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INTRODUCCION.
1.1 Antecedentes.

El género Capsicum tuvo su origen en la zona andina y selvética de lo que antes
se denomind el Alto Perd (Peru y Bolivia), zona que incluye la cuenca del Lago Titicaca
y lo que hoy pertenece a Bolivia. A nivel nacional, debido a constantes migraciones
internas, conquistas e intercambios poblacionales, desde su zona de origen en los valles
mesoandinos, el consumo tradicional del aji se expandid y se asimild en poblaciones alto-
andinas, poblaciones de los valles bajos y en el sur del pais, generalizando su consumo en
toda su extension. (Matthias Jager, 2018)

El aji es el nombre comun de diferentes plantas solanacea, éste es un grupo muy
diverso encontrandose desde pimientos pequefios, pimentones dulces y hasta una gran
variedad de ajies; teniendo en cuenta que en Bolivia existen conocimientos tradicionales
vinculados a su cultivo, produccion, conservacion y uso relacionados con expresiones
sociales, festividades, etc., lo que otorga esta especie un gran potencial productivo y
economico a nivel local y nacional. (Amaya, 2018)

El aji es una especie de salsa picante que se elabora, usualmente en un batan,
sobre la base de aji 0 locoto, tomate, sal y hierbas aromaticas. (Alegsa, 2021)

Cada hogar en Bolivia tiene como acompafiamiento tipico el aji en sus comidas.
Es una de las salsas en la mesa para comer, siendo esta muy sencilla de preparar y a la vez
que es de pocos ingredientes. Si bien en el departamento de Tarija los agricultores no se
dedican a la producciodn de ajies en sus diferentes variedades, cabe mencionar que en el
departamento de Chuquisaca es de gran medida la mayor produccion en el pais. (Jenny
Eugenia Cruz Arveras, 2018)

El origen primario de la cebolla se encuentra en Asia Central, y como centro
secundario el mediterraneo, pues se trata de una de las hortalizas de consumo mas antiguo
y con tendencia creciente en los paises de Sudamérica. Asimismo, a nivel nacional se
cuenta con 1.6 MM, quintales de cebolla por época, la Asociacion de Productores del Sur

(Los principales municipios de Tarija correspondientes a Yunchara y El Puente, Villa



Abecia, Las Carreras y Culpina pertenecientes al departamento de Chuquisaca y Tupiza
dependiente de Potosi), investigan mercados para vender su producto que se cosecha
desde noviembre a mayo y que son los principales productores de esta hortaliza. (Tarija,
2021)

La idea de escabeche puede hacer referencia a distintos tipos de preparaciones
gastronomicas. El término proviene del arabe hispanico assukkabag. (Pérez Porto, 2021)

La primera acepcion de escabeche que menciona la Real Academia Espafiola
(RAE), en su diccionario alude al adobo o la salsa cuya base se prepara con vinagre, vino
0 aceite. Al escabeche se le pueden incorporar distintos ingredientes, como granos de
pimienta y hoja de laurel. (Pérez Porto, 2021)

Este adobo esta destinado a sazonar y conservar diversos alimentos. El término
también se utiliza para denominar al producto que ha sido sazonado y/o conservado de
esta forma. Es un acompafiamiento comun, popular, tipico que se consume con
empanadas, saltefias, papas rellenas en el transcurrir de la mafiana, dado que con sus
ingredientes es facil de prepararlo y siendo un complemento particular. (J., 2021)

Para su produccion la materia prima estd compartida mediante tres
departamentos, que son los principales centros de abastecimiento para la elaboracion del
mismo.

El producto de aji y escabeche pretende satisfacer la creciente demanda de
sabores intensos y picantes en la gastronomia tarijefia. Este adobo y aderezo son
apreciados por muchas personas, sin embargo, debido a la falta de tiempo para prepararlos,
a menudo se ven relegados en las comidas diarias. Para abordar esta situacion, se busca
proporcionar facilidades tanto a nivel doméstico como comercial.

En el ambito doméstico, se pretende brindar alternativas practicas para que las
personas puedan adquirir aji y escabeche facilmente, ya sea a través de tiendas de barrio,
mercados y supermercados.

Ademas, se contempla proveer con restaurantes, pensiones Yy otros
establecimientos gastrondmicos para asegurar que el aji y el escabeche estén disponibles

en sus menus. Esto permitird a los comensales disfrutar de los auténticos



acompariamientos de la comida tarijefia sin tener que preocuparse por preparar estos
productos ellos mismos.

En resumen, el objetivo es facilitar el acceso y disfrute de los sabores intensos
y picantes del aji y el escabeche en la comida cotidiana de Tarija. Tanto a nivel doméstico
como comercial, se busca asegurar que estas delicias culinarias estén al alcance de todos

aquellos que deseen experimentar la riqueza gastronémica de la region.
1.2 Delimitacion de la investigacion.
1.2.1 Delimitacién teorica.

El presente plan de negocios, pretende englobar la factibilidad de la creacion
de una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de ajies y escabeches en la
ciudad de Tarija. En el cual se determinard si sera rentable mediante el desarrollo de planes
en los diferentes conceptos que se encuentran dentro de la administracion aplicada que
comprenden las siguientes areas: Produccién, Recursos Humanos, Marketing y Finanzas.
Asimismo, revisar informacion en libros, investigaciones realizadas sobre los temas a
estudiar, interiorizarse con el medio al estar al dia con la informacion en los periddicos y

articulos lanzados pertinentes.
1.2.2 Delimitacion temporal.

El desarrollo de la presente investigacion se realizard en la gestion 2023,
iniciandose en el mes de febrero y concluyendo en el mes de septiembre, considerando la
informacion primaria y secundaria obtenida, esta informacion tendra como maximo 5 afios

de antigliedad para que cumpla la credibilidad esperada.
1.2.3 Delimitacion espacial.

Esta investigacion se llevara a cabo en la ciudad de Tarija, provincia Cercado,

Bolivia, donde se reuniran los datos para la presente investigacion.



1.3 Identificacion del problema.

En este plan de negocio se busca aprovechar la creciente demanda en el sector
de la comida rapida, ofreciendo ajies y escabeches como acompafiamiento tradicional.
Muchas veces, las personas buscan darle un toque extra de sabor a sus comidas, y las
salsas son una opcién popular. Ademas, se ha identificado una brecha en el mercado local,
donde no es aprovechada la elaboracion de estos ajies y escabeches que contengan valor
agregado al consumir en diferentes momentos del dia, ya sea en casa, en el trabajo o en
eventos sociales. Por lo tanto, este negocio busca llenar ese vacio y brindar a las personas
una alternativa conveniente y sabrosa para complementar sus comidas.

Y asi aprovechar la existencia de alternativas para el consumo de tomate, aji,
cebolla que a veces lleva a su desaprovechamiento o desperdicio que en la mayoria de los
casos no es compostado.

Finalmente, estos residuos se convierten en contaminantes del medio ambiente
por su descomposicion, siendo una posible fuente de plagas y se generan enfermedades.
Por lo antes mencionado, se demuestra que el desperdicio de materia prima en la cuidad
de Tarija y la escasez de alternativas para su aprovechamiento, es una buena alternativa

usarlas en ajies y escabeches.
1.4 Formulacion del problema.

Determinar la viabilidad técnica, economica y financiera de implementar el plan de
negocios para la elaboracidén y comercializacion de ajies y escabeches en la ciudad de

Tarija
1.5 Andlisis e identificacion del mercado potencial.

Las personas interesadas se encuentran en un segmento comprendido de la
ciudad de Tarija que oscilan de los veinte afios hasta los sesenta afios de edad que
consumen ajies y escabeches de manera directa y que acompafan a diversos alimentos
elaborados por los puestos de venta de la poblacion tarijefia; pudiendo identificar a

algunos de los posibles intermediarios que llevaran el producto a su consumo final como



ser los restaurantes (hoteles, alojamientos, pensiones), saltefierias, ferias de comidas
(kermesse), eventos (cumpleafios, bodas), restaurantes de comida rapida
(hamburgueserias, ventas de pollo, puestos ambulantes) supermercados, Marketplace, etc.
Esto hace que el producto llegue a hombres y mujeres, jovenes y adultos que tengan el

gusto por acompafiar sus alimentos de manera diferente e innovadora.
1.6 Descripcion de la idea de negocio.

El disefio del plan de negocios que se busca implementar en la ciudad de Tarija
es con el fin de poder ofrecerle a toda la poblacion nuevas formas de poder acompafar al
momento de consumir en sus comidas cotidianas.

Este producto pretende satisfacer necesidades basadas desde un punto mas
innovador llegando a fusionar algo tradicional con lo moderno, por ese motivo se le quiere
dar un valor agregado a las tipicos ajies y escabeches.

Estos ajies y escabeches recibiran un sabor diferente para los consumidores
logrando marcar la diferencia de lo tradicional y los productos sustitutos, de esa manera
satisfacer la necesidad de consumo que existe por los consumidores, como también buscar
un mayor prestigio, fidelizacion, confianza y credibilidad a la manera de consumirlo
porgue sera de manera artesanal.

Empezando por el aji, este tendra una textura grumosa que haga deleitar el
paladar de los consumidores tarijefios como ya es de costumbre; en cambio el escabeche
cobrara un sabor no tan comun como se acostumbra, afiadiéndole algunas especias en su
elaboracion.

Como una actividad secundaria y no menos importante, el presente plan de
negocios busca cubrir una parte de la produccion de materia prima de los agricultores con
la que se va a producir los ajies y escabeches. Ademas, permitira que los habitantes de la
ciudad de Tarija puedan consumir con una nueva alternativa en cuanto a lo tradicional con

nuestros sabores y fusiones.



1.7 ldentificacion de las necesidades insatisfechas.
1.7.1 El tiempo:

El tiempo necesario para prepararse el aji y escabeche al gusto lo hace muy
complicado ya que su elaboracién es un poco morosa, por ese motivo se busca facilitar al

consumidor la obtencion de estos productos con la maxima calidad.
1.7.2 Variedad del producto:

En el pais y por ende en el departamento de Tarija se cuenta con una amplia
variedad de productos que conlleva la elaboracién de dichos ajies y escabeches que no
estan siendo aprovechadas para tener un sabor Unico y diferente, es decir, que se le puede
dar a una gran diversificacion de mezclas para el mejor aprovechamiento y disfrutar del

producto.
1.7.3 Alcance:

La dificultad inmediata de obtener un producto rico, de calidad y que
principalmente sea de facil acceso, hace que los productos sean ideales para los

consumidores; siendo que muchos productos son artesanales y es un poco dificil.
1.7.4 Productos perecederos:

Se debe tener presente que la materia prima tiene abundancia en todas las
épocas y estaciones del afio, pero que una vez cosechadas algunas especies de solanaceas
tienden a una descomposicion considerable en un cierto periodo de tiempo. Esto lleva a
buscar nuevas formas para un mejor aprovechamiento del tomate, aji, cebolla y verduras,

que eviten su desperdicio una vez salidas al mercado.
1.7.5 Oportunidades de negocio.

Posibilidad de entrar a un segmento de mercado que aln no esta siendo

explotado en su plenitud, principalmente por qué existe esa necesidad de consumir ajies y



escabeches listo para su consumo y por ende aprovechar la disponibilidad de materia
prima que se tiene, llegando a generar en el pais ese valor agregado que se estd buscando,
y como consecuencia ayudar a disminuir el desperdicio del mismo, sabiendo que estos
productos en la mayoria de los casos se consumen de forma directa o no muy elaborada
en el medio.

Existe cierta necesidad para satisfacer con el producto, esta debe proporcionar
otras caracteristicas con nuevas mezclas diferentes al de la competencia, algo fuera de lo
comun a lo que estan acostumbrados los consumidores. Ahi es donde se puede aprovechar
que en Tarija si bien existen a la venta variedades de ajies y escabeches, estos no son de
conocimiento comun y son dificiles de encontrar, es asi que se aprovechar esta

oportunidad de mercado.
1.8 Objetivos de investigacion.
1.8.1 Objetivo general.

Disefiar un plan de negocio para crear una empresa que elabore ajies y
escabeches, donde se podra verificar la viabilidad técnica, econémica, financiera, recursos

humanos y de mercado en la ciudad de Tarija - Provincia Cercado.

1.8.2 Objetivos especificos:

Analizar los factores del macro y micro entorno del negocio que son determinantes en

las oportunidades y amenazas para la elaboracion y comercializacion de ajies y

escabeches.

e Disefiar una estructura organizativay determinar los recursos humanos necesarios para
el desarrollo del negocio.

e Realizar un estudio de mercado que identifique el nivel de demanda potencial y a la
vez determinar el grado de aceptacidn del plan de negocios.

e Realizar un plan operacional para definir los productos que tendran en cuenta y que se

ofertardn en el negocio, definir la distribucion fisica que tendrd el proceso de



elaboracion, asi también, los requerimientos de maquinaria y equipo necesarios para
la instalacion y puesta en marcha del proyecto.

e ldentificar las necesidades especificas de los posibles clientes y la demanda real y
potencial del producto a partir de una investigacion de mercado.

e Establecer estrategias de diferenciacion para impulsar la posicién competitiva.

e Disefiar un plan financiero para determinar la viabilidad a través de indicadores de

evaluacion econdémica y financiera.
1.9 Justificacion.

Este plan de negocio nace por la necesidad existente que tienen las personas
para poder acompariar sus diferentes comidas con los tradicionales ajies y escabeches, que
terminan siendo dejados de lado por la falta de tiempo para prepararlos, siendo ahi donde
se aprovechara esta situacion

También surge para aprovechar la bastante produccion de aji, tomate, cebolla
local y nacional; para convertirla en aji y escabeche ya que tendra un toque peculiar para
las personas que lo consuman.

A medida que va pasando el tiempo, las familias tarijefias van siendo mas
exigentes al acompariar sus distintas comidas, asimismo mencionar que en el sector de las
salsas existe una gran demanda de consumo e innovacion constante y el presente producto
busca salir de la cotidianidad y experimentar nuevos sabores tradicionales.

Este plan de negocios permitira aplicar conceptos, teorias al tema central de
plan de negocios los cuales son operativos, de financiacion, investigacion de mercados,
(para obtener resultados en favor, conocer la aceptabilidad, viabilidad y factibilidad que
podria tener el producto al presentarlo al mercado), etc. Dando lugar a ofertar un producto
distinto, aplicando conocimientos académicos y administrativos para el desarrollo eficaz
y eficiente del emprendimiento, adaptando al entorno economico y socio-cultural de la
ciudad de Tarija ya que la misma cuenta con varios competidores pero gque no tienen las
mismas caracteristicas que tendra el producto al salir al mercado. EI mismo se presta para

consumirlo en locales de comida, comida rapida, restaurantes, patios de comidas, etc.



1.10 Metodologia:
1.10.1 Marco Metodoldgico.

Se refiere al nivel de profundidad de investigacion que se aplicara en el plan de
negocios, las técnicas que se emplearan en la investigacion como asi también las fuentes
de donde se obtuvo la informacién. En el siguiente plan de negocio se aplicara los

siguientes tipos de investigacion:

1.11 Nivel de investigacion.

1.11.1 Investigacion exploratoria:

Tiene como objetivo principal brindar informacion y comprension sobre la situacion del

problema que enfrenta el investigador. (Malhotra N. , 2015).

Se realizara una investigacion exploratoria para identificar las necesidades a
satisfacer en la poblacion tarijefia y las oportunidades de mercado que pueden existir para
la elaboracion del plan de negocio, ofertando un producto en ajies y escabeches en la

ciudad de Tarija.
1.11.2 Investigacion explicativa:

Esta disefiada para ayudar a quien toma las decisiones a determinar, evaluar y elegir el
mejor curso de accion en una situacion especifica. (Malhotra N. , 2015).

Con la finalidad de determinar las expectativas y caracteristicas de los clientes
se realizara una investigacion de mercado para el cual dicha investigacion tendra un nivel

de profundidad explicativo.
1.11.3 Investigacion descriptiva:

Tiene como objetivo principal la descripcién de algo, por lo regular las caracteristicas o
funciones del mercado. (Malhotra N. , 2015).
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Para la elaboracion del plan de negocios debe contar con un plan de marketing,
plan de operaciones, plan de organizacién y el plan financiero, para lo cual se aplicard una

investigacion descriptiva.
1.11.3.1 Poblacion:

La poblacion en el afio 2022 de acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica
(INE), es de 601,214 habitantes. En la presente tabla se proyecta la tasa de crecimiento
poblacional, de acuerdo a métricas dependientes del INE que es del 1.56%, se estima que
el crecimiento en la poblacidon de Tarija para la gestién 2023 es de 9,379 habitantes,
sumando asi un total de 610,593, mismo que servira para determinar el rango de edades
para nuestra poblacion sujeta a estudio. (TABLA N° 1).
TABLA N° 1: CRECIMIENTO POBLACIONAL EN EL DEPARTAMENTO DE

TARIJA
TOTAL DE LA TASA DE TOTAL DE LA
POBLACION 2022 CRECIMIENTO (%) POBLACION 2023

601,214 1.56 9,379
Total 610,593

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo a las proyecciones de poblacion por sexo segun edad, se determind
las categorias de entre 20 a 60 afios de edad, obteniendo el nimero de habitantes
correspondientes entre un rango y otro, haciendo un total de 314,952 habitantes que
corresponde al 52% del total de la poblacion del Departamento de Tarija. Este célculo se
realizd para obtener los porcentajes correspondientes para cada rango de edad y asi poder
aplicar a la poblacién del municipio de Tarija. (TABLA N° 2).

TABLA N° 2: PORCENTAJE POBLACIONAL ENTRE LOS RANGOS DE
EDADES

TOTAL DE LA POBLACION EN EL DEPARTAMENTO DE TARIJA (610,593)

610,593
Rango de Edad N° de Habitantes %
20-24 51,993 9%

25-29 49,166 8%
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30-34 46,026 8%
35-39 42,159 7%
40 - 44 37,839 6%
45 -49 32,922 5%
50 - 54 27,957 5%
55-59 22,898 4%
60 3,992 1%
314,952 52%

Fuente: Elaboracion propia con datos proporcionados del INE.
1.11.3.2 Encuesta piloto:

Antes de realizar la prueba piloto se disefio un cuestionario con el fin de poder
determinar aquellos datos importantes que permitiran inferir sobre el comportamiento de
la poblacion en cuanto al producto que se desea lanzar al mercado.

Una vez realizado el cuestionario previo, se pone a prueba la encuesta piloto en
un mercado de la ciudad, sabiendo que los mercados son los lugares de conglomeracién
de muchas personas que asisten para hacer las compras.

Resultados de la Encuesta Piloto.
GRAFICO N° 1: ENCUESTA PILOTO PREGUNTA 1

1.- ¢Usted consume aji, salsas picantes?

26,7%

mSi

73,3% ONo

Fuente: Elaboracion propia.

En esta grafica se muestra la cantidad de personas que consumen aji y salsas
picantes, de la cual el 73,3% de las personas encuestadas alegaron que ‘“SI’’ consumen y

el restante 26,7% dijo de ““NO’’ consumen.
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GRAFICO N° 2: ENCUESTA PILOTO PREGUNTA 2

2.- ¢ Usted consume algun tipo de escabeches?

30%

mSi
ONo

70%

Fuente: Elaboracién propia.

En la presente grafica se muestra la cantidad de personas que consumen
escabeches, de la cual el 70% de las personas encuestadas alegaron que ‘‘SI’’ consumen
y el restante 30% dijo de ‘“NO’’ consumen.

De acuerdo a los porcentajes positivos conseguidos, la ponderacion de ambos
llega a ser del 71.65%, tasa alcanzada gracias a las preguntas de las encuestas (prueba
piloto), realizadas de consumo de ajies y escabeches que servira para obtener la poblacion
sujeta a estudio. (TABLA N° 3).

TABLA N° 3: PONDERACION DE LOS DOS PORCENTAJES

PORCENTAJE
1.- ¢Usted consume aji, salsas picantes? 2.- ¢Usted consume algln tipo de
escabeches?
73.3% 70%
Ponderacion de los dos Porcentajes
71.65%

Fuente: Elaboracién propia.

La poblacion del municipio de Tarija es de 276,946 reflejada por el Instituto
Nacional de Estadistica en el cuadro de Proyecciones de Poblacién, segin departamento
y municipio. Llegando a segmentar la poblacién gracias a los porcentajes de poblacion

por rango de edad para obtener el resultado final de la grafica que muestra que la Poblacién
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Sujeta a Estudio es de 102,354, cifra que se obtuvo aplicando la tasa de consumo de ajies
y escabeches del 71,65%. (TABLA N° 4).

TABLA N° 4: OBTENCION DE LA POBLACION SUJETA A ESTUDIO DEL
MUNICIPIO DE TARIJA

Poblacién Sujeta a Estudio

Rango de edad [% por Rango de Edad |[Poblacion| Tasa de consumo
20 - 24 9% 23,582 16,897
25-29 8% 22,300 15,978
30-34 8% 20,876 14,958
35-39 7% 19,122 13,701
40 - 44 6% 17,163 12,297
45 - 49 5% 14,932 10,699
50 - 54 5% 12,680 9,086
55-59 4% 10,386 7,441

60 1% 1,811 1,297
52% 142,852 102,354

Fuente: Elaboracién propia.

1.12 Disefio de la investigacion.

El disefio de investigacion esta orientado al plan o estrategia que se desarrollara

para obtener la informacion necesaria y llevar a cabo una investigacion. Los métodos para

la recoleccion de datos que se utilizaran son los siguientes:

1.12.1 Datos secundarios.

Para la elaboracién del presente plan de negocio es necesario la obtencion de

informacion de fuentes confiables, estos se pueden obtener en libros, articulos, periodicos,

internet y otros medios.
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1.12.2 Fuentes primarias.

Se realizaré una investigacion descriptiva para la recoleccién de la informacion
que se encontrara a través de algunos métodos de investigacion, como ser entrevistas y

aplicacion de cuestionarios.
1.13 Método de encuesta.

Consiste en formular preguntas para un segmento de mercado identificado que
represente a una poblacion a través de la técnica de muestreo, que permita obtener

informacion clara, real y oportuna.
1.13.1 Método de observacion.

Consiste en recabar informacion de los hechos, donde se identifican las

preferencias y expectativas que los clientes requieren con el producto a ofertar.
1.13.2 Focus Group.

Se usara este método de investigacion cualitativo para reunir a un conjunto de
personas para que participen dando sus opiniones y respondiendo preguntas en torno al

tema del producto.



CAPITULO 1l
ANALISIS DEL CONTEXTO
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ANALISIS DEL MACRO Y MICRO ENTORNO.
2.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO (PESTA).
2.1.1 Factor Politico - Legal.

Existe en Tarija la Ley Municipal N°106 publicada el 21 de julio de 2016 por
el Concejo Municipal denominada: "Fomento a emprendimientos y desarrollo de
empresas productivas". Esta ley tiene la finalidad de ‘‘coadyuvar el desarrollo economico
local’’, contribuyendo a la generacion de empleo, dentro de las definiciones se encuentra
la llamada incubadora de empresas.

La Ley Municipal N°106 de Tarija es una herramienta muy importante para el
fomento de emprendimientos y el desarrollo de empresas productivas en la region. La
incubadora de empresas es una de las medidas contempladas en esta ley, y se trata de un
espacio fisico y virtual donde los emprendedores pueden recibir asesoramiento,
capacitacion y financiamiento para desarrollar sus proyectos.

La incubadora de empresas es una excelente oportunidad para los
emprendedores ya que les permite contar con un espacio de trabajo adecuado, acceso a
recursos y conocimientos especializados, asi como también a la posibilidad de establecer
contactos con otros emprendedores y empresarios. Esto puede ser muy beneficioso para
el crecimiento y consolidacion del proyecto. Pudiendo ser una excelente oportunidad para
hacer crecer el proyecto.

Como se explica anteriormente la Ley y el Programa vigente en Tarija son de
aspecto positivo para el plan, debido a que existe un incentivo y fomento para elaborar
productos innovadores como ser en este caso ajies y escabeches basado en lo tradicional
con lo moderno.

En cuanto a la normativa relacionada al registro y comercializacion de ajies y
escabeches en Bolivia, es emitida por el Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e
Inocuidad Alimentaria (SENASAG), que a continuacion se detalla:

e Resolucion Administrativa N°092/2007, de 24 de agosto de 2007, que aprueba el

«Sistema de codificacion de alimentos y bebidas destinados al consumo humano».
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Esta es una normativa que establece un sistema de codificacion alfanumeérico para
identificar cada producto alimentario de manera Unica en Bolivia. El objetivo principal
de este sistema es mejorar la calidad e inocuidad alimentaria, facilitando el control
sanitario y la gestion de la informacion sobre los productos alimentarios. De esta
manera, se busca garantizar la seguridad alimentaria para el consumidor final y
asegurar que todas las empresas que produzcan o comercialicen alimentos y bebidas
destinados al consumo humano en Bolivia cumplan con esta normativa. Es importante
que los empresarios del sector alimentario estén al tanto de esta resolucion y la
cumplan para garantizar la calidad e inocuidad de los productos que ofrecen al publico.
Resolucion Administrativa N°60/04, de 25 de junio de 2004, que establece la vigencia
del «Registro sanitario de empresas del rubro alimenticio». (Tierras, 2012), puede ser
muy beneficioso para el plan de negocio que esta en el sector alimentario. Este registro
garantiza que los productos alimenticios que se ofrecen al publico sean seguros y
cumplen con los requisitos sanitarios necesarios. Al tener este registro, los
consumidores pueden confiar en la calidad y seguridad de los productos, lo que puede
aumentar la satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa. Ademas, cumplir
con las normas sanitarias puede evitar posibles sanciones y multas por parte de las
autoridades competentes. En resumen, el registro sanitario puede ser una herramienta
valiosa para mejorar la calidad y seguridad de los productos alimenticios ofrecidos por
la empresa y aumentar su reputacion en el mercado.

Resolucion Administrativa N°040/03, de 22 de mayo de 2003, que aprueba el nuevo
reglamento de «Registro sanitario de empresas del rubro alimenticio». (Tierras,
2012).

Ley N°830, de 6 de septiembre de 2016, de «Sanidad Agropecuaria e Inocuidad
Alimentaria», establece el marco normativo en materia sanitaria e inocuidad
alimentaria, declarandola como prioridad nacional y reconociendo al SENASAG

como la autoridad nacional competente. (Plurinacional, 2016)
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2.1.1.1 Pro-Bolivia:

La entidad Pro-Bolivia permite a las empresas obtener un certificado
demostrando que cumple con los requisitos establecidos en el registro y acreditacion.

Su objetivo principal es impulsar el cambio de la matriz productiva nacional,
generando valor agregado a la produccion primaria, y transformacion productiva y
produciendo mayor generacion de excedentes e ingresos en la produccion artesanal,
agroindustrial, manufacturera e industrial.

La entidad Pro-Bolivia puede beneficiar a un emprendimiento ya que tiene
como objetivo principal apoyar y fomentar el desarrollo de las micro, pequefias y
medianas empresas en Bolivia, ofreciendo programas de financiamiento, capacitacion y
asistencia técnica. De esta manera, los emprendedores pueden acceder a recursos para
mejorar sus negocios y aumentar sus oportunidades de exito en el mercado. Ademas, Pro-
Bolivia también promueve la innovacion y el emprendimiento en el pais, o que puede
generar nuevas oportunidades de negocio para los emprendedores.

