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ANEXOS

Anexo 1

Camara Industrial de calzado

Hogar directorio de calzado  Bolsade trabajo v  Mercado Precios Escuelade calzado v  Agencia digital

HORMAM
NEGOCIO

Acceso

. R - s =3
Busca trabajo o consigue talentos especializados en

] " A -
Encuentre todas las empresas de calzado en

Latinoameérica = o calzado. =
(Fabricas, proveedores, camara y escuelas) l NS V‘ L=
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Hogar directorio de calzade  Bolsade trabajo v Mercado  Precios Escueladecalzado v Agencia digital

Acceso

NEGOCIO

Estamos afiliados a la CICEG

Camara de la Industria del
Calzado del Estado de
Guanajuato

CICEG

& @ -

MISION VISION VALCRES
"Estimular el desarrollo econdmico a traves "Ser el principal habilitador de crecimiento - Entusiasmo - Disciplina « Integridad «
de lainvestigacion, aplicacion y creacion de de las empresas del sector calzado en Competitividad
soluciones para las principales barreras de las LATAM",

empresas del sector calzado”

Fuente: Trabaja con paises Colombia, Ecuador, Perti, Espafia, Estados Unidos, Chile, Argentina, Costa Rica,
Guatemala, México, pero recopila y distribuye informacion de distintos paises de Latinoamérica, segun datos
proporcionados por alianzas con estos paises y sus instituciones con informacion relevante para la industria de

calzados.
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Anexo 2
Ley de Micro y pequeiias empresas

Fuente: Asamblea Legislativa Plurinacional
Anexo 3

Reglamento de la Ley Municipal Autonoma de Bermejo N 278/2023

GOBIERNO AIITONOM0\
MUNICIPAL DE BERMEJO

&5

REGLAMENTO DE LA LEY MUNICIPAL A
278/2023 “EY E DESUENTO DE LQuIERet y
CENTROS COMERCIALES DE DOMINIO Y 0TRAS
DEPENDENCLAS DEL GOBIERNO AUTONoMo
MUNICIPAL D BERME}0”

Fuente: Sitio web del Gobierno Autéonomo del Municipio de Bermejo
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Anexo 4

PIB y PIB per capita 2023-2024

= [aRazon Economia

Portada Nacicnal Voces  La Revista Ciudades Marcas Eccnomia Munc

Bolivia cerré 2023 con un PIB
nominal de $us 46.713 millones,
5% mas que en 2022

El viceministro de Politica Tributaria, Jhonny Morales, dijo que es una muestra de
que el modelo econémico es sostenible.

20000

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadistica)

PIB per capita 2023-2024

Oruro lidero6 el crecimiento regional en 2023 con
7,84% y Tarija se contrajo

Economia
CRECIMIENTO mirico; Lo T @
| ECONOMICO

DEPARTAMENTAL 2023

‘ Oruro [N 7,84%
‘ Chuquisaca [N 5,51%
! Beni [N 5,36% =S
Santa Cruz [ 3,71% S =
‘ Cochabamba [ 2,83%
LaPaz [l 2,23%
Potosi | 0,45% B
Pando | 0,34%
‘ Tarija | -0,38%

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadistica)
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Anexo 5

Formulacion objetivo o estructura tedrica

Los componentes del planteamiento consisten en una estructura objetivo/tedrica,
modelos analiticos, preguntas de investigacion, hipdtesis y factores o caracteristicas que

influyen en el disefio de la investigacion
DIMENSIONES DE LA CALIDAD DEL SERVICIO
1. Calidad

En términos generales, la calidad de un producto se entiende como la medida de su
excelencia. Se puede contemplar desde diversas perspectivas (Garvin, 1988, Gronross, 1982 y
Lind, 1987). Entre las cuales est4 la transcendente, las especificaciones del producto y otras
dimensiones de la calidad subjetiva como las necesidades personales, sus expectativas y las
experiencias de los consumidores para poder determinar la calidad en el servicio también se

deben apreciar las dimensiones de la calidad.

Las cinco dimensiones generales que influyen en la evaluacion que el cliente hace de la
calidad del servicio. Teniendo en cuenta que la empresa debe seguir una orientacion al
consumidor para conseguir una medicion mas objetiva de la calidad pueden considerarse las

siguientes dimensiones desde el punto de vista de los consumidores (Zeithaml et al., 1993).

2. Accesibilidad. Las empresas de servicios especialmente deben facilitar que los clientes
contacten con ellas y puedan recibir las prestaciones que desean.

3. Capacidad de respuesta. Se entiende por tal la disposicion a atender y dar un servicio
rapido. Los consumidores cada vez somos mas exigentes en este sentido. Queremos que se
nos atienda sin tener que esperar.

4. Comprension del cliente. Se sobreentiende que las organizaciones orientadas al
consumidor deben esforzarse por atenderlos, teniéndolos permanentemente en su punto de
mira. Ello supone, obviamente, detectar necesidades y poner todos los medios para tratar de
satisfacerlas.

5. Comunicacion. Las empresas deben escuchar a sus clientes e informarles en un lenguaje
comprensible. La forma en que los consumidores se comunican con las empresas. Respecto
al lenguaje comprensible, esta recomendacion es particularmente importante en empresas

que presten servicios profesionales.
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Cortesia. Esta dimension se resume en la capacidad de prestar atencidon, consideracion,
respeto y amabilidad en el trato con los clientes. En algunos servicios la cortesia forma parte
de un beneficio basico.

Credibilidad. Los proveedores de los servicios deben proporcionar imagen de veracidad y
honestidad. La intangibilidad de los servicios, y en especial su caracteristica de credo, hacen
que los consumidores carecen de elementos tan objetivos como las caracteristicas de
busqueda para valorar los productos. La credibilidad es unas caracteristicas que los
proveedores de los servicios se ganan a base de tiempo atendiendo satisfactoriamente a los
consumidores. También pueden acudir a algunas estrategias de tangibilizacion, como las que
se han expuesto en el capitulo.

Elementos tangibles. Los componen las instalaciones, los equipos, las personas y su
aspecto, y el material de comunicacion. En las instalaciones los consumidores se fijan en los
edificios, en su estilo, tamano, acceso, localizacion y decoracion. El aspecto de las personas
es importante, lo que explica que algunas organizaciones que prestan servicios uniformen a
sus empleados.

Fiabilidad. Por ella se entiende la habilidad para ejecutar el servicio prometido sin errores.
Los consumidores pueden preguntarse si

Seguridad. Los consumidores deben percibir que los servicios que se les prestan carecen de

riesgos, que no existen peligros ni dudas sobre la bondad de las prestaciones.

Estas dimensiones de calidad pueden estar correlacionadas. De hecho, pueden resumirse en

cinco:

PRINCIPALES DIMENSIONES DE LA CALIDAD DEL SERVICIO

) Aspectos de los recursos materiales, equipos, personal y materiales
Elementos tangibles o
de comunicacion.

Los conocimientos y la cortesia de los empleados y su capacidad

Fiabilidad o
de influir confianza.
Capacidad de Voluntad de ayudar a los clientes y de prestar el servicio
Respuesta rapidamente.
La capacidad de prestar el servicio promedio con seguridad y
Seguridad

correctamente.
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Empatia

La capacidad de prestarles a los clientes atencion individual y

cuidadosa.




Dimensiones de la calidad:

Las percepciones de
los consumidores

Factores que afectan
las percepciones

Dimensiones de la
calidad

[
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Encuentro con los
proveedores

Adaptabilidad

Espontaneidad

Evidencias del
servicio

Calidad del servicio

Seguridad

Elementos tangibles

Capacidad de
respuesta

Fiabilidad

Empatia
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Ramificaciones de las dimensiones de calidad del servicio o flor del servicio:

Conocimiento de los empleados

— Seguridad Atencion de los empleados

Habilidad para inspirar
credibilidad y confianza

Instalaciones fisicas

Apariencia fisica

|

— Elementos tangibles —

Materiales

[

e E

= Prestar un servicio adecuado

Atencion con prontitud

|

— Capacidad de respuesta . Tratar solicitudes

Responder a preguntas y quejas
de los clientes

I

Solucionar problemas

= Conocimiento de los empleados

— Fiabilidad m  Atencion de los empleados

Habilidad para inspirar
credibilidad y confianza

Nivel de atencion personal y
adpatada al gusto del cliente

- Empatia — Buena comunicacion

Comprension al cliente



Anexo 6

Mercado de calzado deportivo:

Anexo 7

Resultados del Censo de Poblacion y Vivienda 2024 en Tarija

Alto

Medio -

Bajo

L]

Tamaiio del mercado por geografia, global, 2021

GraficoN° 1

Fuente: Mondor Intelligence

Fuente: Instituto Nacional de estadistica

Tabla N° 1

(En nimero de personas)

[EYITARIJA 534.348
Tarija 238.942
Yacuiba 97.577
Carapari 15.650
Villamontes 46.010
Uriondo 15.954
Yunchara 4.763
Villa San Lorenz( 30.352
El Puente 9.504
Entre Rios 20.846
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Anexo 8

Entrevista con experto en la industria

La entrevista se realiz6 en fecha 12 de mayo de 2024 a las 19:30 p.m.
Informacion Profesional:

Area geografica de experiencia: Bolivia -Bermejo

Instrucciones: Por favor, responde a las siguientes preguntas basadas en tu experiencia como

experto en la venta de zapatillas deportivas y la interaccion con clientes.

1. ;Qué tipo de calzado tiene mayor demanda en el municipio de Bermejo, ;entre las

zapatillas deportivas, casuales, sandalias y calzados de vestir?

Las zapatillas deportivas salen todo el afio, mas en temporada de invierno, que es mayo, junio

y julio que salen todo el tiempo.
2. (Qué tipo de caracteristicas en las zapatillas busca la gente?
Que el material sea de calidad, modelos nuevos y que llamen la atencion
3. ¢(Qué tipo de clientes tiene usted en su negocio?

La mayoria vienen de la Argentina sea Buenos Aires, Mendoza, Salta, Jujuy., del cien por
ciento, el 95 por ciento es de alld y otros revenden el producto en Tarija Cercado, Yacuiba,

otros aqui en Bermejo o son de aqui y lo van a revender por media docena, por unidad.
4. ;Quiénes son los mejores proveedores?

Los chinos, en diferentes variedades de mercaderias.
5. ¢Por qué importar y no producir?

Producir seria lo mas conveniente, pero requiere mucha inversion para construir una fabrica y

conseguir toda la maquinaria.
6. ¢;Por qué no comercializar los productos nacionales?

Porque no abastecen, no producen en las cantidades que se requiere y también la calidad en

cuanto a las zapatillas deportivas falta mejorar y también los recursos a mi parecer.
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7. ¢Qué le interesa mas al cliente entre la: marca, calidad, precio, modelo,

innovacion?

Al cliente le interesa més la calidad, no interesa a veces cuanto cueste, lo que les importa es la
calidad y también los modelos nuevos cada mes, actualmente hay marca que han superado a
marcas mundialmente reconocidas. Los calzadores deportivos I- RUN poseen mejor calidad
que zapatillas deportivas como Adidas o Nike que cuestan desde 300 a 500 bs. Incluso se llega

a mencionar que las zapatillas de marcas reconocidas parecen ser solo imagen.

8. (Usted provee zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo?

9. ¢;Desde hace cuantos afios?
Tengo experiencia de mas de 20 afios, pero en el municipio de Bermejo como unos 7 afios.
10. Qué es lo que necesité para iniciar en el la venta de zapatillas deportivas?

Lo principal es el capital, en caso de no tener capital, se requiere un préstamo del Banco para

poder financiar la compra de todo.
11. ;Cual fue el motivo que le impulso a iniciar en el negocio del calzado?

Anteriormente comerciaba otro tipo de productos, pero la venta de calzado tiene mayor

movimiento y también deja mayor margen de ganancias.

12. ; Actualmente responde a las necesidades de sus clientes, en cuanto al producto, el

precio, ;la comunicacion y la entrega del producto?

No en su totalidad porque hay una demanda tan grande, pero con lo que podemos en cuanto al

producto lo hacemos.
13. ;Tiene reclamos en cuanto a algunas de estas caracteristicas?

Mayormente no, lo maximo que tenemos es sobre fallas en los zapatos a veces impares, a

veces tallas equivocadas o con algunos pares faltantes.
14. ;Qué imagen se busca transmitir a los clientes con la tienda que tiene?

La buena exhibicién, iluminacién, ordenado, los distintos modelos.
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15. ;Cuales son los elementos mas importantes de la tienda que posee?
Modelos exclusivos que no tienen otros vendedores
16. ;De qué elementos carece a comparacion de la competencia?

También tienen modelos exclusivos que nosotros no tenemos, es como se maneja la

competencia con nuestros proveedores porque no podemos ofrecer todos lo mismo.

17. En cuanto a los precios, ;Cual es el promedio de los precios de las zapatillas

deportivas por unidad que oferta?

Precios en Bs.

20-50 bs. | 60-100 bs. 110-160 bs. | 210-350 bs. | 410-500 bs.

Eleccion X X

18. En cuanto a los precios, ;Considera en qué nivel considera que se encuentra?

Calidad

Gama alta

(precios caros)

Gama media

(precios medios)

Gama baja

(precios altos)

Eleccion

X

19. ;Cuales son las caracteristicas mas buscadas en zapatillas deportivas?
Las zapatillas con planta Treeking goma, planta liviana, tejitas o llamadas capelladas.
20. ;Cuales son las caracteristicas de las zapatillas deportivas de la competencia?

Hay mercado para todo tipo de calzado, la competencia vende calzado més barato y calzado
aun mas caro e inclusive otros tipos de modelos. Y de la misma manera hay proveedores que
tienen productos de distintos precios, algunos llegan a tener hasta en 60 bs. La docena de

algunos tipos de calzado como sandalias u otros.

21. ;| De qué nivel considera que es la calidad de sus productos?

