion y promocion.

Lo que incluye:

Elaborar planes de promocion y descuentos.

Crear una base de datos de los clientes.

Elaborar estrategias para el manejo de la difusion en las redes sociales.
Atraer nuevos clientes.

Ofrecer toda la informacion del producto a los clientes ya sea de manera
virtual o presencial.

Constante coordinacion con los responsables de produccion.

Requerimientos

Licenciatura en marketing o técnico superior.

Experiencia en manejo de estrategias de difusion en las redes sociales.
Experiencia en atencion al cliente.

Manejo en un nivel alto de los paquetes de edicion.

Competencias

Responsabilidad, creatividad, amabilidad con los clientes, innovador, eficiente a la

hora de vender el producto.
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Asistente de ventas.

Datos generales

Nombre del cargo: Asistente de ventas

Puesto del jefe Inmediato: Responsable de Marketing, disefio y
ventas.

Puestos subordinados directos: Ninguno

Objetivo del Puesto

Apoyar al responsable de marketing, disefio y ventas en la gestion al servicio de

ventas.

Responsabilidad

Apoyar en las actividades a la hora de vender.
Lo que incluye:

e Dar informacion clara a los clientes.

e Garantizar que cada cliente tenga una excelente experiencia de compra y
atencion.

e Atraccion de posibles compradores.

Requerimientos

e Experiencia en la atencion al cliente.
e Manejo de los paquetes de Microsoft.

Competencias

Responsabilidad, colaboracion, actitudes y comportamiento de servicio,
comparfierismo, colaboracion, tacto, tolerancia y flexibilidad, aprendizaje,
compromiso con la institucion y el area, adaptacion a la dindmica y los cambios

internos.
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5.3. Proceso de contratacion del personal.
La empresa realizara el siguiente proceso para la contratacion de personal.
Reclutamiento.

La empresa hard de conocimiento publico el requerimiento de personal que necesita
mediante las redes sociales, linkedin y paginas web donde se dard a conocer
brevemente los requisitos para postularse y toda la informacion para que los interesados

se contacten.

Seleccion.

Teniendo los postulantes con las condiciones requeridas se empezara con el proceso de

evaluacion y seleccién con los siguientes métodos a utilizar:

e Presentacion de la hoja de vida.

e Cartas de recomendacion de antiguos trabajos, los cuales seran verificados para
asegurar la veracidad del hecho.

e Entrevista abierta con el candidato para que el mismo pueda ampliar su
respuesta y a la vez se pueda conocer un poco mas de él y sus destrezas de

desenvolvimiento.
Contratacion.

Una vez de haber evaluado y seleccionado a los mejores o mejor candidato se procede
a realizar el contrato formal y fisico con la firma del empleado y empleador.
Seguidamente, se orienta al empleado con todo lo que respecta a la empresa como ser
la presentacion por escrito del duefio, la estructura organizacional y el manual de

funciones correspondiente a su cargo, para empezar sus funciones en la empresa.
Induccion al area laboral

En lo que concierne a la induccidn se hard una presentacion breve ante todo el equipo
de trabajo, se mostrara el area donde desempefiard sus labores y de todo el

establecimiento en general indicando qué funciones se deben cumplir y donde, con el
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objetivo de que tenga un conocimiento general de la empresa y su desempefio sea
optimo.
Desarrollo del personal

Todo el personal recibird una capacitacion de seguridad, ademas de otras
capacitaciones segun su area de trabajo, esto para que la empresa funcione de una forma

eficiente y eficaz.

Ademas, motivandolos para que crezcan de manera profesional en la empresa y asi
desarrollarse en las distintas areas de manera eficiente, generando un ambiente de

trabajo célido.