Por otro lado, si un emprendimiento no cumple con los requisitos o condiciones
establecidas por Pro-Bolivia para recibir financiamiento o asistencia técnica, puede ser
perjudicado. Ademas, si la entidad no cuenta con los recursos necesarios para satisfacer
la demanda de solicitudes de financiamiento o asistencia técnica, también podria limitar
las oportunidades de los emprendedores para acceder a estos recursos.

En resumen, la entidad Pro-Bolivia puede ser beneficiosa para un
emprendimiento al ofrecer programas de financiamiento, capacitacion y asistencia técnica
para mejorar sus negocios y aumentar sus oportunidades de éxito en el mercado. Sin
embargo, si no se cumplen con los requisitos o si la entidad no cuenta con los recursos

necesarios, esto podria perjudicar a un emprendimiento.
2.1.1.2 Inocuidad Alimentaria, SENASAG:

Es la garantia que los alimentos no causaran dafio al consumidor cuando se
preparen y/o consuman, sin representar riesgos para la salud. Esta condicion involucra a

varios actores (productores primarios, transformadores de alimentos, transportistas,
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comercializadores de alimentos y consumidor final) a lo largo de la cadena alimenticia
hasta llegar al consumidor final, todos estos tienen la responsabilidad de asegurar que los
alimentos sean inocuos.

La Unidad Nacional de Inocuidad Alimentaria, tiene el objetivo de garantizar
la inocuidad de los alimentos en los tramos productivos y de procesamiento que
correspondan al sector agropecuario regulando las buenas précticas en la produccion
primaria y transformacion, registro y vigilancia y realizar la certificacion de la inocuidad

alimentaria de productos alimenticios de consumo nacional, de exportacion e importacion.
2.1.1.3 Instituto Boliviano de Normas de Calidad, IBNORCA:

Normas Basicas (NB 804) — Cddigo de préacticas de higiene para las frutas y
hortalizas en conserva son beneficiosas para el emprendimiento que se dedica a la
produccion y comercializacion de frutas y hortalizas en conserva. Estas normas establecen
los requisitos béasicos de higiene y seguridad alimentaria que deben cumplir los productos
en conserva, desde su produccién hasta su comercializacion, lo que puede garantizar la
calidad del producto y la seguridad alimentaria de los consumidores.

Para el emprendimiento, cumplir con estas normas puede generar confianza y
credibilidad en el mercado, ya que los clientes pueden confiar en que los productos
cumplen con los estdndares de calidad y seguridad alimentaria. Ademas, al cumplir con
estas normas, el emprendimiento puede evitar posibles sanciones o multas por
incumplimiento de las regulaciones sanitarias.

En resumen, las Normas Basicas (NB 804) - Cddigo de préacticas de higiene
para las frutas y hortalizas en conserva son beneficiosas para un emprendimiento al
garantizar la calidad del producto y la seguridad alimentaria de los consumidores,
generando confianza y credibilidad en el mercado.

El presente Cddigo de practicas de higiene contiene los procedimientos mas
utilizados que se aplicara a todas las frutas y hortalizas envasadas en recipientes
herméticamente cerrados y tratados antes o después de introducirse en los recipientes.
Estando completa en si misma esta norma contempla todos los aspectos a tomar en cuenta
para la produccion. (IBNORCA, 199).
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En base a un andlisis las politicas, resoluciones, leyes municipales, decretos, es
importante mencionar que lo presentado anteriormente no impide el desarrollo y la libre
creacion de este negocio en el estado boliviano; pudiendo establecer toda persona, ya sea

natural o juridica.
2.1.2 Factor Econémico.

El factor econémico es uno de los mas relevantes para tomar en cuenta debido
a que afecta tanto al negocio como a la economia de los clientes, existiendo situaciones a
favor y en contra para lo cual se tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

e Recuperacion de la Economia Departamental.
e Producto Interno Bruto (PIB).

e Inflacion.

e Desempleo.

e Ahorro.

La Economia de Tarija se Recupera con el Aumento de las Recaudaciones
Tributarias y las Exportaciones.

El ministerio de economia y finanzas informd que los principales indicadores
economicos del departamento de Tarija se recuperan, aumentan las exportaciones, las
recaudaciones tributarias suben y el mercado interno se agiliza con las disposiciones
econdmicas implementadas por el Gobierno.

Esta informacion es muy positiva para el negocio que operara en el
departamento de Tarija, ya que indica que los principales indicadores econdmicos estan
mejorando. El aumento en las exportaciones y la recaudacion tributaria sugieren que hay
un mayor flujo de dinero en la economia del departamento y que las actividades
econdmicas se estan reactivando. Esto puede significar mas oportunidades de negocio y
mayores posibilidades de crecimiento para las empresas que operan en Tarija. Ademas, el
mercado interno se esta agilizando, lo que puede generar una mayor demanda por los
productos y servicios locales. En resumen, esta informacion sugiere un entorno econémico
favorable para los negocios Tarijefios. esto también refleja un mejor poder adquisitivo de

las personas en relacion a las gestiones anteriores y supone al mismo tiempo un mayor
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flujo de dinero a nivel departamental. En sintesis, las personas disponen de mayores
recursos para gastar e invertir. (ILUSTRACION N° 1).
ILUSTRACION N° 1: RECAUDACION TRIBUTARIA TARIJA 2022

Tarija: Recaudacion tributaria, 2005 - 2021 y acumulado a Febrero 2021 - 2022
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Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas 2022.

2.1.2.1 PIB (Producto Interno Bruto).

El Ministerio de Economia y Finanzas Publicas informa que si bien la
calificadora Fitch Ratings revisd la calificacion de riesgo de Bolivia a B- bajo el
argumento de la variacién de las Reservas Internacionales Netas (RIN), esta evaluacion
no considerd las fortalezas de la economia boliviana como la estabilidad econémica que
se logré luego de la pandemia Covid-19 y la actual incertidumbre de la economia a nivel
global. esto no necesariamente refleja la situacion actual de la economia boliviana en su
totalidad. EI Ministerio de Economia y Finanzas Publicas sefiala que Fitch Ratings no
considerd las fortalezas de la economia boliviana, como la estabilidad econémica lograda
después de la pandemia de Covid-19 y la incertidumbre actual en la economia global.

En términos préacticos, esto significa que, aunque Bolivia ha sido calificada con
un mayor riesgo crediticio, hay razones para ser optimistas sobre el futuro de la economia
boliviana. La estabilidad econdémica alcanzada después de la pandemia y la incertidumbre
global actual pueden ser factores positivos para el crecimiento econémico en Bolivia a

largo plazo. Sin embargo, también es importante tener en cuenta que una calificacion
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crediticia méas baja puede tener implicaciones negativas para el acceso al crédito y los
costos del endeudamiento del pais.

En resumen, esta informacidn sugiere que, aunque Bolivia ha sido calificada
con un mayor riesgo crediticio, existen factores positivos que podrian contribuir al
crecimiento econdmico a largo plazo. No obstante, es importante tener en cuenta las
implicaciones negativas que una calificacion crediticia mas baja puede tener en el acceso
al crédito y los costos del endeudamiento del pais.

La inflacion méas baja de la regidon y estabilidad de precios, el récord de
exportaciones, altas recaudaciones tributarias, crecimiento del PIB del 4,3% al tercer
trimestre de 2022, entre otros, son los indicadores de la estabilidad de la economia
boliviana.

El Gobierno nacional se encuentra en constante monitoreo y evaluacion de la
economia boliviana para la adecuada toma de decisiones para preservar la estabilidad
economica en beneficio de la poblacion, aplicando medidas para cuidar el bolsillo de los
bolivianos. (ILUSTRACION N° 2).

ILUSTRACION N° 2: CRECIMIENTO DEL PIB EN BOLIVIA
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Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas.
2.1.2.2 Inflacion.

El IPC desciende hasta el 2,6% en febrero en Bolivia. Esta informacién indica

que la tasa de inflacion en Bolivia ha disminuido en febrero de 2023, con una tasa de
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variacion anual del IPC del 2,6%, lo que representa una disminucion de 5 décimas en
comparacion con el mes anterior. Ademas, la variacion mensual del IPC ha sido negativa
(-0,4%), lo que significa que ha habido una deflacién en los precios al consumidor en el
mes de febrero. En lo que va del afio 2023, la inflacion acumulada es del -0,1%.

En términos practicos, esto significa que los precios al consumidor en Bolivia
han disminuido ligeramente en febrero y que la inflacion acumulada durante el afio ha
sido muy baja. Esto puede ser una buena noticia para los consumidores bolivianos, ya que
significa que su poder adquisitivo podria estar mejorando. Sin embargo, también es
importante tener en cuenta que una inflacion demasiado baja puede ser una sefial de
debilidad econémica y puede tener implicaciones negativas para el crecimiento
economico a largo plazo.

En resumen, esta informacion indica que la tasa de inflacion en Bolivia ha
disminuido ligeramente en febrero de 2023 y que la inflacion acumulada durante el afio
ha sido muy baja. Esto puede ser una buena noticia para los consumidores bolivianos, pero
también es importante considerar las implicaciones economicas a largo plazo de una
inflacion demasiado baja. (ILUSTRACION Ne 3).

ILUSTRACION N° 3: INFLACION ACUMULADA AMERICA DEL SUR 2023
Las nuevas proyecciones del FMI

PAISES CON MAS INFLACION
2022 2023

Zimbabue 547% 100%
Venezuela 220% 150%
Sudan 129% 49940%
ARGENTINA 95% 60%

2022
Brasil 6,0%
Bolivia 4,20%
Chile 12,20%
Colombia 11,0%
Ecuador 3,8%
Meéxico 8,50%
Paraguay 8,20%
Uruguay 8,90%

Fuente: Infobae.
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2.1.2.3 Desempleo.

El desempleo urbano en Tarija supera aun el 8%, segun el INE; como es
tendencia, el desempleo en Tarija supera ligeramente el promedio nacional y de acuerdo
a los datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), que sigue sin ofrecerlos de forma
independiente para los departamentos que no son del eje, se sitta al cierre del segundo
trimestre en el 8,059%.

Esta informacion indica que el desempleo urbano en Tarija, Bolivia, sigue
siendo relativamente alto, con una tasa del 8,059% al cierre del segundo trimestre.
Ademas, esta tasa es ligeramente superior al promedio nacional de desempleo en Bolivia.
Es importante tener en cuenta que el Instituto Nacional de Estadistica (INE) aun no ofrece
datos independientes para los departamentos que no son del eje, lo que dificulta una
evaluacion més precisa de la situacion laboral en Tarija.

En términos préacticos, esto significa que encontrar empleo en Tarija puede
seguir siendo un desafio para muchas personas y que la situacion laboral en la ciudad adn
no se ha recuperado por completo. Es posible que la pandemia de Covid-19 y otros
factores econdmicos estén contribuyendo a la persistencia del desempleo en Tarija.

En resumen, esta informacion indica que el desempleo urbano en Tarija sigue
siendo relativamente alto y ligeramente superior al promedio nacional de desempleo en
Bolivia. Es importante continuar monitoreando la situacion laboral en Tarija y buscar
soluciones para mejorar las oportunidades de empleo en la ciudad.

El alto indice de desempleo en Tarija puede tener implicaciones negativas para
los emprendimientos de salsas al reducir el poder adquisitivo de los consumidores y
aumentar la competencia entre los negocios existentes. Sin embargo, también pueden ser
una oportunidad para ofrecer productos a precios mas competitivos y atraer a los
consumidores que buscan ahorrar dinero. La calidad del producto y la promocién
adecuada pueden ser factores clave para mantener la rentabilidad del negocio.
(ILUSTRACION N 4),

ILUSTRACION N° 4: TASA DE DESEMPLEO EN AMERICA DEL SUR
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Ameérica del Sur: Tasa de desocupacion
urbana 3er trimestre 2021-2022
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2.1.2.4 Ahorro.

Las operaciones financieras registradas por el Sistema Financiero en el
departamento de Tarija presentan un importante desarrollo con relacion a la gestion
pasada, reflejando la recuperacion de la dinamica de sus actividades econdmicas, aspecto
que va en beneficio de las empresas y las familias tarijefias, por lo cual es posible crear un
proyecto de negocio.

Esta informacion indica que los depositos bancarios en el departamento de
Tarija, Bolivia, han aumentado significativamente en el periodo comprendido entre
febrero de 2021 y febrero de 2022. En concreto, los depositos han aumentado en Bs 550
millones (14,5%) durante este periodo, alcanzando un total de Bs 4.358 millones al cierre
de febrero de 2022.

Este aumento en los depoésitos bancarios puede ser una sefial positiva para la
economia de Tarija, ya que sugiere que hay un mayor flujo de dinero en la region y que
las personas y las empresas estan depositando mas dinero en los bancos. Esto puede ser
indicativo de un aumento en la confianza en la economia local y en las perspectivas
econdmicas a largo plazo.

Sin embargo, también es importante tener en cuenta que el aumento en los
depdsitos bancarios puede estar relacionado con factores externos, como cambios en las

politicas monetarias del Banco Central de Bolivia o el aumento en la disponibilidad de
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crédito. Por lo tanto, es importante seguir monitoreando la evolucion de los depésitos
bancarios en Tarija y analizar otros indicadores econdmicos para obtener una imagen méas
completa del estado de la economia local.

En resumen, esta informacién indica que los depésitos bancarios en el
departamento de Tarija han aumentado significativamente durante el dltimo afio, lo que
puede ser una sefial positiva para la economia local. Sin embargo, es importante analizar
otros indicadores econdmicos para obtener una imagen completa de la situacion
econémica en Tarija. (ASFI, 2022) (ILUSTRACION N 5).

ILUSTRACION N° 5: AUMENTO EN LOS DEPOSITOS EN CAJA DE

AHORRO
DEPOSITOS F
l (En millones de bolivianos y porcentajes)
4.358 Al 28 de febrero de 2022
3.808
Otros
) 3,0%
A la vista
15,3%
A plazo fijo

18,9%

Feb-21 Feb-22

Fuente: Autoridad de Supervision del Sistema Financiero — ASFI.

En ese contexto, dentro de las actividades de intermediacion financiera, se
observa que las captaciones de depositos y las colocaciones de créditos aumentaron
respectivamente en comparacién a los montos registrados en febrero de 2021. El
comportamiento de los depositos responde, a los incrementos en caja de ahorros y a plazo
fijo. Es de destacar que, en los depdsitos a plazo fijo, el 64,6% de los depositos tienen
plazos mayores a un afio, lo cual muestra el nivel de confianza de la poblacidn tarijefia en
el sistema financiero.

Como es de costumbre en las familias tarijefias y por ende en el pais, tienden a
ahorrar en un tiempo determinado para posteriormente poder realizar compras que sean

de suma utilidad en cualquier estacion del afio.
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2.1.3 Factor Social.

Este factor es determinante para la realizacion del plan de negocios, debido que,
al mayor crecimiento poblacional, mayor cantidad de consumidores y mayor expansion
del radio urbano, mayor posibilidad de apertura de restaurantes, supermercados, puestos
ambulantes, empresas, hoteles, consumidores directos e indirectos que permitan la puesta
en marcha del proyecto.

PedidosYa, la empresa de tecnologia lider en quick-commerce de
Latinoamérica, present6 su informe de tendencias de fin de afio que destaca, entre otros
datos, cuales fueron los segmentos de negocio de mayor crecimiento, los productos mas
pedidos, los horarios y dias de mayor demanda, las distancias maximas y minimas
recorridas.

Segun el informe de tendencias, el top 5 de productos mas pedidos en Bolivia
entre enero y noviembre de 2022 esta compuesto por:

e Cuarto de pollo a la broaster.
e Cerveza Pilsener.

e Cuarto de pollo a la brasa.

e Papas Fritas.

e Pizza.

Por otro lado, restaurantes, cafés y supermercados, fueron los segmentos de
negocio favoritos de los bolivianos, este ultimo tuvo un 20% de crecimiento en
comparacion al afio anterior. (Aranda, 2022).

En la actualidad las familias de la ciudad Tarija tienen una tradicion de consumo
de la comida répida, que en su mayoria lleva alguna salsa, como el kétchup, mayonesa,
mostaza, salsa barbacoa y extracto de tomate. Este indicador refleja y alienta al mercado
en el que se quiere implementar el negocio, debido a que las personas tienden a acompariar

sus comidas de diferentes maneras.
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2.1.4 Factor Tecnoldgico.

Dentro del factor tecnoldgico se tomaran en cuenta 3 tipos de tecnologias, las
cuales son:
e Tecnologia Tradicional.
e Tecnologia Basada en Maquinaria.

e Tecnologia en Redes Sociales.
2.1.4.1 Tecnologia Tradicional.

En relacion a este tipo de tecnologia, se toma en cuenta que las salsas se
realizaban en el tradicional (batan), asi también el escabeche teniendo la materia prima
que es la cebolla, reposarla en un frasco con vinagre lo que llegaria a ser un proceso de
fermentacion, que a través de esta necesidad hoy en dia es més factible vender estos

productos por falta de tiempo para la realizacion de los mismos.
2.1.4.2 Tecnologia Basada en Maquinaria.

Para la elaboracion de las salsas los principales utensilios y herramientas de
cocina que se utilizan son las siguientes:
e Licuadoras.
e Batan.
e Ollas.
e Cucharones.
e Recipientes/Envases.

e Aji, cebollas, (verduras, frutas).
2.1.4.3 Tecnologia en Redes Sociales.

En referencia al entorno tecnoldgico se puede tomar en cuenta el incremento en
el uso de las redes sociales a nivel departamental. Tomando en cuenta, desde que empez0

la pandemia hasta el dia de hoy los pedidos, pagos, cobros, transacciones, etc. son
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realizados en gran parte de manera virtual, es ahi donde entran las redes sociales como
principal método tecnoldgico, ya que son medios de gran alcance y que no significan
mucha inversion para su utilizacion. Son usadas principalmente para promocionar
productos, realizar pedidos o envios de mercancia, contactar con cualquier empresa de
una manera méas rapida y eficaz, al mismo tiempo de contar con herramientas como
imagenes, videos o ubicacién en tiempo real del lugar o empresa con la que se desea
realizar un negocio. El Lic. Bernardino Vasquez director del Centro de investigacion
estadistica de la U.P.D.S. realizd un estudio donde presenta las redes sociales mas usadas
en Tarija que es WhatsApp, Facebook, Instagram. (ILUSTRACION N° 6).
ILUSTRACION N° 6: REDES SOCIALES MAS UTLIZADAS EN TARIJA
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Fuente: Centro Nacional de Investigacion Estadistica, UPDS.

Con el transcurso del tiempo, la tecnologia toma un enfoque virtual que nos
facilita el uso mas rapido tanto de pedidos, pagos, cobros, transacciones, asimismo las
estrategias de venta con el uso de WhatsApp Business, Facebook Ads y Pagina en internet

para el emprendimiento.
2.2 ANALISIS DEL ENTORNO INMEDIATO:

Con respecto a los factores del micro entorno o el entorno inmediato, que se
analizan en este punto, son mas variables que son susceptibles de ser controlables o
influenciables por la empresa, considerando los elementos de: los clientes, los

competidores y los proveedores.
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2.2.1 Las 5 fuerzas de Porter.

Cualquier negocio, a lo largo de su existencia, debe analizar su competitividad
en el mercado, tanto en el momento en el que se lanza como cuando se crea un nuevo
proyecto o se quiere entrar en un nuevo mercado. Este analisis y medicion de la
competitividad se puede realizar a través de las llamadas 5 fuerzas de Porter.

Se analizard variables del entorno inmediato que son susceptibles de ser
controlables o influenciables por la empresa, los cuales son:

2.2.1.1 Poder de Negociacion con los Clientes:

Los clientes son importantes para todas las empresas, es por eso que como
principales clientes en la ciudad de Tarija se considera a todas las familias para el consumo
de este tipo de producto.

La negociacion con los clientes es intermedia, debido a que en el mercado
existen varias empresas en el rubro de las salsas y escabeches que puedan satisfacer a los
clientes, pero cabe recalcar que la mayoria de dichas empresas se dedican a la elaboracion
y comercializacion, mismas que pueden ser: el kétchup, la mayonesa, la mostaza, la salsa
barbacoa, escabeches de aji, pepinillos, cebollines y verduras, etc.

Al contrario, en éste proyecto se presenta un producto innovador y viable que
estd enfocado a la elaboracion y comercializacion de salsas y escabeches, que iran a
acompariar diferentes tipos de comidas para brindar otras texturas y sabores satisfaciendo
de lamejor manera el paladar de los clientes, al mismo tiempo se ve una posible desventaja
para el mercado al dar a conocer productos de consumo comun elaborados de manera
innovadora, ya que las personas en algunos casos se muestran resistentes al momento de
querer consumir algun producto o a su vez el experimentar nuevos sabores como

acompariamiento en sus comidas. (TABLA N° 5)
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TABLA N°5: POSIBLES CLIENTES DE AJIES Y ESCABECHES EN LA
CIUDAD DE TARIJA

CONSUMO DE AJi CONSUMO DE ESCABECHE

e Mujeres y hombres que consumen | e« Mujeres y hombres que consumen
aji de manera diferente e | escabeche de manera diferente e

innovadora. innovadora.
e Mujeres 'y  hombres  que | e Mujeres y hombres que acompafien
POSIBLES acomparien sus comidas con aj. sus comidas con escabeche.

CLIENTES O | e Restaurantes (pensiones) que | e Restaurantes (pensiones) que

SEGMENTOS | compren el aji para ofrecer en sus | compren el escabeche para ofrecer en
platos a su clientela. sus platos a su clientela.

e Restaurantes de comida rapida | ¢ Restaurantes de comida rapida
(hamburgueseria, ventas de pollo, (hamburgueseria, ventas de pollo,
puestos ambulantes, pizzerias). puestos ambulantes).

Fuente: Elaboracion propia.
2.2.1.2 Rivalidad entre Competidores:

Dentro de la competencia directa no se detectaron empresas dedicadas
netamente a la elaboracion de salsa picante con esta caracteristica, lo cual es un aspecto
positivo para este producto siendo Unico de este tipo.

Pero también dentro de la competencia se detectaron empresas dedicadas a la
elaboracion de escabeches, lo cual es un aspecto relevante para este producto que tendra
un toque adicional.

Estos tipos de competencia no afectarian de gran medida al proyecto ya que las
caracteristicas que ofrecen la diferencian del resto.

En la ciudad de Tarija, las empresas que se dedican a la comercializacion de
salsas tienden a vender sus productos en las diferentes carnicerias de la ciudad y no ven
mas alla de ir a restaurantes, ventas de comida rapida, es que de esa manera el producto
que se pretende elaborar tendra un alto relieve de comarcalizacién por toda la ciudad que

tenga negocios de comida.
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2.2.1.3 Productos Sustitutos:

Dentro de los productos que se pueden sustituir entran las marcas ya
constituidas a nivel nacional como principal sustituto del tipo de salsas que se pretende
producir entre los principales productos sustitutos se tiene a:

KRIS Bolivia:

Kris, es una de las marcas méas conocidas a nivel nacional por la variedad y
calidad de sus productos, la misma tiene diferentes tipos de salsas entre las cuales se
destacan: el kétchup, la mayonesa, la mostaza, la salsa golf, salsa barbacoa, la mayonesa,
kétchup picante y lo mas reciente son las salsas kriollas (para pollo y arroz, churrasco,
llajua y de mani)

ILUSTRACION N° 7

Fuente: Pagina de Facebook, *‘KRIS Bolivia’'.

Industria LAMOR:

LAMOR - Tabasking, es una empresa que es reconocida en el departamento; con ideas
de expansion a otros departamentos, tal es el caso de Santa Cruz. LAMOR se dedica a la
elaboracion y comercializacion del kétchup picante como su producto mas destacado y lo
mas reciente son los escabeches que se presentan en la siguiente lista: escabeche de

pepinillos, escabeche de aji.
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ILUSTRACION N° 8

Fuente: Pagina de Facebook, “‘Industria LAMOR .

Industrias KRAL:

Brixy una marca de Industria KRAL, cuenta con un variado stock de salsas
entre las cuales se pueden nombrar a las siguientes: Salsa barbacoa, salsa italiana, salsa
picante, salsa Louisiana, salsa pizza, salsa tartara, salsa ranch, salsa taquera, salsa Cesar,

kétchup, mayonesa y mostaza.
ILUSTRACION N° 9

Fuente: Pagina de Facebook de Industrias Kral.
Productos Ale:
Ale Nava, es una empresa que tiene sus inicios en el departamento de Tarija 'y
pOCo a poco se va penetrando en el mercado, dedicada a la elaboracion y comercializacion
de escabeches de hortalizas donde sus ingredientes son: cebolla, zanahoria, vainitas,

locoto, morrén, coliflor, ajies, vinagre, sal, hierbas aromaticas.
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Productos
de Calidad

Fuente: Recopilacion propia.

Saborati:

Saborati es una empresa que se encuentra en 4 ciudades del pais, teniendo sus
inicios con producto de escabeche de berenjena y una sal ahumada ideal para sazonar
carnes a la parrilla. EI duefio, Mauricio Chavez es quién tuvo la idea de crecer enfocando
su negocio en nuevos sabores con las conservas de ajies y cebollines.

Junto a esa inspiracion, también encontré una oportunidad para lanzar su
“combo parrillero” en las carnicerias de la avenida Belgrano siendo los siguientes
productos: ajies en escabeche, escabeche de cebollines.

ILUSTRACION N 11

§aborat

Fuente: Pagina de Facebook de Saborati.

Al mismo tiempo los productos de contrabando estan en cada rincon del
departamento, son productos sustitutos muy fuertes principalmente relacionados con el

precio, que a diferencia de las deméas empresas bolivianas se encuentran a la mitad de
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precio o incluso més bajo, este tipo de productos son provenientes de industria argentina
entre las cuales se encuentran las siguientes marcas: Hellmans, Heinz, Real.

Los productos sustitutos tienen un nivel alto en el mercado, las cuales se
encuentran hace bastante tiempo, logrando posicionarse de gran manera con sus diferentes
tipos de salsas, al mismo tiempo mencionar que en la cultura boliviana y tarijefia esta
impuesto el uso de salsas al momento de acompafiar las comidas, lo cual es un punto a
favor de dichas empresas que saben que tiene un porcentaje de la poblacion consumiendo
estos productos. (TABLA N° 6)

TABLA N° 6: COMPETIDORES INDIRECTOS DEL AJI Y ESCABECHE EN
LA CIUDAD DE TARIJA

AJIES Y ESCABECHES MARCAS MAS RECONOCIDAS EN LA
CIUDAD DE TARIJA

» LAMOR: Dedicada a la elaboracion de kétchup
picante.

» KRIS: Marca del Grupo Venado; dedicada a la
fabricacion de salsas (picantes) y otros productos.

» SABORATI: Presentaciones de ajies al
escabeche, cebollines y otros que vienen en

Aji. diferentes combinaciones y presentaciones,
(emprendimiento tarijefio).