Nivel de calidad Alta calidad Media calidad Baja calidad
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Eleccion

22. ;Qué marcas de calzado son las que se venden mas en el municipio de Bermejo?
La I-RUN, GRASEP en mi conocimiento.

23. En cuanto a los tipos de calzados, ;Cuales son los que mas se venden?

Hormas de calzado | ¢, 44 para nifios | Calzado para Calzado adulto

juvenil

Eleccion

24. ;Cuales son las dificultades mas importantes en el municipio de Bermejo para la

venta de zapatillas deportivas?

No hay problemas, puede ser la falta de capital, a veces las dificultades para el transporte para

el envio del calzado.

25. ;Cuales son las ventajas o los beneficios de vender zapatillas deportivas en el

municipio de Bermejo?
La ventaja mas grande es la zona estratégica en la frontera a mi parecer.
26. ;Se adaptaba a las exigencias de sus clientes?
Si
27. ;Arregla los errores que comete con sus clientes?
No de inmediato, pero si con el tiempo y en cuanto se pueda.
28. ;(La atencion que le brinda a los clientes es de calidad?

Regular, a mi parecer yo considero que doy una buena atencion, de forma amable y con

paciencia.

29. ;Qué atenciones tiene la competencia a diferencia de usted?
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Todo depende de la persona y como quiera atender, algunos son un poco mas serios, otros mas

amables, pero considero que soy el promedio, que trata de forma normal.

30. ;Qué medidas implementas para garantizar una relacion sélida y transparente
con los proveedores y como crees que esto influye en la percepcion de calidad por

parte de los clientes?

La responsabilidad es lo principal, si no hay una buena relacion con el proveedor, puede haber
limitaciones con la cantidad de mercaderia o modelos, asi que una buena relacion garantiza el

continuo abastecimiento.

31. ;De qué manera la capacidad de adaptabilidad a las necesidades y preferencias
individuales de los clientes afecta su percepcion de calidad de las zapatillas

deportivas?

Lo principal es comunicarme con mi proveedor, le comunico lo que ellos solicitan, sea en la

calidad del material o el disefio, se modifica de acuerdo a las solicitudes de los clientes.

32. ;Qué estrategias utilizas para personalizar la experiencia de compra de cada

cliente y cOmo crees que esto impacta en su percepcion de calidad?

La Unica estrategia para facilitar podria ser la de vender y proporcionar la venta al fio, es decir
al crédito. En ocasiones los clientes no tienen todo el dinero al contado y se debe realizar un

pequetio acuerdo para poder mantener un movimiento constante de los inventarios.

33. ;Qué papel juega la capacidad de respuesta a las solicitudes de los clientes en la

calidad del servicio?

Afecta mucho porque si no se puede atender a todos, el cliente se va y si son muchos clientes a
la vez, es muy complicado poder cumplir, aparte de eso el movimiento es desde muy temprano

y se va haciendo mas lento a lo largo del dia.

34. ;Qué tipo de informacion se debe proporcionar al cliente para poder darles

confiabilidad?

Las tallas, la disponibilidad, los modelos, el origen, la calidad y asi describiendo todas las

caracteristicas del calzado.
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35. ;Como defines y mides la calidad del servicio en el contexto de la venta de

zapatillas deportivas?

Considero que cuando fallo es al momento de no poder atender a la cantidad de clientes que se
retnen, los hago esperar y es debido a la falta de personal, en otras ocasiones si puedo atender

a todos, pero en otras simplemente se van porque no puedo.
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Anexo 9

Sesion de grupo a clientes del sector
La sesion de grupo fue realizada en fecha 2 de junio de 2024 en el horario de 21:00 p.m.

Responder con sinceridad en cuanto a su experiencia en el ambito comercial de zapatillas

deportivas.

» (Cual es su actividad laboral y su edad?
Eloy: Reventa de zapatillas y 46 afos.
Carmen: Reventa de zapatillas deportivas y 35 afios.
Miguel: Reventa de zapatillas deportivas y 44 afios.

e Confiabilidad

1. ;Qué caracteristicas hacen que un producto sea confiable?

Eloy: También puede ser la marca como Nike, que se gana la confianza en calidad, pero se

puede decir que, si el material es de calidad, le puede ganar a la marca.

Carmen: Para mi se nota en las costuras, cuando sobres salen es muy notorio el mal acabado
por lo menos yo lo veo porque soy muy observador con el calzado que uso y también la planta

que después de una semana ya esta semi liza muestra lo delicado del material.

Miguel: Que la planta no se rompa y no se desgaste de forma dispareja, que los materiales no
se desgasten, que después del lavado no se comience a arrugar, el material debe ser de calidad

para que confie en el calzado

e Calidad del material

2. ;Qué material representa para usted calidad?

Eloy: El cuero que refuerza la punta de las zapatillas deportivas y las plantas acolchonadas o

que no son duras.

Carmen: Las costuradas que se amoldan al pie, reforzadas y las que tienen plantas con un

material que no sea deslizante.

Miguel: I-RUN que tienen un cuero sintético reciclado, son lindas y faciles de lavar
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e Diserio

3. ¢Qué tipo de disefios de zapatillas deportivas le transmiten calidad?

Eloy: Disefos clasicos como el de las ADIDAS, NIKE, MATT MILL A- IR, el disefio de las

A-IR. Los disefios clasicos parte de la moda que va y vuelve.

Carmen: La CAMPUS, aunque son algo diferentes, las ASH, LAS REEBOK, por lo mismo se
nota que todo el mundo usa las clasicas por moda se puede decir, como la JORDAN que antes
solo eran para basquetbolistas, pero ahora todos las usan, sea con cafio o sin cafio porque ahora

son clasicos.

Miguel: Las deportivas CLEVER, coincido con las [-CAX, LAS CONAMORE, las
NIUVALAN, las SALOMON y también coincido en la A-IR. Los disefios clasicos van con

todo, son muy combinables porque gustan que sean funcionales.

e Facilidad de uso

4. (;Qué tipo de caracteristicas en el calzado le resulta dificil de utilizar?

Eloy: Los que tiene cafio alto porque el disefio y por la incomodidad de usarlos. Otro detalle

que me disgusta es cuando no tiene cordones, me incomoda como si

Carmen: Coincido que tampoco me gusta el calzado de cafio alto porque algunas hasta te
llegan a rozar y lastimar los tobillos. Otra cosa que me disgusta son los scratch porque con el
tiempo se desgastan, se llenan de pelusas y arruinan el disefio, no son de mi agrado y tampoco

las que son de un material gamuza porque se arruinan al lavado.

Miguel: El calzado con cafio alto porque se ven bien y todo, pero son incomodas de poner y
requieren mas cuidado, el calzado con un material dificil de lavar es lo mas frustrante, que el

material se arruine a la primera lavada.

5. ¢Qué caracteristicas en el calzado lo hacen mas sencillo de usar?
Eloy: Qué la tela, el material permita que el aire entre.
Carmen: Coincido que sea facil de usar.

Miguel: El material que sea facil de lavar, que poner como las Huarache, las zapatillas

elasticas.

e Qué el precio justifique el valor del producto
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6. ;Qué hace que unas zapatillas deportivas valgan lo que cuesta, de acuerdo a las

anteriores caracteristicas?

Eloy: Yo me voy por la calidad.
Carmen: Personalmente yo me dejo llevar por la marca.
Miguel: La calidad, durabilidad, disefio, la marca.

7. ¢(Cuando fue la ultima vez que adquirié zapatillas deportivas y en donde?
Eloy: Hace 1 semana, aqui en Bermejo.
Carmen: Hoy también aqui de la Chalana.
Miguel: Hace 3 dias de mi proveedor que me atiende en su deposito.

8. ¢Cuales son las caracteristicas minimas que debe tener las zapatillas deportivas
para que las pueda adquirir?
Eloy: Calidad y disefio.
Carmen: Durabilidad y comodidad.

Miguel: Durable, buen disefio, marca y buen precio.

Dimensiones de la calidad- Las cinco dimensiones generales que influyen en la evaluacion del

cliente hace a la calidad del servicio

e Seguridad
9. ¢;Qué se requiere para brindarte un servicio de calidad a la hora de adquirir

zapatillas deportivas?
Eloy: Qué el personal sea atento, serviciales, que haya un servicio pre venta y post venta

Carmen: Me agrada la buena atencidn, que tengan en cuenta los detalles, por ejemplo, en
Buenos Aires en las tiendas de Nike, uno puede entrar y ver todo, pero hasta que te quedas
viendo un modelo o disefio, el personal se queda a tu lado y te muestra los calzados, que si van
con lo que te gusta inicialmente e inclusive calzado que estaba de promocion, preocupandose

constantemente si quiero otro con algun detalle diferente y asi.
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Miguel: Un trato personalizado, por ejemplo, tengo un proveedor de calzado que es muy
atento y me manda fotos cada vez que llega nuevo calzado para que pueda ver si me gusta y

personalmente es algo que me agrada porque es un trato mas cercano

e Elementos tangibles
10. ;Qué importancia le da a la apariencia de un establecimiento de venta de

zapatillas deportivas del 1 al 10? ;Por qué?

Eloy: Una importancia de 9 por la distribucion del calzado, que se separe por marca o por
modelo me permite tomar una mejor decision. Cuando no hay orden, te da una imagen, es

decir transmite que no se puede confiar en lo que me vayan a ofrecer.
Carmen: Por lo menos para mi un 10 y que sea ordenado.

Miguel: Bastante, algo que me llama mucho la atencion es la forma en la que exhiben el
calzado, cuando ponen los modelos muy juntos uno al lado del otro, no se alcanza a
diferenciar y parece mas un desastre y lo ideal es que puedas diferenciar las zapatillas para
escoger y que no te maree tanta variedad y bueno, cuando el lugar no se ve bien, uno ya se

hace una idea del riesgo que implica adquirir algo en ese lugar.

11. ;Qué es lo que le ha impulsado a realizar una compra o no, de zapatillas
deportivas en los establecimientos que ha visitado?
Eloy: Si
Carmen: Si, porque estaba desordenado y no habia variedad.
Miguel: Si
12. (El personal ha sido causante de que desista de realizar una compra? ;La
situacion se ha dado mas de una vez?
Eloy: Si, pero solo una vez
Carmen: Si, pero solo una vez
Miguel: Si, mas de una sola vez
13. ;Qué debe tener un establecimiento para que su estructura sea comoda para su
experiencia?
Eloy: Que se encuentre ordenado
Carmen: Que se encuentre ordenado y tenga buenas marcas

Miguel: me gusta que tenga una buena iluminacion
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e Capacidad de respuesta
14. Generalmente el personal del establecimiento que ha visitado, ;Le han atendido
de manera rapida le ha hecho esperar?
Eloy: La atencion ha sido rapida por haber ido temprano
Carmen: En mi experiencia no, estuve esperando porque habia mucha gente
Miguel: Fueron regular, si habia unas cuantas personas

15. (El personal suele comunicarle respecto a alguna demora?
Eloy: No
Carmen: Si, pero no siempre cumplen con esos tiempos.

Miguel: No
16. ;Usted prefiere que el personal le dé una atencion agil o que personal se tome el
tiempo de acompaiiarlo mientras define lo que desea?
Eloy: Qué se tomen el tiempo de acompaniar en el proceso
Carmen: Coincido, que sean atentos en todo el proceso.
Miguel: Prefiero una atencion personalizada, que el personal me ayude a escoger, que me
proporcione las distintas tallas.

17. ;Qué tiempo le suele dedicar a la eleccion de zapatillas deportivas?

Eloy: El tiempo minimo 20 minutos y como méaximo una hora, yo si requiero tomarme mi
tiempo.

Carmen: En lo minimo 10 minuto y de méximo 30 minutos, no soy mucho de verlo y re verlo.
Miguel: Media hora como minimo y una hora como maximo, en lo que me pruebo, camino,
me saco fotos y a veces no es suficiente para convencerme de adquirir el calzado.

18. ;Como reacciona el personal ante el tiempo que usted le dedica a su eleccion?
Eloy: A veces se perciben las miradas entre el personal, por el tiempo que uno se toma y es
incdmodo, pero ser valora cuando existe el personal que es paciente.

Carmen: Bien ya que no me tomo mucho tiempo a diferencia de los demas.
Miguel: Se ven molestos a veces, con una cierta actitud, pero al final yo quiero tomar una
buena decision y termino pagando yo.

e Fiabilidad

19. (El personal respondio a sus dudas en el ultimo establecimiento que visito?
Eloy: Si

Carmen: Si
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Miguel: No
20. ;Siente que el personal estaba capacitado para atenderle y solucionar sus
peticiones?
Eloy: Si
Carmen: No del todo, porque aqui no saben a detalle, si les consultas de un modelo con
caracteristicas particulares, se pierden o para librarse de ti, dicen que no lo tienen a pesar de
que el modelo esta ahi exhibo y en otro color. Posiblemente por la mal distribucion.
Miguel: No
21. ;Ha experimentado algun problema en algun establecimiento de venta de
zapatillas deportivas?
Eloy: Disgustos no, pero si errores como que me hayan dado un par con distintas tallas, pero
que se corrigidé cuando lo hice notar.
Carmen: No
Miguel: No
22. ;Qué tipo de acciones por parte del personal debe recibir para considerarla como
una buena atencion?
Eloy: Que sean atentos, calidos, que me informen, aconsejen y haya un buen trato.
Carmen: Coincido.
Miguel: Coincido.
23. ;Generalmente percibe que el personal se preocupa por su satisfaccion el servicio
que el brindan?
Eloy: No
Carmen: No, solo les interesa el dinero.
Miguel: No
24, ;Cual de las siguientes opciones valora mas a la hora de adquirir zapatillas
deportivas?
El conocimiento del personal
Atencion del personal
Habilidades para inspirar confianza
Eloy: Habilidades para inspirar confianza y atencion del personal.
Carmen: Conocimiento del personal

Miguel: Atencién del personal y habilidades para inspirar confianza
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25. Si pudiera cambiar algo de la atencion por parte del personal a la hora de
adquirir zapatillas deportivas, ;Qué cambiaria?
Eloy: Que tengan mayor conocimiento y sus habilidades para generar confianza.
Carmen: La atencion del personal

Miguel: La atencidn del personal
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Anexo 10

Investigacion de mercados
1. Investigacion de mercados

Una investigacion de mercados es crucial para comprender el entorno en el que opera un
negocio, identificar oportunidades, anticipar riesgos y desarrollar estrategias efectivas para
alcanzar los objetivos comerciales para los clientes, reconociendo sus gustos y necesidades,

recopilando informacién crucial para comprender el entorno y tomar decisiones informadas.

