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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente plan de negocios se plantea la factibilidad de una empresa dedicada a la
produccion y exportacion de chufio y tunta bolivianas al mercado brasilero, aprovechando
la existencia de un creciente mercado de residentes bolivianos asentados en el Brasil,

especificamente en la ciudad de Sao Paulo.

El chufio y la tunta, son productos con valor agregado, debido a que se elaboran a partir

de la papa.

El chufio y la tunta se encuentran clasificados en el Capitulo 20, correspondiente a
preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas partes de plantas, dentro de la
seccion IV Productos de las Industrias Alimentarias, Bebidas, Liquidos Alcoholicos, y

Vinagre, tabaco y suceddneos del tabaco elaborados.

El mercado objetivo esta constituido por el inmigrante boliviano establecido en la ciudad
de Sao Paulo que, por su origen y mantenimiento de costumbres y arraigo a su cultura,
que desea seguir relacionado con las expresiones culturales de su pais, especialmente con

la gastronomia boliviana.

La Republica Federal de Brasil es la mayor de América Latina y del hemisferio Sur, la
séptima mayor del mundo con PIB nominal y la sexta mayor por paridad del poder

adquisitivo (PPA), segun datos estadisticos del 2020.

Sao Paulo o San Pablo es uno de los veintiséis estados que, junto al distrito federal,
forman la Republica Federativa de Brasil. Su capital, Sao Paulo, es la mayor urbe
de Brasil y América Latina y la cuarta més grande del mundo. Esta ubicado en la region

Sudeste del pais.

El chufio como la tunta, se elaboran empleando un proceso de deshidratacion de la papa,
para lograr este proposito, la desecacion de la papa, se la expone a ciclos de congelacion
y asoleamiento para secarlos, alternando posteriormente este mismo proceso. En este

proceso iterativo, la papa, pierde agua hasta que, finalmente el calor del sol y con ayuda

1



de cierto prensado a pie acaban el trabajo y se convierte en una papa deshidratada, es decir,

en chuilo.

Las inversiones que requiere el proyecto estan conformadas por un Camidn para el
transporte de materia prima y productos terminados, Maquinaria en procesos especificos,
equipo y herramientas, muebles necesarios para la administracion del negocio, equipo de
oficina, inversiones en activo diferido (Tramites, gastos legales, intangibles, es decir
gastos realizados antes de la apertura que no incluyen compra de activos) y capital de

trabajo.

Los costos directos mas importantes que estan involucrados en este proyecto son los de
adquisicion de materia prima (papa) de buena calidad). En segundo lugar, los costos por
concepto de sueldos y salarios del personal operativo y personal administrativo, son
también importantes. Otros costos directos importantes son los de exportacion,

principalmente envases y empaques.

Los costos fijos estdn conformados por costos de administracion, servicios y suministros
y comercializacion. El punto de equilibrio se logra alcanzar desde el primer afio de

operaciones.

La realizacion del presente plan de negocios requiere de aporte propio y financiamiento.
El financiamiento se realiza mediante un préstamo bancario del Banco de Desarrollo
Productivo, de acuerdo al programa BDP Agropecuario, que se caracteriza por un plazo

de 5 afios y una tasa de interés activa de 10,25% anual, sobre saldos.

En el escenario razonable o mas probable, el plan de negocios es rentable, con un VAN

de Bs. 242.079,94, una TIR de 29,3% y una razon beneficio/costo de 1,1666.

En los escenarios generados (pesimista, optimista y sensibilidad a la disminucion en el

porcentaje de exportacion de 80% a 70%), el proyecto sigue siendo rentable.

El tipo juridico mds adecuado para su emprendimiento siendo este Sociedad de

Responsabilidad Limitada. La razén social elegida es “Derivados de la papa de Bolivia”



S.R.L. y organizacionalmente cuenta con tres areas: produccién, administracion y

comercializacion.



1. DEFINICION DEL NEGOCIO
1.1. Naturaleza de la empresa, concepto de negocio.

Durante las ultimas décadas, la poblacién boliviana, por diversas circunstancias se
encuentra entre las de mayor migracion. El destino de este flujo de poblacion es Europa y

varios paises de Sudamérica como Brasil, Argentina y Chile.

Una de las caracteristicas mas notables de la poblacion migrante de Bolivia, es el arraigo
a sus origenes, por lo que una vez asentada en territorio extranjero la nostalgia por las

costumbres, comida tipica y cultura de Bolivia, permanece latente.

Entre estas costumbres, es importante rescatar la demanda por ciertos productos de origen
andino y boliviano como son el chufio y la tunta, que son ingredientes infaltables en la
preparacion de platos tipicos de gastronomia boliviana. Esta demanda latente por estos
productos permanece en el tiempo y, si bien algunos ingredientes pueden ser sustituidos
por otros similares, el caso del chufio y la tunta es diferente, debido a que la elaboracion
de estos productos es realizada en condiciones climatologicas que no es frecuente

encontrar en otros paises.

Durante muchos afios, la poblacion migrante boliviana en Brasil, ha mantenido la
demanda de chufio y tunta con envios realizados por familiares, empleando el sistema de
correo, como encomienda; y, ademds, se aprovechaba la visita de familiares para

transportar estos productos como parte de su equipaje.

Entre las gestiones 2013 y 2017, se realizaron exportaciones esporadicas de chuilo y tunta

al mercado brasilero, de diferentes productores o asociaciones de productores.

En el presente plan de negocios se plantea la factibilidad de una empresa dedicada a la
produccion y exportacion de chufio y tunta bolivianas al mercado brasilero, aprovechando
la existencia de un creciente mercado de residentes bolivianos asentados en el Brasil,
especificamente en la ciudad de Sao Paulo, que de acuerdo a estimaciones llegan a 45.000

personas (Mendes, 2019).



1.2. El producto y su generacion de valor

El plan de negocios consiste en la produccion y exportacion de chufio y tunta, ambos se

consideran productos derivados de la papa.

El “chufio”, es un término aimara y quechua, cuyo significado es “arrugas”. Por extension,
se deduce que el término hace referencia al concepto de “papa arrugada o desecada”. El
chufio es mas que una papa, es pequeilo y de color obscuro, mantiene sus propiedades
intactas hasta 10 o 15 afios tras un proceso de deshidratacion natural. Como alimento, el
chufo, soluciona problemas de falta de productos destinados a la alimentacion de las
personas y se constituye en base de la alimentacion de las comunidades rurales andinas de
Bolivia. A partir de varios trabajos de investigacion, se han desarrollo interesantes trabajos
de evaluacion de la cadena del chufio constatando el importante crecimiento de la demanda

y de su aceptacion en los mercados. (Montoya, 2014).

La tunta también conocida como chufio blanco o moraya, “fue procesada inicialmente por
los aimaras siglos atras. Actualmente ésta papa deshidratada se convirtié en "oro blanco"
que permitié romper la fuerte estacionalidad de la oferta de papa y se convirtié en el
recurso financiero mas importante de la época para facilitar inversiones y efectuar pagos
en todo el imperio incaico” (Mujeres Aimaras, 2009). Afios después, la tunta se convierte
en el "combustible" principal que impulso6 la mineria en toda la zona andina alimentando
diariamente a docenas de miles de obreros hambrientos los pueblos alto andinos han

asegurado su supervivencia gracias al consumo del chufio blanco.

La buena calidad de estos productos, dependen en gran medida de la variedad de papa
seleccionada para obtener un producto de alta calidad, la variedad escogida debe reunir

las caracteristicas como ser redonda, y/o alargada, con una materia seca de alrededor del

25% (Cutipa H. & Cafiazaca M., 2018).

Ambos productos tienen una gran aceptacion entre los consumidores de los departamentos
de la region andina e incluso en los valles de Bolivia. A partir de la migracion de

ciudadanos bolivianos a diversos paises, la demanda de chufio ha permanecido latente y



fue cubierta durante muchos afios por envios bajo el sistema de encomienda, en aquellos
paises que permitian este tipo de productos. Sin embargo, a partir de la agregacion de
demandas y organizacion de ciudadanos bolivianos en paises europeos como Espaia y en
Estados Unidos, se han ido efectivizando exportaciones de estos productos en volumenes

limitados.

Los bolivianos que viven en Espaiia, en Brasil y otros en Argentina se han estado surtiendo
de chuiio y tunta a través de envios especificos o mediante “encomiendas” despachadas
por familiares bolivianos y de las cuales eran portadores otros bolivianos o amistades de

estos que llegaban a destino con el preciado alimento (La Patria, 2014).

La comida es un nexo muy fuerte con la cotidianeidad vivida en los paises de origen. Es
ahi donde surge la idea de los mercados nostalgicos o comercio nostalgico (Agencia EFE,

2014).

En el presente proyecto se analiza la exportacion de chufio y tunta al mercado brasilero,

pais en el que se cuenta con una importante poblacion de migrantes bolivianos.

El chufio y la tunta, son productos con valor agregado, debido a que se elaboran a partir
de la papa. El precio promedio de la papa en Bolivia por arroba en 2022, fue de Bs. 60,
equivalente a Bs. 5,22/kilo (ABI, Agencia Boliviana de Informacion, 2022).

El precio promedio de chufio en Bolivia en 2022, alcanzé a Bs. 12,14/kilo; mientras que
el de la tunta fue de Bs. 14,03/kilo, en la gestion 2022, es decir un valor agregado de
36,78% en el caso del chufio y 53,83% en el caso de la tunta (ABI, Agencia Boliviana de

Informacion, 2022).

En el caso de la exportacion de ambos productos, este valor agregado puede ser mayor,
en funcion a los precios internacionales, que basicamente, se calculan en base a los precios

de produccion mas los costos de exportacion.



1.3. Mision, vision, valores y claves de gestion.

Mision: El Modelo de Negocio propuesto se enfocard en la produccion de chufio y tunta
de calidad, en base a materia prima (papa), apta para la elaboracion de derivados de la
papa con estandares de alta calidad de exportacion, en base a una produccién higiénica e
inocua para la salud de consumidores nacionales y extranjeros, que satisfagan los
requerimientos del consumidor, creando una marca de indiscutible liderazgo en el
mercado a precios competitivos, combinado con el factor movil del emprendimiento con

el que se perseguira cubrir la demanda de los consumidores.

Vision: Constituirse en lider en el mercado boliviano de produccion y comercializacion
de chufio y tunta de buena calidad, con perspectivas de exportaciéon y asentarse

paulatinamente en el mercado externo con exportaciones continuas y crecientes.

Los valores empresariales son:

(1) La perseverancia: que permitird superar y aprender de los atolladeros que el
emprendimiento podra encontrar en el camino.

(i1) Responsabilidad: el manejo responsable y la administracion de los recursos para
con la empresa, y el cumplimiento para con los clientes, respecto a la provision de
un mejor producto.

(i11)Aprendizaje y Flexibilidad: la capacidad de adaptarse a la par con los tiempos y
adquirir conocimiento de las nuevas tendencias y las presiones del mercado.

(iv)Disciplina: que va de la mano con la perseverancia, permitird también, crear una
reputacion por la puntualidad, y altos estandares de calidad del producto y servicio
ofrecido.

(v) Cordialidad: relacionada con el trato al cliente y publico en general, la cordialidad
y el buen trato son aspectos fundamentales concernientes al interrelacionamiento
entre el cliente y el proveedor del servicio.

(vi)Orden: un aspecto intrinseco de la eficiencia en la consecucion de resultados

deseados optimizando el uso de tiempos y recursos.