5.3. Administracion de sueldos y salarios.
Los sueldos y salarios seran establecidos y pagados segun la ley vigente con los
descuentos respectivos de aportes laborales de pensiones que se describen a

continuacion:

Tabla 16. Administracion de sueldos y salarios.

o Aporte Aporte
N Haber patronal patronal
. Denominacion | de Haber Py Aguinald o
Categoria del Puesto item | Mensual bésico o mensual anual 10%
s anual 10% caja, | caja, 6,71%
6,71% afp afp
Gerente 1 | 4.000,00 | 48.000,00 | 4.00000 | 668,40 8.020,80
General
Encargado de
A e T Marketing y 1 2.500,00 | 30.000,00 | 2.500,00 417,75 5.013,00
ventas
Vendedor 1 2.500,00 | 30.000,00 | 2.500,00 417,75 5.013,00
TOTAL 3 9.000,00 | 108.000,00 | 9.000,00 1.503,90 18.046,80
Encargadode |, | 5 50000 | 30.000,00 | 2.500,00 | 417,75 5.013,00
Produccion
Operativo
Ayudante de |4 | 5 56500 | 27.180,00 | 2.26500 | 378,48 4.541,78
Produccion
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Encargado de

Almacenes 1 2.500,00 | 30.000,00 | 2.500,00 417,75 5.013,00

TOTAL 3 7.265,00 | 87.180,00 | 7.265,00 1.213,98 14.567,78

Nota: Descripcion de los sueldos y salarios de la &rea administrativa y operativa
dividida por categorias. Fuente: Elaboracion propia.

5.4. Marco legal de la organizacion.

5.4.1. Obligaciones fiscales.

La empresa tiene un conjunto de responsabilidades fiscales para la apertura de la misma
ante diferentes organizaciones publicas, en la siguiente imagen se ve detalladamente

las organizaciones, las responsabilidades y que se obtiene de las mismas.

Imagen 8. Obligaciones Fiscales.

Registrar Apertura de sucursal; Registrar Aumento de
capital; Registrar disminucion de capital;
Transferencia de empresa unipersonal a cualquier tipo
societario establecidos en el Codigo de Comercio:
Matricula de comercio  |Registrar Cambios operativos; Registro de poder y/o
su revocatoria; Registro de gravamen, modificacion

y/o cancelacion; Inscribir Contratos comerciales;
Registrar cancelacion de Matricula de Comercio de
empresa unipersonal.

Licencia de

. . Pago de patentes municipales
funcionamiento g P P

Pago de impuestos IVA, IT, IUE, RC-IVA.

Pagar: El Aporte del asegurado, el Aporte
Seguro Social Solidario del Asegurado, la Prima por Riesgo
Obligatorio de Largo |[Comun y la Comision, deducidos del Total

Plazo Ganado de los Asegurados bajo su dependencia
laboral

Certificado de Presentar obligatoriamente el tramite visado de

inscripeion planillas trimestrales de sueldos y salarios

Filiar al trabajador Cumplir con el aporte
Seguro Social mensual a la C.N.S. Otorgar los subsidios:
Obligatorio Prenatal, Natalidad y Sepelio. Denunciar los
accidentes de trabajo dentro las 24 horas.

Fuente: Elaboracion Propia.

5.4.2. Presupuesto gastos de organizacion.
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Tabla 17. Inversion diferida.

GASTOS DIFERIDOS PRECIO
Matricula SEPREC 130,00
Alcaldia municipal 20,00
Caja nacional de salud 13,00
Ministerio de trabajo 145,00
Costo Total 308,00

Nota: Costo de las obligaciones fiscales. Fuente: Elaboracion propia.

99



CAPITULO VI

Plan Financiero



CAPITULO VI Plan Financiero.

En esta seccion se analizard de manera minuciosa todo lo que concierne a la inversion,

margen de utilidad y posibles escenarios economicos y financieros de la empresa.

Segun Del Pilar (2021) y Apaza (2017), mencionaN que la planificacion financiera es
una herramienta primordial para alcanzar una correcta gestion de recursos financieros,
lo que hace posible que puedan fundamentarse diferentes estrategias con el propdsito
de cumplir los objetivos y metas establecidas con las medidas de control necesarios

para su cumplimiento.