» Hellmans: Marca argentina  mayormente
procedente del contrabando en la ciudad de Tarija.

» Heinz: Marca argentina mayormente procedente
del contrabando en la ciudad de Tarija.

» Real: Marca argentina mayormente procedente
del contrabando en la ciudad de Tarija.

» LAMOR: Dedicada a la elaboracion de kétchup
picante 'y diferentes combinaciones en
escabeches.

» ALE NAVA: Productos de conserva de hortalizas
en vinagre, (emprendimiento tarijefio)

» SABORATI: Presentaciones de ajies al
escabeche, cebollines y otros que vienen en
diferentes combinaciones y presentaciones,
(emprendimiento tarijefio).

Escabeche.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.2.1.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Con respecto a los nuevos competidores, se considera un nivel promedio porque
hay posibles barreras de entrada que enfrentaran con el inicio de su empresa.

Si se considera la implementacion parecida del actual proyecto, ya es una
competencia directa, por lo que se tiene que poner mas atencion en la diferenciacion del
producto. Por otro lado, es necesario tener en cuenta los productos de reemplazo en los
que ya existe un sector de la poblacion satisfecha.

Las condiciones climatoldgicas (inclemencias climatoldgicas), serian otro
punto a tomar en cuenta, ya que si se quiere implementar una empresa innovadora se tiene

que contar con la materia prima disponible para abarcar y/o abastecer el mercado.
2.2.1.5 Poder de Negociacion de los Proveedores:

Dentro de los proveedores estan principalmente los agricultores, los cuales se
encargaran de abastecer de hortalizas para el proceso, principalmente el abastecimiento
de la materia prima se la obtendra en los mercados locales; también el abastecimiento de
aji de la pequefia produccion del municipio de Entre Rios, comunidad de Timboy
perteneciente a la provincia O"Connor, otro punto de abastecimiento es la region de
Padilla, en Chuquisaca, siendo el departamento con mayor produccion de aji a nivel
nacional. Por otra parte, las hortalizas seran de produccién local (Tarija), entre los meses
de noviembre hasta mayo que es donde existe mucha abundancia de la materia prima
mencionada, pudiendo abastecerse de Cochabamba y Santa Cruz en los meses de poca
produccion local.

TABLA N° 7 DE EVALUACION DE FACTORES DEL ENTORNO:

Cinco fuerzas de Porter Bajo Moderado Alto
Poder de Negociacion X

con los Clientes.

Rivalidad entre X

Competidores.
Productos Sustitutos. X
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Amenaza de entrada de X
nuevos competidores.
Poder de Negociacion de X
los Proveedores.
Fuente: Elaboracién propia.

2.3 SINTESIS DEL ANALISIS DEL CONTEXTO.
2.3.1 Riesgos:

Como principal riesgo estaria el nivel de aceptacion de las salsas y escabeches
dentro del mercado, ya que son poco conocidas en la presentacién que como negocio se
le quiere dar, es decir, fusionando lo tradicional con lo moderno para la gastronomia
tarijefia. Al mismo tiempo el nivel alto de productos sustitutos considerados

anteriormente, los cuales ya tiene un segmento fidelizado de la poblacion.
2.3.2 Oportunidades:

A diferencia de los puntos anteriores como una oportunidad, tienen en cuenta
la diversificacion e innovacion de estos productos e ingresan al mercado como una
alternativa a este acompafiamiento de todo tipo de alimentos. El crecimiento de la comida
rapida y el crecimiento de la categoria de gastronomia también se considera una

oportunidad, que es un gran mercado potencial para la empresa.
2.3.3 Recomendaciones:

Después de analizar varios factores que involucran a la empresa, se recomienda
enfatizar la apertura del mercado en funcién de la innovacion de productos, también
tomando en cuenta la forma mas adecuada para su marketing, teniendo en cuenta las redes

sociales como el principal instrumento de comercializacion y el marketing.
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2.4 Naturaleza del negocio

La naturaleza del negocio seria la elaboraciéon y comercializacion de ajies y
escabeches en la ciudad de Tarija, es un negocio relacionado con el tema alimenticio e
innovador que esta enfocado en ofrecer productos elaborados artesanalmente.

2.5 Modelo de Negocio.

Es un modelo de negocio tradicional que se basara en la produccion y venta
directa de los productos a través de una tienda fisica, mercados locales, supermercados y
también la distribucion a restaurantes, locales de comida rapida, pensiones y alojamiento,
kermesse, hoteles, eventos; esto yendo de la mano con la necesidad que existe de satisfacer
el acompariar sus comidas con al intenso y picante como se acostumbra. Se buscara
generar ingresos a través de la venta de los productos elaborados, teniendo en cuenta el
costo de produccidn, los margenes de ganancia y la demanda del mercado. Ademas, se
podra explorar oportunidades de expansion, como la venta en linea llegando por las redes
sociales que los redireccionen a de una tienda virtual, WhatsApp Business para poder
atenderlos o la participacion en ferias gastronomicas. El enfoque estaria en ofrecer
productos de alta calidad, diferenciados y con un valor agregado que atraera a los
consumidores y genere lealtad a la marca. Para incrementar los ingresos, en un futuro se
podria considerar la diversificacion del negocio mediante la creacion de lineas de
productos relacionados, como salsas picantes o condimentos especiales. La estrategia de
marketing sera clave para dar a conocer los productos y captar clientes potenciales,
utilizando canales como redes sociales, publicidad local y colaboraciones con otros
negocios del sector alimenticio. En cuanto al futuro del negocio, se buscaria consolidar la
marca en el mercado local, expandir la distribucion a otras ciudades cercanas e incluso
explorar oportunidades de exportacion. Se realizarian analisis constantes del desempefio
financiero y ajustes en la estrategia comercial para maximizar los ingresos y

beneficios a largo plazo.
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2.5.1 Justificacion de la empresa

Para una empresa de ajies y escabeches en la ciudad de Tarija, estos productos
cuentan con una demanda constante y creciente en el mercado debido a su versatilidad y
sabor unico. Los ajies y escabeches son ingredientes clave en muchas cocinas
tradicionales y platos nacionales, lo que los convierte en elementos esenciales para los
amantes de la gastronomia.

Ademas, la elaboracién y comercializacion de ajies y escabeches ofrece
oportunidades de diferenciacién en el mercado, ya que se pueden crear variedades Unicas
mediante combinaciones de diferentes tipos de ajies, condimentos y técnicas de
preparacion. Esto hace que a la empresa permitira destacarse y asi ofrecer opciones
personalizadas que se adapten a las preferencias del consumidor.

Por otro lado, el consumo de alimentos picantes ha demostrado tener beneficios
para la salud, como la estimulacion del metabolismo, el aumento de la liberacion de
endorfinas y la mejora de la digestion. Estos factores pueden ser utilizados como
argumentos adicionales para justificar la creacion de una empresa especializada en ajies y

escabeches. (Lopez, 2023).

2.5.1.1 Nombre de la empresa.

Ajies y Escabeches “SABOREARTE” S.R.L.
2.5.1.2 Tipo de empresa.

Empresa Sociedad de Responsabilidad Limitada.
2.5.1.3 Ubicacion y tamafio.

Determinar la mejor ubicacion y tamafio de un negocio de elaboracion de ajies
y escabeches depende de varios factores, como la disponibilidad de materia prima, acceso
a mercados, competencia, costos de transporte y mano de obra. Se recomienda realizar un

estudio de mercado y analisis financiero para tomar una decisién informada.
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TABLA N° 8: MATRIZ DE PUNTUACION DE LA MICRO LOCALIZACION

A BARRIO FATIMA
B MIRAFLORES
C BARRIO SAN LUIS
ELEMENTO P % A P B P C P
1) Acceso a Mercado 25% 6 15 5 13 7 12
2) Acceso a Materia prima 20% 5 10 3 6 7 12
3) Disp. Mano O. 15% 5 8 4 6 5 10
4) Transporte 10% 5 5 4 4 7 7
5) Servicios Basicos 10% 6 6 6 6 6 10
6) Terreno 20% 5 9 7 13 6 16
Costo 4 0 6 0 5 0
Extension 5 0 7 0 6 0
TOTAL 100% 53 48 66

Fuente: Elaboracion propia.

Con un analisis exhaustivo de las variables mas relevantes y dando lugar a tres
sectores de la ciudad de Tarija, se determina que la ubicacion seleccionada seria la
siguiente: Av. Principal, Barrio San Luis (Frente al Tanque de Agua); haciendo una
aclaracion que el lugar tiene el costo mensual de mantenimiento. La eleccion del lugar se
la hizo porque en ese sector de la ciudad de Tarija ofrece una combinacion Optima de
acceso a materias primas, proximidad a proveedores y clientes, facilidad de transporte y
buena infraestructura.

Todo esto hace que la ubicacion elegida sea la méas adecuada para el

éxito del negocio, llegando a tener una puntuacion de 66 puntos.
2.5.2 Gestion empresarial.

Dentro del negocio, la gestidbn empresarial se la ve como el proceso de
administrar y dirigir una empresa para lograr los objetivos y metas establecidos. Esto
incluye la planificacion, organizacion, direccion y control de los recursos y actividades de
la empresa para maximizar su eficiencia y rentabilidad. También implica tomar decisiones

estratégicas y tacticas para asegurar el éxito a largo plazo de la empresa.
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2.5.2.1 Vision.

Ser reconocidos como lideres en la elaboracién de ajies y escabeches, ofreciendo
productos de alta calidad que deleiten los paladares de los clientes.

2.5.2.2 Misién.

La mision es procesar y comercializar ajies frescos y escabeche artesanal, utilizando
ingredientes naturales y en base a técnicas tradicionales, con el objetivo de brindar

experiencias gastrondmicas Unicas satisfacer los gustos mas exigentes.
2.5.2.3 Valores.

1. Calidad: Comprometerse a ofrecer productos de la méas calidad seleccionando
cuidadosamente los ingredientes frescos y manteniendo rigurosos estandares en la
elaboracion.

2. Pasidn: Nos apasiona el arte de crear sabores picantes y deliciosos, dedicando toda
nuestra energia y conocimientos a cada paso del proceso.

3. Sustentabilidad: Se dara valor a el cuidado del medio ambiente y cabe esforzarse por
implementar practicas sostenibles en la produccion.

4. Innovacion: Se buscara constantemente nuevas formas de sorprender a los clientes,
explorando nuevas variedades de ajies y creando combinaciones unicas en nuestros
escabeches.

5. Excelencia: Nos esforzamos por superar las expectativas en todo lo que hacemos,

desde la atencion del cliente hasta la calidad del producto.
2.5.2.4 Ventajas competitivas.

Para determinar las ventajas competitivas del negocio, se debe considerar los
aspectos como la calidad de los productos, variedad de sabores, precios competitivos,
distribucion eficiente y estrategias de marketing efectivas. También se puede destacar en

areas como la sostenibilidad, certificaciones de calidad o innovacion en los productos.
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Algunas ventajas competitivas que se consideran para la empresa de elaboracion y
comercializacion de ajies y escabeches son:

e Garantizar la calidad y frescura de los productos.

e Implementar précticas sostenibles en la produccion y distribucion de los productos.

e Ofrecer precios competitivos en el mercado.

e Implementar estrategias de marketing efectivas para promocionar los productos.

e Obtener certificaciones de calidad que respalden la calidad de los productos.

e Innovar en las presentaciones para mantener a tus clientes interesados en tus productos.



CAPITULO I

PLAN DE MARKETING E
INVESTIGACION DE
MERCADOS
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PLAN DE MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1 Investigacion de mercado.

Siendo la investigacion de mercados un instrumento para identificar las
caracteristicas de los clientes a través de la recopilacion, identificacion, analisis, difusion
de la informacion de manera sistematica y objetiva, la presente investigacion de mercados
tiene la finalidad de poder recabar informacion acerca de las caracteristicas y preferencias
que tienen los clientes a la hora de adquirir el producto de ajies y escabeches, por lo tanto
permitira determinar la demanda que tendra este producto como también desarrollar las

estrategias de marketing que aplicaremos al nuevo negocio. (Malhotra N. , 2015).
3.1.1 Planteamiento del problema de investigacion de mercados.

El principal problema que se enfrenta en el mercado de ajies y escabeches es la
falta de variedad y opciones de calidad. Los consumidores buscan sabores auténticos y
picantes, pero se encuentran con productos genéricos que carecen de esa intensidad que
los consumidores desean. Esto ha creado una brecha en el mercado, donde hay
oportunidad para ingresar con una propuesta diferenciada.

Existe una oportunidad para ofrecer una gama diversa de ajies y escabeches,
ademas, al enforcarte en técnicas artesanales, utilizando ingredientes frescos que sean de
calidad, puedes transmitir a tus clientes la intensidad y la pasion por estos productos. Esto
genera confianza y de tal manera lealtad en tu marca, lo que permitira construir relaciones
solidas con los clientes.

En vista a esta situacion, surgio la idea de ofertar al mercado “ajies y
escabeches” ya que con estos productos se pretende superar las expectativas de los
consumidores brindando un sabor agradable al paladar al momento de acompariar con los

alimentos.
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3.1.2 Problema de decision gerencial.

¢Cudl es la aceptacion de los ajies y escabeches en el mercado de Tarija segun las
preferencias, necesidades de los consumidores en términos de sabores,

presentaciones y precios?
3.1.3 Formulacion del problema de investigacion.

¢Cual es el nivel de demanda y aceptacién de los escabeches en el mercado de Tarija, asi
como las preferencias y necesidades de los consumidores en términos de sabores,
presentaciones y precios, con el objetivo de disefiar una estrategia de marketing efectiva

para posicionar nuestra marca y maximizar las ventas y rentabilidad de la empresa?
3.1.4 Preguntas de investigacion de mercados.

1. ¢Qué es lo que mas valora el cliente a la hora de adquirir el producto?

2. ¢Qué medios de comunicacion son de preferencia a la hora de adquirir el producto?

3. ¢Cuales son las preferencias y necesidades de los consumidores de escabeches en
términos de sabores, presentaciones y precios?

4. ¢Cudl es la intension de compra de las personas en la ciudad de Tarija de ajies y
escabeches?

5. ¢Qué lugares prefieren los consumidores para la adquisicion del producto?

6. ¢Cual es la demanda actual de escabeches en el mercado de Tarija?

7. ¢Cual es el mejor canal de distribucién y punto de venta para los escabeches en la

ciudad de Tarija?
3.1.4.1 Formulacién de la hipotesis.

H: Los valores y atributos que se le otorga al producto son factores imprescindibles para
los consumidores a la hora de tomar la decisién de adquirirlo.
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3.1.5 Objetivos de la investigacion de mercados.
3.1.5.1 Objetivo General:

Analizar el mercado de ajies y escabeches en la ciudad de Tarija, identificando
la demanda, aceptacion, preferencias y necesidades de los consumidores.

3.1.5.2 Objetivos Especificos:

1. Determinar el tamafio y caracteristicas del mercado de ajies y escabeches en Tarija.

2. ldentificar los segmentos de consumidores y sus preferencias en términos de sabores,

presentaciones y precios.

3. Evaluar la percepcion de los consumidores sobre la calidad y valor de los ajies y

escabeches existentes en el mercado.
4. Analizar la competencia actual en el mercado de ajies y escabeches en Tarija.

5. Definir estrategias de precios y promocidn que sean atractivas para los consumidores

objetivo.
6. Establecer canales de distribucion efectivos para llegar a los consumidores de manera
eficiente.

3.2 Determinacion del tamano de la muestra.

De acuerdo al disefio descriptivo, se recolectara informacion de la poblacion de Tarija

mediante una muestra representativa.
3.2.1 La poblacion meta sera la siguiente:

Elementos: Personas de 20 a 60 afios de la ciudad de Tarija.
Extension: Personas de la ciudad de Tarija entre 20 a 60 afios que posean celular para
responder la encuesta electronica.

Tiempo: agosto de 2023
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Poblacidon entre 20 a 60 afios:

142.852 personas sujetas a estudio que fueron determinadas en la Tabla N° 4 de
la siguiente manera tomando en cuenta que estas personas comprenden el 52% de la
poblacion del municipio de Tarija, segun datos del (INE), de Proyecciones de Poblacion,
segun departamento y municipio, 2012 - 2022.

Para determinar la probabilidad de éxito y fracaso se formuld una segunda
encuesta piloto que arrojo los respectivos porcentajes: (Pe=85.7 %) y (Pr=14.3 %) (Anexo

NO: 1)
Formula del Muestreo Aleatorio Simple:
Z?.P.Q.N
"TEWN-D+22P.0
Donde:

Z: Nivel de Confianza (1,96 %)

P: Probabilidad de Exito (85.7 %)

Q: Probabilidad de Fracaso (14.3 %)

N: Poblacién bajo estudio 142,852 habitantes.
E: Nivel de Error permitido (0.05%)

A partir de los datos que se tienen, conociendo la poblacion, se procede a sacar la muestra.

n = 1.96% x 85.7 X 14.3 X 142,852
0.05%(142,852—1)+1.96% x 85.7 X 14.3

=188

La muestra empleada para esta investigacion es de 188 personas.
3.2.2 Disefio de la encuesta.

La informacion gque se desea recopilar para la investigacion de mercados, esta

en base a los siguientes puntos:
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1. Obtener informacion sobre las preferencias y gustos de los consumidores en cuanto
sabor, presentacion, empaque.

Conocer si consumen ajies y escabeches al acomparfiar sus comidas.

Su frecuencia de consumo.

Qué productos de salsas consume.

Si estaria dispuesto a consumir el producto.

Cada cuanto lo consumiria.

N o oA W N

Donde le gustaria adquirir el producto.

Pudiendo determinar quince preguntas necesarias en la investigacion de mercados. (Ver
anexo: 3)

3.2.3 Presentacion y analisis de resultados.
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1. Sexo
Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 95 50,5%
Masculino 93 49,5%
Total 188 100%
Fuente: Elaboracion propia.
GRAFICO N° 3: SEXO
Masculino;
49,50% .
Femenino;
50,50%

Fuente: Elaboracién propia.

En la presente grafica se puede observar que el 49,50% de los encuestados son

del género masculino y el restante 50,50% son del género femenino.
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2. Edad
Edad Frecuencia Porcentaje

20— 24 96 51,1%

25-29 24 12,8%

3034 9 4,8%

35-39 10 5,3%

40 — 44 21 11,2%

45 — 49 12 6,4%

50 — 54 10 5,3%

55— 59 4 2,1%

60 0 mas 2 1,1%

Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 4: EDAD

2,10%

11,20%

5,30%

12,80%

Fuente: Elaboracién propia.

En la grafica se representa la edad de los encuestados, el 51,1% tiene entre 20

y 24 afios, seguido del 12,8% que tienen entre 25 y 29 afios, el 4,8% corresponde a

encuestados que tiene entre 30 a 34 afios, los que estan entre 35 a 39 afios conforma el

5,3%, entre 40 a 44 con el 11,2% continuando con el 6,4% entre 45 a 49 afios de edad, el

5,3% estan entre 50 a 54 afios, entre 55 a 59 afios de edad el 2,1% y finalmente las personas

de 60 a mas afios representan el 1,1%.
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El resultado indica que mas de la mitad de los encuestados tienen entre 20 y 24

afios, lo cual sugiere que este grupo de edad es el méas representativo en la encuesta.
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3. ¢Usted consume ajies y escabeches para acompafiar sus comidas?

¢ Usted consume ajies y escabeches Frecuencia Porcentaje
para acompainar sus comidas?
Si 146 78,5%
No 42 21,5%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 5: PORCENTAJE DE CONSUMO

21,50%

Fuente: Elaboracién propia.

En el siguiente analisis, se examina los resultados de una pregunta que indaga

sobre si usted consume ajies y escabeches para acompafiar sus comidas. Los datos revelan

que un 78,5% de los encuestados respondieron afirmativamente, mientras que un

21,5% lo negaron.

Conclusion: Gran parte de la poblacién estd acostumbrada a consumir sus comidas con

alguno de estos acompariantes.
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4. De lasiguiente lista de productos de ajies, ¢ Cudles conoces? (Seleccione multiples

opciones)

De la siguiente lista de productos Frecuencia Porcentaje

de ajies, ¢ Cudles conoces?
Kris 52 27%
Kral 18 10%
LAMOR 32 17%
Saborati 27 14%
Ninguno 41 22%
Otros 18 10%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracién propia.

GRAFICO N° 6: CONOCIMIENTO DE SALSAS
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Fuente: Elaboracién propia.

A continuacién, se presenta un analisis sobre el conocimiento de diferentes

marcas de productos de ajies. La pregunta consistia en identificar cuales de la siguiente

lista de productos de ajies se conocen. Los resultados revelan que un 27% menciond

conocer Kris, seguido por un 10% que mencioné Kral, un 17% que mencion6 LAMOR,

un 14% que menciond Saborati, un 22% indicdé no conocer ninguno y un 10%

menciond otras marcas.

Comentario: Si bien se puede evidenciar que existe Ajies en el mercado, las personas en

su gran mayoria desconocen su existencia en el mercado tarijefio.
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5. De lasiguiente lista de productos de escabeches, ¢Cuales conoces?

De la siguiente lista de productos Frecuencia Porcentaje
de escabeches, ¢ Cuales conoces?
Ale Nava 17 10%
LAMOR 32 17%
Saborati 53 28%
Ninguno 67 35%
Otros 19 10%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 7: CONOCIMIENTO DE ESCABECHES
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Fuente: Elaboracién propia.

Este andlisis se centra en el conocimiento de diferentes marcas de productos de

escabeches. La pregunta realizada indag6 sobre cudles de las opciones presentadas eran

conocidas por los encuestados, arrojando resultados que indican un mayor conocimiento

de la marca Saborati con un 28%, seguida por LAMOR con un 17%, Ale Nava con un

10%, mientras que un 35% indicé no conocer ninguna de las opciones presentadas y un

10% menciond otras marcas.

Comentario: Se puede observar un ligero conocimiento sobre escabeches en

la ciudad, pero las empresas no estan llegando de manera directa con los clientes.
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6. Del siguiente listado, ¢Cudél es de su mayor preferencia para acompafar tus

comidas?
Del siguiente listado, ¢ Cudl es de su Frecuencia Porcentaje
mayor preferencia para acompanar
tus comidas?
Mayonesa 55 29%
Kétchup 44 23%
Ajies 51 27%
Escabeches 28 15%
Otros 10 5%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 8: SALSAS MAS UTILIZADAS
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Fuente: Elaboracién propia.

En este analisis, se va a examinar detalladamente las preferencias de los

encuestados en cuanto a los acompafiamientos para sus comidas. La pregunta formulada

fue: "Del siguiente listado, ¢Cual es de su mayor preferencia para acompafar tus

comidas?" Los resultados revelan que un 29% de los encuestados elige la mayonesa como

su opcidn principal. En segundo lugar, un 27% opta por el aji. El kétchup también tiene

una alta preferencia, con un 23% de los encuestados que los eligen como su

acompafiamiento favorito. Por otro lado, un 15% prefiere los escabeches.
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Por ultimo, un 5% menciond otras opciones diferentes a las mencionadas
anteriormente como su mayor preferencia para acompafar sus comidas.
Comentario: Existe una preferencia equilibrada entre la mayonesa, kétchup y

aji para acomparfiar sus comidas.
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7. ¢Qué atributos valora usted a la hora de comprar las salsas?

¢ Qué atributos valora usted a la Frecuencia Porcentaje
hora de comprar las salsas?
Empaque 14 7,4%
Presentacion 29 15.4%
Sabor 132 70,2%
Olor 6 3,2%
Textura 7 3,7%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 9: ATRIBUTOS A LA HORA DE COMPRAR
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Fuente: Elaboracién propia.

Dentro de este andlisis, se va a profundizar en los atributos que los encuestados
valoran al comprar salsas. La pregunta realizada fue: "¢Qué atributos valora usted a la
hora de comprar las salsas?" Los resultados de la encuesta indican que el 70,2% de los
encuestados valora principalmente el sabor de la salsa a la hora de realizar su eleccion. En
segundo lugar, un 22,8% valora la presentacion y la forma del empaque, lo que puede

incluir tanto la apariencia general del producto como el disefio del envase.

Ademas, un 3,7% valora la textura y un 3,2% el olor. Estos resultados pueden
proporcionar informacion util para las empresas que producen y comercializan salsas y

pueden ayudarles a adaptar sus productos a las preferencias de los consumidores.
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Comentario: Si bien las personas prefieren el sabor, se debe tomar en cuenta
la presentacion y el empaque, ya que podrén probarlo y/o consumirlo una vez que lo
compren al producto.
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8. ¢Cada cuanto tiempo consumes este tipo de salsas?

¢ Cada cuéanto tiempo consumes este Frecuencia Porcentaje
tipo de salsas?

Todos los dias 30 16%
Tres veces por semana 60 31.9%
Una vez por semana 75 39,9%
Una vez al mes 16 8,5%
Otro 7 3,7%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 10: PORCENTAJE DE CONSUMO DE SALSAS
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Fuente: Elaboracién propia.

En este andlisis, se va a profundizar en la frecuencia con la que los encuestados

consumen salsas de este tipo. La pregunta realizada fue: "¢ Cada cuanto tiempo consumes

este tipo de salsas?" Los resultados revelan que un 16% de los encuestados disfruta de

estas salsas diariamente, lo que indica un consumo frecuente. Ademas, un 31,9% las

consume tres veces por semana, lo que sugiere un consumo regular. Por otro lado, un

39,9% las consume una vez por semana, lo que indica un consumo semanal. Un 8,5% las

consume una vez al mes, sefialando un consumo menos frecuente. Por altimo, un 3,7%

menciona otra frecuencia diferente.
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Estos datos son Utiles para comprender que los habitos de consumo sobrepasan
el 87% y pueden ayudar al negocio a ajustar su oferta y estrategias de marketing
en consecuencia.

Comentario: Se aprecia un habito de consumo muy bueno, esto llega a ser

beneficioso para la empresa.



9. ¢Estaria dispuesto(a) a consumir ajies y escabeches tradicionales listos para su

consumo en la ciudad de Tarija?

¢ Estaria dispuesto(a) a consumir

ajies y escabeches tradicionales Frecuencia Porcentaje
listos para su consumo en la ciudad
de Tarija?
Si 175 93,1%
No 13 6,9%
Total 188 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 11: DISPOSICION DE CONSUMO DE AJIES Y ESCABECHES

6,90% No

Fuente: Elaboracién propia.

En este analisis, se explotara la actitud de los encuestados hacia el consumo de
ajies y escabeches tradicionales listos para su consumo en la ciudad de Tarija. La pregunta
realizada fue: '¢Estaria dispuesto(a) a consumir ajies y escabeches tradicionales listos para
su consumo en la ciudad de Tarija?" Los resultados revelan que un 93,1% de los

encuestados manifesto estar dispuesto a consumirlos, mientras que un 6,9% indicé no estar

dispuesto a hacerlo.

Comentario: Las respuestas obtenidas son positivas para el negocio.
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10. ¢ Dénde le gustaria adquirir los ajies y escabeches?

¢Dbnde le gustaria adquirir los Frecuencia Porcentaje
ajies y escabeches?
Ferias 24 14%
Supermercados 37 21%
Mercados 59 34%
Tiendas de barrio 53 30%
Otro 2 1%
Total 175 100%
Fuente: Elaboracion propia.
GRAFICO N° 12: LUGAR DE COMPRA
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Fuente: Elaboracién propia.

