1. Definicion del tema de investigacion

En los ultimos anos, el comercio en el corazéon de Sudamérica, Bolivia, ha
experimentado un notable crecimiento econdémico. La caracteristica del comercio exterior
boliviano, ha sido la importacion, esto debido a que existe una limitada produccion nacional que
requiere de variedad de productos que posean precios competitivos, por lo mismo, la
importacion ofrece una amplia gama de productos con precios competitivos debido a que se
presenta como una opcidn mas segura para invertir y generar beneficios econdémicos. Tomando
en cuenta las amplias barreras que existen para incursionar como empresa industrial por la
burocracia, regulaciones, costos, la incertidumbre econémica y politica, las importaciones se
presentan como una alternativa donde la propiedad sobre la mercancia en la que se invierte, no

se pierde y se puede recuperar en cualquier escenario.

Actualmente en Bolivia, la importacién de calzado ha crecido mas del 120% en los
ultimos afos; los paises de donde mas proviene calzado importado son China (62%) y Brasil
(19%), esto segun la Horma de tu negocio, sitio que recopila y difunde informacion de la

Industria del Calzado en Latinoamérica. (negocio, 2022) (Anexo 1).

De acuerdo al desarrollo econdmico en el mundo, el comercio electréonico ha estado en
aumento en la importacion de productos, la tecnologia ha transformado la forma en que se llevan
a cabo las operaciones comerciales, agilizando procesos, mejorando la eficiencia y ampliando
las oportunidades de negocio, pero en algunas zonas ain se tiene desconocimiento sobre este

tipo de herramientas.

Una zona con un gran crecimiento econdmico y comercial es la ciudad de Bermejo, al
ser fronteriza con Aguas Blancas, perteneciente al pais de Argentina posee variedad de clientes
que demandan todo tipo de productos, entre los principales: la venta de ropa, calzado y
productos para vehiculos. Considerando que los clientes son cada vez més exigentes, que no
solo buscan precio y calidad, sino también, una buena atencion, un ambiente agradable,

comodidad, un trato personalizado y un servicio rapido.

En el mercado altamente competitivo, la calidad en el servicio al cliente es fundamental
para las empresas, debido a que los clientes valoran un trato adecuado como la confiabilidad, la
capacidad de respuesta, el interés genuino en sus necesidades y los elementos tangibles, la

calidad del servicio ofrece un valor agregado para satisfacer las necesidades de los clientes,



segun menciona un articulo cientifico, la importancia de la calidad del servicio al cliente del

Instituto Tecnologico de Sonora.

Otro factor que involucra una necesidad intrinseca por parte de los potenciales clientes,
es la exclusividad, mediante la personalizacion, adaptando las caracteristicas que demandan
nuestro mercado a la oferta de productos al mayoreo que se tendra, ademas de la definicion de
una marca personal que satisface la necesidad de privilegio de marca en el municipio de

Bermejo.

2. Problema de investigacion

Se requiere un estudio enfocado especificamente en la zona fronteriza de Bermejo, para
explorar las posibles oportunidades y desafios asociados con la importacion y al mismo tiempo
identificar las estrategias mas atractivas para la comercializacion que satisfagan las necesidades

del mercado.

2.1.Planteamiento del problema

La iniciativa de incursionar en la importacion requiere del analisis de todos los factores
para su viabilidad como, por ejemplo: la identificacion de proveedores confiables, sumado a
esto se utilizardn una plataforma virtual como medio de comercio electronico para la
importacion de las zapatillas deportivas, la gestion de la logistica y la adaptacion a los requisitos
y regulaciones aduaneras. También se requiere identificar los desafios, oportunidades y como

puede abordarlos para satisfacer a los potenciales clientes en el municipio de Bermejo.

2.2. Formulacion del Problema

(Cuales son los riesgos y oportunidades para la importacion y comercializacion de

zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo?

2.3. Justificacion y delimitacion del problema

La justificacion sefala las razones por las cuales se realiza la investigacion y sus posibles
aportes desde distintos puntos de vista practico, legal, entre otros, se considera que debe ser
delimitada. Implica establecer los alcances y limites en cuanto a lo que se pretende abarcar en
la investigacion en el espacio, tiempo y la poblacion involucrada, seguidamente se describe lo

aplicable para el presente Plan de Negocio.



2.4. Justificacion practica

Se justifica la investigacion porque mediante los resultados se podran plantear acciones
que mejoren el futuro con la nueva tecnologia de las importaciones, proporcionando
informacion detallada sobre los procesos y requisitos involucrados, oportunidades y desafios;
todo esto es de utilidad para explorar los negocios que se encuentren en el contexto local del
Municipio de Bermejo que pueden involucrarse en la importacioén de zapatillas deportivas y su
comercializacion, aprovechando el gran movimiento econdémico comercial de la zona con los

nuevos avances tecnologicos.

La investigacion se limitard al territorio de Bermejo que se encuentra en el departamento
de Tarija en la gestion 2024, por lo que se requerird informacion para su analisis que se encuentre

disponible desde el afio 2020 hasta el 2024.

3. Objetivos

Los objetivos son sindnimos de metas, es decir aquello que se aspira lograr o alcanzar,

en términos de conocimientos es algo que se propone obtener. Segin Fidias G. Arias.

3.1. Objetivo General

Elaborar un Plan de Negocio que determine la viabilidad econdmica y financiera para la

importacion y comercializacion de zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo.

3.2. Objetivos Especificos

1. Analizar el entorno macro y micro del negocio mediante un diagnostico que permita
identificar las dificultades de importacion de zapatillas deportivas a Bermejo.

2. Investigar las necesidades y expectativas de los clientes a través de la investigacion de
mercados, con el fin de definir las caracteristicas del producto a importar y comercializar.

3. Definir las estrategias y herramientas mas adecuadas para atraer a los clientes mediante
la elaboracion de un Plan de Marketing.

4. Establecer los procedimientos mas adecuados para la importacién y comercializacion
efectiva de zapatillas deportivas mediante un Plan de Operaciones.

5. Identificar la estructura organizativa, la distribucion de funciones y remuneracion
orientados al cumplimiento de la filosofia de la empresa zapatillas deportivas mediante

un Plan de Organizacion.



6. Analizar la viabilidad financiera de la importacién y comercializacion de zapatillas
deportivas en Bermejo mediante calculos financieros.
4. Necesidades Percibidas a ser satisfechas
El presente Plan de Negocio pretende importar y comercializar zapatillas deportivas, se
orienta a satisfacer la necesidad de un servicio de calidad que contribuye a la entrega de valor

agregado a los potenciales clientes.

El servicio al cliente ha venido tomando fuerza acorde al aumento de la competencia, ya
que mientras mas exista, los clientes tienen mayor oportunidad de decidir donde adquirir el
producto o servicio que estan requiriendo, es aqui donde radica dicha importancia de irlo
perfeccionando y adecuando a las necesidades de los clientes, ya que estos mismo son quienes
tendran la ultima palabra para decidir. (Media, 2020) . El servicio de calidad se divide en
dimensiones que se reflejan en necesidades fundamentales que los clientes experimentan, se

consideran las siguientes en el mercado del municipio de Bermejo:

e Los compradores necesitan sentir fiabilidad con sus proveedores, que cumplan
consistentemente con la entrega de zapatillas deportivas que correspondan a las
descripciones de calidad y durabilidad prometidas. Esto incluye recibir los estilos, tallas
y modelos solicitados de manera puntual y sin defectos, generando confianza en que el
proveedor es una fuente estable y precisa.

e Los clientes requieren una capacidad de respuesta, es decir un servicio agil y accesible
para atender pedidos, responder a preguntas y solucionar imprevistos en el proceso de
compra. Dado que los revendedores deben satisfacer demandas de sus propios clientes,
la rapidez y disposicion del proveedor a responder es clave para evitar demoras y
contratiempos en sus ventas.

e Los clientes revendedores buscan seguridad en la calidad de las zapatillas deportivas,
que los productos mantendran su durabilidad, variedad y estardn libres de defectos.
Ademas, necesitan la seguridad de que el proveedor ofrece un sistema de garantias o
politicas claras en caso de devoluciones o cambios, protegiendo asi su inversion y la
satisfaccion de sus clientes finales.

e Los clientes valoran un proveedor con empatia, que comprende las necesidades
especificas de sus clientes, una atencion personalizada y especialmente la predisposicion

por parte del proveedor a atenderlo mostrando interés.



e Los clientes revendedores esperan que el proveedor ofrezca un entorno con los
elementos tangibles adecuados en cuanto a las instalaciones bien presentadas y
organizadas, un personal preparado, que cuenten con el ambiente y materiales de apoyo

para que le puedan prestar un servicio adecuado.

Es por ello que el mercado actual del Municipio de Bermejo, especificamente en el sector de
zapatillas deportivas se requiere de un negocio que pueda ofrecer algo més que solo un producto
de calidad y un precio competitivo, para que pueda satisfacer las necesidades de los clientes
revendedores minoristas. Esto se puede lograr mediante las dimensiones que abarcan aspectos
intangibles como tangibles del servicio a continuacion, se detallan mas componentes. (Anexo

5)

5. Marco metodoldgico

La metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de investigacion, las técnicas y los
instrumentos que seran utilizados para llevar a cabo la indagacion y recoleccion de datos, con
el fin de responder las preguntas de investigacion y cumplir con los objetivos planteados en el

presente Plan de Negocio, seguidamente se describe el nivel y disefio de la investigacion.

5.1. Nivel de investigacion

El nivel de investigacion se refiere al grado de profundidad con que se aborda un

fendmeno u objeto de estudio, esto segln criterio de Fidias G. Arias.

5.2. Nivel de investigacion exploratoria

La investigaciéon se efectuarad sobre un contexto poco estudiado como lo es la
importacién y comercializacion para el municipio de Bermejo, contribuyendo a un nivel
superficial de conocimientos al utilizar herramientas como plataformas digitales para la

importacion de zapatillas deportivas.

5.3. Nivel de investigacion descriptiva

La investigacion exploratoria no es excluyente con la descriptiva, permite que ambos
niveles puedan fusionarse, consiste en la caracterizacion de la importacion con el fin de
establecer el comportamiento de los clientes para la comercializacion que permite tener una
nocién mas clara de cuales son las necesidades y gustos de los posibles clientes del mercado de

Bermejo.



5.4. Diseiio de investigacion

El disefio de investigacion es la estrategia general que adopta para responder al problema

planteado, se clasifica en documental, de campo y experimental segin Fidias G. Arias.

5.4.1. Diseino documental

El disefio documental es un proceso basado en la busqueda, recuperacion, analisis, critica
e interpretacion de datos secundarios, mediante documentos impresos o formato digital en el

que se registra y conserva una informacion.

En cuanto al tipo de investigacion documental, sera mediante estudios de medicion de
variables independientes a partir de datos secundarios, con la fundamentacion en documentos
sobre las cifras y datos numéricos obtenidos por organismos oficiales, archivos, instituciones
respecto a los procedimientos de importacion, como el Instituto Nacional de Estadisticas (INE),
Banco Central de Bolivia (BCB), Organizacion para la Cooperacion de Desarrollo Economico
(OCDE), Organizacion Mundial del Comercio (OMC) y la Aduana Nacional de Bolivia (ANB),

libros, tesis, informes y otros.

5.4.2. Diseiio de campo
La obtencion de informacidon a través de encuestas o entrevistas a expertos en las
importaciones y empresas del rubro de zapatillas deportivas, para la recoleccion de datos
directamente de los sujetos de interés para la investigacion. Los datos primarios obtenidos a
través del disefio de campo, son esenciales para el logro de los objetivos y la solucion del

problema planteado.



CAPITULO I
ANALISIS DEL CONTEXTO

El anélisis del entorno del contexto es un procedimiento para identificar todos los
factores externos e internos que podrian afectar al éxito de una empresa. Las técnicas que se
usan para el presente Plan de Negocio son el analisis del macro entorno (analisis del entorno
externo) y el analisis del micro entorno (analisis del entorno interno) que se desarrollaran a

continuacion.
1. Analisis del macro entorno

Mediante la examinacién de factores politicos, legales, econdmicos y tecnoldgicos, se
examinan a pesar de que no estdn bajo un control directo, pero que pueden afectar el
funcionamiento de la empresa en cuestion, se deducen los riesgos u oportunidades que implican
para prevenir y tomar decisiones estratégicas en base a informacion crucial. Seguidamente se

sefalan los factores vinculadores al tema del presente Plan de Negocio.
1.1. Factor politico — legal

Las normas que regulan el proceso de importacion estan reguladas por distintos cuerpos
normativos como ser a nivel nacional La Aduana Nacional de Bolivia que mediante la Ley
N°1990 de 28 de julio de 1999 que regula el ejercicio de la potestad aduanera y las relaciones
juridicas que se establecen entre la Aduana Nacional y las personas naturales o juridicas que
intervienen en el ingreso y salida de mercancias del territorio aduanero nacional. Asimismo,
norma los regimenes aduaneros aplicables a las mercancias, las operaciones aduaneras, los

delitos y contravenciones aduaneros y tributarios y los procedimientos para su juzgamiento.

Junto a la Ley se encuentra el Reglamento a la Ley General de Aduanas (RLGA): Es el
reglamento que complementa y desarrolla lo establecido en la Ley General de Aduanas.

Contiene detalles y procedimientos especificos sobre la importacion de mercancias.

Ambas son normativas que establecen los procedimientos y requisitos legales necesarios
para desaduanar y retirar las zapatillas del puerto de entrada, asi como los canales especificos
que se debe seguir para cumplir con las exigencias aduaneras. Su cumplimiento garantiza que
las operaciones de importacion sean legales, evitando sanciones y asegurando que las zapatillas

puedan comercializarse dentro del municipio de Bermejo.



Se encuentra de la mano vinculada la Resolucion Ministerial MDPyEP N° 219.2018 de
fecha 16/11/2018, misma que delega al Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones
(SENAVEX), la facultad y atribuciones para la atencion de los tramites de Autorizaciones

Previas de Importacion.

Una vez se cuente con el Registro Unico del Importador, se obtiene la habilitacion en el
sistema para poder solicitar la emisiéon de Autorizaciones Previas de Importacion y poder
comenzar con distintos procedimientos. El tiempo de vigencia de la Autorizacion Previa de
importacion segin la Resolucion Ministerial MDPyEP/DESPACHO/N® 142.2019 DEL
19/06/2019, que aprueba el Procedimiento de Autorizaciones Previas de Importacion (API), en
el numeral 7.6 VIGENCIA DEL CERTIFICADO API indica “El certificado de Autorizacion
Previa de Importacion tendra vigencia de sesenta (60) dias calendario a partir de la fecha de

emision”. (EXPORTACIONES, s.f.)

En relacién con los requisitos para obtener la Autorizaciéon Previa de Importacion,
existen documentos adicionales por tipo de mercaderia en cuanto a los Textiles y Calzados que
solicita: Ficha técnica de las mercancias emitidas por el proveedor (segin marca, medidas,
modelos, composicion, etc.), Manifestacion escrita de mercancia nueva, emitida por el
exportador debidamente sellada o firmada (incluida firma electrénica), Declaracion Jurada del
importador que acredite que las mercancias son originales, reservando el derecho al SENAVEX
para la verificacion de los mismos, siendo causal de rechazo de la solicitud de Autorizacion
Previa de Importacion. Sin perjuicio del inicio de las acciones legales que el afectado (empresa
0 marca), siga contra el importador y la Certificacion de cumplimiento de Reglamentos

Técnicos, vigentes de exigencia en territorio nacional.

El registro tinico de importacion, tanto como la Autorizacion Previa de Importacion y la
Declaracion, entre los otros documentos, representan una amenaza porque la burocracia con la

presentacion de esos requisitos implicard un retraso en los procedimientos.

Se cuenta también a nivel Nacional con la Ley N° 947 de 11 de mayo de 2017, conocida
como la Ley de Micro y Pequefias Empresas, la presente Ley a nivel nacional posee un aspecto
importante que es el establecimiento de un Sistema de Monitoreo de las Importaciones,
especialmente en aquellos sectores que compiten con la produccion de las micro y pequenas
empresas. Esto se hace con el fin de activar mecanismos de defensa comercial si es necesario.

Sin embargo, en la actualidad, esta restriccion no llega a afectar porque no existe una empresa



productora de zapatillas deportivas en Bolivia, lo que representa una oportunidad para aquellos
emprendedores que deseen iniciar en el negocio de importacion. (Anexo 2)

Finalmente, un reglamento municipal autbnomo N° 278/2023 de Bermejo establece
descuentos en alquileres para locales comerciales y centros comerciales de dominio publico,
con el objetivo de brindar apoyo directo al sector gremial y comercial local. Este descuento
solidario, que implica una reduccion del 50% en el canon de alquiler, tiene una vigencia de 12
meses, desde el 8 de noviembre de 2023 hasta el 7 de noviembre de 2024. Los beneficiarios de
este descuento son los locatarios de establecimientos como el Mercado Central, Mercado
Bolivar, Mercado San Antonio, Terminal de Buses y el Sector Canaletas. (Anexo 3)

Este descuento representa una amenaza significativa para la idea de negocio porque
apoya a los competidores que operan en la misma drea y buscan comercializar productos
similares. Sin embargo, para nuestro negocio, puede convertirse en una desventaja, ya que la
competencia podria acceder a una posicion mas ventajosa al tener una reduccion en sus costos

operativos y, por lo tanto, ofrecer precios mas competitivos.
1.2. Factor econémico

Bermejo una ciudad migrante que ha experimentado un crecimiento significativo en el
comercio en los ultimos anos, especialmente durante las festividades de fin de afio, con un
aumento del movimiento econdémico de hasta un 50%, seglin su subgobernador. La actividad
comercial se centra principalmente en la venta de ropa, calzado y productos para vehiculos,
mientras que el comercio de productos desde Argentina hacia Bolivia ha ido descendiendo
debido al encarecimiento de los mismos, pero ha aumentado significativamente el consumo de
productos desde Bolivia hacia la Argentina. Esta region multicultural atrae a familias de diversas
partes del pais, como Oruro, Cochabamba y Potosi, debido a su ubicacion estratégica para el
comercio. Esto significa una ventaja para la presente idea de negocio que ofrece un mercado

activo y dinamico, de acuerdo a las noticias locales de Tarija. (Fita, 2022)

En la siguiente instancia, la situacion econdémica los ha llevado a que ciertas politicas
implementadas por Argentina tengan varios impactos segun el analisis del Instituto Boliviano
de Comercio Exterior (IBCE). La mas relevante por su mayor influencia, espera una
disminucién del contrabando y de la importacion de productos argentinos debido a su

encarecimiento.
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Este escenario puede representar una oportunidad para la industria nacional boliviana.
Si la inflacién en Argentina neutraliza la devaluacioén del dolar, los productos argentinos se
encarecen, lo que podria favorecer a la industria nacional y fomentar la sustitucion de
importaciones. La Camara Nacional de Industrias comparte esta perspectiva, sefialando que una
posible dolarizacion en Argentina, aumentaria los costos de los productos argentinos, lo que

seria favorable para la economia boliviana. (Sur, 2023)

El Producto Interno Bruto (PIB) de Bolivia en 2023 se situ6 en aproximadamente 46,713
millones de dolares, lo cual representa un crecimiento nominal del 5% en comparacion con los
44,536 millones de dodlares alcanzados en 2022. Esta expansion fue principalmente impulsada
por la demanda interna, lo que también se reflejo en el PIB real, que registré un aumento del
3.1% en 2023. Esta informacion fue extraida de INE y expuesta en diarios como Economy y La

Razén.

Los datos son relativamente una oportunidad ya que muestran un entorno positivo por
el crecimiento del PIB, pero la contraccion del comercio, requiere una evaluacion detallada del

entorno econdmico para definir lo contrario debido a la coyuntura actual.

En cuanto al PIB per capita, este alcanzo un valor estimado de 3,736 dolares en 2023,
frente a 3,654 dolares en 2022. Este incremento en el PIB per capita también es indicativo de
un crecimiento econdémico sostenido a pesar de desafios internos y externos. Los anteriores

datos fueron extraidos del INE y expuestos en el peridodico Economy.

Se puede ver que los ingresos se encuentran en un promedio y que para el mercado que
se encuentra en parte de Bolivia, implicaria una amenaza para la presente idea de negocio por
los bajos ingresos y una mayor probabilidad de pobreza a la que se inclinan la capacidad

adquisitiva de la poblacion.

En 2023, la economia de Tarija fue la inica en Bolivia que experiment6 una contraccion,
con una disminucién del PIB del -0,38% en comparacion con el afio anterior. Este descenso
sigue a una caida significativa en 2022 del 6,34%. En términos absolutos, el PIB nominal de
Tarija en 2023 se situo en 2.888 millones de dolares, lo que representd un 5% menos que en
2022, aunque el departamento sigue siendo la cuarta economia mas grande del pais, aportando
el 6% del PIB nacional. Estd informacion se encuentra en INE y se extrajo del diario Los

Tiempos y EJU.



En cuanto al PIB per cdpita, aunque no se publicd un valor especifico para 2023 en
comparacion con 2022, el decrecimiento econdmico y la dependencia de Tarija del sector
hidrocarburifero, que esta en declive, han influido negativamente y se considera una amenaza
en los ingresos per capita. La situacion también refleja una economia local que depende en gran
medida del comercio, la construccion y actividades informales que solo sostienen parcialmente

el nivel econdmico actual.