1.4. Estrategia competitiva

La estrategia de la empresa se basara en: (i) manejo adecuado de precios, (ii) producto de
buena calidad, higiénico e inocuo para la salud de los consumidores, (iii) la persecucion
de oportunidades en el mercado externo y la formacion de alianzas beneficiosas entre dos

0 mas partes.

El manejo de precios sera realizado a partir de un conocimiento profundo de los costos de
produccién y exportacion del producto, de manera que se pueda tener una idea clara de

una franja de precios que permita conocer a la empresa el margen minimo de precios.

El producto de buena calidad se basa esencialmente en la recoleccion de materia prima

adecuada para la produccion de chufio y tunta.

Y, finalmente, la persecucion de oportunidades en el mercado externo, de chufio y tunta,
dependerd del seguimiento del mercado externo, especialmente de un andlisis de los
residentes bolivianos en el exterior que pueden requerir en cualquier momento de

productos tipicos, como es el caso de estos productos.

2. MERCADO
2.1. Producto Mercadotécnico

El chuiio y la patata se encuentran clasificados en el Capitulo 20, correspondiente a
preparaciones de hortalizas, frutas u otros frutos o demas partes de plantas, dentro de la
seccion IV Productos de las Industrias Alimentarias, Bebidas, Liquidos Alcoholicos, y

Vinagre, tabaco y sucedaneos del tabaco elaborados.

v 2005.20.00 - Papas (patatas):
v 2005.20.00.10 0 - - Chuiio y tunta

El consumidor especifico es el inmigrante boliviano establecido en la ciudad de Sao Paulo
que, por su origen y mantenimiento de costumbres y arraigo a su cultura, una vez

organizado y adaptado a un nuevo entorno, busca seguir relacionado con las expresiones
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culturales de su pais, como son la musica y la gastronomia bolivianas. Entre los productos

alimenticios mas buscados se encuentran el chufio y la tunta (ne-np.facebook.com, 2021).

La cantidad de residentes bolivianos en Brasil, concentrados principalmente en Sao Paulo
llegan a 45.000 personas (Datosmacro.com, 2019), sin contar a sus familias y otro
contingente de bolivianos que viven en ese pais y que estan en vias de formalizar su

residencia.

El producto mercadotécnico en el caso de la exportacion de chufio y tunta al mercado
brasilero se explica a partir de la existencia de una colonia importante de residentes
bolivianos en Sao Paulo — Brasil, que actualmente se encuentra muy organizada. La
capacidad de organizacion de residentes que han conformado empresas que pueden
encargarse del proceso de importacion e incluso de la distribucion de estos alimentos en
las principales ciudades de Brasil. Ademas, cuentan con restaurantes en los que se oferta

continuamente gastronomia boliviana (ne-np.facebook.com, 2021).

El producto mercadotécnico, estd muy relacionado con el “mercado de la nostalgia”, que
estd abastecido por “la afioranza de los emigrantes de sus productos patrios, ha elevado
las exportaciones de alimentos y bebidas tipicas” (El ideal Gallego, 2023). “La comida es
un nexo muy fuerte con la cotidianeidad vivida en los paises de origen. Es ahi donde surge

la idea de los mercados nostalgicos o comercio nostalgico” (El ideal Gallego, 2023).
2.2. Potencial de mercado, la competencia, barreras de entrada o de salida

Considerando una colonia de residentes bolivianos en Sao Paulo, que llega
aproximadamente a las 45.000, personas, el potencial de mercado se puede medir por la
frecuencia de consumo de estos productos. Dadas las caracteristicas del mercado de Sao
Paulo, se puede inferir que, debido a la escasez de estos productos en el mercado brasilero,
se presenta una demanda ocasional de 62%, que equivale a un consumo mensual e
involucra una cantidad de un kilogramo por familia, con un 50% de gusto por las
preparaciones en base a estos alimentos, se tendria el siguiente potencial de mercado (PM)

(La Patria, 2014):



PM (kg.) = 45.000 x 62% (ocasional) x 50% (gusto) x 1 (kilos) = 13.500 kg/mes

La competencia esta dada especialmente, por exportadores ocasionales que se encuentran
conformados especialmente por asociaciones de productores de chufio y tunta y, ademas,

por rescatadores de estos productos.

Existe también una competencia que se podria decir de tipo familiar, que se efectiviza
mediante envios esporadicos de chufio y tunta, a través de encomiendas, que no supera los

20 kilos mensuales por familia.

Las barreras de entrada para exportar alimentos a Brasil, se refieren esencialmente al
cumplimiento de requisitos que se exige a los potenciales exportadores, para efectivizar

las exportaciones. Estos son (DSV, 2022):

1. Inscribirse en el Secretariado de Comercio Exterior (SECEX).
Obtener licencia RADAR.

Registrarse como importador en Siscomex.

S

Gestionar la documentacion para exportar a Brasil a través de la aplicacion

Controle de Carga e Transito (CCT).

5. Determinar la fraccion arancelaria del producto a exportar, segin la Nomenclatura
Comun del Mercosur (NCM).

6. Conocer las regulaciones y restricciones arancelarias y no arancelarias del
producto.

7. Identificar la documentacion requerida para exportar, generalmente conformada
por:
v Documentos de envio: Conocimiento de embarque (MBL/HBL), la carta de

transporte o guia aérea (MAWB/HAWB).

Manifiesto de carga

Factura comercial

Packing list (Lista de empaque)

X X X

Certificado de origen
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v Documentacion adicional dependiendo de la mercancia a exportar, como

licencias, permisos, certificaciones, etc.

Las barreras de salida, se refieren esencialmente a la decision de dejar de exportar al
mercado brasilero, lo cual puede ser sinonimo de pérdidas esencialmente de inversiones
referidas a la infraestructura empresarial, como son las inversiones en activos fijo, activo
intangible y capital de trabajo, como ser: 1) vehiculos, maquinaria, equipo, herramientas,
2) inversiones en vehiculo, 3) mobiliario 4) equipo de oficina, 4) intangibles y 5) capital

de operaciones.

La alternativa es orientar toda esta infraestructura empresarial productiva hacia otros

mercados o la produccion de otros productos.
2.3. Segmentacion del mercado, potencial de ventas, pronostico de ventas

El segmento del mercado al cual se orienta el presente plan de negocio, es la poblacion
inmigrante boliviana residente en Sao Paulo Brasil, que gusta de la comida tipica boliviana
preparada en base a chufio y tunta, y que siente aprecio por sus raices culturales y estd
dispuesta a hacer un esfuerzo por mantener ese vinculo adquiriendo productos tipicos en

el lugar en el cual reside.

Para cuantificar este mercado, se puede recurrir a los de la poblacién inmigrante boliviana
que reside en Sao Paulo Brasil (45.850 personas), al menos un 50% proviene de los
departamentos de la region occidental y de los valles de Bolivia, que son La Paz. Oruro,
Potosi, Cochabamba, Chuquisaca y Tarija (Macias W., 2010), en los cuales se encuentran
platos tipicos en cuya preparacion intervienen como ingredientes el chuio y la tunta.
Ademads, se considera que la poblacion inmigrante, por motivos de accesibilidad al
producto, tiene una frecuencia de consumo ocasional, equivalente a consumir estos
productos una vez al mes, por lo que se tiene un mercado compuesto por 13.500 familias

que adquieren estos productos al menos una vez al mes.
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Un segundo supuesto, es que el chufio y la tunta tienen un porcentaje similar de consumo,

por lo que las exportaciones realizadas estan conformadas por un 50% de chuiio y un 50%

de tunta.

Otro supuesto, es que la cantidad que se adquiere de este producto cada vez que se lo

consume, es en promedio de un kilo, porque se lo consume en familia o con amigos, por

lo que la demanda mensual es de 13.500 kilos. En base a estos datos el potencial de ventas

es el siguiente:

Tabla 1 Potencial de ventas, mensual y anual, en $US. y Bs.

Chuiio (en | Tunta (en Total Precio Ventas
Concepto kilos) kilos) (kilos) ($US.)* ($US.) | Ventas (Bs.)
Mensual 6750 6750 13500 4,26 57.510 400.845
Anual 81000 81000 162000 4,26 690.120 4.810.136

** Precios promedio de exportaciones de chufio y tunta, precio en bs/kilo (2013-2017).

Fuente: Elaboracion en base a datos de fuentes secundarias y supuestos.

Considerando un incremento anual una tasa de migracion de 1,37% desde 2020,

porcentaje de poblacion boliviana que se incorpora a la de Sao Paulo, que incrementa la

demanda de productos tipicos (Datosmacro.com, 2023), el prondstico de ventas por un

horizonte de proyeccion de 5 afios seria el siguiente

Tabla 2 Pronéstico de ventas, en $US. y Bs.

Cantidad Ventas Ventas
Aiios (kilos) Precio ($US.) (Bs.)
1 162.000 4,26 690.120| 4.810.136
2 164.219 4,26 699.575| 4.876.035
3 166.469 4,26 709.159| 4.942.837
4 168.750 4,26 718.874| 5.010.554
5 171.062 4,26 728.723| 5.079.198

Fuente: Elaboracion en base a datos de fuentes secundarias y supuestos.
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2.4. El cliente objetivo (comportamiento del consumidor)

El cliente objetivo del plan de negocios de exportacion de chufio y tunta a Brasil, se

encuentra conformado por inmigrantes bolivianos asentados en la ciudad de Sao Paulo.

El cliente objetivo, estd conformado por los inmigrantes bolivianos en Sao Paulo,
especialmente los de la region occidental del pais y los valles, que han crecido
compartiendo la cultura boliviana, incluyendo la comida tipica de estas regiones que

incluye como ingredientes el chufio y la tunta.

Estos inmigrantes, comparten el mercado de la nostalgia, que consiste en la afioranza por
continuar con el consumo de las expresiones culturales del pais de origen en el lugar de

residencia (Sao Paulo), tales como la musica, danzas y comida tipica bolivianas.

En el caso de la comida tipica boliviana, este tipo de consumo, se caracteriza por el
consumo periddico de este tipo de alimentos a través de la preparacion de platos en el
hogar o en establecimientos de comida tipica en Sao Paulo, debido a que la comunidad
boliviana cuenta con varios restaurantes de comida tipica que incluyen preparaciones con
el chufio y/o la tunta como ingredientes, tal es el caso del fricasé, chicharron, sajta o

picante (pollo, res, mixto), thimpu, etc.

La compra de productos tipicos se realiza esencialmente en supermercados, minimarkets
de especialidad, que cuentan con una seccion de alimentos deshidratados, existentes
esencialmente en zonas o barrios en los que se tiene una colonia de residentes bolivianos.
Estos negocios, realizan estudios continuos sobre las caracteristicas de la poblacion
residente en las diferentes zonas de Sao Paulo, por lo que estan dispuestas a adquirir

productos tipicos para su comercializacion.

Para conocer en mayor profundidad el comportamiento del consumidor, se realizd una
encuesta a residentes bolivianos en el exterior, que se encuentran de paso en Bolivia o
residen en Brasil, pero que se pueden ubicar a través de redes sociales, principalmente

WhatsApp.
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Para determinar la cantidad de residentes bolivianos en Sao Paulo - Brasil que formaron
parte del muestreo probabilistico se utiliza la siguiente formula: (Miinch & Angeles,

2002).

ZZ*N*p*q

(Z2*p*q)+(N*E?