En este andlisis, se va a indagar en las preferencias de los encuestados sobre
donde les gustaria adquirir ajies y escabeches. La pregunta realizada fue: "¢;Donde le

gustaria adquirir los ajies y escabeches?" Los resultados revelan que un 34% de los

encuestados prefiere adquirirlos en los mercados, lo que indica una preferencia por la

frescura y autenticidad de estos lugares tradicionales. Ademas, un 21% prefiere ir a

supermercados, posiblemente buscando comodidad y variedad. Un 14% prefiere

comprarlos en ferias, lo que podria estar relacionado con la experiencia social y el apoyo

a los productores locales.
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Por ultimo, un 30% menciona las tiendas de barrio como su opcion preferida,
posiblemente debido a la cercania y conveniencia.

Un pequefio porcentaje del 1% menciona otro lugar diferente. Estos datos son
valiosos para comprender las preferencias de los consumidores y pueden ayudar a los
vendedores a adaptar su oferta y estrategias de distribucion en consecuencia.
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11. Segun su punto de vista califique los siguientes atributos relacionados a los ajies

y escabeches.

Nada Poco Indiferente | Importante Muy Total
Importante | Importante Importante
Frec. Frec. Frec. Frec. Frec.
Precio 5 35 30 73 32 175
Presentacion 8 29 20 79 39 175
Calidad 4 21 8 57 85 175
Sabor 5 21 14 48 87 175
Tamano 7 27 45 64 32 175
Marca del 5 39 52 57 22 175
Producto
Féacil de 7 23 34 63 48 175
Adquirir

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 13: ATRIBUTOS VALORADOS
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Fuente: Elaboracion propia.
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Segun el andlisis realizado, se tomara en cuenta los porcentajes mas altos en
relacion a los atributos valorados; se encontré que la mayoria de los participantes
consideraron que el sabor y la calidad de los ajies y escabeches son aspectos muy
importantes, con un porcentaje de importancia del 50% y 48% respectivamente. Ademas,
la presentacion y el precio también fueron considerados importantes por un 45% y 41%
de los encuestados. Por otro lado, la marca del producto y la facilidad de adquirirlo
obtuvieron un nivel de importancia menor, con un 33% y 36% respectivamente. En cuanto

al tamafio, fue considerado importante por el 37% de los participantes.

Comentario: Se concluye que las personas tomaran muy en cuenta el sabor y
la calidad a la hora de comprar un producto, donde influira la presentacion y el precio para

su decision final.
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12. ¢ Cada cuéndo usted consumiria estos ajies y escabeches?

¢Cada cuando usted consumiria estos Frecuencia Porcentaje
ajies y escabeches?
Una vez a la semana 67 38%
Dos veces al mes 40 23%
Tres meses al mes 35 20%
Todos los dias 25 14%
Otro 8 5%
Total 175 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 14: PORCENTAJE DE CONSUMO
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Fuente: Elaboracién propia.

En el andlisis realizado sobre la frecuencia de consumo de ajies y escabeches,

se obtuvieron los siguientes resultados: un 38% de los participantes indicd que los

consumiria una vez a la semana. El 23% manifesté que los consumiria dos veces al mes,

mientras que el 20% optaria por consumirlos tres veces al mes. Sorprendentemente, un

14% expreso su deseo de consumirlos todos los dias. Por dltimo, un 5% menciond otra

frecuencia distinta a las opciones proporcionadas.

Comentario: Los resultados obtenidos muestran una tendencia de consumo

muy buena para la empresa.
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13. ¢ Qué le gustaria saber a cerca de los ajies y escabeches?

¢ QUE le gustaria saber a cerca de los Frecuencia Porcentaje
ajies y escabeches?

Descuentos y cupones 4 3,2%
Publicidad 7 4,8%
Tamafos 17 9%
Sabores 74 42%
Promociones 23 12,8%
Puntos de venta 14 8,5%
Precio 36 19,7%
Total 175 100%

Fuente: Elaboracién propia.

GRAFICO N° 15: INFORMACION SOBRE EL PRODUCTO
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Fuente: Elaboracién propia.

En el analisis realizado sobre las preferencias de informacion acerca de los ajies
y escabeches, se encontrd que el 42% de los participantes expreso un fuerte interés por
conocer mas sobre los sabores de estos productos. El precio también fue destacado, con
un 19,7% de los encuestados interesados en obtener informacion al respecto. Las
promociones fueron mencionadas por el 12,8% como un aspecto relevante que les gustaria
saber mas. Por otro lado, se observo un interés moderado en los tamafios (9%) y puntos
de venta (8,5%). La publicidad y los descuentos y cupones fueron mencionados en menor

medida, con un 4,8% y 3,2% respectivamente.
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14. ¢ Por qué medio tradicional les gustaria conocer esta informacion? (Marque una

opcion).

¢Por qué medio tradicional les
gustaria conocer esta informacion? Frecuencia Porcentaje

(Marque una opcion).

Television 139 79,8%
Radio 26 14,4%
Periddico 10 5,9%
Total 175 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 16: MEDIOS TRADICIONALES
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Fuente: Elaboracién propia.

En el andlisis realizado sobre los medios tradicionales preferidos para obtener

informacion, se encontrdé que la gran mayoria de los participantes, un 79,8%, expreso su

preferencia por obtener la informacién a través de la television. ElI segundo medio méas

mencionado fue la radio, con un 14,4% de los encuestados. En menor medida, un 5,9%

menciono que les gustaria obtener la informacion a través de periddicos.

Comentario: Laradioy el periddico pasan casi desapercibidos en la actualidad,

guedando como medio tradicional de publicidad la television para promocionar a la

empresa.
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15. ¢ Por cuél de estas redes sociales les gustaria conocer esta informacién? (Marque

una opcion).
¢,Por cudl de estas redes sociales les
gustaria conocer esta informacién? Frecuencia Porcentaje
(Marque una opcion).

Facebook 100 56,4%
WhatsApp 35 21,3%
Instagram 17 9,6%
Tik Tok 23 12,8%
Total 175 100%

Fuente: Elaboracion propia.

GRAFICO N° 17: REDES SOCIALES
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Fuente: Elaboracién propia.

En el analisis realizado sobre las preferencias de redes sociales para obtener

informacion, se encontr6 que la mayoria de los participantes, un 56,4%, expreso su

preferencia por obtener la informacidn a través de Facebook. WhatsApp fue mencionado

por el 21,3% como una opcién preferida, mientras que Instagram obtuvo un 9,6% de

menciones. Tik Tok fue mencionado por el 12,8% como una plataforma en la que les

gustaria obtener esta informacion.

Comentario: Como principal red social para promocionar la empresa sera

Facebook, no menospreciando la importancia que tiene en la actualidad las otras RR.SS.
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3.2.4 Participacion de la competencia en el mercado

El negocio que se pretende realizar, compite de manera directa con otras
empresas que elaboran salsas picantes, ya que este acompafiamiento empezd a ser
elaborado por la empresa LAMOR y Kral, la cual son de mayor consumo en el mercado
tarijefio, aunque adn no llegan a ser lideres en el mercado por falta de promociones e
incluso de imagen de la empresa.

A su vez, la participacién de la competencia con respecto al negocio es regular,
ya que existen negocios dedicados a la elaboracion de escabeches como ser Ale Nava,
Saborati, LAMOR; aunque ain no llegan a penetrar en el mercado por falta de
promociones e incluso de imagen de la empresa, pero si posee competencia indirecta con
productos como ser los escabeches de berenjena, ajies, pepinillos, zanahoria y hortalizas
en vinagre u otros escabeches que llegarian a ser el maximo competidor del producto.
Riesgos y oportunidades del mercado

Los riesgos a los que enfrentaria el negocio al estar en el mercado son aquellas
personas que no consumen productos nuevos, ademas también esta la entrada de nuevos
competidores y los cambios de gobierno que puedan ocasionar que el precio de la materia
prima se incremente.

Las oportunidades que el mercado ofrece al negocio es ser los Unicos con esta
caracteristica peculiar de productos y la aceptacion de publico objetivo, lo cual abriria
nuevas puertas no solo en el ambiente regional como lo es la ciudad de Tarija, teniendo
una tendencia creciente hacia una alimentacion picante y sabores exdéticos o también la
posibilidad de expandirse a nuevos mercados como lo son las ciudades de Santa Cruz,

Cochabamba y La Paz.
3.2.5 Conclusiones de la Investigacién de Mercados

Las conclusiones a las que se llegd con la investigacion de mercados son:
e EI 78,5% de los encuestados consumen ajies y escabeches para acompafar sus
comidas, la frecuencia seria en un 39,9% los que es equivalente a una vez a la semana

de consumo de estos productos.
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Mas del 90% de los encuestados esta dispuesto a probar productos nuevos, lo cual es
una gran oportunidad para ofrecerles productos innovadores, ademas de darles una
forma alternativa de consumir ajies y escabeches.

Los resultados de la investigacion de mercado revelan que el sabor es el atributo més
importante para los consumidores al momento de comprar salsas. Esto indica que los
consumidores buscan productos que satisfagan sus preferencias de gusto. Ademas, la
presentacion y el empaque también son considerados importantes, ya que influyen en
la percepcion visual y la calidad percibida del producto. Un empaque atractivo y una
presentacion cuidada pueden generar mayor interés y confianza en los consumidores.
Estos hallazgos sugieren que las empresas deben enfocarse en desarrollar productos
con sabores atractivos, asi como en invertir en presentaciones y empaques atractivos
para captar la atencion y satisfacer las necesidades de los consumidores.

La poblacién, actualmente, busca accesibilidad a los productos, por eso buscan los
alimentos en mercados debido a su comodidad y porque pueden encontrar una gran
variedad de ellos.

Los resultados de la investigacion de mercado revelan que el sabor y la calidad son los
atributos mas importantes para los consumidores al momento de comprar ajies y
escabeches. Esto indica que los consumidores buscan productos que tengan un sabor
atractivo y estén elaborados con ingredientes de alta calidad. Ademas, la presentacion
también es considerada importante, ya que influye en la percepcion visual y la calidad
percibida del producto. Un empaque atractivo y una presentacion cuidada pueden
generar mayor interés y confianza en los consumidores. Estos hallazgos sugieren que
las empresas deben enfocarse en desarrollar productos con sabores atractivos y de alta
calidad, asi como en invertir en presentaciones y empaques atractivos para satisfacer
las necesidades de los consumidores.

Los resultados de la investigacion de mercado sugieren que Facebook es la plataforma
preferida por la mayoria de las personas para obtener informacion. Esto puede deberse
a su amplia base de usuarios y a su capacidad para compartir informacion y contenido
con amigos y seguidores. Ademas, WhatsApp es también una opcion popular, ya que

permite compartir informacién de forma privada y directa con contactos cercanos. Por
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otro lado, Instagram y Tik Tok son menos populares para obtener informacion,
posiblemente porque se utilizan mas para compartir contenido visual y entretenido que
para obtener informacion relevante. Estos hallazgos sugieren que las empresas deben
considerar el uso de Facebook y WhatsApp como canales efectivos para compartir

informacion relevante con su publico objetivo.
3.2.6 Proyeccion de la demanda.

La estimacion de la demanda se realiza considerando las caracteristicas que se
obtuvieron en la investigacion de mercado, acerca del consumo de Ajies y Escabeches en
la ciudad de Tarija. En dicho entendido, se calcula la demanda tomando en cuenta los
siguientes puntos:

La cantidad de personas dentro de este segmento en la ciudad de Tarija, zona urbana es
de 142,852 con un crecimiento demografico de 1.56% anual.
La investigacion de mercados, permitio conocer que el 78.5% de las personas consumen
Ajies y Escabeches al acompafiar sus comidas.
El 93,1% de la poblacion esta dispuesta a realizar la compra de Ajies y Escabeches en la
ciudad de Tarija.

TABLA N° 9: DETERMINACION DE LA DEMANDA

Personas de la ciudad de Tarija 142,852
Consumidores de Ajies y Escabeches 78,5%
MERCADO POTENCIAL 112,138.82
Consumidores de Ajies y Escabeches para acompafiar sus comidas. 93,1%
DEMANDA POTENCIAL 132,995.21
Consumirian Ajies y Escabeches, listo para su consumo 93,1%
DEMANDA ESPERADA 132,995.21

Fuente: Elaboracién propia.

El mercado potencial para la venta de Ajies y Escabeches en la ciudad de Tarija
es de 112,138.82 personas, con una demanda potencial de 132,995.21 personas, y una
demanda esperada de 132,995.21 personas de la ciudad de Tarija estarian dispuestas a
consumir el producto, obteniendo un significativo aumento debido a la gran aceptacién de

las personas hacia el producto.
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3.2.6.1 Estimacién de la demanda en el afio cero y la tasa de Crecimiento de la

Demanda

Es fundamental la estimacion de la demanda en el afio cero como también la
estimacion de la tasa de crecimiento de la demanda, estas proyecciones sirven para
calcular los presupuestos de Marketing, Produccion, Capacidad Productiva y Fuerza de
Trabajo; estas areas sumadas representan la financiacion total del proyecto. Para aquello
se estimaré la demanda potencial segun los resultados de la Investigacién de Mercados y
el consumo de la elaboracion de los ajies y escabeches explicados a continuacion:

3.2.6.2 Demanda Potencial segun los resultados de la Investigacion de Mercados
(Mercado Objetivo)

La demanda potencial segun las respuestas del cuestionario oficial (muestra
representativa) presenta que el 93,1% de las personas entre los 20 a 60 afios 0 més de la
ciudad de Tarija se encuentran dispuestas a consumir el producto de ajies y escabeches
que estén listo para su consumo. Teniendo en cuenta que la poblacion o mercado objetivo
es igual a 142,852 personas, las cuales ya mencionadas el 93,1% dijeron que S, lo
probarian o consumirian. Esto significaria que fueran 132,995.21 personas de la ciudad
de Tarija estarian dispuestas a consumir el producto aproximadamente 1 bolsa de aji y
escabeche por mes.

Para realizar el calculo de la demanda del producto de Ajies y Escabeches, se
obtuvo una demanda esperada de 132,995.21 personas de la ciudad de Tarija, asimismo,
segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE) la tasa de crecimiento poblacional
es de 1.56% anual. En este entendido, se realiza el calculo de la proyeccion de la demanda,
analizando 3 escenarios:

Escenario Optimista: Este escenario plantea que el nuevo negocio lograra captar el 20%
de las ventas de la demanda esperada.
Escenario Moderado: En un escenario moderado se pronostica que el nuevo negocio

logra captar el 10% de las ventas de la demanda esperada.



72

Escenario pesimista: Este escenario predice que la nueva planta lograra captar el 5% de
las ventas de la demanda esperada.
TABLA N° 10: PROYECCION DE LA DEMANDA

PROYECCION DE LA DEMANDA

ARo Demanda Escenario Escenario Escenario

Esperada Optimista Moderado Pesimista
2024 132,995 26,599 13,300 6,650
2025 135,070 27,014 13,507 6,753
2026 137,177 27,435 13,718 6,859
2027 139,317 27,863 13,932 6,966
2028 141,490 28,298 14,149 7,075

Fuente: Elaboracion propia.

El escenario moderado entre las gestiones 2024/2028, demuestra una
proyeccion de la demanda de 26,599, 27,014, 27,435, 27,863, 28,298 unidades de compra
por persona por cada afio. Se realizd el célculo de la proyeccion de la demanda por
unidades de venta, tomando en cuenta los numeros de personas calculados en el cuadro
anterior. Ademas, para esta proyeccion es importante conocer las siguientes frecuencias
de compra, recolectada de la investigacion de mercados.

El 37,8% de los encuestados consumiria ajies y escabeches 4 veces al mes.

El 22,3% de los encuestados consumiria ajies y escabeches 2 veces al mes. (Frecuencia
mMas representativa de compra)

El 19,7% de los encuestados consumiria ajies y escabeches 3 vez al mes.

En los siguientes cuadros se muestra la proyeccion de la demanda en diferentes
escenarios, cabe mencionar que se considerara el escenario moderado ya que tomando en
cuenta el escenario optimista sobrepasa la capacidad de produccion y el escenario

pesimista no llegaria a cubrir los costos de la empresa.
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TABLA N° 11: PROYECCION DE LA DEMANDA DEL ESCENARIO
OPTIMISTA POR UNIDADES DE VENTA MENSUAL.

Afo Escenario Optimista | Total, ventas mensuales | Total, ventas
(Unidades) (4 bolsas por persona) diarias
2024 26,599 106,396 4,256
2025 27,014 108,056 4,322
2026 27,435 109,742 4,390
2027 27,863 111,454 4,458
2028 28,298 113,192 4,528

Fuente: Elaboracion propia.

La proyeccion de la demanda del escenario optimista es alta debido a que se

considera el consumo de 4 bolsas al mes este dato fue obtenido por la encuesta, la

produccion igual o mayor a 174 bolsas gofradas sobrepasa la capacidad de la maquinaria

cotizada, ademas de que se debe tomar en cuenta la competencia en el mercado.

TABLA N° 12:PROYECCION DE LA DEMANDA DEL ESCENARIO
PESIMISTA POR UNIDADES DE VENTA MENSUAL.

ARfo Escenario Pesimista | Total, ventas mensuales | Total, ventas
(Unidades) (1 bolsa por persona) diarias
2024 6,650 6,650 266
2025 6,753 13,507 540
2026 6,859 13,718 549
2027 6,966 13,932 557
2028 7,075 14,149 566

Fuente: Elaboracién propia.

La proyeccién de la demanda del escenario pesimista es baja debido a que se

considera 1 bolsa gofrada al mes este dato fue obtenido por la encuesta.

Como se menciond anticipadamente el escenario moderado es el adecuado para

el plan de negocio.
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TABLA N° 13:PROYECCION DE LA DEMANDA DEL ESCENARIO
MODERADO POR UNIDADES DE VENTA MENSUAL.

Ao Escenario Moderado Total, ventas mensuales Total, ventas
(Unidades) (2 bolsas por personas) diarias
2024 13,300 26,600 1,064
2025 13,507 27,014 1,081
2026 13,718 27,436 1,097
2027 13,932 27,864 1,115
2028 14,149 28,298 1,132

Fuente: Elaboracion propia.

Con la estimacion de unidades a vender mensuales, se calcula las unidades a

vender por afio, estos datos seran utilizados para el flujo de efectivo.

En el siguiente cuadro se muestra la proyeccion de la demanda anual en

unidades con un escenario moderado.
TABLA N° 14: PROYECCION DE LA DEMANDA POR UNIDADES DE VENTA

ANUALES
2024 2025 2026 2027 2028

Demanda

Anual en 319,189 324,168 329,225 334,361 339,577
Unidades

16%0

(Mercado a 51,070 51,867 52,676 53,498 54,332
abastecer)

Fuente: Elaboracién propia.

3.2.6.3 Conclusion de la Demanda Proyectada a abastecer en el Afio de Apertura
(Ao Cero)

Se pretendera abastecer el 16% (siendo este abastecimiento real de alcanzar y
financiar, también tomando en cuenta el plan de negocios es de caracter sencillo) del total
de la demanda potencial en el primer afio con la comercializacion de ajies y escabeches,
y asi analizar la aceptacion del producto y de esta forma ir creciendo paulatinamente en el

mercado tarijefio.
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3.3 Plan de marketing.

Los propositos del plan de marketing son el analisis del mercado y la
competencia, elegir el mercado objetivo y determinar cdmo llegar a los potenciales

clientes como tambien la forma en que debemaos dirigirnos a ellos.
3.3.1 Ohbjetivos del plan de marketing.

1. Implementar técnicas de mejora de sabor y calidad en la produccién de ajies y
escabeches, considerando las preferencias de los consumidores a través de pruebas y
retroalimentacion.

2. Disefiar un empaque atractivo y funcional que resalte la calidad de los productos de
ajies y escabeches, transmitiendo confianza y diferenciacion en el mercado.

3. Es importante mejorar la accesibilidad de los productos, teniendo en cuenta que los
consumidores buscan comodidad y variedad. Por lo tanto, se debe asegurar que los
productos esten disponibles en mercados y lugares convenientes para los
consumidores, facilitando su acceso y eleccion.

4. Desarrollar una estrategia de marketing digital enfocada en Facebook y WhatsApp
para promocionar los productos de ajies y escabeches, utilizando contenido relevante,
anuncios segmentados y promociones especiales para captar la atencién del
publico objetivo.

5. Establecer alianzas estratégicas con restaurantes y tiendas de alimentos locales para
aumentar la distribucion y disponibilidad de los productos de ajies y escabeches.

6. Mejorar la experiencia del cliente mediante la implementacion de un programa de
fidelizacién que recompense a los consumidores frecuentes.

7. Obtener comentarios y opiniones de los consumidores a través de encuestas y redes
sociales para identificar oportunidades de mejora y ajustar la estrategia de marketing

segun las necesidades y preferencias del mercado.
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3.3.2 Segmentos del Mercado
3.3.2.1 Segmento Geografico

El producto de Ajies y Escabeches estda enfocado para la poblacion del
departamento de Tarija, provincia Cercado en la ciudad de Tarija.

3.3.2.2 Segmento Demografico

Segun datos recabados de la investigacién de mercados en el mes Agosto del
presente afo, se realiz6 encuestas a las personas de la provincia Cercado de la zona urbana
de la ciudad de Tarija, analizando los resultados, se comprobé que las personas entre 20 a
60 0 més afos de edad son los que llegarian a adquirir el producto de Ajies y Escabeches.

3.3.2.3 Segmento Psicografico

Los consumidores tienen un estilo de vida donde suelen acompariar sus comidas
con algun tipo de salsa, donde las personas llegarian a consumir estas salsas
aproximadamente dos veces al mes. Por otra parte, los posibles consumidores estan mas
interesados en el sabor, empaque y presentacion, pero a simple vista las personas se dejan
llevar por el empaque y la presentacion, siendo esto lo mas relevante.

El interés de estos consumidores para llegar a conocer mas del producto es
mediante medios digitales mas utilizados por aquellos, como ser: Facebook, WhatsApp e
Instagram.

TABLA N° 15: SEGMENTO DE MERCADO

MERCADO
Consumo Final (personas) X
Supermercados (intermediarios)
Pequefios negocios (Mypes)
SEGMENTACION DE MERCADO
Local X
Nacional
Extranjero
Sexo X

SELECCION

X| X

GEOGRAFICA
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Edad X
Nivel de Ingresos

DEMOGRAFICA Nivel de Educacion
Ocupacion

) Clase Social
PSICOGRAFICA Estilo de Vida

Fuente: Elaboracién propia.

TABLA N° 16: SEGMENTO GEOGRAFICO

Local Ciudad de Tarija-Provincia Cercado
Nacional
Extranjero

GEOGRAFICA

Fuente: Elaboracion propia.

TABLA N° 17: SEGMENTO DEMOGRAFICO

) Sexo Ambos
DEMOGRAFICO Edad 20 a 60 0 mas anos
Ocupacion Indiferente

Fuente: Elaboracion propia.

3.3.3 Marketing estratégico.
3.3.3.1 Producto.

Las acciones que la empresa implantara para los productos que se va a ofrecer,
como ser la linea de productos, imagen del producto, la presentacion del producto, el
slogan, la etiqueta, el precio al cual se ofrecera al mercado, puntos de venta y algunas de
las promociones que se dara en la agencia central; para que los clientes puedan adquirir

los distintos productos.
3.3.3.2 Imagen de la empresa.

"SABOREARTE" es una empresa orientada a la elaboracion vy
comercializacion de ajies y escabeches, dirigido a personas entre 20 a 60 0 mas afos de
edad, ofreciendo un producto diferente a las salsas comunes. El producto esta elaborado
netamente de productos naturales, junto con otras especies que dan un toque diferente de

las demas salsas existentes.
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Esta linea de Productos que se ofrecera a la poblacion tarijefia seré:
3.3.3.3 Disefio de la marca.

Se creard la marca de la empresa la cual haga que el publico objetivo se sienta
satisfecho y que le llame la atencién, con la propuesta de valor que se esta presentando
con este Plan de Negocios. Lo cual nuestra empresa serd identificada como
"SABOREARTE", por lo que se llegara a transmitir a los consumidores confianza,
fidelidad, responsabilidad y buena imagen de nuestra empresa y productos que seran
comercializados en la provincia Cercado de la ciudad de Tarija.

Marca.

La marca que tendra la empresa serd la siguiente tomando en cuenta los
ingredientes principales.

ILUSTRACION N° 12: LOGOTIPO DE LA EMPRESA

Saborearte

TU SATISFACCION, EN LA MANO DE
NOSOTROS.

Fuente: Elaboracién propia.
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Slogan.

El slogan del negocio es el siguiente:

"TU SATISFACCION, EN LA MANO DE NOSOTROS"
Etiqueta.

La etiqueta de cada una de las salsas que va a ofrecer es: ajies y escabeche.

ILUSTRACION N° 13: VISUALIZACION DE LA ETIQUETAS DEL
PRODUCTO

ESCABECHE

Ingredientes: Ingredientes:
aji, tomate, especias, sal Cebolla, vinagre, hortalizag, especias
Elaborado por: "Saborearte SRL" Elaborado por: “Saborearte SRL"
Dic: Av. La Paz entre Madrid y Belgrano B/Fatima Dic: Av. La Paz entre Madrid y Belgrano B/Fatima
Tari ja-Bolivia Tari ja-Bolivia

Pedidos: 68680901 - 68701184 Pedidos: 68680901 - 68701184
Contacto: saboreartesr/@gmail.com - www.caborearte.com.bo
RS. SENASAG: 09-03-08-10-001

NIT: 10634764

Contacto: saborearteerl@gmail.com - www.saborearte.combo
RS. SENASAG: 09-03-03-10-001
NIT: 10634764

Fuente: Elaboracion propia.
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Envase del producto.

ILUSTRACION N° 14: VISUALIZACION ENVASE DEL PRODUCTO.

—

mmm%ﬂmm d
P PhotoRoom J‘

Y

Elaborado por: “Saborearte SRL”

Dic: Av. La Paz entre Madrid y Belgrano B/Fétima

Tari ja-Bolivia

Pedidos: 68680901 - 68701184

Contacto: saboreartesri@gmail.com - www.saborearte.com.bo
RS. SENASAG: 09-08-03-10-001

NIT: 10634764

Fuente: Elaboracion propia.

Precio.

4

.Saburearte

S |MAND/DE

L1

2 PhotoRoom

ESCABECHE

Ingredientes:
Cebolla, vinagre, hortalizas, especias

Elaborado por: "Saborearte SRL"

Dic: Av. La Paz entre Madrid y Belgrano B/Fétima

Tari ja-Bolivia

Pedidos: 68680901 - 68701184

Contacto: saboreartesri@gmail.com - www.saborearte.com.bo
RS. SENASAG: 09-03-08-10-001

NIT: 10634764

El precio de los productos estd delimitado por la mano de obra, costos de

materia prima, los costos fijos; en la ciudad de Tarija, se tiene un precio estandar de 9 a

11 bs. por lo tanto, se ingresara al mercado con un precio con factura de 7.42 Bs.

