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PLAN DE NEGOCIO PRODUCCION Y COMERCIALIZACION INFUSIONES DE
SULTANA

1. DEFINICION DEL NEGOCIO:
Actualmente el mundo vive una tendencia creciente en el consumo de productos sanos y
naturales especialmente en amas de casa, ya que cuidan la salud de su familia. Las infusiones
de té en especial naturales tienen un alto nivel de preferencia entre los consumidores, por el
mismo estilo de vida que llevan y la ocupacién de tiempo en el trabajo y otros quehaceres.
Ademas, uno de los factores que incide es la economia y la sencillez de preparacion del
producto. En ese sentido, se realiza la siguiente propuesta, nueva e innovadora EL TE FRUTAS
con mezclas de cascaras de citricos (haranja - mandarina) y hierba luisa, cuya materia prima de
este producto se basa en la cascarilla de café (sultana) que contiene sustancias nutritivas en

comparacion a otros productos.

1.1. NATURALEZA DEL NEGOCIO:
La empresa “TEFAM” reune las caracteristicas del sector secundario, pertenece al rubro

alimenticio y se constituira en una empresa a mediana escala, bajo la razon social de Sociedad
de Responsabilidad Limitada, conformada por 2 socios, cada uno responsable acorde al monto

de inversion.

La administracion de la sociedad de responsabilidad compartida, estara a cargo de un gerente

administrador, designado por tiempo fijo tomando en cuenta que este radique en Bolivia.

Considerando que el producto es parte de una alimentacion diaria debe existir interés personal
en cuanto a la preparacion y el estado nutricional de las personas que consumen o de alguna
manera tiene problemas de salud y el beneficio que aporta al organismo y pueda repercutir en

una vida saludable.

1.2. CONCEPTO DE NEGOCIO
“TEFAM” S.R.L. es una empresa de produccion y comercializacion de té a base de cascarilla

de café organica. Posteriormente con la produccién obtenida se comercializara en el mercado
de la ciudad de La Paz. Ofreciendo una combinacion de sabores con cascaras citricas naranja,
mandarina y hierba luisa. Estas infusiones son reconocidas como te natural por su sabor, calidad,

durabilidad y aroma principalmente.
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v" Nombre de los tres productos
“TELUISA” es un nombre que parte de la composicion de las palabras “T¢” y “Luisa” de la
hierba luisa “TEORANG” la palabra “Te” ya sabemos de donde proviene y “Orag” tiene por
significado naranja en English y “TEMAN” esto significa te de mandarina. Estos nombres

resultaran atractivos y féaciles de recordar para los consumidores.

1.3.  Producto
El producto que se oferta consiste en “infusiones a base de cascarilla de café”, mismos que son

combinados con hierbas aroméaticas como la hierba luisa, combinando con cascaras citricas de
naranja y mandarina, destinadas para el consumo directo; en una presentacion de bolsitas con

un peso de 1gramo por unidad.

Cuadro 1: Informacion nutricional de las materias primas

Carbohidratos
Fibra

Grasa
Cafeina
Proteinas
Taninos
Polifenoles
Calcio
Magnesio
Fésforo
Potasio
Azufre
Riboflamina
Proteinas
Fibra
Vitamina E y B12
Grasa
Proteinas
Fibra
Magnesio
Zeaxantina
Luteina

Hierba luisa Antibacterial
|

Cascarilla de
café

Cascara de
naranja

Cascara de
mandarina

PSS NSNS S KOOSR SsSA g S SsS S SsS S
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v Antiinflamatorio
v Antioxidante
v' Antitusivas
v Antiespasmodicas

Los beneficios del producto son muy valoradas por la importancia que tiene en disolver las
grasas, combatir el insomnio, las jaquecas y migrafias, los trastornos digestivos, palpitaciones
cardiacas, desmayos, malestares menstruales, controla la presién arterial, regula los fluidos
corporales, ayuda a limpiar y purificar la sangre, alivia las nduseas de las embarazadas, aumenta
la absorcién de los nutrientes, descomposicion de los alimentos en los procesos digestivos y
ayuda a prevenir el envejecimiento, ayuda a bajar el colesterol.

1.4.  Generacion de valor
La empresa implementara diferentes sabores en base de cascarilla de café combinando la sultana

con cascara de citricos como se: naranja, mandarina y hierba luisa. Otro de los aspectos de
mucha importancia, es aprovechar la cascarilla de café que se desecha actualmente por el

excedente de produccién del café.

El objetivo del presente plan de negocio es ser una empresa con tradicion de calidad, innovacion
y mejora continua en la produccion y comercializacion de variedad de productos elaborados a
base de la cascarilla de café, que promueve y mantiene relaciones de lealtad y compromiso con
los clientes, Proveedores, personal y la comunidad a la que nos debemos, en el marco de nuestro

sistema de gestion integrado, cimentado en los valores corporativos y acorde con las normas

legales aplicables.

Figura 1: Generacion de valor del producto

v/ Se trata de un producto natural con altas
VALOR NUTRITIVO propiedades nutritivas que mejoren la salud de las
personas.

v" En un previo sondeo se pudo constatar que a la
mayoria de las personas les resulta un sabor muy
agradable y distintivo

. __________________________________________________________________________________________________|
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v Labolsita de té se prepara de manera instantanea
sopando la bolsita en una taza de agua hervida
sin necesidad de someterla. a otro proceso.

VALOR v' El precio calculado de manera preliminar es
ECONOMICO acorde a la demanda en el mercado de productos
COMPETITIVO de similares caracteristicas

Fuente: Elaboracién propia

1.5. Mision
Somos una empresa productora y comercializadora de té de sultana organica, ofreciendo al

mercado tres variedades de infusiones con aroma natural, contribuyendo a la generacién de
empleos a nivel local.

1.6.  Vision
Posicionarnos como una empresa lider en el mercado nacional e internacional, en los proximos
5 afos, consiguiendo mantener la fidelizacion de los clientes con una amplia y completa gama

de variedades de té buscadas por su calidad.

1.7.  Objetivos
El presente plan de negocio tiene tanto objetivo general como especificos, los mismos que se

detallan en el siguiente parrafo.

1.7.1. Objetivo general
Establecer una empresa competitiva de produccion y comercializacion, obteniendo tres

variedades de infusiones de cascarilla de café, garantizando la calidad en la utilizacion de los
recursos, ademas de generar nuevas fuentes de empleos, mejorando la calidad de vida de las

personas.

1.7.2. Objetivo especifico
v Implementar una planta procesadora de infusiones de té.

v’ Obtener tres variedades de infusiones que garantice calidad.

13
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v Generar nuevas fuentes de empleos en la ciudad de El Alto mejorando la calidad de vida
de las personas

1.8.  Valores institucionales
La empresa “TEFAM” SRL se encuentra regida y guiada por nuestros valores

institucionales que son parte fundamental de la organizacion:

v" Responsabilidad.
v' Trabajo en equipo.
v Solidaridad.

Figura 2: Principales valores de la empresa “TEFAM” S.R.L.

Al momento
de elaborar un
producto sano

y natural

ajo en equipo

:
§
o
g

Trab

Y.

Las politicas que adopta la empresa para brindar un producto de buena calidad se guian

bajo las siguientes:

v Manejar precios accesibles para todo tipo de cliente.

v' Establecer métodos de trabajo para motivar a todo el personal en la mejores continua de
la calidad.

v’ Lograr satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes en la calidad y entrega
de nuestro producto.

1.9.  Principios institucionales
Laempresa “TEFAM SRL” trabaja en concordancia entre sus valores y principios y tiene como

fundamental a los siguientes principios:
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v Desarrollamos relaciones cercanas y mutuamente productivas con los clientes y
proveedores
v Demostramos respeto por todos los trabajadores y clientes

v Motivamos al personal para alcanzar grandes expectativas y metas ambiciosas.

1.10. Claves de gestion
Con el fin de garantizar el éxito de la presente propuesta se plantea tres claves de gestion

detalladas en los siguientes:

v' Desmarcarse de la competencia: La empresa debe realizar investigaciones que permita
mejorar la calidad del producto para poder ser unicos en el mercado.

v Planificacion estratégica: La empresa debe tener un plan (de comercializacion, canales
de distribucion, producto, financiero) que garantice el buen funcionamiento de la misma
y el logro de los objetivos.

v Adaptacion al mercado: La empresa debe adecuarse a constante cambios en el mercado

tecnoldgicos para no salir de ella.

1.11. Estrategia competitiva
El economista Michael Porter conceptualizo las bases de la gestion estratégica con sus

propuestas de como una empresa puede construir una ventaja competitiva y sobre ella

desarrollar una estrategia competitiva.
Los dos tipos genéricos de estrategia competitiva que la empresa TEFAM SRL utilizara son:

v La diferenciacion: buscar la diferenciacion de nuestros productos que se ofrece al
mercado en base de nuestra produccion de infusiones de té, consiguiendo derrotar a los
rivales directos e indirectos.

v Liderazgo global en costos: luchar por ser el productor lider en infusiones con cascaras
frutales y hierbas aromaticas, consiguiendo tener costos bajos en la produccion de té.

Nuestro producto también cuenta con ventajas competitivas tales como:

v" Un producto garantizado.
v Un producto con alta demanda en el mercado.

v" Un producto Unico en el mercado.
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v" Sin sabor artificial y /o quimico.
v" Un producto de calidad (100%natural, organico con un sabor agradable).
Estrategias competitivas

Estrategia de diferenciacion

» La cualidad superior del producto se basa en prestar mayor atencion a la conversacion
del mismo a partir de un envase que no cause ningun tipo de alteracion (en cuanto a
sabor, color, olor, beneficio, en general en las caracteristicas (fisico-organico)

» Al industrializar las materias primas (cascarilla de café con cascara de naranja),
(cascarilla de café con cascara de mandarina) y (cascarilla de café con hierba luisa) se
consigue diferentes tipos de infusiones que se puede aprovechar de la mejor manera los
beneficios que cada uno llegan a poseer.

Estrategia de integracion hacia atras

» Formacion de alianza con los proveedores claves de la empresa, con el fin de adquirir
mayor dominio y control de los mismos, acceso a capacidad especializada,

tecnologia y materiales.

1.12. Estrategias Empresariales
Enfoque de Penetracion en el Mercado

v"Ingresar en segmentos del mercado donde los consumidores buscan las mejores opciones
en cuanto a salud y nutricién al consumir un producto.
v Una vez posesionado el producto en el mercado local, se buscard nuevas areas

geogréficas donde se pretende lograr su aceptabilidad.

1.13. Consumidor
Nuestros consumidores especificos seran todas las vendedoras mayoristas de té y

supermercado de la ciudad de la paz.
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PRODUCTOR

MAYORISTA

CONSUMIDOR FINAL

2. PRODUCTO MERCADO TECNICO

2.1. OBJETIVOS DEL MERCADO.
Con la investigacion del mercado se desea conocer si el producto tendra aceptaciéon en el

departamento de La Paz, debido a que la cascarilla de café es conocida como sultana por las
preparaciones caceras, lo cual no es conocida como infusiones de té. Ademas, deseamos saber
a que segmento del Departamento de La Paz se va dirigir el producto, con los resultado definir
puntos estratégicos de venta con el propdsito de asegurar una respetable participacion dentro del
mercado.

Otro de los objetivos, es conocer las preferencias de los consumidores de tal forma que el

producto sea sostenible con las caracteristicas que potencian los clientes.

2.1.1. Descripcion del Producto Mercadotécnico:
TEFAM se caracterizara en el mercado, principalmente por las variedades de sabores. Al iniciar

la ejecucion del proyecto, se tendrd en cuenta 2 especies de plantas citricas (naranja y
mandarina) y hojas aromaticas como la hierba luisa. Cada una mezclada con cascarilla de cafée
cuyas combinaciones presentan atributos y caracteristica diferentes, asi es posible describir cada

una de las infusiones.
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2.1.2. Cascarilla de café con hierba luisa.
Se destaca por sus propiedades Antioxidante, Antiinflamatoria, antibacteriana y es un relajante

para el cuerpo.

Esta infusion al consumirlo te brinda todos sus beneficios, ayudandote a bajar el colesterol,

actian como sedante suave y no requiere de azUcar para el consuno.

Fotografia 1: Cascarilla de café con hierba luisa

2.1.3. Cascarilla de café con cascara de naranja
Presenta varios beneficios que favorece a la salud, siendo utilizada como estimulante del sistema

nervioso, favorece la digestion, ayuda a prevenir infecciones y ayuda a bajar de peso. No se

requiere mucha azlcar para el consumo.

Fotografia 2: Cascarilla de café con cascara de naranja

2.1.4. Cascarilla con cascara de mandarina
Calma los dolores estomacales, tranquiliza los dolores de cabeza, mareos y nauseas en las

mujeres embarazadas, favorece la condicion diabética evitando los desequilibrios de azlcar en

sangre. No se requiere mucha azlcar para el consuno.
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Fotografia 3: Cascarilla con cascara de mandarina

-

Cuadro 2: Caracteristica del producto

1. Definicion del producto

Cada bolsita de té o infusion organica estara elaborada con més fina seleccion de productos

organicos, con cascara de mandarina, cascara de naranja y hoja de hierba luisa soleada o
deshidratadas deberan cumplir con los mas estrictos controles de calidad, de manera que
se conserven todas sus propiedades naturales. Se pretende ofrecer una excelente
alternativa para aquellas personas que no consumen por distinta razone, ademas cubrir un
mercado potencial para personas de alta presion o que por distintas razones evitan el
consumo de azuUcar llegando a tener, razones suficientes para lograr ventajas competitivas
a lo largo del tiempo.

1. Descripcion y tipo de uso
Descripcion Usos Aplicacién

Té e infusiones Este producto puede ser abierto Para consumir el producto debe

organicas con  a nuevas utilizaciones, colocarse una bolsita en una
cascarilla de café. principalmente a la industria taza con agua hirviendo y dejar
medicinal alternativa. reposar durante 1 min.

2. caracteristicay propiedades

El producto viene en una presentacion unica en caja mix de cartulina de 20 unidades cada
saquito de té con su respectivo sobre tiene tendra un peso 1 gramo el sobre deberd tener
un ancho aproximado 1.5cm. Las cajas del mix tendran un peso de 23 gr.

3. Acondicionamiento y empaque

Empaque
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Concepto Envase Cajas de 20 unidades
Material Papel filtro. Cajas de cartulina, celofan
Peso 1 gramo (bolsita) 20 granos
Tamano Ancho 2.5 cm x 4 cm de alto 15,5 de largo x 5 cm de ancho

Fuente: elaboracion propia

Cuadro 3: Tabla de informacion nutricional de la cascarilla de café

Composicion nutricional Unidad Cantidad
Materia seca % 88,00
Energia digestible Mcal/kg 0,05
Energia metabolizable Mcal/kg 0,00
Proteina (TCO) % 5,10
Calcio (TCO) % 0,32
Fosforo total (TCO) % 0,06
Grasa (TCO) % 0,90
Ceniza (TCO) % 2,60
Fibra (TCO) % 52,00

Fuente: Pagina www-mundo-pecuario.com/nutrientes de la cascarilla de café

Cuadro 4: Tabla de valores nutricionales de la cascara de naranja

Nutrientes Valor

Calorias 97.0 kcal
Agua 7259
Hidratos de carbono 25.09g
Proteinas 159
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Grasa total 02¢g
Cenizas 08¢

Fuente: Pagina www.dietaynutricion.net/informacion-nutricional-de/cascara-de-naranja/

Cuadro 5: Tabla de Vitamina de la cascara de naranja

Nutriente Valor

Vitamina C (Acido ascorbico)  136.0 mg

Vitamina B1 (Tiamina) 0.12 mg
Vitamina B2 (Riboflavina) 0.09 mg
Vitamina B3 (Niacina) 0.9 mg
Vitamina B6 0.49 mg
Vitamina B12 0.176 mg
Folato (DFE) 0.0 mcg

Fuente: Pagina www.dietaynutricion.net/informacion-nutricional-de/cascara-de-naranja/

Cuadro 6: Tabla de valores nutricionales de la cascara de mandarina
G N
Calorias 37
Hidratos de carbono 9gr
Fibra 1,9 gr
Potasio 185 mg
Magnesio 11 mg
Calcio 36 mg
Vitamina C 35 mg
Acido félico 21 mcg

Fuente: Pagina www.lavanguardia.com/comer/frutas/beneficio/propiedades-valor-nutricional

. __________________________________________________________________________________________________|
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Cuadro 7: Tabla de composicion nutricional de la hierba luisa

Composicion Cantidad CDR (%)
Kcalorias 1 0.1%
Carbohidratos 0.3 0.1%
Proteinas 0.2 0.4%
Fibra 0.55 1.8%
Grasas 0.02 0%

Fuente: Pagina www.veggaffinity.com/alimento/infusion-infurelax-de -azahar-y-hierba-luisa-
horminas-beneficio-informacion-nutricional.

2.1.5. Las caracteristicas més importantes de té de infusiones de la cascarilla
La elaboracion de las infusiones; té de la cascarilla de café no contiene colorantes ni

saborizantes, ya que es un producto natural, ecoldgico de la region, evitando el envejecimiento

celular y tonifica la piel al consumirlo.

El té de hierba luisa, té cascara de mandarina y té cascara de naranja es un producto organico de
color castafio oscuro, tiene distintos sabores especiales, ademas de ser agradable para el
consumo pues contiene propiedades nutricionales y medicinales, también tiene poder

antioxidante fortalece y previene enfermedades.

Es elaborado con insumos organicos cultivados en zonas libres de contaminacion, como
resultado de ello es la infusion de excelente sabor y aroma que deja en el paladar una sensacién

de frescura y placer.

2.1.6. Producto diferente frente a la competencia
El te de hierba luisa; cascara de naranja y cascara de mandarina es diferente porque contienen

propiedades vitaminicas, curativas no solo para la alimentacion, si no por sus caracteristicas
medicinales que posee, se diferencia de la competencia por la calidad de producto, envasado,
con garantia de su transformacion, ya que retne todas las normas de un producto higiénicamente

elaborado en sobrecitos, en un empaque cerrado y no es transgénico por su proceso
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2.1.7. Caracteristicas del producto
El producto te de sultana se caracteriza por ser un producto organico y 100% natural con un

aroma agradable, ademas de contar unos diferentes sabores de te.