Donde:

n = tamafio de la muestra

Z = Nivel de confianza (95% = 1,96 valor en tablas)
p = Probabilidad de éxito (0,5)

q = Probabilidad de fracaso (0,5)

N = Tamafio de la poblacion = 45.850

E = Nivel de error (0,05) = 5%

Reemplazando los valores en la formula anterior tenemos

(1,962 X (0,5) X (0,5) X 45.850

(1,96)% X (0,5) X (0,5) + (45.850 X 0,05%)
n = 380,9679 = 381

Los resultados de la muestra de residentes bolivianos en Sao Paulo, dan como resultado

una muestra de 381.

Por este motivo, se aplicaron este nimero de encuestas de manera aleatoria, a residentes
bolivianos que se encuentran de paso por Bolivia y a otros ubicados a través de redes
sociales. De esta manera, se obtuvo informacion valiosa sobre el comportamiento del
consumidor boliviano en la ciudad de Sao Paulo, que es uti para el estudio de las

posteriores fases dentro de la presente investigacion.

La descripcion y analisis se realiza de acuerdo al orden de las preguntas formuladas en el

cuestionario aplicado a los residentes bolivianos en Sao Paulo. Ver ANEXOS 4 y 5.
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Tabla 3 Durante su residencia en el Brasil, ha extraia la cultura boliviana

Respuesta Frecuencia | Porcentaje

S 256 67%
NO 125 33%
Total 381 100%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 1 Durante su residencia en el Brasil, ha extrafiado la cultura boliviana, en

%

Fuente: Resultados de la encuesta-

La mayoria de los residentes bolivianos en Sao Paulo (67%), respondidé que, durante su

estadia en el vecino pais, extrafiaron las diferentes expresiones de la cultura boliviana.

Sin embargo, un 33% de los encuestados respondieron también que no extrafian la cultura

boliviana, que ya se han acostumbrado a la cultura brasilera.

Estos resultados muestran que los residentes bolivianos en Sao Paulo, tienen diferentes
sentimientos con respecto a la cultura boliviana. La mayoria extrafia su cultura y en menor

grado, no afora las expresiones culturales que dejo en su pais.

15



Tabla 4 Manifestaciones culturales de Bolivia, por las que siente mayor nostalgia

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Mtssica 43 11%
Danzas 39 10%
Comida 125 33%
Fiestas 32 8%
Otras 17 4%

Total 381 100%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 2 Manifestaciones culturales de Bolivia, por las que siente mayor nostalgia,

en %

DANZAS

MUSICA

COMIDA

FIESTAS

Fuente: Resultados de la encuesta-

La mayoria de los encuestados respondieron que extrafia, en mayor medida la comida de

Bolivia (33%).

En porcentajes menores, se menciona la musica (11%), danzas (10%) y fiestas (folkldricas

y otras celebraciones como carnavales)-
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En la categoria otras (4%), los encuestados respondieron “todas las mencionadas” (3%) y

“costumbres” (1%).

Tabla 5 Actividades culturales que le brindan o brindaban mayores satisfacciones

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Musica y danzas 82 22%
Comida tipica 47 12%
Fiestas y comida 127 33%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 3 Actividades culturales que le brindan o brindaban mayores satisfacciones,

en %

MUSICA Y DANZAS COMIDA FIESTAS Y COMIDA

Fuente: Resultados de la encuesta-
En relacion a las manifestaciones culturales que brindan o brindaban mayores
satisfacciones a los residentes bolivianos en Sao Paulo y que extrafian la cultura boliviana,
se encuentra “fiestas y comida” (33%). En segundo lugar, se menciona a “musica y

danzas” (22%) y solamente “comida” (12%).

Estas respuestas muestran una marcada preferencia de los bolivianos en general,

incluyendo los residentes en Sao Paulo, por la mezcla de fiestas y comida, que van juntas
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en todo tipo de celebraciones. Luego, se observa, la preferencia por degustar comida

boliviana, como un proceso asociado a la afioranza por la cultura nacional.

Tabla 6 Cuando viene a Bolivia cual de estas expresiones culturales prioriza para

disfrutar

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Musica 61 16%
Danzas 43 11%
Comida 124 33%
Fiestas 20 5%
Otras 8 2%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 4 Cuando viene a Bolivia cual de estas expresiones culturales prioriza para

disfrutar, en %

MUSICA DANZAS COMIDA FIESTAS OTRAS

Fuente: Resultados de la encuesta-

La mayoria de los encuestados (33%), respondieron que las expresiones culturales de

Bolivia que disfrutan en mayor medida, cuando estdn de visita por Bolivia es la comida.

18



En porcentajes menores, respondieron que disfrutan de la musica (16%), danzas (11%) y

fiestas (5%).

En la categoria otros (2%), los encuestados respondieron que disfrutan de todas las

actividades culturales mencionadas.

Tabla 7 Trata de preparar o consumir comida boliviana en la ciudad en la que

reside
Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Si 158 41%
NO 98 26%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura5 Trata de preparar o consumir comida boliviana en la ciudad en la que

reside, en %

Si NO

Fuente: Resultados de la encuesta-

Los resultados obtenidos muestran que la mayoria de los residentes bolivianos en Brasil
(41%), concretamente en Sao Paulo, trata de preparar o consumir comida boliviana en la

ciudad en la que reside.

El 26%, respondié que no prepara o consume comida boliviana en Brasil, y lo hace mas

que todo cuando retorna al pais.

19



Tabla 8 ;Como disfruta de la comida boliviana en Brasil?

Respuesta Frecuencia | Porcentaje

En restaurantes de comida rapida 68 18%
Preparando en domicilio 75 20%
Ambos 113 30%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 6 ;Como disfruta de la comida boliviana en Brasil?, en %

EN RESTAURANTES DE PREPARANDO EN EN AMBOS
COMIDA TiPICA DOMICILIO

Fuente: Resultados de la encuesta-
La mayoria de los residentes encuestados respondieron que en Sao Paulo — Brasil, disfruta
de la comida boliviana en “ambas” alternativas (30%), es decir, en restaurantes de comida

tipica y preparando en su domicilio.

En porcentajes menores, el 20% lo hace preparando en su domicilio y un 18% en

restaurantes de comida tipica de Sao Paulo.

Estos resultados muestran que un porcentaje importante de residentes bolivianos en el
exterior prepara platos tipicos de la comida boliviana con ingredientes tipicos en sus

domicilios, en eventos y fechas especiales, que a su vez implica invitar a otros residentes.
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Tabla 9 Limitaciones de la comida boliviana preparada en restaurantes de comida

tipica de Sao Paulo

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Precios elevados 65 17%
Ingredientes escasos 23 6%
Ubicacion del local 42 11%
Menu limitado 51 13%
Desconocimiento de 71
recetas 6%
Otro 54 14%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 7 Limitaciones de la comida boliviana preparada en restaurantes de comida

tipica de Sao Paulo, en %

Fuente: Resultados de la encuesta-

Los precios elevados de la comida boliviana en restaurantes de comida tipica de Sao Paulo
(17%), es la principal limitacion para los encuestados, le sigue en porcentajes menores el
ment limitado (13%) y la ubicacion del local (11%).Otras limitaciones son el

desconocimiento o improvisacion de recetas (6%) y los ingredientes escasos (6%).
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En la categoria “otros” (14%), se menciona: “cantidad limitada” (4%), “precios altos y

ubicacion alejada del local” (6%) y “mala atencion” (6%).

Tabla 10 Ingredientes tipicos de la comida boliviana, considerados mas importantes

y dificiles de conseguir en Brasil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Chuiio y tunta 79 21%
Oca y camote 15 4%
Locoto y picantes 48 13%
Hierbas y verduras 39 10%
Cereales andinos 52 14%
Otro 23 6%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 8 Ingredientes tipicos de la comida boliviana, considerados mas

importantes y dificiles de conseguir en Brasil, en %

21%
14%
13%
10%
| S — &% —
4%
CHUNOY OCAY LOCOTOY HIERBAS Y CEREALES OTRO
TUNTA CAMOTE PICANTES VERDURAS ANDINOS

Fuente: Resultados de la encuesta-
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De acuerdo a los resultados obtenidos, los ingredientes tipicos de la comida boliviana,
considerados mas importantes y dificiles de conseguir en Brasil son el chufio y la tunta

(21%), cereales andinos (14%), locoto y otros picantes (13%) y hierbas y verduras (10%).

9

En la categoria “otros” (6%), se mencionan: “chicha” (4%) y “todos los mencionados’

2%).

Tabla 11 Medios a través de los cuales consiguen ingredientes bolivianos de la

comida tipica

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Amigos 24 6%
Familiares 36 9%
Tiendas especializadas 89 23%
Encomiendas 57 15%
Supermercados 41 11%
Otros 9 2%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-
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Figura 9 Medios a través de los cuales consiguen ingredientes bolivianos de la

comida tipica, en %

AMIGOS FAMILIARES TIENDAS ENCOMIENDAS SUPERMERCADOS OTROS
ESPECIALIZADAS

Fuente: Resultados de la encuesta-
De acuerdo a los resultados de la encuesta, el principal canal para conseguir ingredientes
de la comida tipica boliviana son las tiendas especializadas (23%), seguidas de

encomiendas (15%), supermercados (11%), familiares (9%) y amigos (6%).

En la categoria “otros” (2%), se menciona ‘“amigos familiares que traen” estos
b

productos.

Tabla 12 Frecuencia de consumo de preparaciones con ingredientes tipicos

bolivianos
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Una vez a la semana 31 8%
Una o dos veces al mes 28 7%
Cada 2 o tres meses 45 12%
Ocasiones especiales 81 21%
Rara vez 71 19%
Otro 0 0%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-
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UNAVEZA LA UNA O DOS VECES CADA 2 O TRES
MESES

AL MES

bolivianos, en %

OCASIONES
ESPECIALES

Figura 10 Frecuencia de consumo de preparaciones con ingredientes tipicos

Fuente: Resultados de la encuesta-

y 7% “una o dos veces al mes”.

De acuerdo a las limitaciones de la oferta de comida tipica boliviana, se puede observar
que el consumo de comida tipica boliviana en restaurantes de comida tipica de Sao Paulo,
no es muy frecuente. El 21% sefiala que frecuenta estos locales en “ocasiones especiales”

y el 19% “rara vez”. El 12% lo hace “cada 2 o tres meses”, un 8% “una vez a la semana”

Tabla 13 Los precios de productos tipicos de Bolivia en Brasil

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Altos 172 45%
Razonables 55 14%
Bajos 29 8%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-
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Figura 11 Los precios de productos tipicos de Bolivia en Brasil, en %

ALTOS RAZONABLES BAJOS

Fuente: Resultados de la encuesta-
En cuanto a los precios de los productos tipicos de Bolivia en Brasil, el 45% los considera
“altos”, el 14% “razonables” y un 8% “bajos”. La mayaria de los encuestaos considera

que el precio de los productos tipicos de Bolivia en Brasil, es elevado.

Tabla 14 Consigue chufio y tunta en Sao Paulo

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Altos 172 45%
Razonables 55 14%
Bajos 29 8%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-
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Figura 12 Consigue chuiio y tunta en Sao Paulo, en %

Si NO

Fuente: Resultados de la encuesta-

Los resultados obtenidos muestran que un 39% de los encuestados respondi6 que consigue
chufio y tunta en Sao Paulo; aunque se observa también que un 29% de los encuestados
afirma que no consigue estos productos en esa ciudad, lo cual puede significar que
actualmente la oferta de chufios y tunta en esa ciudad no cubre toda la demanda de los

residentes bolivianos en Sao Paulo.