Uno de los factores determinantes son las barreras de entrada de los productos de
importacion, pero de acuerdo a las fuentes no existen restricciones de Inspeccion, tampoco
Prohibiciones de salida de la mercancia ni Prohibiciones del Ingreso de la mercancia. Sin
embargo, de acuerdo al tipo de producto con la siguiente partida 6404.11.20.00, el Gravamen
Arancelario (G.A.) que le corresponde es del 10%, siendo una desventaja que incidird en el
aumento de los costos para la presente idea de negocio que afectara el costo del producto final
y que se tomard en cuenta en los calculos financieros. (Guia de Arancel Aduanero de

Importaciones 2024 en Bolivia).

Se consideran también los procedimientos en cuanto a los tramites aduaneros complejos,
la burocracia y la falta de transparencia en los procesos de importacion. Esto representa una
amenaza que podria retrasar el ingreso de tus productos al mercado y aumentar los costos

asociados, pero que se pueden superar.
1.3. Factor tecnologico

El inicio de la comercializacion se origind en el trueque, a medida que ha avanzado la
tecnologia, las importaciones abarcan y hacen uso de forma integrada de todos los avances como
la moneda, sistemas bancarios, redes comerciales amplias, entre otros. El impacto de importar
supone la oportunidad de acceder a productos a precios competitivos, poder diversificar el
portafolio de productos continuamente, productos de calidad y un acceso a proveedores
innovadores que poseen instalaciones con tecnologia de punta siendo una oportunidad para la

presente propuesta.

En relacion a las importaciones, el comercio exterior en Bolivia ha saltado al uso de mas
de nueve portales web para los tramites, seguimientos y todo tipo de requisitos, con el fin de

minimizar la burocracia en todos sus aspectos y la modernizacién como una nueva forma de



hacer negocios segun la Aduana Nacional, que se muestra como una oportunidad que se puede

aprovechar en el contexto del comercio exterior.

En el presente Plan de Negocio, se sugiere un avance tecnoldgico crucial que es el E-
commerce (comercio electronico), las transacciones comerciales a través de internet en una
plataforma como Alibaba que conecta a fabricantes y mayoristas compradores, se enfoca en las
transacciones B2B (Business to Business) disefiada para que empresas revendedoras compren
productos al por mayor que poseen sistemas logisticos globales automatizados, facilitando el
acceso a productos de manera rapida, segura y a precios competitivos. Es asi como reduce las
barreras geograficas, permitiendo el acceso a mercados internacionales, gestionando
operaciones complejas de manera eficiente y potenciando el crecimiento econémico, es una de
las plataformas mas importantes para el comercio mayorista en China debido a su antigiiedad y

a su sistema global solido de flujo de efectivo, esto segun el analisis por Latin China Group.

Las importaciones son altas en Bolivia, pero el uso de Alibaba es un medio no
tradicional, poco comun en el municipio de Bermejo, es entonces que representa una

oportunidad sobre la competencia mediante una mejor oferta para los potenciales clientes.

Ademas, el marketing digital en Bolivia, es una herramienta poderosa para ayudar a las
empresas locales a crecer y tener €xito en un mundo cada vez mas conectado. Con una estrategia
de marketing digital bien planificada, las empresas pueden llegar a un publico mas amplio,
aumentar las ventas y construir una presencia solida en linea, se convierte en una herramienta
clave para la diferenciacion en la venta de productos y servicios a nivel Nacional y en las
diversas areas de la industria mediante via WEB o APP para cubrir una necesidad local, segun
empresas como Media Center Bolivia. Son herramientas que representan una oportunidad para

aprovechar en el municipio tradicionalista.

1.4. Factor ecolégico

Las condiciones ambientales y climdticas tienen un impacto significativo en las
importaciones maritimas, ya que fendmenos como tormentas, huracanes y cambios en las rutas
tradicionales debido a conflictos geopoliticos, como en el Mar Rojo, generan retrasos, aumentos
en los costos de transporte y emisiones de carbono. Por ejemplo, los desvios hacia rutas mas
largas, como el Cabo de Buena Esperanza, han incrementado en un 70% las emisiones de gases

de efecto invernadero en viajes de ida y vuelta desde Asia hacia Europa. Ademas, la congestion



en puertos clave y los fendmenos estacionales como huracanes amplifican estas distorsiones,

elevando las tarifas y prolongando los tiempos de espera para la carga.

Para mitigar estos riesgos, los seguros maritimos juegan un rol fundamental, ofreciendo
cobertura ante eventos climaticos extremos y dafios asociados, mientras que las empresas deben
diversificar sus cadenas de suministro y adoptar estrategias de planificaciéon mas robustas para
reducir las vulnerabilidades. Estas medidas no solo protegen las operaciones comerciales, sino
que también fomentan una mayor resiliencia frente a escenarios impredecibles. Mencionado por
el diario del transporte en este afio, se presenta como una amenaza para la propuesta.

2. Analisis del micro entorno

Un analisis del micro entorno identifica factores que inciden directamente en el éxito de
una empresa, la herramienta que se usara en el analisis de las 5 Fuerzas de Porter que contempla
la influencia de los clientes, el poder de los proveedores, a los competidores existentes y los que
potencialmente pueden ingresar al mercado; por ultimo, aquellos competidores que
comercializan productos que pueden sustituir al del presente Plan de Negocio, revelando los

puntos fuertes y las deficiencias que puede tener la empresa.

2.1. Los Clientes

Los clientes son comerciantes revendedores o detallistas, que demandan zapatillas
deportivas durables y variadas, quienes buscan productos que atraigan a sus propios clientes y
les permitan mantenerse competitivos en el mercado. Estos compradores requieren acceso
constante a zapatillas que combinen calidad, estilo y precio, para poder satisfacer las
expectativas de sus clientes finales, aumentar sus margenes de ganancia y garantizar la
continuidad de sus negocios. Los mismos realizan sus compras y se abastecen de productos en
la zona comercial de las Chalanas en el municipio de Bermejo y lo comercializan en su zona de
proveniencia. Los clientes realizan compras frecuentes o compran en volumen, se encuentran
en ubicados en distintos lugares de Bolivia y Argentina, generalmente son clientes que realizan
compran racionales discriminando entre la oferta de la competencia. Se detallaran mas

caracteristicas en la segmentacion en el Plan de Marketing.

Los clientes poseen un poder de negociacion bajo porque a pesar de la existencia de
distintos proveedores que ofrecen zapatillas deportivas, la demanda supera la oferta actual en el

municipio de Bermejo, pero ademas los clientes buscan caracteristicas en las zapatillas y las que



se pretenden importar deben poseer esas caracteristicas y una calidad alta, ademas de una marca
personal, que no existe en el municipio de Bermejo. Se puede considerar una fortaleza para la

potencial idea de negocio.

2.2. Los Proveedores

Los proveedores en el presente Plan de Negocio seran contactados mediante el comercio
electronico con la plataforma innovadora Alibaba, un cambio disruptivo al ser una plataforma
digital global, una mayor variedad de productos a precios competitivos, una comunicacion mas
eficiente, directa eliminando el contacto con intermediarios y favoreciendo la minimizacion de
costos, el uso de la plataforma en el municipio de Bermejo no es comun por el desconocimiento

de la gente local.

El poder de negociacion con los proveedores es bajo, debido a que la plataforma
Alibaba permite un acceso a multiples proveedores de una amplia variedad de empresas para
negociar y realizar cotizaciones con los mismos. Para el presente Plan de Negocio se tendran
tres proveedores de los cuales se seleccionara los modelos que cumplan con las exigencias de
los potenciales clientes en la Investigacion de Mercados. Esto representa una fortaleza para el

presente Plan de Negocio.

2.3. Los Competidores

Un competidor potencial es aquel que podria ingresar al mercado con zapatillas
deportivas importadas, compradore a distribuidor mayorista nacional o internacional, con una
oferta de productos similares, variedad, cantidad y venta al por mayor, que utilice la plataforma
de Alibaba o similares y que se encuentre ubicado en el municipio o zonas cercanas en las que

se encuentra potenciales clientes.

La rivalidad entre competidores potenciales es baja dado que las barreras de entrada
que existen para el mercado de la presente idea de negocio, se encuentran factores de inversion
de capital, factores legales, aspectos de costos, conocimientos, canales de distribucion y las
estrategias que aplican las empresas con mayor experiencia para competir. Finalmente se tendra
que afrontar una competencia entre distribuidores vertical, con intermediarios situados a niveles
diferentes que ejercen funcidén anterior o posterior en el canal de distribuciéon y que sean
minoristas ejerciendo funcion de mayoristas. El presente analisis se puede considerar como una

fortaleza.



Los competidores existentes son aquellos que ofrecen productos similares y compiten
activamente en el sector del municipio de Bermejo con la comercializacion de Zapatillas
Deportivas al por mayor especializadas para fatbol, baloncesto, correr, escalar, entre otros,
también se incluyen las zapatillas athleisure, seguidamente se mencionan algunos negocios
activos que importan y comercializan zapatillas deportivas al por mayor. Los negocios no tienen
letreros distintivos, ni sefialan su razon social o nombre del negocio, pero se las puede
diferenciar por las marcas que mas ofertan en sus negocios. A continuacion, se detalla una lista

de los negocios identificados mediante la observacion de la principal marca que distribuyen:

—

Negocio de Zapatillas deportivas [-RUN

Negocio de Zapatillas deportivas NIKE

Negocio de Zapatillas deportivas ACTVITTA
Negocio de Zapatillas deportivas CLEVER
Negocio de Zapatillas deportivas [-CAX

Negocio de Zapatillas deportivas CONAMORE
Negocio de Zapatillas deportivas NEW BALANCE
Negocio de Zapatillas deportivas A-IR

W ® N kWD

Negocio de Zapatillas deportivas ADIDAS

H
e

Negocio de Zapatillas deportivas GRASEP

11.  Negocio con varias marcas de calzado

La rivalidad entre competidores existentes es media debido a que la mayoria de
competidores directos importan de forma tradicional, de marcas comunes o imitacién y no por
medios modernos como el de la idea de negocio y con la calidad que exige el mercado. La gente
que ha intentado importar mediante plataformas carece del conocimiento adecuado para
contactar con los proveedores adecuados y solicitar las exigencias de calidad sobre el producto.

Se puede considera al presente analisis como una debilidad.

2.4. Los Productos sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos negocios que tienen la posibilidad de satisfacer la
misma necesidad que tienen los clientes con otro producto que le puede ser util, pero que se
origina en una industria diferente. Los productos sustitutos generalmente estdn mas
especializados y no son tan versatiles, debido a que su venta es por temporadas, ya sea de calor,

escolar o fiestas de fin de afio. Por tanto, se debe destacar que, a diferencia de los otros productos
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sustitutos, el producto de la presente idea de negocio tiene una demanda a lo largo de todo el

ano.

En el municipio de Bermejo, se encuentra una variedad de productos sustitutos en el
sector de calzados, son productos similares que ofrecen una alternativa para desviar la demanda
del mercado hacia ellos. A continuacidon, se mencionaran algunos negocios que ofertan

productos sustitutos importados al por mayor en el municipio.

—

Negocio de Calzado MANACO
Negocio de Sandalias IPANEMA
Negocio de Calzado BATA
Negocio de Zapatos LACOSTE
Negocio de Zapatos BEIRA RIO
Negocio de Zapatos MOLECA
Negocio de Zapatos VIZZANO
Negocio de Zapatos MODARE ULTRA CONFORT.
Negocio de Pantuflas VELY VA
. Negocio de Crocs VELY VA

o ® Ny kv

—_
=]

La amenaza de productos sustitutos existentes es alta, esto debido a que, al ser una
zona comercial dindmica, existen competidores ofertantes de todos los productos sustitutos en
distintas calidades y precios, donde se encontraran los zapatos casuales, pantuflas, sandalias y
calzados de vestir. Resaltan negocios que se superan los 100 sustitutos dentro del municipio de
Bermejo, por tanto, el presente analisis puede considerarse como una debilidad para el Plan de

Negocio.
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CONCLUSIONES

1.

Se puede considerar la burocracia como amenaza asociada a la obtencion o renovacion
de las Autorizaciones Previas de Importacion (API), puesto que la vigencia limitada de
sesenta dias para su certificado puede generar presion para completar rapidamente el
procedimiento de importacion, lo que puede afectar la planificacion y la logistica.
Dependera de la empresa la oportunidad de aprovechar el programa anual de
importaciones, para planificar de la forma mas adecuada con los proveedores, en la
temporada invernal, para asi obtener mayores ventas.

La oportunidad de un gran crecimiento economico en Bermejo, trae consigo también la
amenaza de la inestabilidad econdmica regional y la potencial variabilidad en el poder
adquisitivo de los consumidores que podrian limitarla.

Existe también la falta de competidores directos de productos de alta calidad que utilicen
los mismos métodos, se tiene presente la amenaza de productos sustitutos que esta
presente en distinta calidad y la potencial entrada de nuevos competidores.

La oportunidad de acceder a proveedores de calidad en China, a través de plataformas
en linea, trae consigo también la amenaza de la complejidad y los costos asociados a los
trdmites aduaneros y la fluctuacion de los costos de importacion en relacion a las
politicas arancelarias y comerciales.

La existencia de la oportunidad de la optimizacion de la cadena de suministro, contempla
también la amenaza de las barreras logisticas, como los riesgos ambientales o
procedimentales con retrasos de transporte y los procedimientos aduaneros complejos
que podrian obstaculizar la optimizacion de la cadena de suministro.

La oportunidad de establecer alianzas estratégicas con proveedores confiables mediante
la plataforma comercial Alibaba, tiene presente también la dependencia de proveedores
extranjeros con riesgos en el tiempo e interrupciones en la cadena de suministro debido
a factores politicos, econdmicos, sociales o desastres naturales externos.

La idea de negocio busca la diferenciacion de la oferta de zapatillas deportivas de alta
calidad y marca personalizada como una oportunidad, a la cual le corresponde la
amenaza por los costos implicados y potencial competencia que pueda ofrecer

alternativas similares para el mercado.
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CAPITULO 11

PLAN DE MARKETING

En el presente Plan de Marketing, se detallan las acciones y enfoques para un proceso
de captacion, estimulacion, comprension, satisfaccion de necesidades de los potenciales
clientes, la definicién de estrategias de marketing para el logro de los objetivos de la

organizacion, segin opinion de Idefonso Grande Esteban.

Se realiza la elaboracion del Plan de Marketing en base a informacién obtenida mediante

la investigacion de mercados para definir la demanda y caracteristicas del segmento. (Anexo

10).
3. Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing son metas especificas que una empresa establece para guiar
y medir sus esfuerzos de andlisis de mercado. Estos objetivos ayudan a dirigir las acciones
necesarias para atraer, retener y satisfacer a los clientes, seguidamente se describen los definidos

para el presente Plan de Negocio.
3.1. Objetivo general

Desarrollar estrategias de marketing adecuadas que faciliten el proceso de toma de
decisiones para captar la atencion de los potenciales clientes de zapatillas deportivas en el

municipio de Bermejo.
3.2. Objetivos especificos

e Realizar una estimaciéon de la demanda de zapatillas deportivas segiin distintos
escenarios en el municipio de Bermejo.

e Identificar el segmento de mercado al que se dirigira el negocio para la comercializacion
de las zapatillas deportivas.

e Desarrollar una marca distintiva y atractiva para la empresa, para introducirse en el
sector de zapatillas deportivas del municipio de Bermejo.

e Definir las estrategias adecuadas de comunicacion de la propuesta de valor unica que

abarque las estrategias de marketing mix.
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e Definir el presupuesto necesario para la ejecucion de las distintas estrategias de

marketing en el presente Plan de Negocio.

3.3. Estimacion de la demanda

La demanda se determind teniendo en cuenta la informacién de la pregunta dos del

cuestionario de la Investigacion de Mercados, misma que permite identificar la frecuencia de

compra (Anexo 10). Es asi que se determind en primer lugar la demanda mensual, anual en

paquetes (12 pares de zapatillas) y anual en unidades de zapatillas. A continuacion, se muestra

la demanda aproximada de zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo.

TablaN° 1

FRECUENCIA DE COMPRA DE ZAPATILLAS DEPORTIVAS DE
REVENDEDORES MINORISTAS DEL ANO 2024

. . Demanda | Demanda | Demanda
. Numero de | Repeticiones
Frecuencia mensual de | anual por anual en
personas mensuales .
paguetes paguete pares
Cada dia 23 30 690 8280 99360
Dos veces por 19 8 152 1824 21888
semana
Una vez ala 23 4 92 1104 13248
semana
Una vez cada 9 2 18 216 2592
dos semanas
Una vez al 33 1 33 396 4752
mes
Rara vez 33 Indefinido Indefinido | Indefinido | Indefinido
TOTAL 140 45 985 11820 141840

Fuente: Elaboracion propia en base a los datos la investigacion de mercados

* Un paquete (docena) es una presentacion de 12 zapatillas deportivas de distintas tallas y colores

En la tabla anterior, se muestra la frecuencia de compra en base a la informacion de la

frecuencia de compra recabada, el dato de la frecuencia anual en paquetes (docenas) fue de

11.820 zapatillas deportivas. Se extrajo ese dato para calcular la cuota de participacion que se

proyectara en tres escenarios.
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3.4. Estimacion de la demanda por escenarios

La estimacion de la demanda por escenarios es una técnica utilizada para prever la
demanda futura de un producto o servicio considerando distintos contextos posibles. Este
método reconoce que el entorno de negocio puede variar y, por lo tanto, genera diferentes
escenarios (como optimista, pesimista y moderado) en funcion de factores externos e internos
que podrian afectar la demanda, tales como cambios econdmicos, comportamientos del

consumidor, tendencias de mercado, o politicas.

3.4.1. Escenario Optimista

Para la estimacion del escenario optimista, se tomd en cuenta la capacidad de
importacion que se tiene que es de 1196 paquetes (docenas) de zapatillas deportivas. Los
calculos sobre la demanda anual de 11.820 de paquetes (docenas) de zapatillas deportivas del

municipio de Bermejo, se presentan a continuacion:

Para la estimacién por afios, se recolectaron datos de referencia proporcionados por los
expertos del sector sobre las ventas aproximadas en afios anteriores, que son afio 2021 de 9000,
2022 de 11000 docenas y 2023 de 12000 docenas de las cuales solo se tomo el 10% como una
participacion optimista en el mercado para nuestra demanda. Se hizo el calculo para el afio
2024, y mediante una estimacion lineal, se proyecto para los afios 2025 al 2028, lo cual se refleja

de la siguiente manera:

La regresion lineal es un método estadistico que se utiliza para modelar la relacion entre
dos variables, una independiente (X) y una dependiente (YY), busca encontrar una linea recta que

mejor se ajuste a los datos, permitiendo predecir el valor de Y en funcion de X.

1. Férmula para la pendiente (b):
,_ n(ZXY) — (X)) Y)
n(3- X?) — (32 X)?

_ ((4%11484)—(10%4396)) _
T ((4%30)—(10%10)) 98,8

b

Donde los datos corresponden a:
e n: Numero de pares de datos (nimero de observaciones).
e >XY: Suma del producto de las X y las Y para cada observacion.

e > X: Suma de los valores de la variable independiente (X).



>Y: Suma de los valores de la variable dependiente (Y).
> X2: Suma de los cuadrados de los valores de la variable independiente (X).

(3>.X) 2: Cuadrado de la suma de los valores de la variable independiente (X).

2. Férmula para el intercepto (a):

L_TY s X)

__ (((4396) — (98,8 (10))
B (4)

= 852

Donde los datos corresponden a:

>'Y: Suma de los valores de la variable dependiente (Y).
b: Pendiente de la recta (que se obtiene con la férmula de la pendiente).

> X: Suma de los valores de la variable independiente (X).

n: Numero total de observaciones (pares de datos X, Y).

Se concluye determinando los siguientes datos:

Tabla N° 2
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ESTIMACION DE LA DEMANDA OPTIMISTA ANUAL DE ZAPATILLAS
DEPORTIVAS DE REVENDEDORES MINORISTAS

(Expresado en paquetes - docenas)

x y 5 9 Der_nanda

Afio _ X*y Estimada
Tiemp | Demanda Y2 WD Ye=a+Db

0 10% (x)
2021 1 900 810000 1 900 950,8
2022 2 1100 1210000 4 2200 1049,6
2023 3 1200 1440000 9 3600 11484
2024 4 1196 1430416 16 4784 1247,2

Sumatoria 10 4396 4890416 30 11484
Prondstico para 4 afios

2025 6 14448
2026 7 1543,6
2027 8 1642,4
2028 9 17412

Fuente: Elaboracion propia
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En latabla 3, se puede observar que mediante el calculo para la estimacion de la demanda
para el afio 2024 se tiene una cantidad de 1.247 paquetes de zapatillas deportivas, pero el dato
que se usara es de 1.196, debido a que es el nimero de docenas 6ptimo que se puede importar
dentro de un contenedor que es el medio en el que se almacena la mercancia para ser transportada

del pais proveedor a Bolivia.
3.4.2. Escenario Esperado

Para la estimacion de la demanda en el escenario esperado, se usara la informacion que
se obtuvo de la cantidad de personas que estarian dispuestas a comprar zapatillas deportivas en
la Investigacion de Mercados del 90% de nuestra capacidad de importacion. En la siguiente
tabla se mostrara la demanda estimada para un escenario esperado, se mostrara primeramente la
tabla con el calculo con a=767 y b=88,8 como datos necesarios.