Precio Promocional

Para la captacion de clientes significativos, como ser: en locales de comida,

comida rapida, restaurantes, patios de comidas, se ofrecerd un precio promocional, este

precio permitira captar clientes frecuentes y asegurar un porcentaje de las ventas

mensuales.
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Plaza.

ILUSTRACION N° 15: CANAL DE DISTRIBUCION

I I A !
| SABOREARTE I

SABOREARTE TIENDA, SUPERMERCADO CLIENTELA
Fuente: Elaboracion propia.

La estrategia de distribucion que se utilizara para laempresa "SABOREARTE",
sera directa con el alcance en la ciudad de Tarija area urbana en la cual el punto de venta
estara ubicado en un area productiva ubicada en el Av. Principal, Barrio San Luis (Frente
al Tanque de Agua).

También la empresa buscara entrar en los distintos supermercados de Tarija
como ser el Supermercado Urkupifia, Mio, Molcor, Colosal, Duran, entre otros, para que
la gente pueda adquirir este producto en cualquier parte de la ciudad. Ademas de las
carnicerias.

Se utilizara el canal distribucién directo el cual consiste en vender los productos
(ajies y escabeches) de manera directa a los clientes finales, donde el cliente va
directamente a la empresa para adquirir dicho producto.

Promocion.

El plan de promocidn para dar a conocer el nuevo producto al mercado tarijefio
estard basado en:

Promocion de ventas.

La promocién es comunicar, informar y persuadir al cliente y a otros

interesados sobre la empresa, producto y ofertas, para el logro de los objetivos que se
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planted la organizacién. La empresa para poder permanecer y lograr aumentar la
participacion o cuota del mercado debe realizar mezcla de promociones, estado
constituido por: Promociones de Venta, Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad,
Relaciones Publicas, y Comunicacion interactiva (Marketing directo por webs, redes
sociales, folletos, etc.). La nueva marca de SABOREARTE, pretende alcanzar a su
publico objetivo por medio de las siguientes campafias de marketing:

Técnica de difusion. - Se imprimira folletos de SABOREARTE, para ser repartidos en las
zonas comerciales, ya que es alli donde con mayor probabilidad se alcanzaré al publico
objetivo. Ambas acciones publicitarias haran referencia también a la venta directa e
indirecta que adoptd la empresa.

Marketing electroénico.

Con el fin de generar una relacion mas cercana con el cliente, implementado
varias herramientas que le permitan acceder de una manera facil a informacion sobre la
empresa y los productos a ofrecer, por medio del cual el cliente podréa interactuar de forma
permanente con la empresa mediante las diferentes redes sociales.

El proposito de brindar a los clientes la mejor atencion, rapidez, comodidad,
asesoramiento, etc., se utilizara estos medios para realizar consultas, cotizaciones y todo
aquello relacionado a la adquisicion de un producto, lo cual nos permita cambiar la
percepcion errénea de los clientes hacia este tipo de organizaciones y que al momento de
acudir a esta nueva opcién en el mercado sea facil de poder adquirirlo, sino que tenga la
sensacion que se lleva un producto de calidad y experiencia de compra increible. Los
medios digitales que se utilizard para dar a conocer la empresa y los productos a los
clientes son los siguientes:

Facebook

La empresa tendrd una pagina en Facebook con el nombre de "Ajies y
Escabeches - SABOREARTE S.R.L."

A través de la pagina de Facebook de la empresa se utilizaran las herramientas
que brinda Facebook como ser Facebook Business para crear diferentes campafias de

Marketing, de igual manera para generar mayor trafico a la pagina web, y poder saber si
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se llega a los clientes objetivos y poder ver la frecuencia con la que la publicidad llegaria
alcanzar.
ILUSTRACION N° 16: PAGINA DE FACEBOOK

0 o s rrooo @ ® = ® ® s o 0@ |

Detalles Publicaciones =5 Filtros

@ Pigina - Distribuidor de comida

Fuente: Elaboracion propia.

Instagram
El mayor atributo que tiene esta pagina ademas de su alcance es la alta calidad
en formato de imagenes y videos por lo cual se aprovechara para subir historias en formato
de reels (videos cortos en alta definicion e iméagenes); sobre los productos que se ofrecen,
las promociones, descuentos, puntos de venta, consejos para la salud, beneficios del
producto y sus caracteristicas.
ILUSTRACION N° 17: CUENTA DE INSTAGRAM

saborearte_tja Siguiendo Enviar mensaje

2 public

Fuente: Elaboracion propia.
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WhatsApp Business:

La empresa tendra un namero por el cual las personas podrén contactarse con
nosotros, se conoce como empresay sobre los productos que se esta ofreciendo, y también
poder contactarse con los clientes y proveedores. Se utilizara WhatsApp Business para:

e El perfil de empresa para mostrar informacion importante, como la direccion, correo
electronico, horarios de atencidn, sitio de Facebook, sitio web, entre otros.
e Etiquetas para organizar los chats y mensajes a fin de encontrarlos facilmente.
e Herramientas de mensajeria para responder de forma rapida a tus clientes.
e Hacer un propio indice. Detallar sobre el logo: significado.
ILUSTRACION N° 18: CUENTA DE WHATSAPP

General
Cuenta
Chats

hotinceacnes "SABOREARTE SRL"#_

Personalizacion i
Info.

En el trabajo

Almacenamiento

Ndmero de teléfono

Atajos
+591 68680901

Ayuda

Escribe un mensaje

Fuente: Elaboracién propia.

3.3.4 Marketing mix.

El marketing mix tiene como objetivo analizar el comportamiento de los
mercados y de los consumidores, para generar acciones que busquen retener y fidelizar a
los clientes mediante la satisfaccion de sus necesidades. Estando compuesto en su
totalidad de estrategias de marketing que apuntan a trabajar en los casos de los bienes, con
los cuatro elementos conocidos como las 4 P 0 4P’s: Producto, Precio, Plaza y Promocion

(Publicidad); los cuales se desarrollaran a continuacion:
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TABLA N° 18: MARKETING MIX

MARKETING

e Ajies y Escabeches.
e Productos elaborados con ingredientes frescos y
naturales. Envasados en bolsas gofradas; cada producto

PRODUCTO N .
posee su tamafio determinado.
e Aporte de vitaminas. Aportar con el medio ambiente
reduciendo la contaminacion
PRECIO e 300grs. de Aji Bs 7,42; 350 grs. de Escabeche Bs 7,42,
e Se distribuira a través de las redes sociales donde se
PLAZA coordinaré con el consumidor y se vendera en la misma

empresa, en ferias y también a intermediarios como
supermercados de la ciudad.

) e Mediante las redes sociales, en ferias y medios de

PROMOCION comunicacion locales radiales y visuales.

e Canal directo que es del productor al consumidor e
indirecto mediante intermediarios.

Fuente: Elaboracién propia.
Presupuesto del plan de marketing.

En el presupuesto del plan de marketing se considera los calculos de promocion
del Plan de Marketing, los cuales consisten en la compra de tarjetas de presentacion,

folletos y los pagos de spots publicitarios en las redes sociales de Facebook.



CAPITULO IV
PLAN DE PRODUCCION
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PLAN DE PRODUCCION.

En este capitulo se plantean los aspectos técnicos de la empresa, desde el
ambiente hasta los procesos necesarios para la elaboracion de los productos, la tecnologia

necesaria para ello, la materia prima y mano de obra que se requiere.
4.1 Objetivos del area de produccién.

e Lograr lainfraestructura necesaria para el funcionamiento de la empresa.

e Reducir los tiempos a través de innovaciones en las distintas etapas del proceso
productivo sin alterar el producto.

e Supervisar y gestionar todo el proceso productivo, desde la materia prima hasta el
producto final.

e Determinar la cantidad de producto a producir teniendo en cuenta el inventario y los
insumos disponibles.

e Lograr los indices de calidad e higiene mas altos reflejados en el producto final.
4.2 Ingenieria del producto (disefio y especificaciones).

En este punto se hara una descripcion técnica y detallada del producto, sus

caracteristicas y modo de consumo.
4.2.1 Descripcion fisica del producto.

Tanto el aji como el escabeche son productos naturales elaborados con
ingredientes que consisten en la siguiente combinacion y mezcla:
TABLA N° 19: INGREDIENTES PARA LA ELABORACION DEL AJI.

CONTENIDO DE INGREDIENTES DEL PRODUCTO
Ingredientes para el Aji Contenido aproximado
Aji 4kg.
Tomate 16kg.
Aceite 243g.
Sal 500g.
Otras especias 500g.

Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N° 20: INGREDIENTES PARA LA ELABORACION DEL

ESCABECHE.

CONTENIDO DE INGREDIENTES DEL PRODUCTO
Ingredientes para el Escabeche Contenido aproximado
Cebolla 20Kkg.
Vinagre 10kg.
Hortalizas o frutas 1kg.
Otras especias 50g.

Fuente: Elaboracion propia.
Estos productos que se ofreceran al mercado tienen contenido proteico por sus
propiedades naturales, lo que hace que tenga valores nutritivos.
Las caracteristicas fisicas del producto son las siguientes:
TABLA N° 21: CARACTERISTICAS FISICAS DE LOS PRODUCTOS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
Producto Envase Etiqueta

Bolsa gofrada de 300g con | Una etiqueta rectangular de

Aji un alto de 15 cmy unancho | 10 cm de largo por 8 cm de
de 12 cm. ancho.

Bolsa gofrada de 350g con | Una etiqueta rectangular de

Escabeche un alto de 15 cm y un 10 cm de largo por 8 cm de
ancho de 12 cm. ancho.

Fuente: Elaboracién propia.

Los valores nutricionales que aportan 100g de aji son los siguientes:
TABLA N° 22: VALORES NUTRICIONALES DEL AJi

CONTENIDO NUTRICIONAL POR 100g DE AJI
Proteinas 1,30.
Grasas 9,30.
Carbohidratos 49.

Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto al aji, es una salsa picante tradicional de Bolivia que generalmente
se elabora con tomates, aji y sal. ElI contenido nutricional especifico puede variar
dependiendo de los ingredientes utilizados. En general, la llajua es baja en calorias y puede

aportar vitamina C y antioxidantes debido a los tomates y ajies utilizados.



88

TABLA N° 23: VALORES NUTRICIONALES DEL ESCABECHE

CONTENIDO NUTRICIONAL POR 100g DE ESCABECHE
Proteinas 1g.
Grasas 0g.
Carbohidratos 94g.

Fuente: Elaboracion propia.
El contenido nutricional del escabeche puede variar ligeramente dependiendo
de la receta utilizada. Sin embargo, en general, el escabeche suele tener un bajo contenido

calorico y son una buena fuente de fibra y vitamina C.
4.3 Descripcion del proceso de produccion.

La empresa “SABOREARTE” S.R.L. ofrecera al mercado nuevos productos
alimenticios para las personas de la ciudad de Tarija.
Se entiende por proceso de produccion a la transformacion de insumos y

materias primas para obtener como resultado un producto.
4.3.1 Tipo de proceso.

La empresa “SABOREARTE” S.R.L. tendra dos procesos de produccion, uno
para los ajies y el otro para los escabeches; son procesos continuos durante los que la
materia prima pasara por una serie de operaciones sufriendo cambios fisicos hasta obtener
el producto final.

Proceso de produccion para la elaboracion de los Ajies.
Compra de la materia prima.

La compra de materia prima se realizara dos veces por semana en cantidades
de acuerdo al requerimiento de las ventas.
Recepcidn e Higienizacion.

Al momento de la recepcion de los ajies y el tomate, se hara la inspeccion de la
calidad y el buen estado de la misma; una vez aprobada la materia prima, se hara la
limpieza y desinfeccion respectiva para eliminar la impureza que pueda llegar a tener.

Remocién de Cabos y Corte.
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Los ajies y tomates pasan a sufrir cambios fisicos pues se les corta la parte del
cabo para luego cortarlas en rodajas de manera manual.
Lavado.

Se los lleva a un lavador lleno de agua limpia para eliminar las algunas bacterias
que estos podrian llegar a tener, en este remojo debera permanecer al menos 15 minutos.
Triturado.

Los productos del aji y tomate son llevados a una licuadora para que tomen una
consistencia espesa, misma que sera la caracteristica de este producto.

Preparacion del acompafiamiento.

En un recipiente se agregan en cantidades calculadas la sal, las especias y
conservantes.
Envasado.

En una mesa se lleva a cabo el proceso de envasado que se realiza de manera
manual donde el producto ya se encuentra listo para su envasado en bolsas gofradas de
300 gramos.

Sellado.

Una vez que el producto esté envasado correctamente. Este proceso de sellado
al vacio es de mucha importancia ya que prolonga la vida util del producto manteniéndolo
esteril.

Etiquetado.

Las etiquetas se colocan de manera manual alrededor del producto.
Almacenamiento.

Se tendra un ambiente adecuado para el almacenamiento para conservar el
producto de la mejor forma.

Distribucion.

El proceso de distribucion del producto termina en el cliente; la distribucion se
hara a través de supermercados, mercados y a su vez un punto de venta ubicado en Av.
Principal, Barrio San Luis (Frente al Tanque de Agua) para las personas que desean
adquirir el producto.

Proceso de Producciéon de Escabeches.
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Compra de la Materia Prima.

La compra de materia prima se realizara dos veces por semana en cantidades
de acuerdo al requerimiento de las ventas.
Recepcion e Higienizacion.

Al momento de la recepcidn de los quintales de cebolla, se hara la inspeccion
de la calidad y el buen estado del mismo, una vez aprobada la materia prima, se hara la
limpieza y desinfeccion respectiva para eliminar las impurezas que pueda llegar a tener.
Remocion de Cabos y Corte.

Las cebollas y las hortalizas pasan a sufrir cambios fisicos pues se les corta la
parte del cabo para luego cortarlas en julianas de manera manual.

Encurtido.

En una tabla de cortar, se procede a poner las cebollas peladas, donde se lleva
a cortarlas en forma de julianas; una vez cortadas se las pasa a un lavador con agua
alistandolas para el ultimo paso.

Agregado de Especias.

Se agregan las especias, acompafiamientos y los sabores que le daran ese toque
especial y diferente al producto final.
Reposado.

Se retira la cebolla del agua para pasarlo a un balde hermético donde se reposara
por doce horas, para luego retirar los acompafiamientos que le darian sazon.
Colado.

En esta parte son retirados los excedentes, lo cual se deja ya todo listo para
envasar.
Envasado.

En una mesa se lleva a cabo el proceso de envasado que se realiza de manera
manual donde el escabeche ya se encuentra listo para su envasado en bolsas gofradas de
350 gramos.

Sellado al Vacio.
Una vez que el producto este envasado correctamente, las bolsas se llevan a la

méaquina que sella al vacio; este proceso tarda aproximadamente 1 minuto. Las bolsas son
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introducidas en el interior de la méquina que se encarga de sacar todo el aire del producto
y dandole un cerrado mas fuerte. Este proceso de sellado al vacio es de mucha importancia
ya que prolonga la vida util del producto manteniéndolo estéril.
Etiquetado.

Las etiquetas se colocan de manera manual alrededor del producto.
Almacenamiento.

Se tendrd un ambiente adecuado para el almacenamiento para conservar el
producto de la mejor forma.
Distribucion.

El proceso de distribucion del producto termina en el cliente; la distribucion se
hara a través de supermercados, mercados y a su vez un punto de venta ubicado en Av.
Principal, Barrio San Luis (Frente al Tanque de Agua) para las personas que desean

adquirir el producto.
4.3.2 Flujograma del Proceso.

Es la representacion gréfica de las secuencias de actividades de un proceso,
muestra lo que se realiza en cada etapa, los materiales que entran y salen del proceso, las
decisiones que deben ser tomadas y las personas involucradas.

TABLA N° 24: SIMBOLOGIA

NOMBRE SIMBOLO
Almacenamiento v
Operacion O
Transporte ::>
Inspeccion
Demora >

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICO N° 18: PROCESO DE ELABORACION DE AJi

FLUJOGRAMA DEL PROCESO
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RESPONSABLE: AUTORIZA:
Jefe de Produccion Gerente General

FECHA DE
ELABORACION:
05/09/2023

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA N° 25: PROCESO DE ELABORACION DEL AJI.

1. Compra de materia prima. 8. Transporte a area de Envasado.
2. Recepcion e Higienizacion. 9. Envasado.

3. Almacenamiento. 10. Sellado.

4. Remoci6n de Cabos y Corte. 11. Etiquetado.

5. Lavado. 12. Almacenamiento.

6. Triturado. 13. Distribucion.

7. Preparacion del acompafiamiento.

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICO N° 19: PROCESO DE ELABORACION DE ESCABECHE

FLUJOGRAMA DEL PROCESO
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RESPONSABLE:
Jefe de Produccion

AUTORIZA:
Gerente General

FECHA DE
ELABORACION:
05/09/2023

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA N° 26: PROCESO DE ELABORACION DEL ESCABECHE.

1. Compra de materia prima. 8. Colado.

2. Recepcidn e Higienizacion. 9. Transporte a area de Envasado.
3. Almacenamiento. 10. Envasado.

4. Remoci6n de Cabos y Corte. 11. Sellado al Vacio.

5. Encurtido. 12. Etiquetado.

6. Agregado de Especias. 13. Almacenamiento.

7. Reposado. 14. Distribucion.

Fuente: Elaboracion propia

4.4 Caracteristicas de la Tecnologia.
4.4.1 Requerimiento de Equipos y Maquinarias

Los recursos materiales necesarios para la elaboracion y funcionamiento serian
la adquisicion de un ambiente de trabajo, asimismo realizar la compra de muebles y
enseres, maquinaria, equipo y materiales de escritorio para las diferentes areas que
compone el negocio, como también requerira de los servicios basicos necesarios para su
funcionamiento y de un equipo de emergencia para impedir accidentes y disminuir los
riesgos existentes al interior del negocio.

Todos los requerimientos se describen en los siguientes parrafos:
4.4.2 Requerimiento de equipos de Tecnologia

Se requerira de ciertos de un equipo de computacion para labores diarias,

impresora, los mismos son detallados en la Tabla.
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TABLA N° 27: REQUERIMIENTO DE EQUIPO PARA LA OFICINA

CANTIDAD | PRECIO PRECIO
N° EQUIPO DETALLE | (Unidades) | UNITARIO | TOTAL
(Bs) (Bs)
1 Computadora
(HP Pavilion 1 5,857 5,857
15)
2 Impresora
térmica
portatil 1 650 650
(Goojprt)
3
Mouse (HP) 1 70 70
4 Impresora
(EPSON L 1 1200 1200
380)
TOTAL 7,777

Fuente: Elaboracién propia.

4.4.3 Requerimiento de maquinaria.

El negocio contard con maquinarias necesarias

para que cada area pueda

cumplir con labores diarias satisfactoriamente, los cuales se detallan de la siguiente

manera en la Tabla.
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TABLA N° 28: REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA

CANTIDAD PRECIO PRECIO
N° EQUIPO DETALLE | (Unidades) | UNITARIO | TOTAL
(Bs) (Bs)
! L3 >
Shay - '8
UJ Olla 4 60 240
2
0
Cuchara 12 2 24
|
3
7 Cuchillo 6 20 120
4
/ Cucharon 6 25 150
™,
5
Jarra 4 40 160
6 Q
Tabla 2 20 40
7
Lavador 5 15 75
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8
/, Termémetro 50 150
9
/ Tupper 10 60
10 .
\ Encendedor
: eléctrico 10 20
11
|
;‘ Taza 10 60
12 -
=3 Licuadora 650 1,300
13 o )
1) Tt )
s N Trituradora 50 100
A»i, y T e
14 Cocina 300 300
15
Heladera 2,500 2,500
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16
Freezer 1 3,500 3,500
17
Selladora al
vacio 1 200 200
TOTAL 8,999

Fuente: Elaboracién propia.

4.4.4 Requerimiento de muebles y enseres.

Asimismo, en el negocio se requerird de muebles y enseres para la oficina, los

mismos que se detallan en la siguiente Tabla.

TABLA N° 29:REQUERIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES

CANTIDAD | PRECIO PRECIO
N° EQUIPO DETALLE | (Unidades) | UNITARIO | TOTAL
(Bs) (Bs)
1
H Escritorio 1 350 350
2 Silla de
oficina. 2 650 1,300
(Giratoria
ergonomica)
3
Silla 4 150 600




100

4
Estante 140 280
"1‘ — metalico.
5
Mesa 500 500
6
Reloj de 100 100
pared.
7
o NS
Basurero de 50 100
oficina.
N —
TOTAL 3,230

Fuente: Elaboracién propia.

4.45 Requerimiento de indumentaria de trabajo y bioseguridad.

Incluir un vestuario de trabajo adecuado en la empresa permite construir una

imagen profesional, distintiva y da confianza a cada trabajador, por otra parte, la

bioseguridad permitira que cada empleado se sienta con todas la herramientas basicas y

necesarias para poder desarrollar su trabajo de manera satisfactoria y eficiente; esto se

detalla en la Tabla.
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LIMPIEZA'Y BIOSEGURIDAD

TABLA N° 30: REQUERIMIENTO DE INDUMENTARIA DE TRABAJO,

CANTIDAD | PRECIO PRECIO
N° EQUIPO DETALLE | (Unidades) | UNITARIO | TOTAL
(Bs) (Bs)
1 )
Delantal o 4 65 260
mandil.
2
Gorros 1 (caja) 50 50
desechables.
3
Guantes de 1 (caja) 35 35
nitrilo.
4
Barbijos 2 (cajas) 15 30
quirargicos
5
D d Lentes de 6 5 30
R A W trabajo.
6 Dispensador
de alcohol 2 35 70

en gel.




! ]
— Alcohol en 3 65 195
gel.
8
! Esponja 1 (paquete) 5 5
9
Detergente 1 (caja) 80 80
10
Lavandina 1 (caja) 80 80
i
11 3
1 e
LD Ace 1 (bolsa 60 60
ngrd 5Kg.)
12
' Escoba. 2 25 50
13 ~
o Trapeador 1 100 100
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14
Balde 10 20
15
Recogedores 30 30
16
Secador de 5 20
cocina.
TOTAL 1,085

Fuente: Elaboracion propia.

4.4.6 Requerimiento de equipos de emergencia.

Se debe contar con equipo de emergencia necesario para la proteccion del

personal. El costo del equipo de emergencia que se utilizard en el negocio se puede

apreciar en la siguiente Tabla.
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TABLA N° 31: REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE EMERGENCIA

CANTIDAD | PRECIO PRECIO
N° EQUIPO DETALLE | (Unidades) | UNITARIO | TOTAL
(Bs) (Bs)
1 Botiquin de
@ . primeros 1 70 70
r“/? auxilios.
2 Extintor
para 1 120 120
incendios.
TOTAL 190

Fuente: Elaboracion propia.
4.4.7 Requerimiento de materiales de escritorio.

El negocio requiere de materiales de escritorio para que la parte administrativa
se pueda ejecutar con normalidad, por ello se requiere de materiales como se describe en
la Tabla.

TABLA N° 32: REQUERIMIENTO DE MATERIALES DE ESCRITORIO

CANTIDA | PRECIO | PRECI
N EQUIPO DETALLE D UNITARI 0]
° (Unidades) O TOTAL
(Bs) (Bs)
1
Lapicera. 1 (caja) 15 15
2 Rollo de
; papel para 1 16 16
- emitir recibo.
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Hoja (papel
bond — 500
hojas)

30

30

EPSON EPSON EPSON EPSON

544 544 544 544

Tinta para
impresora
(Epson -

544).

50

200

Archivadores

de palanca.

15

30

Engrampador
a (Madison).

30

30

Perforadora
(Madison).

20

20

Resaltador
(Stabilo)

10

Marcador

(Monami).

10

Fuente: Elaboracion propia.

TOTAL

361




106

4.4.8 Requerimiento de servicios bésicos.

Los requerimientos de los servicios basicos se describen con mayor detalle en

la siguiente Tabla.

TABLA N° 33: REQUERIMIENTO DE SERVICIOS BASICOS

UNIDAA COSTO | COSTO
Ne° EQUIPO DETALL D DE MENSUA | ANUA
E MEDIDA L L
(Bs) (Bs)
1 \
E MTA = T _',I" Gas m?3 40 480
Empresa -lIarij[:ﬂ.a rIJ[:I G:is:
2 QP‘ALT (}0
\4 Agua m?3 80 960
TARIJA
Y | N
Energia Kwh. 120 1,440
eléctrica.
SETAR
4 /
’ Internet Mb 100 1,200
TOTAL 4,080

Fuente: Elaboracién propia.
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4.5 Administracion de materiales.
4.5.1 Necesidad de materia prima.

La materia prima es esencial para la elaboracion del producto ya que de ellos
depende la calidad, para lo cual se seleccionara cuidadosamente la materia prima que
forma parte del producto, la forma de control es mediante proveedores fijos que brinden
la mejor materia prima disponible.

La materia prima que se requiere para la elaboracién de los ajies y escabeches

es: cebolla, aji, tomate, zanahoria, vainita, sal, vinagre y especias esencialmente.
4.5.2 Proveedores.

La empresa “SABOREARTE” S.R.L. realizard una negociacion con los
proveedores de las materias primas requeridas para la elaboracion del producto disponible
en las comunidades aledafias a la ciudad de Tarija.

Cabe recalcar que, si es que se tiene problemas al adquirir la materia prima dentro de la
Prov. Cercado, se tendrd que recurrir a otras comunidades pertenecientes a la Prov.
O’Connor y otros departamentos pertenecientes al territorio nacional.

TABLA N° 34: PROVEEDORES

ITEM MATERIA PRIMA PROVEEDOR

1 Aji, cebolla, tomate Mercado de la ciudad de Tarija y productores de
los diferentes municipios de la ciudad de Tarija.

2 Especias Mercado de la ciudad de Tarija y productores de
los diferentes municipios de la ciudad de Tarija.

3 Envases Global GUTI, Empresa proveedora de plasticos
descartables.

4 Etiquetas Imprenta Integral-Tarija.

Fuente: Elaboracién propia.

4.5.3 Sistema de Compras (¢ cuales seran las formas de pago? contratos, logistica).

La empresa utilizard un sistema de compras adaptado a las necesidades de

produccidn. Se establecera una comunicacién verbal con los proveedores de materias
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primas una semana antes para coordinar la preparacion y disponibilidad del producto. El
pago se realizara en efectivo al momento de la transaccion.

Para la adquisicion de la maquinaria y herramientas, la empresa realizara
previamente una cotizacién de los precios de los proveedores existentes en el mercado.

Administracion de inventarios.
4.6 Capacidad productiva.

La capacidad productiva esta determinada por el equipo y la maquinaria con la
que se cuenta para la elaboracion de los ajies y escabeches.
Para la Produccion de Aji.
e Una olla de 50 litros es capaz de soportar alrededor de 20 kilos entre tomate y aji
considerando la cantidad de agua hervida que se necesita para los 20 kilos.
e Al tener 20 Kkilos entre tomate vy aji, se utilizara alrededor de 350ml. de aceite para su
preparacion.
e Seagregan alrededor de 1.65kg. en especias para los 20 kilos entre tomate vy aji.
TABLA N° 35: CAPACIDAD PRODUCTIVA

DETALLE PESO
Aji 4Kkg.
Tomate 16Kkg.
Aceite 350g.
Especias 1.65kg.
Total 22 kg.