Sin embargo, es necesario profundizar en las caracteristicas de la oferta de estos productos,

aspecto que se aborda en la siguiente pregunta.
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Tabla 15 Caracteristicas de la oferta de chuifio y tunta en Sao Paulo

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Oferta por temporadas 65 17%
Precios altos y ubicacion
alejada 89 23%
No muy buena calidad 31 8%
No se promociona 45 12%
Pocos vendedores 26 7%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 13 Caracteristicas de la oferta de chuiio y tunta en Sao Paulo, en %

OFERTA POR PRECIOSALTOSY NO MUY BUENA NO SE POCOS
TEMPORADAS UBICACION CALIDAD PROMOCIONA VENDEDORES
ALEJADA

Fuente: Resultados de la encuesta-

La principal caracteristica de la oferta de chufio y tunta en Sao Paulo, son “precios altos y
ubicacion alejada” de los centros de venta de estos productos (23%) y la “oferta por

temporadas” (12%), es decir que el producto se encuentra solamente en determinadas

épocas del afio.

En porcentajes menores se menciona que los productos no son de buena calidad (8%), no

existe promocion adecuada del producto (12%) y existen pocos vendedores (7%).
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Tabla 16 Le gustaria contar con chuiio y tunta de buen calidad en Sao Paulo

Respuesta Frecuencia | Porcentaje

si 147 39%
NO 109 28%
Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 14 Le gustaria contar con chuiio y tunta de buen calidad en Sao Paulo, en %

Fuente: Resultados de la encuesta-

El 35% de los encuestados respondio6 que le gustaria contar con una empresa que le provea

de chufio y tunta de buena calidad en la ciudad de Sao Paulo.

Esta oferta, tendria que tener las caracteristicas que actualmente no cuenta la oferta de
chufio y tunta en esa ciudad, es decir, oferta del producto durante gran parte del afo,
lugares de expendio en zonas en las que residen los inmigrantes bolivianos y precios

razonables.
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Tabla 17 Medios promocionales o publicitarios preferidos para enterarse de ofertas

de chuiio y tunta en Sao Paulo

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Redes sociales 79 21%
Amigos 58 15%
Familiares 37 10%
Noticias 42 11%
Comunidad de residentes 24 6%
Otro 16 4%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 15 Medios promocionales o publicitarios preferidos para enterarse de

ofertas de chuiio y tunta en Sao Paulo, en %

REDES AMIGOS FAMILIARES NOTICIAS COMUNIDAD OTRO
SOCIALES DE RESIDENTES

Fuente: Resultados de la encuesta-

Los resultados obtenidos muestran que los medios promocionales o publicitarios
preferidos para enterarse de ofertas de chufio y tunta en Sao Paulo son principalmente las
redes sociales (21%), amigos (15%), noticias (11%) familiares (10%) y a través de la

comunidad de residentes bolivianos (6%).
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En la categoria “otros” (4%), se menciona ferias (3%) y consulado de Bolivia en Sao Paulo

(1%).

Tabla 18 Lugar preferido para la compra de tunta y chuiio en Sao Paulo

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Supermercados 68 18%
Tiendas especializadas 53 14%
Negocios de residentes 74 19%
De amigos 29 8%
Todos los mencionados 21 6%
Otro 11 3%

Total 256 67%

Fuente: Resultados de la encuesta-

Figura 16 Lugar preferido para comprar de tunta y chuiio en Sao Paulo, en %

SUPERMERCADOS TIENDAS NEGOCIOS DE DE AMIGOS TODOS LOS OTRO
ESPECIALIZADAS RESIDENTES MENCIONADOS

Fuente: Resultados de la encuesta-
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Los encuestados consideran que este tipo de productos, como el chuiio y la tunta de buena
calidad, deberia ser comercializada en “negocios de residentes” (19%), supermercados

(18%) y tiendas especializadas (14%).

Es decir, los residentes encuestados consideran que estos productos, deben ser distribuidos

y comercializados de manera amplia y continua.
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2.5. Estrategia de marketing

En el marketing mix internacional se debe considerar que los productos que se exportan

se encuentran orientados a un segmento de familias bolivianas residentes en el Brasil.

2.5.1. Producto.

El producto que se ha seleccionado en el presente plan de negocios estd conformado por
dos derivados de la papa: el chufio y la tunta, dos productos que se preparan en base a
procesos tradicionales ancestrales y que a su vez son ingredientes esenciales para la
preparacion de platos tipicos de la cocina boliviana, como ser: chicharrén, fricasé, picantes
(pollo, mixto, etc.), thimpu y otros, propios de las regiones del altiplano y los valles de

Bolivia.

El consumidor de estos productos es el residente de nacionalidad boliviana en la ciudad
de Sao Paulo — Brasil, que demanda estos productos, como consecuencia de un proceso
de afioranza o nostalgia por las expresiones de su cultura, pese a que se encuentran
viviendo afios en esa ciudad y que, durante afios retorna para disfrutar de estas
expresiones, pero que no necesariamente debe esperar a retornar a su pais para seguir

disfrutando de la comida, la musica y las danzas tradicionales de su pais.

Por este motivo, los propios residentes organizados en Brasil, han desarrollados
actividades como entradas folkloricas, restaurantes y locales en los que se presenta musica
nacional (boliviana), danzas y comida tipica. Adicionalmente, el flujo de visitantes
bolivianos, que es muy activo a lo largo de todo el afio, ha servido para llevar productos e
ingredientes tipicos de la cocina boliviana, complementada con envios continuos de
encomiendas desde Bolivia a Brasil, conteniendo chuios, tunta, quinua, picantes y otros
ingredientes de la comida tipica boliviana, que es la base posterior de exportaciones de

chuflo y tunta que se efectivizaron entre 2015 y 2018.

En relacion al ciclo de vida del chufio y la tunta, ambos productos se encuentran en la
etapa de madurez, sin embargo, en Sa6 Paulo, dado el crecimiento continuo de bolivianos

que migran a Brasil, este producto se encuentra en una fase de introduccion.

33



La estrategia de producto debe considerar esencialmente que el chufio y la tunta en el
mercado brasilero en general, se encuentra en fase de introduccion, aunque los
inmigrantes conozcan estos productos desde siempre, pero incluso para sus familias, el

producto serd novedoso.

Por ello, la estrategia de producto deberia centrarse inicialmente en el inmigrante
boliviano que proviene de las regiones del valle y del altiplano, para quien el producto
tiene significado y su consumo, le recuerda a los momentos en familia durante su estadia

en Bolivia. Es decir, la gastronomia boliviana como parte de su cultura.

El producto debe ser presentado incluso de manera similar al que se exhibe en mercados
bolivianos e inclusive, en supermercados, teniendo cuidado de hacerlo en ambientes

refrigerados.

Otra parte, de la produccion exportada debe ser destinada a la demanda de restaurantes
bolivianos que se encargan de la preparacion de comida tipica boliviana en Brasil. La
presentacion en este caso debe ser reforzada con la exhibicion de platos tipicos en
vidrieras, igual que en Bolivia, presentando por ejemplo el chicharrén o el fricasé, con los

ingredientes andinos.

La opcion de presentarlos en envases, puede ser atractiva para supermercados. Los
envases deberian ser etiquetados con nombres que evoquen el origen del producto:

Bolivia. La region andina o una mezcla de ambas opciones.

Las barreras de entrada al mercado son posibles de conseguir, especialmente a partir de la
organizacion existente de parte de los residentes bolivianos, que se encuentran lo
suficientemente preparados para incursionar en la creacion de empresas importadoras de

productos desde Bolivia,

Estas organizaciones ya han podido incursionar en la estructuraciéon de negocios en Sao
Paulo, como ser: restaurantes, locales de fiestas, supermercado y pueden incursionar en la

creacion de negocios de importacion.
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En cuanto a la marca, el producto adopta para su funcionamiento el nombre de:

“CHUNO Y TUNTA DE BOLIVIA”

2.5.2. Precio

El precio del chuio y de la tunta en Sao Paulo debe estar basado en las perspectivas del
cliente y la intensidad de la demanda, relacionado con el costo, por lo que se tomara en
cuenta el valor que atribuyen los clientes y no el costo del vendedor como clave para fijar
el precio orientado a la demanda que se exportard a Brasil. Por este motivo estos
productos, tendran un precio relacionado a las expectativas del segmento de residentes
bolivianos en Sao Paulo. Se debe tomar en cuenta la coordinacion con el distribuidor o
agente que esta con referencia en contacto con los requerimientos del consumidor final y

con el canal de distribucion

La estrategia de precio, debe estar relacionada con las experiencias de residentes
bolivianos que llevan el producto en forma de encomienda y con la demanda del producto

en época de escasez del producto.

Esta estrategia se basa en que el producto es muy apreciado por los residentes bolivianos
y los establecimientos gastrondomicos que preparan platos tipicos de Bolivia, que venden
por encima de la cotizacion del chufio y la tunta en Bolivia, llegando a comercializar en
un precio que puede triplicar el precio en Bolivia, es decir si en Bolivia, la libra de chufio
cuesta Bs. 5, en Sao paulo, cuesta entre Bs. 18 a Bs. 20., que acepta hasta con agrado este

incremento de precio para degustar gastronomia boliviana.

En realidad, el chuiio y la tunta bolivianas en el Brasil, no tienen competencia, excepto la

que podrian presentar los exportadores peruanos, si es que fuera el caso.

El precio de productos que son parte de una demanda que hace énfasis en la nostalgia del
boliviano por consumir alimentos de su tierra, si bien puede definirse en un nivel alto, se
tropieza con las limitaciones econdmicas de los bolivianos, o gran parte de ellos en el
Brasil, que todavia no se han asentado en un nuevo pais; aunque estén dispuestos a hacer

un esfuerzo por degustar nuevamente estos productos.
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Por lo tanto, la estrategia de precio debe apuntar a un nivel moderadamente alto que es
aquel que considera los costos de exportacion, mas un margen de utilidad por conservarlo
y presentarlo en el mercado en buenas condiciones, de manera que sea accesible a la gran

mayoria de residentes bolivianos en el Brasil y sus familias.
2.5.3. Distribucion fisica

Como se analiz6 en secciones anteriores, la exportacion de chufio y tunta, necesariamente
esta relacionada a inmigrantes bolivianos, aunque las empresas importadoras brasileras se

encuentren conformadas mayoritariamente por empresarios brasileros.

La estrategia de distribucion deberia tener como prioridad el uso de canales de distribucion
en los cuales se tenga una cantidad limitada de intermediarios, a diferencia de lo que
ocurre en Bolivia, donde los productos agricolas tienen demasiados eslabones en la cadena
de distribucion. De esta manera, no se encarecera demasiado el producto para el

consumidor final. En este aspecto se sugieren tres canales de distribucion:

v Importador — mercados populares de Sao Paulo — consumidor final
v Importador — Supermercados de Sao Paulo — Consumidor final

v Importador — Restaurantes de comida tipica boliviana — Consumidor final.
De esta manera el producto llegara a los residentes bolivianos a precios razonables.

En lo que respecta al proceso de exportaciones, también se analizara los items de envases
y empaque de exportacion de la tunta y el chufio, exportado desde Bolivia. Aunque se

cuenta con datos preliminares.
2.5.4. Promocion

En el plan de negocios de exportacion de chufio y tunta al mercado brasilero, el comercio
y la promocion adquieren caracteristicas particulares, una vez que los intermediarios
entran en el modelo de mercadotecnia que se pretende desarrollar, no es suficiente para el
productor al comunicarse con el cliente o consumidor final, es esencial que el

intermediario sea informado detalladamente sobre el producto.
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Por esta razon para comercializar el producto requiere la publicidad, principalmente de
una pagina Web, y de promocién en ferias, la venta se realiza a través de una catalogo
detallado e informativo que contengan las caracteristicas y propiedades del producto, el
tipo de insumos que se utiliza, el proceso de fabricacion, etc. Asi los clientes se informaran

de la mejor forma sobre nuestro producto.