Tabla N° 3

ESTIMACION DE LA DEMANDA ESPERADA ANUAL DE ZAPATILLAS
DEPORTIVAS DE REVENDEDORES MINORISTAS

(Expresado en paquetes - docenas)

« y 9 9 Demanda
ARG X*y Estimada
Tiempo Demanda de yA2 WD Ye=a+b
9% (x)
2021 1 810 656100 1 810 856
2022 2 990 980100 4 1980 945
2023 3 1080 1166400 9 3240 1033
2024 4 1076 1157776 16 4304 1122
Sumatoria 10 3956 3960376 30 10334
Pronostico para 4 afios
2025 6 1300
2026 7 1389
2027 8 1477
2028 9 1566

Fuente: Elaboracion propia

En la presente tabla 3, se realizé la estimacion de la demanda de zapatillas deportivas en

un escenario esperado para el afio 2024 de 1.122 paquetes (docenas) de zapatillas deportivas.
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3.4.3. Escenario Pesimista
Seguidamente para el escenario pesimista en la tabla 4 se requieren los datos a=515,4 y
b= 68,76 para una proyeccion en base a una demanda del 6%, extraia de la investigacion de
mercados (Anexo 10) y basada en la demanda minima de los potenciales clientes.
Tabla N° 4

ESTIMACION DE LA DEMANDA PESIMISTA ANUAL DE ZAPATILLAS
DEPORTIVAS DE REVENDEDORES MINORISTAS

(Expresado en paquetes - docenas)

x y 2 9 Demanda
Afio X*y Estimada
Tiempo | Demanda yn2 XN2 Ye=a+b (x)
2021 1 540| 291600 1 540 584
2022 2 660 | 435600 4 1320 653
2023 3 840| 705600 9 2520 722
2024 4 709 | 502965 16 2837 790
SUMATORIA 10 2749 | 1935765 30 7217
Prondstico para 4 afos
2025 6 928
2026 7 997
2027 8 1065
2028 9 1134

Fuente: Elaboracién propia

Se muestra la estimacion de la demanda de zapatillas deportivas en paquetes y se rescata
que para el afio 2024, la demanda en un escenario pesimista es de 790 paquetes.

Los escenarios pesimista, esperado y optimista, se definieron usando datos histdricos y
de la frecuencia de compra de zapatillas deportivas, entonces la siguiente tabla refleja los
resultados obtenidos con datos correspondientes a la cuota de mercado que se obtendré en el

municipio de Bermejo.
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Tabla N°5

ESTIMACION DE LA DEMANDA DE ZAPATILLAS DEPORTIVAS DE
REVENDEDORES MINORISTAS EN TRES ESCENARIOS PARA EL ANO 2024

(Expresado en paquetes - docenas)

. Frecuencia de Escenario Escenario | Escenario
Escenarios o e
compras totales optimista Esperado | pesimista
Porcentaje de 100% 10% 9% 6%
participacion
Demanda anual 11820 1196 1122 790
en paquetes

Fuente: Elaboracion propia

La anterior tabla refleja el escenario optimista en el afio 2024 de 1.196 paquetes
(docenas) de zapatillas deportivas que es la cantidad de zapatillas deportivas que se tomara en
cuenta en el presente Plan de Negocio para su importacion en un contenedor de 20 pies para asi

optimizar el espacio y costos del mismo.

Tabla N° 6

ESTIMACION DE LA DEMANDA ANUAL DE ZAPATILLAS DEPORTIVAS DE
REVENDEDORES MINORISTAS POR ESCENARIOS

~ Demanda en Demanda en escenario Demanda en
N Ao . -~ . L
escenario Optimista Esperado escenario Pesimista
1 | 2024 1196 1122 790
2 | 2025 1445 1300 928
3 |2026 1544 1389 997
4 | 2027 1642 1477 1065
5 |2028 1741 1566 1134

Fuente: Elaboracion propia

3.5. Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es la division de un mercado en grupos mas pequeios y
homogéneos de consumidores con caracteristicas y necesidades similares. A continuacion, se
presenta la segmentacion para el presente plan de negocio de Importacion y comercializacion

de Zapatillas deportivas en el Municipio de Bermejo:
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Cuadro N°1

DESCRIPCION DEL SEGMENTO DE MERCADO

Segmentacion Demografica

Ocupacion: Comerciantes, revendedores de zapatillas deportivas.
Segmentacion Geografica
Pais: Bolivia, Argentina
. Municipio de Bermejo, Yacuiba, Tarija Cercado, Buenos Aires,
Ciudad: .
Jujuy, Mendoza y Salta.
Segmentacion Conductual
Ocasiones: Compran diariamente, semanalmente y mensualmente.

Situaciones de lealtad:

Lealtad baja

Canal de
comunicacion:

En persona y por WhatsApp

Patron de compra:

Pagos en efectivo y mediante deposito bancario

Fuente: Elaboracion propia

3.6. Buyer personal

El término hace referencia a individuos semi ficticios que representan a un prototipo de

comprador ideal. Creada con la finalidad de entender un poco mas la rutina diaria y los

principales problemas que tienen sus potenciales compradores, para asi disefiar estrategias de

marketing adecuadas para sus necesidades. A continuacion, se muestra un modelo de Buyer

Personal para los potenciales clientes.



Cuadro N°2
BUYER PERSONA
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PERFIL

Ocupacion: Comerciante y
revendedor de zapatillas
deportivas.

DATOS
DEMOGRAFICOS
Sexo: Masculino
Edad: 35 anos
Ubicacion: Bermejo,
Bolivia

S L2 falta de calidad de las
| zapatillas que compra, hace

RETOS

Buscar zapatillas deportivas
con durabilidad y variedad de
estilos que atraigan a sus
clientes.

FRUSTRACIONES

sentir que los proveedores
tardan en responder o en
atender sus necesidades
urgentes.

HABITOS

INTERESES

OBJETIVOS

Frecuencia de Compra:
Semanalmente para su
negocio

Canal de Compra: Tiendas
fisicas y WhatsApp para
realizar pedidos a
proveedores.

Método de Pago: Efectivo.

Hobbies: Disfruta pasar
tiempo con su familia y
juega al futbol localmente.

Laborales: Mantener su
negocio competitivo,
satisfacer las demandas de
sus clientes, y aumentar sus
margenes de ganancias.
Personales: Lograr un
equilibrio entre su vida
laboral y familiar.

Fuente: Elaboracion propia

3.7. Estrategias de marketing

MIX

Las variables que se desarrollan en cuatro grupos se conocen como las 4 P’s: producto,

precio, promocion y plaza, tienen el objetivo de alcanzar metas comerciales del negocio al cual

se les afiadira valor y se explican a continuacion:

2.7.1. Estrategia del producto

La estrategia se enfoca en detallar acciones que se realizaran para ofrecer un producto

con las caracteristicas que satisfagan las necesidades de los potenciales clientes.
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2.7.1.1. Producto

El producto son las zapatillas deportivas que es el tipo de calzado principalmente
disefiado para practicar deporte u otras formas de ejercicio fisico, pero que actualmente también
se utilizan para un uso diario. El término generalmente describe un tipo de calzado con una suela
flexible hecha de goma o material sintético y una parte superior fabricada en cuero, tela o

sustitutivos sintéticos.

Se realizard la importacion y comercializacion de zapatillas deportivas de distintos
modelos para ofrecer variedad a los potenciales compradores. En cuanto a las tallas de las
zapatillas deportivas, se definieron las tallas de adulto (39-43), (39-44) y las juveniles (35-40),
(36-41), (37-42) como las méas valoradas. Las mismas se obtendran a través de Alibaba, una
plataforma que conecta a comerciantes con fabricantes asiaticos, ideal para compras al por

mayor. A continuacion, se presentan los modelos seleccionados para su venta.

Cuadro N°3
MODELOS DE LAS ZAPATILLAS DEPORTIVAS

PRODUCTO DETALLE

Talla:39-44

Colores: Negro, blanco y verde.

Talla:39-44

Colores: Negro, blanco, beige.

Talla: 39-44

Colores: Negro y verde.
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NX-30

NX-63

Talla: 39-44
Colores: Negro (1), gris (2) y azul

3).

Talla: 39-44

Colores: Negro y rojo 1,2.

Talla: 39-44

Colores: Gris y azul.

2014 Talla: 39-44

Colores: Verde, gris y beige.
YXd84 Talla: 35-40

Colores: Negro, verde y purpura.
BT200 Talla: 39-43

Colores: Negro, blanco y gris.
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BT3102 Talla: 39-44

Colores: Azul, rojo y gris.
729E2 Talla: 39-44

Colores: Gris, azul-blanco y caqui.
14011 Talla: 35-40

Colores: Azul, negro, blanco y rosa.
203 Talla: 36-41

Colores: Negro, rosa y rojo.
VJ-001 Talla: 36-41

Colores: Negro, gris, caqui y rosa.
FF-457 Talla: 39-44

Colores: Negro, rojo y gris.
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CS-253484

Talla: 36-41

Colores: Azul, negro, rosa y purpura.

729E2 Talla: 39-44

Colores: Azul, negro y blanco.
BT1001 Talla: 35-40

Colores: Negro, rojo, gris y purpura.
BT-M-89 Talla: 39-44

Colores: Negro, gris y verde.
BT0745 Talla: 35-40

Colores: Negro, blanco, gris y azul.

Talla: 36-40
Colores: Negro, rosa y verde.

Preci0:4.06
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BT0667 Talla: 39-44

Colores: Negro y gris.
Running Talla: 39-44
shoes Colores: Negro y gris.

Fuente: Elaboracion prpiaen base a imagenes de la plaforma ""Alibaba”’

2.7.1.2. Caracteristicas

Para la definicion de los productos, se tomo en cuenta la informacion recabada en la
Investigacion de Mercados que son detalles valorados por los potenciales clientes, como las
zapatillas deportivas capelladas (tejidas), con planta trekking goma, planta liviana, costuras
reforzadas, punta de cuero reforzada, la presencia de una marca, planta antideslizante; también
se realizd una comparacion de los disefios de los negocios mas populares en el sector de
zapatillas deportivas, los cuales son [-RUN, I-CAX y ADIDAS. Todas esas comparaciones se
ejemplifican en (Anexo 14), y a continuacion se describen las caracteristicas de cada producto

de acuerdo a su codigo correspondiente.

Cuadro N°4
CARACTERISTICAS DE LAS ZAPATILLAS DEPORTIVAS

Cédigo de .,

producto Descripcion

BT122 Calzado con suela de caucho, estilo de la punta empalme, material superior (tela
elastica, PU, malla), material de forro (malla, tejido de algodon) e
impermeable/transpirable. Peso bruto (1000 kg) y tamafio del paquete
30X20X15 cm.

BT267 Calzado con suela de EVA, estilo de la punta peen de bola, material superior
(malla), material del forro (malla) y amortiguacién y antideslizante. Peso bruto
(1000 kg) y tamano del paquete 30X25X20 cm.
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R045

Calzado con suela de cuero genuino y plastico, estilo de punta redonda, material
superior PU, material de forro malla, con amortiguacion, ligero y transpirable.

Peso bruto (0.700 Kg) y tamaio del paquete 35X30X15 cm.

NX-30

Calzado con suela de pléstico, estilo de punta redonda, material superior (tela
elastica, malla, tejido de algodon), material del forro (malla, tejido de algodon),
con amortiguacion, transpirable, antideslizante, planta alta, resistente a la

abrasion y flexible. Peso bruto (0.800 Kg) y tamafo del paquete 35X30X25 cm.

NX-63

Calzado con suela de PVC, estilo de punta redonda, material superior (tela
elastica, malla y tejido de algodon), material del forro (malla, tejido de algodon),
con amortiguacion, transpirable, antideslizante, planta alta, resistente a la

abrasion y flexible. Peso bruto (0.900 Kg) y tamafio del paquete 35X30X25 cm.

NX-66

Calzado con suela de caucho, estilo de punta redonda, material superior (tela
elastica, malla, tejido de algodon), material del forro (malla, tejido de algodon),
con amortiguacion, transpirable, antideslizante, planta alta, resistente a la

abrasion y flexible. Peso bruto (1.000 kg) y tamafo del paquete 35X30X25 cm.

2014

Calzado con suela de EVA, estilo de punta Skipe, material superior tejido de
malla, material del forro tejido de malla, con amortiguacioén y antideslizante.
Material de plantilla (caucho y EVA), peso bruto (0.900 kg) y tamafio de paquete
30X25X15 cm.

YX484

Calzado con suela de PVC, estilo de la punta redonda, material superior tejido
de malla, material del forro tejido de malla, impermeable, transpirable,
antideslizante y secado rapido. Material de la plantilla PVC, peso bruto (0.500
kg) y tamafio de paquete 30X15X15 cm.

BT200

Calzado con suela de caucho, estilo de punta cerrada, material superior tela
elastica, material del forro de malla, antideslizante y plantilla (caucho y EVA).

Peso bruto (1.000 kg) y tamafio de paquete 33X21X14 cm.

BT3102

Calzado con suela de PVC, estilo de punta redonda, material superior de malla,
material del forro de malla, antideslizante, transpirable y plantilla de PVC. Peso

bruto (0.650 kg) y tamafio de paquete 30X15X10 cm.

729E2

Calzado con suela PU, estilo de punta en punta, material superior de (PU, cuero

de imitacidn), material del forro PU, transpirable y antideslizante. Material de la

plantilla PU, peso bruto (0.800 kg) y tamafio de paquete 30X28X23 cm.
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14011

Calzado de suela (PVC y PU), estilo de punta en punta, material superior (tela
elastica, PU, ningun-tejido), material del forro PU, amortiguacion, transpirable,
antideslizante, plantilla de PU. Peso bruto (0.700 kg) y tamafio de paquete
30X28X23 cm.

203

Calzado con suela de caucho, estilo de punta empalme, material superior PVC,
material del forro malla, amortiguacion, transpirable, antideslizante y plantilla

de caucho. Peso bruto (0.850 kg) y tamafio de paquete 30X20X15 cm.

VJ-001

Calzado con suela de caucho, estilo de punta ctispide, material superior de lienzo,
material del forro, lienzos, impermeable, transpirable, antideslizante, planta alta

y plantilla de caucho. Peso bruto (1.500 kg) y tamafio de paquete 35X28X32 cm.

FF-457

Calzado con suela de EVA, estilo de punta redonda, material superior (malla,
tejido de algodon), material del forro malla, impermeable, transpirable,
antideslizante, planta alta y plantilla de EVA. Peso bruto (0.700 kg) y tamafio del
paquete 32X25X25 cm.

CS-

253484

Calzado con suela PVC, estilo de punta redonda, material superior PU, material
del forro PVC, planta alta y punta redonda de PVC. Peso bruto (0.650 kg) y
tamano del paquete 30X25X15 cm.

729E2

Calzado con suela de PU, estilo de la punta penn redonda, material superior (PU,
cuero de imitacion), material del forro PU, transpirable, antideslizante y plantilla

de PU. Peso bruto (0.800 kg) y tamafio del paquete 30X28X23 cm.

BT1001

Calzado con suela de EVA, estilo de la punta redonda, material superior (PU,
malla), material del forro tejido de algoddn, amortiguacion, impermeable,
transpirable, antideslizante, planta alta y plantilla de EVA. Peso bruto (0.650 kg)
y tamafio del paquete 30X15X10 cm.

BT-M-89

Calzado con suela de caucho, estilo de punta redonda, material superior malla,
material del forro tejido de algodon, transpirable, antideslizante y plantilla de

caucho. Peso bruto (0.700 kg) y tamano del paquete 30X20X15 cm.

BT0745

Calzado con suela de caucho, estilo de punta redonda, material superior PU,
material del forro PU, amortiguacion, impermeable, transpirable, antideslizante,
planta alta y plantilla de caucho. Peso bruto (0.700 kg) y tamafio del paquete
30X25X23 cm.
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203 Calzado con suela de caucho, estilo de punta spike (espiga), material superior
PVC, material del forro (PU), amortiguacion, antideslizante, transpirable y

plantilla de caucho. Peso bruto (0.850 kg) y tamafo del paquete 30X20X15 cm.

BT0667 Calzado con suela de caucho, estilo de punta redonda, material superior de PU,
material de forro PU, antideslizante y plantilla de caucho. Peso bruto (1.000 kg)
y tamafio del paquete 30X25X12 cm.

Running | Calzado con suela (caucho y EVA), estilo de punta redonda, material superior
shoes (PU y malla), material del forro (malla y tejido de algodon), amortiguacion,
transpirable, antideslizante, absorbe el sudor y plantilla de (PU, caucho). Peso

bruto (0.800 kg) y tamafio del paquete 30X18X12 cm.

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de los proveedores

2.7.1.3. Nombre de la marca

Para definir el nombre de la marca se tomo en cuenta los criterios de la seleccion de los
elementos de marca que se encuentran en (Anexo 16), el nombre es “"'Lion-10"", el significado
es inspirado en un deportista argentino llamado ""Lionel Andrés Messi Cuccittini’’, los detalles
de su trayectoria se encuentran en (Anexo 17), el nombre es facil de recordar, agradable de
escuchar, se puede transferir a otros tipos de productos si en un futuro la empresa busca
diversificar, los elementos se pueden adaptar en el tiempo. Se identifico que el nombre
seleccionado, no se encuentra presente en el municipio de Bermejo en el sector de la
comercializacion de zapatillas deportivas, por lo tanto, se puede proteger legalmente. A

continuacion, se presenta el nombre con el logotipo y slogan definido.

Grafico N° 1
LOGO PRINCIPAL

—y,
=

LION-10

LA CALIDAD TE LLEVA AL LUGAR CORRECTO

Fuente: Elaborado por Danny Elias mediante el sitio web Smashin Logo
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Seguidamente se mostrard una variacion del logo principal que omite el Slogan que
usualmente se usa para el producto directamente o para resaltar la figura y el nombre de la

marca y que sean estos los que se mantengan en la memoria de los clientes.

Grafico N°2
VARIACION DEL LOGO PARA EL EMPAQUE Y LAS ZAPATILLAS

< LION-10

Fuente: Elaborado por Danny Valencia mediante el sitio web Smashin Logo
Tomando en cuenta los criterios de Philip Kotler como rueda de color branding, se
seleccionaron dos colores basados en los significados segun la teoria de marketing que se puede
apreciar en (Anexo 15), es asi que se buscan transmitir los colores a los clientes mediante la

marca ""Lion-10"" lo siguiente:

¢ Rojo. - El rojo es un color poderoso que simboliza energia, pasion e incluso peligro.
Funciona mejor para productos o marcas orientadas a la accion, productos asociados con
la velocidad o la energia, o marcas iconicas o dominantes.

e Blanco. - El blanco es el color que comunica pureza y limpieza. A menudo se utiliza
como color de fondo o de énfasis para la iluminacion de una paleta de color. También

puede simbolizar innovacion y modernidad.

Lo esencial de la definicién de la marca es que es lo que se buscara posicion como
empresa importadora y distribuidora de productos exclusivos, la marca nos permitird
diferenciarnos de los demas productos del mercado mediante la exclusividad y el valor agregado

de servicio.
2.7.1.4. Empaque

El empaque seran bolsas de zapatos con cordon transparente, un embalaje de plastico
con medidas de 35x25 cm., 40x30 cm. Los zapatos estaran empacados en una bolsa de plastico
transparente que es resistente a las manchas, plegable, liviana y portatil para mostrar el par de

zapatos. A continuacion, se muestra el Grafico del modelo del empaque.
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Grafico N° 3
EMPAQUE DE LAS ZAPATILLAS DEPORTIVAS

Fuente: Elaboracion propia

2.7.1.5. Diseiio de etiqueta

No tendra etiqueta, toda la informacion relevante estard en la caja principal y en el
embalaje que muestra las tallas y colores de la zapatilla que contenga. La caja principal también

mostrard la siguiente informacion y dimensiones:

Cuadro N° 5
DETALLES DE LA CAJA DE ZAPATILLAS DEPORTIVAS

1. Cddigo referente al modelo

. Marca

. Numero de identificacion de la caja

. Direccion web del fabricante o distribuidor

. Numero del articulo en inventario

. Tallas surtidas en la caja

. Numero de identificacion del lote

2
3
4
5
6. Colores disponibles en la caja
7
8
9

. Total de pares dentro de la caja

10. Peso bruto de la caja y peso neto

11. Dimensiones de la caja

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de proveedores de Alibaba
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2.7.2. Estrategia de precio

Una estrategia de precio es para establecer los precios del servicio o producto con el

objetivo de alcanzar metas con las ventas y competir en el mercado.

Para el presente proyecto se adoptarda un precio de penetraciébn que es un precio
relativamente bajo, igual o inferior al de la competencia, con el fin de aumentar lo mas
rapidamente posible el volumen de ventas y, en consecuencia, la cuota de mercado. Definir esto
evitando la competencia desleal con el Dumping, vender a precio muy por debajo del mercado

y asi no tener problemas con los competidores.

Una vez alcanzada la posicion mas estable, el objetivo sera el de una tasa de rentabilidad
adecuada. Aprovechando que las ventas al por mayor, es decir, el volumen tiende a maximizar

las ventas o la cuota de mercado y asegurar una tasa de crecimiento suficiente de ventas.

Para el presente Plan de Negocio, se tomara en cuenta los precios basados en los costos,
la demanda y la competencia; en el plan financiero se detallan los costos de importacion y la
informacion que se obtuvo de la Investigacion de Mercados. Posterior a ello, se definira el precio

real de venta de las zapatillas deportivas y se detallara en el Plan Financiero.
2.7.3. Estrategia de promocion

Se refiere a las actividades que comunican los méritos del producto y persuaden a los
clientes a comprarlo. En base a la investigacion de Mercados, el segmento prefiere medios mas
tradicionales como la comunicacion personal y en cuanto a la publicidad destacan Facebook y

WhatsApp, por lo cual se definid las siguientes estrategias.
2.7.3.1. Ventas personales

La venta personal es el medio de comunicacion cara a cara, por teléfono o mediante
videollamadas con el cliente, es lo mas eficaz en algunas etapas del proceso de compra,
particularmente cuando es necesario desarrollar las preferencias e incitar a la decision de
compra, debido a este hecho, el papel de los vendedores tiende a acrecentar. A continuacion, se
mostraran las actividades y los tipos de vendedores que se requeriran segun los criterios de Jean

Jancques Lambin.