Fuente: Elaboracién propia.

La capacidad productiva del negocio diario es de 22 kilogramos de aji que se
determind a través del célculo de la capacidad instalada, donde se hizo uso de las
cantidades de entrada del balance de materia del proceso productivo de aji
(Ver anexo N° 4), tomando en cuenta que su inicio solo se trabaje medio tiempo.

Si la capacidad de las bolsas gofradas es de 300 gramos:

Produccion Total de Aji = 22 kg. =74
roauccion 1 ota e 11_0,300kg._
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La capacidad productiva del negocio en la elaboracion de aji es de 74 unidades envasadas
al dia empleadas en un medio tiempo.
TABLA N° 36: CAPACIDAD PRODUCTIVA MENSUAL

DETALLE PRODUCCION/DIA PRODUCCION/MES

Aji 74 unidades 1,850 unidades
Fuente: Elaboracion propia.

La capacidad productiva mensual de Aji sera de 1,850 unidades en 25 dias
laborales al mes.

Para la Produccion de Escabeche:

e Una olla de 50 litros es capaz de soportar alrededor de 20 kilos de cebolla, 1kg de
hortalizas o frutas, y ademas considerando la cantidad de vinagre que se necesita para
los 21 kilos.

e Al tener 21 kilos entre cebolla y las hortalizas, se utilizard alrededor de 10 L. de
vinagre que son 10 kg. mas para su preparacion debido al peso especifico del vinagre.

e Seagregan alrededor de 50 gramos en especias para los 20 kilos de cebolla.

TABLA N° 37: CAPACIDAD PRODUCTIVA

DETALLE PESO
Cebolla 20kg.
Hortalizas 1kg.
Vinagre 10kg.
Especias 1kg.
Total 32 kg.

Fuente: Elaboracién propia.

La capacidad productiva del negocio diario es de 32 kilogramos de escabeche, tomando
en cuenta que su inicio solo se trabaje medio tiempo.

Si la capacidad de las bolsas gofradas es de 350 gramos:

32 kg.

Producciéon Total de Ajil = ———— =91
roduccion Total de Aji 0.350 ka.

La capacidad productiva del negocio en la elaboracion de escabeches de 91 unidades

envasadas al dia empleadas en un medio tiempo.
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TABLA N° 38: CAPACIDAD PRODUCTIVA MENSUAL

DETALLE PRODUCCION/DIA PRODUCCION/MES
Escabeche 91 unidades 2,275 unidades
Fuente: Elaboracién propia.

La capacidad productiva mensual de Escabeches seré de 2,275 unidades en 25

dias laborales al mes.
4.7 Localizacion de la empresa.

ILUSTRACION N° 19: LOCALIZACION

“l : l )

a AdE Sw i cs‘

i:uente: Google Earth.
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4.8 Disefio y distribucién de plantay oficinas.

ILUSTRACION N° 20: DISENO Y DISTRIBUCION

Bano
93.85 pi?
10'61/2"x 8' 13"

“‘F‘V

Recepcion

211.93 pi2 (15' 7" x 13'7 1/2")

Fuente: Elaboracion propia.

TR

Sala de calderas
844.93 pi? (20' 2" x 42'1 1/2")

/ Despacho individual
210.23 pi2 (15'51/2" x 13' 7")
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4.9 Higiene y seguridad industrial.

La empresa “SABOREARTE” S.R.L. contara con altos estandares de higiene
y seguridad industrial ya que dotara al personal de las herramientas y las protecciones

necesarias para evitar accidentes y su contaminacion del producto.
4.9.1 Higiene.

Con la finalidad de evitar cualquier tipo de contaminacion del producto en el
manipuleo del mismo, se brindara uniformes adecuados para el personal de la empresa, es
decir, mandil impermeable, barbijos, gorro desechable, guantes de nitrilo.

Por otra parte, los trabajadores tendran que mantener limpio, estéril e inocuo el
ambiente de trabajo, ademas de las herramientas y utensilios que se utilizan en el proceso
de produccidn, todo esto se lograra con la respectiva verificacion e inspeccion de las

herramientas.
4.9.2 Seguridad.

La compafiia tendra maquinaria nueva y adecuada, con manuales de
instrucciones y procedimientos de lavado seguro para evitar accidentes. También habra

salidas de emergencia, sefiales y un botiquin en caso de accidente.
4.10 Control de calidad (antes, durante y después de proceso).

El control de la calidad es un proceso que no solo se aplicara cuando el producto
esté concluido, sino que a lo largo de la cadena de produccidn existiran estandares los
cuales la empresa impondra para que el producto final se mantenga homogéneo en las
diferentes producciones que se realicen. Estos parametros van desde la recepcion de la

materia prima, la inspeccion de los frascos, proceso de elaboracion y el producto final.
4.10.1 Antes del Proceso de Produccion

1. Serealizara la verificacion de la materia prima, insumos necesarios para la produccion.

2. Verificacion del correcto uso del uniforme del personal
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3. Verificacion de todos los utensilios correctamente lavados y estériles.

4.10.2 Durante el Proceso Productivo

1. Organizacion del tiempo de produccion

2. Controlar que cada proceso sea realizado higiénicamente y de la manera correcta sin

modificar o adulterar los procesos.

3. Utilizar las proporciones correctas de los insumos.

4.10.3 Despues del Proceso Productivo

1. Seleccionar los productos defectuosos que no cumplan con los indices de calidad de

la empresa, para garantizar la calidad que brinda la empresa.

2. Controlar el etiquetado.

3. Monitorear que la formay el lugar de almacenamiento sean los adecuados.

4.11 Costo de produccion para la elaboracion de Ajies y Escabeches

TABLA N° 39: COSTO DE PRODUCCION POR DIA DE AJIES Y

ESCABECHES
PRODUCTOS % CANTIDAD
- PRESENTACION N°1 Al 40% 0.5 GRAMOS
IS AISEN SRl SlHROE) PRESENTACION N°2 ESCABECHE 60% 0.25 GRAMOS
LOTE 165 Ajies y Escabeches en Bolsas Gofradas
AJIES Y ESCABECHES Valores por Lote Valores por porcion
Cod Materia prima Und/Med Cant./Lote Costo/Und Costo/Lote | Cant./Litro | Costo/Litro
1 Aji Kg 4.0 Bs 6.65 | Bs 26.60 0.02| Bs 0.16
2 Cebholla Kg 20.0| Bs 2.50 | Bs 50.00 0.12| Bs 0.30
3 Vainitas, Zanahoria Kg 1.0| Bs 7.00 | Bs 7.00 0.01| Bs 0.04
4 Tomate Kg 16.0| Bs 2.00 | Bs 32.00 0.10| Bs 0.19
5) Conservante Lt 0.4| Bs 3.00 | Bs 1.20 0.00| Bs 0.01
6 Aceite Lt 0.4] Bs 3.00 | Bs 1.05 0.00| Bs 0.01
7 Vinagre Lt 10.0| Bs 5.00 | Bs 50.00 0.06| Bs 0.30
8 Sal Kg 0.0 Bs 1.50 | Bs 0.00 0.00| Bs 0.00
9 Especias Kg 0.08| Bs 8.00 | Bs 0.64 0.00| Bs 0.00
Bs 168.49 Bs 1.02

Fuente: Elaboracién propia.

Se producen 74 unidades de aji y 91 unidades de escabeche por dia. Al realizar

un resumen de costos totales, se desglosan los gastos en diferentes categorias para tener

una vision mas clara de como se distribuyen los costos en un proceso determinado. En

este caso, se gastaran 67,4 bs en materia prima para el aji y lo que respecta para el
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escabeche es de 101,1 bs, lo cual representa el costo de los materiales utilizados. Esta

informacion ayuda a comprender mejor la estructura de costos y a tomar decisiones

informadas sobre la gestion financiera.
TABLA N° 40: COSTOS DE INSUMOS

Fuente: Elaboracion propia.

UNIDADES ENVASADAS Valores por lote Base
Cod Insumo Und/Med Cant./Lote Costo/Und Costo/Lote
1 Bolsas gofradas Unidades 165| Bs 0.38 | Bs 62.66
2 Etiquetas Unidades 165| Bs 0.38 | Bs 62.66
Bs 125.32

Al comprar por mayor las bolsas gofradas en cantidades de 500 unidades, tienen

un costo de 62,66 bs diario. Por otra parte, las etiquetas al ser compradas a partir de las

mil unidades llegarian a costar 62,66bs.



CAPITULO YV
PLAN ORGANIZACIONAL
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PLAN ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS
5.1 Objetivos del Area de Recursos Humanos
Los objetivos del plan de recursos humanos son los siguientes:
5.1.1 Objetivo general.

Establecer y gestionar un equipo de recursos humanos eficiente y comprometido que

contribuya al éxito del negocio en la elaboracién de ajies y escabeches.
5.1.2 Objetivos especificos.

e Realizar un reclutamiento efectivo para asegurar la contratacion de personal calificado
en produccion y manipulacion de alimentos.

e Implementar politicas y procedimientos de seguridad e higiene alimentaria para
garantizar la calidad y seguridad de los productos.

e Fomentar un ambiente laboral positivo y colaborativo que promueva la motivacion y
el compromiso de los empleados.

e Proporcionar capacitaciones continuas para mejorar las habilidades técnicas del

personal en la elaboracion de ajies y escabeches.
5.2 Disefio Organizacional

Es la determinacion de la estructura organizacional que mas se ajusta al
ambiente, la estrategia, tecnologia, personas, actividades y tamafio de la organizacion. Es
el proceso de elegir e implementar estructuras organizacionales capaces de organizar y
articular los recursos y servir a la misién y a los objetivos principales. (lIdalberto
Chiavenato, 2022).
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5.2.1 Estructura Organizacional (Niveles jerarquicos y organigrama)

La estructura organizacional es la distribucion, division, agrupacion y

coordinacion formal de las tareas de los diferentes puestos, tanto en el &rea administrativa

como en el area operativa, donde las personas influyen en las relaciones y roles para el

cumplimiento de obligaciones y responsabilidades en la empresa.

La estructura organizacional de una empresa adquiere formay figura, las cuales

estan dirigida a lograr los objetivos estratégicos, cumplir con los planes, controlar el

personal y sus procesos.

GRAFICO N° 20: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Gerente General

NIVEL ESTRATEGICO

NIVEL TACTICO

Jefe de Produccion

Encargado de
Produccion 1

Fuente: Elaboracién propia.

NIVEL OPERATIVO

Vendedor y
Distribuidor
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5.2.2 Descripcion de Puestos y Manual de Funciones

TABLA N° 41: DESCRIPCION DE PUESTOS

DESCRIPCION DE PUESTOS

CANTIDAD

CARGO

PRINCIPALES FUNCIONES

Gerente General

Se encarga de todo el entorno externo de la
empresa, relaciones con los proveedores,
clientes, con las empresas de servicios y otras
instituciones que estén relacionadas con la
empresa. También se encarga de que se tenga
todo lo necesario para la produccion y que se
realicen las actividades con normalidad.
Requisitos para el puesto:
e Licenciatura en administracion de
empresas.
e Experiencia de un afio.
e Habilidades de Negociacion y
Recursos Humanos.

Jefe de Produccion

Encargado de la seleccion de la materia
primay de que todos los procesos de
produccion se realicen de acuerdo a lo
planeado y se cumplan con todas las normas
hasta obtener el producto terminado.
Requisitos para el puesto:
e Ingeniero en alimentos o Técnico en la
misma Area.
e Responsabilidad, asi misma
confidencialidad sobre los procesos
de elaboracion de los productos.

Vendedor y
Distribuidor

Encargado de promocionar el producto

mediante las redes sociales, buscar ferias

donde se pueda llevar el producto y

coordinar las entregas con los clientes

Requisitos para el puesto:

e Técnico medio o superior en
Ingenieria Comercial o Disefio Grafico.

e Conocer los mercados que ofrece la
ciudad de Tarija.

e Permanente innovacion visual y
publicidades de la empresa.

Todos los procesos y actividades de
produccion desde la seleccion de la materia
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1 Encargado de prima hasta el envasado y almacenado del
Produccion producto terminado.
Requisitos para el puesto:
e Poseer conocimientos y talentos para
la produccion de los productos.
e Responsabilidad, puntualidad e
higiene.
Asesora al gerente en cuanto al manejo
contable y es el encargado del registro
contable e impositivo de la empresa.
Requisitos para el puesto:
1 Auxiliar Contable | ¢ Formacion profesional licenciatura en
Contaduria Publica.
e Conocimientos en principios y practicas
de contabilidad.
e Conocimiento en software contables.

Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N°42: CARGO GERENTE GENERAL

Fecha:05/09/2023 Pagina:

TUSATISFACEIGN, N LAMANO DE
T0SOTROS.

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO Gerente General
AUTORIDAD
SUBORDINADOS Jefe de produccion, coordinador de marketing

FUNCION GENERAL

Se encarga de todo el entorno externo de la empresa, relaciones con los proveedores,
clientes, con las empresas de servicios y otras instituciones que estén relacionadas con
la empresa. También se encarga de que se tenga todo lo necesario para la produccion y
que se realicen las actividades con normalidad.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Planificar las actividades del personal a su cargo.

Asignar las actividades al personal a su cargo.

Mantener y buscar nuevas alianzas para puntos de venta estratégicos.

Llevar el control de los costos y recursos econdmicos de la empresa.

Controlar y velar por el personal.

Pagar sueldos y salarios, llevar el control de vacaciones y bajas médicas del personal.
Organizar dias de produccion para cada producto.

Pedir informes del funcionamiento de la maquinaria.

Obligaciones

Supervisa y controla el personal a su cargo.

Evalua el personal a su cargo.

Detecta fallas, dificultades y/o problemas que se presenten durante la ejecucion del
trabajo y decide la mejor solucion.

Controlar el ingreso y salida del personal.

Hacer seguimiento a todas las actividades de la empresa.

Responsabilidades

Prepara érdenes de ejecucion de trabajo.

Adiestra al personal a su cargo sobre los trabajos a realizar.

Atiende las solicitudes y reclamos ya sea del personal o de los clientes e imparte las
correspondientes Grdenes para la solucion de estos problemas.

Elabora y analiza los reportes estadisticos referidos a aspectos de su competencia.
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PERFIL

financiera.
Experiencia de un afo.

Licenciatura en administracion de empresas, ingenieria comercial o ingenieria

Habilidades de Negociacion y Recursos Humanos y Finanzas.

Elaboré

Reviso

Autorizé

Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N° 43: ENCARGADO DE PRODUCCION

Fecha:05/09/2023 Pagina:

TUSATISFACEIGN, N LAMANO DE
T0SOTROS.

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO Jefe de produccion
AUTORIDAD Gerente General
SUBORDINADOS Operario 1.

FUNCION GENERAL
Encargado desde la seleccion de la materia primay de todos los procesos de produccion
se realicen de acuerdo a lo planeado y se cumplan con todas las normas hasta obtener
el producto terminado.

FUNCIONES ESPECIFICAS
Planificar las actividades del personal de produccion a su cargo.
Asignar las actividades al personal de produccion a su cargo.
Realizar y presentar informes de faltantes de materia prima para reabastecerse.
Llevar el control del proceso de produccion cumpliendo las normas respectivas de
calidad.
Controlar el personal a su cargo.
Organizarse para los dias de produccion establecidos por el gerente general.
Realizar informes mensuales referentes al funcionamiento de la maquinaria.

Obligaciones

Supervisa y controla el personal a su cargo, Evalua el personal a su cargo.

Detecta fallas, dificultades y/o problemas que se presenten durante la produccion y
decide la mejor solucion.

Responsabilidades
Capacitar al personal acerca de los procesos de produccion.
Dar informes a la autoridad respecto a los niveles de produccion.
Informar a su autoridad acerca de las falencias o problemas del area.
Es responsable de la calidad del producto final.
Confidencialidad con los procesos de produccion.

PERFIL
Ingeniero en alimentos o Técnico en la misma Area.
Elaboro Reviso Autorizo
Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N°44: VENDEDOR Y DISTRIBUIDOR

Fecha:05/09/2023 Pagina:

TUSATISFACEIGN, N LAMANO DE
T0SOTROS.

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO Vendedor y Distribuidor

AUTORIDAD Gerente General

SUBORDINADOS

FUNCION GENERAL

Averiguar las necesidades del cliente, brindar un buen trato al cliente, se encargara
funciones de marketing digital, cuidando los aspectos de higiene y bioseguridad por
cuidado de la salud y de la imagen de la empresa, supervisar el nivel de las existencias

dentro de almacenes.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Planificar las actividades del personal de produccion a su cargo.

Asignar las actividades al personal de produccion a su cargo.

Realizar la gestion de contenidos, promociones y respuesta mediante las RR.SS.
Realizar y presentar informes de faltantes de materia prima para reabastecerse.

Llevar el control del proceso de produccion cumpliendo las normas respectivas de
calidad.

Controlar el personal a su cargo.

Organizarse para los dias de produccion establecidos por el gerente general.

Realizar informes mensuales referentes al funcionamiento de la maquinaria.

Obligaciones

Garantizar la satisfaccion del cliente, actitud amable y empatica.
Examinar los productos a la venta.

Mantener limpia la tienda.

Distribuir el producto a las diferentes tiendas de la ciudad de Tarija
Saber conducir moto y auto.

Llevar una vestimenta adecuada para la venta de los productos.
Estar disponible a cualquier momento en el horario de trabajo.

Responsabilidades
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Los Vendedores son el enlace directo entre empresas y su clientela, en tal sentido
venderdn mas que el producto la imagen y experiencia de compra en la empresa.
Asi también serd el encargado de realizar la distribucion del producto por toda la ciudad
(puntos de venta), comenzando con recoger los productos de almacén y ordenarlos en
el medio de transporte que trasladaran los productos, cerciorandose del estado del
producto; debera mantener un trato amable y cordial con los clientes.

PERFIL
Habilidades de ventas, conocimiento del mercado local, capacidad para establecer
relaciones comerciales y experiencia en el sector alimentario.
Elaboro Reviso Autoriz6
Fuente: Elaboracion propia.
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TABLA N°45: OPERARIO

TUSATISFACEIGN, N LAMANO DE
T0SOTROS.

Fecha:05/09/2023 Pagina:

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO Operario

AUTORIDAD Jefe de Produccion

SUBORDINADOS

FUNCION GENERAL

Realizar todos los procesos y actividades de produccion desde la seleccion de la
materia prima hasta el envasado y almacenado del producto terminado.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Cumplir con los procesos establecidos de produccion.
Velar por la higiene del lugar de trabajo.
Tener los productos terminados en la fecha establecida por el jefe de produccion.

Obligaciones

Cumplir con las normas de aseo e higiene.

Tener el producto terminado a la fecha.

Cumplir con los parametros de calidad correspondientes para cada producto.

Responsabilidades

Utilizar ropa de trabajo adecuada al cargo.

Conocer las normas de seguridad del lugar de produccion.
Manejar a la perfeccién la maquinaria.

Informar inmediatamente en el caso de que ocurra una falla

Cumplir con los dias y horarios de trabajo.

PERFIL

Poseer conocimientos y talentos para la produccién de los productos.

Elaboro Revisé Autorizé

Fuente: Elaboracion propia.



125

5.3 Administracion de Sueldos y Salarios

5.3.1 Escala Salarial

En el siguiente cuadro se muestra la escala salarial del negocio, donde podréan

conocer los rangos de sueldos correspondientes a cada puesto.
TABLA N° 46: ESCALA SALARIAL

ESCALA SALARIAL (Expresados en Bs)
NO: Puesto Numero de Empleados | Sueldo mensual en
Bs
1 | Gerente General 1 3,000
2 | Jefe de Produccién 1 2,500
3 | Vendedor y Distribuidor 1 2,500
4 | Encargado de Produccion 1 2,370
TOTAL 10,370

Fuente: Elaboracion propia.
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5.3.2 Planilla de Sueldos y Salarios

TABLA N° 47: PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS (EXPRESADOS EN BOLIVIANOS)

APORTE LABORAL APORTE PATRONAL
Aporte
TOTAL o . TOTAL TOTAL TOTAL
H r . .. |Seguro de Ry LI ID Caja Seguro de Patronal Aporte
N°| CARGO Bgsti)go comision Rigsgo Aporte - |Comision | APORTE pA%LABLOE Naciénal Rgiesgo para Fondo Pa?ronal APORTE | GANADO | GANADO
M0ng |Comin  [EPC80 [ 5 AFF| LABORAL de Salud | Profesional | dePro | Solidario | PAT. | MENSUAL | ANUAL
7 |@,71%) [ s (10%) | (1.71%) | Vivienda | (3%)
(2%)
SN Bs Bs Bs Bs Bs Bs Bs
1 |de 5 Bs2,370 [Bs 237 a1 12 12 Bs 301 Bs 2,069 937 Bs 41 47 71 Bs 396 | Bs 2,465 29578
Produccion
Vendedor y Bs Bs Bs Bs Bs Bs Bs
2 Distribuidor Bs2,500 | Bs 250 43 13 13 Bs 318 Bs 2,182 250 Bs 43 50 75 Bs 418 | Bs 2,600 31.200
Jefe de Bs Bs Bs Bs Bs Bs Bs
3 Produccion Bs2,500 | Bs 250 e 13 13 Bs 318 Bs 2,182 250 Bs 43 50 75 Bs 418 | Bs 2,600 31.200
Gerente Bs Bs Bs Bs Bs Bs Bs
4 General Bs3,000 | Bs 300 51 15 15 Bs 381 Bs 2,619 300 Bs 51 60 90 Bs 501 | Bs 3,120 37.440
Bs
TOTAL Bs10,370 Bs 9,052 Bs 1,733| Bs 10,785 129,418

Fuente: Elaboracién propia
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5.3.3 Proyeccion de los Sueldos y Salarios

El salario percibido por los trabajadores, estard en funcion a su actividad y
responsabilidad dentro de la empresa. Tomando en cuenta, al salario minimo nacional en
Bolivia establecido oficialmente el 1 de mayo de 2023, en donde se establece que el salario
minimo nacional en los sectores publico y privado es de Bs. 2,362 de forma mensual. Sin
embargo, debido a que el emprendimiento se encuentra planificado para los primeros
cinco afos del proyecto, se procedid a proyectar el incremento del salario minimo
nacional. Por lo tanto, después de conocer el comportamiento del salario minimo nacional,
y utilizar el modelo matematico de regresion lineal, se pudo conocer el incremento salarial
para los proximos cinco afios, los cuales se pueden observar mediante la siguiente tabla.

TABLA N° 48: PROYECCION DEL INCREMENTO DEL SALARIAL MINIMO

NACIONAL
Afo 2024 2025 2026 2027 2028
Porcentaje 1.89% 1.85% 1.82% 1.83% 1.75%

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar, el incremento del salario minimo nacional para el afio
2024 es de 1,89%, por lo tanto, el salario minimo nacional sera de 2,407 Bs. Conociendo
la proyeccion del incremento salarial para los proximos afios, como tambiéen los salarios
de cada uno de los cargos, se procedio a realizar el calculo de las proyecciones de sueldos

y salarios para cinco afos en la siguiente tabla.

TABLA N° 49: PROYECCION DE SUELDOS Y SALARIOS POR ANOS
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

Total Ganado | Total Ganado | Total Ganado | Total Ganado | Total Ganado
ler Ao 2do Afo 3er Ano 4to Ao 5to Ao
(1.89%) (1.85%) (1.82%) (1.83%) (1.75%)
Bs30,137 Bs30,694 Bs31,253 Bs31,825 Bs32,382
Bs31,790 Bs32,378 Bs32,967 Bs33,570 Bs34,158
Bs31,790 Bs32,378 Bs32,967 Bs33,570 Bs34,158
Bs38,148 Bs38,853 Bs39,560 Bs40,284 Bs40,989

Bs131,864 Bs134,303 Bs136,747 Bs139,250 Bs141,687

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4 Marco Legal de la Organizacion

Los tramites fiscales necesarios para el comienzo, creacion de empresas dentro
del territorio boliviano no han tenido una significativa relevancia durante los ultimos afios.
Sin embargo, las normas y politicas que se deben seguir para la creacion de una empresa
son de caracter administrativo, complejo y negativo; en ocasiones debido a los impuestos
y el poco apoyo del gobierno hacia las empresas privadas.

Los tramites necesarios para la creacion de una empresa exigidos por el

gobierno, son los siguientes:
5.4.1 Registros de constitucion legal
5.4.1.1 Alcaldia Municipal

Los requisitos que se deben presentar en la Honorable Alcaldia Municipal de la
ciudad de Tarija, provincia Cercado para obtener la licencia de funcionamiento son los

siguientes:
5.4.1.2 Servicio de Impuestos Nacionales

Todas las empresas de Bolivia deben inscribirse al padron nacional de
contribuyentes del servicio nacional (SIN), obteniendo asi su NIT el cual identificara a la
empresa tributariamente.

Los requisitos para la inscripcion de personas juridicas en el servicio de impuestos

nacionales para obtener el NIT son:

1. Formulario de empadronamiento.

2. Escritura de constitucion de la sociedad o persona juridica de ley, decreto supremo o
resolucion, segun corresponda, fotocopia legalizada.

Fotocopia de Carnet de identidad de los socios.

Fotocopia de la factura de luz del domicilio legal de la sociedad.

Balance de apertura.

o vk~ w

Solvencia profesional del que elabora el balance.
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7. Fotocopia de la factura del balance.

8. Fuente de mandato (poder, acta del directorio, estatuto o contrato) fotocopia
legalizada.

9. Fotocopia del carnet de identidad del gerente o representante legal.

10. Fotocopia de la factura de luz del domicilio del gerente o representante legal.
5.4.1.3 SEPREC - Servicio Plurinacional de Registro de Comercio

La sociedad de responsabilidad limitada, es aquella cuyo capital esté integrado
por cuotas de capital no representadas por titulos negociables, cuyo giro se efectla bajo
una razon social o denominacion, seguido del aditamento «Sociedad de Responsabilidad
Limitada», o su abreviatura «S.R.L», o0, la palabra «Limitada» o la abreviatura «Ltda.»,
en las que la responsabilidad de los socios se limita a su aporte societario.

La sociedad colectiva, es aquella en que los socios, actuando bajo una
denominacion responden de obligaciones sociales en forma solidaria e ilimitada. La
sociedad en comandita simple, es aquella constituida por uno o varios socios llamados
gestores o colectivos que asumen la responsabilidad por las obligaciones en forma
solidaria e ilimitada, mientras que otros socios llamados comanditarios responden
exclusivamente con el capital que se han obligado a aportar en la sociedad.