Segun Malhotra, la investigaciéon de mercados es “la identificacion, recopilacion,
analisis y difusion de la informacion de manera sistematica y objetiva, con el propodsito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y

oportunidades de mercadotecnia”

En la presente idea de negocio, se identifica cudles son las caracteristicas de calidad
importantes del servicio de comercializacion de zapatillas deportivas que los clientes valoran
mas, en base a una recoleccion de la informacion descubrir las necesidades insatisfechas de los

clientes y convertirlas en una fortaleza.
1.1.Definicion del problema

El comercio de zapatillas deportivas a nivel nacional se encuentra entre la produccion
nacional y las importaciones, donde lo mas conveniente esta en las importaciones por el gran
capital que exige producir calzado, pero también porque en el mercado el calzado nacional no
tiene calidad sobre todo en zapatillas deportivas que exigen los exigentes clientes actuales, ni la
variedad de modelos y tampoco produce en las cantidades que se necesitan segun expertos en

la venta de calzados.

Para ingresar en el comercio de zapatillas deportivas se requiere de un gran capital, sea
propio o financiado por el banco, para acceder a los productos, acceder a una cartera de clientes
y poder costear un alquiler. Al momento de comenzar a comerciar se requiere de variedad de
modelos, dirigirse a un segmento que busca calidad y no interesa el precio, un punto medio o
dirigirse a los que buscan un precio bajo y no les interesa la calidad. Sumado a esto se requiere
de una atencidn rapida ya sea para proporcionar el servicio o para solucionar los errores y mucha

amabilidad y paciencia con los clientes. La comunicacion répida del consumidor al ofertante de
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zapatillas deportivas, es crucial para expresar sus necesidades y deseos para que estos sean

transmitidos al fabricante y se pueda producir el calzado con esas caracteristicas.

Algo que ha beneficiado al comercio de zapatillas deportivas es la ubicacion estratégica
en la frontera que permite que una gran cantidad de personas se provean de productos, en el
municipio de Bermejo que por el dindmico mercado actual atrae a comerciantes de Tarija
Cercado, Yacuiba y Buenos Aires, Jujuy, Mendoza y Salta. Es entonces que los clientes valoran
la calidad y la variedad de modelos, en el mercado de Bermejo son muy buscados los
distribuidores de marcas como [-RUN, A-IR, las zapatillas deportivas que mas se demanda a
nivel general es el calzado juvenil y adulto segliin lo expresado por los actuales expertos en el
mercado. Esta informacion se confirma por mi parte debido al conocimiento que poseo del

sector debido a familiares que se encuentran en el sector.

Algunas dificultades que tienen los clientes respecto a la compra de zapatillas deportivas
son en ocasiones las fallas en las tallas, defectos en el calzado (se encuentra deformado o se
repite un lado del calzado y falta el otro para formar el par), que el ofertante no explique las
caracteristicas como el material, el origen, la durabilidad, entre otros que son necesidades que
no se han satisfecho en su totalidad y que se espera por parte de los ofertantes. No todos los
ofertantes de zapatillas deportivas ofrecen estrategias para acceder a las zapatillas deportivas,

los clientes valoran a los que facilitan el acceso mediante la compra un crédito.

El mercado actual falla en la atencion rapida y solucion inmediata de los errores, en la
variedad mensual de modelos y en ofrecer continuamente zapatillas deportivas con
caracteristicas que esperan el material sea resistente al lavado manual, que el calzado sea
reforzado (que sus uniones sean costuradas y no pegadas), que el calzado sea transpirable, hay
preferencia por la plantilla trekking (plantilla que amortigua, se adapta y soporta mejor el pie
para mas estabilidad y reduccién de la fatiga), planta liviana y capellada costurada (parte que

envuelve y protege el pie). Se visualiza la informacion completa en el (anexo 8)

Segin el Analisis Cualitativo del Mercado de Zapatillas deportivas el Tamafio y
Crecimiento del Mercado al nivel global, de zapatillas deportivas esta valorado en USD 116,82
mil millones en 2024 y se proyecta que alcance USD 146,48 mil millones para 2029, a un ritmo
de crecimiento anual compuesto (CAGR) que expresa el crecimiento del indicador determinado

respecto al nivel de afios anteriores es del 4,63% durante el periodo de prondstico.
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América del Sur es el mercado de mas rapido crecimiento, impulsado por la creciente
conciencia sobre la salud, el aumento de los ingresos disponibles y la popularidad de los

deportes.

Entre las tendencias clave, se encuentra la creciente participacion en actividades
deportivas e influencia del athleisure donde los consumidores buscan zapatillas deportivas de
disefio que combine elementos deportivos con estilos casuales. Otra tendencia es el aumento de
la demanda de calzado para correr y caminar, la mayor preferencia por zapatillas deportivas
comodo y atractivo entre las mujeres y la popularidad del athleisure entre todos los grupos de

edad.

La incidencia de estas tendencias en generar oportunidades de negocio para enfocarse
en el mercado sudamericano, especialmente en Brasil y el desarrollar zapatillas deportivas de
disefio que siga la tendencia athleisure, responde a las tendencias anteriormente mencionadas,
el ofrecer calzados comodos y atractivos para mujeres y vender a través de canales de comercio

electronico.

Segtin el informe de investigacion de mercados y asesoramiento de Mondor Intelligence
(Anexo 6), menciona que los principales actores en el mercado de zapatillas deportivas son

NIKE, ADIDAS, PUMA, UNDER ARMOUR a nivel global. (Intelligence, 2024)

También ser recabd informacion de clientes de negocios de venta de zapatillas deportivas
y se recabd informacion sobre sus percepciones sobre las dimensiones de la calidad de servicio
entre las cuales valoran principalmente para la adquisicion la calidad del material, la marca y
disefio, que sean tanto para entrenar como para el uso diario. Las caracteristicas especificas que
les satisfacen incluyen suelas suaves y pronunciadas y disefios deportivos y casuales mientras
sean nuevos en el mercado. La marca del calzado también juega un papel importante, con una
preferencia destacada por los distribuidores de marcas como CLEVER, [-CAX, GRASEP,
CONAMORE, NEWBALAN, I-RUN. La durabilidad es otro factor critico, con una de vida util
de al menos dos a tres afios, y los materiales preferidos incluyen cuero, costuras reforzadas y

suelas resistentes al desgaste.

En cuanto al proceso de compra, hay preferencia por los establecimientos ordenados,
bien iluminados y con una buena disposicion de los productos. Se valora la atencion

personalizada y detallada del personal, destacando la importancia de la paciencia y el
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conocimiento sobre los productos que venden. Existe una primacia general por la compra en
tiendas fisicas debido a la posibilidad de probar y evaluar el calzado personalmente. Una buena
atencion incluye la atencion de manera rapida y que el personal los acompaifie durante la
seleccion. A pesar de que muchas veces perciben una falta de interés genuino por parte del
personal en cuanto a su satisfaccién y poco personal para atender de manera agil. Se visualiza

la informacion completa en el (anexo 9).
1.2.Planteamiento del problema

Analizando el mercado actual de zapatillas deportivas, en cuanto a fiabilidad, hay
frecuentes fallas en el producto, afectando la confianza del cliente. La capacidad de respuesta
es deficiente, con una falta de atencidon rapida y soluciones inmediatas a los errores. Los
elementos tangibles, como la estructura y disposicion de los establecimientos, la empatia es otra
area problematica, ya que los clientes perciben una falta de interés genuino del personal y el
insuficiente personal para brindar un buen servicio. Ademas, en la dimension de seguridad, los
clientes demandan que el personal tenga conocimientos sobre el producto, afectando

negativamente su decision de compra y percepcion del distribuidor en cuanto a su capacidad.
1.3. Formulacion del problema

(Cudles son las deficiencias en las dimensiones de calidad del servicio para la
satisfaccion del cliente en el municipio de Bermejo en la comercializacion de zapatillas

deportivas importadas en la gestion 2024?
1.4. Hipotesis

Las dimensiones de capacidad de respuesta y disposicion de una atencioén cuidadosa son
donde se hallan deficiencias por parte de la competencia que inciden en la calidad del servicio
que reciben los clientes respecto a la compra de zapatillas deportivas en el municipio de

Bermejo.

1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo General

Determinar las deficiencias en las dimensiones de calidad del servicio (disposicion de
una atencion cuidadosa y capacidad de respuesta) en el mercado de zapatillas deportivas en

Bermejo para disefiar una estrategia de mercado.
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1.5.2. Objetivos Especificos

1. Identificar y analizar los errores mas frecuentes de servicio segun la experiencia de los
clientes.

2. Analizar la influencia de los elementos tangibles en las decisiones de compra de los
clientes.

3. Investigar las expectativas de los clientes respecto a la rapidez de la capacidad de
respuesta en la atencidn y su influencia en su experiencia de compra.

4. Determinar el impacto de la actitud cortés y el conocimiento del personal en la
experiencia del cliente durante la prestacion del servicio.

5. Explorar las percepciones de los clientes respecto a la disposicion de una atencidon
cuidadosa del personal al prestar el servicio.

1.6. Enfoque metodologico de investigacion de mercados

Los métodos de acuerdo al nivel de profundidad en la investigacion que se usaron son
el enfoque de investigacion exploratoria qué se usé inicialmente para los pasos previos y la
formulacion del problema respecto a la calidad del servicio en la comercializacion de zapatillas
deportivas, también tendra un enfoque descriptivo para identificar las caracteristicas en cuanto
a las deficiencias en las dimensiones, siendo el método elegido para la recopilacion de la
informacion, la entrevista y la encuesta. Es importante resaltar que se realizara una prueba piloto
para definir la muestra y una prueba piloto para el cuestionario, el cuestionario contara con la
primera pregunta como filtro para orientar la recoleccion de informacion directamente al sector
del comercio de zapatillas deportivas y no a aquellas personas que no se encuentran activas en
el sector para evitar la recoleccion de informacion erronea o desactualizada., permitiendo que la
informacion obtenida en el cuestionario sea actualizada debido a que el sector se renueva

constantemente.
1.7. Determinacion del mercado
1.7.1. Poblacion

El presente Plan de Negocio es en el municipio de Bermejo, tiene 36.967 habitantes en
el 2024 segun los resultados preliminares realizada por el Instituto Nacional de Estadistica, en
la frontera internacional con la Reptblica Argentina. (Tarija, 2024) Dato que se puede observar

en (Anexo 7)
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1.7.2. Segmento

Segun datos rescatados de la pagina oficial del Gobierno Autdbnomo Municipal de
Bermejo (Anexo 13) los datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadistica describen que del
(100%) de la poblacién ocupada, el (22%) son los trabajadores de los servicios y vendedores
del comercio. La poblacion es finita en el municipio de Bermejo y se orientara a un subconjunto
representativo dedicado a la compra de zapatillas deportivas en cantidad (por docena) para
revender en otros lugares, las personas dedicadas se encuentran dentro del sector del comercio

y son parte del 22 % que significaran 8.132 personas. (Bermejo, Historia de Bermejo , s.f.)
1.7.3. Muestra

Determinacion del tamafo de la muestra que para el calculo se aplicara el muestreo aleatorio

simple.

Nomenclatura

N = Poblacion total N = 72 o N * p*q

p = Probabilidad de éxito el *(N—l) + 72 *D *q

q = Probabilidad de fracaso
z = Valor del normal dado un nivel de confianza
e = Margen de error permitido

Este muestreo aleatorio simple, permitird determinar aleatoriamente de manera
proporcional la cantidad de encuestas a realizar en la presente investigacion a personas que se

encuentran trabajando en el sector de servicios y comercio en el municipio de Bermejo.

Para la determinacion del valor de la probabilidad de éxito y de fracaso se realizard una
encuesta piloto compuesta a 15 personas que se encontraran en la zona comercial de las
Chalanas de Bermejo que se dedican actualmente a la actividad de compra y venta de zapatillas
deportivas, de las cuales 14 respondieron que si quedando como el 90% que representaria " p””’
y se tuvo 1 respuesta de no llegando al 1% que representa "'q’’, las encuestas se encuentran en

(Anexo 11). La pregunta es la siguiente:

. Usted estaria dispuesto a comprar zapatillas deportivas de una marca nueva que le

ofrezca una mejor atencion?
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Si NO
Calculo de la muestra:

Datos:

N=18.132

p=0.90

q=0.10
n= (1,96) 2* 8889 * 0,90 * 0,10 = 136
Z=1,96

(0,05) 2* (8889 - 1) + (1,96) 2 *0,90 *0,10
e=0.05

=7
Aplicando esta técnica para reducir el tamafo de la muestra, se obtienen 136 encuestas
para realizar y en el trabajo de campo se realizaron 140 encuestas, teniendo en cuenta que se

actualizod la poblacion debido a la reciente actualizacion de habitantes en Bolivia en medio de

la realizacion del presente Plan de Negocio.
1.7.4. Recopilacion de datos

Las preguntas formuladas para el procesamiento de datos, en las pruebas piloto del
cuestionario para comprender la opinion de nuestro mercado, fue elaborada para el presente Plan

de Negocio y es el siguiente:

Encuesta

Universidad Autonoma Juan Misael Saracho R seT—
Facultad De Ciencias Econémicas Y Financieras
Carrera De Administracion De Empresas

Cuestionario de la calidad del servicio de comercializacion
de "~"Zapatillas deportivas™”

El presente cuestionario tiene como objeto determinar las deficiencias en las dimensiones de
calidad del servicio (disposicion de una atencion cuidadosa y capacidad de respuesta) en el

mercado de zapatillas deportivas en Bermejo para disefiar una estrategia de mercado. La
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recoleccion de la informacion se hard de forma andnima y respecto a su experiencia en los

ultimos seis meses de la gestion 2024.