1. Actividades de venta. — La busqueda de nuevos clientes, la comprension de sus

necesidades y la negociacion de ventas.
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2. Actividades de servicio. - Los vendedores ofrecerdn apoyo a los clientes
postventa, gestionando devoluciones, reembolsos; facilitando promociones,
descuentos especiales y atencidon personalizada.

3. Actividades de transmision de informacion. — Los vendedores recopilan y
transmiten informacién a la empresa sobre los cambios en las necesidades de los

clientes, las acciones de la competencia y las posibles mejoras en los productos.

Los tipos de vendedores que se requeriran, el vendedor directo (encargado de ventas) de

las zapatillas deportivas, donde sus habilidades juegan un papel importante y un encargado de
ventas (encargado de almacén) que tomara pedidos en el almacén (deposito). Todo esto hard una

atencion personal mas completa para la satisfaccion de los potenciales clientes.
2.7.3.2. Publicidad

Recurriendo a la publicidad, se aplicard una estrategia de aspiracion (Pull), cuyo objetivo

principal es crear una imagen de marca y una notoriedad en la demanda final.

Se plantean los siguientes medios pagados, no personales de presentacion y promocion
del servicio a través de los medios transmitidos (radio), medios de redes (teléfono) y medios de

display (letreros). A continuacion, se describen los mismos para la estrategia de publicidad.

1. Medios de Redes
Facebook: Se pagara un espacio publicitario mensual en medios como “Sandra
Calapifia”, “Radio Fides Bermejo” y “Radio Aguas Blancas 92.9” para informar al
publico sobre el negocio "Lion-10", su ubicacién, modelos, nimeros de contacto
(teléfono- WhatsApp) y la atencion de calidad que ofrece.
Marketplace: Se publicard semanalmente por este medio gratuito fotos y videos de
los modelos de zapatillas disponibles del negocio ""Lion-10"", ubicacién, nimeros
de contacto (teléfono -WhatsApp) y la atencion de calidad que ofrece.
WhatsApp -Teléfono: Por estos medios se comunicaran a los clientes a través de las
plataformas mencionadas, la venta personal, ofreciendo un servicio personalizado y
de calidad.

2. Medios Impresos y Transmitidos
Publicidad en medios locales: Se incluird un espacio publicitario en las estaciones de

radio “Radio Fides Bermejo” y “Radio Aguas Blancas 92.9” cada tres meses.
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3. Medios de Display
Letrero en la entrada del negocio: Se colocard un letrero con el nombre "Lion-10
Zapatillas Deportivas" mas los nimeros de contacto y redes sociales en la entrada
principal para aumentar la visibilidad y facilitar el reconocimiento del negocio por

parte de los potenciales clientes.
2.7.4. Estrategia de plaza

Una estrategia de plaza es definir una estructura formada por las partes, interviene en el

proceso de intercambio competitivo para poner el servicio a disposicion de los clientes.

El tipo de negocio que se desempefiara serd el de comerciante mayorista o distribuidor,
que es un negocio independiente que asume la propiedad de la mercancia, que en el presente
Plan de Negocio son las zapatillas deportivas que se obtiene de proveedores industriales. De
acuerdo a la informacion recabada en el andlisis del macro entorno y el trabajo de campo
realizado, la zona comercial con mas afluencia de personas en el municipio de Bermejo es ""La
Chalana’’, entonces una tienda en esta zona seria lo mas dptimo para la distribucion. Se ejercera
una estructura vertical de un canal de distribucion, para luego explicar componentes de la

distribucion y clasificaciones.
2.7.4.1. Canales de marketing

Formalmente, los canales de marketing son conjuntos de organizaciones
interdependientes que participan en el proceso de poner a disposicion de los consumidores un
bien o un servicio para su adquisicion segiin el planteamiento de Philip Kotler y Kevin Lane. El
canal al que pertenece es el indirecto corto porque varios intermediarios tomaran el titulo de
propiedad antes del cliente final. La presente idea de negocio obtendra los productos de los
fabricantes, optard por un canal de distribucién mayorista, entregado el producto a revendedores
0 minoristas y serdn éstos los encargados de hacer llegar los productos al cliente final. Los

niveles que separan al productor del usuario final se reflejan en el siguiente Grafico.
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Grafico N° 4
CANALES DE DISTRIBUCION
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Fuente: Elaboracion propia

El canal al que pertenece LION-10 es corto que proporciona los productos al mayoreo,

a los clientes revendedores o minoristas, se explicard mas a detalle posteriormente.
2.7.4.2.Distribucion mayorista

El tipo de canal al que pertenecera el nivel de los mayoristas como intermediario entre
los fabricantes y los minoristas (detallistas), se vendera esencialmente a otros revendedores en
paquetes (doce unidades de zapatillas) y no asi a los consumidores finales, comprando de los

fabricantes. Algunos de los beneficios como distribuidor mayorista son:

e Reduccion de Disparidades Operativas: Se maneja el almacenamiento y
fraccionamiento de grandes volumenes de productos y a los consumidores en la
compra en cantidades menores.

e Mejor Surtido de Oferta: Se combinan productos de diferentes fabricantes para
ofrecer una variedad que los consumidores buscan, permitiéndoles adquirir una
amplia gama de productos en una sola compra.

e Mejor Servicio: Al estar mas cerca del cliente, se puede ofrecer un mejor servicio,
como tiempos de entrega mas cortos y soporte posventa mas efectivo.

e Transporte: El mayorista ofrece repartos mas rapidos a los compradores porque

estan mas cerca de éstos.
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A continuacidn, se muestra como se ve el producto para la venta, una vez se abre la caja
principal, se realiza el surtido y empaquetado que contiene doce pares de zapatillas deportivas
con variedad de tallas y colores. Lo que los clientes requieren es una presentacion practica y

compacta para poder transportarlo inmediatamente.

Grafico N° 5
PRESENTACION DEL PRODUCTO

Fuente: Elaboracion propia

2.7.4.3. Estrategia de posicionamiento de un punto de venta

Se centrard en dos pilares fundamentales: la diferenciacion del surtido de productos y la
calidad del servicio personalizado. En primer lugar, se ofrece en el punto de venta una seleccion
exclusiva y diversa, muy distinta a la competencia del mismo sector. Esto se lograra al ofrecer
modelos Unicos y variados, respaldados por una marca personal “'Lion-10"" que refuerce la

identidad y exclusividad del establecimiento.
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Ademas, se complementara con una estrategia de servicio y personalizacion altamente

enfocada en la experiencia del cliente. El punto de venta se distinguira por la calidad excepcional
del servicio, lo que incluird una atencion al cliente cuidadosa y detallada, capaz de adaptarse a
las necesidades especificas de cada comprador. Este enfoque en la personalizacion permitira no
solo satisfacer las expectativas del cliente, sino superarlas, creando una conexién emocional que
fomenta la lealtad y repeticion de la compra. Al combinar un surtido diferenciado y un servicio
de alta calidad, el punto de venta se posicionara como una opcion preferente y de referencia
dentro de su categoria, atrayendo a un publico que valora tanto la exclusividad del producto

como una atencion al cliente impecable.
2.7.4.4. Estrategia de entrada en los mercados extranjeros

Se plantea una estrategia de entrada a mercados extranjeros debido a que parte de nuestra
segmentacion, refiere a una diversificacion de clientes potenciales en territorios de Bolivia y

Argentina, por lo mismo se plantea lo siguiente:

e Laexportacion indirecta. - Es el modo de desarrollo internacional, menos costoso
y menos arriesgado. La empresa no esta directamente vinculada en el comercio
internacional en el sentido de que en la empresa no hay entidad formal encargada
de gestionar los mercados extranjeros. Una venta destinada al extranjero es
tratada como una venta en el mercado interior y son otras organizaciones las que

se encargan de las operaciones internacionales.

Esto significa que la misma estructura comercial local se encarga de atender a los clientes
extranjeros que se acercan al mercado, sin crear una organizacion especifica para gestionar las

ventas en el exterior.
2.7.4.5. Cobertura

La cobertura se refiere al alcance y la presencia de los productos de una empresa en el
mercado. Especialmente se indica la cobertura del nimero de puntos de venta, canales y su
variacion dependiendo del objetivo de la empresa. Suele variar en tres tipos de clasificaciones,
entre las cuales estan: la intensiva, selectiva y exclusiva. A continuacion, se describe la adecuada

para el presente Plan de Negocio.
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2.7.4.5.1. Estrategia de distribucion selectiva

El tipo de distribucion que tendra el negocio es selectivo debido a que se optara por
trabajar con un niimero limitado de clientes que tengan la capacidad para manejar los productos,

que cuenten con la capacidad adquisitiva y las condiciones de distribucion.

El producto sera de compra reflexiva, el cliente compra la marca segin criterios
comparativos de estética, precio, calidad, entonces el cliente se tomara el tiempo para evaluar
las zapatillas deportivas de diferentes negocios existentes en el mercado del municipio de

Bermejo.

Ambos factores repercuten mutuamente debido a que aquellos clientes seleccionados
que puedan distribuir las zapatillas deportivas ""LION-10"", sean los adecuados en representar
la marca, se tendra un relativo control y daré a los clientes una percepcion de exclusividad e

influenciard al momento de que el cliente realice la comparacion con la competencia.
2.7.4.6. Ubicacion

La ubicacion de la tienda para el negocio sera en la zona comercial del municipio de
Bermejo conocida como ""Las Chalanas’’, que una zona muy concurrida y conocida por la
variedad de comerciantes que se encuentran ofertando todo tipo de productos y servicios.
Debido a que se encuentra muy proximo a la frontera con Argentina - Aguas Blancas, es una
facilidad para los clientes que compran en la zona. Por tanto, se la puede definir como un centro
comercial regional que contiene mas de 200 tiendas agrupadas, segiin planteamiento de Jean

Jacques Lambin.

Grafico N° 6
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https://maps.app.goo.gl/ZDcnPefPYte7UByY9

Fuente: Elaboracion propia

2.7.4.7. Transporte

Las decisiones sobre el transporte influyen en el precio del producto, los periodos de
entrega, su puntualidad, y el estado de los productos a su llegada, lo que a la vez influye en la
satisfaccion de los clientes. Para la importacion se requerira un transporte maritimo y para la
llegada de la mercaderia a nuestros almacenes se requerirdn camiones, después la mercaderia se
transportara mediante una camioneta que es la que generalmente se requerira para el negocio, y

para los envios al interior de Bolivia, se requeriran flotas.

Cuadro N° 6
MEDIOS DE TRANSPORTE PARA LA DISTRIBUCION

Transporte maritimo
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Trailer

Camioneta

Flota

Fuente: Elaboracion propia en base a fotos de internet

2.7.4.8. Logistica

La solicitud de pedidos busca reducir el ciclo del tiempo que transcurre entre la recepcion
de un pedido, su entrega y el cobro. Este ciclo incluye la transmision del pedido, el registro del
pedido y la verificacion del pago o el crédito del cliente, el nivel de existencias y preparacion
del pedido, el envio del mismo y la factura. Cuanto més largo sea este ciclo, menores seran la
satisfaccion del cliente y las utilidades de la empresa, asi que, en base a la informacion
recolectada en parte de la Investigacion de Mercados (Anexo 10), la rapidez es un aspecto
importante para los potenciales clientes, por lo que se realizara la recepcion del pedido mediante
los canales, la tienda fisica, medio telefonico-WhatsApp y realizando la entrega de la factura 'y

del pedido en el momento y en el lugar que defina el cliente.
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2.7.4.9. Presupuesto

A continuacion, se observa el presupuesto que se elabor6 en base a la propuesta que se
describe dentro del Plan de Marketing y las cotizaciones con las empresas prestadoras de estos

servicios que se visualizan en (Anexo 18).

TablaN° 7
PRESUPUESTO ANUAL DEL PLAN DE MARKETING

(Expresado en bolivianos)

Detalle Pl.'ecu.) Total,
unitario anual
Se requerira publicidad mensual en Facebook de la emisora 60 20
""Radio Fides Bermejo’” con un video publicitario.
La publicidad mediante WhatsApp (uso del celular), se comprara
una linea para la empresa de la linea Entel, para la cuenta de la 30 30
empresa.
Se pagara un espacio publicitario cuatro veces al afio en la 0 40
""Radio Fides Bermejo’” cada tres meses de 1 minuto.
Se adquirira un letrero que estara expuesto todos los dias en la
‘ 450 450
entrada de la tienda.
TOTAL 1240

Fuente: Elaboracion propia en base a cotizaciones en el afio 2024
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CAPITULO 111

PLAN DE OPERACIONES

El Plan de Operaciones describe los procedimientos clave que son necesarios para que
la empresa opere y cumpla con éxito sus objetivos, es importante detallar todo el proceso de
importacion y comercializacion de las Zapatillas deportivas, iniciando por las negociaciones con
los proveedores, seleccion de los productos, el embarque, el transporte, almacenamiento y

distribucion.
3. Objetivos del plan de operaciones

e Realizar la descripcion de las caracteristicas de las zapatillas deportivas.

e Describir el proceso de importacion mediante la elaboracion de un flujograma.

e Definir las cotizaciones con los proveedores para la importacion de zapatillas deportivas.

e Detallar los requerimientos del establecimiento para su funcionamiento en la
comercializacion de las zapatillas deportivas.

e Detallar la logistica de almacenamiento de la mercancia en las instalaciones de la

empresa.
3.1. Producto

El tipo de producto a importar son las zapatillas deportivas de uso comun en distintos
deportes como ser (atletismo, gimnasio, tenis, baloncesto, voleibol, senderismo, futbol,
ciclismo, entre otros), pero también por su versatilidad para el uso diario por su estilo moderno,
comodo y livianos siendo asi que se suele definir a estos tipos de calzados en los ultimos afios
como la tendencia athleisure por la combinacion de esas dos caracteristicas. A continuacion,

una imagen de referencia de la estructura del producto.
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Grafico N° 7

ESTRUCTURA DE LAS ZAPATILLAS DEPORTIVAS

.«

— §’K . .I‘.-EI\'IGUETA

PUNTERA >

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1. Descripcion del producto

A continuacion, se mostraran los materiales pertenecientes a la estructura principal del
calzado, por las caracteristicas del mismo, entra en la clasificacion arancelaria 6404.11.20.00,
por ser generalmente un calzado con suela de caucho, pléstico, cuero natural o regenerado y en
la parte superior de material textil, sea éste calzado de tenis, baloncesto, gimnasia,

entrenamiento y calzados similares (Anexo 19).

Seguidamente se muestran en el cuadro los materiales de los productos definidos para la

importacion.
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Cuadro N° 7
DESCRIPCION DEL CALZADO
MATERIAL ESTRUCTURA
Caucho Suela, forro, plantilla, entre suela
EVA Suela, forro, plantilla, entre suela
PVC Suela, forro, plantilla, entre suela
PU (Poliuretano) Suela, material superior, forro, plantilla

Cuero genuino

Suela, refuerzo de la puntera

Plastico

Suela, entre suela

Tela elastica

Material superior

Malla

Material superior, forro

Tejido de algodon

Material superior, forro

Cuero de imitacion

Material superior, puntera y del talén reforzado

Lienzo Material superior, forro
Poliéster Cordones
Espuma acolchada Lengtieta

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Alibaba Group Holding Limited

Alibaba es una plataforma global de comercio electronico fundada en 1999 en China,

disefiada para conectar mayoristas y minoristas con proveedores de todo el mundo. Con sede en

Hangzhou, Alibaba se ha consolidado como una de las principales herramientas para empresas

que buscan importar productos a precios competitivos. Ademds de ser un directorio de

proveedores chinos, Alibaba permite encontrar fabricas que pueden crear productos

personalizados para los compradores, ofreciendo precios mayoristas. Su funcionamiento se basa

en una interfaz facil de usar que permite a los compradores buscar productos, contactar a

proveedores, negociar precios, realizar pedidos y gestionar envios.
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Ademas, permite establecer relaciones comerciales directamente con fabricantes, lo que
es ideal para emprendedores que buscan personalizacion, control sobre volimenes de compra y
flexibilidad en los términos de negociacion. A continuacion, se muestra una imagen de la

apariencia de la aplicacion mévil.

Grafico N° 8

ALIBABA GROUP HOLDING LIMITED

V4 y ad e

Fuenfe: Elaborado con la IA Gemini

Se puede definir a Alibaba como si fuera un mercado global en linea, donde cada tienda
representa una fabrica o proveedor. En lugar de caminar entre tiendas fisicas, un comprador
navega virtualmente y se pueden comparar productos de diferentes vendedores en cuestion de
segundos. Asi como en un mercado tradicional, se puede negociar precios, hacer preguntas al
vendedor y personalizar el producto. Una de las caracteristicas clave es la opcion de colocar la
propia marca en los productos, lo que se conoce como "etiqueta privada". Seguidamente la
imagen que se muestra es una representacion grafica que puede representar la explicacion ya

mencionada.
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Grafico N° 9
USO DE LA PLATAFORMA ALIBABA

Funt: Elaborado con la IA Gemini

3.2.1. Proceso de compra en la plataforma Alibaba

El proceso puede variar segun el acuerdo entre comprador y proveedor, pero en general

sigue estos pasos basicos. A continuacion, se describe un proceso general.
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Cuadro N° 8
PROCESO DE COMPRA EN ALIBABA
PASO DESCRIPCION
| Resistro El comprador debe crear una cuenta en Alibaba proporcionando su
wRes correo electronico y datos personales o de la empresa.
2.Busqueda de Utilizando la barra de busqueda, el comprador puede buscar productos
productos por palabras clave, categorias o filtros (precio, cantidad minima, etc.).

3. Evaluacion de
proveedores

Revisar los perfiles de los proveedores, leer las resenas, verificar si
estan certificados (Verificado o Trade Assurance) y contactar con ellos
para mas informacion.

4. Solicitud de
cotizacion

Enviar una solicitud de cotizacion (RFQ) o directamente pedir
informacion de precios, cantidades minimas, tiempos de envio y
condiciones de pago.

5. Negociacion

Negociar los términos de la transaccion (precio, cantidad,
personalizacion, envio, etc.) con el proveedor a través del sistema de
mensajeria de Alibaba.

6. Confirmacion

Una vez acordados los términos, el comprador confirma el pedido en la

del pedido plataforma, revisando bien todos los detalles antes de proceder al pago.
Realizar el pago utilizando uno de los métodos que ofrece Alibaba,
7. Pago como tarjeta de crédito, transferencia bancaria o pagos a través de Trade

Assurance.

8. Produccion y
envio

El proveedor comienza la produccion (si es necesario) y luego envia el
producto segun los términos acordados. El comprador puede hacer
seguimiento del envio.

9. Recepcion del
producto

El comprador recibe el producto y confirma su recepcion en la
plataforma. Si hay algun problema, puede abrir una disputa dentro de
Alibaba.

10. Calificacion
y reseias

Después de recibir el producto, el comprador puede dejar una reseia del
proveedor y calificar la transaccion para ayudar a otros compradores.

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente imagen se puede mostrar una representacion de la busqueda de distintos

y la comparacion que se realiza para tomar la mejor decision de compra.
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Grafico N° 10
PROCESO DE COMPRA EN ALIBABA

Fuente: Elaboracion propia con 1A Bing

3.3.Proceso de importacion

Se acudira a la herramienta del flujograma debido a su capacidad para simplificar el
proceso de importacion y para comprender el funcionamiento del negocio de comercializacion.
Seguidamente se muestra el proceso de importacion y comercializacion de zapatillas deportivas
desde China-Fujian hasta el municipio de Bermejo. El tiempo aproximado para la importacién

varia segun distintos factores, pero se encuentra entre los 3 y 6 meses.



Cuadro N°9
FLUJOGRAMA DE IMPORTACION
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PROCEDIMIENTO

TIEMPO PROCESO
ESTIMADO

1. Se debe reservar la razon social en SEPREC,
elaborar la Escritura Publica, obtener el
Certificado de Matricula de Comercio, el NIT en
el SIN, y la Licencia de Funcionamiento en la
Alcaldia de Bermejo. Ademas, se debe registrar
la empresa y a sus trabajadores en el Ministerio
de Trabajo, obtener la Licencia Ambiental, y
realizar los tramites de importacion en la
Aduana Nacional, incluyendo el NIM y las
licencias correspondientes.

1 a2 meses
Inicio del proceso

Establecimiento de la
empresa legalmente y
autorizacion de importacion

2. Una vez obtenida la autorizacion, se realiza la
compra en Alibaba, buscando el producto,
filtrando los resultados, contactando al
proveedor, cerrando el acuerdo, realizando el
pago y obteniendo la factura, lista de empaque,
certificado de origen, certificado de calidad y la
factura proforma (Invoice).