También indica Del Pilar (2021), que la planificacion financiera se presenta dentro de
los enfoques de planificacion estratégica de las empresas como una herramienta para
mejorar la gestion empresarial, debido a que los mercados se presentan cada dias mas
cambiantes e inestables, la planificacion financiera resulta herramienta de las empresas
para minimizar los riesgos, y proyectar sus estrategias a través de la herramienta de
sistemas presupuestarios, deviene en arma de gran importancia con la que cuentan las

empresas modernas.

6.1. Objetivos del area Financiera.

6.1.1. Objetivo General.

Conocer la rentabilidad en el plazo de cinco afios mediante indicadores financieros para
identificar el beneficio, utilidades y costos que tendra la empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de tablones para mobiliario de madera con resina

epoxica en la ciudad de Tarija.

6.1.2. Objetivos Especificos.
e Determinar el precio de venta del producto.
e Proyectar el flujo de caja para un periodo de cinco afios tomando en cuenta los
ingresos y egresos durante este periodo.
e Conocer la rentabilidad del negocio utilizando las técnicas financieras de valor
acumulado, tasa interna de retorno, beneficio/costo, el periodo de recuperacion

de capital y el andlisis de sensibilidad.
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6.2. Costo unitario Proyectado en Produccion.

El costo unitario de produccién proyectado se compone de costo de material directo,
mano de obra directa y gastos de fabricacion.

El costo unitario se determina dividiendo el costo total entre la cantidad de produccién
proyectada.

La informacion necesaria es la siguiente:

Imagen 9. Formula Costo Unitario.

La formula para determinar el costo unitario proyectado.

Material Mano de obra Gastos de
Costo directo + directa + fabricacion
unitario =
proyectado Cantidad de produccién proyectada,

Estructura de costos (expresado en moneda nacional).

344.160,00 + 101.747,78 + 129.594,80

Costo unitario proyectado ler afio = 144

Costo unitario proyectado = 3,996.55 Bs.

6.3. Determinacion del Precio comercial.

Precio de venta por unidad.

Tabla 18. Estructura de costos.
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1 2 3 4 5)

Total, costos fijos 142.114,58 | 142.114,58 | 142.114,58 | 142.114,58 | 142.114,58
Sueldo indirecto 108.000,00 | 108.000,00 | 108.000,00 | 108.000,00 | 108.000,00
Comunicacion 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00
Alquile de fabrica 32.614,58 | 32.614,58 | 32.614,58 | 32.614,58 | 32.614,58
Total, costos
NP 433.388,00 | 462.068,00 | 490.748,00 | 519.428,00 | 548.108,00
Sueldos directos 87.180,00 | 87.180,00 | 87.180,00 | 87.180,00 | 87.180,00
Servicios basicos 2.048,00 | 2.048,00 | 2.048,00 | 2.048,00 | 2.048,00
Costos variables 344.160,00 | 372.840,00 | 401.520,00 | 430.200,00 | 458.880,00

Total 575.502,58 | 604.182,58 | 632.862,58 | 661.542,58 | 690.222,58

Nota: En el presente cuadro de costos se toma en cuenta los suelos indirectos y los

directos, de igual manera los servicios basicos, gastos en comunicacion al igual que los

costos variables. Fuente: Elaboracion propia.

PVU. - precio de venta unitario.

CUPX. - costo unitario proyectado.

MU. - margen de utilidad.

PVU = CUPX (1+%MU).

PVU = 3996.55X (1+0.20).

PVU = 4795.86 Se esta el 20%.

6.4. Determinacion del Punto de Equilibrio.
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129,594.80
4,795.86 — 3,096.58

Punto de equilibrio =

Punto de Equilibrio anual = 76,26
Punto de Equilibrio anual = 76
Punto de Equilibrio mensual = 6.33

Después del célculo se determina que el punto de equilibrio es de 6 tablas mobiliarias

de madera con resina epdxica al mes.

6.5. Proyeccion de ingresos.
La proyeccion de ingresos estd sujeta a un crecimiento de 10 % anual el cual se
redonded a una unidad. ElI mismo esta basado en la produccion minima con la

optimizacion de los recursos.