En cuanto el producto tendré 3 variedades de infusiones de té ya sea en bolsitas con una etiqueta

que haga posicionar nuestra marca para que asi sea reconocida en el mercado.
Se ofertan tres tipos de infusiones de té:

v' Sultana con cascara de naranja 20 gr.
v/ Sultana con cascara de mandarina 20 gr.

v’ Sultana con hoja de hierba luisa 20 gr.

2.1.8. Descripcion del Consumidor Especifico:
El mercado objetivo para la empresa “TEFAM” es comprendido por personas entre 18 y 60

afios de edad, Pertenecientes a un nivel socio-econdmico entre media y baja. Estas
Caracteristicas se determinaron a través de las encuestas, que se realizaron en diferentes lugares
de la ciudad de La Paz, como ser los mercados: Rodriguez, Miraflores, Garcilaso, asi como en
supermercados: Hipermaxi, Ketal. Asimismo, se realizaron en Micromarkets y tiendas de barrio

de las zonas Central, Sopocachi, Miraflores y Sur.
Se considera este segmento por las siguientes razones:

v En sondeos y un estudio previo realizado con anterioridad se llegé a la conclusion que
son las mujeres quienes mas compran productos alimenticios, en comparacion a los
hombres.

v En segundo lugar, el rango de edad mencionado (18 y 60) es el que mas se interesa por
el bienestar y cuidado de la salud de su familia, buscando y consumiendo productos
naturales.

v' En tercer lugar, los niveles socios econémicos medio y bajo estdn dispuestos a
seleccionar productos en base a su calidad y beneficios, més alla del precio que estos

atributos supongan.
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2.1.9. Satisfaccion de Necesidades y Deseos :
Las infusiones de la empresa “TEFAM?” cubrira la necesidad de todos los consumidores que

buscan productos naturales y practicos.
2.1.10. Potencial de Mercado
El potencial de mercado es la estimacion del consumo de té en un mes. La estimacion de

consumo de té en la ciudad de La Paz estara bajo los siguientes supuestos:

En la ciudad de La Paz, el mercado del té esta constituido por mujeres entre 18 y 60 afos, segin

el Instituto Nacional de Estadistica es el rango de edad.

De acuerdo a la encuesta realizada, consumen el té entre 3 a 4 veces por semana lo que da un
promedio de 13 bolsitas de té mensual por cada mujer de 18 a 60 afios. Consumo mensual del
mercado del t¢ = Consumo semanal de té x (4 semanas) x Cantidad de mujeres que oscilan

entre las edades de 18 a 60 afios (15% del total que consumen infusiones de té naturales)

Figura 3: Potencial de mercado

Fuente: Elaboracion propia

2.1.11. Estructura y Descripcion de la Competencia
El producto “TEFAM?” tiene en el mercado dos principales competidores que cuentan con
similares caracteristicas.
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Cuadro 8: Andlisis de la competencia

Nombre(s) de Nuestra empresa
la(s) empresa Fortalezas Debilidades ofertan
(competencia)
Te Windsor Cuenta con No son productos Productos 100%
variedad
100% naturales Naturales

de presentaciones

en el mercado

Te Paris Tiene un precio Ofrecen al mercado  Productos con
accesible en el

el té de canela 'y agradable sabor y
Mercado W e
limon elaborados en | distintivos  elaborados
con la cascarilla de café
base a conservantes
Te de la Son 100% naturales EIl proceso de Un té de la cascarilla de
cascarilla  de . café
; preparacion es largo
cafe _ Practico y facil de
y complicado

preparar.
Fuente: Elaboracion propia.

2.1.12. Otras caracteristicas de la competencia son los siguientes:
Los precios varian desde Bs 2 el paquete (Paris), conteniendo un numero de sabores similar al

de la empresa “TEFAM?”. Las marcas de la competencia se venden tanto en tiendas de barrio,

como en Micromarkets y en algunos casos, en los supermercados (Windsor y Paris).

Realizado el andlisis de la competencia, se concluye que el producto té de la cascarilla de café
brinda la oportunidad de llevar al mercado un producto que permita una vida sana y equilibrada

al publico en general con el consumo de té natural.

2.1.13. Competencia Directa
La empresa cuenta con competencia directa en el mercado, sin embargo, Windsor es un

competidor que comercializa té de cascarilla de café a nivel nacional.

2.1.14. Descripcion de la Competencia Directa (Precio-Cantidad)
La empresa “TEFAM SRL” afronta una competencia referente al precio y a la cantidad de té

que otras empresas ofrecen productos sustitutos en la Ciudad de La Paz y El Alto.
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2.1.15. Competencia Indirecta:
En el mercado de la Ciudad De La Paz se encuentra empresa con productos sustituto de

infusiones que se pueden diluir con agua caliente.

2.1.15.1. Productos que hacen parte de la Competencia Indirecta

v

Productos como la leche en polvo, cocoa, nescafe, entre otros productos que son
competidores para la empresa.

Algunos productos tienen gran preferencia en el mercado por el gran sabor que tiene y
estos llegan a ser usados en el desayuno de cada dia.

“TEFAM?” sera fuerte frente a productos sustitutos, las infusiones a ser elaboradas a base
de la cascarilla de café tienen una ventaja competitiva por ser un producto novedoso.

El producto también puede se puede consumir como té helado en lugares tropicales y

calurosos.

2.1.16. Ventajas Competitivas
Entre las principales ventajas competitivas tiene las siguientes:

v

v

La empresa se encuentra en el mismo lugar donde se adquirird las maquinarias y
materiales para el producto y relativamente proxima a las diferentes variedades de
infusiones.

La estrecha relacién de amistad que se guarda con los proveedores de las cascarilla de
café, fruta de naranja, fruta de mandarina y hierba luisa generan la posibilidad de tener
accesibilidad a ciertos créditos por parte de ellos en el pago por la cantidad del producto
por parte de ellos en el pago por la cantidad del producto requerido. De ese modo, se
tiene la seguridad y confianza en el cumplimiento de entrega de dichas materias primas,
en el momento oportuno.

Una de las ventajas es la utilizacién de poca mano de obra y la mayor demanda en época
de frio.

Diversidad de infusiones.

2.1.17. Impacto en la comunidad
De acuerdo a la mision, la empresa “TEFAM?” espera apoyar al desarrollo de los agricultores
tanto a los de la cascarilla de cafe como a los agricultores de naranja, mandarina y hierba luisa
de la siguiente manera:
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» Cooperar con el crecimiento de nuestro Pais mediante la creacion de fuentes de trabajo
y elevar el nivel de vida de las zonas aledafias del Municipio de Palos Blancos.

» Crear productos nuevos que conserven alta carga de beneficio para el consumidor
esperado

» Fomentar y apoyar a los agricultores brindandoles informacién para que no deje de
producir productos organicos con alta calidad y naturalidad de los mismos.

2.1.18. Frente a la Competencia.:
El producto, té de cascara de mandarina, té de cascara de naranja y té de hoja de hierba luisa

presenta las siguientes ventajas con respecto a la marca de la competencia.

v" Busca posicionarse con una excelente calidad del producto y una marca que sea
identificada con la empresa,

v/ Se utilizara la materia prima provenientes de la poblacion de Cascada, y la provincia
de Caranavi

v’ El precio serd bastante a tractivo con relacion a su valor nutricional.

v Introducir un producto novedoso y de rapida preparacion para cualquiera hora del dia.

2.2. Barreras de entraday salida:
Para analizar las barreras que podria enfrentar la empresa recurrimos a las cinco fuerzas
competitivas de Porter detallada a continuacion:

Figura 4: Las cinco fuerzas competitivas de Porter

®-i-=

Té
Windsor,
té Paris

Fuente: Elaboracion propia
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a) Competidores potenciales. /amenazas de nuevos participantes en el sector.
Las nuevas empresas que estan ingresando tienden a bajar la calidad y el precio, mientras que

té “TEFAM” mantiene calidad, a un precio acorde y muy competitivo en el mercado.

b) Competidores del sector /Rivalidad
Las empresas competidoras de “TEFAM” son: té Windsor, té Paris las mismas que ofrecen

productos de similares caracteristicas.

2.2.1. Barreras de salida:
Conformadas por todos los tramites necesarios para cerrar la empresa en todas las instancias en

las que se hizo el registro, como ser:

v Cierre de FUNDEMPRESA
v' Dar de baja el NIT en Impuestos Nacionales
v" Cierre de Licencia de funcionamiento en el Gobierno Auténomo Municipal de
La Paz
Son factores que provocan la salida de la empresa por no ser competitivos en el mercado entre

ellas se tiene los siguientes:

a) Proveedores
Son asociaciones y comerciantes que estan ubicados en la poblacion la Cascada y en la provincia

Caranavi. Las que principalmente nos proveen de materia prima como es la cascarilla de cafe.

b) Compradores.
Nuestros clientes son mujeres que oscilan entre 18 y 60 afios de edad que compran productos

naturales, también contamos con clientes mayoristas o distribuidores.

c) Sustitutos.
Se tiene a las nuevas empresas que elaboran productos naturales y que incursionen al mercado

nacional.
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2.2.2. Segmentacion del mercado, participacion de mercado, potencial de ventas,
prondstico de ventas.

a) Tamano del mercado.
Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) el departamento de La Paz cuenta con
aproximadamente 43.274 de habitantes mujeres entre 18 y 60 afios de edad y representan el 15%

de la poblacién total de la misma y pertenecen al segmento que la empresa esta enfocada.

b) Segmentacion.

v Geogréfica La Paz Zona Urbana centro y sur.

v Demografica, Mujeres con poder adquisitivo.

v" Psicogréfica: Clase media, clase baja.

v Conductual: por salud y bienestar.

c) Potencial de compra

v Mayoristas: Comerciantes Distribuidores

v Consumidor Final: cliente entre 18 y 60 afios de edad.

2.2.3. Investigacion de mercado
2.2.3.1.  Método cuantitativo

Este método usa la recoleccion de datos para probar la mediacion numérica y los analisis
estadisticos, para establecer patrones de comportamiento. Este enfoque tiene las siguientes

caracteristicas.
Que el investigador realiza los siguientes pasos:

a) Los datos se obtienen normalmente mediante las encuestas, la busqueda de datos
secundarios y la observacion.
b) Para este enfoque, si se sigue rigorosamente el proceso y de acuerdo con ciertas reglas

I6gicas los datos generados poseen los estandares de validez y confiablidad.

2.2.3.2.  Técnica de recoleccion de datos
En el presente trabajo de investigacion utilizamos la encuesta para interactuar con nuestros

clientes mayoristas de Hipermaxi, Ketal, Fidalga, mercados en Rio seco, Villa dolores,

29



PLAN DE NEGOCIO PRODUCCION Y COMERCIALIZACION INFUSIONES DE
SULTANA

Garcilaso, Garita de lima del departamento de La Paz, mismas que serdn encuestadas y asi

podremos determinar la introduccion de nuestros productos en el mercado.

2.2.3.3.  Determinacion del universo y la muestra
El universo esta constituido por mujeres entre 18 a 60 afios que viven en el departamento de La
Paz, debido a que este rango de edad las mujeres trabajan mas activamente como amas de casa,

tomando las decisiones del hogar.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) la ciudad de La Paz y Alto cuentan con 443.274

habitantes en un rango de edad de entre 18 a 65 afios de edad.

2.3. Método de recoleccién de datos
2.3.1.1.  Fuentes primarias

Al momento de realizar la recoleccion de datos para la presente investigacion se hizo un estudio

de mercado, el cual es descrito a continuacion:

v" Encuesta
Para nuestra investigacion de mercado utilizaremos la encuesta es un procedimiento de

investigacion dentro de los disefios de investigacion descriptivos, (no experimentales) en el que
le investigador busca recopilar datos por medio de un cuestionario previamente disefiado, sin
modificar el entorno ni el fenémeno donde se recoge la informacion (como si lo hace en un

experimento).
El disefio de las encuestas se encuentra detallado en el ANEXO 1y ANEXO 2

v Resultados de la encuesta
En este punto daremos a conocer las preferencias de los clientes finales de la ciudad de La Paz,

respecto a la implementacion de las infusiones de té.

30



PLAN DE NEGOCIO PRODUCCION Y COMERCIALIZACION INFUSIONES DE
SULTANA

2.3.1.2. ENCUESTA A CONSUMIDOR FINAL

Gréafico 1: Consumo de infusiones

1.- éConsume usted infusiones de te?

b).-

Fuente: Elaboracion propia
Este cuadro nos indica que el 82% de las personas consumen te frecuentemente en sus familias
y tienen el habito de tomarlo cada mafiana y el 18% no consumen te en su familia en el

Municipio de Palos Blancos.
Grafico 2: Frecuencia de consumo de infusiones

2.- ¢Con qué frecuencias consume usted infusiones de té?

8% 16%
b.-Semanal
25%
d).-Rara vez
41%

¢).-Mensual
10%

Fuente: Elaboracion propia

Este grafico refleja que el 41% consumen rara vez, 25% consumen semanalmente, el 16% diario,

10% mensual y el 8% nunca.
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Grafico 3: Cada cuanto compra

3.- ¢cada cuanto compra usted te?

7% 4%

Al

M a).-Diario
® b).-Semanal

 c).-Mensual

d).- Una vez al afio

He).- Nunca

Fuente: Elaboracion propia

Al preguntarle a las personas cada cuanto compra nos dijeron lo siguiente: 34% compran cada

mes, 30% semanalmente, 25% una vez al afio, 7% nunca y 4% compran diariamente.

Grafico 4: Conocimiento de infusiones de cascarilla de café

4.- ;Conoce las infusiones de té a base de la cascarilla de café?

Fuente: Elaboracion propia

Segun el estudio de mercado el 85% de las personas conocen el té de sultana y lo consumen

haciendo dar una conexion por unos cuantos minutos, el 15% no conocen te de sultana.
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Grafico 5: Interesado en consumir infusiones de té frutales

5.- ¢Estaria interesado en consumir infusiones de te con
cascaras de frutas citricas hierbas aromaticas?

b).-No
3%
a).-Si
97%

Fuente: Elaboracion propia

Este cuadro nos indica que muchas de las personas que el 97% estarian dispuestos en consumir
te de sultana con cascaras de frutas citricas (naranja-mandarina) y hojas de hierba luisa y el 3%
no les interesa consumir te de sultana.

Gréfico 6: compra si el producto existe en el mercado

6.-Si este producto se encontrara en el mercado élo
compraria ?

b).-No
3%

Fuente: Elaboracion propia
El cuadro nos detalla que el 97% de las personas lo compararian si este producto estaria en el
mercado por los beneficios que tienen y 3% no lo compararian.

. __________________________________________________________________________________________________|
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Gréfico 7: Dispuesto a pagar por una caja de infusiones

7.-¢Cuanto estaria dispuesto apagar por una caja de infusiones frutales que
contiene 20 unidades?

c) 3,50bs

% a) 2,50 bs

%

b) 3 bs
%

Fuente: Elaboracion propia

Los consumidores finales nos indican que el 45% estan dispuestos a pagar (2.50 bs) por una
cajita de té que contiene 20 unidades, 30% prefieren pagar (3bs) por cada caja de infusiones y
32% estan dispuestos a pagar (3.50 bs).

Gréfico 8: Presentacion del producto

8.- ¢En que presentacion le gustaria comprar este
producto?

Fuente: Elaboracion propia

El 56% de las personas les gustaria comprar infusiones de frutas en bolsita debido a que esta
infusidn es remojada por unos minutos y 44% les gusta comprar en sachet por el facil preparado.
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Gréfico 9: Medios para recibir informacion

9.-A a través de que medio le gustaria recidir informacion
sobre este producto

d).-Periodico
1%

a).- Radio
34%

c).-Redes sociales
54%

b).-Afiches
11%

Fuente: Elaboracién propia

A nuestros clientes finales les gustaria recibir informacién a través de redes sociales el 54%,
radio 34%, afiche 11% y periodico 1%.

Gréfico 10: consumo de marca de té

10.- ¢ Cual marca de té consume?

c).-Ninguno
7%

a).-Paris
54%

b)windsor
39%

Fuente: Elaboracion propia
El 54% de los consumidores consumen te de paris, el 39% Windsor y el 7% ninguna de las

marcas mencionada consume.
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2.3.1.3. ENCUESTA A LOS MAYORISTAS
Grafico 11: Venta de marcas de infusiones

1.-;Qué marcas de te vende?

b) Paris
19%

Fuente: Elaboracion propia
Este cuadro indica que las tiendas mayoristas venden té paris 19% y 81%vende te Windsor esto

se debe por la gama de productos que ofrece.

Gréfico 12: Cantidad de infusiones que vende a la semana

2.-Qué cantidad o cuantas cajas de te vende a la semana

a)10 a 15 cajas

Fuente: Elaboracion propia

En este gréafico refleja que los mayoristas de la Ciudad de La Paz y El Alto venden infusiones
de té un 49% que equivale entre 26 a 45 cajas de 20 unidades por semana, el 30% logran vender
16 a 25 cajas por semana y el 21% no logran vender el 100% de las infusiones de té en el lapso
de tiempo de una semana.
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Gréafico 13: Frecuencia de venta de infusiones

3.-¢,Con qué frecuencia vende infusiones de té?

d) Rara vez
6%

c) Mensual
189

Fuente: Elaboracion propia
Los mayoristas de te venden infusiones de te diariamente 43%, el 33% semanal ,18% mensuales

y 6% rara vez.
Graéfico 14: Total de venta de las infusiones
4.- i Vende el total de las infusiones de té que trae?

b) No
2

Fuente: Elaboracion propia

Los mayoristas el 79% logran vender el total de las infusiones de té y el 21% no llegan a vender
el total de las infusiones de té.
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Graéfico 15: Epocas de mas venta de infusiones

5.-En que epocas vende mas infusiones de té

a) otofio
17%

d) invierno
33%

>

Fuente: Elaboracion propia

En este cuadro indica que los mayoristas venden mas infusiones de té un 33% en época de
invierno, el 28% en época de primavera, 22% en época de verano y 17% en epoca de otofio.