1 a 2 semanas

Seleccion y compra en el
extranjero

3. La mercancia se prepara para revision en la
Aduana de Xiamen, donde se verifica la
documentacion, se emite la autorizacion y se
libera la mercancia. Se acuerda el INCOTERM
(FOB) con el proveedor, estableciendo que la
responsabilidad del proveedor termina cuando

2 a 14 dias
Revision y autorizacion
de la mercaderia en la
Aduana de Xiamen
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la mercancia es cargada en el barco. (se vera en
el punto 5)

4. Se contrata una empresa de transporte | 2 a3 dias Contratacion de empresa
maritimo internacional que espera que el maritima internacional que
proveedor de carga lleve la mercancia con las recibird la mercaderia que
autorizaciones correspondientes. sale de la Aduana de Xiamen.
5. La mercancia se carga en el barco, se paletiza, | 1 a 2 dias

se acomoda en el contenedor, y se emite un Bill

of Lading (B/L) que servira para recoger la Cargar mercaderia en el
mercancia en su destino final. La barco, paletizar y emitir Bill
responsabilidad sobre la mercancia recae en of Ladin (B/L)
nuestro transporte maritimo desde que se carga

en el barco.

6. El contenedor inicia su transporte maritimo | 30 a 45 dias

de China tarda de 30 a 45 dias en llegar a la zona

franca de Iquique (Chile), donde se contrata un Transportar contenedor de
consignatario para recoger la mercancia con el Aduana Xiamen-China a
B/L y llevarla a la Aduana de Tambo Quemado Iquique-Chile

en Bolivia.

7. Se contrata un agente despachante nacional | 1 a 3 dias

que se encarga de la desaduanizacion,
entregando todos los documentos que se
mencionan en (Anexo 21), verificando Yy
elaborando la DUI. El despachante presenta la
DUI en el sistema de la Aduana Nacional, que
verifica, asigna un numero de tramite y se
realiza el pago de tributos aduaneros.

Recepcion en Zona Franca por
el Agente despachante y
legalizacion para la definicion
del impuesto.
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8. Tras el pago, el sistema de la Aduana Nacional
asigna un canal a la DUIL Segun el canal
asignado (rojo o amarillo), se procede con la
verificacion fisica y de documentos, que puede
tardar hasta 1 mes; si se asigna el canal verde, el
proceso puede completarse en 1 a 2 semanas.

1 a 4 semanas

/

Aduana
nacional asigna
canal rojo,
naranja o verde

SI: Rojo o naranja,
verificacion fisica y

documental.
Si: Verde, se
autoriza

levantamiento de

mercaderia.

\

9. Si no hay observaciones tras la inspeccion, se | 1 a 2 dias
autoriza el levante de la mercancia; si hay ‘ _
observaciones, se elaboran informes y se Se autoriza ¢l levantamiento de la
. . mercancia o elaborar informes
resuelven las diferencias. . ]
para para retirar la mercancia.
10. El concesionario de Zona Franca verifica la | 1 a2 dias

autorizacion de levante a través del sistema de la
Aduana Nacional y emite la constancia de
entrega de la mercancia.

Se emite la constancia de
entrega de la mercaderia.

11. Se contrata una empresa de transporte que
cargue la mercancia y la transporte hasta el
municipio de Bermejo en camiones que deben
presentar la lista de empaque, podliza de seguro
de carga, factura comercial y el DUI EI

15 a 20 horas

Se contrata empresa de transporte
terrestre para la mercaderia hasta
el municipio de Bermejo.
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transporte hasta el depdsito de la empresa
tardara aproximadamente 15 a 20 horas.

12. Una vez descargada toda la mercancia en el
depdsito, se paga a los transportistas. Se
comienza a surtir y agrupar las zapatillas
deportivas por colores y paquetes de 12
unidades. Este proceso puede tardar de 2 a §
dias.

2 a 5 dias

Se almacena la mercaderia

13. Se trasladan paquetes variados de cada
modelo a la tienda en la zona comercial en la
"Chalana" en la calle 23 de marzo y se comienza
con la comercializacion de las zapatillas
deportivas. Se tarda 2 horas en cargar todo y
surtir la tienda.

2 horas

Fuente: Elaboracion propia
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3.4. Localizacion

La localizacion que se definio para el presente Plan de Negocio es primero la tienda en
alquiler en la zona comercial de la “"Chalana’” del municipio de Bermejo, en la Calle 23 de
Marzo entre la calle Colorado de Bolivia y la calle José Llanque, zona estratégica por la
abundante afluencia de potenciales clientes; la tienda posee las dimensiones de 3 metros de

frente por 5 metros de fondo, a continuacion, se visualiza un Grafico referencial de la ubicacion.

Grafico N° 11
LOCALIZACION — LAS CHALANAS

(7M92+943)
| @i-“i{?,fﬂ:w (S Aharanre—
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(“:9 Hotel Lapacho

\ , Foryou fit

Fuente: Extraido de Google Maps
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Grafico N° 12
LOCALIZACION- CALLE 23 DE MARZO

Fuente: Elaboracion propia

Se realiza también la definicion de la localizacion del deposito (Galpon), ubicado al
Final de la Calle Litoral (a un lado del Hotel Tariquia) a seis cuadras del Cementerio General,
con un volumen total de 192 m3 (4 m. de frente x 8 m. de fondo), con una altura de més de 6

metros. A continuacion, se muestran Graficos de referencia de la ubicacion.

Grafico N° 13
LOCALIZACION - CALLE LITORAL
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Fuente: Extraido de Marketplace

3.4.1. Verificacion de Proveedores

Los proveedores se seleccionaron de la plataforma ALIBABA, tres proveedores que se

encuentren especificamente en la zona de China — Fujian; la plataforma cuenta con

especificaciones y caracteristicas para seleccionar a los proveedores mas adecuados como por

ejemplo el precio, variedad y envio. Ademas de caracteristicas de verificacion de proveedores y

seguridad que son las siguientes:

Cuadro N° 10
VERIFICACION DE PROVEEDORES

N | INSIGNIA CARACTERISTICA
Verified Para prevenir estafas, mala atencion, falta de informacion, réplicas,
orifio o todos los inconvenientes que puedan surgir con la compra e
1 importacion.

Verified Supplier

La insignia significa que Alibaba ha verificado la existencia y
autenticidad del proveedor comercial y legal.

2 Trade Assurance
Supplier

Al momento de pagar a la Empresa Alibaba para cuidar nuestro
dinero y una vez que se d¢ la conformidad en un plazo
determinado, Alibaba pagara el dinero pactado al proveedor. El
proveedor con la insignia participa en un programa de garantia
Comercial que garantiza que el mismo cumpla con los términos del
contrato y la calidad del producto.
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S La insignia corresponde a que el proveedor paga una membresia
- para que tenga mayor visibilidad en la plataforma y pueda definir
3 un trato comercial razonable, otorgando a proveedores que han
Gold Supplier demostrado una consistencia en la excelencia comercial, lo que lo
destaca como confiable y bien establecido.

Fuente: Curso en Consultora de Negocios y Comercio Exterior

Estas insignias proporcionadas por la empresa Alibaba para garantizar ciertos aspectos
en el procedimiento comercial, pues lleva mas de 25 afios trabajando como una empresa mundial
y con un gran flujo de efectivo. Tomando en cuenta las insignias y otros aspectos se
seleccionaron tres proveedores con los cuales se realizo la cotizacion de los productos, los cuales

se muestran en el cuadro 11 (Anexo 20).

Cuadro N° 11
VERIFICACION DE PROVEEDORES
IDENTIFICACION PROVEEDOR
A Quanzhou Woorxing Trading Co., Ltd.
B Lin Weihao Shoes and Clothing Trading Co., Ltd
C Quanzhou Winners Trading Co., Ltd.

Fuente: Curso en Consultora de Negocios y Comercio Exterior

3.4.2. Cotizacion producto

A continuacion, se muestran los detalles en cuestion de los productos a importar,
informacion que se obtuvo mediante negociaciones con los proveedores que se encuentran en
China — Fujian, donde se definieron tres proveedores y en total 23 modelos, los cuales se
describen en el Plan de Marketing en los Cuadro N° 3, N° 4 y mostrando los detalles de su

estructura en el Cuadro N° 7. A continuacion, se mostraran detalles que influyen en los costos.
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TablaN° 8
COTIZACION CON LOS PROVEEDORES

(Expresado en bolivianos)

N Proveedor Cddigo De | Cantidad Cantid_ad Pr_ecic_J Cotizacion
Producto En Pares | De Cajas | Unitario Total
1 A BT123 624 13 28 17372
2 A BT267 624 13 21 13029
3 A R045 624 13 28 17372
4 B NX-30 624 13 21 13029
5 B NX-63 624 13 11 6949
6 B NX-66 624 13 31 19544
7 C 2014 624 13 21 13029
8 C Y X484 624 13 19 12161
9 C BT200 624 13 21 13029
10 C BT3102 624 13 28 17372
11 C 729E 624 13 28 17372
12 C 14011 624 13 28 17372
13 C 203 624 13 30 18675
14 C VJ-001 624 13 21 13029
15 C FF-457 624 13 17 10858
16 C CS-253484 624 13 21 13029
17 C 729E 624 13 14 8686
18 C BT1001 624 13 21 13029
19 C BT-M-89 624 13 28 17372
20 C BT0745 624 13 28 17372
21 C 203 624 13 21 13029
22 C BT0667 624 13 21 13029
23 C RUNNING 624 13 21 13029
SHOES
TOTAL 14352 299 527 328768

Fuente: Elaboracion propia en base a la informacion de los proveedores

Se define entonces que la cantidad de unidades de zapatillas deportivas a importar sera
de 14352 pares que representan 299 cajas que variaran en tallas y serdn en total 23 modelos,

¢ésta se obtendra mediante tres proveedores.
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3.4.3. Capacidad de almacenamiento

La capacidad de almacenamiento es el espacio fisico y organizativo disponible para
guardar productos, esta capacidad es crucial para una empresa que maneja inventarios que debe

tener un espacio adecuado, condiciones y costos de alquiler accesibles.

En esta etapa se tomo en cuenta la cantidad de mercancia importada y el espacio que
ocuparia en el deposito almacén que se muestra en la grafica 13 para alquilar, a continuacion,

se muestra el procedimiento para el calculo de la capacidad de almacenamiento.

Grafico N° 14

ALMACENAMIENTO DE LAS CAJAS EN EL DEPOSITO

Fuente: Elaborado por 1 A big
e Volumen del Espacio de Almacenamiento (VEA)

El VEA se refiere a la capacidad del almacén, la cantidad de espacio que posee el

deposito a alquilar, tomando en cuenta las medidas del mismo y el espacio en metros cubicos

que ocupa.
Caracteristica Valor VEA=4m.x8m.x 6m.

Ancho 4 metros
Largo 8 metros =192m3

Alto 6 metros

e Volumen de Cada Unidad de Almacenamiento (VCUA)

Lo que denominaremos como VCUA es el volumen que ocupa la mercancia, la cual se
encontrard en cajas con sus respectivas medidas que ocupa un espacio respectivo mostrandose

en metros cubicos.
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Caracteristica Valor
Largo 0,78 m VCUA=0,78m.x0,59 m.x0,58
Alto 0,58 m

e Disposicion de Cajas en el Deposito (DCD)

La DCD, se refiere a la organizacion de las cajas en el almacén fisico o deposito, su
distribucion es fundamental para la eficiencia en el proceso de distribucion. Se detalla cuantas
cajas caben en cada dimension del deposito tomando en cuenta las medidas del mismo sobre las

medidas de la caja. Es asi que el deposito tiene una capacidad méaxima de 600 cajas.

) ., Cantidad de
Dimension )
cajas que caben
De largo 8/0,78 =10 DCD =10x 6 x 10 = 600 cajas
De ancho 4/0,59=6
De alto 6/0,58 =10

En cuanto a la capacidad de almacenamiento en términos de volumen utilizado, se define
de la siguiente manera:

Volumen Total Ocupado en Cajas = 600 x 0,266 = 160,15 m3

La cantidad que se puede ocupar en el depdsito en porcentaje muestra:

160,05
192

Porcentaje de ocupacion del depésito = x 100 = 83,41 %

Esta es la capacidad que posee el deposito que se alquilard para el presente Plan de
Negocio, pero la mercancia que se almacenara son 299 cajas lo cual nos da el volumen que se

muestra a continuacion.
Volumen Total Ocupado en Cajas = 299 x 0,266 = 79,534 m3

La cantidad que ocuparan son 299 cajas en el depdsito ya mencionado, sera

aproximadamente en porcentaje el siguiente:

79,534
192

Porcentaje de ocupacion del depésito = x 100 =41,38%
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El espacio del depdsito se ocupara también por el vehiculo que se menciona el cual se
adquirira en el Plan de Marketing para la distribucion, seguidamente se muestra las dimensiones

e imagenes referenciales del modelo:

Grafico N° 15
ALMACENAMIENTO DEL VEHICULO EN EL DEPOSITO

2310MM o 1.908 MM —s

4.230 MM

Fuente: Extraido de la empresa JAC de vehiculos
¢ Volumen Ocupado por el Vehiculo

El vehiculo posee las siguientes dimensiones y ocupard en términos de volumen el

siguiente espacio que denominaremos VOV:

Caracteristica Valor

Largo 5,995 m VOV = 5,995 m.x 2,310 m.x 1,908 m.=
Largo 2,310 m 26,534 m3
Alto 1,908 m

En proporcion porcentual el vehiculo ocupa aproximadamente el siguiente espacio

dentro del depdsito.

26,534
192

Porcentaje de ocupacion del depésito = x 100 = 13,82 %

Se concluye que el espacio del depdsito restante, lo ocupara el encargado de almacén,
esto para surtir las distintas docenas y también para almacenarlas, ademas de las cajas vacias
que se venderan posteriormente. El espacio se repartird de la siguiente manera como muestra el

siguiente grafico:



Grafico N° 16
ALMACENAMIENTO DEL VEHICULO EN EL DEPOSITO

g m.
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Fuente: Elaboracion propia

La distribucion total del deposito se refleja de la siguiente manera: el 41,38% estara

ocupado por las 299 cajas de mercancia, el 13,82% por el vehiculo de la empresa y el espacio

restante de 44, 8 % por la mercaderia surtida, para que el personal pueda surtir las zapatillas

deportivas y por el carton almacenado para su posterior venta.

3.4.5. Control de Almacén e Inventarios

El control de almacén e inventarios se refiere a todo el proceso logistico que se encarga

de la recepcion, almacenamiento y el movimiento de la mercancia dentro del almacén hasta el

punto de venta correspondiente. También el control de las existencias para un stock adecuado,

seguidamente se muestra el proceso logistico:
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Cuadro N° 12
PROCESO LOGISTICO DELALMACENAMIENTO DE LAS CAJAS DE

ZAPATILLAS DEPORTIVAS
DESCRIPCION PROCESO
1.Los camiones que ingresan al municipio de ( ~ Y
Bermejo con la mercancia deben dirigirse al Recepcion c§e la
depdsito de la empresa donde se descarga y | mercancia )
se realiza la recepcion.
2.La r’nercancia se’d(.abe almacsanar . f Codificacién de la ]
se‘:parar.ld‘o‘la por cédigo para diferenciar la mercancia
disponibilidad de cada modelo, tanto las L J
cajas como los paquetes surtidos.
3.El surtido de la mercancia se realiza con Surtido de la
cada caja, una vez abierta la caja, éstos se mercancia
dividen en paquetes (docena) de 12 pares. - ’
4.Una vez 12 doce pares (docena) se ( £ )
mpaquetado por
separan, se empaquetan en una bola o se docena
sujetan con cinta Diurex. L )
5.Los paquetes deben separarse por codigo - |
para diferenciar la disponibilidad y agilizar Almacenamiento de la
la preparacion de los pedidos. mercancia por cédigo
6.Cuando los clientes realizan un pedido, se

prepara y se carga en el vehiculo de la
empresa, se entrega en la tienda o en la Venta
ubicacion que determine el cliente.

Fuente: Elaboracion propia

3.4.6. Control de inventarios

El control de inventarios es un proceso fundamental en la gestion de las operaciones
de una empresa que se encarga de supervisar y gestionar las existencias de productos en
almacenes. Con el objetivo de mantener niveles adecuados de inventario para satisfacer la
demanda de los clientes sin incurrir en costos excesivos, se propone el siguiente método para su

seguimiento.
e Método Promedio Movil Ponderado (PMP)

Mediante el método se controlardn las existencias para poder satisfacer la demanda de

los potenciales clientes y en cuanto a la definicion de los pedidos de mercancia, éste se planifica
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para realizarse inicialmente una vez al afio, desde que se realiza el pedido, el tiempo promedio
para su llegada en 4 meses, una vez se tiene la mercancia, se procede a su comercializacion y la
siguiente importacion se debe comenzar a planificar cuando se tenga en existencias solo 100
cajas y asi realizar el siguiente pedido para que el proceso comience y llegue en las fechas

aproximadas en la siguiente gestion.

El PMP, es una técnica utilizada para calcular un promedio ponderado de los valores
de los datos pasados, se basa en el calculo de un promedio de un conjunto de datos durante un
periodo especifico. A medida que se agregan nuevos datos, el promedio se actualiza y se calcula

nuevamente, eliminando los datos mas antiguos.

En el lugar de asignar el mismo peso a todos los datos, el método PMP permite asignar
pesos diferentes. Por lo general, los datos mas recientes reciben un peso mayor, lo que refleja
mejor las tendencias actuales en la demanda. Es util ayudar a las empresas a tomar decisiones
informadas sobre la compra y almacenamiento de inventarios, para aplicar el método PMP se
requerira un software de gestion de inventario con criterios como la cantidad minima de
inventario que puede haber en existencias que debe alertar el sistema de 100 cajas para realizar
el siguiente pedido, como se mostrd en los calculos anteriores la capacidad del almacén para

existencias que es de 600 cajas.
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CAPITULO IV

PLAN DE ORGANIZACION

La parte organizacional es fundamental en el presente Plan de Negocio debido a que
describe la estructura organizativa, relaciones y funcionamiento interno de la empresa "~'LION-
10"". Su importancia radica en la definicion de la identidad como empresa, el establecimiento
legal, procedimientos y la definicion de las responsabilidades para el proceso de toma de

decisiones que guiaran a los miembros.
4. Objetivos del plan organizacional
e [Establecer la mision, vision y valores de la empresa

e Describir los aspectos legales de la constitucion y estructura organizacional de la

empresa
e Elaborar el manual de funciones para el talento humano de la empresa
e Describir los lineamientos de remuneracion para el talento humano.
4.1. Mision, Vision y valores

La mision, vision y valores sirven para definir la identidad de una empresa, orientar su
estrategia, y guiar su comportamiento, tanto internamente como en su interaccion con clientes
y socios. Son esenciales para mantener coherencia, direccion y proposito en el crecimiento y las
operaciones de la organizacion. Seguidamente se presentan los resultados y los métodos de

elaboracion que se encuentran en (Anexo 19).
4.1.1. Mision

Brindar productos y un servicio de calidad con distribucion mayorista de zapatillas
deportivas LION-10, dirigidos a satisfacer las necesidades de nuestros clientes revendedores y

detallistas en el municipio de Bermejo, consolidando asi nuestra posiciéon competitiva.
4.1.2. Vision

Ser una empresa reconocida en la distribucion mayorista de zapatillas deportivas LION-
10 en el departamento de Tarija hasta el afio 2028, que ofrece un servicio de alta calidad,

confianza y seguridad para nuestros clientes revendedores y detallistas.
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4.1.3. Valores

Los valores son importantes dentro de una organizacion y para los miembros de la

misma, estos se encuentran dentro de la vision para su visibilidad.

v’ Calidad: Se destaca el compromiso con ofrecer productos y un servicio de alta calidad.

v Confianza: Se busca generar un ambiente de seguridad y confiabilidad para los
clientes con las operaciones comerciales.

v’ Seguridad: Se promueve una relacion segura y solida con los clientes en cada una de

las negociaciones.
4.2.  Aspectos legales para la constitucion de la empresa

Se debe establecer los requisitos y procedimientos legales necesarios para formalizar la
creacion, el funcionamiento de la empresa, la eleccion de la forma juridica y el registro. Es
fundamental definir esos aspectos que influyen en el funcionamiento de la organizacion y la

relacion con el talento humano.
4.2.1. Forma juridica de la empresa

La empresa “'Lion-10"" se constituird legalmente como wuna Sociedad de
Responsabilidad Limitada (S.R.L.), siendo el nombre con la razon social de la empresa ""LION-
10 S.R. L"". Se considera que las caracteristicas son las mas adecuadas para lograr los objetivos

comerciales, se tendran tres socios y se regira bajo los siguientes lineamientos:

¢ En una Sociedad de Responsabilidad Limitada, los socios responden hasta el
monto de sus aportes y el capital estd dividido en cuotas que no pueden
representarse por acciones o titulos valores (Art. 195 del Codigo de Comercio).
Estas sociedades no pueden tener més de 25 socios (Art. 196).

*¢ La denominacion de la sociedad debe incluir "Sociedad de Responsabilidad
Limitada" o sus abreviaturas "SRL" o "Ltda." La omision de este requisito la
convierte en una sociedad colectiva (Art. 197).

% El capital social debe estar completamente pagado al momento de la constitucion
y se debe constituir una reserva legal del 5% de las utilidades hasta alcanzar la
mitad del capital pagado (Art. 169). La SRL se crea mediante un instrumento

publico y se publica una vez en un periddico de circulacion nacional.
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% Los socios son generalmente familiares o amigos, y tienen una duracion limitada.
Para la contabilidad, se lleva una cuenta separada para cada socio en lo relativo al
capital, retiros y distribucion de ganancias. Cada socio recibira sus ganancias en
proporcion, es decir en medida del porcentaje que represente su aporte a la

inversion total.
4.2.2. Proceso de constitucion de la empresa

Una vez definida la razon social de la empresa, se debe registrar esa informacion y el
proceso involucra a distintas instituciones publicas que se representaran en el siguiente grafico

y posteriormente se describiran los procedimientos.