Tabla 19. Proyeccion de Ingresos.

Proyeccion de ingresos

Afo Ventas mensuales FIEED €2 Meses Ingreso
venta
1 12 4.795,86 12 690.603,84
2 13 4.795,86 12 748.154,16
3 14 4.795,86 12 805.704,48
4 15 4.795,86 12 863.254,80
5 16 4.795,86 12 920.805,12

Nota: Proyeccidn de ingresos por unidades mensuales y precio de venta. Fuente:

Elaboracion propia.

Tabla 20. Depreciacion de maquinaria.

Costo Vida Depreciacion
Descripcion Cantidad | Costo unitario atil P
total ~ (Bs.)
(afos)
Sierra circular 1 1.432,00 1.432,00 | 5 286,40
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Sierra caladora 1 1.320,00 1.320,00 5 264,00
Pistola de calor 1 1300,00 | 1.300,00 | 5 260,00
Taladro 1 400,00 400,00 5 80,00
Pulidora 1 753,00 753,00 | 5 150,60
Lijadora 1 539,00 539,00 | 5 107,80
'r\é':isnca:aedp%rjig’:ra 1 30,00 30,00 5 6,00

Balanza digital 1 418,00 41800 | 5 83,60
Totales 8 619200 | 6.192,00 | 5 309,60

Nota: Depreciacion de la maquinaria y su coste. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 21. Depreciacion de equipo.

Descripcion Cantidad ugi?[;trc;o Costo total V(Igf?ol;;” DepEeBcsl.?uon
Computadoras 5 3.500,00 17.500,00 5 3.500,00
Impresoras 5 800,00 4.000,00 5 800,00
Totales 10 4.300,00 21.500,00 5 4.300,00

Nota: Depreciacion del equipo y su coste. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 22. Depreciacion de Muebles y Enseres.

Descripcion Cantidad Costo Costo total V'd? util | Depreciacion
unitario (afos) (Bs.)
Escritorio 5 800,00 4.000,00 10 400,00
(oficinas)
Sillones (oficinas) 5 600,00 3.000,00 10 300,00
Sillas 6 120,00 720,00 10 72,00
Totales 16 1.520,00 7.720,00 10 772,00

Nota: Depreciacion de los muebles y enseres y su coste. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 23. Balance de apertura.

Balance inicial

Activo

Pasivo

Activo corriente

Pasivo corriente
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Caja 47.958,55 Otros 0
Activo fijo 35.412,00
Total, activo corriente 83.370,55 Total, pasivo corriente 0
total, pasivo 0
Activo no corriente PATRIMONIO
Gastos diferidos 308,00 Capital
Total, patrimonio 83.678,55
Total, Activo no
] 308,00 Total
corriente
Pasivo mas
_ ] 83.678,55
Patrimonio
Total, activo 83.678,55

Fuente: Elaboracion propia.

El balance inicial es un estado financiero que muestra la situacion contable de una
empresa en un momento determinado, generalmente al comienzo del ciclo contable.
En este balance, se presentan los activos, pasivos y patrimonio neto de la empresa en

un momento especifico.

Los activos representan los recursos econémicos de la empresa, tales como el efectivo,
y activos fijos, entre otros. Los pasivos, por otro lado, representan las obligaciones
financieras de la empresa, tales como préstamos, cuentas por pagar, impuestos por

pagar, entre otros.

En resumen, el balance inicial muestra la situacién financiera de la empresa y es la base

para el registro contable de las transacciones que se realizan durante el ciclo contable.

6.6. Estado de Resultado.

Estado resultado pronosticado (expresado en moneda nacional bolivianos).