Continuando con el cuestionario, se podra observar preguntas referentes a la confiabilidad,

elementos tangibles, fiabilidad, disposicion a una atencidon cuidadosa y capacidad de respuesta

del personal a los clientes.

PREGUNTAS

1. ;Ha comprado zapatillas deportivas en los tltimos seis meses?

Si
No

2. ;Con qué frecuencia realiza la compra de zapatillas deportivas?

Cada dia

Dos veces por semana
Una vez a la semana

Una vez cada dos semanas
Una vez al mes

Rara vez

3. (Qué establecimientos de venta de zapatillas deportivas visita mayormente?
Instruccién:
Favor seleccionarlos negocios que frecuenta para la compra de zapatillas deportivas.

Negocio de Zapatillas deportivas [-RUN
Negocio de Zapatillas deportivas CLEVER
Negocio de Zapatillas deportivas [-CAX
Negocio de Zapatillas CONAMORE
Negocios de Zapatillas NEWBALANCE
Negocio de Zapatillas A-IR

Negocio de Zapatillas deportivas ADIDAS
Negocio de Zapatillas NIKE

Negocio de Zapatillas MATT MILL
Negocio de Zapatillas SALOMON
Negocio con varias marcas de zapatillas
Otro

4. (Qué medios prefiere para realizar el pago de su compra de zapatillas deportivas?
Instruccion:
Favor de seleccionar de qué manera prefiere pagar cuando compra zapatillas deportivas.

Pagar mediante deposito mediante cuenta bancaria

Pagar por QR

Pagar en personal en efectivo

Pagar mediante banca movil (aplicacion del banco para pagos rapidos)
Pagar con tarjeta (sea de crédito o débito)

5. ¢Qué valora mas del personal que le vende zapatillas deportivas?
Instrucciones
Favor de seleccionar acciones que valore mds por parte del personal que le vende
zapatillas.
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e Descuentos especiales

La paciencia

Buena atencion antes y después de la compra

La atencion en el deposito de la tienda

Compras al crédito (fiado)

Todas

Otro

6. ;Como le atiende generalmente el personal que le vende zapatillas deportivas?
Instruccion:
Favor de seleccionar las atenciones que usted ha recibido por parte del personal.

e El personal le comunica sobre las demoras

El personal tiene una mala actitud

El personal responde a todas las dudas

El personal tiene conocimientos sobre el producto

El personal no sabe resolver algin problema al comprar zapatillas

El personal tarda en atenderle

7. ¢La actitud del personal ha sido causante de que decida ya no comprar zapatillas
deportivas alguna vez?
Instruccion:
Favor seleccionar una de las opciones que refleje cudntas veces ha decidido no comprar.
e 1-2 veces
3-4 veces
e 5-6 veces
e Mas de 6 veces
e Nunca
8. (Qué tamaio de zapatillas deportivas compra mas?
Instruccion:
Favor de seleccionar aquel o aquellas opciones que compra frecuentemente
e Zapatillas para nifios
e Zapatillas juveniles
e Zapatillas para adultos

e Todos
9. (Qué caracteristicas son las mas importantes en una tienda de zapatillas
deportivas?
Instruccién:

Favor de seleccionar las opciones mas importantes en su opinion.
e Buena exhibicion de las zapatillas

Buena apariencia del personal
Limpieza del establecimiento
Personal uniformado
Amplio espacio en la tienda
Calidad del producto
Buena iluminacion

e Personal suficiente
10. ;Qué caracteristicas de las siguientes busca en las zapatillas para comprarlas?
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Instruccion:
Favor de seleccionar una o mas opciones de acuerdo a su experiencia.

Costuras reforzadas

Zapatillas con Scratch

Marca de zapatillas

Planta trekking

Zapatillas con cafio alto

Cuero para reforzar la punta de la zapatilla
Suela antideslizante

Zapatillas de malla (Tejida)

11. ;Cual es el medio por el que prefiere comunicarse para la compra de zapatillas
deportivas?

Instruccion:

Favor de seleccionar aquellas opciones que prefiere para comunicarse e informarse.

Linea normal (teléfono)
WhatsApp

Facebook (Messenger)
Personalmente

Otro

12. ; Usted estaria dispuesto a comprar zapatillas deportivas de una marca nueva que
le ofrezca calidad de producto y una mejor atencion?

Si
No

1.7.5. Analisis e interpretacion de resultados

A continuacion, llevado a cabo el trabajo de campo se visualizan imagenes (Anexo 12),

donde se tienen los resultados que se procesaron en el programa de Microsoft office Excel y el

programa de SPSS que agilizan la tabulacion de los cuestionarios, su representacion mediante

tablas y graficos de las encuestas realizadas a las 140 personas que son parte de nuestra muestra.

Siendo esta informacion importante para definir la estrategia y tomar decisiones respecto

a las preferencias del mercado al que queremos llegar, se muestra de la siguiente manera.

Tabla N° 1

1. ;jHa comprado zapatillas deportivas en los (ltimos seis meses?

140 100 100 100
0 o a 100,0
140 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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GraficoN° 1
1. ¢Ha comprado zapatillas deportivas en los Ultimos seis meses?
0%
= 5
=No

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Con las respuestas obtenidas en la investigacion de mercados en el grafico
1 se puede observar que la pregunta identifico que el 100% de nuestros encuestados han
realizado la compra de zapatillas deportivas en los ultimos seis meses, y el 0% que representa a
aquellas personas que no se encuentran activas en el sector de comercio de zapatillas deportivas

que no fueron participes de la encuesta.

Interpretacion: El 100% de nuestros encuestados que representan a 140 personas se
encuentran activos en el sector de comercio de zapatillas deportivas, mismas que proporcionaron

informacion valiosa y actualizada.
Tabla N° 2

2. ;Con qué frecuencia realiza la compra de zapatillas deportivos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Cadadia 23 16.4 16.4 16.4
Dos veces por semana 19 13.6 13.6 30.0
Raravez 33 236 236 536
Unavez ala semana 23 16.4 16.4 70.0
Unavez al mes 33 236 236 936
Unavez cada dos 9 6.4 6.4 100.0
semanas
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N° 2

2. i Con qué frecuencia realiza la compra de zapatillas deportivos?

40

30

20

Frecuencia

Cada dia Dos veces por Rara vez Unavezala Unavezalmes Unavezcada
semana semana dos semanas

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Con los resultados obtenidos de nuestros encuestados se espera definir la
frecuencia de compra de y también definir una potencial demanda. Se observa que un 16,4%
realiza la compra de zapatillas deportivas cada dia, un 13,6% realiza la compra dos veces por
semana, un porcentaje de 23,6% rara vez, es decir no constantemente, un 16,4% una vez a la
semana, un 23,6% una vez al mes y por ultimo un 6,4% realiza la compra 1 vez cada dos

sémanas.

Interpretacion: La pregunta uno y dos se complementan en cuanto a la actualidad de
los datos y la frecuencia de la compra de nuestros encuestados, revelando informacion
importante sobre su comportamiento de compra. En su mayoria con aproximadamente el 23,6%,
realiza rara vez la compra de zapatillas deportivas, es decir no periddicamente, otro gran
porcentaje de aproximadamente 23,6%, realiza sus compras una vez al mes y otros con un 16,4%

respectivamente realizan sus compras cada dia o una vez a la semana.



Tabla N° 3

3. ;i Qué establecimientos de venta de zapatillas deportivas visita

mayormente?
Respuestas Porcentaje de
[+ Paorcentaje Cas0s
3. i0Qué establecimientos Megocio de Zapatillas 60 12.6% 43.2%
de venta de zapatillas deportivas -RLIM
deportivas visita Negocio de Zapatillas 38 8.0% 27.3%
mayormente? deportivas CLEVER
Megocio de Zapatillas h2 10.9% 3T.4%
deportivas -CAX
Megocio de Zapatillas 42 8.8% 30.2%
COMAMORE
Megocios de Zapatillas 18 38% 12.9%
FIVALARMN
Megocio de Zapatillas A-1R 24 50% 17.3%
Megocio de Zapatillas 52 10.9% 37.4%
deportivas ADIDAS
Megocio de Zapatillas 45 9.7% 331%
MIKE
Megocio de Zapatillas 24 50% 17.3%
MATT MILL
Megocio de Zapatillas 28 58% 20.1%
SALOMOM
Megocio con varias marcas 45 9.7% 331%
de zapatillas
Otro 46 9.7% 33.1%
Total 476 100.0% 342.4%

Fuente: Elaboracion propia

147
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Grafico N° 3
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Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Segun las respuestas por parte de los encuestados que indican que un
12,6% realiza la compra de negocios que ofrecen zapatillas deportivas I-RUN, otra parte el 8%
realiza la compra en negocios que ofrecer zapatillas CLEVER, un 10,9% visita negocios de
zapatillas [-CAX, el 8,8% visita negocios de zapatillas CONAMORE, un 3,8% visita negocios
de zapatillas NEWBALANCE, otro 5% visita negocios de zapatillas A-IR, también el 10,9%
visitan frecuentemente los establecimientos de zapatillas ADIDAS , el 9,7% visita mayormente
los negocios de zapatillas deportivas NIKE, otra minoria del 5% visita negocios como
MATTMILL, también el 5,9% visita negocios de zapatillas SALOMON, un 9,7% compra en
establecimientos con variedad de zapatillas disponibles a sus clientes y finalmente un 9,7%
menciona que visita otros establecimientos con otras marcas que no han encontrado entre las

opciones.

Interpretacion: Esto nos permite identificar a la competencia mas fuerte para asi poder
estudiar sus caracteristicas de servicio como de producto, se resalta la gran preferencia de
nuestros encuestados por los negocios que les ofrecen zapatillas deportivas [-RUN con
aproximadamente un 12,6%, I-CAX con un 10,9% y ADIDAS con aproximadamente un 10,9%

de preferencia.



a5

50

45

40

35

30

25

Porcentaje

20

Tabla N° 4

149

4. ;Qué medios prefiere para realizar el pago de su compra de zapatillas

deportivas?

Respuestas Porcentaje de
[+l Forcentaje casos
4 i0ué r_nedins prefiere FPagar por QR 42 18.3% 321%
pararealizar el pago de sU  paaaran personal en 108 47.0% B2.4%
compra de zapatillas efactiva
deportivas? -
Pagar mediante banca 4 1.7% 3%
mavil (aplicacian del banco
para pagos rapidos)
Pagar con tarjeta (sea de 10 4 3% 7.6%
crédito o déhita)
Fagar mediante deposito 66 287% 50.4%
mediante cuenta bancaria
Total 230 100.0% 175.6%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 4

4. ; Qué medios prefiere para realizar el pago de su compra de zapatillas deportivas?

Fuente: Elaboracion propia

Respuestas Porcentaje
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Descripcion: Segun los resultados que se muestran en la tabla, el 18,3% de los

encuestados prefiere al comprar zapatillas deportivas realizar el pago mediante QR, una gran

mayoria del 47% prefiere pagar sus zapatillas deportivas personalmente en efectivo, la minoria

del 1,7% considera la opcion de pagar sus zapatillas deportivas mediante la banca movil de

pagos rapidos, un 4,3% preferiria realizar sus pagos mediante su tarjeta sea de crédito o débito
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y por ultimo, un porcentaje del 28,7% considera como una opcidon de su preferencia pagar

mediante depdsito bancario.

Interpretacion: Los encuestados aqui reflejan otro aspecto de su preferencia en cuanto a los
medios de pago que es parte de los aspectos de un servicio de calidad y los que maés resaltan
para nuestros entrevistados son los pagos en personal del efectivo con un 47%, y asi realizar

depositos mediante la cuenta bancaria con un 28,7% de preferencia.
Tabla N°§

5. ¢;Qué valora mas del personal que le vende zapatillas deportivas?

Respuestas Forcentaje de
¥l FPorcentaje Cas0s

5. iQuévalora mas del Descuentos especiales 42 22.6% 35.3%
L La paciencia 32 17.2% 76.9%
rapatillas deportivas? =

Buena atencion antes y 62 333% 521%

después de la compra

La atencidn en el depdsito 20 10.8% 16.8%

de latienda

Compras al crédito (fiado) 4 2.2% 3.4%

Todas 18 9 7% 151%

Otro g 4 3% 6.7%
Total 186 100.0% 166.3%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 5
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Descripcion: De acuerdo a los resultados obtenidos, nuestros encuestados mencionan
que valoran en un 2,6% los descuentos especiales que les realiza el personal que les venden
zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo, un 17,2% valora la paciencia por parte del
personal que le atiende, en su mayoria con el 33,3% se valora més la buena atencion antes y
después de la compra, el 10,8% menciona que valora la atencion en el deposito de la tienda, una
minoria del 2,2% valora las compras al crédito o fiadas, el 9,7% valora todas las opciones
mencionadas y finalmente el 4,3% valora otro tipo de atenciones que no se encontraban dentro

de las opciones.

Interpretacion: Aqui se ve informacion clave respecto a lo que valoran en una gran
mayoria la buena atencion antes y después de la compra con un 33,3%, le sigue que se valoran
los descuentos especiales con un 22,6% y con un 17,2% la paciencia, estos sobre las demas

caracteristicas, siendo dos de ellas aspectos referentes al trato por parte de los vendedores.

Tabla N° 6

6.;Como le atiende generalmente el personal que le vende zapatillas
deportivas?