Grafico N° 17
PROCESO DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA ""LION-10 S.R.L.”’

PROCEDIMIENTO

Servicio Plurinacional de Regristro de Comercio
""SEPREC””

Servicio de Impuestos Nacionales “"SIN"
Gobierno Autonomo Municipal
Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social
Licencia de Ambiental
Aduana Nacional

Senavex

Fuente: Elaboracion propia en base a informacién de Contabilidad Basica I

4.2.2.1. Servicio Plurinacional de Registro de Comercio

En el organismo se realiza la verificacion de la Razon Social para verificar y reservar el
nombre de la empresa, se registra la empresa presentando la Escritura Publica, la reserva del
nombre y otros documentos requeridos. SEPREC emitira el Certificado de Matricula y el
Registro de Comercio. El marco legal necesario seran los Articulos 127, 195 al 216 (Sociedad

de Responsabilidad Limitada), a los cuales se debe responder con los siguientes requisitos.
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REQUISITOS DE INSCRIPCION

REQUISITO

TRAMITE PRESENCIAL

TRAMITE VIRTUAL

Formulario de Inscripcion

Llenado y aprobacioén via
ciudadania digital.

Llenado y aprobacién via
ciudadania digital.

Testimonio de Constitucion

Original o fotocopia
legalizada.

PDF con firma digital del
Notario.

Testimonio de Poder del
Representante Legal

Original o fotocopia
legalizada, si no esta en la
Constitucion.

PDF con firma digital, si
no esta en la Constitucion.

Radicatoria del
Representante (si es
extranjero)

Documento en formato fisico.

PDF del documento.

Autorizacion del ente
regulador (si aplica)

Cargado en formato PDF.

Cargar en formato PDF.

Pago del Tramite y
Publicacion en Gaceta
Electronica

A través de la plataforma de
pagos habilitada.

A través de la plataforma
de pagos habilitada.

Fuente: Sitio web de SEPREC

En el anterior cuadro se mencionan los documentos, requisitos necesarios para el

registro, en la siguiente tabla se hace mencion de los costos correspondientes a los requisitos

necesarios.

TablaN°9

COSTO DE DOCUMENTOS EMITIDOS

(Expresado en bolivianos)

DOCUMENTOS EMITIDOS COSTO
Certificado de Matricula de Comercio. 455,00
Sociedad de Responsabilidad Limitada
Certificado de Registro de Testimonio de Constitucion. 192,00
Publicacion en la Gaceta Electronica del Registro de Comercio
Certificado de Registro de Testimonio de Poder. 00,00
Total 647,00

Fuente: Sitio web de SEPREC



4.2.2.2. Servicio de Impuestos Nacionales

El Servicio de Impuestos Nacionales de Bolivia es responsable de emitir el Numero de

Identificacion Tributaria (NIT) para la empresa, un requisito indispensable para realizar

actividades comerciales y fiscales de manera legal.

Cuadro N° 14
REQUISITOS DE IN SCRIPCION

REQUISITOS

Carnet de identidad del representante legal (original)

Fotocopia de carnet de identidad de los socios

Testimonio de Constitucion (original y copia legalizada)

B W N =7

Testimonio de Poder del Representante Legal (original y copia
legalizada)

Actividad econdmica a la que se va a dedicar

Factura de luz vigente del domicilio fiscal

Correo electronico habilitado

oI N N

Croquis del domicilio fiscal

10 | Croquis del domicilio particular del representante legal

Fuente: Sitio web del SIN

4.2.2.3. Gobierno Autonomo Municipal

El Gobierno Auténomo Municipal de Bermejo tiene la responsabilidad de gestionar y
promover el desarrollo econdmico y comercial dentro de sus jurisdicciones. Para la obtencion
de la licencia de funcionamiento, la Alcaldia lo hace a través de la Direccion de Ingresos como

dependencia directa del municipio, responsable de la emision del mismo. Los requisitos para la

emision de la licencia son los siguientes:

Cuadro N° 15

REQUISITOS PARA LA LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

REQUISITOS

(autorizado).

2

Fotocopia de la ubicacion especifica del negocio.

3

Fotocopia de la factura de luz del propietario y/o representante legal.

Fuente: Elaboracion propia

Factura de luz vigente del domicilio particular del representante legal

Fotocopia de cédula de identidad del propietario y/o representante legal
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A continuacidn, se mencionan los costos en los que se incurre al momento de la emision

de la licencia de funcionamiento para la empresa ~'LION-10"".

Tabla N° 10
COSTO DE LA EMISION

(Expresado en bolivianos)

DOCUMENTOS EMITIDOS COSTO
Licencia de Funcionamiento 9,00
Total 9,00

Fuente: Elaboracion propia

4.2.2.4. Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social

El Ministerio de Trabajo, Empleo y Previsién Social juega un papel crucial en la
administracion de las relaciones laborales y en la garantia de un entorno laboral justo y regulado.
Toda empresa que tenga trabajadores debe inscribirse en el Registro Obligatorio de Empleadores
para obtener el Certificado de Inscripcion en el Registro Obligatorio de Empleadores,

Seguidamente se mostraran los requisitos necesarios:

Cuadro N° 16
REQUISITOS PARA EL REGISTRO VIRTUAL
REQUISITOS

Contar con conexion a Internet.

Tener una cuenta de correo electronico.

W=7

Contar con NIT para ingresar a la plataforma, empleando los datos del NIT,
usuario y contrasefia otorgados por el Servicio Nacional de Impuestos.

4 | Para el caso de las empresas, contar con Matricula de Comercio (SEPREC).
Fuente: Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social

4.2.2.5. Licencia Ambiental

Esta licencia certifica que el proyecto cumple con la normativa ambiental vigente y que
se han tomado las medidas necesarias para prevenir, mitigar o compensar los posibles efectos
negativos sobre el medio ambiente. En el presente plan de negocio, es necesaria la licencia por
los potenciales desechos, en los aspectos del producto se pueden vender con descuento y reciclar

los desechos que quedan, es entonces que se toma en cuenta la misma para respaldar las practicas
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y no atentar con el medio ambiente. A continuacion, se detallan los requisitos para obtener la

misma:
Cuadro N° 17
REQUISITOS PARA LA LICENCIA AMBIENTAL
REQUISITO TRAMITE PRESENCIAL
Ficha Ambiental Presentacion de la Ficha Ambiental para la

categorizacion del proyecto.

Certificado de Dispensacion

Requerido para Categoria 3 y Categoria 4
(impacto bajo o moderado).

Declaratoria de Impacto Ambiental (DIA)

Presentacion de un estudio de impacto
ambiental aprobado.

Declaratoria de Adecuacion Ambiental

Certificacion de cumplimiento con las

(DAA) normativas ambientales vigentes.
Licencia para Actividades con Sustancias | Solo si la actividad involucra sustancias
Peligrosas (LASP) peligrosas.

Fuente: Sitio web de Noticias Fides

Seguidamente se detallan los costos en los que se incurre para obtener la licencia

ambiental como parte de los pasos para el establecimiento legal como empresa para poder

funcionar adecuadamente, los cuales son aproximados debido a la fluctuacion de categorias.

Tabla N° 11

COSTO DE LA LICENCIA AMBIENTAL

(Expresado en bolivianos)

DOCUMENTO COSTO
Presentacion de Ficha Ambiental (depende de la categoria del 200 - 500
proyecto)
Certificacion de Dispensacion (aplicable para Categoria 3 y 4) 100 - 300
Estudio de Impacto Ambiental (DIA), varia segun la complejidad 1,000 - 3,000
Declaratoria de Adecuacion Ambiental, varia segun el nivel 500 - 1,500

Fuente: Sitio web de Noticias Fides

4.2.2.6. Aduana Nacional

La Aduana Nacional de Bolivia es una entidad publica descentralizada encargada de

administrar, controlar y fiscalizar el trafico internacional de mercancias que ingresan y salen del

pais. Su funcion principal es asegurar el cumplimiento de las normativas aduaneras y tributarias,
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facilitando el comercio exterior, garantizando la seguridad. Podran registrarse para la
inscripcion las personas juridicas, que realicen operaciones de importacion y estén formalmente
inscritas en el Servicio de Impuestos Nacionales - SIN. El registro se inicia a través de Internet
y posteriormente requiere la presencia fisica del titular o el representante legal en oficinas de la
Aduana Nacional, portando la documentacion de respaldo correspondiente. A continuacion, se

explicaran los requisitos y el procedimiento.
4.2.2.6.1. Registro Unico de Importador

El Registro Unico de Importador (RUI) corresponde al proceso de inscripciéon en el
Padron de Importadores de la Aduana Nacional de Bolivia, necesario para operar legalmente

como importador en el pais.

Cuadro N° 18
REGISTRO EN EL PADRON DE IMPORTADORES

N DOCUMENTO REQUISITOS
Formulario de Inscripcién (FORM RUBRO I: Datos_ggr_mrales_ del importador.
1 170) RUBRO II: Domicilio del importador.
RUBRO IlI: Datos del representante legal.
5 Numero de identificacion tributaria | Registrado y activo en el SIN
(NIT)
3 | Cédula de Identidad Del titular o representante legal
4 | Matricula de Comercio Otorgada por SEPREC
5 | Correo electrénico Activo

Fuente: Aduana Nacional de Bolivia

4.3. Estructura organizacional

Es la representacion grafica simplificada de la estructura formal que ha adoptado una
organizacion. Es por lo tanto, la representacion de la forma que estan dispuestas y relacionadas

entre si.

A continuacion, se mostrara el organigrama de la empresa ""Lion-10 S.R.L.”", con una
estructura de representacion vertical, una autoridad lineal y directiva clara y centralizada, una
subordinacion directa, con una comunicacion fluyendo de arriba hacia abajo, los roles y
responsabilidades definidos. Se contard con un Staff (asesor contable) que formara parte del

organigrama simple, con niveles sucesivos y que esta organizado por funciones.
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Grafico N° 18
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA ""LION-10 S.R.L.”

NIVEL ESTRATEGICO
JUNTA DE SOCIOS
NIVEL TACTICO
GERENTE GENERAL
—————————— IASESOR CONTABLE
NIVEL OPERATIVO
ENCARGADO DE ENCARGADO DE
VENTAS ALMACEN

Fuente: Elaboracion propia

4.4. Manual de funciones

Una vez definidos los cargos dentro de la empresa, es necesario elaborar un manual de
funciones que es un documento que detalla las responsabilidades, tareas y competencias de cada
puesto, especificando las responsabilidades de cada trabajador. Seguidamente se mostraran los

manuales con todos los detalles necesarios.
4.4.1. Junta de Socios

La Junta de Socios es el maximo organo de decision de la Sociedad de Responsabilidad
Limitada (SRL). Este manual define las funciones y responsabilidades de la Junta de Socios,
considerando que los socios también desempenan roles operativos dentro de la empresa. Se

definira de acuerdo al aporte los cargos correspondientes.

Cuadro N° 19
MANUAL DE FUNCIONES JUNTA DE SOCIOS

<
~ MANUAL DE FUNCIONES

LION-10

LA CALIDAD TE LLEVA AL LUGAR CORRECTOD
Fecha: Pagina: ’ ‘ de ’
NOMBRE DEL CARGO Junta de Socios
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NIVEL Nivel Estratégico
ESTRUCTURAY La junta de socios estd compuesta por tres socios de la
COMPOSICION empresa, quienes también ocupan cargos tacticos y

operativos. Un Gerente general, un Encargado de ventas
y un Encargado de Almacén

OBJETIVO DE LA UNIDAD

Coordinar la toma de decisiones estratégicas y la supervision general de la empresa para

asegurar el cumplimiento de los objetivos corporativos y la correcta administracion del

negocio.

FORMACION ACADEMICA

Licenciatura en Administracion, Licenciatura en Derecho, Licenciatura en Comercio
Internacional, Licenciatura en Economia y Licenciatura en Contabilidad.

PROCEDIMIENTO DE REUNION

RESPONSABILIDADES ADICIONALES

La Junta de Socios se reunira al menos una

vez al trimestre o0 en reuniones
extraordinarias segun sea necesario, las
reuniones deben ser convocadas con al
menos 5 dias de antelacion.

Todas las decisiones y acuerdos deben ser

documentados en actas firmadas por todos

Los socios deben mantener una comunicacion
efectiva y constante entre ellos para asegurar
la alineacion en la toma de decisiones y tratar
toda la informacion sensible y estratégica con
la maxima confidencialidad.

Actualizar anualmente o necesariamente el
manual de funciones.

los socios presentes.

FUNCIONES DE LA UNIDAD
Establecer la vision, mision y objetivos estratégicos de la empresa.
Validar planes de negocio y estrategias a largo plazo.
Aprobar el presupuesto anual y revisiones de informes financieros.
Designar al Gerente General y aprobar personal clave.
Establecer politicas y aprobar cambios organizativos.
Asegurar el cumplimiento normativo y aprobar documentos oficiales.

NSk LD

Evaluar el desempefio de la empresa y ajustar estrategias.
8. Resolver conflictos internos y tomar decisiones no previstas.

Fuente: Elaboracion propia

4.4.2. Gerente General

El Gerente General es responsable de la gestion operativa diaria de la Sociedad de
Responsabilidad Limitada (SRL). Este manual detalla las funciones y responsabilidades del
Gerente General, quien también es uno de los socios de la empresa. El socio con el aporte

superior sera el que sea designado en el presente cargo.
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Cuadro N° 20
MANUAL DE FUNCIONES DEL GERENTE GENERAL

_—
-~

LION-10

LA CALIDAD TE LLEVA AL LUGAR CORRECTOD

MANUAL DE FUNCIONES

Fecha: Pagina: de
NOMBRE DEL CARGO Gerente General
NIVEL Nivel Tactico
ESTRUCTURAY Socio 1, que posea el aporte superior
COMPOSICION

OBJETIVO DE LA UNIDAD

Dirigir y coordinar todas las operaciones de la empresa, implementar estrategias y politicas
establecidas por la Junta de Socios, y garantizar la eficiencia operativa y el logro de los
objetivos comerciales con un compromiso continuo.

FORMACION ACADEMICA

Licenciatura en Administracion, Licenciatura en Derecho, Licenciatura en Comercio
Internacional, Licenciatura en Economia y Licenciatura en Contabilidad.

PROCEDIMIENTO DE REPORTE

RESPONSABILIDADES ADICIONALES

Prepara y presenta informes periddicos sobre
el desempefio operativo, financiero y de
mercado a la Junta de Socios. También sobre
cualquier cambio significativo en la empresa.
Participa en las reuniones y aporta datos y
analisis necesarios para la
decisiones.

toma de

Mantener una comunicaciéon fluida con los
empleados para asegurar la alineacion en los
objetivos y tareas.

FUNCIONES DE LA UNIDAD

1. Supervisar las operaciones diarias, garantizando la implementacion adecuada de

procedimientos y politicas.

2. Ejecutar las estrategias aprobadas por la Junta de Socios y proponer ajustes segtin el

desempefio del mercado.

3. Desarrollar y actualizar planes operativos y presupuestarios, organizando tareas segin

las directrices de la Junta.

4. Contratar, entrenar y evaluar al personal operativo, implementando politicas y

resolviendo conflictos laborales.

5. Supervisar la gestion financiera, controlar costos, ingresos y preparar informes

financieros para la Junta.

6. Representar a la empresa en negociaciones y gestionar relaciones con proveedores,

clientes y pagos contantemente.
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contador para informes fiscales.

para aumentar la eficiencia.

7. Asegurar el cumplimiento de normativas legales y fiscales, coordinando con el
8. Identificar oportunidades de mejora en procesos operativos € implementar iniciativas

9. Mantener un contacto constante con los clientes y proveedores todos los dias para
negociar y responder a sus consultas continuamente.

Fuente: Elaboracion propia

4.4.3. Encargado de Ventas

El Encargado de Ventas es responsable de la gestién y ejecucion de las actividades

relacionadas con las ventas en la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL). Este manual

detalla las funciones y responsabilidades del Encargado de Ventas, quien es uno de los socios

de la empresa.

Cuadro N° 21
MANUAL DE FUNCIONES DEL ENCARGADO DE VENTAS

_— =
~N

LION-10

LA CALIDAD TE LLEVA AL LUGAR CORRECTO

MANUAL DE FUNCIONES

Fecha: Pagina: de
NOMBRE DEL CARGO Encargado de Ventas
NIVEL Nivel Operativo
ESTRUCTURAY Socio 2, que posee el aporte medio.
COMPOSICION

OBJETIVO DE LA UNIDAD

crecimiento del negocio.

Desarrollar e implementar estrategias de ventas efectivas, gestionar las relaciones con los
clientes y alcanzar los objetivos de ventas establecidos para maximizar los ingresos y el

FORMACION ACADEMICA

Licenciatura en Administracion, Licenciatura en Derecho, Licenciatura en Comercio
Internacional, Licenciatura en Economia y Licenciatura en Contabilidad.

PROCEDIMIENTO DE REPORTE

RESPONSABILIDADES ADICIONALES

Prepara y presenta informes periddicos sobre
el rendimiento de ventas, incluyendo analisis
de datos y recomendaciones para la mejora,
informar al Gerente General sobre los
resultados y cualquier problema relevante.

Mantener una comunicacion efectiva con el
Gerente General y asegurar las actividades
alineadas en los objetivos y estrategias.
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Participar en reuniones regulares con el | Manejar la informacion de clientes y datos de
Gerente General para revisar el desempeno | venta con la maxima confidencialidad y

de ventas y coordinar estrategias. seguridad.
FUNCIONES DE LA UNIDAD

1. Implementar y adaptar las estrategias de ventas establecidas por la Junta de Socios y
el Gerente General.

2. Proponer nuevas estrategias y tacticas de ventas para mejorar el rendimiento y
alcanzar los objetivos comerciales.

3. Establecer y mantener relaciones sélidas con clientes actuales y potenciales.

4. Atender consultas y resolver problemas relacionados con las ventas y el servicio al
cliente.

5. Realizar visitas a clientes, presentaciones de productos y negociaciones para cerrar
ventas.

6. Analizar los resultados de ventas y preparar informes periddicos para el Gerente
General.

7. Evaluar el desempefio de las estrategias de ventas y hacer ajustes necesarios.

8. Desarrollar y coordinar promociones, descuentos y campafias de marketing para
impulsar las ventas.

9. Asegurar que las promociones sean efectivas y estén alineadas con las estrategias de

10. Realizar estudios de mercado para identificar tendencias, necesidades de los clientes

11. Analizar la competencia y adaptar las estrategias de ventas en consecuencia.

la empresa.

y oportunidades de negocio.

Fuente: Elaboracion propia

4.4.4. Encargado de Almacén

El Encargado de Almacén es responsable de la gestion y supervision de las operaciones

del almacén en la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL). Este manual detalla las

funciones y responsabilidades del Encargado de Almacén, quien es uno de los socios de la

empresa.
Cuadro N° 22
MANUAL DE FUNCIONES DEL ENCARGADO DE ALMACEN
—
~ MANUAL DE FUNCIONES

LION-10

LA CALIDAD TE LLEVA AL LUGAR CORRECTO

Fecha:

Pagina: de

NOMBRE DEL CARGO Encargado de Almacén
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NIVEL Nivel Operativo
ESTRUCTURAY Socio 3 que posee el aporte inferior o un tercero
COMPOSICION contratado por el correspondiente socio.
OBJETIVO DE LA UNIDAD

Gestionar eficientemente las operaciones del almacén, mantener el control de inventarios,
asegurar el correcto almacenamiento y despacho de productos, y mantener altos estdndares
de calidad y seguridad en el area de almacenamiento.

FORMACION ACADEMICA

Licenciatura en Administraciéon, Licenciatura en Derecho, Licenciatura en Comercio
Internacional, habilidades de conduccion y conclusion de la educacion hasta el bachillerato.

PROCEDIMIENTO DE REPORTE RESPONSABILIDADES ADICIONALES

Preparar y presentar informes periddicos | Mantener una comunicacion efectiva con los

sobre

operaciones del almacén, informando al | coordinacidn y el cumplimiento de objetivos.
Gerente  sobre  cualquier  problema | Manejar la informacién de inventario y las
relacionado con el almacén o el inventario. | operaciones del almacén con discrecion y
Participar en reuniones regulares con el | confidencialidad.

Gerente General para revisar el desempefio
del almacén y coordinar con otros
departamentos.

el estado del inventario y las | otros departamentos para asegurar la

FUNCIONES DE LA UNIDAD

11.

12.

. Implementar y cumplir con las normas de seguridad en el almacén para prevenir

Controlar y mantener el inventario del almacén, asegurando la precision en el registro
de entradas y salidas de productos.

Realizar inventarios fisicos periodicos y ajustar los registros en el sistema segun sea
necesario.

Supervisar la recepcion de mercancias y verificar que coincidan con los pedidos y
documentos de envio.

Organizar el almacenamiento de productos de manera eficiente y de acuerdo con las
normas de seguridad y conservacion.

Coordinar y supervisar el despacho de productos a clientes u otros departamentos de
la empresa.

Asegurar que los pedidos sean completos, precisos y entregados a tiempo.
Inspeccionar los productos entrantes para garantizar que cumplen con los estandares
de calidad y que estan libres de dafos.

Implementar procedimientos para la gestion de productos defectuosos o devoluciones.
Asegurar la limpieza y organizacion del area de almacenamiento.

accidentes y garantizar un ambiente de trabajo seguro.

Colaborar con el Encargado de Ventas y el Gerente General para asegurar una
adecuada sincronizacion entre la gestion del almacén y las operaciones de ventas.
Proporcionar informes y datos sobre el inventario y las operaciones del almacén
cuando sea necesario.