Tabla 23. Estado de resultados.
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DESCRIPCION 1
Total, ingresos 690.603,84
Ingresos 690.603,84
Costos fijos 129.594,80
Sueldo indirecto 108.000,00
Alquiler de fabrica 32.614,58
Servicios bésicos 2.048,00
Comunicacion 1.500,00
Costos variables 445.907,78
Sueldos directos 87.180,00
Costos variables 344.160,00
TOTAL, COSTOS 575.502,58
Depreciacion 5.381,60
IT 20.718,12
IVA 89.778,50
Utilidad antes IUE -776,95
IUE -
UTILIDAD NETA -776,95

Nota: Estado de resultados de la utilidad total neta que se obtiene en el primer afio.

Fuente: Elaboracion propia.

Estructura del Estado de Resultados.

Tiene todos sus elementos debidamente ordenados y clasificados con la finalidad de
que se pueda interpretar con mayor facilidad, tiene una estructura que comprende dos
partes principales que son los ingresos y los costos, a ellos se les saca debidamente los

impuestos que corresponden las mismas que a su vez sirven para facilitar su desarrollo.
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6.7. Flujo de Caja.

El flujo de caja provee informacion relevante sobre los ingresos y egresos de efectivo

que se darén en la institucion durante un periodo de tiempo en este caso cinco afios. La

informacion que contiene un flujo de caja ayuda a los inversionistas, administradores,

acreedores y otros a:

e Evaluar la capacidad de la industria para generar flujos de efectivo positivos.

e Calcular la capacidad que tiene para cumplir con sus obligaciones contraidas y

repartir utilidades en efectivo.

e Facilitar la determinacién de las necesidades de financiamiento.

Flujo de caja pronosticado (expresado en moneda nacional bolivianos).

Tabla 24. Flujo de caja Pronosticado.

DESCRIPCION 1 2 3 4 5
Total, ingresos 690.603,84 | 748.154,16 | 805.704,48 | 863.254,80 | 920.805,12
Ingresos 690.603,84 | 748.154,16 | 805.704,48 | 863.254,80 | 920.805,12
Costos fijos 129.594,80 | 129.594,80 | 129.594,80 | 129.594,80 | 129.594,80
Sueldo indirecto 108.000,00 | 108.000,00 | 108.000,00 | 108.000,00 | 108.000,00
Alquiler de 32.614,58 | 32.614,58 | 32.614,58 | 32.614,58 | 32.614,58
fabrica

Servicios 2.048,00 2.048,00 2.048,00 2.048,00 2.048,00
bésicos

Comunicacion 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Costos variables 445.907,78 | 474.587,78 | 503.267,78 | 531.947,78 | 560.627,78
Sueldos directos 87.180,00 | 87.180,00 |87.180,00 |87.180,00 | 87.180,00
Total. Costos 344.160,00 | 372.840,00 | 401.520,00 | 430.200,00 | 458.880,00
variables

TOTAL, 575.502,58 | 604.182,58 | 632.862,58 | 661.542,58 | 690.222,58
COSTOS
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Depreciacion 5.381,60 5.381,60 5.381,60 5.381,60 5.381,60
IT 20.718,12 | 22.444,62 | 24.171,13 | 25.897,64 | 27.624,15
IVA 89.778,50 | 97.260,04 | 104.741,58 | 112.223,12 | 119.704,67
Utilidad antes -776,95 18.885,31 | 38.547,58 | 58.209,85 | 77.872,12
IUE

IUE - 4.721,33 |9.636,90 | 14.552,46 | 19.468,03
UTILIDAD -776,95 14.163,99 | 28.910,69 | 43.657,39 | 58.404,09
NETA

Depreciacion 5.381,60 5.381,60 5.381,60 5.381,60 5.381,60
Inversién inicial | 35.412,00

Inversion 308,00

diferida

Capital de 47.958,55

trabajo

flujo de caja 4.604,65 19.545,59 | 34.292,29 | 49.038,99 | 63.785,69

Nota: Flujo de caja pronosticado para 5 afios. Fuente: Elaboracion propia.

Por lo cual se ve la capital inversion es la suma inversion inicial, inversion diferida,
capital de trabajo dando un total de 89.422,55 bs.