Respuestas Forcentaje de
I Parcentaje casos
6. ,Camo le atiende El personal le comunica 70 26.7% 53.0%
generalmente el personal sobre las demoras
fue le vende zapatillas El personal tiene una mala 14 5.3% 10.6%
deportivas? actitud
El personal responde a 60 22.8% 45 5%
todas las dudas
El personal tiene 66 25.2% 50.0%
conocimientos sobre el
producto
El personal tarda en L 19.8% 39.4%
atenderle
Total 262 100.0% 188.5%

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N° 6

6. ;Como le atiende generalmente el personal que le vende zapatillas deportivas?
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Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos de la atencién que reciben generalmente
nuestros encuestados en los establecimientos de venta de zapatillas deportivas del municipio de
Bermejo, se menciond que un 26,7% comunica sobre las demoras que puede haber con su
compra, en un 5,3% reciben una atencion con una mala actitud por parte del personal, el 22.9%
del personal que responde a todas sus dudas al comprar zapatillas deportivas, también
consideran que el 25,2% del personal tiene conocimiento sobre las zapatillas deportivas que le
venden y finalmente el 19,8% del personal tarda en atenderles al momento de comprar zapatillas

deportivas.

Interpretacion: Aqui se reflejan atenciones generales que han recibido nuestros
encuestados y entre las principales la comunicacion sobre las demoras con un 26,7, pero a esto
también mencionan que el personal tarda en atenderles con un 19,8% y que tiene conocimiento
sobres las zapatillas que se venden con un 25,2%. Entonces se deduce que los negocios en el

municipio de Bermejo tienen una deficiencia.



Tabla N° 7

7. iLa actitud del personal ha sido causante de que decidaya no
comprar zapatillas deportivas alguna vez?
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Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 4 249 28 248
1-2 veces 46 328 329 387
3-4 veces H] 36 3.6 393
5-6 veces 9 6.4 6.4 457
Mas de 6 veces 2 1.4 1.4 471
Munca 74 52.9 52.9 100.0

Total 140 100.0 100.0
Fuente: Elaboracion propia
Grafico N° 7

7. ¢La actitud del personal ha sido causante de que decida ya no comprar zapatillas deportivas alguna vez?
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Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Con los resultados obtenidos en las respuestas, se consulta sobre los
efectos de la actitud del personal en la decision de compra de nuestros encuestados y mencionan
que en un 2,9% no respondid, pero un 32,9% ha desistido 1 a 2 veces de comprar zapatillas
deportivas por la actitud del personal en algun establecimiento de zapatillas en el municipio de
Bermejo, un 3,6% ha desistido de su compra de 3 a 4 veces por la actitud del personal, un 6,4%
a desistido, el 1,4% de 5 a 6 veces por la actitud del personal y finalmente el 52,9% nunca ha

desistido de comprar por efecto de la actitud del personal.
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Interpretacion: Las preguntas cinco, seis y siete se vinculan porque si una buena
atencion antes y después de la compra es lo que mas valoran y la actitud del personal en su
mayoria nunca ha influido en desistir de la compra de zapatillas deportivas en el municipio de
Bermejo, es contradictorio porque lo que se deduce que no tienen opcién u otras opciones que
satisfagan completamente sus necesidades y lo que los encuestados valoran, pero aqui también
se resalta el hecho de que se menciona el factor del tiempo, esa tardanza en la atencion se debe

tomar en cuenta también para un servicio de calidad.
Tabla N° 8

8. ;i Qué tamafio de zapatillas deportivas compra mas?

Respuestas Porcentaje de
I Paorcentaje Casos

8. i Qué tamafio de Zapatillas para nifios 14 8.6% 12.3%

S T Zapatillas juveniles 33 20.2% 28.9%
compra mas?

Zapatillas para adultos ar 22.7% 325%

Todos T4 48.5% 69.3%

Total 163 100.0% 143.0%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 8
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Descripcion: En cuanto a qué tamafio de zapatillas deportivas compran nuestros

encuestados con mayor frecuencia, se obtuvieron los siguientes resultados, el 8,6% compra
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mayormente zapatillas deportivas para nifios, un 20,2% compra con frecuencia zapatillas
deportivas juveniles, otra parte realiza la compra en su mayoria de zapatillas deportivas para
adultos con un 22,7% y finalmente con un gran porcentaje se obtuvo que el 48,5% prefiere
comprar zapatillas deportivas en todos los tamafios, sean zapatillas para nifios, juvenil y para

adultos.

Interpretacion: Esta informacion permite identificar tamafios de zapatillas deportivas
que son lo mas demandado en el municipio de Bermejo, es evidente la preferencia por parte de
los encuestados sobre comprar zapatillas deportivas en todos los tamafios sea para nifios, juvenil

y adulto con un 48,47% y otra mayoria compra mayormente para adultos con el 20,7%.

Tabla N°9

9. ;i Queé caracteristicas son las mas importantes en una tienda de zapatillas
deportivas?

Respuestas Porcentaje de
[ Forcentaje tasos
9. ;0ué caracteristicas son  Buena exhibicidn de las 98 22.9% 70.0%
las mas importantes en rapatillas
una tienda de zapatillas Buena apariencia del 24 5.6% 17.1%
deportivas? personal
Limpieza del 74 17.3% 52.8%
establecimiento
Personal unifarmado 18 4.2% 12.8%
Amplio espacio enla 52 12.1% AT 1%
tienda
Calidad del producto a8 20.6% 62 9%
Buena iluminacidn 42 9.8% 30.0%
Fersonal suficiente 32 7.5% 22.8%
Total 428 100.0% 305.7%

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N°9
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Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: De acuerdo a las respuestas obtenidas de nuestros encuestados sobre las
caracteristicas mas importantes en las tiendas que venden zapatillas deportivas, son en un 22,9%
la buena exhibicion de las zapatillas deportivas, en un 5,6% la buena apariencia del personal
que es una caracteristica importante en las tiendas, un 17,3% menciona que es importantes para
ellos la limpieza del establecimiento, en una minoria del 4,2% consideran importante para una
tienda que el personal se encuentre uniformado, otra parte del 12,1% considera importante que
la tienda tenga un amplio espacio, también el 20,6% de los encuestados menciona que es
importante la calidad de las zapatillas deportivas, en un 9,8% es importante la buena iluminacion
para nuestros encuestados y finalmente el 7,5% resalta la importancia de un personal suficiente

para una tienda de zapatillas deportivas.

Interpretacion: Las caracteristicas esenciales en las tiendas comerciales para nuestros
encuestados son la buena exhibicion de las zapatillas deportivas con un 22,9% evidentemente
para tomar la mejor decision viendo todas sus opciones, va de la mano con la calidad del
producto que se valora en un 20,6% y finalmente se evidencia que por comodidad se valora la

limpieza del establecimiento con un 17,3%.
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Tabla N° 10

10. ; Qué caracteristicas de las siguientes busca en las zapatillas para
comprarlas?

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
10. (’,Qué caracteristicas de Costuras reforzadas 12 251% 81.2%
las siguientes buscaen 744135 con Scratch 46 10.3% 33.3%
las zapatillas para : : T :
comprarlas? Marca de zapatillas 70| 157% | 50.7%
Planta trekking ) 46 10.3% 333%
Zapatillas con cafio alto 38 8.5% 27.5%
Cuero para reforzar la 60 13.5% 43.5%
punta de la zapatilla ) | |
Suela antidesizante 2 94% 30.4%
Zapatillas de malla (Tejida) 32 72% 23.2%
Total 446 100.0% 323.2%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 10
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Descripcion: Con las respuestas obtenidas de nuestros encuestados sobre las
caracteristicas en las zapatillas que mas compran, se menciona que la mayoria en un 25,1%
buscan costuras reforzadas, el 10,3% busca zapatillas deportivas con Scratch para comprarlas,
el 15,7% busca marcas para decidir comprarlas, otra parte en un 10,3% busca zapatillas con
planta Trekking, un 8,5% busca las zapatillas de cafo alto para comprarlas, una mayoria de

13,5% menciona que una caracteristica que buscan es el cuero para reforzar la punta de las
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zapatillas deportivas, otra parte del 9,4% busca la caracteristica de suela antideslizante en las
zapatillas para comprarla y finalmente un 7,2% busca las zapatillas de malla o tejidas para

comprarlas.

Interpretacion: Lo principal para nuestros encuestados en las zapatillas deportivas que
buscan son las costuras reforzadas con el 25,1%, el cuero que refuerza la punta de las zapatillas
con un 13,5%, esto hace referencia a la calidad de las zapatillas, aspecto que se mencion6 que
se valora en la pregunta nueve y algo importante es que el 15,7% busca marcas que también se
vincula a la pregunta nueve y tres que indican que hay marcas en el municipio de Bermejo que

resaltan por su calidad.

Tabla N° 11

11. ;i Cual es el medio por el que prefiere comunicarse parala compra de
zapatillas deportivas?

Respuestas Porcentaje de
[+ Porcentaje Casos

11. ¢Cual es el medio por  Linea normal (teléfono) 42 15.2% 311%

el que prefiere WhatsApp 102 37.0% 75.6%
comunicarse parala :

compra de zapatillas Facebook (Messenger) 24 3.7% 17.8%

deportivas? Personalmente 98 355% 72.6%

Otro 10 3.6% 7.4%

Total 276 100.0% 204.4%

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N° 11
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Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Segun los resultados obtenidos, se concluyd que nuestros encuestados
prefieren comunicarse con los vendedores de zapatillas deportivas en un 15,2% por llamada
telefonica, la gran mayoria prefiere en un 37% comunicarse con los vendedores de zapatillas
mediante WhatsApp, otra parte del 8,7% prefiere para comprar zapatillas deportivas mediante
Facebook (Messenger), otra gran mayoria del 35,5% para comprar zapatillas deportivas
personalmente y por ultimo un 3,6% prefiere otro medio para comunicarse que no se encuentra

dentro de las opciones como lo seria mediante un intermediario u otro.

Interpretacion: Nuestros encuestados prefieren comunicarse en su mayoria por
WhatsApp con el 37% y personalmente con el 35,5%, se evidencia que se prefiere una
comunicacion directa, personalizada para realizar sus compras lo que se podria decir inclusive

tradicional.
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Tabla N° 12

12. ; Usted estaria dispuesto a comprar zapatillas deportivas
de una marca nueva que le ofrezca calidad de producto y una
mejor atencion?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 14 10.0 10.4 10.4
Si 121 | 86.4 89.6 100.0
Total 135 96.4 100.0
Perdidos 5 36
Total 140 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 12
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Fuente: Elaboracion propia

Descripcion: Segln los resultados obtenidos, se tiene que nuestros encuestados no estan
dispuestos a comprar zapatillas deportivas de una nueva marca que les ofrezca una mejor
atencion en un 10%, y el 90% si se encuentra dispuesto a comprar zapatillas deportivas de una

nueva marca que le ofrezca una mejor atencion.

Interpretacion: La pregunta tres estd vinculada con la pregunta doce, nuestros
encuestados mencionan los negocios de venta de zapatillas deportivas que frecuentan
mayormente, pero un gran porcentaje de encuestados acepta que estan dispuestos a adquirir algo
nuevo, entonces se evidencia que no existe una lealtad a los negocios que le compran

actualmente nuestros encuestados.
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1.7.6. Conclusiones de la investigacion de mercados

1. El andlisis de los datos recolectados indica un sector activo de comercio de zapatillas
deportivas en el municipio de Bermejo. Todos los encuestados han comprado zapatillas

deportivas en los ultimos seis meses, lo que subraya un mercado dindmico.

2. Las oportunidades destacadas incluyen la alta disposicion de los clientes a probar nuevas
marcas si estas ofrecen una mejor atencion, aprovechando que se evidencia una falta de
lealtad hacia las tiendas que actualmente visitan en el municipio de Bermejo y una potencial
accesibilidad al mercado para nuevos negocios. La preferencia por métodos de pago en
efectivo y depdsito bancario, es importante, sin embargo, las amenazas mas importantes se
centran en las deficiencias del servicio, particularmente en la capacidad de respuesta y la
actitud del personal, que han llevado a un porcentaje considerable de clientes a desistir de

sus compras, lo cual prueba nuestra hipotesis.

3. Elmercado senala que se valora de sobre manera la buena atencion y la actitud del personal,
pero en su mayoria no han desistido de la compra de zapatillas deportivas a pesar de haber

pasado por un mal servicio porque no tienen mejores opciones a sus necesidades.

4. El mercado de zapatillas deportivas puede segmentarse en funcion de la proveniencia de
los clientes del interior de Bolivia como Tarija Cercado, Yacuiba y dentro de la Argentina
en Buenos Aires, Jujuy, Mendoza y Salta, también los clientes que compran zapatillas
diariamente, semanalmente y mensualmente. Ademas, los métodos de pago preferidos y las
formas de comunicacion, como el efectivo y WhatsApp, permiten una segmentacion

efectiva para dirigir estrategias de marketing y servicio al cliente mas especificas.

5. Las preferencias de los clientes se orientan hacia caracteristicas especificas del producto,
como costuras reforzadas y marcas reconocidas, asi como la preferencia por las tallas de
zapatillas para adultos, juveniles y nifios, pero resaltando las tallas para adultos, es
informacion importante para decidir las zapatillas deportivas para ofertar inicialmente en el
negocio comercial, asi como aspectos de la tienda, incluyendo la buena exhibicion de
productos y la limpieza del establecimiento. Ademads, la buena atencion antes y después de
la compra es altamente valorada, lo que resalta la importancia de un servicio al cliente
excepcional para atraer y retener a los clientes, pero es esencial abordar las percepciones

negativas actuales sobre el servicio al cliente para asegurar el éxito a largo plazo.
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Anexo 11

Encuesta piloto
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Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 12

Trabajo de campo en el municipio de Bermejo “"Las Chalanas””
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Fuente: Elaboracion propia

Anexo 13

Segmento definido

~

&«

concentran entre marzo y méyo, por lo que existe un alto grédo de humedad. El periodo de lluvias empieza en octubre
y se extiende hasta abril, con una precipitacién anual de 1.323,1 mm. Por otra parte, es una zona con bastante
vegetacion, fauna y flora.