Fuente: Elaboracion propia
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4.5. Escala Salarial

Es un sistema organizado que establece los diferentes niveles de salario o sueldos dentro
de la empresa, define cuanto debe ganar cada empleado en funcion de su puesto y su desempeiio,
evitando disparidades injustas en los pagos. Ademas, facilita a las empresas gestionar aumentos
salariales y promociones de manera clara y transparente. Seguidamente se muestra la escala

salarial que le corresponde a la empresa LION-10 S.R.L.

Tabla N° 12
ESCALA SALARIAL DE “"LION-10"

(Expresado en bolivianos)

Cargo Detalle del Puesto Cantidad de Remuneracion
Puestos

Gerente General | Tiempo Completo 1 3600
Asesor Contable Trabajo Eventual 1 200
Encargado de Tiempo Completo 1 2500
Ventas
Encargado de Tiempo Completo 1 2500
Almacén

TOTAL 4 8800

Fuente: Elaboracion propia

La presente escala salarial requiere que el Gerente General tenga un sueldo superior
segin normativa correspondiente a la definicion de una S.R.L., el encargado de ventas y de
almacén no requiere ninguna experiencia; el asesor contable serd contratado eventualmente, se

contratard un contador que se encuentre disponible para cuando se requiera.
4.5.1. Aportes Laborales

Los aportes laborales son contribuciones econdmicas que tanto los empleados como los
empleadores estan obligados a realizar en cumplimiento de la normativa. Estos aportes se
destinan principalmente a financiar sistemas de seguridad social, pensiones, salud y otros
beneficios sociales que protegen a los trabajadores. A continuacion, los aportes laborales que le
corresponden a los trabajadores de la empresa, expresando el liquido pagable como el tltimo
que un empleado recibe como salario después de realizar todas las deducciones

correspondientes.
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Tabla N° 13
APORTES LABORALES DE “"LION-10"

(Expresado en bolivianos)

Cuenta Riesgo Comision  Aporte

Cargo Total, Individual Comun AFP Solidario Total, Liquido

Ganado 10% 1.71% 0.50% 0.50% Descuentos Pagable

Gerente 469 360 61,56 18 18 45756 314244
General
Encargado ., 250 42,75 125 125 317,75 218225
de Ventas
TOTAL 6100 610 104,3 31 31 775 5324.69

Fuente: Elaboracion propia

En el presente calculo de la tabla, no se toma en cuenta al contador debido a que es
independiente de la empresa y como su trabajo sera eventual, la contratacion del asesor contable
no siempre serd el mismo, sino el que se encuentre disponible. De la misma manera con el
encargado de almacén que serd contratado eventualmente por el socio 3 o puede asumir el mismo
las responsabilidades porque no se requieren habilidades especializadas para el cargo o

discrecion en el cargo.
4.5.2. Aportes Patronales

El aporte patronal es la contribucion obligatoria que realiza el empleador a los sistemas
de seguridad social, pensiones, salud, y otros fondos sociales en nombre de sus empleados.

Seguidamente se muestra el calculo de los aportes patronales de la empresa.
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Tabla N° 14

APORTES PATRONALES DE “LION-10"

(Expresado en boliviano)

APORTE PATRONAL
Total, . Rlesg_o Aportg Vivienda Bono
Caja | Profesio- | Solidario )
Ganado Patronal | Frontera | agui- | Total
Cargo nal Patronal ’
% naldo | Aporte
ode 10% 1,71% 3% 2% 20%
aporte
Gerente | 3500 | 360 43 108 72 500 | 4100 | 5183
General
Encargado | o505 | 55 43 75 50 500 | 3000 | 3918
de Ventas
TOTAL 6100 610 104 183 122 1220 7320 9559

Fuente: Elaboracion propia

4.5.3. Costo de Empleo

El costo de empleo es el total de gastos que una empresa incurre al contratar y mantener
a un empleado. Incluye todos los componentes financieros relacionados con el empleo de un
trabajador, tanto el salario directo (total ganado) como los costos adicionales asociados (total,
aporte patronal). A continuacidn, se muestra el calculo respectivo.
Tabla N° 15
COSTO TOTAL DE EMPLEO “LION-10""

(Expresado en bolivianos)

COSTO TOTAL DE EMPLEO
Total Ganado 8800
Total Aporte Patronal 9559
TOTAL 18359

Fuente: Elaboracion propia

Para los correspondientes calculos, se tomo en cuenta la informacion de instituciones

oficiales con los porcentajes aplicables a la empresa. Se observan los detalles en (Anexo 23).
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CAPITULO V

PLAN FINANCIERO

El Plan Financiero detalla los aspectos econdmicos y financieros de la empresa. Este
plan proyecta las finanzas de la empresa a corto, mediano y largo plazo, proporcionando una
vision clara de la viabilidad y rentabilidad del proyecto. Los resultados de estos calculos
financieros reflejan la viabilidad de negocio de importacion y comercializacién de zapatillas

deportivas en el municipio de Bermejo.
5. Objetivos

e Definir la inversion total necesaria para el funcionamiento de la empresa.

e Determinar el financiamiento requerido para la empresa.

e Calcular el precio de venta adecuado para la venta de zapatillas deportivas.

e Elaborar el flujo de caja para mostrar los movimientos de dinero de la empresa.

e Evaluar los indicadores financieros clave para evaluar el proyecto de inversion.
5.1.  Analisis de inversiones

En el presente Plan de Negocio, se detallaran las inversiones en las que se incurrird como
empresa para la comercializacion de zapatillas deportivas, a continuacion, se hard mencion de
los referentes a la comercializacion y los referentes a la importacion que se mencionan en el

Plan Financiero de forma integrada con todos los correspondientes.

e INVERSION FIJA
e INVERSION DIFERIDA
e CAPITAL DE TRABAJO

5.1.1. Inversion fija

La inversion fija son aquellas inversiones realizadas en activos tangibles e intangibles
que son duraderos y necesarios para el funcionamiento a largo plazo. Los activos adquiridos son
fundamentales para las operaciones de la empresa con una tienda y un depdsito que permite

llevar a cabo la actividad principal, éstos destinan a las operaciones diarias de la empresa.
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e Alquiler

El alquiler es fundamental para poder distribuir las zapatillas deportivas en el presente
Plan de Negocio donde se tendran todos los elementos tangibles para la prestacion del servicio.

A continuacidn, se detallaran los elementos que se requeriran.

Tabla N° 16
ALQUILER

(Expresado en bolivianos)

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO MENSUAL
Alquiler de tienda 1 3.000
Alquiler del depdésito 1 2.800
TOTAL ALQUILER 2 5.800

Fuente: Elaboracion propia

e Muebles y enseres

Los muebles y enseres incluyen aquellos bienes tangibles que son utilizados para el
funcionamiento operativo de una empresa, en tienda, almacén o espacio comercial. Estos activos
se consideran inversiones fijas debido a su utilidad a largo plazo y se deprecian con el tiempo.
Seguidamente, se presenta un Cuadro con el detalle de los elementos.

Tabla N°® 17
MUEBLES Y ENSERES

(Expresado en bolivianos)

DESCRIPCION CANTIDAD Uﬁlc')l's,;\rlf\’olo ?8_?_1:\(2
Escritorio 2 250 500
Silla 2 55 110
Estante de ventas 2 300 600
Racks de venta 2 230 460
-\EOEL'%E'RI\QLSJEBLES 8 835 1.670

Fuente: Elaboracion propia
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e Vehiculo

La importancia de la categoria de vehiculo como medio de transporte y propiedad de la
empresa, que se utilizara para las operaciones comerciales, logistica o de servicios, viene a ser
como inversion a largo plazo, con una depreciacion con el tiempo debido al desgaste por su uso.
A continuacion, se detallan los elementos dentro de la categoria.

Tabla N° 18
VEHICULO

(Expresado en bolivianos)

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO TOTAL

Camioneta 1 12.000
TOTAL
VEHICULO 1 12.000

Fuente: Elaboracion propia

e Equipo de computacion

Los equipos de computacion son fundamentales para el funcionamiento de una empresa
mas en esta época de tanta conectividad y agilidad de las funciones, mediante los cuales se
realizan las tareas administrativas y de oficina. Seguidamente, se presenta una tabla con el

detalle de los elementos.

Tabla N° 19
EQUIPO DE COMPUTACION

(Expresado en bolivianos)

- COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD TOTAL
Equipo de computacion 1 2.580
TOTAL EQUIPO DE 1 2.580
COMPUTACION

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla se resumen todos los activos necesarios para el funcionamiento de

la empresa que se encuentran dentro de la inversion fija.



Tabla N° 20

RESUMEN DE LA INVERSION FIJA

(Expresado en bolivianos)

ACTIVO TOTAL
Alquiler 5.800
Muebles y enseres 1.670
Vehiculo 12.000
Equipo de computacion 2.580
TOTAL INVERSION FIJA 22.050

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2. Inversion diferida
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La inversion diferida son gastos que se pagaran por adelantado, pero en periodos futuros,

porque no se reconocen inmediatamente en los resultados de la empresa, sino a futuro. Se

registran como activos en el balance y se amortizan en el periodo en el que se consumen o

generan beneficios.

e Publicidad y propaganda

Los gastos de publicidad pagados por adelantado, se reconoceran como gastos en

periodos futuros. Seguidamente, se detallaran los elementos que le corresponden:

Tabla N° 21
PUBLICIDAD

(Expresado en bolivianos)

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO
MENSUAL
Video publicitario en Facebook 12 60
Espacio publicitario en la Radio 4 10
Letrero para la tienda 1 450
TOTAL 18 520

Fuente: Elaboracion propia
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e Gastos de organizacion

Los gastos de organizacion son los costos incurridos al momento de constituir y
estructurar una empresa o un negocio. Estos gastos se generan durante la fase inicial de la
empresa y estan relacionados con actividades necesarias para ponerla en marcha de manera legal
y operativa. A continuacion, se detallan los gastos en las respectivas instituciones.

Tabla N° 22
GASTOS DE ORGANIZACION

(Expresado en bolivianos)

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO
TOTAL
SEPREC 2 647
GAM Bermejo 1 9
TOTAL 6 956

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, se resumen todos los activos necesarios que generaran beneficios

a largo plazo para la empresa, mismas que se encuentran dentro de la inversion diferida.

Tabla N° 23
RESUMEN DE LA INVERSION DIFERIDA

(Expresado en bolivianos)

ACTIVO TOTAL
Publicidad 550
Gastos de Organizacion 656
TOTAL INVERSION DIFERIDA 1.206

Fuente: Elaboracion propia

5.1.3. Capital de Trabajo

En el presente plan de negocio, el capital de trabajo representa los resultados financieros

necesarios para cubrir las operaciones diarias de la empresa y para asegurar que el negocio pueda
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operar sin interrupciones antes y después de iniciar con la etapa de comercializacion, es asi que
se defini6 que el proceso de importacion puede tardar de 3 a 6 meses y como un promedio se
considerd 4 meses para el proceso de importacion y el costo total de empleo, los servicios
basicos se realizaron para los 8 meses con mayor probabilidad de funcionamiento. A

continuacion, se detallardn los elementos que se requeriran.
e Costo Total de Empleo

Es la compensacion econémica que la empresa pagara a sus empleados a cambio de sus
servicios, el total ganado corresponde a lo que se paga en un mes a todo el personal
correspondiente, sea eventual o fijo, y el aporte patronal es lo que se pagara por los trabajadores
que seran fijos los cuales tendran descuentos laborales sobre su sueldo que se aportara al Estado.

A continuacion, se detallan los sueldos.

Tabla N° 24
COSTO TOTAL DE EMPLEO

(Expresado en bolivianos)

DETALLE COSTO
Total Ganado 8.800
Total Aporte Patronal 9.559
TOTAL COSTO DE EMPLEO 18.359

Fuente: Elaboracion propio

e Servicios Basicos

Los servicios basicos son aquellos servicios esenciales para el funcionamiento diario y
de manera eficiente. Seguidamente se detallaran los servicios diarios que se usaran en la tienda
y que son relativamente bajos porque no hay mucho consumo de energia, el internet sera
compartido entre otros colegas que tengan tiendas cercanas.

Tabla N° 25
SERVICIOS BASICOS

(Expresado en bolivianos)
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DESCRIPCION COSTO MENSUAL
Energia Eléctrica 60
Suministro de oficina 100
Internet 35
TOTAL SERVICIOS BASICOS 235

Fuente: Elaboracion propia

e Costo total de importacion

El costo total de importacion es el conjunto de todos los gastos asociados al traer un producto
desde un pais extranjero hasta el pais de destino, listo para ser vendido o distribuido. La
importacion se realizara una vez al afio e ird incrementando la cantidad con los afios de acuerdo
a la demanda. A continuacidn, se expresaran los costos en los que se incurrird para realizar la

importacion de las zapatillas deportivas

Tabla N° 26
COSTO TOTAL DE IMPORTACION

(Expresado en bolivianos)

ELEMENTO PRECIO
FOB 328.768
Flete 20.616
Seguro 3.288
Tributos Aduaneros 91.483
Otros gastos 8.209
TOTAL IMPORTACION 452.363

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 26, se incluyen todos los costos en los que se incurrird para la importacion,

los calculos se detallan en (Anexo 25).

Tabla N° 27
RESUMEN DEL CAPITAL DE TRABAJO

(Expresado en bolivianos)

ACTIVO TOTAL
Costo Total de Empleo 18.359
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Servicios Basicos 195
Costo Total de Importacion 452.363
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 470917

Fuente: Elaboracion propia

5.1.4. Inversion Total

Finalmente, la inversion total para el funcionamiento del presente Plan de Negocio de
Importacion y Comercializacion de zapatillas deportivas de "'LION-10"" muestra los recursos
necesarios para su operacion que seran los siguientes.

Tabla N° 28

INVERSION TOTAL

(Expresado en bolivianos)

RUBRO VALOR %
Inversion fija 22.050 4%
Inversion diferida 1.206 0%
Capital de trabajo 470.917 95%
TOTAL INVERSION 494.173 100%

Fuente: Elaboracion propia

5.2. Estructura de Financiamiento

Las fuentes de financiamiento son los distintos medios o recursos a los que una empresa,
organizacion o individuo puede acceder para obtener el capital necesario para llevar a cabo sus
actividades, proyectos o inversiones. Estas fuentes pueden clasificarse en dos grandes
categorias: financiamiento interno (ahorros personales) y financiamiento externo (préstamo

bancario). Seguidamente se puede mostrar el origen de los medios de efectivo.

Tabla N° 29
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

(Expresado en bolivianos)

Fuentes de Financiamiento

Socios Deuda
Inversién Fija 22.050 22.050

Inversiones Total
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Inversion Diferida 1.206 1.206

Capital de Trabajo 470.917 460.917 10.000
Total 494.173 484.173

Participacion 100% 98% 2%

Fuente: Elaboracion propia

La inversion de financiamiento interno correspondera al aporte de cada socio como se
refleja en la Tabla 29, el financiamiento externo correspondera a adquirir un crédito, un préstamo
en el Banco "'IDEPRO IFD"" con un monto de 10,000 bolivianos, con una tasa fija del 30%
anual. La devolucién se dard en un periodo de 2 afios y respectivamente con el tipo de método
de amortizacion alemdn. También se refleja en la mencionada Tabla, el porcentaje de
participacion del financiamiento, siendo mayor la participacion del financiamiento interno, esto
para no tener una dependencia del crédito bancario y segun las condiciones recomendadas por

una asesoria con personal del mencionado Banco: (Anexo 26).
5.2.1. Gestion de la deuda

La Gestion de la deuda es un procedimiento que se utiliza para manejar las obligaciones
financieras con un crédito que se tiene que pagar, asegurando se cumplan los compromisos de
pagos de manera eficiente, minimizando el costo del financiamiento. En el presente plan de
negocio, se definidé tomar un financiamiento externo con el Banco de Desarrollo Productivo, es
asi que la deuda se maneja por la empresa de la siguiente manera para poder ejecutar los pagos

debidos.

Tabla N° 30
GESTION DE LA DEUDA

(Expresado en bolivianos)

PERIODO PAGOS TASA % INTERES | AMORTIZACION | SALDO
0 0 - 0 0 10.000
1 8.000 0,30 3.000 5.000 5.000
2 6.500 0,30 1.500 5.000 0
TOTALES 14.500 4.500 10.000

Fuente: Elaboracion propia



5.3. Determinacion de costos

La determinacion de los costos es fundamental para la planificacion financiera de una
empresa, ya que asegura que se proyecten de manera precisa en el flujo de caja para todas las

salidas de dinero, para que asi se mantenga un equilibrio entre los ingresos y los costos para

evitar problemas de liquidez. Seguidamente se mostraran los costos fijos y variables.

5.3.1. Costos Fijos

Los costos fijos son aquellos que no cambian independientemente del nivel de ventas,

se detallan en la siguiente Tabla.

Tabla N° 31
COSTOS FI1JOS

(Expresado en bolivianos)

DETALLE COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Alquiler 5.800 46.400
Muebles y enseres 1.670 1.670
Vehiculo 12.000 12.000
Equipo de computacién 2.580 2.580
Costo Total de Empleo 18.359 146.872
COSTO TOTAL FIJO 40.409 209.522

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2. Costos Variables

Los costos variables son aquellos que fluctian en funcion del nivel de actividad, a

continuacion, se detallan en la siguiente Tabla:

Tabla N° 32
COSTOS VARIABLES

(Expresado en bolivianos)

DETALLE COSTO MENSUAL

COSTO ANUAL

Costo total de importacion 452.363

452.363
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Servicios Basicos 195 1.560
COSTO TOTAL VARIABLE 452 .558 453.923

Fuente: Elaboracion propia

5.4. Precio de Venta

El precio de venta es el monto que se le cobrara a los clientes por poder adquirir las
zapatillas deportivas. Este precio se determina tomando en cuenta varios factores como los
costos de importacion, distribucion, marketing y el margen de ganancia que la empresa desea
obtener. Para definir el costo total del producto en Bermejo-Bolivia, se precisa la Inversion Total

sobre el costo del producto en Fujian-China.

Costo total (inversion total)

Factor de Importaciones =
p ! Costo en origen(valor FOB)

Una vez que se obtiene el factor de importacion, se puede multiplicar por el costo del

producto en origen para calcular el costo total del producto en el pais de destino.

494173

Factor de Importaciones = 328768 =1,50

Seguidamente se mostrardn los datos que se tomaron en cuenta para el costo unitario en
el pais de destino, como el costo por caja, costo por paquete (docena), el célculo del precio de

venta (docena) y precio de venta con factura (docena).
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Tabla N° 33
PRECIO DE VENTA DE ZAPATILLAS DEPORTIVAS “"LION-10S.R.L.”

(Expresado en bolivianos)

Costo | Mar Precio | Precio
. . Cantida . Costo | Costo de de
- Factor de | Zapatill | Cantida Precio . por | gen Ingreso
Cddigode | . g d de - .| Unita por Venta | Venta
importacio | asen d de Unitari | . . paqu | de total por
producto ) paquete rioen | cajaen - por con
n pares cajas o FOB . - ete | Utili paquete
S Bj Bj . paquet | Factur
en Bj | dad o a
BT123 1,50 624 13 52 28 42 2.009 502 | 65% 829 986 51.292
BT267 1,50 624 13 52 21 31 1.506 | 377 | 90% 716 822 42.770
R045 1,50 624 13 52 28 42 2.009 502 | 70% 854 981 51.024
NX-30 1,50 624 13 52 21 31 1.506 | 377 10900 753 866 45.021
NX-63 1,50 624 13 52 11 17 803 200 Y0 sa2 | 623 | 32415
NX-66 1,50 624 13 52 31 47 2.260 565 | 55% 876 1006 52.337
2014 1,50 624 13 52 21 31 1.506 | 377 10900 753 866 45.021
Y X484 1,50 624 13 52 19 29 1.406 | 352 10900 703 808 42.020
BT200 1,50 624 13 52 21 31 1.506 377 | 90% 716 822 42.770
BT3102 1,50 624 13 52 28 42 2.009 502 | 50% 753 866 45.021
729E 1,50 624 13 52 28 42 2.009 502 | 50% 753 866 45.021
14011 1,50 624 13 52 28 42 2.009 502 | 50% 753 866 45.021
203 1,50 624 13 52 30 45 2.159 540 | 50% 810 931 48.398
VJ-001 1,50 624 13 52 20 | 31 | 1506 | 377 | .0 | 753 | 866 | 45021
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FE-457 1,50 624 13 52 17 26 | 1.255 | 314 10(/)00 628 | 721 | 37518
CS-253484 | 150 624 13 52 21 31 | 1506 | 377 10(/’00 753 | 866 | 45.021
729E 1,50 624 13 52 14 21 | 1.004 | 251 1020 653 | 750 | 39.018
BT1001 1,50 624 13 52 21 31 | 1506 | 377 10900 753 | 866 | 45.021
BT-M-89 1.50 624 13 52 28 42 | 2009 | 502 | 60% | 803 | 924 | 48.022
BT0745 1,50 624 13 52 28 42 | 2009 | 502 | 60% | 803 | 924 | 48.022
203 1.50 624 13 52 21 31 | 1506 | 377 10%0 753 | 866 | 45.021
BT0667 1.50 624 13 52 21 31 | 1506 | 377 | 90% | 716 | 822 | 42.770
RUNNING )
AN 1.50 624 13 52 21 31 | 1506 377 | 80% @ 678 | 779 | 40.519
TOTAL 14352 | 299 | 1196 | 527 | 792 | 38.013 | 9.503 17.104 | 19.694 | 1.024.083

Fuente: Elaboracion propia

Seguidamente se muestra la definicion de la ganancia por la venta del carton restante de las zapatillas deportivas.