El objetivo de estrategia de promocion es principalmente el de intensificar el conocimiento
del producto, para ello se utilizara principalmente dos medios de promocion:
> El catalogo a enviar a clientes potenciales en Espafia.

> Ferias internacionales, para tener contacto directo con el cliente
El presupuesto de la Publicidad de introduccién al mercado, es el siguiente:

Tabla 19 Publicidad de Introduccion al Mercado. En Bs.

Medio Publicitario Unidad | Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Habilitacion de pagina web Costo | 1.000 1.000
Comunicacién con clientes
potenciales Varios 12.000
Total 13.000

Fuente: Elaboracion Propia.

La inversion en la publicidad de ingreso al mercado estd conformada basicamente por tres

items de costos, los cuales se detallan a continuacion:
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Tabla 20

Empresa al Mercado, En Bs.

Inversion en medios de Publicidad para la introduccion de la

Medios publicitarios Unidad Cantidad Costo Costo
unitario total
Disefio de Pagina web Unidad 1 14.500 14.500
Colocacion de avisos en
periddicos locales Unidad 40 150 6.000
Impresion de catalogos Unidad 500 70 35.000
Total 55.500

Estas inversiones se realizaran en los cinco ultimos meses del afio 0, o de planificacion
del Proyecto y los tres primeros tres meses del primer afio de operaciones, aunque dos de

estas actividades son anuales, es decir: la colocacion del servicio y la habilitacion de la

Fuente: Elaboracion Propia.

pagina web, se realiza con un contrato que dura una gestion.

En la segunda fase, se realiza una publicidad de tipo recordatoria, destinada a sentar
presencia buscando acciones de parte de los clientes externos e internos. Esta publicidad

se constituye en un gasto corriente que se presupuesta y ejecuta en todas las gestiones.

Esta fase dura por todo el Horizonte del Proyecto, es decir, es de caracter indefinido.

La promocion de chufio y tunta en el mercado brasilero, se debe realizar empleando

diferentes medios:

v’ Redes sociales, en las que se encuentren interactuando residentes bolivianos y sus
familias. Este medio es adecuado para hacer conocer la llegada de los productos y

los lugares en los cuales se vendera tanto en forma de producto agricola como parte

de un menu preparado con estos ingredientes.

v' Carteles y folletos en mercados y supermercados.

v" Avisos en restaurantes.

v' Participacion en ferias.




En todos los casos, el mensaje debe aludir brevemente a la recuperacion de la gastronomia

boliviana en el lugar de residencia.

Esta publicidad esta compuesta por los siguientes items:

Tabla 21 Gastos en publicidad, en Bs.
Gastos de publicidad Unidad Cantidad Costo Costo total
unitario anual

Mensualidad de Pagina
web en la Red Unidad 12 500 6.000
Comunicacion con
clientes Costo/mes 800 9.600
Carteles y folletos 500 2 2.500 5.000
Participacion en ferias
internacionales (CBB y
SCZ) Costo evento 2 10.000 30.000

Total 50.600

Fuente: Elaboracion Propia.

El principal blanco de la estrategia promocional son los decisores de la compra del locoto

en polvo, importadores espafioles y agentes de mercadeo brasileros.
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3. OPERACIONES (PRODUCCION)
3.1. Disefio y desarrollo de productos.

El proyecto contempla el involucramiento de la empresa en el proceso de produccion,
porque es preciso que se tenga un conocimiento de la calidad del producto, por ello se
debe conocer la produccion, para saber reconocer y diferenciar el producto de calidad de

otro que no es de buena calidad.

En el presente proyecto se describen los productos derivados de la papa: el chufio y la

tunta.

1. El chuiio, cuyo nombre proviene de la palabra quechua ch’ufiu, es una papa
procesada originaria del altiplano que se produce especialmente en Bolivia. Es
también conocida como papa eterna, papa milenaria y papa deshidratada (Zhittya,

2021).

El chuiio es un comestible que tiene grandes fuentes de calcio y hierro, ademas
de esto, que se consigue desde el procesado de la papa. Este producto se consigue
después de congelar el tubérculo de la papa y disecarlo por exposicion al sol

(Diony’s, 2022).

Su creacion esta relacionada con las condiciones climaticas desfavorables del
altiplano que fuerzan al labrador de estas zonas a cultivar variedades de papas

amargas.

Es utilizado desde la antigiiedad por los pobladores andinos gracias a su capacidad
de conservarse por un tiempo prolongado gracias a que pasa por un proceso de
“liofilizacion”, razén por la que se consideraba un excelente método de

supervivencia y por la que ha trascendido a través de los afios.
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Esta no es su Unica caracteristica, sino que, a pesar de este proceso, conserva las

cualidades originales de la papa, dejando a su paso distintos beneficios para la

salud. Cada 100 gramos de chufio contienen (Zhittya, 2021):

Energia: 315,0 keal.
Carbohidratos: 76,5 gr.
Grasa: 0,15 mg.
Proteinas: 2,10 gr.
Fibra: 2,10 gr.

Potasio: 10,0 mg.
Hierro: 3,30 mg.
Calcio: 92,0 mg.

Entre los beneficios del chufio, en la salud de las personas, se tiene (Zhittya, 2021):

ii.
iii.

iv.

vi.

vii.

viii.

Combate la anemia.

Protege el estomago.

Es una gran fuente de energia.

Es recomendado para personas con diabetes.

Refuerza los huesos y los dientes.

Previene el colesterol.

Previene enfermedades cardiovasculares. Gracias a su contenido en
antioxidantes, este ayuda a prevenir las enfermedades cardiovasculares.
Mantiene los minerales originales de la papa. La deshidratacion no logra
afectar a los compuestos nutritivos de la papa, mas bien mantiene todas sus
propiedades nutritivas e incluso adquiere mas propiedades por dicho

Proceso.
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Figura 17 Proceso de produccion del chuiio

Se vuelve a pisar con
el fin de quitar restos
de ciscara
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A 2

Fuente: PBACC, (2020).

2. La tunta. A través del tiempo los agricultores andinos han desarrollado cultivos
resistentes a la helada y a la sequia, los mismos que pueden sembrarse en alturas
mayores a los 3.800 metros sobre el nivel del mar. Entre estas especies esta el
grupo de las papas amargas (S. juzepczukii y S. curtilobum), las que pertenecen a
la gran familia de las papas nativas. En general, estas papas tienen gran adaptacion
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a las zonas altoandinas donde, a diferencia del otro grupo grande de papas nativas
comunes o dulces (Solanum tuberosum sub especie Andigena), no experimentan
mayores limitaciones para su normal desarrollo a pesar de las extremas
condiciones climdticas a esas altitudes. Las papas amargas se caracterizan por su
mayor contenido de glicoalcaloides, factor responsable de su sabor amargo

(Gianella, 2020).

La tunta, por su contenido de almidon de facil digestibilidad, su uso es
recomendable como alimento para nifios y en otras dietas que requieren alimentos
nutritivos, pero de facil asimilacion. Ahora bien, por efecto de la lixiviacion
(remojo), la papa convertida en chufio pierde su contenido de vitamina C, por ser
ésta hidrosoluble, pero durante el proceso de elaboracion se incrementa

notablemente su contenido de calcio y hierro.

La calidad del chufio dependera de las condiciones climéticas (velocidad e intensidad del
frio) y de la manera en que se lo elabora. Es decir, estd en funcién del proceso de
produccion total. Es importante tomar recaudos al secar el producto, por ejemplo, si se
presentara una lluvia repentina y el chufio quedaria a la intemperie, mojando el chufio,
para luego estar expuesto a los rayos solares, se produciria un desfase en el proceso dando
un chufio de baja calidad (Rea, 2010). El chuiio de alta calidad, se la especifica de la

siguiente manera (Vallenas, 1973):
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Tabla 22 Criterios del chuiio de alta calidad

Criterio Descripcion
Color Gris
Tamafio Grande
Peso Menor
Olor Ligero
Sabor Agradable
Sonido de golpe Suave
Uniformidad Tamafo uniforme
Integridad Tubérculos enteros
Rehidratacion Répida

Fuente: Vallenas, 1973.

La tunta es un alimento que se elabora en la zona alto andina de Pert1 y Bolivia, gracias a
las condiciones naturales de los pisos altitudinales que se observan entre los 3500 y 4100
msnm, en la estacion de invierno conocida como helado, donde la fluctuacion de
temperatura de dia es de 18°C y de -11°C durante la noche (TSI, Tecno Solluciones CR,
2020). Este producto se elabora a partir de la papa amarga caracteristica de la zona
quechua, Jalca o puna con técnicas milenarias de nuestros antepasados que han logrado
perdurar en el tiempo para los poblados que tienen condiciones dificiles para la produccion
otras variedades de productos, que bajo las condiciones climaticas y agrestes es dificil la

sobrevivencia.

En la siguiente tabla, se puede observar una categorizacion del chufio por calidades, en la
que se describen las caracteristicas del chufio de diferentes calidades, desde la primera a

la cuarta categorias.
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Tabla 23 Categorias de la calidad del chuifio

Calidad Descripcion
Primera calidad Producto grande y pelado
Segunda calidad Producto algo mas pequefio pero sin pelar
Tercera calidad Producto menudo, seco y sin pelar
Cuarta calidad Producto partido, con cdscaras y muy menudo
(para consumo animal)

Fuente: Vallenas, 1973.

Los precios varian de acuerdo a la calidad del chufio y los consumidores buscan los

productos de mayor calidad.

En el caso de la tunta, las caracteristicas basicas que marcan la calidad de la tunta son

(CIP, Centro Internacional de la papa, 2007):

Tabla 24 Caracteristicas basicas que identifican la calidad de la tunta

Atributo

Descripcion

Forma

De forma redonda o alargada de acuerdo a la variedad de la papa
empleada. Ejemplo: Ch’aska (redonda) y Locka (alargada)

Color

El color, de preferencia, debe ser blanco intenso, pero la gama de color
puede extenderse hasta el blanco mate.

No es recomendable la presencia de manchas amarillentas o de color
oscuro.

Olor

El olor de un alimento contribuye al placer de comer. Debe tener un olor
suave, a hierbas acuaticas. No debe presentar olores fuertes o fétidos.

Tamaifo

e QGrandes: si es redonda, mayor de 5,1 cm de diametro; si es
alargada, mayor de 7 c, de largo.

e  Mediana: si es redonda, de 3m9 cm a 5 cm de diametro; si es
alargada, de 5,5, a 7 cm de largo.

e Pequena: Si es redonda, menor de 3,9 cm de diametro; si es
larga, menor de 5,5 cm de largo.

Rehidratacion

Es el tiempo que debe remojarse la tunta para que se ablande y pueda
cocinarse facilmente. Ese tiempo varia entre 10 minutos a media hora.
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Textura y e Textura: suave y esponjosa, en especial las variedades nativas.
sabor e Sabor: agradable, ligeramente insipido. Combina bien con
preparaciones de sabores fuertes.

Tiene la propiedad de absorber los sabores de los ingredientes que la
acompafan durante su coccion.