Historia
Pozo del Bermejo -0 sencillamente Bermejo- fue fundada oficialmente el 7 de diciembre de 1952.
Poblacién

Por su ubicacién geografica, Bermejo se cataloga como ciudad de frontera, caracterizada por un dinamico crecimiento,
pero también por una fuerte inestabilidad del mismo. Cuenta con un alto porcentaje de poblacién flotante. Segun el
“Censo 20017, tiene 34.937 hab., de los que 16.956 son mujeres y 17.981 son varones. Se tiene proyectado en la gestién
2005, un total de 37.300 habitantes, de los que 17.993 serian mujeres y 19.307 varones (Fuente INE). No se dispone de
datos de poblacién con discapacidad. La densidad demografica calculada por el I.N.E. {Instituto Nacional de
Estadisticas -koliviano-) es de 87,45 hab./km El 43,2% de su poblacidn es clasificada como pobre, el 31% se encuentra en
el rango de pobreza moderada, el 6% en la indigencia y no existiria poblacién en estado de marginalidad. [&N1 VS
parte de la poblacidn ocupada se encuentra en el sector agropecuario {23%), seguido de los trabajadores de los
servicios y vendedores del comercio {22%). Los trabajadores no calificados son el 17% y los de la industria extractiva,
construccion y manufactura el 16%.|

Turismo

Bermejo, frontera con la Republica Argentina, se encuentra a 208 km de la ciudad de Tarija. Esta regidn se caracteriza
por su vegetacidn, lugar ideal para la caza y la pesca. Entre sus atractivos turisticos estén: “el Chorro” o “Quebrada del
MNueve”, “El Cajon”, atractivo lugar de pesca, con variedades de peces como el rébalo, surubi, dorado
(aproximadamente de 12 kilos) y otros caracteristicos de la zona,. A quienes les gusta el turismo de aventura tienen en
“El Cajén” el mejor lugar para la pesca deportiva. El Cajdén, a 70 km de Bermejo, es uno de los lugares de mayor

Fuente: Pagina oficial del Gobierno Autébnomo Municipal de Bermejo

x

Q HISTORLA DE BERMEIQ X + -
C 25 gambermejo.goh.bo/historia-de-bermejo/ b+ e} @ @ Reinicis para actualizar }
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Anexo 14

Definicion de modelos de las caracteristicas de las zapatillas

COMPARACION

v G zapatillas deportivas I- RUN- B X+ - 8 X

<« c 23 google.com/search?q=zapatillas+deportivas+|-+RUN&sca_esv=03c2802def3a1699&udm =2&biw=1366&bih =564 1 &sxsrf=ADLYWIK3UGTBX-... @ b d D a ‘ Finish update &

unning par

Bisquedas relacionadas

== ,0 Buscar “‘f& ig_&) G : 0 g! A G R 12;;‘;)24 L_"‘
Fuente: Sitio web de [-RUN
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I-CAX

Acompana tu caminar...

v G zapatillas deportivas I- CAX-E. X+ - 8 X

<« c 25 google.com/search?q=zapatillas+deportivas+|-+ CAX&sca_esv=03c2802def3a1699&udm = 2&biw= 1366&bih=6418&sxsrf= ADLYWIKoHNj7ms.. B ¥ 3 0 @ Finishupdate $

Google
!! Zapatillas icax ‘ Trun " . Faceboak H Zapatillas impartadas Zapatilla comoda E Chicas departivas ~ Zapatillas irun E
) ﬁ S

I forurom 511

SM.
FeAX Talias: 4043

15:49
N B G ey U

L Buscar

Fuente: Sitio web de I-CAX
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— :
as

v G zapatillas deportivas ADIDAS - 1 X + - X
€« c 23 google.com fsearch?q=zapatillas+deportivas+ADIDAS&sca_esv=03c2802def3a1699&udm =2&biw=1366&bih =64 1&sxsrf= ADLYWIw7 Xq8f... @ b d D a “ Finish update &

15:53

5
5 O Buscar o @ A E G ey

Fuente: Sitio web de Adidas
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Caracteristicas valoradas por los clientes

DETALLES VALORADOS
Zapatillas capelladas Planta Trekking de goma Planta liviana
(tejidas)

Costuras reforzadas

Fuente: Elaboracion propia en base a imagenes de los proveedores
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Anexo 15

La rueda de color del branding y el envasado

DIRECCION Kotler

DE MARKETING |\ Keller

PEARSON
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WLV AVEEsE | 5 rueda de color del branding y el envasado

El rojio &5 un color poderoso que simboliza energia, pasidn, e incluso peligne. Funciona mejor para producios o
marcas orientados & la accidn, productos asociados con la velocidad o la energia, o marcas iconicas o dominantes.

El anaranjado suele connofar aventura vy diversion. Como el rojo, &s un captador de atencidn v e piensa que
estimula lns apetitos, pero s menos agresivo que aquél. 5e ha utilizado para comunicar valor y descuentos
y Oltimamente ha generado asociaciones con |a juventud y el estilo gracias a la industria de la moda.

El amarillo equivale al calor del sol y a la alegria. Sus tonos més vibrantes evocan sentimisntos de bienestar y se
dice que estimulan la actividad mental, asi que este color suele asociarse con la sabiduria y el intelecto. El amarillo
funciona bien para los producios o marcas vinculados con los deportes o actividades sociales, o para productos o
contenido que busca atraer la atencion.

B verde tiene connotacionas de limpieza, frescura y renovacion —y por supeesto, nos recuerda el respeto al medio
ambiente—, pero los expertos advierten que se le ha utilizado de manera excesiva en el mercado. Es uno de los co-
lores mas predominantes v que se encuentran naturalmende con frecuencia, de modo que se le asocia con atributos
saludables. Funciona bien para los productos organicos y reciclados, o para las marcas relacionadas con la salud y el
bienestar.

El azul s otro color predominante en la naturaler, y que casi siempre S8 asocia con la seguridad, la eficacia, la
productividad v la claridad de mente. Es un color que s& ha vuetio popular en el mundo corporativo, en particular
en la indugtria de alta tecnologia. El azul también simboliza limpieza, apertura y relajacion; funciona bien para todo,
desde los productos de limpieza v cuidado personal, hasta spas v destinos vacacionales.

Durante sigios, & morado o violeta ha simbolizado nobleza v iqueza, v estas asociaciones siguen siendo validas hoy
en dia. 52 trata de un color poderoso para las marcas v productos de lujo, o para las empresas que quisren dar un
aira de mistenio o exclusividad a sus productss. El morado &5 especialmente popular entre muieres de todas edades.

El rosa es un color estereotipado de ninas, gue 2 asocia con adomos v tibieza y, segin algunos, tiens cualidades
reconfortantes y ranquilizantes. Bl rosa funciona bien para productos de cuidado personal y marcas relacionadas
con bebés. También se asocia con la dulzura y funciona bien para log especialistas de marketing que anuncian
gologinas.

El café o marrdn es un color fuerte y terroso, con connotaciones de honestidad v fiabilidad. Muchas veces se cita
coma un color favorito entre los hombres. Sus tonos mds oscuros son suntuosos y solidos, mientras gue otros fun-
cionan bien como base. Bl café da mejores resultados en conjunto con otros colores,

El negro es clasico v fuerte, y forma parte de las paletas de color de los especialistas en marketing como compa-
nente principal o come color de énfasts en tipografia y graficos. Bl negro puede transmitir poder, lujo, sofisticacidn
y autoridad, v es posible usarlo para comercializar odo, desde automdviles y elecirdnicos hasta hoteles de lujo y
servicios financieros.

El blanco es el color de las nubes esponjosas y de la nieve fresca, asi que [dgicamente cormumnica pureza y lim-
pieza. A menudo se uliliza como color de fondo o de énfasis para ileminar wna paleta de color, pero también pueds
usarse libremente para crear asociacionss de limpieza en &l caso de alimentos organices o productos de cuidado
personal. También puede simbolizar innovacidn y modernidad,

Fuseil: Elissheth Sulivan, “Color Me ProfRsble”, Markating News, 15 de ocubre de 2008, p. 8. Reimpesso con aulorizackén de Markating News, pubiicady
por la American Marketing Association.

Fuente: Libro Direccion de Marketing Philip Kotler (2012), pag. 347
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Criterio para la seleccion de los elementos de marca

9% A | @& | Preguntar a Copilot - + & 274 | de8t0 | ) | B

El nombre de la marca

POT €/emplo, INIKe Tee SU [0goupo aISunuvo (el SWoosH, mblen Conociao como pipa
o ala), el eslogan “Just Do It", y su mismo nombre, que hace referencia a la diosa alada
griega de la victoria.

Los especialistas en marketing deben seleccionar con cuidado los elementos de marca
para generar el mayor brand equity posible. La prueba para saber qué capacidad tienen
esos elementos para lograr dicho propésito consiste en indagar qué pensarian o senti-
rian los consumidores sobre el producto si sélo conocieran los elementos de marca.

Por ejemplo, basandose inicamente en el nombre de la marca, un consumidor podria
suponer que los productos SnackWell son refrigerios saludables, y que las computadoras
(ordenadores) portitiles Toughbook de Panasonic son duraderas y confiables.

CRITERIOS PARA LA SELECCION DE LOS ELEMENTOS DE MARCA Existen

42BELOW tiene —al seis criterios que hay que tener en cuenta al seleccionar los elementos de marca. Los tres primeros (memorable,
mismo tiempo— un significativo y agradable) son considerados “creadores de marca”. Los tres ultimos (transferible, adaptable, pro-
significado relacionado tegible) son mas “defensivos” y contribuyen a apalancar y preservar el brand equity contra posibles desafios.

con el producto, y un
significado relacionado
con su origen
neozelandés.

1.

Memorable. ;Con cuinta facilidad recuerdan y reconocen los consumidores el elemento de marca,
y en qué momentos de la compra y del consumo? Los nombres cortos, como Tide, Crest y Puffs son
elementos de marca memorables.

Significativo. ;El elemento de marca tiene sentido? ;Sugiere la categoria a la que pertenece la marca,
un ingrediente del producto, o el tipo de persona que podria utilizar la marca? Considere el significado
inherente a nombres como DieHard (en referencia a larga duracion) para baterias de coche, Mop &
Glo (limpieza y brillo) para ceras limpiadoras, y Lean Cuisine (cocina ligera) para alimentos prepara-
dos y congelados bajos en calorias.

Agradable. ;Qué tan estéticamente atractivo es el elemento de marca? Una tendencia reciente es utili-
zar nombres simpdticos que también puedan tener una URL ficilmente disponible, como Flickr para
compartir fotos, la red social Wakoopa y los teléfonos méviles ROKR y RAZR, de Motorola.™
Transferible. ;Puede utilizarse el elemento de marca para introducir nuevos productos en catego-
rias similares o diferentes? ;Contribuye al brand equity a través de las fronteras geogrificas y de los
segmentos de mercado? Aunque en un principio era un vendedor de libros online, Amazon.com fue
lo suficientemente inteligente como para no llamarse a si mismo “Libros Amazon”. El Amazonas es
famoso por ser el rio més grande del mundo, y el nombre sugiere el gran caudal de productos diversos
que la empresa puede manejar y vender.

Adaptable. ;Qué tan adaptable y actualizable es el elemento de marca? El rostro de Betty Crocker ha
experimentado mds de siete cambios de imagen a lo largo de 87 afios, ;y no aparenta mas de 35!
Protegible. ;Cémo se puede proteger legalmente el elemento de marca? ;Cémo protegerlo de la com-
petencia? Los nombres que se convierten en sin6nimos de categorias de productos, como Kleenex,
Kitty Litter, Jell-O, Scotch Tape, Xerox y Fiberglass, deben conservar sus derechos de marca registrada
para no convertirse en genéricos.

Fuente: Libro Direccion de Marketing Philip Kotler (2012) en la pagina 274
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Anexo 17

Lionel Andrés Messi Cuccittini

Lionel Messi Las 12 mejores participaciones del futbolista
QWP Madallista olimplco QRN Club/Seleccion Logo Principal
FC Barcelona | Espafia 2006  Champions League
FC Barcelona | Espafia 2009 | Triplete: Liga, Copa del Eey,
Champions League
FC Barcelona | Espafia 2010  Liga, Balén de Oro
FC Barcelona | Espafia 2011 | Champions League, Balon de
Cro
FC Barcelona | Espafia 2012 Mammeo goleador anual (91
goles)
FC Barcelona | Espafia 2013 | Segundo Tnplete: Liga, Copa
del Bey, Champions League
FC Barcelona | Espafia 2015  Liga, Copa del Rey
FC Barcelona | Espafia 2016 | Liga, Copa del Rey
24 de junio de 1987, conocido FC Barcelona | Espafia 2018  Liga, Mazime goleador dela
como Leo Messi, es un futbolista , Liga ,
. . Seleccion Argentina | 2021 | Copa América
argentino que juega como Argentina
delantero o centrocampista. Debuto Paris Saint- Francia 2021 Ligue 1
el 2004, conocido por su SEmRlD _ _
. o ..y Seleccion Argentina | 2022 | Copa Mundial de la FTIFA
excepcional habilidad, vision y Argentina
capacidad para marcar goles.

Fuente: Elaboracion propia en base a informaciéon de Olympics

Anexo 18

Plan de Marketing - cotizaciones y consultas para el presupuesto

TARIFARIO - RADIO STUDIO 89

de la familia Fides....