DONDE

6.7.1. Capital inicial.
Tabla 25. Capital Inicial.

Costos fijos

10.799,57

Sueldo indirecto

9.000,00
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Alquiler de fabrica | 2.717,88
Servicios bésicos 170,67
Comunicacion 125,00
Costos variables 37.158,98
Sueldos directos 7.265,00
Costos variables 28.680,00
Total 47.958,55

Nota: Total, de los costos fijos con los que se cuenta. Fuente: Elaboracion propia.
Determinacion de tasa de descuento

Se utilizara el costo de oportunidad de estimacion subjetiva de acuerdo al valor que el

inversionista requiere para la inversion del presente proyecto el cual asciende al 20%.

Tabla 26. Flujo de caja.

Flujo de caja
20% Tasa de descuento

Afo | Inversion | Flujo de caja

0 89.422,55 -83.678,55
1 4.604,65
2 19.545,59
3 34.292,29
4 49.038,99
5 63.785,69

Fuente: Elaboracion propia.

6.8. V.A.N. Valor Actual Neto.

El primer indicador que se tomara en cuenta es el V.A.N. (VALOR ACTUAL NETO)
El VAN es un método de valoracion de inversiones en el cual se determina la
expectativa de rentabilidad del inversionista, medida en términos monetarios.

Segun Ramirez (2108) y el autor Rocabert (2007), el VAN mide la deseabilidad de un
proyecto en términos absolutos, calcula la cantidad total en que ha aumentado el capital

como consecuencia del proyecto. Otro criterio manifestado por los autores Welsch
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entre otros (2005), definen al Valor Presente Neto como un indicador que: “compara
el valor actual de los flujos netos de entradas de efectivo con el valor del costo inicial,
de un proyecto de desembolso de capital.

Tomando en cuenta estas definiciones se puede concluir que el Valor Actual Neto es
un indicador que mide la rentabilidad de un proyecto de inversion aplicando la
diferencia entre las salidas y entradas de dinero que ocurren durante la vida del proyecto
a una tasa de interés fija.

Formula general V.A.N.

Imagen 10. Férmula de la V.A.N.

g Q Q QQ Qn
VAN.=—d+Y o _ ) pAN- e

A = Desembolso inicial.

Qs = Flujo de caja o saldo de liquidez.

n= Horizonte del proyecto.

i = Rentabilidad de la inversion.

Este criterio de evaluacion mide el beneficio neto actualizado del inversionista. Se
constituye en el indicador mas pertinente en la evaluacion de proyectos debido a que
muestra la expectativa real de beneficios que obtendréa el inversor.

En el caso del proyecto, el VAN es de Bs. 86.538,85 ochenta y seis mil quinientos
treinta y ocho 85/100 bolivianos. indicando que este beneficio ya contempla el pago de

la inversion (Bs. 89.422,55), tomando en cuenta el beneficio neto.

6.9. T.I1.R. Tasa Interna de Rentabilidad.

Se denomina tasa interna de rentabilidad (TIR) al tipo de interés, que hace su valor neto
igual a cero. La inversion se considera adecuada cuando sea mayor que la rentabilidad
minima que le exijamos a la inversién. Y es aconsejable rechazar si fuese inferior.
Segun Leyva y Luicho (2109), se define como la tasa de descuento que iguala el valor
presente de los ingresos del proyecto con el valor presente de los egresos. Es la tasa de

interés que, utilizada en el calculo del Valor Actual Neto, hace que este sea igual a 0.
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El argumento bésico que respalda a este méetodo es que sefiala el rendimiento generado
por los fondos invertidos en el proyecto en una sola cifra que resume las condiciones y
méritos de aquel. Al no depender de las condiciones que prevalecen en el mercado
financiero, se la denomina tasa interna de rendimiento: es la cifra interna o intrinseca
del proyecto, es decir, mide el rendimiento del dinero mantenido en el proyecto, y no

depende de otra cosa que no sean los flujos de efectivo de aquel.

Imagen 11. Férmula de la T.1.R.