Requisitos:

Requisitos de forma presencial:

e Formulario web de Solicitud de Inscripcion con caracter de declaracion jurada,
debidamente llenado por el representante legal y con aprobacion via ciudadania
digital.

e Testimonio de escritura publica de constitucion social, en original o fotocopia
legalizada legible. EI mencionado instrumento debe contener los aspectos previstos en
el Art. 127 del Codigo de Comercio y adecuarse a las normas correspondientes al tipo
societario respectivo establecidas en el mismo cuerpo normativo.

e Cancelar el costo para Publicacion in extenso del testimonio de constitucién en la

Gaceta Electrénica del Registro de Comercio
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Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible,
para el caso en el que la escritura publica de constitucion no determine el
nombramiento del mismo. No se requiere la inclusién del acta de asamblea. Si el
representante legal es extranjero, a momento de llenar el formulario web de solicitud
de inscripcidn, cargar en formato PDF el documento que acredite la radicatoria en el
pais (Unicamente para verificacion), debiendo constar en el mismo alternativamente:
visa de objeto determinado, permanencia temporal de un afio, permanencia temporal
de dos afios, visa multiple o permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia
simple de dicho documento firmada por el titular. En su caso, puede también cargar
en formato PDF certificacion extendida por la Autoridad Migratoria Nacional.

En caso de ser sociedad regulada por Ley, a momento de llenar el formulario web de
solicitud de inscripcion, cargar en formato PDF la autorizacion emitida por el ente

regulador.

Costo:

S.R.L./Soc. Colectivay en Comandita Simple: Bs. 455. (Cuatrocientos Cincuenta y Cinco
00/100 bolivianos)

Publicacion en la Gaceta Electronica del Registro de Comercio: Bs. 192 (Ciento noventa
y dos 00/100 bolivianos)

5.4.1.4 Gestora Publica

Llenando el Formulario de Registro del Empleador por cualquiera de los

siguientes canales que la Gestora ha puesto a disposicion:

Oficina virtual de la Gestora ingresando a la Pagina web: www.gestora.bo
Plataformas de Atencion al Cliente de las oficinas a nivel nacional.

Adjuntando en forma fisica o digital la siguiente documentacion: Documento de
Identidad del representante legal de la empresa. Poder del representante legal de la
empresa.

Documentos que respalden el tipo de identificacion del Empleador.

Croquis de la ubicacion de la empresa.
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Nuevo registro de Consultor

El Empleador debe registrar al nuevo asegurado consultor, por lo que antes de realizar el
registro del consultor la empresa debe estar registrada en la Gestora como empleador.

Para realizar el registro de un nuevo consultor debe seguir los siguientes pasos:

1) Debe llenar el Formulario de Registro electronico por cualquiera de los siguientes

canales que la Gestora ha puesto a disposicion de la poblacion:
Oficina virtual de la Gestora ingresando a la Pagina web: https://www.gestora.bo/

Plataformas de Atencion al Cliente de las oficinas regionales distribuidas a nivel nacional
(llevar fotocopia de su Cédula de Identidad, fotocopia del contrato o memorandum de

designacion)
Importante:

El registro de nuevos consultores es para personas que no hubiesen aportado previamente
a las AFP.

Todos los tramites en Plataformas presenciales son personales y debe llevar su Cédula de

Identidad vigente y contrato.
5.4.1.5 Ministerio de Trabajo

Las empresas que cuentan con trabajadores deben inscribirse en el registro
obligatorio de empleadores ROE, gracias a esto las empresas pueden hacer uso de libros
de asistencia o sistemas de control del personal.

Los requisitos para el registro en el Ministerio de Trabajo para adquirir el certificado de

inscripcion son:

1. Balance de apertura.
2. Llenado de declaracion jurada (Formulario Unico de registro de empleadores original
y una copia).

3. Licencia de funcionamiento.
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7.
8.
9.

Ultima planilla salarial de los trabajadores.

Fotocopia legalizada del NIT.

Boleta de dep6sito de 50 bs (cincuenta bolivianos) en la cuenta N° 201-00448901-3-
85 Del Banco de Crédito a nombre del Ministerio de Trabajo.

Croquis del Establecimiento.

Libros de accidentes.

Contrato de trabajo (original y dos copias).

10. Fotocopia del reglamento interno.

11. Libro de asistencia.

12. Formulario de afiliacion de la AFP y la Caja Nacional de Salud.

5.4.1.6 Caja Nacional de Salud

En caso de que las empresas cuenten con personal o trabajadores, estos deben

ser registrados en la Caja de Salud, para poder acceder a servicios de salud.

Los requisitos para el registro de la empresa en la Caja Nacional de Salud son:

© 0o N o g B~ w Db PE

Carta de solicitud de la afiliacion dirigida al director de la Caja Nacional de Salud.
Formulario AVC-01.

Formulario AVC-02.

Fotocopia de NIT.

Fotocopia de carnet de identidad del representante legal.

Testimonio de constitucion de la empresa original y copia.

Balance de apertura aprobado y sellado por el servicio de Impuestos Nacionales.
Planilla de haberes original y copia.

Nomina del personal con fecha de nacimiento.

10. Croquis de la ubicacion de la empresa.

Los requisitos para el registro de los trabajadores, para obtener el carnet de asegurado son:

1.
2.
3.

Formulario AVC-04 Aviso de afiliacién del trabajador.
Formulario AVC-05 cédula del trabajador.

Fotocopia del carnet de identidad del trabajador.
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4.

Ultima papeleta de pago original.

5.4.1.7 Servicio Nacional de sanidad agropecuaria e inocuidad Alimentaria

(SENASAG)

Los requisitos para la obtencion de la licencia son los siguientes:

1.

N o ok~ DD

10.

11.

12.
13.
14.

Carta de solicitud de registro en el Sistema Nacional de Control de la Produccion
Ecoldgica del SENASAG.

Formulario de registro de Organismo de certificacion, debidamente llenado.

Copia de la personalidad juridica emitida en el pais.

Cédula de identidad y poder del representante legal del organismo de certificacion.
Fotocopia del NIT.

Fotocopia de la Licencia Municipal de Funcionamiento.

Documentacion del Sistema de Calidad (Manual de Calidad, Manual de
Procedimientos y Formularios).

Lista actualizada de inspectores acompafiado de las hojas de vida.

Certificado en blanco vigente.

Lista de operadores y certificaciones emitidas (grupal, individual) de acuerdo a
Formulario de Planilla de operadores.

Fotocopia del certificado de acreditacion emitida por cualquier organismo de
acreditacion miembro del IAF (International Accreditation Forum); [OAS
(International Organic Accreditation Service); o la Autoridad Nacional Competente
de otro pais.

Fotocopia de certificacion 1ISO Guia 17065.

Croquis de ubicacién del domicilio legal en el pais.

Depésito bancario a la cuenta del SENASAG de acuerdo a las tasas aplicables.
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5.4.1.8 Presupuesto de Gastos de Organizacion

TABLA N°50: GASTOS DE ORGANIZACION

GASTOS DE ORGANIZACION (Expresados en Bs)

N° Detalle Cantidad | Valor Unitario | Total
1 | Inscripcion en SEPREC 1 1,237 1,237
2 | Inscripcion en impuestos nacionales 1 45 45
3 | Patentes municipales 1 3,245 3,245
4 | Caja nacional de salud 1 45 45
5 | Gestora Publica de Seguridad a 1 35 35
largo plazo
6 | Ministerio de trabajo 1 210 210
7 | SENASAG 1 1,250 1,250
Total 6,067

Fuente: Elaboracion propia.



CAPITULO VI
PLAN FINANCIERO
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PLAN FINANCIERO

El plan financiero es un documento que sirve para calcular los gastos de un
negocio y verificar la rentabilidad de la empresa. También funciona para observar cuanto

tiempo tomara alcanzar las metas econémicas establecidas.
6.1 Objetivos del Area Financiera

El plan financiero cumplira los siguientes objetivos:
e Establecer la inversion total.

e Determinacion del Financiamiento.

e Analisis de la Estructura de costos.

e Elaboracion del Flujo de caja.

e Caélculo de los principales indicadores financieros (VAN, TIR, PRI, B/C)
6.2 Costos Fijos

Para la estimacion de los Costos Fijos se tom0 en cuenta las cuentas de Costos de
Administracion y Operaciones, Costos de Comercializacion, Servicios Basicos, Planilla

de Sueldos y Salarios
6.2.1 Costos de Administracion y operaciones

En relacion con los costos de administracion y operaciones, se considero el Alquiler donde
se va realizar la actividad productiva, los Costos de Organizacion (donde se encuentran
las renovaciones de la patente municipal, la certificacion de AGEMED vy la matricula de
comercio), y los mantenimientos del material de escritorio, el equipo de computacion, la

ropa de trabajo y el material de limpieza.



136

TABLA N°51: COSTO DE ADMINISTRACION Y OPERACIONES

DETALLE PERIODO | canTIDAD | PRECIO | MonTO
’:I COSTOS DE ADMINISTRACION | Bs24,516
Y OPERACIONES
1 | Gastos de mantenimiento Meses 12 600 Bs7,200
2 | Gastos de organizacion (Escritorio) Meses 12 361 Bs4,332
3 | Mantenimiento de computadora Meses 12 50 Bs600
4 | Mantenimiento de ropa de trabajo Meses 12 70 Bs840
5 | Material de limpieza Meses 12 662 Bs7,944
6 | Mantenimiento moto Meses 12 300 Bs3,600
COSTOSDE Bs9,000
COMERCIALIZACION
1 | Pago de spot publicitario (facebook) Meses 12 200 Bs2,400
2 | Gastos en publicidad fisica Meses 12 450 Bs5,400
3 | Banner publicitario Meses 12 750 Bs1,200
SERVICIOS BASICOS Bs4,080
1 | Agua Meses 12 80 Bs960
2 | Energia eléctrica Meses 12 120 Bs1,440
3 | Gas Meses 12 40 Bs480.00
4 | Internet Meses 12 100 Bs1,200
TOTAL COSTOS FIJOS Bs 37,596

Fuente: Elaboracién propia.

6.2.2 Costos de comercializacion

En los costos de comercializacion se considera los calculos de promocion del

Plan de Marketing, los cuales consisten en la compra de tarjetas de presentacion, tres

banners publicitarios, folletos y los pagos de spots publicitarios en las redes sociales de

Facebook.
TABLA N° 52: COSTO DE COMERCIALIZACION
Mano de Obra Unidades | Costo Unitario en Bs | Costo total en Bs
Pago de spot publicitario 12 200 Bs2,400
(Facebook)
Gastos en publicidad fisica 12 450 Bs5,400
Banner publicitario 12 750 Bs1,200
TOTAL Bs 9,000

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.3 Servicios basicos

energia eléctrica, el gas, celular y el Wi-Fi.

En los servicios basicos se encuentran incluido los costos del pago de agua,

TABLA N° 53: COSTO DE SERVICIOS BASICOS

N° Detalle Periodo Cantidad | Precio Unit. Monto
1 Agua Meses 12 80 Bs960
2 | Energia eléctrica Meses 12 120 Bs1,440
3 Gas Meses 12 40 Bs480
4 Internet Meses 12 100 Bs1,200

TOTAL Bs4,080

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.4 Sueldosy salarios

Para la realizacion del presupuesto del personal, se tomara en cuenta las

responsabilidades a la que se esta ligada con el empleador, en caso de la empresa con los

trabajadores como es la afiliacion a la caja nacional de salud (CNS) y a la Gestora de

seguridad social de largo plazo (SIP), los cuales constituiran los aportes patronales y

laborales de acuerdo a la ley general del trabajo, el aporte ira conforme a la ley y decretos

sobre el total ganado, como se indica en la (Tabla N° 56).
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TABLA N° 54: RESPONSABILIDADES DE LA EMPRESA

APORTES PATRONALES
Institucion Cuenta Aporte %
Caja Nacional de Salud C.N.S. 10%
Seguro de riesgo profesional 1.71%
Gestora Publica de Seguridad | Aporte patronal para fondo de Pro 2%
Social de Largo Plazo (S.I.P.) | Vivienda
Aporte patronal para Fondo Solidario 3%
TOTAL 16.71%
APORTES LABORALES
Institucion Cuenta Aporte %
Aporte vejez 10%
Gestora Publica de Seguridad | Seguro riesgo comun 1.71%
Social de Largo Plazo (S.I.P.) | Aporte solidario 0.50%
Comision administrativa 0.50%
TOTAL 12.71%

Fuente: Elaboracion propia.

Tomando en cuenta estos aportes, se realizo la Planilla de Sueldos y Salarios,

la cual se puede observar en la (Tabla N° 49), como también la Proyeccion de Sueldos y

Salarios proyectadas anualmente, en la (Tabla N° 51)

6.2.5 Costo Total Fijo

Para el calculo del costo total fijo se realizé la adicion de los todos los costos

fijos detallados anteriormente.
TABLA N°55: COSTO TOTAL FIJO

DETALLE Afo 3 meses

Costos de Administracion y Operaciones Bs24,516 Bs6,129
Costos de Comercializacion Bs9,000 Bs2,250
Servicios Basicos Bs4,080 Bs1,020
Planilla de Sueldos y Salario Bs131,864 Bs32,966
Prod. (C.V.) Bs91,003 Bs22,751
TOTAL COSTOS FIJOS Bs260,462 Bs65,116

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.6 Costo variable

Los costos variables son aquellos costos que varian de acuerdo con la
produccion que se desarrolla en una empresa. En el caso de SABOREARTE los costos
variables es la suma de los costos de materia prima y sus presentaciones de 300gr. para el
Aji'y 350gr. para el Escabeche, la cual se puede observar en la (Tabla N° 58)

6.2.6.1 Calculo del Costo Variable Anual

Para el célculo del costo variable se considero el total de los materiales directos
para la produccion de 22 kg. de Aji y 32 kg. de Escabeche del resultado del balance de
materia prima de produccion del primer afio (Ver anexo:4 y 5) donde el 44.8% de la
produccion en kg. es destinado para la presentacion en bolsas gofradas de Aji de 300 gr.
que serian 74 unidades y el 55.2% restante de la produccion es destinado para la
produccion de bolsas gofradas de Escabeche de 350 gr. que representarian 91 unidades,
de las cuales se detallaran los costos para el afio de apertura en la siguiente tabla.

TABLA N°56: COSTO VARIABLE ANUAL — ANO DE APERTURA

DETALLE UNIDAD CANTIDAD C. MONTO
UNITARIO
Aji Kg 1,238.9 Bs6.65 Bs8,238.93
Cebolla Kg 6,194.7 Bs2.50 Bs15,486.72
Vainitas, Kg 309.7 Bs7.00 Bs2,168.14
Zanahoria
Tomate Kg 4,955.7 Bs2.00 Bs9,911.50
Conservante Lt 123.9 Bs3.00 Bs371.68
Aceite Lt 108.4 Bs3.00 Bs325.22
Vinagre Lt 3,097.3 Bs5.00 Bs15,486.72
Sal Kg 0.6 Bs1.50 Bs0.93
Especias Lt 24.8 Bs8.00 Bs198.23
TOTAL MATERIA PRIMA EN GENERAL Bs52,188.07
TOTAL, MATERIA PRIMA (AJI)

COSTO PRESENTACION DE AJI DE 300 GR. (44.8% DE LA PRODUCCION)

MATERIA PRIMA PRESENTACION DE AJl DE 300 GR (44.8% Bs23,380
* 52,188.07)=
COSTO INSUMOS (BOLSAS GOFRADAS Y ETIQUETAS) Bs17,389
TOTAL, PRESENTACION DE AJI Bs40,769.25
TOTAL, MATERIA PRIMA (ESCABECHE)
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COSTO PRESENTACION DE ESCABECHE DE 350 GR. (54.2% DE LA
PRODUCCION)
MATERIA PRIMA PRESENTACION DE ESCABECHE DE 350 Bs28,807.81
GR (54.2% * 52,188.07) =
COSTO INSUMOS (BOLSAS GOFRADAS Y ETIQUETAYS) Bs21,425.73
TOTAL, PRESENTACION DE ESCABECHE Bs50,233.54
Fuente: Elaboracion propia.

6.3 Costo total y unitario

Para el célculo del costo total se debe realizar la adicion de los costos fijos mas
los costos variables de las unidades producidas, ya calculado los costos se procedera a
realizar el calculo del costo unitario con la division del costo total entre las unidades

producidas.
TABLA N° 57: COSTO TOTAL Y UNITARIO — ANO DE APERTURA
DETALLE C.F C.Vv COSTO UNID. C. U
TOTAL PROD.
Aji 300 gr. Bs75,918 Bs40,769 Bs116,687 22,880 Bs5.10
Escabeche 350 gr Bs93,542 Bs50,234 Bs143,775 28,192 Bs5.10
TOTAL Bs169,460 Bs91,003 Bs260,462

Fuente: Elaboracién propia.

6.4 Costos Proyectados Consolidados

Calculados los costos fijos, variables y totales se realizara la proyeccion de los

mismos para los primeros cinco afios del proyecto.
6.4.1 Costos fijos proyectados

En la proyeccion de los costos fijos se considerd la proyeccion de las inflaciones
para los costos de administracion, comercializacion y servicios basicos, para la planilla de
sueldos y salarios se considerd la proyeccion del incremento salarial detallado en la

(Tabla N° 50) la proyeccion de costos fijos se detallara en el siguiente cuadro.
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TABLA N°58: COSTOS FIJOS PROYECTADOS

DETALLE 2024 2025 2026 2027 2028
Costos de Bs24,516 | Bs24,516 | Bs25,129 | Bs25,757 | Bs26,401
Administracion y
Operaciones
Costos de Bs9,000 Bs9,000 Bs9,225 Bs9,456 Bs9,692
Comercializacion
Servicios basicos Bs4,080 Bs4,080 Bs4,182 Bs4,287 Bs4,394
Planilla de Bs131,864 | Bs134,303 | Bs136,747 | Bs139,250 | Bs141,687
Sueldos y Salario
TOTAL COSTOS | Bs169,460 | Bs171,899 | Bs175,283 | Bs178,749 | Bs182,174

F1JOS

Fuente: Elaboracién propia.

6.4.2 Costos variables proyectados

Para la proyeccion de los costos variables se considero las unidades producidas

del balance de materia de produccion como también la proyeccion de las inflaciones para

los primeros cinco del proyecto, esta proyeccion se detallara en el siguiente cuadro.

TABLA N°59: COSTOS VARIABLES PROYECTADOS

COSTO DE
MATERIA PRIMA 2024 2025 2026 2027 2028
DETALLE MONTO | MONTO | MONTO | MONTO | MONTO
Aji Bs8,239 Bs8,367 Bs8,651 Bs8,786 Bs8,984
Cebolla Bs15,487 | Bs15,728 | Bsl16,261 | Bsl16,515 | Bsl16,887
Vainitas, Zanahoria Bs2,168 Bs2,202 Bs2,277 Bs2,312 Bs2,364
Tomate Bs9,911 Bs10,066 | Bs10,407 | Bsl10,569 | Bs10,808
Conservante Bs372 Bs377 Bs390 Bs396 Bs405
Aceite Bs325 Bs330 Bs341 Bs347 Bs355
Vinagre Bs15,487 | Bs15,728 | Bsl16,261 | Bsl16,515 | Bsl16,887
Sal Bsl Bsl Bsl Bsl Bsl
Especias Bs198 Bs201 Bs208 Bs211 Bs216
VO Bs52,188 | Bs53,000 | Bs54,797 | Bs55,652 | Bs56,907
MATERIA PRIMA ' ' ' ' ’
INSUMOS
Bolsas gofradas Bs19,407 | Bs15,768 | Bs16,302 | Bsl16,556 | Bs16,930
Etiquetas Bs19,407 | Bs15,768 | Bs15,805 | Bsl16,556 | Bs16,930
PRESTECI)\ITI":LC ION Bs38,815 | Bs31,535 | Bs32,107 | Bs33,113 | Bs33,860
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COSTO
VARIABLE Bs91,003 | Bs84,535 | Bs86,905 | Bs88,765 | Bs90,767
TOTAL
2024 2025 2026 2027 2028
0 MONTO | MONTO | MONTO | MONTO
AJl
COSTO MATERIA
PRIMA (aii) Bs23,380 | Bs23,744 | Bs24,549 | Bs24,932 | Bs25,495
COSTO INSUMOS | Bs17,389 | Bsl14,128 | Bs14,384 | Bs14,835 | Bsl5,169
TOTAL
PRESENTACION Bs40,769 | Bs37,872 | Bs38,933 | Bs39,767 | Bs40,664
ESCABECHE
COSTO MATERIA
PRIMA (escabeche) Bs28,808 | Bs29,256 | Bs30,248 | Bs30,720 | Bs31,413
COSTO INSUMOS | Bs21,426 | Bsl17,407 | Bsl17,723 | Bs18,278 | Bs18,691
TOTAL
PRESENTACION Bs50,234 | Bs46,664 | Bs47,971 | Bs48,998 | Bs50,104
COSTO
VARIABLE Bs91,003 | Bs84,535 | Bs86,905 | Bs88,765 | Bs90,767
TOTAL

Fuente: Elaboracién propia.

6.4.3 Capital de trabajo

Es la cantidad necesaria de recursos para una empresa o institucion para realizar

sus operaciones con normalidad, es decir los activos para que una empresa sea capaz de

llevar a cabo sus funciones y actividades a corto plazo. Se consider6 los cinco fondos
indispensables del capital de trabajo de SABOREARTE S.R.L. que se detallaran a

continuacion.

TABLA N° 60: CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE 3 meses

Costos de Administracion y Operaciones Bs6,129
Costos de Comercializacion Bs2,250
Servicios Basicos Bs1,020
Planilla de Sueldos y Salarios Bs32,966
Prod. (C.V.) Bs22,751
TOTAL COSTOS FIJOS Bs65,116

Fuente: Elaboracion propia.
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6.5 Capital de Inversion

El capital de inversion es fundamental para llevar a cabo el emprendimiento,
por lo cual es importante detallar todos los activos tangibles e intangibles en los que habra
que invertir, tomando en cuenta esto, la estructura de inversion esté clasificada en tres
tipos: Activos Fijos, Activos Diferidos y Activos Circulantes, especificados

seguidamente.
6.5.1 Inversion activos fijos

La empresa para ofrecer su producto, incurrira en la compra de maquinaria y
equipo, equipo de computacion, muebles y enseres, y un vehiculo, los cuales son bienes
tangibles o fijos, y se detallan a continuacion:

TABLA N° 61: INVERSION EN MAQUINARIA 'Y EQUIPO (BS)

Detalle Cantidad | Costo Unitario Bs. | Costo total Bs
TOTAL, HERRAMIENTAS 1,099
Olla 4 60 240
Cuchara 12 2 24
Cuchillo 6 20 120
Cucharon 6 25 150
Jarra 4 40 160
Tabla 2 20 40
Lavador 5 15 75
Termometro 3 50 150
Tupper 6 10 60
Encendedor eléctrico 2 10 20
Taza 6 10 60
TOTAL, EQUIPO COMPLETO 7,900
Licuadora 2 650 1,300
Trituradora 2 50 100
Cocina 1 300 300
Heladera 1 2,500 2,500
Freezer 1 3,500 3,500
Selladora al vacio 1 200 200
TOTAL 8,999

Fuente: Elaboracion propia.

La inversiébn de maquinaria y equipos representa una suma de Bs. 8,999

necesaria para el proceso de produccion de Ajies y Escabeches.
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TABLA N°62: INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES (BS)

Detalle Cantidad | Costo Unitario Bs. | Costo total Bs

Escritorio 1 350 350

Silla de oficina. 2 650 1,300
Silla 4 150 600
Estante metalico. 2 140 280
Mesa 1 500 500
Reloj de pared. 1 100 100
Basurero de oficina. 2 50 100

TOTAL 3,230

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion en mueblesy enseres es de Bs. 3,230 esto corresponde a la compra
de muebles sobre todo para el area de administracion y de recepcion para los clientes, de

igual manera.
TABLA N° 63: INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION (BS)
Detalle Cantidad | Costo Unitario Bs. | Costo total Bs

Computadora 1 5,857 5,857

Impresora térmica portatil 1 650 650

Mouse HP 1 70 70
Impresora EPSON L350 1 1,200 1,200
TOTAL 7,777

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion en equipo de computacion es de Bs. 7,777 que comprende la
compra de 1 Computadora, que sera para el Gerente General. Mientras que, los otros items
seran utilizados para la impresion de documentos y la impresion de facturas.

Total, Inversion en Activos Fijos
El total de inversion de activos fijos se resume en el siguiente detalle:
TABLA N° 64: TOTAL DE INVERSION DE ACTIVOS FI1JOS (BS)

N° Detalle Costo total Bs

1 Maquinaria y Equipo 8,999

2 Muebles y Enseres 3,230

3 Equipo de Computacién 7,777
TOTAL 20,006

Fuente: Elaboracion propia.
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6.6 Costo de Capital Promedio Ponderado

La férmula para el Costo de Capital Promedio Ponderado (CCPP) es:

CCPP = (E/V) * RE + (D/V) *RD * (1 - T)

Donde:

e (E/V) =es la proporcion de capital propio en la estructura de capital de la empresa.
e RE=-es el costo de capital propio.

e (D/V) =es la proporcion de deuda en la estructura de capital de la empresa.

e RD=es el costo de la deuda.

e T=es latasa impositiva corporativa.

Aplicando esta formula tengo los siguientes datos:
(E/V)=0,70
RE= 79060bs
(D/V)=0,30
RD= 33834
T=0,25
WACC = (0,70) * 79060 + (0,30) * 33834 * (1 - 0,25)
WACC =55342 + 7078.55
WACC = 62,420.55

El célculo del costo de capital promedio ponderado (WACC) es una medida
utilizada para determinar el costo de financiamiento de una empresa, teniendo en cuenta
la proporcién de capital propio y deuda, asi como sus respectivos costos. El resultado
obtenido representa el porcentaje que la empresa debe utilizar como tasa de descuento al
evaluar proyectos de inversion o determinar el rendimiento minimo requerido. En este
caso, el WACC calculado es de aproximadamente 62,420.55 bolivianos.

El costo de capital promedio ponderado (WACC) seria aproximadamente
62420.55 bolivianos.

6.7 Inversion Diferida

Los gastos de inversion diferida son explicados en el siguiente cuadro:
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TABLA N° 65: INVERSION DIFERIDA (BS)

N° Detalle Total
1 | Inscripcion en SEPREC 1,237
2 | Inscripcion en impuestos nacionales 45
3 | Patentes municipales 3,245
4 | Caja nacional de salud 45
5 | Gestora Publica de Seguridad a 35
largo plazo
6 | Ministerio de trabajo 210
7 | SENASAG 1,250
TOTAL 6,067

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion diferida es de Bs. 6,067 que corresponde a los gastos de

organizacion previa a la puesta en marcha del plan de negocios. Inicialmente, se requiere

1,237 Bs. para Gastos de registro en entidades como SEPREC, 45 Bs. para Impuestos
Nacionales, 1,250 Bs. para SENASAG, 3,245 Bs. para Honorable Alcaldia Municipal,
210 Bs. para el Ministerio de Trabajo y 35 Bs. para Gestora Publica de Seguridad a largo

plazo.

6.7.1 Inversion activos corrientes

La inversidn en activos corrientes o circulante, son aquellos activos que pueden

ser liquidos en menos de 12 meses estos necesarios para percibir ingresos, se contara con

un capital de trabajo con el cual se pretende cubrir los costos de operacion del primer mes

de funcionamiento, como se detalld con anterioridad.
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TABLA N°66: INVERSION ACTIVOS CORRIENTES

DETALLE TOTAL
CAJA BsO
CAPITAL DE TRABAJO (6 Meses) Bs86,821

Fuente: Elaboracion propia.