Gréfico 16: Interés en adquirir el producto

6.-Le interesaria adquirir el te de sultana para la venta

b) No
219%

Fuente: Elaboracion propia

El 79% de los mayoristas estan interesados en adquirir infusiones de té de sultana para la venta
y el 21% no desean adquirir infusiones de té de sultana.
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Gréfico 17: Infusiones que son distribuidas hasta el negocio por la misma empresa

7.-¢ Las infusiones que vende se lo traen hasta la tienda?

b) No
26%

Fuente: Elaboracion propia

Las tiendas mayoristas que venden infusiones de té se lo llevan el producto hasta su tienda un
74% y el 26% dijeron ellos mismos adquieren personalmente el producto desde la fabrica.

2.4.  Potencial de Ventas
De acuerdo a las encuestas realizadas el 15 % consumen infusiones de té naturales lo que nos
da un potencial de ventas de 17.310 cajitas.

En cuanto a los productos como el té verde, Herbalife y otros, que resultan sustitutos hacia
“TEFAM” segun las encuestas se estima que este porcentaje de los productos sustitutos
representa una parte del 32,8% de las respuestas, entre los que eligen marcas que no han sido
las mas mencionadas por los consumidores. Este porcentaje no afecta la demanda ya establecida
de las 12,960 bolsitas de té mensual, puesto que la misma representa a las personas que eligen

el té natural.
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2.4.1. Pronostico de ventas
Para realizar un prondéstico de ventas de té de sultana “TEFAM” tomamos los siguientes

supuestos:

En la época de invierno (segun el tiempo de AccuWeather para La Paz, entre los meses de
febrero, septiembre a diciembre son épocas normales y desde enero, marzo a agosto son épocas
frias lo cual obtendremos mayor ingreso de las infusiones y podria llegarse a duplicar las ventas
debido a que las personas consumen té especialmente por las noches, cuando el frio aumenta es
mas perceptible, toméandolo no solo por su sabor, sino por el efecto que tiene de elevar la

temperatura del cuerpo y brindar una sensacién de satisfaccion frente a la época de frio.

Cuadro 9: Pronostico de tiempo

MES Observaciones

Enero Epoca Alta
Febrero Epoca Normal
Marzo Epoca Alta
Abril Epoca Alta
Mayo Epoca Alta
Junio Epoca Alta
Julio Epoca Alta
Agosto Epoca Alta
Septiembre Epoca Normal
Octubre Epoca Normal
Noviembre Epoca Normal
Diciembre Epoca Normal

Fuente: Elaboracion propia.

También podemos considerarlo que en el desayuno se incrementaria el consumo de té caliente,

gue puede sustituir a otros liquidos, como el café que uno a veces consumen en la familia.

Las amas de casa comprarian solamente 1 caja cada semana por familia, teniendo en cuenta que
es un producto nuevo, a base de que es una infusion poco conocida en el mercado. Sin embargo,
genera expectativa de compra por los beneficios nutricionales y beneficios medicinales que este

posee al consumirlo.

Para los siguientes afios el crecimiento de las ventas sera con base a la tasa de Crecimiento

Poblacional 1.5%, el precio unitario estard expresado en base a la competencia de productos

. __________________________________________________________________________________________________|
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similares; sin embargo, la empresa definira el precio real, de acuerdo a su costo de produccion

con un porcentaje de ganancia por productos.

2.5.  Andlisis FODA
FORTALEZA DEBILIDAD
> Empresa con gran » Nuestra marca es nueva
posicionamiento en el por lo tanto no es
mercado del conocida por los clientes.
departamento de la Paz. » Ausencia de la materia
» Control detallado del prima en temporada
proceso. de elaboracion bajas.
ANALISIS FODA en forma natural para > Falta de recursos
asegurar el sabor vy economicos
aroma del producto. > Falta de capacitacion del
> Ubicacion estratégica personal.
de la planta de
produccion.
» Personal altamente
calificado para el rubro.
OPORTUNIDAD FO DO
» Posicionar en el » Convertir en una marca
» Crecimiento de la mercado como una reconocida de nuestro
demanda del producto empresa lider con gran producto de "te sultana”
"te de sultana". demanda del producto” » Establecer precios
» Altas posibilidades de té de sultana” econdmicos de la materia
expansion. > Ubicar la planta de prima por la inexistencia
> Inexistencias de produccion de la de competencia en el
competencia en el empresa logrando la pais.
pais. expansién de la misma > Capacitar a los
> Precios econémicos de en la poblacion de productores en el aspecto
la materia prima. Palos Blancos. que promueve
» Buscar mecanismos para
el ajuste del proceso del
producto.
AMENAZA FA DA
» Plagas y enfermedades » Mejorar las précticas > Estabilizar los costos
del café(la broca) para evitar el ataque de incrementando la calidad
» Incremento de precios las plagas y del producto.
de la materia prima. enfermedades que » Potenciar la marca de la

» Nacimiento de nuevos
competidores del
mismo producto

puede mermar la oferta
de café, incrementando
el precio de este.

creando
de cercanias

empresa,
vinculos
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> No existe politicas » Incrementar los entre nuestros clientes y
que fomente el ingresos conseguidos proveedores.
consumo de sultana y con el proposito de
beneficios que posee expandir el negocio a
para la salud humana. otros rincones del pais
y fuera de este.

2.6.

Cliente objetivo, Comportamiento del consumidor

Las personas méas propensas a comprar el producto, son las amas de casa entre 18 a 60 afios de

edad con ingresos medios y bajos. Generalmente ellas son las que cuidan y previenen la salud

de su familia.

Para analizar el comportamiento del consumidor y definir las caracteristicas del cliente objetivo,

reunimos el analisis de las encuestas realizadas; se realizaron 150 encuestas de consumo de té

en diferentes zonas de la ciudad de la Paz y El Alto, donde existe mas circulacion de personas

de diferentes edades (mayores de 18 afios) con la finalidad de analizar sus motivaciones y

comportamientos, con el fin de conocer sobre sus preferencias:

v
v
v
v
v

v

Frecuencia de consumo de té

El consumo de productos sustitutos (distintas marcas de té que lo prefieren).
Lugar de compra del producto.

Medios de informacién preferidos por los encuestados.

Esta dispuesto a consumir té de sultana.

Cuanto esta dispuesto a pagar por una cajita de 20 unidades de té.

En conclusidn, el cliente objetivo tiene las siguientes caracteristicas:

NN N N N RN

Sexo: mujeres

Edad: entre 18 a 60 afios de edad
Ingresos: de bs 2122 a bs 3500

Razon de consumo: tradicion, beneficios.
Lugar de compra: mercado, quioscos.

Razon de preferencia: el aroma y sabor son agradables y es relajante para el cuerpo.
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2.6.1. Influencia Externa sobre el comportamiento de compra.
a) Factor economico:
El producto que ofrecemos tiene el valor afiadido de ademas de contar con calidad es econémico,

de acuerdo al nivel de calidad demandada del producto tiene un precio unitario por cajita bs 2,50

con un peso neto de 20g.

b) Cultura:
Abarca los conocimientos, normas, creencias, y costumbres que son aprendidas por la sociedad
y que conducen a unas pautas de comportamiento comunes. Los valores culturales son

aprendidos, permanentes y socialmente compartidos entre las personas.

Por ejemplo, la importancia de las personas de nuestra sociedad es otorga el tiempo y a la
puntualidad ante ciertas ofertas de mercado, supermercados y compras por internet lo cual estos
productos sean al gusto de las personas y asi poder adquirir el producto constantemente.

c) Familia:
Se trata del grupo primario que mas influencia ejerce en el comportamiento de consumo de un
individuo. Las personas, desde su infancia, aprenden todo sobre los productos que debe adquirir

al momento de comprarlo.

La influencia de ellos es la decision de compra y esto representa una gran importancia en el
ambito del comportamiento del consumidor, en algunos casos puede influir la comprar de un

producto desde la infancia misma sabiendo todo del producto que va adquirirlo.
d) Tecnoldgico:

Los consumidores siempre buscan innovacion en toda la categoria de productos mismos que
sean sanos Yy organicos que al momento de consumirlo pasen un rato agradable por su rico aroma

que este brindara a los consumidores.

e) Factores personales:

Los expertos de marketing se han interesado en el proceso de la influencia personal, el cual

puede definirse como los defectos en que un individuo produce la comunicacion con otros. La
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influencia personal influye en la cantidad y el tipo de informacion que los compradores obtienen

con respecto a los productos.

La influencia personal constituye una importante funcion de los lideres de opinién que son
aquellas personas a quienes la gente acude en busca de consejos, opinion y sugerencia cuando

se tomen decisiones de compra.

2.6.2. Influencia Interna sobre el comportamiento de compra
a) Estilo de Vida

En la ciudad de La Paz y El Alto las personas llevan un estilo de vida media y baja debido a esto
las personas llegan a tomar té por lo relajante y caliente que es el producto al momento de

prepararlo.

b) Personalidad y auto concepto:

Ofrecen al consumidor un aspecto central, ofrecen una estructura para que despliegue un patron

constante de comportamiento.

c) Procesamiento de informacion:

Se llevan a cabo cuando adquieren, integran y evaltan la informacion. Generalmente esas
actividades requieren la basqueda activa de informacion o su recepcion pasiva, fijarse
exclusivamente en ciertas partes de la informacidn, integrar la que ha sido objeto de nuestra

atencion con la proveniente de otras fuentes y evaluarla con miras a la toma de decision.
d) Motivacion:

Esta es la variable que impulsa a una persona a considerar una necesidad mas importante que
otra. En congruencia con ello, la necesidad mas importante exige ser satisfecha en primer lugar.
La motivacion es una dindmica compleja alimentada por diferentes necesidades de naturaleza

fisioldgica, bioldgica y social.

Por ejemplo, cuando un consumidor se halla motivado por la necesidad de sentirse seguro,
por lo general va a comprar productos o servicios que se encuentren alineado con dicha

necesidad.
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2.6.3. Enfoque de Decision de Compra
a) Reconocimiento de la necesidad:

Nuestro cliente no encuentra en el mercado infusiones de sultana a base de cascaras citricas y
hierbas aromaticas que la puedan satisfacer al mismo consumidor en el momento de consumirlo

y note los resultados obtenidos con cada uno de nuestros productos.
b) Busqueda de informacion:

El cliente busca informacion acerca de los beneficios, calidad, precio y una variedad de sabores
que se ofrece. Es decir, comienza en una busqueda activa de informacién lo primero que un
cliente hace es entrar al internet para ver en qué lugar se encuentran los mercados y
supermercados donde la empresa provee su variedad de productos y encuentran diferentes

paginas web, cuentas en Facebook e Instagran que venden el mismo producto o casi similares.
c) Evaluacion de alternativas:

El cliente teniendo que decir sobre las infusiones que comprara, después de haber recopilado
toda la informacion que habia obtenido sobre las infusiones donde cada una tiene diferentes
beneficios, variedad de sabores lo cual comienzan a evaluar entre las otras alternativas que tiene.
Para el cliente lo mas importante es lo organico y beneficio que pueden llegar a ser al momento

de consumirlo.
d) Decision de compra:

El cliente se decide por nuestra variedad de producto que nuestra empresa ofrece que tienen
mayor beneficio y color pero ain no esta del todo convencido de comprar las infusiones pero
viendo los comentarios de la cuenta de Facebook e Instagran de los demas clientes, por la
diferencia significativa de los precios y calidad que ofrecemos en nuestra variedad de infusiones

donde decidieron comprar nuestro producto.

e) Conducta posterior a la compra:

El cliente muy contento con los nuevos productos que adquirio, esto influira en su conducta
subconsciente. Lo que esto significa que cuando necesite infusiones de té habra una alta

probabilidad de que adquieran nuestra variedad de productos.
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2.7.  Objetivo de Marketing

2.7.1. Objetivo General
Introducir al mercado de la ciudad de La Paz y El Alto el producto de “infusiones” a base de la

cascarilla de café, alcanzando una cifra de 48.500 unidades vendidas el primer afio, mediante

una planificacion de estrategia de marketing, para la aceptacion y beneficio del producto

Posicionar al t¢ de sultana “TEFAM” como un producto innovador que proporcionara los

siguientes beneficios:

v" Bueno para la salud

v" Producto 100% natural

v" Brinda beneficios

2.7.2. Objetivos especificos

v" Lograr ventas del producto por encima de a mitad de la capacidad productiva el primer
afno.

v Incrementar las ventas hasta alcanzar la capacidad productiva del segundo afio en

adelante.
v" Desarrollar e introducir paulatinamente nuevas infusiones y otros productos con distintas

caracteristicas aromaticas.
2.8.  Politicas de marketing
La fijacion de politicas que establecen la empresa, estan disefiadas relacionadas al Producto,

Precio, Distribucion y Publicidad son:

» Para el tercer afio en adelante se pretende lanzar una nueva linea de producto

» Incluir nuevos servicios preferidos al consumidor, que les brinde un mayor disfrute del
producto en su salud,

» Lanzar al mercado el producto de infusiones con un precio moderado medio, para que,
de ese modo, podamos aprovechar las compras hechas como producto de novedad y
crear una sensacion de calidad.

» Para el primer afio en operacion, la empresa decide obsequiar regalos por la compra de

determinar cantidad de producto durante la semana.
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2.9. Estrategia de Marketing
TEFAM, ha definido las siguientes estrategias creativas bajo las cuales espera motivar lacompra

del producto. La clave esta en que deben estar alineadas con la estrategia de la empresa, la idea

de negocio, el comportamiento y tendencia del mercado y las necesidades y deseos del cliente.

Se utilizara el plan de marketing basado en las cuatro p’s de marketing: Producto, Precio, Plaza

y Promocion.

Cuadro 10: Estrategia del Marketing Mix

Mix de Curso de Accion

Marketing

Estrategia

¢ Qué pretendemos?

v' Posicionar al té de v' Enfatizar lo Que el té de sultana
sultana “sultan-te natural y de la  empresa
“como un producto saludable en “TEFAM se
Producto premium los envios Yy posicione como un
v’ Este producto busca publicidad. producto  Premium,
aportar a la v Disefiar bolsita organico, natural y de
alimentacion sana y de infusiones y = alta calidad dando un
natural del consumidor. cajita de 20 plusal esfuerzo de los
unid. productores de café.
Precio Ofrecer un precio accesible y v/ Optimizar los El precio de té de
acorde al mercado procesos de sultana de la empresa
(competencia) produccion “TEFAM?” se perciba
parareducirlos como accesible 'y
Costos. similar a  otros
v" Fijar el modelo productos.
de bolsita para
las cajitas de
20 unid.
Plaza Aprovisionar el producto a Colocar el producto de Que el té de sultana
los mayoristas en puntos de supermercados y de la  empresa
mas influencia de calles comerciales. “TEFAM” se

consumidores.

Asi mismo, se debe contar
con un manejo de stock que
le permita atender demandas
no programadas, ya que los
pedidos suelen
incrementarse de un
momento a otro y se debe
mantener un  adecuado
servicio.

distribuya en lugares
estratégicos. Donde
hay mas
consumidores.

47



PLAN DE NEGOCIO PRODUCCION Y COMERCIALIZACION INFUSIONES DE

SULTANA

Promocion | Llamar la atencion de v Promocionar el  El té de sultana de la
consumidor mediante producto por empresa “TEFAM”
publicidad llamativa para radio. sea conocida por el
que asi adquiera el producto. v Imprimir publico en general y
La degustacion serd para un afiches y ' asi puedan adquirir el
aproximado de 100 folletos para producto.
personas. El objetivo es dar a difundir el
conocer los beneficios vy producto.
propiedades del producto, v' Uso de redes
ayudando asi a generar sociales para
demanda en el mercado. hacer conocer

el producto.
Fuente: Elaboracién propia

2.9.1. Producto
El objetivo de la empresa “TEFAM” es posicionar la variedad de té a base de la cascarilla de

café como un producto premium. Para alcanzar dicho objetivo, la empresa debera mostrar y
distribuir el producto en puntos de ventas en supermercados con alta calidad, empaques que
cumplan las condiciones requeridas para el mantenimiento del producto ya que esto indica que
se trata de un producto fragil y saludable con su respectiva marca en cada paquete indicando

que es un producto de calidad y 100% organico.

Una vez consolidados los resultados obtenidos mediante la realizacion de la encuesta, se revelo
la informacion la cual proporcionan aportes importantes que ayudaran al producto al ser mas

atractivo para los clientes. Bajo los siguientes cambios:
Nuevo disefio: cambios sugeridos

Resaltar los beneficios del producto, los participantes aseveraron que no podrian distinguirlo en

el mercado por ser un nuevo producto.

Los participantes también mencionaron que, seria mas atractivo este producto poniendo los

beneficios del producto en la parte frontal de la presentacién, ayudarian a su decision de compra.
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Figura 5: Nuevo disefio de las tres variables de infusiones de sultana
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i ‘ La vida e na a vida es una
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{ sabores sabores
Figura 6: Nuevo disefio de cada caja de 20unidad por detras.
A
A
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Q“M s# ! Ziag;lez;?gg 8 $ v' Mejora el proceso
digestivo
’ Eggia‘:ies TELU]SA ¥ Ayuda a combatir
TI‘:ORANG v Ayuda abajar de el insomnio
v' Ayuda a expulsar
colesterol - yu p!
v Favorece la &3 los gases
. eliminacion de -
s ! arasa

v' Disminuye la
presion arterial
v Alivia el mareo

TEM AN las nauseas

v Estimula la

= desintoxicacion

del hioado

2.9.2. Precio
Tomando en cuenta los calculos anteriores y en infusion a productos similares en el mercado se

puede establecer el precio unitario al cual se vendera cada cajita de infusion en el mercado.
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Cuadro 11: Precio promedio de té
PRODUCTO MARGEN DE UTILIDAD PRECIO DE VENTA
0,42% 1,72 Bs

Fuente: Elaboracidn Propia en base a encuestas realizadas

El precio que tiene la empresa “TEFAM?” (cuya determinacién se explica a detalle en la parte
financiera del plan de negocios), es superior a otros tés presentes en el mercado; sin embargo,
el mismo se justifica por los elementos diferenciadores antes mencionados, como ser un
producto original, natural y saludable, caracteristicas que resaltan en la campafia de marketing

del producto.