TIR="Ip+), BNy/(1+r)=0

Para el caso del proyecto, la TIR es 19% indicando que es la rentabilidad minima

aceptable por el inversionista.

6.10. Beneficio - Costo (B/C).

Segun Benavides (2018), el analisis costo beneficio nacio en los pensadores de la
escuela neoclasica, especificamente de la teoria de la utilidad. El analisis de costo
beneficio es una herramienta ampliamente utilizada al ser muy practica, los casos en
los que mas se utiliza es las ciencias politicas, ciencias administrativas, publicas y por

supuesto la ciencia econémica.

Este indicador relaciona la corriente de beneficios netos del proyecto respecto a la
inversion para el proyecto; el resultado es de 1.03 indicando que, por cada unidad
monetaria de inversion, se tiene un respaldo de 0.03 unidades monetarias. (bolivianos).

Tabla 27. Relacion Beneficio — Costo.

VP ingresos van 86.538,85

VP egresos 89.422,55

inversion

RELACION BENEFICIO 103
/COSTO !

Fuente: Elaboracion propia.
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6.11. Periodo de Recuperacion de la Inversion P.R.1.
Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los

flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial.

Segun Verreira (2020), el periodo de recuperacién mide el periodo en el cual se
recupera la inversion tomando en cuenta el valor del dinero en el tiempo. El periodo en
el cual se recupera la inversion es cuando la inversion al final del periodo considerado

€s cero.

Tabla 28. Periodo de Recuperacion.

3 afios 7
PRI: 3,63 meses y
17 dias
Fuente: Elaboracion propia.

Efectivamente, el periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un indicador
financiero que mide el tiempo que se tarda en recuperar el capital invertido en un
proyecto. Es decir, es el tiempo que transcurre desde que se realiza la inversion inicial

hasta que se recuperan los fondos invertidos.

El PRI se calcula dividiendo el costo inicial de la inversion entre los flujos de efectivo

anuales que se generan a partir del proyecto. La formula general es la siguiente:
PRI = Costo inicial de la inversion / Flujos de efectivo anuales.

Una vez que se tiene el valor del PRI, se puede determinar en cuanto tiempo se

recuperara la inversion a valor presente.
La recuperacion de la presente inversion se realizara 3 afios 7 meses y 17 dias.

6.12. Anélisis de Sensibilidad.

Segun Conexion Esan (2019) ,“el analisis de sensibilidad es una herramienta de gestion
que permite a las organizaciones predecir los resultados de un proyecto, ayudando a
comprender las incertidumbres, las limitaciones y los alcances de un modelo de

decision”.
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Se utilizara esta herramienta para definir si el proyecto es rentable segin los cambios

que se hagan al aumentar y disminuir el precio de venta en un 10%.

Flujo de caja resumido mas el 10% del precio de venta. Anexo 7

Tabla 29. Flujo de caja méas un 10% al precio de venta.

Flujo de caja més el 10% del precio de venta

20% Tasa descuento

Afo Inversion Flujo de caja Acumulado

0 89.422,55 -89.422,55

1 9628,47728 9.628,48

2 23627,449 33.255,93

3 38688,1401 71.944,07

4 53748,8312 125.692,90

5 68809,5223 194.502,42
VAN 100.394,20
TIR 24%

Nota: Flujo de caja aumentando un 10% al precio de venta. propia. Fuente:

Elaboracion propia.

Flujo de caja resumido menos el 10% precio de venta. Anexo 8

Tabla 30. Flujo de caja menos el 10% precio de venta.

Flujo de caja menos el 10% precio de venta
20% Tasa descuento
Afo Inversion Flujo de caja | Acumulado

0 89.422,55 -89.422,55

1 -96.758,99 -96.758,99

2 -62.812,37 -159.571,35

3 -54.400,89 -213.972,25

4 -45.989,42 -259.961,66

5 -37.577,94 -297.539,61
VAN -193.014,46
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No se recupera
TIR )
en 5 afios.

Nota: Flujo de caja disminuyendo un 10% al precio de venta. Fuente: Elaboracion

propia.