Fuente: CIP, Centro Internacional de la papa, 2007.
3.2. Proceso de produccion.

Tanto el chufio como la tunta, se elaboran empleando un proceso de deshidratacion de la

papa. La produccion de chufio y tunta es estacional (junio y julio).

Para resultar en la desecacion de los tubérculos se los expone a ciclos de congelacion y
asoleamiento para secarlos, alternando posteriormente este mismo proceso. Cada vez que
esto se repite, la papa, en este caso, pierde agua hasta que, finalmente el calor del sol y
con ayuda de cierto prensado a pie acaban el trabajo y se convierte en una papa
deshidratada, es decir, en chufio. Cabe aclarar que la fabricacion de chufio es estacional,
ya que estd sujeta a las condiciones meteorologicas que esperan, garanticen la presencia
de heladas intensas que se presentan en los meses de junio y julio pasado el solsticio de

invierno en el hemisferio Sur (Azafran, 2021).

El proceso tarda aproximadamente 20 dias, en los cuales, primero se debe elegir papas
pequenas de la cosecha, una vez separadas, se las extiende en el suelo que lleva encima
paja o pasto seco. A estas se las deja congelarse por la helada durante tres noches mas o
menos. Una vez que estan congeladas, en un lugar diferente, se las deja secar al sol y se
procede a “pisarlas” para eliminar la poca agua que aun conservan las papas
congeladas. El proceso se repite hasta obtener el resultado deseado. Aplicando este
método se elimina al menos el 80% del peso de las papas, facilitando su transporte,

almacenaje y conservacion.

En el caso de la tunta el proceso de produccion, es el siguiente (CIP, Centro Internacional

de la papa, 2007):
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l.

Recepcion: Con la recepcion de diversas variedades de papa fresca, se da inicio al
largo proceso de transformacion de la papa en tunta. Estas variedades forman parte
de la reciente cosecha de los productores, o son adquiridas de otras regiones
cercanas, en especial las variedades mejoradas. Se debera tomar en cuenta las
siguientes recomendaciones:
e Usar envases o sacos de polipropileno bien lavados; en especial si emplean
sacos de segundo uso (sacos de fertilizantes y similares).
e El camion u otro vehiculo que transporta la papa debera ser limpio, libre de
agentes contaminantes y debe transportarse exclusivamente papa (no debe
mezclarse con animales, combustibles, etc.).

e Registrar el peso inicial.

Seleccion y clasificacion. Principalmente son las mujeres quienes se encargan de
la seleccion de la papa, ya que se necesita tener un especial cuidado por los detalles
que implica una buena seleccion. Se sugiere:

e Realizar la limpieza del area de trabajo y colocar un sobrepiso de mallas y/o
mantas plasticas y sobre éste las papas.

e C(lasificar la papa de acuerdo al tamafio (grande, mediano, chico), y a la
variedad (ch’aska, locka, occocuri, etc.) para lograr un mejor efecto de la
helada y uniformidad en el congelado.

e Seleccionar la papa segun su sanidad, separando la papa sana de la dafnada
(partida, agusanada, podrida, ciega, etc.).

e Registrar el peso de las papas que seran usadas para la elaboracion de la tunta.
Primer congelado. Para el congelado, las papas se exponen a las temperaturas
propias del invierno, inferiores a 5°C, durante tres a cuatro noches. Las zonas
apropiadas son las pampas o “chufiahuis”, ubicadas en los patios de las casas o en
las playas adyacentes al rio. Es deseable:

e Limpiar el espacio destinado para el congelado (campo abierto), colocar un

sobre piso de paja, mallas o mantas limpias.
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Dispersar los tubérculos de papa uniformemente en una sola capa para facilitar
su congelado.

Recoger el producto antes de la salida del sol y cubrirlo con mantas gruesas
hasta la puesta del sol. Repetir la operacion durante cuatro dias de lo contrario
la papa se volvera negra como el chuiio.

El proceso concluye cuando al chocar los tubérculos entre si, suenan como

piedras.

Inmersion. Los tubérculos de papa congelados se sumergen en el rio por un periodo

largo, entre 21 y 30 dias, seglin la variedad de papa. Para ello, se instalan en el rio

pozas o jaulas con mallas que puedan resistir aproximadamente de una a tres

toneladas. Es recomendable:

Ubicar a lo largo del rio una zona con agua cristalina, de ligero caudal, con
arena gruesa para evitar el polvo y el enturbiamiento.

Limpiar la orilla del rio de restos organicos y sintéticos (bosta, plasticos, latas,
vidrios etc.).

Acondicionar la jaula con las mallas y palos de madera, cuyos angulos se
refuerzan con sacos de arena como anclajes.

Introducir los tubérculos de papa congelados en las pozas, donde deben

permanecer entre 21 a 30 dias.

Segundo congelado: consiste en volver a congelar los tubérculos de papa ya

remojados por una sola noche. Por la tarde se extraen del rio, con ayuda de un

colador gigante o “wiscafia” y se extienden sobre una capa de paja limpia y mallas.

Esto favorece el escurrimiento y el oreado, asi como el descascarado. Se sugiere:

Acondicionar un area limpia, colocar una capa de paja limpia y sobre ella, una
malla previamente lavada y desinfectada con agua clorada, dosificando una
cuchara de lejia para una tina de agua de 7 a 10 litros.

Esparcir los tubérculos de papa de manera uniforme en una sola capa.
Remover los tubérculos de papa sometidos al congelado durante la media

noche, lo que permitira un congelado mas uniforme.
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Evitar el acceso de personas y animales a la zona de trabajo.

6. Descascarado y lavado. Esta labor se realiza en la madrugada, a fin de tener los

tubérculos de papa aun humedos y la cdscara semi desprendida. Generalmente

participan parejas de hombres. Es necesario:

Colocar una arroba de tubérculos de papa congelados en una manta de malla
que lleva el nombre de “taquifia”.

Proceder al descascarado mediante el apisonado, usar botas de jebe limpias y
desinfectadas con agua clorada.

Enjuagar los tubérculos de papa en el rio repetidas veces hasta que el agua de
enjuague salga transparente.

Realizar el altimo enjuague con agua clorada en un balde grande o tina. Estara
listo para su extendido.

Cada cinco enjuagues renovar el agua clorada de la tina.

7. Para el secado es importante una buena dispersion de la tunta aun humeda para

facilitar la exposicion al sol y a las heladas nocturnas durante siete dias

aproximadamente. Las mujeres tienen especial cuidado en ello. Es importante:

Limpiar el area de extendido y colocar paja limpia, y sobre ésta mantas o
mallas, previamente lavadas con detergente, y desinfectadas con agua clorada.
Lavarse las manos y usar guantes para dispersar la tunta himeda de manera
uniforme a fin de facilitar el secado al sol. Si usa tablillas de madera,
desinfectarlas en agua clorada.

En las noches con neblina conviene tapar la tunta con mantas, para evitar el

amarillamiento.

8. Rozado y venteo. Una vez seca la tunta, parejas de varones colocan una arroba de

tunta en una manta de malla y la balancean de un lado a otro, provocando el roce

entre las tuntas y el pelado final. Inmediatamente después, las mujeres proceden al

venteado para separar completamente los restos de cascara. De esta manera la tunta

adquiere un color blanco intenso. Es importante:
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e Utilizar mantas de malla secas, previamente lavadas con detergente,
enjuagadas en agua corriente y desinfectadas con agua clorada.
e Usar ropa limpia y gorros, mamelucos o mandiles blancos.
e De preferencia usar cubre bocas para evitar contaminar el producto y
protegerse del polvo desprendido de la tunta y también usar guantes.
9. Seleccion y envasado. La seleccion es la labor final. Requiere de especial cuidado

porque ello influird en el precio y su destino comercial. Es recomendable clasificar

por:
Tabla 25 Clasificacion de la tunta
Calidad Descripcion

Primera calidad Tamafio grande, color blanco, entera, sin grietas.

Segunda calidad Tamafio mediano, color blanco intenso, entera sin
grietas.

Tercera calidad Tamafio pequeiio, color blanco a cremoso, enteras
o con ligeras grietas.

Cuarta calidad Color crema, con manchas amarillas u oscuras,
diferente tamafo, partidas y con grietas (s6lo uso
casero).

Fuente: (CIP, Centro Internacional de la papa, 2007).

En el proceso, intervienen aproximadamente, 5 mujeres encargadas de seleccion de papa,
preparacion de lejia. Ademas, se cuenta con dos operarios encargados de tratamiento del

producto con los pies y un supervisor de operaciones.

3.3. Maquinas, equipos, vehiculos, otros similares.

La produccion y exportacion de chufio y tunta, solamente puede requerir maquinaria para

el almacenamiento y envasado del producto.

El equipo de produccion estd conformado por lonas, sacos para el transporte y

manipulacion de la materia prima (papa) y del producto terminado (chuiio y tunta).
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Es necesario un vehiculo de transporte para llevar la papa al lugar de produccién de chufio
y tunta y, una vez obtenidos los productos, llevarlos a centros de comercializacion o

embarque para exportaciones.

Es necesario disponer de un lugar para almacenamiento de materia prima, unos 70 m2 y
otro para el almacenamiento de productos terminados, para lo cual se necesita de una

bodega refrigerada de al menos 100 m2.
3.4. Insumos

El principal insumo para la produccion de chufio y tunta, es la papa. Las variedades mas

aptas son las siguientes:

e En el caso de la tunta, las variedades de papa mas apropiadas para la produccion

son (CIP, Centro Internacional de la papa, 2007):

Tabla 26 Especies de papa, apropiadas para la produccion de tunta

Tipo de papa Especie Nombre comiin

Nativa amarga S. Juzepczukii Pifiaza, Lucki, Locka

S. Curtilobum Choquepito, Parina
Nativa dulce S. tuberosum Imilla negra, Imilla,

spp andigena blanca, Sani  imilla,

Peruanita, Palita

Mejorada S. tuberosum Canchan, Ch’aska,

spp andigena Perricholi, etc.

Fuente: CIP, Centro Internacional de la papa, 2007.

e En el caso del chufio, pese a existirl.000 variedades de papa registradas, solo las
amargas poseen la virtud de transformarse en chufio (Lukys). El chufio pesa cinco

veces menos que la papa (Canelas A., 2018).

Otros insumos importantes en la produccion de chufio y tunta son (CIP, Centro

Internacional de la papa, 2007):
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e Paja. Para la formacion de camas de paja, a orillas del rio, para la produccion de
chuiio.

e Lonas: Necesarias para sumergir la papa en la produccion de tunta, para el secado
y para la exposicion al frio y vientos en la produccion de tunta y chuio.

e Lejia: Empleada en la limpieza de superficies en las que se depositara el chuiio y

la tunta, tanto en lonas como en bodegas y camion.
3.5. Planta

De la cosecha total de papa, el campesino primero aparta un porcentaje para usarlo al afio
siguiente como semilla; luego, separa las papas frescas para su consumo inmediato, y el
resto se reserva para hacer chufio (Canelas A., Chufio: el alimento tradicional y

maravilloso de Bolivia, 2018).

La elaboracion artesanal del chuiio dura tres semanas, incluyendo el secado, que sirve para

eliminar todos los alcaloides que tiene la papa y que le dan el sabor amargo original.

El proceso se lleva a cabo entre junio y julio, cuando llega “el friaje” y las temperaturas
bajan por las noches hasta los -5 grados en alturas sobre los 3.800 metros. Los comunarios
aprovechan entonces el contraste de las temperaturas del dia para “momificar” los
tubérculos (se congelan noches y deshidratan al calor del sol, por dos semanas, cuando

hay al menos 18 grados —proceso de liofilizacion natural-).