2.10. Promocion-publicidad:

2.10.1. Objetivo General
Llamar la atencion del consumidor para que adquiera el producto, posicionando sus cualidades

naturales y relacionadas con el cuidado de la salud.

2.10.2. Objetivos Especificos
v" Aumentar el nimero de consumidores.

v' Atraer clientes que actualmente compran otras marcas de té.
v" Conservar una relacion cordial con el cliente a través de las redes sociales

v Incrementar el consumo de infusiones naturales como parte del estilo de vida.

2.10.3. Estrategia Publicitaria
Para realizar la estrategia publicitaria se utilizara lo siguiente:

Cuadro 12 Estrategia publicitaria

Medios de Comunicacion Herramienta

Audios Publicitarios

Redes sociales Publicaciones en nuestra pagina de
Facebook e Instagram

Puntos de Ventas Afiches de la empresa

La radio elegida es Panamericana, que tiene un alcance importante en la ciudad de La Paz, se

emitiran los jingles tres veces por semana, durante tres meses.
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Los puntos de ventas en las tiendas y mercados, se decoran con pancartas y afiches que
promociones a “la empresa TEFAM “. En las redes sociales Facebook e Instagram se abrird
una pagina de “TEFAM?, para dar a conocer el producto y crear una relacion estrecha con el

cliente, brindandole tips de nutricion y beneficios que este producto posee.

La campafia iniciara con anuncios en Facebook e Instagram, solo con una taza y el logo, esto

durara 01 mes, lo cual despertara la curiosidad del cliente por nuevo producto.

Figura 7: Publicidad usada para TEFAM S.R.L.

2.10.3.1. Plaza
Para la distribucion de productos la empresa “TEFAM” debe enfocarse en distribuir el producto
en los puntos donde los consumidores realizan la compra tales como supermercados y mercados

de alta concurrencia (mercado rodriguez, Av. Garcilaso).

El encargado de comercializacién de ventas distribuira el producto a comerciantes mayoristas
obteniendo de esta manera a los intermediarios quienes se encargaran de la comercializacién

hacia nuestros consumidores finales de la ciudad de La Paz.

En cuanto a la estrategia de entrada, se realizara una campafia intensa para aquellas personas
que les interesa el producto, asi puedan desgastarlo en los supermercados y mercados, dando asi

a conocer el producto, sus caracteristicas y beneficios que este posee luego de haberlo probado.
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2.11. Etapa de Identificacion

2.11.1. Estrategia de Identificacion
La empresa “TEFAM” S.R.L. pondra puntos de presentacion del producto, donde se dara las

degustaciones en supermercados de la ciudad La Paz y El Alto, dando a conocer los beneficios
nutricionales a los consumidores de cada infusion, con la finalidad de promover la adquisicion

de las infusiones.

Las bolsitas de infusiones de “TEFAM” seran de forma triangular de esta forma se podra

diferenciar de la competencia.

2.11.2. Estrategia de Posicionamiento de la Marca y Envase del Producto
Introducir la marca y posicionarla en el mercado, mediante la ejecucién responsable, seriedad y

compromiso en todas las actividades de la empresa “TEFAM”.

El objetivo es facilitar la identificacion del producto gracias al Ilamativo disefio de la marca y
del envase del producto. La marca tiene expresada las siguientes caracteristicas: Facil de

recordar, colores llamativos, Unico.

2.11.3. Estrategia de recurso humano
Motivar al personal con un trabajo digno, seguro, y una buena estabilidad laboral, brindando

informacion sobre los afios de experiencia de la empresa y los logros obtenidos asi creando un

agradable ambiente laboral.

2.11.4. Estrategia de Diferenciacion
Los productos de la empresa “TEFAM?” se diferencian por las cualidades y beneficio haciéndolo

poseedor de un alto valor nutritivo dentro de la categoria de alimentos a toda la familia. De esta

manera ofrecer un precio competitivo en relacion a los costos de produccion del producto.

2.11.5. Etapa de crecimiento
2.11.5.1. Estrategia de Distribucion

v" Indagar mejores canales de distribucion e intensificar los esfuerzos para ampliar el

alcance y la disponibilidad del producto en el mercado.
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2.11.5.2. Estrategia de penetracion del mercado
v’ Satisfacer nuevas necesidades y/o deseos de nuevos grupos de del mercado.
v Llegar a los puntos de ventas mas alejados con la finalidad de que el producto se

conocido a nivel nacional.

2.11.6. Estrategia de diversificacion
v El proposito de esta estrategia es ampliar la gama de variedad de productos, para nuevos

segmentos de mercados.

2.11.7. Etapa de Madurez
2.11.7.1. Estrategia de Calidad Consistente del Producto

Se pretende por esta via posicionarse en el mercado como una marca lider dentro la categoria
de productos de infusiones, a través de una buena calidad en cada uno de los productos de la

empresa.

2.11.7.2. Ao largo del ciclo de vida del producto:
Las infusiones de té de sultana se caracterizan primordialmente de contar con un ciclo de vida
totalmente diferente que los demés productos similares, ya que esta constituido por un ciclo de
vida aproximadamente un afio, que al pasar del tiempo €l té de sultana va perdiendo su aroma

por eso es recomendable mantener en un lugar fresco.

2.11.8. Etapa de Declinacién
2.11.8.1. Estrategia de Aprovechamiento

La empresa aprovechara hasta el tltimo momento la imagen y a marca de los productos que se
pretende ampliar la gama de infusiones adicionando distintas variedades de té para el mercado.

Adicionalmente se aprovechara la fidelidad de los clientes, de esta forma podemos reducir los
gastos promocionales y la publicidad que de otra manera serian indispensable. En algunos casos

se realizara pequefias modificaciones en la linea de productos.

2.11.8.2. Estrategia de “precio”
Para la fijacion del precio de cada cajita de 20 unidades, la empresa tendra en cuenta los

siguientes factores:
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2.11.8.3. Factores Externos
Los precios de las competencias tenemos a: Paris (cajita de 20 unidades a un precio de bs 2)
Windsor (cajita 20 unidades a un precio unitario de bs 2) productos con similares caracteristicas)
ser a un punto muy importante a considerar por la empresa “TEFAM” La empresa ofrecer un
producto de calidad, 100% organico con un alto valor nutricional, lo cual vale resaltar que es un

producto beneficios para la salud de los consumidores.

2.11.8.4. Factores Internos
La empresa “TEFAM” genera una margen de utilidad que le permitira tener una rentabilidad y
ganancia. Este indice de rentabilidad se profundizara en la parte financiera, de tal forma que el

precio contribuya a su cumplimiento y no logre afectar los objetivos de la empresa.

Ingresar al mercado con un precio que corresponda al costo de produccién mas un margen de
utilidad por ser un producto nuevo, llegando a un precio atrayente que al de las competencias

de los productos similares.

2.11.8.5. Estrategia de “Publicidad”
“TEFAM?” lanzara un spot publicitario de las tres variedades de infusiones mediante programas

televisiva que cause mayor influencia e impacto en las familias.

2.11.8.6. Estrategia de publicidad en fechas festivas de la Ciudad de La Paz
La empresa promocionara sus productos en fechas festivas como el dia 16 de julio aniversario
y revolucion de la ciudad de La Paz y en dia de la madre de esta forma incentivaremos a los

consumidores a adquirir el producto.

2.11.8.7. Estrategia de Distribucion

“TEFAM?” distribuira su producto de la siguiente forma:

Afio 1: La empresa comenzara sus operaciones presentando su producto a supermercados segin

las caracteristicas de nuestro segmento de mercado.

Afo 2: La empresa ampliara la cobertura de los establecimientos, supermercados y mercados

de mayor afluencia de la ciudad de La Paz en un 8%.
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2.11.8.8. Productor Consumidor Final
Ao 3: La empresa ingresara a nuevos mercados. Por tanto, distribuird y comercializaré su

producto en los mercados de la ciudad de La Paz.

Ao 4: laempresa ampliara la cobertura en los mercados en la ciudad de La Paz e intentar entrar
a los Departamentos que mas le conviene por el clima (Oruro, Potosi). Asi también se proyecta

ingresar al mercado a nivel nacional implementando maés lineas de productos.

2.11.8.9. Productor Mayoristas Consumidor Final
TEFAM decidié vender inicialmente su producto en los supermercados y mercados para luego
posteriormente en supermercados de dichos departamentos ya mencionados anteriormente.
Adicionalmente, la decision de vender en estos lugares también radica en los costos que

involucra y su efecto en la rentabilidad del negocio

3. OPERACIONES

El objetivo central de este analisis es determinar la produccién Optima para la utilizacion
eficiente y eficaz de los recursos disponibles que satisfagan la demanda.

Por ello es necesario identificar tecnologias, maquinarias, equipos, insumos, materias primas,
suministros y verificar todo el proceso de produccion.

3.1. Diseloy Desarrollo del Producto

11 centimetros

— { ——
Contenido
neto 20 — —— 6 centimetro
gramos
~——
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5 centimetro

\

> 6 centimetro

Peso; 1 gramo ™= ~— | 6 centimetros

T : TR

5 centimetro

v Especificaciones del producto

Por ello de acuerdo al estudio de mercado. El tamano del mercado 2874,255 mensualmente, bolsita de té, la
cascarilla del café, mensualmente cada bolsita de t€ pesa 1 gramos; lo significa que una caja de 20 unidades

tenga un peso neto de 20 gramos.
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3.1.1. Descripcion Técnicay Descripcion Funcional:

El té de infusiones de cascarilla de café “TEFAM? tiene la siguiente descripcion técnica y funcional.
v" Caracteristica: El té de infusiones de la cascarilla café te luisa, te mandarina, te de
naranja, es un producto 100% natural, exclusivamente elaborada en base de cascarilla
de café.
v" Funciones: el té de infusiones “TEFAM” actlla como proveedores de las vitaminas,
el cual mejora la salud por sus nutrientes.
v Beneficio: Por ser un producto 100% natural, las infusiones de la cascarilla de café

“TEFAM?”, aporta para el cuidado de la salud de las personas.

Figura 8: Descripcién técnica y funcional de producto

CARACTERISTICA
Es un producto 100%

Fuente: Elaboracion Propia

3.1.2. Caracteristica de la Calidad del Producto

La calidad de té de infusiones de la cascarilla de café ~ debe garantizar lo siguiente:
v Agradable sabor
v' Agradable aroma.

v" Alto contenido de vitamina, nutriente.
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Figura 9: Caracteristicas de la calidad del producto

- 90

Fuente: elaborada propia.

Para obtener un producto garantizado, se realizard dos controles de calidad en el proceso de
produccion:

v' La primera en el momento en que se realizara el secado de la materia prima ya que
este en la etapa primordial para obtener producto a la altura de la competencia.

v" Segundo control de calidad se aplicara en el producto terminado, garantizado el
sabor, aroma, y la presentacion final para los consumidores estén satisfecho con
este nuevo producto que lanzaremos al mercado.

3.1.3. Caracteristicas del Producto. ¢ Qué es?
El producto que pertenece al rubro alimenticio elaborado con las cascarillas de café cascara de
mandarina, cascara de naranja y hierba luisa. El producto altamente nutritivo, debido a la
incorporacion en su elaboracion de tres materias primas esencialmente paras las personas que
sufre de alta presion.
3.1.4. Funciones del Producto. ;Qué hace?
Combate los sintomas estomacales
Ayuda a satisfacer la necesidad para las personas que sufre de alta presion.
Tiene la posibilidad de ayudar a reducir el colesterol.
Combate el insomnio.

Proporciona proteinas, vitaminas

N NN R

ayuda expulsar gases del aparato digestivo, ejerce una funcion tonico estomacal,
digestivo y tranquiliza. (Déniz, 18/08/2013)
v ayudaa quemar grasa, buenos para el colageno, los huesos y los dientes (Martinez,

7/07/2011)
I
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v/ tiene vitaminas y nutrientes que aguda a reducir el riesgo de padecer algunos tipos
artritis reumatoide ulceras y piedras en los rifiones.
(https:tn.com.ar>salud>actitud, 28/03/2016)

3.1.5. Beneficios del Producto. ¢ Qué Necesidades Satisface?
El principal beneficio que recibe el consumidor, consumir un producto elaborado a base de
tres materias prima que posee un elevado valor nutritivo y alto grado de proteinas y vitaminas,
que incorpora en su proceso productivo con diferentes infusiones que por lo tanto se logra un
producto saludable y natural.

3.1.6. Proceso de Produccion:
El proceso utilizado para el presente proyecto es la comercializacion simple, siendo la

elaboracion de tres tipos de producto de caracteristica técnica homogénea.

Para obtener un producto garantizado, se realizaran dos controles de calidad en el proceso de

produccion.

1. La primera en el momento en que se realice la seleccion de la materia prima, ya que
esta es la etapa primordial para obtener un producto a la altura de la competencia.

2. El segundo control de calidad se aplicara en el producto terminado, garantizando el
sabor, aroma y la presentacion final para que nuestros consumidores estén satisfechos

con este nuevo producto.

Figura 10: Proceso de La produccion del producto

Cascarilla de café Proceso de . .
produccién del te Te de Hierba Luisa
cascarilla de café ‘ Te de Naranja

Te de Mandarina

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.7. Tipo de Proceso:
El proceso del producto de la empresa “TEFAM SRL” que presentamos utilizara como
estrategia el flujo en linea. Por tener operaciones, el proceso que sigue la materia prima tiene

una misma ruta de operaciones siendo el volumen de produccion es relativamente alto, como se
lo detalla:

Figura 11: Proceso lineal

3 o Cascarilla de cafe
E\\Y

Cascara de naranja Seleccion_de materia
: o prima
Cascara de mandarina

Hierba luisa

Envasado y Molido de materia

empaquetado

prima e insumos Secado de materia
prima e insumos

Producto terminado
(Infusién de té)

Fuente: elaboracion propia
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Figura 12: Diagrama del proceso de la cascara de naranja

Se realiza el lavado y costado
de puntas en bafiadores de
aluminio

Cortamos en trocitos para
luego ponerlo al horno durante
15 a 20 min.

SULTANA

ACOPIO DE LA FRUTA DE
NARANAJA

RECEPCION DE LA FRUTA
DE NARANJA

PELADO DE LA FRUTA DE
NARANJA

LAVADO DE LA FRUTA DE
NARANJA

SECADO DE LA CASCARA
DE NARANJA

MOLIDO DE LA
CASCARILLA DE CAFE Y
CASCARA DE NARANJA

ENVASADO DE LA
CASCARILLA DE CAFE Y
CASCARA DE NARANJA

EMPAQUETADO DE LA
DOS INFUSIONES

EMBALADO DE LA CAJITA
DE 20 UNID.

ALMACENDA DE LAS
CAJITASDE TE

Revisamos el color, tamafio y
textura de fruta de naranja

Son 2 a 3 personas destinadas a
pelar la fruta de naranja

Se usara una sola maquina para
el molido y envasado de las
infusiones
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Figura 13: Diagrama del proceso de la cascara de mandarina

RECOLECCIONDE FRUTA DE

MANDARINA

PELADO DE LA FRUTA DE
MANDARINA

LAVADO DE CASCARA DE
MANDARINA

SECADO DE LA CASCARA DE
MANDARINA

MOLIDO DE CASCARA DE
MANDARINA Y CASCARILLA
Utilizaremos una sola maquina DE CAFE
para el molido y envasado del los
productos. ENVASADO DE LA
CASCARILLA DE CAFE Y
CASCARA DE MANDARINA

EMPAQUETADO DE LAS DOS
INFUSIONES

EMBALADO DE LA CAJITADE
20 UNID.

ALMACENADO DE PRODUCTO

TERMINADO

Realizaran este trabajo las mismas
personas del pelado de naranja.

Seleccionar la cascara de naranja
que no sirve.

Secar a una temperatura de 60°c
durante 15 a 20 min.

mandarina , cascarilla de café que
no sirve y todos que estan en buen
estado se lo procera al molido de

El empaquetado de las infusiones
de té sera en bolsa ,cajas.
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Figura 14: Diagrama del proceso de hierba luisa

ACOPIO DE LA HOJA DE

HIERBA LUISA
Realizaran este trabajo las
mismas personas.
RECEPCION DE LA HIERBA

LUISA

Secar una temperatura
SECADO DE LA HIERBA LUISA (generalmente entre 35y 40
C).

. MOLIDO DE HIERBA LUISA
Utilizaremos una sola
envesadl ool los protiuctos ENVASADO DE LA
b : CASCARILLA DE CAFE Y LA

HIJA DE HIERBA LUISA

EMPAQUETADO DE LAS
DOS INFUSIONES

EMBALADO DE LA CAJITA
DE 20 UNID.

ALMACENADO DE
PRODUCTO TERMINADO

3.1.8. Diagrama de Explosion:

Recepcion
MP e
|nSI.ImOS Insumos

Transforma
cion MP e
Insumos

Producto Despacho
terminado

Almacenamiento
MP e Insumos
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3.1.9. Diagrama de Especificaciones:

INSUMOS

ASCARILLA DE CAFE Y
HIERBA LUISA TERMINADO
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Cuadro 13: Hoja de Operaciones y Ruta

Descripcion

Confirmacion de
adquisicion  de los
proveedores.
Recepcion  de la
materia prima.
Control de calidad

externa y registro en
base de datos: de la
materia  prima 0
insumos

Procesamiento del té

Molido y envasado de
la cascarilla de cafe,
cascara de mandarina,
cascara de naranja y
hoja de hierba luisa.

Recepcion del
producto terminado y
almacenamiento de la
misma.

Fuente: Elaboracion propia

1

Departamento/Area

Oficina

Almacén de materia
prima o de insumos

Almacén de materia
prima o de insumos.

Empresa “TEFAM”

S.R.L.

Producciéon y control

de calidad de la
materia  prima e
INSumos.
Almacén de la
materia  prima e
InSumos.

Procesamiento de infusiones de té

08/04/2019
28/06/2019
TEFAM.

Magquinaria Equipo y
/Instalacion

Teléfono.

Carro de traslado de la
cascarilla de café y estante
para el té.

Computadora,
laptop.

impresora,

Maquina de molido y

envasado, camioneta,
balanza, almacenamiento
del té.