Andlisis de Sensibilidad.

Tabla 31. Analisis de Sensibilidad.

Analisis de Sensibilidad
Maraen incrementando Precio disminucion
g 10% normal 10%
Precio 4.837,39 4.397,63 3.957,87
VAN 100394,20 86.538,85 - 193.014,45
TIR 24% 19% o Se recupera
en 5 afos

Nota: Analisis de sensibilidad incrementando y disminuyendo un 10%. Fuente:

Elaboracion propia.

Con el andlisis de sensibilidad se puede realizar cambios en las variables en este caso

el precio, donde se aumentd y se bajo en un 10%.

Al aumentar el precio en un 10% el proyecto es estable ante el aumento del precio

generando mayor seguridad.

Sin embargo, al bajar el precio en un 10% el proyecto ya no es estable ni rentable por

lo cual se recomienda realizar estrategias donde el precio no tenga cambios negati
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V11 Conclusiones del Plan de Negocios.

Tras haber realizado una investigacion minuciosa para el presente plan de negocio se

puede concluir que:

Se elabord un analisis del macro entorno utilizando el modelo PEST para
conocer las amenazas y oportunidades que afectarian a la empresa, tomando en
cuenta los aspectos que el PEST define, se puede concluir que las politicas
gubernamentales en diferentes ambitos apoyan la creacién de pequefias y
medianas empresas, afiadiendo ademas que el boom de las ventas por internet
y el disefio y decoracion de viviendas abren el camino de posibilidades para la
creacion de productos novedosos para la construccion, abriendo espacios de
comercializacion especialmente a jovenes emprendedores que ven en la
inversion una oportunidad de ingresos y crecimiento.

Utilizando el modelo de las 5 fuerzas de Porter para realizar un anélisis del
micro entorno se concluye que no existe un producto igual en el actual mercado,
siendo esta una oportunidad clave para el posicionamiento y fidelizacion de los
clientes con productos de calidad y exclusividad ante la competencia indirecta
que existe en el mercado.

Elaborando un estudio de mercado para conocer el nivel de aceptacion de las
tablas de madera con resina epdxica, se llego a la conclusion que la aceptacion
de dicho producto es bastante alta pues la poblacion a pesar de no conocer el
material demostro interés por la innovacion y la posibilidad de adquirir este tipo
de mobiliario. Tomando en cuenta las cualidades que ofrece dicho producto,
calidad, innovacién y exclusividad, la poblacion estd dispuesta a pagar un
precio de 3500 Bs. a 4000 Bs.

Se realizo6 un plan organizacional y operacional donde se definié la estructura
de la organizacion con puestos necesarios para la empresa, conjuntamente se
elabor6 un manual de funciones donde se indican las funciones,

responsabilidades y jefes directos de cada puesto, en la parte operativa se
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definio loas materiales requeridos para la produccién del producto y el tiempo
estimado en la produccion del mismo en 144 unidades anuales.

La inversion requerida para el proyecto es alta, pues los materiales con los que
se trabajard son de alta calidad, lo cual permitird ofrecer un producto final
innovador, exclusivo y de alta calidad.

Los indicadores financieros VAN, TIR y B/C. del proyecto aseguran la
rentabilidad del mismo teniendo un retorno de la inversién en un corto y

mediano plazo.
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V111 Recomendaciones para el Plan de Negocios.

Las recomendaciones para este proyecto son:

e Realizar una investigacion de mercados con un diferente enfoque, es decir
tomando en cuenta otro tipo de poblacién incluyendo las principales ciudades
de Bolivia: Santa Cruz, La Paz y Cochabamba, esto permitird definir nuevas
estrategias que permitan captar nuevos clientes expandiendo el mercado.

e Establecer alianzas con empresas constructoras y arquitectos para continuar
posicionando a la empresa en el mercado tarijefo.

e Generar una estrategia de crecimiento en las instalaciones para la produccion,

haciendo que sea mas amplia y eficiente en tiempo.
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