6.8 Depreciacion

Los activos fijos cuentan con diferentes tiempos de vida util contable, los
mismos son:
e Maquinaria y Equipo — 8 afios de vida util.
e Muebles y Enseres — 10 afios de vida util.
e Equipo de computacion — 4 afios de vida util.
TABLA N° 67: DEPRECIACION DE ACTIVOS F1JOS (BS)

Activos Monto Tasa de Vida | Deprec | Vida util del plan Valor
Tangibles (Bs) | Depreciacion | Util . (5 afios) Deprecia. | Residual
(afios) | Anual Acumulada
Maquinaria Bs1,09 12.5% 8 Bs137 Bs687 Bs412
en General 9
Equipo Bs7,90 20.0% 5 Bs1,58 Bs7,900 0
0 0
Muebles y Bs3,23 10.0% 8 Bs323 Bs1,615 Bs1,615
Enseres 0
Equipo de Bs7,77 20.0% 5 Bs1,55 Bs7,777 0
Computacion 7 5
TOTAL Bs20,0 Bs3,59 Bs2,027
06 6

Fuente: Elaboracién propia.
Segun la tabla proporcionada, la empresa cuenta con tres activos fijos cuyo
valor total es de 20,006 bs. Estos activos se deprecian anualmente en 3,596.75 bs. Hasta

el afio cinco, la depreciacion acumulada alcanza los 17,979 bs.
6.9 Estructura de Inversion Total y Financiamiento

La inversion total es la cantidad de dinero que se necesita para la

implementacién de la idea de negocio y es la sumatoria de la inversion fija, diferida y del
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capital de trabajo, se aplicara durante la fase de la instalacion hasta la puesta en marcha
del emprendimiento.
TABLA N° 68: ESTRUCTURA DE INVERSION TOTAL Y FINANCIAMIENTO

(BS)
ESTRUCTURA DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO
INVERSIONES TOTAL FUENTES DE FINANCIAMIENTO
(Bs) SOCIOS DEUDA
1. Fija Bs20,006 Bs0 Bs20,006
2. Diferida Bs6,067 Bs6,067 0
3. Corriente Bs86,821 Bs72,993 Bs13,828
TOTAL: Bs112,894 Bs79,060 Bs33,834
Participacion (%) 100%0 70 % 30 %

Fuente: Elaboracion propia.

Se considero que el 30% de la inversion total con un valor de 33,834 Bs.,
contard con un financiamiento externo, es decir se realizara la solicitud de un crédito
productivo a una entidad de intermediacion financiera, el restante de la inversién
representada por el 70% que tendria un valor de 79,060 Bs. sera financiado por cuatro

socios en partes iguales de 19,765 Bs.
6.9.1 Amortizacion del crédito

El plan de amortizacion para la implementacion del emprendimiento es de
21,887 bolivianos, este préstamo bancario podra ser realizado mediante el Banco de
Desarrollo Productivo (B.D.P.), debido a que el proyecto es perteneciente al sector
Artesanal y esta entidad financiera se caracteriza por el apoyo a micro, pequefia y mediana
empresa que cuenta con un crédito para pequefia empresa productiva con una tasa de
interés del 11% anual en 5 afios de plazo, no se contempla afio de gracia. Para el calculo
de la amortizacion de la deuda se empleard el método francés el cual se detalla en el
siguiente cuadro:
Las condiciones de financiamiento, son las siguientes:
e Moneda: bolivianos.

e Monto: 21,887
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e Tasa de Interés: 11.5% anual.

e Garantia: Convencionales y no Convencionales.

e Tiempo: 5 afios plazo.
TABLA N° 69: AMORTIZACION DEL CREDITO (BS)

DATOS DEL CREDITO

Monto a Plazo Interés anual Tipo de Cuotao
financiar amortizacion pago
Bs33,834 5 afos 11.5% Sistema Frances Constante

Fuente: Elaboracion propia.

TABLA N° 70: DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS (BS)

N° SK=K-A I=K*i A=M-1I M=I1+A
Periodo Saldo Capital Interés Amortizacion Total Cuota

0 Bs33,834

1 Bs28,455 Bs3,891 Bs5,379 Bs9,270

2 Bs22,457 Bs3,272 Bs5,998 Bs9,270

3 Bs15,770 Bs2,583 Bs6,687 Bs9,270

4 Bs8,314 Bs1,814 Bs7,456 Bs9,270

5 BsO Bs956 Bs8,314 Bs9,270
Bs46,349

Fuente: Elaboracién propia.

6.9.2 Balance de Apertura

El balance de apertura es aquel balance que se realiza al momento de iniciar

una empresa o negocio, en el cual se registran los activos, pasivos y patrimonio con el

cual se constituye y se inicia las operaciones. Es asi que el balance de la empresa

"SABOREARTE" S.R.L. se encuentra estructurado de la siguiente manera.
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GRAFICO N° 21: BALANCE DE APERTURA

ACTIVOS

ACTIVOS CIRCULANTES:
Activos Disponibles

Caja

Activos Fijos
Maquibaria en General
EQUIPO

Muebles y Enseres de Of.
Equipo de Computacién

Activos Intangibles

Inscripcion en SEPREC
Inscripcién en impuestos nacionale
Patentes municipales

Caja nacional de salud

Gestora Publica de Seguridad a lar
Ministerio de trabajo

SENASAG

TOTAL ACTIVOS

ACTIVOS NO CIRCULANTES:

Practicado al 20/10/23
(Expresado en Bs.)

86821

20006
1099
7900
3230
T

6067
1237
45
3245
45
35
210
1250

PASIVOS
86821 PASIVOS CIRCULANTES 0
Ctas/Doc. por Pagar 0
0
PASIVO NO CIRCULANTE 33834
Crédito Bancario 33834
26073
PATRIMONIO
Capital Contable 79060
Aporte por cada Accion 4 19765

112894 TOTAL P+PATRIMONIO 112894

Fuente: Elaboracién propia.

6.9.3 Determinacién del Precio de Venta

Para el calculo del precio de venta, se realizo a través de la suma de los costos

incurridos en la elaboracion, presentacion y el margen de beneficio por la venta. Este

beneficio deseado esta en relacion a los precios de productos similares, como ser las

diferentes salsas y escabeches, comercializados en el mercado local y nacional.

6.9.4 Precio de Venta Con y Sin Factura

Para determinar el precio de venta del producto con y sin factura, se procedera

a utilizar las siguientes formulas:
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Costo Unitario
(1 — Margen de Utilidad)

510
(1-0.25)

P.Vta =

P.Vta =

P.Vta = 6.80 Bs

Precio de Venta con Factura = Precio de Venta + IVA (13%) + IT (3%)

Fuente: Elaboracion propia.

Por lo tanto, el precio de venta para el producto se puede observar en el siguiente cuadro:
TABLA N° 71: PRECIO DE VENTA CON Y SIN FACTURA (BS)

PRECIO SIN PRECIO
FACT. CON FACT.

Aji 300 gr. Bs5.10 Bs6.80 Bs7.91

Escabeche 350 gr. Bs5.10 Bs6.80 Bs7.91
Fuente: Elaboracién propia.

PRODUCTO UNIDAD | C.UNITARIO

Como se puede observar en la siguiente tabla el precio de venta sin factura de
una presentacion de 300 gr. y 350 gr. es de Bs 6.80 y con factura es de Bs 7.91. Lo que
significaria que los precios de venta de los productos estan acordes a nuestros costos,
cumpliendo asi uno de los principales objetivos como empresa que es el de producir

productos con alto valor nutritivo.
6.9.5 Punto de Equilibrio Fisico y Monetario

El Punto de Equilibrio en términos de contabilidad de costos, es aquel punto de
actividad (volumen de ventas) donde los ingresos totales son iguales a los costos totales,
es decir, el punto de actividad donde no existe utilidad ni pérdida. Para el calculo del Punto
de Equilibrio se aplicé el método de Margen de Contribucion (por contar con la
informacion del Precio de Venta Unitario y Costo Variable Unitario) expresado en

unidades monetarias y unidades fisicas.
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6.9.6 Punto de equilibrio en unidades fisicas

Para conocer la cantidad de unidades que la empresa debe vender en un afo
para poder cubrir todos los costos, se procedera a calcular el punto de equilibrio con la

siguiente formula:

Costos Fijos
Costos de Venta — Costo Variable

Punto Equi. en unidades fisica =

Por lo tanto, los célculos del punto del equilibrio fisico para los Ajies y
Escabeches se pueden observar en el siguiente cuadro.
TABLA N° 72: PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES FISICAS (BS)

PUNTO

PRECIO | COSTO | PUNTO DE
ITEM | PRODUCTO | C.V.U. EACT. F1J0 EQ DIA DEN%Q
1 Aji Bs1.8 Bs7.91 Bs75,918 39 12,380
2 Escabeche Bs1.8 Bs7.91 Bs93,542 48 15,253

Fuente: Elaboracion propia.
Como se aprecia en la tabla el punto de equilibrio en el afio de apertura de Ajies
y Escabeches en la presentacion para Aji de 300gr. es de 12,380 unidades, en la
presentacion de Escabeche de 350gr. el punto de equilibrio es de 15,253 unidades.
Conociendo esta valiosa informacién se tomo las previsiones de producir una
mayor cantidad de Ajies y Escabeches para percibir ingresos y poder pagar los costos

fijos.
6.9.7 Punto de equilibrio en unidades monetarias

El Punto de Equilibrio expresado en unidades monetarias, se calculara
dividendo los costes fijos entre el margen de contribucion por cada unidad monetaria de

venta.

Costos Fijos

_ (Costo Variable)
(Precio de venta)

Punto Equi.en Unidades Monetarias =
1
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Por lo tanto, los célculos del punto del equilibrio monetario para Ajies y

Escabeches en sus dos presentaciones se lo pueden observar en el siguiente cuadro.
TABLA N°73: PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES MONETARIAS (BS)

PUNTO PUNTO
ITEM | PRODUCTO |C.V.U. PFRES_:_O CES-(I;O DE EQ DENEQ
’ DIA ANO
1| Aji 1.8 7.91 Bs75,918 Bs237 Bs75,918
2 | Escabeche 1.8 7.91 Bs93,542 Bs292 Bs93,541

Fuente: Elaboracién propia.

6.10 Flujo de Fondos

6.10.1 Ingresos Proyectados

En este punto se proyecto los ingresos o ventas totales a efectuar en un afio de
vida util del proyecto, esto en relacion de la Proyeccion de la Demanda Real a Satisfacer
realizada con los resultados de la Investigacion de Mercados y el Precio de Venta Unitario.

Esta proyeccion se lo realiza a las dos presentaciones de Ajies y Escabeches en el mercado

tarijefio.

Las ventas totales proyectadas son los resultados de la multiplicacion del precio

de venta facturado con la proyeccién de la demanda real a satisfacer el primer afio y a

partir del segundo periodo alcanzar la demanda esperada.
TABLA N° 74: PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES FISICAS (BS)

DETALLE 2024 2025 2026 2027 2028
Demanda Total en Kg 51,072 51,867 52,677 53,499 54,332
Inflacién 1.80% 1.80% 2.50% 2.50%
Aji 22,880 23,236 23,599 23,967 24,341
Precio de venta 7.91 7.91 8.06 8.06 8.11
Ventas de Presentacion | Bs181,083 | Bs183,901 | Bs190,136 | Bs193,102 | Bs197,458
Escabeche 28,192 28,631 29,078 29,531 28,192
Precio de venta 7.91 7.91 8.06 8.06 8.11
Ventas de Presentacion | Bs223,120 | Bs226,593 | Bs234,275 | Bs237,929 | Bs228,698
TOTAL VENTAS Bs404,203 | Bs410,494 | Bs424,411 | Bs431,032 | Bs426,156

Fuente: Elaboracion propia.
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6.10.2 Flujo de Caja Proyectado

El flujo de efectivo o flujo de caja proforma trata de la estimacion de las
entradas y salidas de efectivo que sucederan en una empresa, esta estimacion se lo realiza
con el fin de planificar los niveles de efectivo y liquidez que requerird una empresa.
Adicionalmente el propdsito del flujo de caja de una empresa es evaluar si un proyecto
genera suficientes niveles de efectivo para cumplir con la rentabilidad esperada. Para la
adecuada realizacion del flujo de caja se elabord el estado de resultado para los cinco
primeros afos de vida del proyecto que se detallara en el siguiente cuadro.

TABLA N° 75: FLUJO DE CAJA PROYECTADO (BS)
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ETAPA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

DETALLE
(ANUALEYS)
ANO "CERO" 1 2 3 4 5
A: INGRESOS EFECTIVOS: 0 404,203 410,494 424,411 431,032 515,004
(+) Ventas 404,203 410,494 424,411 431,032 426,156
(+) Valor Residual 2,027
(+) Capital de Operaciones 86,821
B: EGRESOS EFECTIVOS: 304,245 302,952 310,918 316,760 342,038
(-) Inversion Fija 20,006
(-) Inversion Diferida 6,067
(-) Capital de Operaciones 86,821
(-) Costos Variables 91,003 84,535 86,905 88,765 90,767
UTILIDAD BRUTA 313,200 325,958 337,506 342,267 424,237
(-) Costos Fijos 169,460 171,899 175,283 178,749 182,174
UTILIDAD ANTES DE INT.E IMP. (U.A.L.L) 143,741 154,059 162,223 163,518 242,063
(-) Costos Financieros (INTERES) 3,891 3,272 2,583 1,814 956
(-) Depreciaciones 1,798 1,798 1,798 1,798 1,798
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 138,052 148,989 157,842 159,906 239,309
(-) Impuestos de Ley 25% 34,513 37,247 39,461 39,977 59,827
UTILIDAD NETA 103,539 111,742 118,382 119,930 179,482
(+) Depreciacion 1,798 1,798 1,798 1,798 1,798
(-) Amortizacién Préstamo 5,379 5,998 6,687 7,456 8,314
FLUJO DE CAJA NETO (A-B) 112,894 99,958 107,542 113,492 114,271 172,966
Flujo de Caja Acumulado 99,958 207,500 320,992 435,263 608,230

Fuente: Elaboracion propia.
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6.11 Indicadores de Evaluacion del Negocio

Los indicadores financieros permiten conocer la rentabilidad del negocio, para
de esta forma saber si es conveniente o no invertir en el mismo. Esto se realizara a traves
de los indicadores VAN, TIR, B/C y PRI detallados a continuacién.

6.11.1 Costo Ponderado de Capital

El Costo Ponderado del Capital (CPC) es la tasa de descuento que debe
utilizarse para determinar el valor presente de un flujo de caja futuro, en un proceso de
valoracién de empresas, activos o proyectos, para ello se debe tomar en cuenta, las tasas
obtenidas del Banco de Desarrollo Productivo (B.D.P.), donde la tasa pasiva por un
depdsito a plazo fijo es de 2,99. Por otro lado, la tasa activa es el porcentaje que se pagara
por el préstamo que se realizara para financiar la inversion, para el cual se cuenta con una

tasa de interés del 11%. Por lo tanto, la formula a utilizar es la siguiente:
[ K= (DxT.A)+ (PXT.P.) |

Donde:

e D =Porcentaje de la deuda.

e P =Porcentaje del patrimonio.
e T.P.=Tasa pasiva.

e T.A.=Tasa activa.
TABLA N° 76: COSTO PONDERADO DE CAPITAL (BS)

Fuente Monto Part. Porc. | Tasas(Activa-Pasiva) Ponderacion
Deuda Bs33,834 30% 7.0% 2.1%
Aporte Bs79,060 70% 3.0% 2.1%
TOTAL Bs112,894 100% 10% 4.2%
K= 4.2%

Fuente: Elaboracion propia.
Posteriormente calculado el CPC anual 4,2% y se lo adhirid6 como tasa de
actualizacion o de descuento a las formulas de los indicadores del VAN, TIR y PRI,

apreciados a continuacion.
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6.11.2 Valor Actual Neto (VAN)

Valor Actual Neto (VAN) o Valor Presente Neto es la suma de los valores
actuales presentes de los flujos netos de efectivo, menos la suma de los valores presentes
de las inversiones netas cuyo resultado se expresa en unidades monetarias. La tasa que se
utilizé para descontar los flujos de fondos es la rentabilidad minima esperada aceptada por
"SABOREARTE" S.R.L. (Ajies y Escabeches), siendo esta el CPC Para la realizacion de

esta operacion se empled la siguiente férmula:

VAN = —1+ Zn: Feo
B (140"
=1
Tasa de Actualizacion = 4,2%
Valor Actual Neto = Bs 420,268

Como se puede apreciar el VAN es igual a Bs 420,268 siendo mayor que cero
indicando la viabilidad del proyecto, ya que el valor actual de los flujos netos es mayor al
desembolso inicial, lo que significa que los ingresos generados por la inversion cubren la

recuperacion del capital, el costo de capital y deja una ganancia de para los inversionistas.
6.11.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) de una inversion es aquel tipo de descuento

€C 9

o0 actualizacion “r” que hace igual a cero el Valor Actual Neto, es decir, la tasa de retorno

€C 9

sera aquel valor “r” que verifique la ecuacion.

VANp (iz — i1)
VAN, — VAN,
TIR =92%

TIR = i, +

Como se puede observar se obtuvo una TIR de 92%, la cual es mayor a la tasa
de actualizacién del 4,2%. Por lo tanto, el proyecto es viable financieramente, y es

recomendable realizar la inversion.
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6.11.4 Beneficio costo

Para el calculo del beneficio costo se aplicar la siguiente formula:

Flujos de Caja Actualizados

Beneficio Costo = z —
Inversion

Beneficio Costo = Bs 4.72

La relacion de beneficio costo es de Bs 4.72, lo que significa que por cada
boliviano invertido se ganara 3.72 bolivianos.

6.11.5 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Para el periodo de recuperacion de la inversion se tomara en cuenta lo siguiente:
TABLA N° 77: CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA

INVERSION

A = Periodo Ultimo del F.C. Acumulado antes de recuperacion de la 2
Inversion
C = Flujo de C. Acumulado del periodo A 320,992

. . : . . 114,271
D = Flujo de caja neto del periodo donde se recupera la inversion
B= Inversion Inicial -112,894

PRI-A +((B-C)/D)

PRI (anualmente) 1.17

Fuente: Elaboracién propia.
A traveés del calculo realizado en el cuadro anterior, se dedujo que el periodo de

recuperacion del capital invertido del proyecto Ajies y Escabeches es de 1,17 afios, siendo

esto favorable en gran medida.
6.12 Analisis de Sensibilidad del Negocio

Se le llama analisis de sensibilidad es una herramienta que permitira determinar
cuanto llega a afectar a los indicadores de evaluacion financiera ciertos cambios en

determinadas variables de la inversién, considerando que otras variables no cambian. Para
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realizar el andlisis de sensibilidad se identifico las variables que tienen una mayor
probabilidad de fluctuar con respecto al valor que se espera obtener, las cuales son:
Cuando el precio se modifica, la Inversion cambia y por Gltimo los Costos se modifican.

6.12.1 Cuando el precio se modifica

Para este analisis se modifico el precio de venta de las presentaciones de 300 y
350 gr. de Ajies y Escabeches un 15% en los ingresos del Flujo de Caja Proyectado el cual
se puede observar en el (ANEXO N° 6), arrojandonos los siguientes resultados a los
indicadores del VAN, TIR, B/C y PRI mostrados en el siguiente cuadro:
TABLA N° 78: ANALISIS DE SENSIBILIDAD CUANDO EL PRECIO SE

MODIFICA
INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA
VAN 188,507
TIR 45%
B/C 2.67
PRI 2.12

Fuente: Elaboracion propia.
Como se puede apreciar en el cuadro del analisis de sensibilidad, los
indicadores financieros muestran un comportamiento positivo, pero existe un decremento

significativo en los mismos en comparacion a los indicadores principales del proyecto.
6.12.2 Cuando la inversion cambia

Para el andlisis de sensibilidad cuando la Inversién cambia se realiz6 un
aumento del 30% a la inversion total en el Flujo de Caja Proyectado el cual se puede
observar en el (ANEXO N° 7), siendo los resultados de los Indicadores de Evaluacién

Financiera los siguientes:
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TABLA N° 79: ANALISIS DE SENSIBILIDAD CUANDO LA INVERSION

CAMBIA
INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA
VAN 407,086
TIR 70%
B/C 3.77
PRI 1.46

Fuente: Elaboracion propia.
Con un incremento del 15% en la inversién se puede apreciar que los
indicadores financieros muestran un decremento en comparacién a los indicadores
principales del proyecto, que de igual manera estos resultados son positivos para el

proyecto, pero la recuperacion de la inversion se incrementa en un periodo mas.
6.12.3 Cuando los costos se modifican

Por ultimo, para el analisis de sensibilidad cuando los costos se modifican se
incremento 15% a los costos fijos y costos variables (costos totales) en el Flujo de Caja
Proyectado el cual se puede observar en el (ANEXO N° 8), generando los resultados de:

TABLA N° 80: ANALISIS DE SENSIBILIDAD CUANDO LOS COSTOS SE

MODIFICAN
INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA
VAN 322,012
TIR 55%
B/C 3.85
PRI 2.07

Fuente: Elaboracion propia.
Como se puede apreciar en el cuadro del analisis de sensibilidad, los
indicadores financieros muestran un comportamiento positivo, pero existe un decremento

en comparacion a los indicadores principales del proyecto.
6.13 Sintesis del Plan Financiero

Una vez realizado el plan financiero se llego a las siguientes conclusiones:
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e Para la realizacion de "SABOREARTE" S.R.L. (Ajies y Escabeches), se requiere de
una Inversion total inicial de Bs 112,894 la cual corresponde un 18% a activos fijos
con un valor de Bs 20,006, un 5% en activos diferidos con un valor de Bs 6,067 y un
77% en activos corrientes que corresponde al capital de trabajo que tiene un valor de
Bs 86,821 calculado para seis meses de operaciéon del proyecto. Asi también esta
inversion podréa ser financiada en un 30% por entidades externas y un 70% por
financiamiento interno de socios.

e En el Break Even o Punto de Equilibrio monetario de la presentacion de 300 gr. y 350
gr. se obtuvo un resultado de Bs 169,460, este valor indica que para poder cubrir los
costos totales se debe obtener dicho monto, es decir que la empresa necesita obtener el
monto de dinero mencionado para que el beneficio en ese momento sea cero.

e Se logro pronosticar una rentabilidad dptima con los indicadores financieros, siendo el
VAN igual a Bs 420,268, la TIR igual a 92%, el B/C igual a Bs 4.72 lo que significa
que por cada boliviano invertido se obtiene un beneficio de Bs 3.72 y un PRI de 1.17
afos, siendo esto favorable en gran medida.

e Por ultimo, en el analisis de sensibilidad realizado se observé que el escenario que
tiende a tener mayor sensibilidad en la modificacion de los rendimientos esperados, es
la disminucion de los precios de venta, seguido del escenario cuando el costo total

aumenta y por ultimo el escenario menos sensible es cuando la inversion neta aumenta.



CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES

Basandose en los resultados obtenidos se puede concluir que:

El presente plan de negocios, es viable y rentable econdmica y financieramente de
acuerdo a las oportunidades que existen y calculando los riesgos existentes en el
mercado tarijefio. Por otro lado, los Ajies y Escabeches tienen un precio de venta bajo.
Todo esto brinda la oportunidad de ingresar al mercado Tarijefio ofreciendo un
producto innovador y a un precio accesible a la poblacion

Por medio de la Investigacion de mercado se evidenci6 que existe un mercado meta de
132,995 personas que tienen un consumo promedio de 2 productos por persona al mes.
Con respecto al Plan de Marketing se logré desarrollar a través de la informacion
obtenida en la investigacion de mercados, en el cual se establecio las caracteristicas
que llaman la atencion, serian el empaque, presentacion del producto, el gusto y/o
aceptacion de las personas.

Para la adecuada produccion, se establecid el proceso de produccion estratégico, en el
cual se establecid la capacidad de produccion real de 51,072 unidades de Ajies y
Escabeches al afio, el cual podré abastecer el 16% de la demanda.

Segun los indicadores financieros la rentabilidad es 6ptima, siendo el VAN igual a Bs
420,268 que es mayor a cero, una TIR igual a 92% que es mayor a la tasa de
actualizacion, el B/C igual a Bs 4.72 lo que significa que por cada boliviano invertido
se obtiene un beneficio de Bs 3.72 y un Periodo de Recuperacion de 1.17 afios.

Por ultimo, la disminucion de los precios de venta en el andlisis de sensibilidad es el
escenario que tiende a tener mayor sensibilidad en la modificacion en los rendimientos

esperados.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a los resultados del analisis financiero y la capacidad del proceso
de produccién, la idea de producir y comercializar Ajies y Escabeches es viable por lo que
se recomienda:

1. Existe una gran oportunidad para invertir e implementar el proyecto en el escenario
propuesto. El segmento de mercado ha demostrado un claro interés en la propuesta, lo
cual indica un potencial de éxito. Ademas, los indicadores financieros respaldan la
viabilidad del proyecto, brindando evidencia solida de su rentabilidad y
sostenibilidad a largo plazo.

2. Es fundamental mantener actualizada la informacion del mercado mediante
investigaciones continuas. Esto permitira comprender la situacion actual del mercado,
las necesidades, gustos y preferencias de los clientes, asi como su nivel de satisfaccion.
De esta manera, se podra ampliar tanto la cantidad como la variedad de
productos que ofrecemos.

3. Es imprescindible considerar y planificar estrategias efectivas para hacer frente a la
entrada de nuevos competidores en los periodos posteriores a la implementacion del
proyecto. En un mercado en crecimiento, se ha observado un aumento significativo en
el nimero de importadoras que buscan aprovechar las oportunidades. Ante esta
situacion, es crucial anticiparse a los desafios, fortalecer nuestra propuesta de valor y
mantener una ventaja competitiva solida. Esto puede incluir acciones como la mejora
continua del producto, el desarrollo de alianzas estratégicas, la diferenciacion en
términos de calidad o precio, y la fidelizacién de clientes existentes. Con una
planificacién adecuada y una ejecucién efectiva, se podra enfrentar exitosamente la
competencia y asegurar nuestro éxito en el mercado.

4. Es esencial mantener los altos estandares de calidad de los Ajies y Escabeches, asi
como asegurarse que el precio sea accesible. Estos son los principales factores que
diferencian el producto de la competencia y lo hacen mas atractivo. Debido a sus

caracteristicas Unicas, estos productos se destacan en el mercado.
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5. Es altamente recomendable establecer alianzas estratégicas sélidas con los
proveedores como parte del plan de accién. Al hacerlo, se garantizard de manera
permanente el abastecimiento de materia prima de alta calidad. Estas alianzas nos
permitiran evitar depender de intermediarios, quienes suelen aumentar los precios y
generar incertidumbre en el suministro. Al trabajar directamente con los proveedores,
se podra negociar mejores condiciones, obtener precios mas competitivos y asegurar
un flujo constante de materia prima. Esto no solo nos brindard estabilidad en la
produccion, sino que también nos permitird mantener margenes rentables y una

ventaja competitiva en el mercado.