Completada la momificacion, la papa ya se ha transformado en chuiio negro; sin embargo,
para hacer tunta (chufio blanco) se coloca el chufio negro en saquillos y en agua que corre

(Canelas A., Chuio: El alimento tradicional y maravilloso de Bolivia, 2018).

3.6. Localizacion

Considerando que la Empresa proyectada tiene que atender la demanda de chufio y tunta
en la ciudad de Sao Paulo Brasil, la ubicacion de la empresa esta dada por un estudio de

localizacion del Proyecto.

Dentro de este andlisis se considera dos factores: antecedentes industriales y el factor
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dominante, que esta dado por la facil accesibilidad al mercado, tanto de insumos como el

de los consumidores.

Al efectuar un analisis de los antecedentes industriales, se ha visto que las experiencias de
produccién de chufio y tunta son numerosas a nivel industrial, semi-industrial y artesanal.
El mercado en la ciudad de Sao Paulo, se ha desarrollado en base a la demanda de
expresiones culturales de los residentes bolivianos en esta ciudad por los platos tipicos de
las regiones del altiplano y de los valles de Bolivia. La produccion tradicional de papa y
su posterior transformacion en chufio y tunta ne el departamento de La Paz, se remite a

las experiencias en ciudades de El Alto y Viacha, en volumenes relativamente bajos.

El factor dominante se da por la cercania al entorno climatico apto para la produccion de
derivados de la papa y la existencia o cercania a la materia prima, debido a que estos
factores permiten obtener importantes ahorros en costos de transporte de insumos y
distribucion de productos finales, asi como en el tiempo requerido para conseguir los

insumos requeridos para el proceso productivo.

3.6.1. Macrolocalizacion

A nivel de macrolocalizacion de la planta de elaboracion de yogurt con quinua, se opta
por el departamento de La Paz. La ciudad de Viacha, que se en constituye la localizacion
mas apropiada para la instalacion de la planta de exportacion de chuiio y tunta. Viacha, es
una ciudad muy accesible para la instalacion de pequenas industrias, debido a que cuenta
con fuentes de insumos para la produccion como ser: energia eléctrica, gas natural, agua

potable y disponibilidad de mano de obra.

En relacion al costo de operacion y de capital, los factores que influyen en la localizacion

del proyecto de yogurt con quinua son:

e Cercania al mercado,
e Facilidad del embarque de materias primas y bienes terminados,
e Cuenta con factores climaticos aptos para la produccion de papa, chufio y tunta.

e Existencia de productores de papa, chufio y tunta.
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e (Costos de mano de obra,

e Costo del terreno,

e [a construccion,

e El combustible (todos estos factores y

e Otros que se relacionan entre si en forma compleja), contribuyen a determinar la

localizacion adecuada que debe tener el proyecto.
3.6.2. Microlocalizacion

En el caso del presente Proyecto, la microlocalizacion se realiza en la ciudad de Viacha

donde se ubicara la planta de produccion y exportacion de chuio y tunta.

En este proyecto, la microlocalizaciéon es importante, debido a que se requiere una
ubicacion que facilite el acceso de la empresa a la materia prima, para ello se requiere una
zona que cuente con vias de acceso relativamente libre de trafico excesivo, que facilite el
transporte del producto a mercados e intermediarios de tubérculos andinos, concretamente
la papa, producida en comunidades del municipio de Viacha. La localizacion debe
encontrarse en una zona urbana que cuente con servicios para la produccion,

especialmente energia, comunicaciones e internet.

De acuerdo al conocimiento de la ciudad de Viacha, las localizaciones potenciales de la

planta podrian ser las zonas de:

+¢ Coniri
¢ Marka Irpa Chico,

+ Villa Ancara.
4.2.2.1. Factores de localizacion

Los factores que se han tomado en cuenta para su respectiva evaluacion, son los siguientes:

1) Cercania a centros de distribucion del producto. Que se refiere esencialmente a

la accesibilidad a la zona y su conexion vial, en lo posible amplia conexion con
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2)

3)

4)

)

6)

7)

centros de comercializacion, mercados y tiendas especializadas en la venta de
productos lacteos.

Proximidad de productores de papa: Este factor se refiere a que la localizacion
debe contar con conexion vial a centros de comercio de leche, como materia prima
principal del proceso productivo, ademds de quinua y otros insumos industriales,
procurando que su ubicacion estratégica coadyuve al ahorro de tiempo y recursos.
Transporte: Este factor incide en la optimizacion de los costos de la empresa, tanto
en el abastecimiento de insumos como en la distribucion de productos. Es
importante que la localizacion elegida cuente con vias transitables y, en lo posible,
no sujetas a trafico intenso y trancaderas que pueden afectar el normal desarrollo
de las actividades empresariales de la planta de yogurt con quinua.
Infraestructura industrial y servicios: En general la ciudad de Viacha, tiene
vocacion industrial, por ello, en esta se pueden encontrar varios lugares en los que
se encuentran parques que ofrecen infraestructura y servicios para la produccion,
tales como: agua potable, la energia eléctrica, combustibles y, ademas, terrenos,
comunicaciones e instalaciones sanitarias.

Mano de obra: Es necesario que la localizacion seleccionada, cuente con fuentes
de mano de obra, para la contratacion respectiva en el mismo lugar. En los tres
lugares seleccionados, es posible encontrar, lugares proximos en donde se puede
contratar mano de obra calificada y no calificada. La ciudad de Viacha en general,
es una ciudad con amplia base de trabajadores de todas las especialidades.
Disponibilidad de Terreno. El sitio de localizacion especifico, debe tener un area
minima de 700 m?, que permita instalar todas reparticiones de produccion,
comercializacion y administracion del proyecto.

Condiciones climaticas para la produccion de chufio y tunta. Es importante que
la localizacion elegida cuente con un espacio para posibles ampliaciones de las

instalaciones productivas y de comercializacion del producto.

55



4.2.2.2. Método de microlocalizacion

En el presente Proyecto se ha empleado el método de evaluacion por puntos, el cual
califica todos los factores relevantes de cada localizacion. Estos valores se multiplican por
la ponderacion del factor de localizacion. Al final se obtiene un puntaje para cada

localizacion, eligiendo la de mayor puntaje.

El método de evaluacion por puntos, para determinar la localizacion del proyecto requiere
que se pondere cada factor, de acuerdo a su importancia para el desarrollo del futuro

negocio. La ponderacion de los diferentes factores es la siguiente:

Tabla 27 Ponderacion de factores para la microlocalizacion

Factores Ponderacion
Cercania a centros de distribucion del producto 9
Proximidad de productores de papa 10

Medio de transporte

Existencia de infraestructura industrial

Disponibilidad de mano de obra

Disponibilidad de terreno

Condiciones climaticas para la produccion de 10
chufio y tunta

Fuente: Elaboracion Propia.

La ponderacién de cada factor de localizacion es de 1 a 10. La ponderacion de 1, significa
que el factor ponderado no es trascendental desde un punto de vista de su importancia
relativa dentro del proyecto. Mientras que una ponderacion de 10, significa que el factor

es critico.

La escala de calificacion se encuentra entre 1 a 10, donde 1, significa que un determinado
factor tiene un desarrollo minimo o pésimo en esta localizacion; mientras que la

calificacion 10, se interpreta que en la localizacion el factor es excelente.

Esta escala La precision de esta escala permite la aplicacion rigurosa del método de
localizacion por puntos. El producto de la multiplicacion de cada factor de localizacion

por la calificacion asignada permite determinar el puntaje de cada calificacion.
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Los resultados de la evaluacion por puntos en la microlocalizacion, tomando en cuenta las

localizaciones propuestas.

De acuerdo a lo que se puede observar en la Tabla 15, el puntaje total mas alto, pertenece

a la localizacion de Coniri, con un total de 576 puntos. Por este motivo la localizacion de

la planta de yogurt con quinua se encontrara en esta zona.

Tabla 28 Localizacion del Proyecto, método por puntos

MARCA IRPA

CONIRI CHICO VILLA ANCARA
Factores Peso CAL Puntaje CAL Puntaje CAL Puntaje
Cercania a centros de
distribucion del producto ? 8 2 ? 81 10 %0
Proximidad de productores 10 10 100 3 80 % 20
de papa
Medio de transporte 9 9 81 7 63 9 81
Existencia de
infraestructura industrial ? 8 0 ? 81 10 0
Disponibilidad de mano de 7 9 63 3 56 9 63
obra
Disponibilidad de terreno 8 10 80 7 70 9 72
Condiciones climaticas para
la produccion de chuiio y 10 10 90 9 54 8 80
tunta
Total 576 485 556

Fuente: Elaboracion en base a datos del proyecto.

La planta de produccion de chufio y tunta estard ubicada en Viacha, en la provincia Ingavi

del departamento de La Paz, se encuentra localizado a 32 km de distancia desde la cuidad

de La Paz, en el Altiplano Norte, con altitudes que varian desde 3.540 metros sobre el

nivel del mar en la parte mas baja, hasta los 4.600 metros sobre el nivel del mar en las

serranias ubicadas en la parte oeste del municipio (Gobierno Autonomo Municipal de

Viacha, 2011).
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El Municipio de Viacha, actualmente cuenta con 5 Distritos (1, 2, 3, 6,y 7) de los cuales
los Distritos 1, 2 y 7 son propiamente urbanos, el Distrito 6 urbano rural y el Distrito 3
rural. El Municipio de Viacha tiene un tamafio aproximado de 118.523.42 hectareas, la
que ocupa una mayor parte es la superficie agricola con 24.572 hectareas donde se produce
principalmente: legumbres secas y tubérculos (Gobierno Auténomo Municipal de Viacha,

2011).

El proyecto esta ubicado en la Comunidad Coniri, en la que se cuenta con una superficie
cultivada de 8.300 hectareas de cultivos de papa en diferentes variedades, la mayoria aptas
para la produccion de chufio y tunta. Ademas, cuenta con varios rios y arroyos para la

produccion de derivados de la papa.

La produccion de papa de la comunidad Coniri es de 396 TM, de las cuales
aproximadamente un 40% son comercializadas en ferias locales. De un total de 237,6
TM, el 45% es materia prima apropiada para la produccion de chuiio y tunta, por lo que
la capacidad de produccion se encuentra entre las 45 TM a 50 TM de chufio y tunta, dada

la equivalencia de peso papa/chufio-tunta.

5.11. Distribucion de planta

En el caso del Proyecto de yogurt con leche, la distribucion de planta se plantea
considerando las diversas areas de produccion como ser: almacenes, mantenimiento, area
de circulacion y areas de recepcion de materias primas e insumos, almacenamiento de
productos finales, despacho de productos; ademés de las areas administrativas y de

comercializacion.

La distribucion fisica de la planta, permite la ubicacion especifica de las diversas areas de
la empresa, las cuales incluyen las diversas funciones de una empresa dedicada a la
comercializacion y exportacion de chufio y tunta, de manera organizada, evitando pérdida
de tiempo por una mala distribucion del espacio, de manera que no se creen ineficiencias,

cuellos de botella en el transito de materiales y otras actividades complementarias.
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Para crear la distribucion de la planta se han tomado en cuenta los requerimientos de
espacio que se origina en cada una de las etapas del proceso de produccion definido

anteriormente. Es decir:

Pesaje y recepcion de materia prima

IS

Almacenamiento de materias primas € insumos

Almacenamiento de productos terminados

a o

Planta de produccion
Area de mantenimiento
Areas de circulacion

Area administrativa

= @ oo

Recepcion de clientes

—

Baifio de personal operativo

Bafio de personal administrativo

—

k.  Despacho de productos

1. Espacio para futuras ampliaciones.

Como se puede observar, la distribucion fisica de la planta prioriza la fluidez en el transito

de materiales, productos y personas.