Maquina de molido y
envasado de la cascarilla
del café.

Almacenamiento y acopio
del producto terminado
(TEORANG, TELUISA,
TEMAN)
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3.2. Diagrama de Flujo del Proceso
El diagrama de ensamble, muestra el tie;npo de cada operacion, donde se observa que el
ensamble demora una (1) hora,‘ dicho resulte;do hace cc'{nb'cer' Que durante una jornada se tendra
ocho (8) ensambles de t¢ de infusiones de té. - ¥

Figura 15: Diagrama de Flujo.del proceso de infusiones en general
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Cuadro 14: Descripcion de fases y tareas por puestos

Requerimiento de

i .. Actividad
Equipo, maquinaria

CONFIRMACION DE

ADQUISICION DE PROVEEDORES

Equipo: telefono para el despacho de cantidad requerida

de MP e Insumos

o

Instalaciones de la
f‘> RECEPCION MP E INSUMOS

empresa
Eauipo: Computadora

2

PESADO Y CONTROL CALIDAD

Equipo: Computadora,
pesa electronica

(Inspeccidén de la MP e insumos de los
proveedores) REGISTRAR cantidades

recibidas en la base de datos.

o

-

TRASLADO de MP (cascarilla de

Empresa TEFAM
Eauipo: vehiculo

café, cascara de naranja, cascara de
mandarina y hierba luisa a proceso de

molido

G

MOLIDO de la cascarilla de café,

Zona: Molido de la MP cascara de naranja, cascara de

mandarina v hierba luisa.

@

Zona: Envasado de las

infusiones Envasado y empaquetado

-

Zona: Almacenamiento
de las infusiones

Almacenamiento de las infusiones en
cajas

2
P
”
~
~

¢

Personal
Encaroado

Gerente Contador

Personal Operaciones

Jefe produccion

Ayudante produccién

Ayudante produccién
y chofer

Jefe produccion,
Ayudante produccion

Jefe produccién,
Ayudante produccion

Jefe comercio, y
logistica
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<

Jefe comercio, y

DESPACHO PT Chafer
Vehiculo ||:> TRASLADO PT a puntos de venta Chofer, ayqdante
(supermercado y mercados) produccion

Fuente: Elaboracion propia.

3.2.1. Descripcion Detallada de Actividades durante el Proceso de Produccion de
infusiones de te

El proceso que debe seguir para la elaboracion de infusiones organica sigue en secuencia los
siguientes pasos:

Cuadro 15: Proceso de produccion

CONFIRMACION CON LOS PROVEEDORES

En esta fase se realiza la confirmacion con los

proveedores de la materia prima e insumos con
dos semanas de anticipacion, es necesario esta
fase para asegurar las cantidades requeridas que

requiere la empresa “TEFAM”

La recepcion de la MP e insumos se realizara en
sus fuentes de almacenamiento correspondientes y
a la misma vez registrados en un formato de base
de datos “recepcion de materia prima e insumos”

disefiado por la empresa para el control adecuado

de esta actividad.

CONTROL DE CALIDAD
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Es la inspeccion que se hace al momento de recibir
la materia prima e insumos de los proveedores. Por
politicas de la empresa, una vez se recibe la materia
prima e insumos se verifican las cantidades y el
estado del material y su registro posterior.

Se realiza un control que permite ver si las
caracteristicas organolépticas (olor, color sabor
aceptabilidad) de la materia prima cumplen o no los

requisitos de calidad de la empresa TEFAM.

SELECCION DE LA MATERIA PRIMA E INSUMOS

En el caso de la cascarilla de café procuraremos
que las cascaras de café se encuentren enteras y no
danadas para asi secarlo al horno sin ninglin
problema.

La fruta de naranja debe tener un color naranja y
rojizo en toda su superficie sin ningun tipo de
enverdecimiento. Es importante que la fruta sea
bonita, presentable y anaranjada para realizar el
respectivo proceso.

Las mandarinas deben estar en un buen estado y no
tiene que presentar manchas y cortez en la fruta,
tiene que tener un color naranja de canto a canto.
La hierba luisa tiene que tener un color verde
oscuro sin ninguna mancha café, un aroma

refrescante.

LAVADO DE LA MATERIA PRIMA E INSUMOS
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44444

En esta parte del proceso, toda la materia prima e ppg=—
insumos es sometido a un lavado con agua con el M

fin de eliminar residuos de suelo vy
microorganismos que tiene cada fruta y asi de esta ¢
forma se podra realizar una limpieza adecuada ‘
tanto con la materia prima e insumos que se va

utilizar.

SECADO DE LA MATERIA PRIMA E INSUMOS

La cascarilla de café tendra un secado de 420 minutos a un grado de entre 40 a 60 ° C con la
finalidad de tener un buen secado y no tengamos problemas al momento de molerlos.

Las cascaras de naranja se deben secar al horno a un
grado de 90° C durante 30 a 60 minutos a fuego lento | §
para un mejor secado, con regularidad hay que
revisarlos para asegurarse que no se quemen.

Las cascara de mandarina se deben realizar el secado
al horno durante 12 a 20 minutos a un grado de 80 a
90° C a fuego lento y vigilando que no se quemaran.
El secado de la hierba luisa al horno se realizara .
durante 10 a 15 minutos por las hojas delgadas que
son a un grado 90 ° C esto con la finalidad de tener |

un buen secado.

MOLIENDO LA MATERA PRIMA E INSUMOS
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Luego de recibir la materia prima e insumos ya
secados procederemos al molido de cada una,
combinando dos sabores en cada infusiéon y con
sus respectivos miligramos que ambos aportan
para un sobre de infusion.
» Cascarilla de café 500miligramos y
cascara de naranja 500 miligramos.
» Cascarilla de café¢ 500miligramos vy
cascara de mandarina 500 miligramos.
» Cascarilla de café 700miligramos y hierba

luisa 200 miligramos.

ENVASADO Y EMPAQUETADO DE LAS INFUSIONES

Antes de iniciar el envasado automatico, se procede a la carga manual de bobinas
(etiquetas, papel filtro), rollo de hilo y adhesivo, asi como el producto a envasar
para mayor facilidad.

Se realizard el envasado de las infusiones
mezclando dos materias primas en cada
saquito dando asi un producto terminado y
listo para el consumidor.

El empaquetado es manual y consiste en
colocar las bolsas filtrantes envasadas
dentro de cajas previamente rotuladas con
su respectiva fecha de caducidad, nombre

de la empresa y nimero de lote.

ENCELOFANADO DE LAS CAJAS
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Las cajas son recubiertas por un celofan es
decir son empaquetados herméticamente
para conservar el aroma y el sabor.
Posteriormente es almacenado de acuerdo
a sus caracteristicas, es decir cada tipo de
materia prima puede ser depositada en un
lugar especifico, ademas de ser utilizado

codigo de colores para su identificacion.

TRASLADO DE PRODUCTO TERMINADO

Los productos terminados seran
trasladados del ““area de produccion”
hacia la seccion de “almacenamiento

productos terminados”

ALMACENAMIENTO DELPRODUCTO TERMINADO

Se los almacenara a los productos terminados
de una forma adecuada y cuidados necesarios
para que las cajas no sean dafiadas por ningun
motivo asi colocandolos por orden de sabores
para gue al momento de traslado nos facilite el

trabajo.

DESPACHO PRODUCTO TERMINADO
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v X
terminado, bajo las siguientes condiciones de - |

cuidados y calidad hasta el punto de venta

Se ejecutara el despacho del producto ' -I
4 .

fj|
I

exclusivo de la empresa.

TRASLADO PT APUNTO DE VENTA

El proceso de produccion termina con
el traslado de los productos terminados
hasta el punto permitido de
comercializacion a la sociedad.
Debidamente envasados, sellados y
verificados por el control de calidad,

aptos para su consumo.
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3.3. Maquinariay equipo en el proceso productivo.

Las maquinarias para una elaboracion de las infusiones de” TEFAM” podran ser ubicadas en
lugares cercanos provista con los mejores sistemas de seguridad, utilizando equipos eficientes
en la distribucién y consumo de alimento de tal manera obteniendo el maximo rendimiento de

su potencial genético.

La maquina utilizada en el proceso productivo es nueva para garantizar un proceso continuo y

eficiente. Las mimas son detalladas a continuacion.

3.3.1. Maquina moledora.

Cuadro 16: Maquina moledora

“La importadora Hansa, tuvo la gentileza de brindar las caracteristicas
mencionadas de la presente maquinas”

Caracteristica fisica:
v’ Tiene una medida de: 1x25
v" Una altura de: 3,0
v' Marca: SKIMPAC

Caracteristicas funcionales:
Permite moler la cascarilla de café y tostada.

Cuadro 3.3.7.2 maquina moledora

Cuadro 17: Maquina moledora
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Tiempo Mensual (24 dias Diario (24 horas de 8 hora de trabajo
habiles de trabajo)  funcionamiento)

Fuente: Elaboracion propia

3.3.2. Maquina envasadora del producto:
3.3.2.1.  Caracteristica fisica:

v" Tiene una medida de 1x25
v" Una altura de:2,0
v" Marca: SKIMPAC

3.3.2.2. Caracteristicas funcionales:

Producto completamente automatico, ahorra trabajo y reduce los costd de produccion. El equipo,

es para el sellado de la bolsa, envasado de alta precision.

Puede realizar automaticamente las siguientes tareas: introduccion de t€ o hierbas luisa, cascara
de mandarina, cascara de naranja, sellado en caliente de la bolsa de t¢, pegado de hilo etiquetado,

sellado del sobre, conteo de las bolsas de té.

3.3.2.3. Capacidad productiva:
Cuadro 18: Capacidad productiva

Tiempo Mensuales (24 dias Diario (24 horas de 8 horas de trabajo
habiles de trabajo)  funcionamiento)

3.4. Maquinas, Equipos, Vehiculo y Otros Similares

Cuadro 19: Maquinaria y Equipo

Descripcion  Funciones Capacidad de proveedores

produccién
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v" Gran velocidad de produccion
v" No consumo de aire.
v' Colocacién de hilo vy
Maquina membrete de sujecion. 100cajas/hora SORETRAC
Envasadora v Entrega envuelto el hilo y
membrete
Maquina v Realizar el molido o | 50kg/hora
Molino trituracion de la cascarilla de SORETRAC
café
v’ Cascara de naranja
v" Cascara de mandarina
v" Hierba luisa
Maquina de v Latemperatura de la maquina Temperatura SORETRAC
Secado de secado debe ser constantey adecuada entre

no exceder de los de 60°C. 50°C a 55°C
v" Realizar un secado de calidad
de las materias primas

3.4.1. Vehiculo
Descripcion:

v" Una vez traslada la materia prima de los proveedores a la empresa, para su posterior
proceso se realizara la distribucion de las infusiones ya procesadas y listas para su
comercializacion de forma directa, utilizando una camioneta para el acopio y otra para
la distribucion a los mayoristas de la ciudad de La Paz.

v Cantidad requerida 1camioneta

Caracteristicas

v Camioneta pequefia para el canal de distribucién, tiene la capacidad de cargar 1 tonelada,
1 puerta trasera para el descargue.

Motor: Motor Diésel, 4 cilindros en linea

Maéxima velocidad de conduccion de 90 km/h

Cabafia de 2 pasajeros permitidos. consumidor

Peso bruto del vehiculo 3300kg

D N N NN

Cuadro 20: Materiales

Descripcion Especificaciones Funcionalidad
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Cajas de cartén v Cajas de carton La proteccion del producto
corrugado/plegadizas.  de los dafios ocasionados
v Disefio personalizado y durante su transporte y
fabricacion de envase manejo.
de carton. Almacena de la mejor
manera el producto hasta
que este es vendido.
Pallets de v' Tipo: madera Sujetar las cajas para el
almacenamiento v' Con longitud de | almacenamiento del
acuerdo al producto.
requerimiento
v Altura de 25cm.

Mesa para empaquetado v/

Material de acero
inoxidable, medida de

De uso para el sellado y
empaquetado  de las

largo: 1.55m, ancho infusiones.
60cm
Estantes de aluminio v Carga (kg): hasta 120 Uso para dejar los
v Altura: 2 metros. utensilios que se usaran
v' Anchura: 35 cm para la elaboracion.
Cuchillos v' Tiene una medida del Cumple mualtiples
mango de 20cm, con funciones: trocear, cortar,
materia de madera. rallar.
v Lugar cortante mide de
25cm de largo.
Bafnadores v' Material plastico de 40 Sujetar la materia prima
cm para realizar un lavado.
v' Color: verde y
naranjado
Secadora v' Material de madera de Realizar el secado de

Cuadro 21: Ropa de Trabajo

10 metros

cascarilla de café, cascaras
citricas y hierba luisa.

Descripcion  Especificaciones Funcionalidad
Bota v’ Para ser utilizada en diversos usos Ideal para uso en industria
tales como agua, fango, lodo, alimentarias requeridas  por

desechos animales, detergentes seguridad industrial del personal
diluidos y bajas temperaturas operativo.

v 35 cm de altura

v’ Fabricada de PVC (cloruro de
polivinilo)
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Mandil

Barbijos

Guantes

Gorros

S

SULTANA

Cuenta con dos sujetadores en la
cintura y en la parte del cuello, en
medidas de acuerdo al personal.
Color: azul marino y blanco

Tableados con 4 tiras con filtro
antibacteriano, hemo e hidro
repelente, cuatro tiras y ajustes
nasal.

Colores: blanco y celeste.

Resistentes y durables.

Protege la piel de sus manos en las
labores de limpieza, ante la
presencia de agentes externos.

v' Antialérgicos por su composicion

v

de 100% latex natural.

Gorro con elastico para adaptarse
al entorno craneal que se coloca en
la cabeza sin que cubra totalmente
la frente, ni los ojos.

Material particulado: la tela genera
de 1/5 de pelusa en comparacion.
Tela no tejida que permite el paso
del aire resaltan la capacidad de
barrera 'y de permite el paso del,
para comodidad del usuario.

Fuente: Elaboracion propia

3.4.2. Descripcion de Materia Prima e Insumos
La materia prima y los insumos necesarios para la elaboracion de las infusiones son los

siguientes:

El mandil que se utilizara es
disefiado de manera especifica
para proteger la ropa, pero sobre
todo la piel de los usuarios de
cualquier tipo de dafio.

El uso de barbijo permite que una
perdona con sintomas de tipo
gripe se cubra la boca y la nariz,
lo que ayuda a contener las
microgotas respiratorias de la
persona.

Cubrir parcial o totalmente el
antebrazo y brazo en el lugar de
trabajo las manos del trabajador,
sin hallarse expuestos a ciertos
riesgos.

Permite separar el cabello y/o el
cuero cabelludo del exterior y
evitar cabello en las infusiones de
tal manera que lo usaremos como
prenda de proteccién

Cuadro 22: Materia Prima para la elaboracion de las infusiones

p
v" Es una fruta de color

Los proveedores de la
cascarilla de café, no

La cascara de café que

guindo como una se pretende utilizar

cereza mas conocida  cuenta con la posibilidad debe  poseer las

v Tiene cafeina y de producir infusiones a mismas cualidades

Céscara de grandes propiedades base de cascarillade café. cuando  este  sea
café antioxidantes. Por tal razén, la empresa exportado a fin de

v Bebida que no seencargardde realizar la conseguir un producto
necesita azUcar, con tarea. A partir de este de calidad.
I —
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Céascara de
naranja

Cascara de
mandarina

Hierba
Luisa

sabor frutal como a
ciruela.

La céascara de naranja
requerida posee de color
anaranjado de variedad
criolla por el
determinado sabor que
este posee.

La cascara de
mandarina tiene un
sabor aromatico, asi

como una acidez ligera
y mayor proporcion de
azucares simples.

La hierba luisaes ricaen
propiedades analgesicas
y efectivo para vértigos,
tiene un sabor muy
aromatico y bastante
agradable al
consumirlo.

SULTANA

proceso se tiene la
posibilidad de contar con
la materia prima a
disposicion para que este
sea elaborado.

Su funcién es que brinde
sus propiedades
agradables sabor a través
de las infusiones

Su funcioén es lograr que
la persona quien lo
consuman el producto
este satisfecho con ello.

Se incorpora para dar le
mejor sabor a la cascara
de café al hacer una
infusion de estas dos
variedades

Cuadro 23: Insumos para la elaboracion del insumo

Descripcion

Rollo
papel filtro

de v La

Caracteristicas

técnicas

filtracion  de
cualquier substancia
de forma rapida.

v’ Fabricado a partir de
algodén de alta
calidad tratado para

alcanzar un
contenido en
celulosa alfa del
98%.

Caracteristicas
funcionales

El papel filtro de té
funciona para extraer el
sabor y el color del té
atraves de agua caliente.
De este modo se separa
la sustancia que no es
consumida  por las
personas.

Este insumo  es
obtenido fresco para
luego secarlo de esta
forma podremos
cumplir ~ con las
normas de calidad
establecidas por
SENASAG

La cascara de
mandarina es acopiada
recién pelada para
luego  secarla vy
proximamente ser
elaborada.
Estas  hojas
obtenidas recien
fresquitos con la
finalidad de secarlo y
asi encargarnos que
sea un producto de
calidad.

son

Caracteristicas de

calidad

El papel filtro est4
compuesto de 100%
algodon.
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Hilo de v Color blanco | Sujetar las bolsitas y 100% algodon
cafiamo algodonado etiquetas de cada

v' Cuerda absorbente.  infusion.

3.5. Proveedores
Los proveedores requeridos para el acopio y elaboracion de la infusion, se divide en dos:

proveedores de la materia prima e insumo y proveedor del proceso
3.5.1. Proveedores de Materia Prima e Insumos
Para la seleccion de los proveedores requeridos por la empresa, se tomaron aspectos como:

responsabilidad al momento de entregar la materia prima, compromiso con su trabajo calidad y

otros aspectos como los créditos posibles que se realizara en la empresa.

Cuadro 24: Proveedores de la materia prima e insumos

Proveedor Producto Cantidad Precio Referencia

(CD)
Asociacion Cascara de Quintal 90 Proveniente de la poblacion “la
(Café Mujer) café cascada” y provincia “Caranavi”.
Empresa Cascara de Quintal 90 Precio establecido segln el tipo y
-Buena Vista: cafe calidad.
(Caranavi) La parte logistica durante la
Vendedores Cascara de Quintal 90 entrega se encarga y corresponde
mayoristas de café al proveedor.
cascara de café
Sra. Maria Hierba luisa Amarro 5 Proveniente de Sapecho(San
Poma Pedro).