Tabla N° 34

PRECIO DE VENTA DEL CARTON DE LAS ZAPATILLAS DEPORTIVAS

(Expresado en bolivianos)
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Peso de caja, sin producto en

Venta por kilo de

N Cddigo de producto | Cantidad de cajas kilogramos Peso total cajas carton
1 BT123 13 7 91 46
2 BT267 13 7 91 46
3 R045 13 7 91 46
4 NX-30 13 7 91 46
5 NX-63 13 7 91 46
6 NX-66 13 7 91 46
7 2014 13 7 91 46
8 Y X484 13 7 91 46
9 BT200 13 7 91 46
10 BT3102 13 7 91 46
11 729E 13 7 91 46
12 14011 13 7 91 46
13 203 13 7 91 46
14 VJ-001 13 7 91 46
15 FF-457 13 7 91 46
16 CS-253484 13 7 91 46
17 729E 13 7 91 46
18 BT1001 13 7 91 46
19 BT-M-89 13 7 91 46
20 BT0745 13 7 91 46
21 203 13 7 91 46
22 BT0667 13 7 91 46
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23

| RUNNING SHOES

13

91

46

TOTAL

299

161

2093

1.047

Fuente: Elaboracion propia
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5.5. Depreciacion de Activos
La depreciacion de activos es un proceso contable que permite distribuir el costo de un activo fijo tangible a lo largo de su vida util
esto refleja la pérdida de valor que sufre el activo con el tiempo debido a su uso y desgaste. A continuacion, se muestra la depreciacion de los
activos necesarios para el funcionamiento de la empresa.
Tabla N° 35

DEPRECIACION DE ACTIVOS

(Expresado en bolivianos)

TASA DE , ,
. | DEPRECIACION | VIDA | DEPRECIACION | VALOR
DETALLE MONTO | DEPRECIACION ANUAL UTIL | ACUMULADA | RESIDUAL
ANUAL %
Muebles y 1.670 10% 167 10 afios 835 835
enseres
Vehiculo 12.000 20% 2.400 5 afios 12.000 0
Equipo de 6.410 25% 1.602,5 4 afios 8.013 11603
Computacion
TOTAL 20.080 41695 20.848 -768

Fuente: Elaboracion propia



96
5.6. Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos es una estimacion anticipada de los ingresos que una empresa
espera generar en un futuro determinado. Seguidamente se mostrara la proyeccion para el
presente Plan de Negocio tomando en cuenta la estimacion de la demanda de zapatillas

deportivas que se encuentra en el Plan de Marketing.

Tabla N° 36

PROYECCION DE INGRESOS DE ZAPATILLAS DEPORTIVAS POR
ESCENARIOS

(Expresado en bolivianos)

Afios Escenario Optimista Escenario Esperado | Escenario Pesimista

Demanda Ingresos Demanda | Ingresos | Demanda | Ingresos
2024 1.196 1.024.083 1.122 962.425 790 462.474
2025 1.445 1.237.120 1.300 1.114.738 928 542.934
2026 1.544 1.321.718 1.389 1.190.895 997 583.165
2027 1.642 1.406.316 1.477 1.267.052 1.065 623.395
2028 1.741 1.490.914 1.566 1.343.209 1.134 663.625

Fuente: Elaboracion propia

Ademas de los ingresos provenientes de la venta de zapatillas deportivas, se tiene una
fuente de ingresos secundarios que surge de la venta del carton que sobra de las zapatillas
deportivas, es entonces que se vende por kilo a empresas recicladoras del municipio de Bermejo,
donde cobran por un kilo 0.50 ctv., tomando en cuenta el peso del carton de la mercancia total

que es de 2093 kg. A continuacidn, se muestra la proyeccion para los siguientes afos:

Tabla N° 37
PROYECCION DE INGRESOS POR LA VENTA DE CARTON POR ESCENARIOS

(Expresado en bolivianos)

A Escenario Optimista Escenario Esperado | Escenario Pesimista
nos Demanda Ingresos Demanda | Ingresos | Demanda | Ingresos
2024 1.196 1.047 1.122 984 790 473
2025 1.445 1.264 1.300 1.139 928 555
2026 1.544 1.351 1.389 1.217 997 596
2027 1.642 1.437 1.477 1.295 1.065 637
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2028 1.741 1.524 1.566 1.373 1.134 678

Fuente: Elaboracion propia

5.7.  Flujo de Caja

El Flujo de Caja es el movimiento de dinero que entra y sale de una empresa en un
periodo determinado, representa la cantidad de efectivo posible para cubrir las operaciones
diarias, inversiones, pagos de deudas y otros compromisos financieros. A continuacion, se
muestra el “"Cash flow’” de la empresa LION-10 S.R.L. Se tomara en cuenta una inversion de

484.173 bolivianos con una tasa de descuento del 10%, en un escenario esperado.



Tabla N° 38

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA “LION-10 S.R.L."” EN EL ESCENARIO ESPERADO

(Expresado en bolivianos)
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DETALLE ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas (+) Bs 962425  Bs 1.114.738 Bs 1.190.895 Bs 1.267.052 | Bs 1.343.209
Ingreso secundario Bs 984 | Bs 1.139 Bs 1.217 Bs 1.295 | Bs 1.373
Costos Variables (-) -Bs 453.923 | -Bs 548.351 -Bs 585.849| -Bs 623.347 | -Bs  660.845
Costos fijos (-) -Bs 209.522 | -Bs 209.522 -Bs 209.522 -Bs 209.522 | -Bs  209.522
IVA 13% (-) -Bs 125.115 | -Bs 144.916 -Bs 154816 | -Bs 164.717 | -Bs 174.617
IT 3% (-) -Bs 28.873 | -Bs 33.442 -Bs 35.727| -Bs 38.012| -Bs 40.296
Depreciacion activos fijos (-) -Bs 3.212 | -Bs 3.212 -Bs 3.212 -Bs 3.212 | -Bs 3.212
Intereses (-) -3.000 -1.500

UTILIDAD ANTES DE IUE Bs 139.763 | Bs 174.934 Bs 202.986 Bs 229538 | Bs 256.089
Impuestos IUE 25% (-) -Bs 34941 | -Bs 43.734 -Bs 50.746 | -Bs 57.384 | -Bs 64.022
UTILIDAD NETA Bs 104.822 | Bs 131.201 Bs 152.239 Bs 172153 | Bs 192.067
Depreciacion activos fijos (+) Bs 3.212| Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212| Bs 3.212
Inversién en activos fijos (-) -Bs 22.050

Inversion Diferida -Bs  1.206

Préstamo (+) Bs 10.000

Amortizacion deuda (-) -5.000 -5.000

Capital de trabajo (-) -Bs 470.917

FLUJO DE CAJA -Bs 484.173 Bs 103.034 Bs  129.413 Bs 155.451 Bs 175.365 Bs 195.279

Fuente: Elaboracion propia
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Los resultados en un escenario esperado se definen sobre una demanda del 9%,
porcentaje que se definié en base a la respuesta de los encuestados en la investigacion de
mercados (Anexo 10). A continuacion, se muestran herramientas de evaluacion del presente

proyecto de inversion.

Tabla N° 39

CRITERIOS DE EVALUACION EN EL ESCENARIO ESPERADO

INDICADORES CANTIDAD
VAN Bs1.042.615,79
TIR 15%
PRI 3,65

Fuente: Elaboracién propia

Los criterios de evaluacion de proyectos de inversion muestran la viabilidad y
rentabilidad de la empresa'y como se muestra la tabla 39, un VAN Bs 1.042.615,79 que significa
que la inversion generara valor para la empresa y es financieramente viable, la TIR indica que,
por cada unidad monetaria invertida, se espera obtener un retorno del 15%. Esto sugiere que el
proyecto o inversion generard beneficios significativos en comparacion con los costos, y
finalmente, la PRI indica en cuanto tiempo se recuperara el total de la inversion a valor presente,

la cual sefiala a 3,65 afnos.
5.8.Analisis de sensibilidad del negocio

El analisis de sensibilidad es una técnica utilizada en la evaluacién de proyectos para
determinar y medir el impacto de cambios en factores clave que tiene sobre el resultado final
del flujo de caja. La VAN y la TIR, son utiles para identificar las variables mas criticas, en el
presente Plan de Negocio, se modifico la demanda segin los escenarios determinados en el Plan
de Marketing, es entonces que se afecta la variable de ingresos por ventas y seguidamente afecta
la VAN y la TIR. A continuacion, se muestran los resultados en un escenario optimista que se

elabord sobre una demanda del 10% de la demanda total del mercado.



Tabla N° 40

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA “"LION-10 S.R.L.”” EN EL ESCENARIO OPTIMISTA

(Expresado en bolivianos)
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DETALLE ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas (+) Bs 1.024.083 Bs 1.237.120 | Bs1.321.718 | Bs1.406.316 | Bs1.490.914
Ingreso secundario Bs 1.047 Bs 1.264 | Bs 1351 | Bs 1437 | Bs 1.524
Costos Variables (-) -Bs 453.923 -Bs 548.351 | -Bs 585.849 | -Bs 623.347 | -Bs 660.845
Costos fijos (-) -Bs 209.522 -Bs 209.522 | -Bs 209.522 | -Bs 209.522 | -Bs 209.522
IVA 13% (-) -Bs 133.131 -Bs 160.826 | -Bs 171.823 | -Bs 182.821 | -Bs 193.819
IT 3% (-) -Bs 30.722 -Bs 37.114 | -Bs 39.652 | -Bs 42.189 | -Bs 44.727
Depreciacion activos fijos (-) -Bs 3.212 -Bs 3.212 | -Bs 3.212 | -Bs 3212 -Bs 3.212
Intereses (-) -3.000 -1.500

UTILIDAD ANTES DE IUE Bs 191.619 Bs 277.860 Bs 313.011 Bs 346.662 Bs 380.312
Impuestos IUE 25% (-) -Bs  47.905 -Bs 69.465| -Bs 78.253| -Bs 86.665| -Bs 95.078
UTILIDAD NETA Bs 143.714 Bs 208.395 Bs 234.758 Bs 259.996 Bs 285.234
Depreciacion activos fijos (+) Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212
Inversion en activos fijos (-) -Bs 22.050

Inversion Diferida -Bs 1.206

Préstamo (+) Bs 10.000

Amortizacion deuda (-) -5.000 -5.000

Capital de trabajo (-) -Bs 470.917

FLUJO DE CAJA -Bs 484.173 Bs 141.926 Bs 206.607 Bs 237.970 Bs 263.208 Bs 288.446

Fuente: Elaboracion propia




101

Tabla N° 41

CRITERIOS DE EVALUACION EN EL ESCENARIO OPTIMISTA

INDICADORES CANTIDAD
VAN Bs1.321.614,06
TIR 32%
PRI 2,57

Fuente: Elaboracion propia

Un VAN Bs1.321.614,06 significa que la inversion generara valor para la empresa y es
financieramente viable, la TIR indica que, por cada unidad monetaria invertida, se espera
obtener un retorno del 32%. Esto sugiere que el proyecto o inversion generara beneficios
significativos en comparacion con los costos, y finalmente la PRI, indica en cuanto tiempo se
recuperara el total de la inversion al valor presente el cual es de 2,57 afios. A continuacion, se

muestra un flujo de caja en un escenario pesimista.



Tabla N° 42

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA “"LION-10 S.R.L.”” EN EL ESCENARIO PESIMISTA

(Expresado en bolivianos)
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DETALLE ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas (+) Bs 462.474 Bs 542934 | Bs 583.165| Bs 623.395| Bs 663.625
Ingreso secundario Bs 473 Bs 555 | Bs 596 | Bs 637 | Bs 678
Costos Variables (-) -Bs 453.923 -Bs 548.351 | -Bs 585.849 | -Bs 623.347 | -Bs 660.845
Costos fijos (-) -Bs 209.522 -Bs 209.522 | -Bs 209.522 | -Bs 209.522 | -Bs 209.522
IVA 13% (-) -Bs  60.122 -Bs 70581 | -Bs 75.811| -Bs 81.041| -Bs 86.271
IT 3% (-) -Bs  13.974 -Bs 16-288 | -Bs 17.495| -Bs 18.702 | -Bs 19.909
Depreciacion activos fijos (-) -Bs 3.212 -Bs 3.212 | -Bs 3.212 | -Bs 3212 | -Bs  3.212
Intereses (-) -3.000 -1.500

UTILIDAD ANTES DE IUE -Bs 280.707 -Bs 305.966 | -Bs 308.129 | -Bs 311793. | -Bs315.456
Impuestos IUE 25% (-) Bs 70.177 Bs 76.491 Bs 77.032 Bs 77.948 Bs 78.864
UTILIDAD NETA -Bs 210.530 -Bs 229.474 | -Bs 231.097 | -Bs 233.844 | -Bs236.592
Depreciacion activos fijos (+) Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212 Bs 3.212
Inversion en activos fijos (-) -Bs 22.050

Inversion Diferida -Bs 1.206

Préstamo (+) Bs 10.000

Amortizacion deuda (-) -5.000 -5.000

Capital de trabajo (-) -Bs 470.917

FLUJO DE CAJA -Bs 484.173 -Bs 212.318 -Bs 231.262 -Bs 227.885 -Bs 230.632 | -Bs 233.380

Fuente: Elaboracion propia
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Los resultados en un escenario pesimista que se definen sobre una demanda del 6%
segun la frecuencia de compra minima obtenida en la Investigacion de Mercados, se encuentra
en (Anexo 10) muestra que el negocio enfrentaria dificultades, debido a que los ingresos se
reducen, asi mismo, los ingresos secundarios, debido a que se quedaria con muchos de los
productos en almacenes y se producirian pérdidas significativas por lo que el negocio no seria
favorable, lo cual se comprueba en la VAN negativa de Bs. -363.032,27, en cuanto la TIR del
escenario pesimista, que es del -42,42%, muestra que la inversion en el presente Plan de Negocio

no es viable.

Tabla N° 43

CRITERIOS DE EVALUACION EN EL ESCENARIO PESIMITA

INDICADORES CANTIDAD
VAN -Bs363.032,37
TIR -42%
PRI -15,06

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

1. Mediante el diagnostico del entorno que se realizé del presente plan de negocio, las mayores
dificultades de la importacion de =zapatillas deportivas son: el cumplimiento del
procedimiento legal, los permisos que ademas de anadir costos extras, tienen plazos que
alargan los procedimientos para la importacion, la inestable situacion econdémica por la que
esta atravesando el pais como la poblacion, segun el analisis de los datos de INE, y la amplia
competencia de productos sustitutos al de la presente idea de negocio.

2. La investigacion revela que el mercado de zapatillas deportivas en Bermejo presenta una
alta demanda, especialmente por productos de calidad y marcas reconocidas. Sin embargo,
la principal insatisfaccion de los consumidores radica en la deficiente atencion al cliente.
La falta de personal capacitado y la poca personalizacion en el servicio han generado una
oportunidad para nuevos competidores. Los clientes valoran la durabilidad y la estética de
las zapatillas, asi como una experiencia de compra agradable. Para tener éxito en este
mercado, es fundamental ofrecer productos de calidad, un servicio al cliente excepcional y
adaptarse a las preferencias de los consumidores locales, como la preferencia por pagos en
efectivo y la comunicacion a través de WhatsApp.

3. Las estrategias definidas estan orientadas por la mezcla de marketing para el segmento en
Bolivia y Argentina, donde el producto debe contar con una marca posicionada que ofrezca
valor agregado, mediante materiales de calidad, costuras reforzadas, y tallas para adultos,
acompainado de un servicio de atencion de calidad. Ademas, se busca ofrecer exclusividad
con modelos tanto genéricos como diversificados. La estrategia de precios serda de
penetracion, sin incurrir en practicas de dumping; la promocion se llevara a cabo a través
de venta directa, redes sociales y anuncios de display; y la distribucion se realizard mediante
exportacion indirecta o envios, de acuerdo con la ubicacion de los clientes.

4. Los procedimientos mas adecuados en este contexto son la planificacion integral del flujo
de importacion y comercializacion de zapatillas deportivas, con especial atencion a las
caracteristicas de los productos, la verificacion de su calidad, la seleccion de proveedores,
la capacidad de almacenamiento y el control de inventarios para una distribucion eficiente.
Asimismo, es importante planificar las importaciones en funcion de las necesidades de los

clientes y los sistemas de la empresa.
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5. Laconformacion de la estructura de organizacion de la empresa LION-10 es 6ptima porque
involucra a los socios como parte del personal esencial. Debido a la razén social de la
empresa, implica la participacion activa en la toma de decisiones como Sociedad de
Responsabilidad Limitada en la Junta de Socios. E1 nivel de compromiso y exigencia de
los cargos esenciales, se ven justificados con la remuneracioén y los beneficios sociales,
mientras que los cargos eventuales se mantienen con una gestion adecuada en cuanto a las
habilidades requeridas y la sinergia de todos los miembros, se orienta mediante la filosofia
de la empresa.

6. El proyecto presenta una rentabilidad y viabilidad financiera en un escenario esperado con
un VAN de Bs1.042.615,79, una TIR del 15% y una PRI de 3 afios; en el analisis de
sensibilidad, se muestra que con un escenario optimista se obtiene un VAN de
Bs1.331.614,06 y una tasa de rendimiento del 32 % lo que asegura valores positivos
significativos para la empresa, es asi que, en un escenario pesimista, los datos obtenidos
son negativos con una VAN -Bs363.032,37 y una TIR del -42%. La rentabilidad del negocio
estd en funcidn a la cuota de mercado que se vaya a abarcar, es asi que, si la cuota supera
el 10% del total de la demanda del mercado, los resultados para la presente idea de negocio

serdn muy positivos.



106

RECOMENDACIONES

1. Utilizar Alibaba como medio de importaciéon mayorista inicial por la amplia red de
proveedores, precios, productos, un sistema robusto de seguridad y por su antigiiedad con
un sistema global sélido de flujo de efectivo, pero si se busca importar productos en
menores volimenes o especializados, se puede optar por sitios similares como Global
Sources, DHgate, AliExpress, Made-in-China y 1688.com.

2. Solicitar al proveedor documentos de respaldo como certificados de autenticidad y pruebas
de calidad, es posible contratar a un profesional en China que realice una inspeccion fisica
del producto en la fabrica del proveedor. Este paso adicional aumentara la confianza en el
producto y el proveedor, aunque implica un costo extra que puede prevenir problemas
futuros.

3. Verificar la reputacion del proveedor, su historial de transacciones y las resefias de otros
compradores antes de cerrar un trato. Asegurar que el proveedor cuente con certificaciones
como Gold Supplier of Trade Assurance que puede reducir riesgos y una relacion comercial
mas segura.

4. Proteger las transacciones en el proceso de importacion con métodos de pago seguros como
el sistema Trade Assurance de Alibaba, tarjetas de crédito y giros bancarios que aseguran
la devolucion del dinero en caso de incumplimiento de condiciones, esto ofrece una mayor
seguridad a los socios sobre la gestion de los fondos.

5. Optar por la constitucion de una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) que ofrece
la ventaja de limitar la responsabilidad personal de los socios, garantizando que solo el
capital aportado esté en riesgo. Esto no solo protege el patrimonio personal de los socios,
sino que también facilita la gestion del capital de trabajo, permitiendo una mayor
optimizacion en la utilizacion de los recursos para la importacion de productos. Ademas, al
contar con una estructura legal so6lida, la empresa podra acceder con mayor facilidad a
financiamiento externo, favoreciendo su crecimiento y expansion en el mercado.

6. Conocer a profundidad al sector y las caracteristicas del producto es fundamental antes de
decidir importar algin producto, esta para poder realizar una seleccion adecuada al negociar
con los proveedores. Esta comprension permitira ajustar las estrategias de negocio de forma
mas flexible y eficiente.

7. Conocer de manera detallada los procedimientos de importacion y comprender estos

procedimientos no solo facilita la importacion, sino que prepara a la empresa para un
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crecimiento futuro, abriendo la posibilidad de evolucionar hacia la creacion de industrias
relacionadas.

Gestionar eficientemente los inventarios, dado que el 95% de la inversion se destina al
capital de trabajo, evitando un exceso de stock que afecte la liquidez del negocio. Negociar
mejores plazos con proveedores facilitard un flujo de caja mas saludable.

Obtener divisas en casas de cambio o utilizar plataformas para pagos internacionales en
dolares, teniendo en cuenta las comisiones y tasas de cambio, es recomendable monitorear
el mercado para doélares en momentos mas favorables, optimizando asi los costos de las
transacciones, otras opciones no tradicionales son las plataformas de criptomonedas, el uso
de billeteras digitales con soporte para divisas extranjeras que permiten acceder a dolares y
realizar pagos.

Evitar la programacion de importaciones durante enero y febrero, ya que en este periodo se
celebra el Afio Nuevo Chino, que afecta significativamente la producciéon y envio debido al
cierre masivo de fabricas por varias semanas, como también en la Semana Dorada en
octubre, por el Dia Nacional de China. Es igual de importante planificar las importaciones
de manera eficiente en noviembre y diciembre por la alta demanda de productos a nivel
mundial en ese periodo.

No depender excesivamente de los préstamos bancarios como fuentes de financiamiento
externo, ya que puede generar una carga financiera significativa debido a los intereses altos
en casos de préstamos para actividades comerciales.

Negociar precios y condiciones con los proveedores es fundamental para maximizar la
rentabilidad de la importacion. Se recomienda revisar varios proveedores y solicitar
descuentos por volumen o condiciones de pago flexibles que mejoren los margenes de

beneficio.