PRODUCTO MEDIO DIFUSION PRECIO UNITARIO
ARTE PUBLICITARIO (AFICHES, BANNERS, FLYERS) FACEBOOK - INSTAGRAND 40 BS
VIDEO PUBLICITARIO FACEBOOK - INSTAGRAND 60 BS
AVISOS FACEBOOK - INTAGRAND 20 BS
JINGLE/CUNA (HASTA 1 MIN) PASE SUELTO RADIO 10 BS
JINGLE/CUNA (HASTA 1 MIN) PASE MENSUAL RADIO 100 BS
JINGLE/CUNA (HASTA 2 MIN) PASE SUELTO RADIO 15 BS
JINGLE/CUNA (HASTA 2 MIN) PASE MENSUAL RADIO 150 BS
AVISOS (COMPRA-VENTA-LABORALES) PASE SUELTO | RADIO 10 BS
ESPACIOS SOLICITADOS (POR 10 MIN) FACEBOOK - INSTAGRAND 100 BS
ESPACIOS SOLICITADOS (POR 10 MIN) RADIO 100 BS
ESPACIOS POLITICOS (POR 10 MIN) FACEBOOK - INSTAGRAND 300 BS
ESPACIOS POLITICOS (POR 10 MIN) RADIO 300 BS

Fuente: Radio Fides Bermejo



Camioneta de segunda mano

Fuente: Extraido de Marketing Place
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Camioneta
12 000 Bs.

2 Envia un mensaje al vendedor

Hola. ;Sigue disponible?

a o e v

Alertas Enviar mensaje Compartir Guardar

Descripcion

Camioneta Foton md 2022
Muelles delantero y tracero
19mil km recorrido

Todo NUEVO

MAS INFORMACION
67994868

Informacion del vendedor

JorgeLuis Solano
Se unio a Facebook el 2023




Letrero por Plus Print Publicidad Creativa

+591 79262452

Mensaje Llamar Video Guardar

iHola! Estoy usando WhatsApp.

Ver tarjetas de contactos
Notificaciones

Visibilidad de archivos multimedia

Cifrado

Fuente: Conversacion con proveedor

L N |
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+591 79262452 Ok %

DUECHIdd Ladlues, cdinpiaiiius e vtiiuie

y por eso recién le contesto para ver

la cotizacion, disculpe, cuanto seria

el letrero de unos 2 metros por 30
centimetros, uno que sea color rojo y diga
en letras blancas "LION-10 ZAPATILLAS
DEPORTIVAS" y abajo al pie del cartel el
numero de WhatsApp y el mismo nombre
en Facebook

LION-10

po
R >
1 At | LA CALIDAD TE LLEVA AL LUGAR CORRECTD
s

, . .eDe00ea L)
}\J&' Algo asi tendria que ir, pero la figura
v\ £ iria antes del nombre

- G W ¢ 0 >,

Buenas noches a 450 bs le sale luminoso

%
o~

&=

Gracias

.

ol -
:
=P ¢
:
\ -
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Anexo 19

Descripcion del producto segun el Codigo Arancelario

= Calzado de deporie:
6403120000 | - - Calzado de esqui y calzada para la praclica de asnowboards (fabla para nieve) 20 2u AP -DJ YCl- IBMETROD 0.5 4010 - D.S. 4815 100 100
5403.19.0000 |- - Los demas a0 2u AP -DW WCI - IBMETRO D5, 4010 - D.S. 4815 100 100
£403.20.00.00 ﬂ:ﬁmﬂmﬂemm?mm"“ﬁ“’“mmwpmwdmm’ a0 2u AP .DJ VCI - IBMETRO 0.5 4010 - D.5. 4615 100 100
E403.40.00.00 | - Los demds calrados, con punbera metilica de proteccién 40 2u AP wCl D.2 4010 100 100

= Los damds calrados, con susia da cusro nabural:
6403 51,0000 | = « Cue cubran e obilo 40 2u AP =D WCl - IBMETRO D5 4010 -D.5. 4815 100 o0
6403 590000 |-+ Los demas 40 2u AP =D WCl - IBMETRO D5 4010 -D.5. 4815 100 o0 ¢

= Los demids calzados: =
B403.81 « « Chee cubran el tobillc:
6403911000 | - - - Calzado con palmilla o plataforma de madera, sin plan@ilas ni punfera metilica de proteccicn 40 2u AP -DJ YCl- IBMETROD 0.5 4010 - D.S. 4815 100 100
B403.81.80.00 |- - - Lo= demas 40 2y AP -DJ WCl - IBMETRO D5 4010 - D.5. 4815 100 1w
B40E.50 = = Los demds:
640399 1000 | = « = Calrado con paimilla o plataiorma de madera, sin plangilas ni puntera metilica de proteccion a0 du AP -DJ Wi« IBMETRO 0.5 4010 - D5 4815 100 100
B403 808000 |-« Lom demas 40 2u AP DM WCi = IBMETRO D5 4010 - D5 4815 100 100

= Calzado con suela de caucho o plastico:
640411 - « Calzado de deporte; calzado de tenis, baloncesio, gimnasia, entrenamiento y calzados similares:
6404.11.10.00 | - - - Calzado de departe 10 .| AP -DJ WCI - IBMETRO D5 4010 -D.S. 4815 100 100
SA04.11. 2000 | - - - Calzado de tenis, S ¥ 10 2u ap -0 WO - IBMETRO 05, 4010 - D5, 26815 100 1o
B404,10.0000 |- - Los demés 40 2u AP -DJ WCl - IBMETRO D5 4010 - D.5. 4815 100 00
B404 20,0000 | - Calzada con susla de cusno natural o regenarado 40 2u AP -DJ WCI - IBMETRO D5 4010 - D.S. 4815 100 100
B405.10.00 = Con la parte superior de cueso naturall o regenerada:
6405100010 | = « Con puniera meldlica de probeccion 40 2u AP WGl D5 401l 100 100
6405100090 |- - Los demas 40 2u AP -DJ WCI - IBMETRO D5 4010 -D.S. 4815 100 100
5405 20,00 - Con la parte supsnor de maleria =il
B405 20,0010 | - - Con puniera metdlica de probeocicn 40 2u Ap WGl D8 4010 100 100
B405 20,0090 | - - Los demas 40 2u AP - D WCI - IBMETRO 0.5, 4010 - D.S. 4815 100 100
E405.80.00 = Los damds:
6405800010 | = « Con puntera metdlica de peobsocion a0 2u AP WGl D8 40im 100 100
B405.8000090 |-« Los demés 40 2u AP Dl WCi = IBMETRO D5 4010« D.5_ 4815 100 100

Paries de calzada (mdusdas las parie: PEnores fqa-:luz & s palmillas dstintas de la suel

]

Fuente: Arancel Aduanero 2024
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Anexo 20

Proveedores de Productos

Fuente: Sitio web Alibaba
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Proveedor de productos B

< a Productos Perfildelaempres Q [

Minhou County Qingkou Town Lin Weihao Shoes And
Clothing Firm (individual Business )

EmcCN wes OV
99.52% = 100.0%
ggz?t g: arespuesta I SNARCEIONG szzmsap%e entrega a
i Q2 iLlamanos ah...
Detalles del negocio
Tipo de comercio Empresa de Trading
Afio de establecimiento 2024
Empleados totales Fewer than 5 People
Ingresos anuales totales Below US$1 Million
Productos principales Zapatos, zapatos de hombre,

zapatos de mujer, vestido,

= CEnvlar eonsulta) Hablar ahora
Categorias

Fuente: Sitio web Alibaba




182

Proveedor de productos C

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 21

Documentos Basicos de compra de Productos

Proforma Factura

Xi'an ACCE Machinery Co.,Ltd
Room2102 Jinyeshidal Building B2

Jinye road

High-tech District

Xian Shannxi

www.accemachinery.com

Informacién del comprador

Nombre: Javier irusta Correo

DIRECCION Informacién del vendedor

Estado Plurinacional de Bolivia Nombre: Rachel Lin

electrénico:javier: t tias@ l.com Correo electronico: vi@accemachinery com
Teléfono:+591 63787755 Teléfono: +86 15529241281
FECHA: 22 DE AGOSTO DE 2024 FECHA DE VALIDA: 30
DE AGOSTO DE 2024
Namero de Pl YF-2408007
a . P
Imagen de la méquina pcién de fa méquina Precio unitario Cantidad recio total
Del proveedor uso/s Conjunto uso/s

V-038M
Nombre: maquina peladora de cables 230 1 230
Rango de proceso: 1-38 mm
CODIGO HS: 8479 899 990
Flete al almacén del agente del cliente 10

Costode la FCA USS240

Fuente: Consultora de Negocios y Comercio Exterior

Lista de empaque

FECHA : 09/13/2012

EXPORTADOR: Ezkoja S.A.S
DIRECCION: cra 80 no. 71-B-13
NIT: 86429751

TEL: 1234567]

PAIS/Ciudad: Colombia-Bogota

Medio de transporte: maritimo

LISTADEEMPAQUE

FACTURA No.: 498700

IMPORTADOR: Coopecalzado S.A
DIRECCION:tAvenida SA calle 13-A-21
NIT: 9508100533
TEL. 4567390
PAIS:  CostaRica-SdnJosé
Tipode embalaje: Caja de carton

) Di . P
Cantidad Numero Contenido de cada pallet 'mension ¢ |contenedor |Pesobruto
cadapallet | netoKg
Pallets
20 #lalat20 12mx Imx
Calzado en cuero paradama 1.1m 2.880 | EZKO #987654 3.280
Firma:
EZKOJAS.AS

Fuente: Consultora de Negocios y Comercio Exterior
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Guia o BL

BILL OF LADING

Shipped on board in apparent good order and condition, unless
otherwise stated on the face hereof, the number of packages shown

30 roar thereto as the vessel may safely get and be always afioat,
and to be delivered In the ke good ceder and Condition at the

aforesaid Port unto Consigneos or thelr Mb-.mmhohbl
23 indicated below plus other charges incurred in accordance with
the provisions contaned i this Bill of Lading.

In accoptng ths Bill of Loding the Merchant expressly accepts and
agrees 10 ol &s stipulations on both pages, whether written, printed,
stamped or otherwise incorporated, as fully as i thoy weore all signed

by the
One origiral Bl of Lading must by surrendered duly endorsed in

for
IN WITNESS WHEREOF THE NUMBER OF ORIGINAL BILLS OF
LADING STATED BELOW HAVE BEEN SIGNED, ALL OF THIS
TENOR AND DATE ONE OF WHICH BEING ACCOMPLISHED
THE OTHERS TO STAND VOID.

"FREIGHT & CHARGES | Revenue Tons ) Per Collect

"Extra charges for decared value Totat
DECLARED VALUE OF

Place and date of issue

Signed for the mastor

Fuente: Sitio web de SPECIMEN
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Declaracion d

adquisicion de
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Te mostramos

como debes llenarlo

DECLARACION DE ADQUISICION
DE MERCANCIAS
D e )

A2 Fechata g 3 W i elamncm
I5oimaz 1205 omeas

56 Destrns i achiarees

40 WP CATAGION PARS EL C0ME LMD

Catuggria

e

r

m
2R blonts e varaac = ek i s TR — E o
S0 DA ESTADOUNDENSE | 7w 54 3 REVENTA DETALLE

& r ? Datalis 04 pags el Parsansdn I

u e es a E13 Fotra o e E11 Vet do e 5 e FOE w0150 T o Gl 50
- 3. BAG0A CREYTD 3. CREEH DE PAGD SHIPE TS ERIC AL 45107 52

F. ot s ol o0 ot

La Declaracion de Adquisicion de

cias (DAM) es una declaracion previa sin
pago de tributos que contiene informacion
de la factura comercial, la transaccion y el

detalle de las mercancias que so

cadas en territorio extranjero con destino a ff s

territorio nacional.

Agencia Despachante de Aduana
Deliveryday SRL

Mercan-

n embar-

T [k
i
T e I R

. Contactos
agenteaduanalbolivia @ ddaysrl 4591 67096508 - 76277127

Fuente: Agencia Despachante de Aduana
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Método Para Elaborar La Mision

186

Somos una
empresa
distribuidora
mayorista de
zapatillas
deportivas en
el municipio

de Bermejo

Brindar

productos y
un servicio

de calidad

Para
satisfacer las
necesidades
de nuestros

clientes

Para nuestros
clientes
revendedores y
detallistas,
consolidando
una posicion
competitiva en
la distribucién
de productos

LION-10

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 posicion

competitiva.

Fuente: Elaboracion propia



Método Para Elaborar La Vision
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Seruna | Seremos
empresa | reconocidos en
que el mercado de
ofrece distribucion
calidad, | mayorista de
confianza | zapatillas

y deportivas
seguridad | LION-10

Ofrecer
productos y un
servicio de alta
calidad con
cobertura
departamental
a nuestros
clientes
revendedores y

detallistas.

El ano 2028

Ser una empresa reconocida

en la distribucién 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.

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 23
Aportes Laborales

& Aportes del Asegurado (Laborales), el
Empleador tiene la obligacion de actuar
como agente de retencion, descontar y pasar
mensualmente el 12,71% del Total Ganado de
cada uno de sus dependientes, conforme al
siguiente detalle:

DEPENDIENTES DEL SISTEMA DE REPARTO,
CON PENSION DE JUBILACION O VEJEZ

TIPO DEASEGURADO
DECIDEN APORTAR DECIDEN NO APORTAR
AL SiIP ALSIP

PORCENTAJE Menores Mayores Menores Mayores

DETALLE APORTE de 65 afos de 65 anos de 65 afos de 65 afos

Cotizacion Mensual

| tcon destino a la Cuenta 10% Aplica Aplica No Aplica No Aplica
| Personal Previsionall | |

Prima por Riesgo Comin 1.71% Aplica No Aplica Aplica No Aplica
| Comisién 0,5% Aplica Aplica Aplica Aplica

[ Aporte Solidario
Asegurado

0,5% Aplica Aplica Aplica Aplica

Fuente: Sitio web de la GESTORA

Aportes Patronales

€ Aportes del Empleador (Patronales), el
Empleador con cargo a sus propios recursos
debe mensualmente aportar al SIP el 6.71% del
total ganado de cada uno de sus dependientes.

DETALLE PORCENTAJE
APORTE

Prima Riesgo Profesional

Aporte Solidario Patronal

Aporte Vivienda Patronal

Fuente: Ministerio de Trabajo
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Bono Frontera

BONO DE ZONA, FRONTERA O REGION (SUBSIDIO DE FRONTERA)

Concepto

Es un subsidio que beneficia a los trabajadores tanto del sector publico como privado que trabajen
dentro de los 50 kildmetros lineales de las fronteras internacionales. (D.S. 21137).