El precio se basara segun la
calidad y amarro.
Fuente: Elaboracién propia

3.5.2. Subcontratistas. Proveedor de Proceso
INCISE es una empresa que esta predispuesto en formar alianzas estratégicas futuras con

“TEFAM” y acepta ser nuestro proveedor de papel filtro debido a que se dedica a que cuenta

con suficiente papel filtro.
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De acuerdo al analisis hecho acerca de este proveedor, se analiza que es un buen complemento
para la elaboracion de las infusiones al tener la certeza que mantendria los estandares de calidad

y proteccion de los productos.

3.6.  Programacion de la Produccion
La finalidad del plan de produccién es delimitar los niveles de produccion diario que va tener la

empresa, esto sera dependiendo los pronosticos de ventas, los dias laborales por mes y el

inventario que se realizara anualmente por seguridad.

3.7.  Inventarios
Los inventarios de la materia prima e insumos que se utilizaran, son cantidades excesivas, que

Ilegan a ser pedidas cosa que no son utilizadas en ese lapso del periodo, las cantidades sobrantes
se acumulan para su posterior proceso de produccién, cuando nos haga falta y los costos

asociados a estas cantidades se contemplan en el analisis financiero.

3.8. Planta
Realizando todas las proyecciones de los requerimientos de materiales, insumos, mano de obra

entre otros que hacen a la produccidén misma, que es necesario definir la localizacion, ubicacién

y la distribucion del sitio desde donde se origina de las infusiones.

3.8.1. Tamafio. Calculo de la Capacidad de Produccion
Tomando en cuenta los datos de las actividades por épocas, se logra determinar los tiempos

requeridos durante cada proceso para la elaboracion de las infusiones. De esta manera podremos
calcular los tiempos que se necesita definir la capacidad de produccion de la empresa.

3.8.2. Localizacion de la Planta
En cuanto a la localizacion de la planta TEFAM S.R.L. estara ubicado relativamente cerca de
los insumos y beneficiando la durabilidad del producto, de este modo reducimos el costo del

transporte de los insumos y maquinarias que la empresa adquirira.
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Cuadro 25: Localizacion de la planta

N.° Factores

1 Costo de servicios basicos
Mano de obra
Volumen de ventas
Competencia
Costo de maquinaria
Costo de materiales
Facilidad de transporte y
comunicacion
8 Clima favorable
Fuente: Elaboracion propia

~N O Ol wWwN

Después de analizar los diversos factores se concluy6 que el mejor lugar para implementacion

de una empresa es la ciudad de EIl Alto.

3.8.3. Ubicacién de la Planta.

La presente ubicacion permite a la empresa estar al alcance de los insumos y maquinarias,
ademaés es un lugar donde podemos adquirir con facilidad, tanto para los trabajadores de la
empresa por la cantidad de transporte publico existente y sobre todo la distribucion de nuestro

producto hacia los mercado y supermercados de la ciudad de La Paz y EI Alto.
I —
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La principal ventaja que obtenemos al estar situados en la Ciudad de El Alto, es beneficiarnos
de laLEY DE PROMOCION ECONOMICA DE LA CIUDAD DE EL ALTO que nos ayudara
a establecernos en el mercado, por ser una empresa nueva que busca aportar a su ciudad con el

trabajo que realizamos.

A
INCERPATZI €
16 Biibao Rioja Q LA CERAMICA
EsQhamsti’® @ viacha Empresa
»~ TEFAM
L=
Hospital Municipal ¢
de Viacha 2do Nivel ¥
laza Evaristo Valle
O%
Google
Cuadro 26: Determinacion de la ubicacion de la planta
FACTORES MF F R NF
Infraestructura X
(transporte publico, servicio de
comunicacion, agua, otros)
posibilidad para vender el producto X
Adquisicion de la materia prima X
Abastecimiento energético X
Posibilidad de encontrar/contratar personal X
calificado
Ventajas con respecto a los competidores X
Imagen de la ubicacion X

Fuente: Elaboracién propia

MF: Muy Favorable
F: Favorable

R: Regular

NF: No Favorable

Adicionalmente, la planta contara con un sistema de ventilacion que permite mantener un

ambiente caliente para los trabajadores.

. __________________________________________________________________________________________________|
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3.8.4. Distribucion de Planta
El factor mas importante para una produccion eficiente y eficaz es distribuir de manera correcta

la instalacion de las maquinarias y equipos, materiales, insumos, recursos humanos y las
distintas areas que involucran la produccion, de manera directa e indirecta; De esta manera se

puede prevenir los riesgos a futuros dentro la empresa

Para la distribucion de nuestra planta los objetivos que consideramos para este motivo son los

siguientes:

v" Facilitamos el flujo de materiales y de productos en proceso
v" Maximizar la productividad de la mano de obra, maquinaria y equipo

v Reducir los peligros de seguridad o salud del personal

Operaciones en el Almacén

Descarga Control y

Manipulacién Almacenaje

Recepcién

Retiro

3 Picking /
. preparacién de

. pedidos

Embalaje y
Etiquetado

W= ) Consolldacién
/ [ Preparacié
;E!. N n
despachos
Despacho

4. Finanzas
Se ha estimado una inversion total de la misma que se requiere para la puesta en marcha el
producto: ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE INFUSIONES DE TE PARA EL
DEPARTAMENTO DE LA PAZ. En este cuadro se realiza la propuesta para el financiero de

la inversion, siendo el de este monto cubierto por las inversionistas. Se han considerado para el
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mismo, la investigacién de mercado presentada anteriormente, cotizaciones y valores actuales

de maquinarias, equipos, materia prima, asi como los salarios del personal requerido.

Tabla 1: Costo de produccion

MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS 586,00
MANO DE OBRA DIRECTA 14.800,00
GASTOS INDIRECTOS DE

FABRICACION 4.247,96
COSTO DE PRODUCCION 19.633,96
GAST. GRAL. Y ADM. 1.880,00
GASTOS DE VENTAS 300,00
GASTOS FINANCIEROS 780,45
COSTO TOTAL 22.594,41
COSTO UNITARIO DE PRODUCCION 1,13
COSTO UNITARIO DE VENTA 1,31
MARGEN DE UTILIDAD 0,42
PRECIO DE VENTA 1,72

Tomando en cuenta los calculos anteriores, y en funciones a productos similares en el
mercado, se puede establecer el precio unitario al cual se vendera cada paquete de té
“TEFAM?” a un precio 1,72 bs en el mercado.

Tabla 2: Costo variables y fijos

MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS 586,00
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MANO DE OBRA DIRECTA 14.800,00
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 4.247,96
COSTO VARIABLE TOTAL 19.633,96

La empresa “TEFAM SRL” tiene un costo variable fijo serd un monto Bs19.633, 96 donde se

invierte para la empresa.

Tabla 3: Costo fijos

GAST. GRAL. Y ADM. 1.880,00
GASTOS DE VENTAS 300,00
GASTOS FINANCIEROS 780,45
COSTO FIJO TOTAL 2.960,45
COSTO VARIABLE UNITARIO 1,13

El costo fijo de la empresa tendréd un monto 2.960,45 bs con costo variables unitario de 1,13 bs

Tabla 4: Costo de materiales e insumos

CASCARILLA DE

CAFE QQ 6 90,00 540,00

CASCARA DE

MANDARINA UNIDADES 100 0,16 16,00

HIERBA LUISA KG 2 5,00 10,00

CASCARA DE

NARANJA UNIDADES 100 0,20 20,00
TOTAL MATERIA PRIMA 586,00

La empresa “TEFAM SRL” tendré una inversion de la materia prima para las infusiones de té

un monto de 586 bs al afio de materia prima.

Tabla 5: Costo de requerimiento del personal

[o]
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ENCARGADO DE
PRODUCCION PERMANENTE 1 3.000,00 3.000,00
AYUDANTE DE
PRODUCCION PERMANENTE 1 2.500,00 2.500,00
TOTAL MANO DE OBRA
DIRECTA 3.000,00
GERENTE CONTADOR PERMANENTE 1 3.500,00 3.500,00
ENCARGADO DE COMERCIO |PERMANENTE 1 3.000,00 3.000,00
ENCARGADO DE LOGISTICA |PERMANENTE 1 3.000,00 2.800,00
CHOFER-PORTERO PERMANENTE 1 2.500,00 2.500,00
TOTAL MANO DE OBRA
INDIRECTA 11.800,00
TOTAL MANO DE OBRA 14.800,00

En la inversién de requerimiento del personal para la empresa “TEFAM?” son los personales

que se necesita para la empresa con un monto total de mano de obra que se lo pagara al afio

14.800,00 bs en mano de obra.

Tabla 6: Costo de materiales indirecto de fabricacion

ENERGIA ELECTRICA KW 700 1,10 770,00
AGUA M3 19 7,00 133,00
ENVASE ROLLO 1 1.330,00 1.330,00
HILO DE CANAMO ROLLO 1 86,00 86,00
EMPAQUE DE CARTON |CAJAS 114,98 0,20 23,00
EMPAQUE CAJITAS 17309,61 0,10 1.730,96
GASOLINA LITRO 50 3,50 175,00

TOTAL COSTOS INDIRECTOS 4.247,96

Se considera los costd de materiales indirecto de fabricacion para la empresa “TEFAM”, lo

cual el resultado final de la inversion asciende a bs 4.247,96 que se muestra en los cuadro.
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Tabla 7: Costo de estructura del financiamiento

CAPITAL PROPIO Bs150.000,00 28%
BANCO Bs380.287,87 2%
TOTAL Bs530.287,87 100%

La inversion inicial que aportaran cada socio de la empresa” TEFAM” SRL, un propio
capital a mitad de 75.000 bs de los dos aportado de un monto de 150.000 bs, con

préstamo del banco 380.287,87 bs con un porcentaje de 71%.

Tabla 8: Cronograma de pago por préstamo

380.287,87| 15.211,551 70.211,45| 85.422,97| 310.076,42

310.076,42| 12.403,06 73.019,91| 85.422,97| 237.056,51

237.056,51 9.482,26 75.940,71| 85.422,97| 161.115,80

161.115,80 6.444,63 78.978,33| 85.422,97 82.137,47

82.137,47 3.285,50 82.137,47| 85.422,97 0,00
46.826,96 380.287,87 | 427.114,83

Bs780,45

Lo constituye los gasto de interés por el préstamos obtenidos en el cuadro 8 presenta
el detalle del monto de interés anual a pagar por el préstamo efectuado para la
empresa “TEFAM SRL”.

Tabla 9: Gastos de operacion

. __________________________________________________________________________________________________|
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SERVICIOS

COMUNICACION 300 | 300,00 3.600,00

SERVICIOS LUZ 300 300,00 3.600,00

SERVICIOS AGUA 2.400,00

MATERIAL DE

ESCRITORIO 200 200,00 2.400,00
GASTOS DE

PERSONERIA 80 (80,00 960,00
MANTENIMIENTO

DE EQUIPOS 300 | 300,00 3.600,00
ARTICULOS DE

LIMPIEZA 300 | 300,00 3.600,00

OTROS GASTOS 2.400,00

PUBLICIDAD 1.200,00

DISTRIBUCION

2.400,00

El gasto de operacion de la empresa “TEFAM” tendra una inversion de un monto de

26.160,00 bs en gastos generales, gastos administrativos, gastos de venta.

Tabla 10: Determinacion del punto de equilibrio
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PUNTO DE TOTAL COSTOS
EQUILIBRIO FIJOS 2.960,45
PRECIO- COSTO P.E.
VARIABLE 0.54 5.482,31
UNITARIO '
COSTOS FIIOS P.E. MES 5.482,31 UNIDADES MES
COSTO
VARIABLE
UNITARIO
PV P.E. BS 6.218,48 BS/MES

A continuacion, se detalla el punto de equilibrio en unidades porcentajes en bolivianos

requerido, para la empresa “TEFAM S.R.L”, en el cual nos indica hasta que monto minimo la

empresa necesita vender para cubrir sus costos fijos como se detalla en el cuadro de produccion.

Tabla 11: Proyeccién de produccion en un horizonte de 5 afios

Bs Bs Bs Bs Bs
PESIMISTA 186.943,79 |196.290,98 |206.105,53 |(216.410,80 |227.231,34

Bs Bs Bs Bs Bs
CONSERVADOR | 207.715,32 |238.872,62 |286.647,14 |358.308,93 |[465.801,61

Bs Bs Bs Bs Bs
OPTIMISTA 228.486,85 |285.608,57 |357.010,71 |446.263,38 |557.829,23

Pesimista: tenemos en el primer afio un Bs 186.943,79 que pretendemos vender muestro
producto, como conservador: tenemos en el primer afio Bs 207.715,32 vender nuestro producto
que nos proponemos y optimista: queremos llegar a vender el producto Bs 228.486,85.
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ESCENARIO DE LA DEMANDA

Bs600.000,00
Bs500.000,00
Bs400.000,00
Bs300.000,00
Bs200.000,00

Bs100.000,00

Bs- - - — =
1ER. ARO 2D0. ANO 3ER. ANO 470.ANO 570.ANO

El impacto ambiental, se define como el efecto que genera determinar accion humana sobre el

ambiental en sus distintas dimensiones: ler afio Bs 207.715,32, 2do afio Bs 238.872,14, 3er afio
Bs 286.647,14, 4to afio Bs 358.308,96 y para el 5to afio Bs 465.801,61.

Tabla 12: Equipamiento de maquinaria

1| MAQUINA DE MOLINO 12.500,00 12.500,00
MAQUINA DE
1|ENVASADO 27.150,00 27.150,00
MAQUINA DE SECADO 15.500,00 15.500,00
1|BALANZA ELECTRONICA 1.200,00 1.200,00
1|EQUIPO PC 3.500,00 3.500,00
1| IMPRESORA 1.000,00 1.000,00
1|GALPON 30.000,00 30.000,00
2| PALA 70,00 140,00
1|CARRETILLA 350,00 350,00
BANADOR DE ALUMINIO 150,00 300,00

i

En equipamiento de maquinaria, la empresa “TEFAM?” necesitara un monto acorde de
91.640,00 bs como se detalla en la tabla.
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Tabla 13: Mobiliario

1|ESCRITORIO 600,00 600,00

2| SILLAS EJECUTIVAS 150,00 300,00

1| MESA INOXIDABLE 500,00 500,00

1|ESTANTE 300,00 300,00

4| SILLA DE MADERA 50,00 200,00
IMPREVISTOS

Para que funcione la empresa la parte de mobiliario es de mucha importancia lo cual tendra un
costo que invertira un total de 93.840,00 bs en el afio como se detalla en la tabla 13

Tabla 14: Infraestructura y vehiculo

1 TERRENO 50X50 100.000,00 100.000,00
2 PREDIO 100.000,00 100.000,00
1 VEHICULO 90.480,00 90.480,00

Para que la empresa tenga ganancias en un futuro, comprara terreno de 50x50 con unos predios
amplios para el almacenamiento de la materia prima y producto ya terminado, contando a

disposicion con un vehiculo en la empresa con un total de infraestructura 290.480,00 bs.
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Tabla 15: Inversion total

SULTANA

Bs

MATERIA PRIMA 586,00
MAQUINARIA Y Bs
INVERSION |EQUIPO 93.840,00
TANGIBLE |ARTICULO Bs
INVERSION COMPLEMETARIO 2.000,00
FIJA INFRAESTRUCTUR Bs
A 290.480,00
GASTO DE Bs
INVERSION |ORGANIZACION 4.800,00
INTANGIBLE |GASTO DE Bs
PROMOCION 1.200,00
GASTOS
MATERIALES E Bs
INSUMOS 1.758,00
CAPITAL DE | CAPITAL DE |PAGO DE
TRABAJO TRABAJO |SUELDOS Y Bs
SALARIOS 44.400,00
GASTOS DE Bs
OPERACION 78.480,00
Bs
CIF 12.743,87

Bs
530.287,87

La empresa “TEFAM S.R.L.” realizara una inversion 530.287,87 bs un total de inversion

tangible, inversion intangible y capital de trabajo.
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Tabla 16: Proyeccion de ventas

1ER. ANO Bs 1,66 Bs  207.715,32| Bs 344.332,19
2DO. ANO Bs 1,74 Bs  238.872,62| Bs 415.781,12
3ER. ANO Bs 1,86 Bs  286.647,14| Bs 533.862,95
4T0. ANO Bs 2,05 Bs  358.308,93| Bs 734.061,56
5TO. ANO Bs 2,16 Bs  465.801,61| Bs  1.003.902,59

La demanda estimada en cuanto al posible consumo el producto a ofrecer, se ha considerado a

la poblacion econémicamente activa del Departamento de La Paz donde se considera el 15% y

tomando en cuenta los resultado de las encuesta que da el 82% de aceptacion, se tuvo una

demanda ingreso anual por afio de clientes y dicha demanda va tener un monte que vendera el

producto para el primer afio 344.332,19 para el segundo afio, 415.781,12 bs para el tercer afio,
533.862,95 bs para el cuarto afio 734.061,56 bs y para el quinto 1.003.902,59 bs.

Tabla 17: Depreciacion de maquinaria general, muebles en general, infraestructuray
vehiculo

MAQUINARIA

GENERAL 91.640,00 8 12,5% 11.455,00 34365,00

MUEBLES EN

GENERAL 2.200,00 10 10% 220,00 1.100,00

INFRAESTRUCTURA | 100.000,00 20 5,0% 5.000,00 75.000,00

VEHICULO 90.480,00 5 20,0% 18.096,00 271.440,00
DEPRECIACION POR ANO 16.675,00 110.465,00

La depreciaciébn como Costo de produccion, esta referida a la depreciacion solo de la

maquinaria, muebles, infraestructura y vehiculo, misma que se presenta en cuadro 17.
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Tabla 18: Costo de produccion

Bs Bs Bs Bs
1ER. ANO 7.032,00 177.600,00 50.975,48 235.607,48
2DO. Bs Bs Bs Bs
ANO 8.086,80 204.240,00 58.621,81 270.948,61
Bs Bs Bs Bs
3ER. ANO 9.704,16 245.088,00 70.346,17 325.138,33
Bs Bs Bs Bs
4TO. ANO 12.130,20 306.360,00 87.932,71 406.422,91
Bs Bs Bs Bs
5TO. ANO 15.769,26 398.268,00 114.312,52 528.349,78

El costo de produccion para la empresa “TEFAM SRL” es considerado los materiales
insumos, mano de obras, gasto indirectos, gasto de fabricacion haciende a un monto
para el primer afio Bs 235.607,48, para el segundo afio con un monto de Bs 270.948,61
bajo un porcentaje de 15%, para el tercer afio con un monto de Bs 325.138,33 bajo un
porciento de 20%, para el cuarto afio un monto de Bs 406.422,91 bajo un porcentaje
de 25% y para el quinto afio con un monto de Bs 528.349,78 bajo un porcentaje de
30%.
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Tabla 19: Estructura de costo

SULTANA

MATERIALES E

DEPRECIACION 34.771,00 | 34.771,00 34.771,00 |34.771,00 |34.771,00
AMORTIZACION

INTANGIBLE 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00
GASTOS GENERALES 9.600,00 9.792,00 10.085,76 10.489,19 11.013,65
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 12.960,00 13.219,20 13.615,78 14.160,41 14.868,43
GASTOS DE VENTAS 3.600,00 3.672,00 3.782,16 3.933,45 4.130,12
GASTOS FINANCIEROS |15.211,51 12.403,06 9.482,26 6.444,63 3.285,50
COSTO FIJO TOTAL 77.282,51 74.997,26 72.876,96  |70.938,68 [69.208,69

INSUMOS 7.032,00 8.086,80 9.704,16 12.130,20 15.769,26

MANO DE OBRA 177.600,00 |204.240,00 |245.088,00 |306.360,00 |398.268,00

GASTOS INDIRECTOS

DE FABRICACION 50.975,48 |58.621,81 |70.346,17 [87.932,71 114.312,52

COSTO VARIABLE

TOTAL 235.607,48 [270.948,61 |325.138,33 |406.422,91 |528.349,78
312.890,00 |345.945,86 |398.015,28 |477.361,59 |597.558,48

La empresa “TEFAM S”.R.L. tiene como estructura de costos en costo fijo total, costo

variable con un total de Bs 597.558,48 en el quinto afio.
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Tabla 20: Punto de equilibrio econémico

COSTO FIJO TOTAL 77.282,51|74.997,26|72.876,96 | 70.938,68 | 69.208,69
COSTO VARIABLE

UNITARIO 1,13 1 5S 1,88 1,13 1,13
COSTO FNO

UNITARIO 0,37 0,31 0,25 0,20 0,15
PRECIO UNITARIO

DEL PRODUCTO 1,66 1,74 1,86 2,05 2,16
PUNTO DE

EQUILIBRIO

(CANTIDAD) 147.646| 123.693| 100.084 77.579 67.790

Se considera tener un punto de equilibrio (cantidad) en primer afio 147.646 unid, segundo afio
123.693 unid, tercer aiio 100.084 unid, cuarto afio 77.579 unid.y el quinto afio 67.790 unid.

Tabla 21: Estado de ganancia y pérdidas

VENTAS 344.332,19 |415.781,12 533.862,95 |734.061,56 1.003.902,59
COSTO DE

PRODUCCION 235.607,48 |270.948,61 325.138,33 |406.422,91 528.349,78
UTILIDAD BRUTA |108.724,70 |144.832,51 208.724,62 |327.638,65 475.552,81
GASTOS

GENERALES 9.600,00 9.792,00 10.085,76 10.489,19 11.013,65
GASTOS

ADMINISTRATIVOS | 12.960,00 13.219,20 13.615,78 14.160,41 14.868,43
GASTOS DE

VENTAS 3.600,00 3.672,00 3.782,16 3.933,45 4.130,12
UTILIDAD DE LA

OPERACION 82.564,70 118.149,31 181.240,93 |299.055,61 445.540,61
DEPRECIACION 34.771,00 34.771,00 34.771,00 34.771,00 34.771,00
GASTOS

FINANCIEROS 15.211,51 12.403,06 9.482,26 6.444,63 3.285,50

. __________________________________________________________________________________________________|
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AMORTIZACION 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS 31.442,19 69.835,25 135.847,67 |256.699,97 406.344,11
IMPUESTOS 25% 7.860,55 17.458,81 33.961,92 64.174,99 101.586,03
UTILIDAD NETA 23.581,64 52.376,44 101.885,75 |192.524,98 304.758,08

La empresa” TEFAM SRL” especifica en el cuadro la perdida y la ganancia como muestra
en el cuadro con utilidad neta cada afio, primer afios 23.581,64 segundo afio 52.376,44 tercer
afio 101.885,75 cuarto afio 192.524,98 y quinto afio 304.758,08.

Tabla 22: Flujo de caja econémico

INGRESOS POR
VENTAS

344.332,19

415.781,12

533.862,95

734.061,56

1.003.902,59

VALOR DE
RESCATE
ACTIVO FIO

182.849,00

VALOR DE
RESCATE
CAPITAL DE
TRABAJO

137.381,87

TOTAL
INGRESOS

344.332,19

415.781,12

533.862,95

734.061,56

1.324.133,46

COSTOS DE
PRODUCCION

235.607,48

270.948,61

325.138,33

406.422,91

528.349,78

GASTOS
OPERATIVOS

26.160,00

26.683,20

27.483,70

28.583,04

30.012,20

IMPUESTOS

7.860,55

17.458,81

33.961,92

64.174,99

101.586,03

INVERSION

530.287,87

TOTAL
EGRESOS

530.287,87

269.628,03

315.090,62

386.583,94

499.180,95

659.948,01

FLUJO NETO
ECONOMICO

(530.287,87)

74.704,16

100.690,50

147.279,01

234.880,61

664.185,45

El flujo de caja econdmico nos indica los ingresos de cada afio en el quinto afio se tiene un
ingreso de Bs. 664.185,45 como muestra en el cuadro.
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Tabla 23: Flujo de caja financiero

INGRESOS POR
VENTAS

344.332,19

415.781,12

533.862,95

734.061,56

1.003.902,59

VALOR DE
RESCATE
ACTIVO FINO

182.849,00

VALOR DE
RESCATE
CAPITAL DE
TRABAJO

137.381,87

PRESTAMO

380.287,87

TOTAL
INGRESOS

380.287,87

344.332,19

415.781,12

533.862,95

734.061,56

1.324.133,46

COSTOS DE
PRODUCCION

235.607,48

270.948,61

325.138,33

406.422,91

528.349,78

GASTOS
OPERATIVOS

26.160,00

26.683,20

27.483,70

28.583,04

30.012,20

INTERESES

15.211,51

12.403,06

9.482,26

6.444,63

3.285,50

AMORTIZACION
DEL PRESTAMO

70.211,45

73.019,91

15.940,/1

18.978,33

82.137,47

IMPUESTOS

7.860,55

17.458,81

33.961,92

64.174,99

101.586,03

INVERSION

530.287,87

TOTAL
EGRESOS

530.287,87

355.051,00

400.513,59

472.006,91

584.603,91

745.370,97

FLUJO NETO
ECONOMICO

(150.000,00)

(10.718,81)

1.0, d%:03

61.856,04

149.457,65

578.762,49

En el cuadro se puede observar que en el afio cero tenemos un ingreso de Bs. 380.287,87 y un
egreso de Bs. 530.287,87, teniendo un flujo neto econémico de Bs 150.000,00.
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Tabla 24: Indicadores Econdmicos

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO (VANE) 435.825,68
VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO (VANF) 280.453,72
TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO (TIR) 24%
TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO ( TIRF) _ 44%
PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION ( EN ANOS) 2,29

Esto es el periodo de recuperacion de la inversién en casi tres afios. Método usado para evaluar
un proyecto y tiene como objetivd medir en cuanto tiempo se recuperara la inversion de la
empresa TEFAM.

5. Organizacion administrativa y legal
La empresa “TEFAM” S.R.L. debera cumplir con todos los requisitos legales y administrativos

para iniciar sus funciones en el territorio de boliviano.

5.1.  Personeria juridica
v Acta de fundacion

Los socios de la empresa “TEFAM” SRL deben realizar un acto, donde se pueda celebrar la

fundacion de la empresa, la cual debe ser registrada en un acta para la conformidad.

v Acta de fundacion y aprobacion de estatutos protocolizada por la Notaria de Fe
publica
Los socios de la empresa “TEFAM” SRL debe aprobar los reglamentos internos de la misma

levantando un acta, misma que debe ser protocolizado mediante un notario de fe publica.

5.2.  Registro legal
Para el registro legal de la empresa “TEFAM” SRL Al ser una sociedad de responsabilidad

limitada debe cumplir los siguientes requisitos y recorrer las siguientes instancias.

5.2.1. Fundempresa
v Tramite de control de Homonimia

Se debe verificar la disponibilidad de una razon social o denominacion que utilizara la empresa,

mediante el control de Homonimia.

. __________________________________________________________________________________________________|
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Requisitos
Formulacion virtual de solicitud de inspeccion con caracter de declaracion jurada,
debidamente llenado y firmado por el representante legal. Ingresado a

WwWw.miempresa.gob.bo

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

Publicacion del testimonio de constitucion en la Gaceta Electronica del Registro de
comercio, que Contenga las partes pertinentes referidas a:

Introduccion notarial de la escritura publica en la que conste el N° de instrumento, lugar,
fecha, Notaria de Fe Publica y Distrito Judicial.

Transcripcién in extenso y textual de las clausulas establecidas en los incisos 1 al 7 del
Art. 127 del Cadigo de comercio.

Conclusidn y concordancia de la intervencion del Notario de Fe Publica.

Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible, para
el caso en el que la escritura publica de constitucion no determine el nombramiento del
mismo. No se requiere la conclusion del acta de asamblea. Si el representante legal es
extranjero debe presentar el documento original que acredite la radicatoria en el pais
(Unicamente para verificacion), debiendo constar en el mismo alternativamente: visa de
objeto determinado, permanencia temporal de un afio, permanencia temporal de dos
afios, visa maltiple o permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia simple de
dicho documento firmada por el titular.

Inscripcion de S.R.L. en el registro de comercio de Bolivia

La sociedad de responsabilidad limitada, es aquella cuyo capital esta integrado por
cuotas de capital no representadas por titulos negociables, cuyo giro se efecta bajo una
razon social o denominaciones, seguidos del aditamento “Sociedad de Responsabilidad
Limitada”, en las que la responsabilidad de los socios se limita a su aporte societario.

Para inscribirla debe cumplir los siguientes requisitos:
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1. Formulario N. ° 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter de declaracion
jurada, debidamente llenado y firmado por el representante legal de la empresa.

2. Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional que intervine,
acompariando la respectiva solvencia profesional original otorgada por el Colegio de
Contadores o Auditores.

3. Testimonio de la escritura pablica de constitucién social, en original o fotocopia
legalizada legible, con la insercion del acta de fundacion de la sociedad que contenga la
resolucion de aprobacion de estatutos y designacion del directorio provisional, en el
marco del Art. 127 del Codigo de Comercio.

4. Publicacion del testimonio de constitucién en un periédico de circulacion nacional que
contenga todos los datos, transcripcion inextensa de las clausulas y otros. Este requisito
puede ser presentado en forma posterior, si el usuario se sujeta al tramite de revision
previa a la publicacion ante el Registro de comercio de Bolivia.

5. Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible que
contenga el acta de su nombramiento, para el caso en el que la escritura publica de
constitucion no determine el nombramiento del mismo. Si el representante legal es
extranjero, debe presentar el documento original que acredite la radicatoria en el pais

(Gnicamente para verificacion)

v' Plazo de tramite
El plazo es de 2 dias computables a partir del dia habil siguiente al ingreso del tramite ante el

Registro de Comercio

v" Arancel
Tipo de empresa SRL Sociedad de Responsabilidad Limitada se debe pagar un arancel de 455
Bs

v Responsabilidades
Luego de haber inscrito a la S.R.L. en el registro de comercio, se garantiza la legalidad de su
emprendimiento o empresa en Bolivia. Recuerde que el Registro de Comercio otorga la
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Matricula de Comercio a su empresa Yy habilita el ejercicio legal de sus actividades

empresariales. Estas son las responsabilidades a cumplir ante el registro de Comercio de Bolivia:

a)
b)

c)
d)
e)
f)
9)
h)

Actualizacion anual de Matricula de Comercio

Registrar modificacion, aclaracion y/o complementacion de la escritura de constitucién
y/o estatutos.

Registro aumento de capital

Registro disminucion de capital

Registrar transferencia de cuotas de capital de sociedad de responsabilidad limitada
Registro de cambios operativos

Registro de otorgacion de poder y/o revocatorio

Disolucion y liquidacion de sociedad comercial y consiguiente cancelacion de Matricula

de Comercio

5.2.2. Servicio de impuestos nacionales
Una vez protocolizado el documento de constitucion de la empresa “TEFAM S.R.L.”, se

procedera a registrar la empresa en el servicio de impuestos nacionales (SIN), obteniéndose de

esta manera el NIT dentro del régimen general.

5.2.3. Gobierno Autonomo Municipal de El Alto
Se obtendré la licencia de funcionamiento por parte del Gobierno Autonomo Municipal de El

Alto (GAMEA), para operar legalmente en el Municipio. La patente se cancelara anualmente

segln normativas correspondiente.

Requisitos de licencia de funcionamiento:

Folder con sujetador que contenga la siguiente documentacion:

1.

Formulario de solicitud de licencia de funcionamiento (recabar y llenar en plataforma
de atencion al contribuyente).

Original y fotocopia de la cedula de identidad del titular.

Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso), que acredite la direccion del
domicilio de la actividad econémica.

Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si tiene).
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Croquis de la ubicacion de la actividad econémica y superficie de distribucion de los

ambientes, expresados en metros cuadrados.

5.2.4. Registro SENASAG
Requisitos de SENASAG:

N o a ~ w e

Carta de solicitud con el nombre de la empresa

Tipo de producto que procesara

Lista de nombres y marcas de los productos que procesa.
Fotocopia de NIT

Formulario de solicitud UIA-REG-FORM-001
Formulario de relacion de ingredientes y aditivos a utilizar

Formulario de solicitud de aprobacion de etiqueta y la declaracion jurada para etiquetas.

5.2.5. Caja nacional de salud
Se registrara como empleador, en la Caja Nacional de Salud (CNS), para hallarse registrada

dentro del seguro social obligatorio. De la misma forma, se inscribird a cada uno de los

colaboradores y dependientes en la misma, para que gocen del seguro de salud.

5.25.1. Requisitos para la empresa

7.
8.
9.

Formulacion AVC-01 (solo firma y sello empleador)
Formulacion RCI-12 (solo firma y numero cedula identidad)

1
2
3. Solicitud dirigida al JEFE DEPTO. NAL. AFILIACION
4.
5
6

Fotocopia C.I. del responsable o representante legal

Fotocopia NIT.

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

Planilla de haber original y res copias (sellado y firmado)

Nomina del personal con fecha de nacimiento

Croquis de la ubicacion de la empresa

10. Examen Pre-Ocupacional (Bs. 100.-por trabajador).
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5.25.2.  Requisitos para afiliacion del trabajador

1. Formulario AVC-04 (sellado y firmado por la empresa)
Formulario AVC-05 (vacio)

Fotocopia cédula de identidad del trabajador.

Certificado de nacimiento (original y computarizado) o libreta de servicio militar

o B~ W

Ultima papeleta de pago o planilla de sueldo sellado por cotizaciones.

3. Administracion de fondos de pensiones AFPs.
Fotocopia de carnet de identidad del representante legal.

Fotocopia del poder de representante legal.
Fotocopia del certificado NIT (sacado de la pagina de servicio de Impuestos Nacionales)
Fotocopia de la matricula de comercio FUNDEMPRESA (No excluyente).

Croquis de la empresa sacado de Google Maps.

© g k~ w N o

Traer el sello fisico de la empresa.

5.4.  Ministerio de trabajo
Finalmente se aplicara el Registro Obligatorio del Empleador en el Ministerio de Trabajo,

afiliando a los empleados que formen parte estable de la planilla, para garantizar los derechos y

deberes de cada uno de ellos dentro de la Ley General del trabajo, segin normas del pais.

Con el registro en todas estas entidades, la empresa “TEFAM?” se hallara lista para realizar sus

operaciones, teniendo una base legal completa.
Para inscribir el establecimiento econémico en el Ministerio de Trabajo se debera presentar:

Solicitud dirigida al Ministerio de Trabajo
NIT. Numero de Identificacion Tributaria.
Formulario AVC-1 (CNS)

Formulario Rci-1?2 (primer aporte CNS).
Aportes a las AFPs.

Planillas salariales de los trabajadores.

Croquis de la ubicacion del lugar con descripcion de la zona.

L N o g B~ w DB

Formulario gratuito de ventanilla Gnica de inscripcion del empleador.
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5.5.  Organizacion empresarial
Se presenta a continuacion el organigrama de la empresa, estableciendo los distintos cargos y

jerarquias del personal, asi como las diferentes relaciones entre los funcionarios.

Posteriormente, se establecen los manuales de funciones para cada uno de estos cargos,

estableciendo sus principales atribuciones, responsabilidades y competencia.

5.5.1. Nombre de la empresa
“TEFAM S.R.L.”

5.5.2. Logo y slogan

Imagen 1: Logotipo

TR TR
o_q O )
W\

SLOGAN

Tan sano como delicioso
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5.5.3. ORGANIGRAMA

Nivel superior o estrategico

Nivel medio o tactico

Nivel inferior u operativo

Nuestra pirdmide organizacional tiene los siguientes niveles:

Nivel superior o estratégico: Elabora las estrategias y finanzas de nuestra empresa donde
determina los objetivos a largo plazo y el modo en que la organizacion ha de interactuar con
otras entidades, se toman decisiones que afecten a toda la organizacion. En este nivel se
encuentra el gerente general y al mismo tiempo financiero.