Cuantia

20% del salario mensual.

Normativa

Decreto Supremo 21137

Fuente: Ministerio de Trabajo

Ministerio de Trabajo

' 7

5. Pago completo o pago por duodécimas

e El pago del Aguinaldo de Navidad corresponde a un mes de sueldo, salario o
remuneracion para los empleados y obreros que trabajaron los doce meses
completos de la gestion 2023.

e Para aquellos empleados y obreros que no hubiesen trabajado los doce meses
completos, su pago se realizara por duodécimas en proporcion al tiempo trabajado
en la gestion, con la condicion de que los empleados hayan trabajado mas de tres
meses calendario y los obreros mas de un mes calendario.

e También corresponde el pago por duodécimas a: i) obreros que hayan ingresado
a trabajar hasta antes el 1° de diciembre de 2023; y ii) empleados que hayan
ingresado a trabajar hasta el 1° de octubre de 2023.

Fuente: Ministerio de Trabajo
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Anexo 24

Conversacion de los proveedores y acuerdos
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Fuente: Aplicacion Alibaba
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Anexo 25

Proceso de logistica y transporte de mercancias
PROCESO DE LOGISTICA Y TRANSPORTE DE MERCANCIAS

El proceso de logistica abarca elementos como el Valor FOB, el flete de contenedor, el seguro
sobre la mercancia, los tributos aduaneros sobre la mercancia y otros gastos adicionales que
contemplan el transporte o documentacidon necesaria, aspectos de los que se encarga el

importador. Y a continuacion se detallard su importancia en el presente Plan de Negocio.
1. Costo Total de Importacion

El costo total de importacion es el resultado de sumar varios componentes relacionados
con el proceso de importar mercancia. El costo total de importacion se refleja en Capital de
Trabajo, porque se requeriran de los mismos antes de iniciar las actividades de comercializacion,
se mostrara nuevamente en los costos variables involucrados en el flujo de caja, debido a que la
importacion se realizard anualmente, pero aumentard y variard anualmente de acuerdo a la

demanda que se define en la Investigacion de Mercados en (Anexo 10).

Tabla N° 1
ELEMENTOS DEL COSTO TOTAL DE IMPORTACION

(Expresado en bolivianos)

COSTO TOTAL DE IMPORTACION
Elemento Precio
FOB 328768
Flete 20616
Seguro 3288
Tributos Aduaneros 91483
Otros gastos 8209
TOTAL 452363

Fuente: Elaboracion propia

1.1.Valor FOB de la Mercancia

FOB es un término utilizado en el comercio internacional que significa (Free On Board),
es libre a Bordo. Es un acuerdo en el que el vendedor es responsable de todos los costos y riesgos

asociados hasta que la mercancia se cargue a bordo del medio de transporte designado por el
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comprador. Esto incluye el transporte interno hasta el puerto de embarque, los costos de carga
y la gestion de aduanas en el pais de origen. Seguidamente se mostraran las responsabilidades

de los involucrados.

Cuadro N° 1
RESPONSABILIDADES DE LOS INVOLUCRADOS
PROVEEDOR COMPRADOR

1. Entregar la mercancia al puerto de 1. Costos de transporte desde el puerto

embarque. de embarque hasta el destino final.
2. Costos de transporte hasta el 2. Cualquier riesgo o costo una vez que

puerto. la mercancia esta a bordo del barco.
3. Cargar la mercancia en el barco. 3. Despacho de aduanas en el pais de
4. Gestionar el despacho de aduanas destino.

en el pais de origen.

Fuente: Elaboracion propia

Es el precio de los bienes en el puerto de embarque, es decir, antes de ser transportados.
Incluye todos los costos relacionados con la produccion de la mercancia, su embalaje, carga en
el barco, y los tramites aduaneros en el pais de origen, pero no cubre los costos del transporte

internacional ni el seguro del producto una vez que se embarca.

En el caso de la mercaderia, el producto serd fabricado con la marca solicitada a los
proveedores y el embalaje seran bolsas transparentes, dentro de empaques que es una caja de
carton, el costo de carga y los tramites aduaneros en China, todo eso se contempla en el precio
del producto por la cotizacion que se hizo previamente, consideracion que hizo el proveedor por
la cantidad. A continuacion, se muestra una tabla con las medidas, el peso, las cotizaciones y

todos los detalles necesarios sobre el Valor FOB de la mercancia.

Tabla N° 2
ELEMENTOS DEL COSTO TOTAL DE IMPORTACION

(Expresado en ddlares)

) Cantidad ) o Cotizacion
N Proveedor | Codigo de producto Precio unitario
en pares total
1 A BT123 624 4 2.496
2 A BT267 624 3 1.872
3 A R045 624 4 2.496
4 B NX-30 624 3 1.872
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5 B NX-63 624 1,6 998,4
6 B NX-66 624 4,5 2.808
7 C 2014 624 3 1.872
8 C Y X484 624 2,8 1.747,2
9 C BT200 624 3 1.872
10 C BT3102 624 4 2.496
11 C 7129E 624 4 2.496
12 C 14011 624 4 2.496
13 C 203 624 4,3 2.683,2
14 C VJ-001 624 3 1.872
15 C FF-457 624 2,5 1.560
16 C CS-253484 624 3 1.872
17 C 729E 624 2 1.248
18 C BT1001 624 3 1.872
19 C BT-M-89 624 4 2.496
20 C BTO0745 624 4 2.496
21 C 203 624 3 1.872
22 C BT0667 624 3 1.872
23 C RUNNING SHOES 624 3 1.872
TOTAL 14352 75,7 47.236,8

Fuente: Elaboracion propia

La cotizacion principal que se realiza con los proveedores es en dolares, por lo cual el

precio por unidad y en cantidad se muestran en la tabla 2 en la divisa extranjera, pero a

continuacion se mostrara la conversion al tipo de cambio oficial 6, 96 en la tabla 3.



Tabla N° 3

VALOR FOB DE LA MERCANCIA

(Expresado en bolivianos)
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Proveedor Cddigo de Cantidad Cantidad | Paquetes Peso | Largo | Ancho | Alto Cubicaje Pr_eciq Cotizacion
Producto | (Unidades) (CJ) (Docenas) | (Kg) (cm.) (cm.) | (cm.) Unitario Total
A BT123 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 28 17.372
A BT267 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 21 13.029
A R045 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372
B NX-30 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 21 13.029
B NX-63 624 13 52 564,6 78 59 58 0,2669 11 6.949
B NX-66 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 31 19.544
C 2014 624 13 52 564,6 78 59 58 0,2669 21 13.029
C Y X484 624 13 52 315 78 59 58 0,2669 19 12.161
C BT200 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 21 13.029
C BT3102 624 13 52 408,6 78 59 58 0,2669 28 17.372
C 7,29E+04 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 28 17.372
C 14011 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372
C 203 624 13 52 533,4 78 59 58 0,2669 30 18.675
C VJ-001 624 13 52 939 78 59 58 0,2669 21 13.029
C FF-457 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 17 10.858
C CS-253484 624 13 52 408,6 78 59 58 0,2669 21 13.029
C 7,29E+04 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 14 8.686
C BT1001 624 13 52 408,6 78 59 58 0,2669 21 13.029
C BT-M-89 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372
C BT0745 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372
C 203 624 13 52 533,4 78 59 58 0,2669 21 13.029
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C BT0667 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 21 13.029
RUNNING

C SHOES 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 21 13.029

14352 299 1196 12018,6 6,1387 527 328.768

Fuente: Elaboracion propia

El Valor FOB de la mercancia tomando en cuenta que dentro del precio estan todos los costos antes del embarque en el barco es

de 328.768 bolivianos.
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1.2.Flete internacional maritimo

El costo de trasladar la mercancia desde el puerto de origen hasta el puerto de destino.
El costo asociado al transporte de mercancias por via maritima, utilizando barcos de carga, este
costo se refiere al precio que se paga para enviar un contenedor desde un puerto de origen hasta
un puerto de destino a través de una linea naviera. A continuacion, se muestra la cotizacion del

flete y recargos adicionales que toma en cuenta las siguientes caracteristicas.

GraficoN° 1
COTIZACION CON LA HAPAG-LLOYD

(Expresado en ddlares)

Quotation Document &€ Hapaglioyd oo numoer
HAPAG-LLOYD BOLIVIA 5.R.L.
EDIF. TORRE DUO, OF. 1C, 15T FLOOR CUARTO ANILLO 4200,EQUIPETROL NORTE September 16th 2024 W240901254996
SANTA CRUZ
BOLIVIA
Service
1of1
Dear Belen Valencia,
Commodity
Thank you for your recent enquiry. Hapag-Lloyd is pleased to make you the following offer, for which please find our rates FAK
and further details below,
Offer expires on: September 30, 2024 valid from Valid to
16 Sept 24 30 Sept 24
Qur quotation is valid until the above mentioned offer expiry date. We reserve the right to review and re-quote, if we do
not receive any booking, prior to above mentioned offer expiry date.
From
Freight Charges XIAMEN, CN
DOOR, TRUCK
Freight Charges Curr. 20'STD 40'STD 40'HC
Ocean Freight Usp 2962 3824 3824 To
IQUIQUE, CL
The Ocean Freight is not subject to following assessarial charges: PORT
Live Pasition For Dry Containers - Live Pasition Complete
via

XIAMEN, CN; BUSAN, KR
Surcharges

Estimated Transportation Days

Unless otherwise specified, all rates are subject to all surcharges as they are valid at time of shipment. The currently applicable 40

surcharges are:

Fuente: Empresa Hapag — Lloyd
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Tabla N° 4
CARACTERISTICAS DEL TRANSPORTE MARITIMO

(Expresado en dolares)

CARACTERISTICAS DEL TRANSPORTE MARITIMO COSTO
Tipo de contenedor de Contenedor de 20 pies con un largo 6.1 metros, 2962
carga ancho: 2.4 metros y altura: 2.6 metros
Seguro general de la mercaderia en el barco en caso 1%
Seguro )
de accidentes.

Fuente: Elaboracion propia

Se realizo el contacto con la empresa encargada de cotizacion de acuerdo al contenedor
de 20 pies que se defini6 anteriormente, la ventaja de la siguiente cotizacion con la siguiente
empresa es que el espacio que no sea ocupado por la empresa serd ocupado y pagado por otro
de los clientes de la empresa mencionada, es entonces que el pago que se debe realizar y se
tendra nuestro flete maritimo de Xiamen China a Iquique Chile. A continuacién, se mostrara la
cotizacidn y posterior la conversion de la cotizacion de dolares a bolivianos y el calculo del

seguro que es el 1% sobre el Valor FOB.

Tabla N° 5
COSTO DE TRANSPORTE MARITIMO Y SEGURO

(Expresado en bolivianos)

CARGO COSTO
Tipo de contenedor de carga 20.616
Seguro 3.288
TOTAL, TRANSPORTE 23.904

Fuente: Elaboracion propia en base a la cotizacion

El costo total del transporte maritimo es de 20616 bolivianos y el costo del seguro para

la mercancia es del 1% sobre el Valor FOB de la mercancia que resulta en 3288 bolivianos.
2. Calculo del pago de tributos aduaneros

Son los impuestos y tasas que deben abonarse cuando se importan bienes a través de una
frontera aduanera. Estos tributos son establecidos por la ley para buscar regular el comercio

internacional, se toma en cuenta para nuestra importacion especifica el G.A. (tributo sobre el
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tipo de producto seguin el cddigo arancelario mencionado en (Anexol9) del 10%, un IVA del
14,94% y tasa por servicios aduaneros del 1%. Todo esto sobre el valor CIF (Valor FOB, Seguro

y Flete). A continuacion, se muestra el valor CIF.

Tabla N° 6
VALOR CIF

(Expresado en bolivianos)

ELEMENTOS COSTOS
Valor FOB 328768
Seguro 3288
Flete 20616
TOTAL, VALOR CIF 352671

Fuente: Elaboracion propia

El valor CIF que se define en bolivianos es de 394130,9, sumando los anteriores cargos,

seguidamente se calcularan los tributos aduaneros sobre esta cantidad.

Tabla N° 7
TRIBUTOS ADUANEROS

(Expresado en bolivianos)

TRIBUTO PORCENTAJE | COSTO
G.A. 10% 35267
IVA 14,94% 52689
Servicios Aduaneros 1% 3527
TOTAL, TRIBUTOS ADUANEROS 91483

Fuente: Elaboracion propia
El total de los tributos aduaneros a pagar es de 99846 bolivianos, esto para poder
ingresar la mercancia en territorio boliviano.

3. Otros gastos

Otros gastos incluyen la autorizacion previa de importacion que se debe tener antes de
que salga del puerto de China Xiamen, que permitira que llegue hasta Bolivia y el costo del

trailer que traera la mercancia desde Iquique hasta el municipio de Bermejo.



Tabla N° 8
OTROS GASTOS DE IMPORTACION

(Expresado en bolivianos)

DETALLE COSTO
Autorizacion Previa 209
Transporte terrestre (trailer) 8000
TOTAL, OTROS GASTOS DE IMPORTACION 8209

Fuente: Elaboracion propia
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Los mencionados costos de importacion en total, se muestran en la tabla 1 y se requieren

para la definicion del capital de trabajo y costos variables, debido a que las importaciones

fluctian en base a la demanda y a los precios de mercado en el tiempo presente.
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Asesora Financiera sobre el crédito en Banco IDEPRO

Fuente: Banco Idepro de Tarija

NILDA SALOME
VILLCA

OFICIAL DE NEGOCIOS

\
+591 78967202 - 466-30505
nvillca@idepro.com.bo
Ingavi Nro. 339, entre
Sucre y Gral, Trigo
Tarija - Boliyia

www.idepm.org