Nivel medio o tactico: Coordina las actividades que se desarrollan en el nivel inferior u
operativo, asi como las decisiones que se toman y que afecten a un sector, area 0 departamento
especifico. En este nivel se encuentra la unidad de produccion, marketing y distribucion de las
ventas.

Nivel inferior u operativo: Su principal funcion es realizar en forma eficaz las tareas que se le
asigna en la organizacion, donde se realizan las tareas rutinarias programadas por el nivel medio

0 tactico.
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5.6. Proceso administrativo:
Cuadro 27: Proceso administrativo

Planeacion:

Es la primera etapa, dentro de ella se siguen los
siguientes pasos: investigacion del entorno e
interna, desarrollar un plan que contengan las
diferentes actividades futuras, politicas y
propdsitos, asi como de acciones a ejecutar en
el corto, medio y largo plazo de la empresa
frente a los problemas futuros.

Organizacion:

La segunda etapa es un conjunto de reglas,
cargos, comportamiento que han de respetar
todas las personas que se encuentran dentro
de la empresa, la funcion principal es
distribuir cada actividad entre los diferentes
grupos de trabajo, esto dependiendo de las
aptitudes fisicas e intelectuales de cada
trabajador y de los recursos que posee la
empresa.

Direccion:

Es la tercera etapa, Orienta la labor del
personal hacia el logro de los objetivos de la
organizacion a través de la comunicacion, la
motivacion y la supervision para alcanzar las
metas de la organizacion.

Control:

Comprueba gue se estan ejecutando las
acciones y programas planificados, se estan
obteniendo o no los objetivos propuestos y
plantea medidas de correccion y mejora de
nuestra empresa.

6. Personal

6.1. Funciones
Cuadro 28: Gerente Contador

Nombre del puesto: Perfil
Gerente Contador
Ubicacion en la estructura:;

Gerencia de contabilidad

Actitudes

Ser objetivo.

Edad de 30 a 50 afios

Sexo indistinto.

Estudios profesionales en
contabilidad o carrera afines.
Experiencia en las
actividades de puesto

Estar acostumbrado a
trabajar en equipo.

Actitud de lider.

Tener don de mando.
Capacidad de decisiones.
Autoridad: el gerente

Funciones Bésicas:
Responsable de la
planeacion, organizacion,
direccion y control de la
empresa; asi como el de
revisar el trabajo realizado
por los deméas departamentos,
controlar y analizar los datos
contables y elaborar informes
0 estados financieros de
nuestra empresa.
Funciones Especificas:

» Establecer y mantener

contador tiene autoridad
funcional hacia todos sus
subordinados:

archivos 'y  registros
fiscales para
documentar

transacciones.
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Encargado de produccion
Encargado de comercio
Encargado de logistica
Ayudante de produccion
Chofer, portero

» Representante legal de
la empresa, en los casos
en que sea necesario.

» Analizar las ganancias y
los gastos.

» Planear las acciones y
metas a corto plazo.

» Coordinar u aprobar los
manuales
administrativos que
requiere la empresa, asi
como modificarlos en el
momento en que sea
necesario.

» Tener un buen ambiente
de trabajo que le brinde
a los empleados;
seguridad y
comunicacion en la
empresa.

» Ser el responsable de
las relaciones publicas
de la empresa.

Responsabilidad
» Contar con planes de

trabajo

» Tener un control de
dinero que se maneje

» Manejo de los
documentos

» Contar con un buen
servicio al cliente.

» Coordinary llevar acabo
auditorio anual.
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Cuadro 29: Perfil del encargado de produccion

Nombre de puesto:
Encargado de produccion

PERFIL DE CARGO

Profesional del Sexo
indistinto, edad entre 30 y 55
afios. Experiencia de cinco
(3) afos en plantas de
consumo masivo 0 de
alimentos  preferiblemente
egresado como Ingeniero
industrial. Con alto sentido

de  compromiso,  ética,
colaborador,  responsable,
trabajo en equipo, buena

comunicacion y con
capacidad de planificacion,
organizacion y supervision
de personal y ser discreto con
informacion confidencial.
Disponibilidad inmediata.
Excelente manejo de paquete
office.

Ubicacion en la estructura:
Encargado de produccion

Autoridad: encargado de
produccion
Jefe inmediato: Gerente
Contador.

Funciones Basicas:

En este departamento se
solicita y controla la materia
prima e insumos con lo que se
va trabajar, se determina las
secuencias de operaciones,
control de stock y la gestion
de almacenes, gestion de los

recursos materiales,
innovacion y disefio de
productos, se  asignan
tiempos, se programa, se
distribuye y se lleva el
control de trabajo asi

logrando la satisfaccion del
cliente.
Funciones especificas:

» Ingeniero industrial:
Esta funcion
comprende el disefio
del producto que se
desea distribuir.

» Analizar el mercado

de insumos
negociando con los
principales

proveedores y

clientes. Analisis de
indicadores y datos

estadisticos de
mercado.
» Desarrollo de

promociones con
gestores publicitarios.
» Coordinacion con los
clientes de
actividades
promocionales.
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> Planificar, elaborar y

gestionar el
presupuesto del
departamento, bajo
unos estandares de
eficiencia y
optimizacion de
recursos.

> Ademas, deberd

realizar los informes:
referentes a  los

avances de la
produccién como una
medida necesaria

para garantizar que se
estd cumpliendo con
la programacion
fijada.

> Abastecimiento  de
materiales, depende
de un adecuado
trafico de mercancia,
un excelente control
de inventarios

Cuadro 30: Perfil del encargado de comercio

NOMBRE DE PUESTO:
Encargado de comercio

PERFIL DE CARGO
Sexo: Indistinto

Edad: 30 a 50 afios.
Escolaridad: carrera
terminada en area de
comercio.

Estado civil: Indistinto
Experiencia: profesional/
laboral. Tener conocimiento
en elaboracion de estrategias
comerciales.

Funciones Basicas:

Elaborar informes de ventas
semanales, mensuales vy
trimestrales para garantizar

que sean cumplidos los
objetivos.

Desarrollar e implementar
estrategias de marketing,

tales como promociones,
descuentos y ventas.
Monitorear las preferencias
de los clientes.
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Desarrollo y ejecucion de
nuevos proyectos
comerciales.

Conocimientos basicos en el
area contable.

Aplicar tasas de descuentos o
precios especiales.
Funciones especificas:
Establecer la politica de
precios junto con el area de
produccion y logistica.
Conocer las necesidades de
diferentes tipos de clientes.
Verificar los nuevos
productos del mercado para
comercializar y darle al
publico un buen beneficio.
Coordinar y aumentar el
personaje de ventas en
funcion del plan estratégico
organizacional.

Cuadro 31: Perfil del encargado de logistica

NOMBRE DEL PUESTO:

Encargado de logistica

PERFIL DE CARGO
Sexo: Indistinto
Edad: 30 a 50 afos.

Escolaridad: carrera
terminada en area de
administracion de empresa.

Estado civil: indistinto

Experiencia: profesional/
laboral COMPROBABLE,
en ventas al sector pablico y
privado en el ramo de las
telecomunicaciones, equipos
y sistemas, infraestructura
para centros de datos, manejo
de licitaciones.

Capaz de presentar atencion a
los detalles.

Capaz de planificar vy
priorizar tareas.

Funciones Basicas:

> Ordenar y recopilar toda
la documentacion
necesaria para respaldar
la distribucion.

» Cumplir con las normas
relacionadas al registro
entrega y la recepcion de
la documentacién interna
y externa que se tramita,
envia o recibe en la
empresa.

Funciones Especificas:

» Tramitar los documentos
requeridos por el
comprador.

» Supervisan y dirigen al
personal y en ocasiones
deben encargarse de la
contratacion y formacion
de dicho personal.
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Calmado y flexible cuando
suceden cosas inesperadas.

Ubicaciéon en la estructura:
logistica

» Utilizan sistemas
informaticos que manejan
toda la informacion
necesaria.

» Tomar nota de los pedidos
que entran y se envian.

» Determinar los precios de
venta del producto, de
acuerdo a los costos de
transporte 'y embalaje,
para poder determinar
utilidad del producto.

Cuadro 32: Perfil del chofer, portero

NOMBRE DE PUESTO:

Chofer, portero

PERFIL DE CARGO
Sexo: masculino
Edad: 25 a 50 afos

Estudios realizados: nivel

secundario.

Experiencia en manejo de
movilidades 3 afios.

Licencia de conducir

categoria “B” o “C”

Tener conocimiento  de
mecénica y habilidad para
conducir:

Permanecer alerta al conducir
y estar atento a lo que ocurra
a su alrededor, ademas de
estar en la capacidad de
identificar y prevenir riesgo
para evitar accidentes.

Monitoreo al estado del
vehiculo y hacer revisiones
periodicas de la unidad.

Funciones Basicas:

»Operar los vehiculos o
medios de transporte
oficiales para el

cumplimiento de funciones
encomendadas por la
empresa.

»Conducir los vehiculos
bajo condiciones de 6ptima
seguridad y con los
reglamentos y
normatividad vigente.

»Debe llevar el vehiculo
desde el deposito de carga
hasta los mercados vy
supermercados.

»Controlar la mantencion
periédica del auto vy
asegurar un buen
funcionamiento,
informando a  quien
corresponda y con
anticipacion las revisiones
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Tener fuerza fisica necesaria
para cargar y descargar la
mercancia.

Trabajar de acuerdo a los
horarios

técnicas y
necesarias.

reparaciones

Cuadro 33: Ayudante de produccién

NOMBRE DE PUESTO

Ayudante de produccién

PERFL DE CARGO
Sexo: masculino
Edad: 25 a 45 afios

Experiencia en cadenas de
produccion 1 afio

Estudios realizados:
Ingenieria industrial

Estado civil: Indistinto
Conocimiento:

Tener conocimiento basico
de equipos y seguridad
personal.

Dibujo técnico y software de
disefio asistido por
computadora.

Supervisar los planes de
produccion diarios,
semanales y mensuales.

Generar y actualizar reportes
de produccién.

Promover las medidas de

seguridad.

Revisar y actualizar listas de
materiales de los productos

Funciones Basicas:

> El ayudante de
produccion, tiene la
obligacién de participar
en algunas otras
actividades.

» Tener el conocimiento del
tipo de tarea que se le esta
siendo asignada, tomar en
cuenta las caducidades de
lo que se maneja, ser
productivo, trabajar en
equipo siempre.

» Tener disponibilidad de
tiempo cuando se lo
requiera.

» Colaborar en el
mantenimiento general de
la empresa, ayudando en
diferentes actividades que
puede variar de area y
tiempo.

114




PLAN DE NEGOCIO PRODUCCION Y COMERCIALIZACION INFUSIONES DE
SULTANA

6. Procedimiento técnico-administrativo

6.2.  Politicas de contratacion, capacitacion y manejo de personal:
La politica de contratacion de la Empresa “TEFAM S.R.L.” sera:

e Invitacion directa interna.

e Convocatoria externa.
La empresa proporcionara el conocimiento y se desarrollan habilidades del personal para cubrir
exitosamente el puesto, se lo capacitara al empleado 1 semana, con la finalidad que la empresa

tenga los resultados esperados con el conocimiento, habilidades.

6.3.  Riesgos de seguridad industrial:
La empresa “TEFAM” se manejara bajos principios leyes, criterios y normas cuyo objetivo es

controlar los riesgos de accidente y dafios, tanto a la persona como a los equipos y materiales
que intervienen en el desarrollo de una actividad productiva.

Donde se dotara al empleado los siguientes materiales se lo dara al responsable técnico:

e Barbijo

e Guantes de produccién y acopio.
e Mandil

e Gorra

e Botas

e Audifono

7. Estatuto y Reglamento Interno de la Empresa

7.1.1. Normas Generales:
Se aplicara el reglamento interno de trabajo elaborado por la empresa “TEFAM SRL”,

domiciliada en la avenida calle Antofagasta de Palos Blanco a lado del banco fie y a sus

disposiciones quedan sometidas tanto la empresa como todos sus trabajadores.
Las normas de la empresa que se considerara son:

e Normas de horario y asistencia al trabajo.
e Regulacion de descansos semanales.

e Derechos y obligaciones del empleador y el empleado.
I —
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e Medidas disciplinarias.
e Normas en cuanto al mantenimiento de la empresa y sus activos.

e Normas de conducta y comportamiento entre empleadores y trabajadores.

7.1.2. Cddigo de ética
La empresa “TEFAM” Inculcara  a cada empleado: responsabilidad, honestidad y sobre todo

no divulgue informacion relacionada de la empresa.

7.1.3. Reclutamiento, seleccion e induccion:
Los empleados para la empresa deben cumplir el siguiente requisito:

e Ser mayor de edad.

e Reunir los requisitos para el puesto de trabajo.
e Estar en pleno goce de los derechos civiles.

e Observar buena conducta publica y privada.

e Evaluaciones técnicas del puesto
e Evaluaciones de Desempefio anual.
La empresa cuenta un programa de Induccidn al personal de nuevo ingreso con la finalidad de

socializar informaciones claves de la Institucion. Dicho programa cuenta con informaciones
acerca de la Instituciéon, funciones, su historia, mision, vision, valores y estructura
organizacional; adicional, ofrece informacién acerca de los objetivos estratégicos, los deberes y
derechos del personal.

La Induccidon del personal se realiza mediante una presentacion el primer dia de trabajo del
colaborador, de forma individual o en grupo; la misma sera realizada por Recursos Humanos,
con el objetivo de contribuir con el proceso de adaptacion del personal de nuevo ingreso, su

socializacion y con el desarrollo del sentido de pertenencia

8. Conclusion:
Después de haber realizado el estudio del perfil de los consumidores del Departamento de la
paz, se concluyd que la empresa “TEFAM” esta en la capacidad de satisfacer las diferentes
necesidades y exigencias del mercado interno. Se demuestra que el negocio propuesto bajo los
lineamientos detallados dentro del presente estudio es viable, no Unicamente por el valor

agregado del producto que es las infusiones de té sino que también favorecera directamente los
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productores de mandarina, naranja y hierba luisa de la region. Finalmente, en la evaluacion
financiera y econdmica se obtiene resultados rentables, positivos que demuestran la viabilidad

y factibilidad del proyecto.

Se efectud el estudio técnico — econdmico para la comercializacion de infusiones de té en el
departamento de la Paz, demostrando su rentabilidad y la posibilidad de generar ingresos en la

region, dentro de los limites del analisis.

En cuanto a la produccion de infusiones té, se concluye que es un proceso factible de realizarse
en el medio, los equipo y la tecnologia que se requiere para el mismo, no son demasiado
sofisticados y se cuenta con personal adecuado para la produccion, se deberad tener mucho
cuidado con la calidad del producto y también con un adecuado de control sobre el impacto.

Dada que las infusiones es un producto natural, serd muy apreciado por los consumidores y
podran vencer las dificultades o barreras de ingreso al mercado. Donde se establecio estrategias

de marketing que permitan la correcta insercion y distribucion del producto hacia el mercado.

Dando que el monto de inversion inicial es de 10.000 bs, no es demasiado alto, es factible
realizar una inversion de capital propio, por parte por parte iguales que requiere un préstamo del

banco.

A través de los indicadores financieros, se observo que la empresa “TEFAM” se constituye en

una opcion factible y rentable de inversion.

9. Recomendacion:
Se recomienda controlar rigurosamente la calidad de los productores de “TEFAM?, para lograr

y mantener una optima percepcion del producto por parte de los consumidores.

Se recomienda estar siempre alerta a los cambios o fluctuaciones del mercado, especialmente
en cuanto nuevos competidores que ingrese al mercado con producto similar a “TEFAM”. En
este 0 en cualquier caso, el producto podra hacer frente a la competencia manteniendo alta

calidad de su produccion y adecuando, de manera acertadas sus estrategias al mercado.
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ENCUESTA CONSUMIDOR FINAL
INVESTIGACION DE MERCADO DE LA EMPRESA “TEFAM”
La agradecemos unos minutos de su tiempo para el llenado de las encuestas.
1.- ;Consume té usted?
a) Si b) No

2.- ¢Con qué frecuencias consume usted infusiones de té?

a) Diario  b) Semanal  c¢) Mensual d) Raravez e) Nunca
3.- ¢(Cada cuanto compra infusiones té usted?
a) Diario  b) Semanal  c) Mensual  d) Unavez al afio e) Nunca
4.- ; Conoce las infusiones de té a base de la cascarilla de café?
a) Si b) No
5.- ¢(Estaria interesado en consumir infusiones de té con cascaras de frutas citricas?
a) Si b) No

6.- ¢Si este producto se encontrara en el mercado ¢lo compraria?
a) Si b) No
7.- ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por una caja de té que contiene 20 unidades?
a) 2,50 bs b)3bs c) 3,50 bs
8.- ¢En qué presentacion le gustaria comprar este producto?
a) Bolsitas b) Sachet
9.- ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion sobre este producto?
a) Radio b) Afiches c) Redes sociales d) Periddico
10.- ;Cual marca de té consume usted?

a) Windsor b) Paris c) Ninguno
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ENCUESTA PARA MAYORISTA
INVESTIGACION DE MERCADO DE LA EMPRESA “TEFAM”
Le agradecemos unos minutos de su tiempo para el llenado de la encuesta.

1.- ;Que marcas de té vende?
a) Windsor b) Paris
2.- ¢ Que cantidad o cuantas cajas de té vende a la semana?
a) 1-3 b) 4-6 c) 7-9
3.- ¢ Con qué frecuencia vende él té?
a) Diario b) Semanal ¢) Mensual d) Rara vez
4.- ¢vende el total de productos que trae?
a) Si b) No
5.- ¢En qué épocas vende mas te?
a) otofio b) verano c) Primavera d) invierno
6.- ¢ Le interesaria adquirir el té de sultana para la venta?
a) Si b) No
7.- ¢ Las infusiones que vende se lo traen hasta la tienda?

a) Si b) No
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PROCESO DE MANEJO DE LA CASCARILLA DE CAFE

Fotografia 6 Seleccion de la cascarilla de café
I —
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MAQUINARIA PARA LA ELABORACION DE INFUSIONES DE TE

Fotografia 7: Maquina de secado

Fotografia 8: Maquina de Molido y envasado
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