Esta disposicion permite en general tener una mayor facilidad de futura ampliacion, es
mas compacta que la fabrica en forma lineal y es menos costosa en inversiones

relacionadas con el costo de refaccion.

En la siguiente figura, se observa la distribucion de planta (lay-out) de la empresa

proyectada:
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Figura 18 Distribucion de planta

PARQUEO 1
RECEPCION DE
MATERIA PRIMA Y
PRODUCTOS BANOS
TERMINADO »
ALMACEN DE PRODUCTOS
TERMINADOS
ALMACEN DE SALA DE
MATERIA PRIMA E REUNONES
INSUMOS
OFICINA ENVASADO Y EMPACADO PARA » AREA DE
EXPORTACION DESPACHO
PARQUEO

Fuente: Elaboracion propia.
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4. FINANZAS
4.1. Presupuesto de inversion

Las inversiones son aquellas colocaciones de capital o dinero para hacer efectivo el
proyecto de exportacion de chufio y tunta a la republica de Brasil, que son efectivizadas
antes de la apertura de operaciones de la empresa “Chufio y tunta de Bolivia for export”

S.R.L.

Las inversiones se realizaran esencialmente en activos fijos, activos diferidos y capital de

trabajo, en el afio cero del proyecto.

Las inversiones que requiere la empresa “Chufio y tunta de Bolivia for export” S.R.L,

estan conformadas de manera especifica, por los siguientes items:

e Vehiculo. Camion para el transporte de materia prima y productos terminados.

e Magquinaria. Necesaria para el envase y pesado de materia prima y productos
terminados.

e Equipo y herramientas. Empleadas en la manipulacion de materia prima y
productos terminados.

e Muebles y enseres. Inversiones necesarias para la administracion del negocio.

e Equipo de oficina. Principalmente computadora e impresora.

e Activo diferido. Tramites, gastos legales, intangibles, antes de la apertura.

e C(Capital de trabajo. Capital de operaciones. Ver Tabla 27.
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Tabla 29 Presupuesto de inversiones (en Bs.)

VEHICULO

Medida

Cantidad

Costo Unitario

Total (Bs.)

Camidn para transporte de materia prima
y productos

TOTAL VEHICULOS

Unidad

1

86.500

86.500
86.500

MAQUINARIA Medida Cantidad | Costo Unitario | Total (Bs.)
Balanza electronica Unidad 1 8.000,00 8.000
Envasadora al vacio Unidad 1 13.970 13.970

TOTAL MAQUINARIA 21.970
EQUIPO Medida Cantidad | Costo Unitario | Total (Bs.)

Meson de Trabajo Unidad 4 2.000,00 8.000
Cestas para manipulacion de productos Unidad 35 55 1.925
Carritos para transporte de cestas de

productos Unidad 5 345 1.725
Lonas para colocacion de productos e

insumo (15 m2) Unidad 50 25 1.250

TOTAL MUEBLES Y ENSERES

TOTAL EQUIPO 12.900
MUEBLES Y ENSERES Medida Cantidad | Costo Unitario | Total (Bs.)
Escritorios Ejecutivo Unidad 1 3.200 3.200
Escritorios adicionales Unidad 1 1.950 1.950
Sillones de ejecutivos Unidad 2 570 1.140
Gaveteros Unidad 3 1.200 3.600
Mesa de reuniones (6 personas) Unidad 1 3.850 3.850
Sillas Unidad 6 140 840

14.580

EQUIPO DE OFICINA Medida Cantidad | Costo Unitario | Total (Bs.)
Computadoras Unidad 1 3.975,00 3.975
Impresoras Unidad 1 1.850,00 1.850
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 5.825

ACTIVO DIFERIDO Medida Cantidad | Costo Unitario | Total (Bs.)

Gastos de Constitucion Costo total 1 2.500,00 2.500
Onversion en medios publicitarios para

introduccion Costo Total 1 55.500,00 55.500
Publicidad de ingreso al mercado Costo total 1 13.000,00 13.000
Gastos de puesta en marcha Costo total 1 6.500,00 6.500
Tréamite de licencia de sanidad

(SENASAG) Costo total 1 3.500,00 3.500
Gastos Legales Costo total 1 5.500,00 5.500
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 86.500

CAPITAL DE TRABAJO
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Sueldos Area Produccién Unidad Cantidad Sueldo mes Total (Bs.)
Personal operativo Sueldo/mes 3 29.000 87.000
Materia Prima (papa) Costo semestral 3 14.583 43.750
Insumos Costo semestral 3 86 258
Costo de envases Costo semestral 3 771 2.313
Costo de empaque Costo semestral 3 1.063 3.188
Imprevistos (5%) 6.825
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 143.334

TOTAL INVERSIONES 371.609

Fuente: Elaboracion propia.
4.2. Presupuesto de operaciones
Tabla 30 Presupuesto de costos
CONCEPTO 1 2 3 4 5
Costos Variables
Mano de obra operativa 174.000| 179.220| 184.597| 190.134| 195.839
Materia Prima 175.000| 210.000| 252.000| 252.000| 252.000
Envases 9.250 10.278 11.648 11.648 11.648
Empaque 12.750 14.167 16.055 16.055 16.055
Insumos directos 1.033 1.418 1.701 1.701 1.701
Total Costo Variable 372.033| 415.082| 466.000| 471.538| 477.242
Costos Fijos

Sueldos del personal
administrativo 109.200| 112.476| 115.850| 119.326| 122.906
Gastos Administrativos 30.540 30.540 30.540 30.540 30.540
Gastos de Comercializacion 50.600 50.600 50.600 50.600 50.600
Servicios y suministros 13.838 13.838 13.838 13.838 13.838
Cargas Sociales 36.294 36.294 36.294 36.294 36.294
Previsiones y provisiones 140.400| 140.400| 140.400| 140.400| 140.400
Depreciacion 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336
Amortizacion Activo Diferido 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
Total Costos fijos 423.964| 427.240| 430.614| 434.090| 436.213
Total presupuesto de costos 795.997| 842.322| 896.614| 905.628| 913.455

Fuente: Elaboracion propia.
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En el célculo de costos, se debe considerar que la produccion de chufio y tunta son
estacionales, aunque la exportacion y la preparacion de la misma, significa al menos 4
meses de diversas actividades preparatorias, por lo que la concrecion de oportunidades se

realiza en 6 meses, base de calculo de costos. ANEXOS 1y 2.
4.3. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se puede medir en cantidad de unidades producidas. Primero, se

calcula en precio de venta, en funcidn a los costos de produccion.

Tabla 31 Calculo del precio de venta

Concepto Monto 0 %
Costos Variables

Mano de obra operativa 174.000
Materia Prima 175.000
Envases 9.250
Empaques 12.750
Insumos directos 1.033
Total Costo Variable 372.033

Cantidad de produccion en kilos 25.000
Costo variable unitario 14,88
Margen de ganancia (64,3%)* 0,45
Precio unitario de venta (por kilo) 33,1

Fuente: Elaboracion propia.
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El punto de equilibrio expresado en unidades monetarias, es el siguiente:

Tabla 32 Punto de equilibrio (en kilos) de chuiio y tunta

Detalle 1 2 4 5
Costo fijo 423.964| 427.240| 430.614| 434.090 436.213
Costo variable 372.033| 415.082| 466.000| 471.538 477.242
Produccion (kilos) 25.000| 30.000| 36.000| 36.000 36.000
Costo variable unitario 14,88 13,84 12,94 13,10 13,26
Precio unitario 33,1 33,1 33,1 33,1 33,1
Punto de Equilibrio (kilos) 23.310| 22.213| 21.397| 21.736 22.017

De acuerdo a la informacion obtenida en la tabla 39, el punto de equilibrio se logra

Fuente: Elaboracion propia.

alcanzar desde el primer afio de operaciones.

4.4. Financiamiento

La realizacion del presente plan de negocios requiere de aporte propio y financiamiento.

En la siguiente tabla se observa las necesidades de financiamiento:

Tabla 33 Estructura de financiamiento, en Bs. y porcentaje

Concepto Inversion Aporte Financiamiento

Vehiculos 86.500 66.500 20.000

Magquinaria 21.970 21.970
Equipo y herramientas 12.900 12.900
Muebles y enseres 14.580 14.580
Equipo de oficina 5.825 5.825
Activo Diferido 86.500 86.500

Capital de trabajo 143.334 0 143.334

Total 371.609 186.305 185.304

Porcentaje (%) 100% 50,1% 49,9%

Fuente: Elaboracion propia.
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El financiamiento se hard a través de un préstamo del Banco de Desarrollo Productivo
(BDP), dirigido al pequefio productor, bajo el programa BDP Agropecuario, el mismo

tiene las siguientes caracteristicas:

e Monto: Bs. 185.304
e Tasa de interés: 10,25%

e Plazo 5 afos.

Tabla 34 Amortizacion del préstamo, en Bs.

Afios Cuota Intereses Pago Amortizacion
0 185.304
1 37.061 18.993,63 | 56.054,36 148.243
2 37.061 15.194,90| 52.255,63 111.182
3 37.061 11.396,18 | 48.456,91 74.121
4 37.061 7.597,45| 44.658,18 37.061
5 37.061 3.798,73 | 40.859,46 0

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5. Flujo de caja

En la siguiente tabla se observa el flujo de caja, que refleja la situacion en el escenario

razonable o mas probable.

Tabla 35 Flujo de caja (escenario mas probable)

DETALLE 0 1 2 3 4 5

Ventas Exportaciones 662.000 | 818.232| 1.011.335| 1.041.675| 1.072.925

Ventas mercado interno 120.000| 144.000| 180.000| 180.000|  180.000

Ingresos por ventas* 782.000 962.232 | 1.191.335| 1.221.675| 1.252.925

Costo Fijo 380.872| 384.148| 387.522| 390.998| 394.577

Costo Variable 372.033 | 415.082| 466.000| 471.538| 477.242

Depreciaciones** 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336

Amortizaciones 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300

Intereses 18.994 15.195 11.396 7.597 3.799

IVA Neto - compensado 0 0 0 0 0

Impuesto a las Transacciones

(ventas Bolivia) 3.600 4.320 5.400 5.400 5.400

Impuesto Utilidades Empresa

(IUE) 0 19.985 58.476 56.917 55.654
Utilidad Neta -36.591 80.411| 219.448| 246.133| 274.617

Inversion en Activos Fijos -141.775

Inversion en Activo Diferido -86.500

Inversion en Capital de Trabajo -143.334 -15.924 -21.229

Capital de trabajo recuperado

Depreciacion 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336

Amortizacion Activo Diferido 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
Flujo de Caja -371.609 6.502| 107.579| 241.311| 289.225| 316.253

* Ver Anexo “Ingresos”

** Algunos activos se deprecian antes de los 5 afios.

Fuente: Elaboracion propia.

El flujo de caja fue realizado por un horizonte de proyeccion de cinco (5) aios, y los flujos

de caja fueron descontados con un costo de capital de 12,73, que fue calculado en base al

método del costo de capital ponderado (k), que se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 36 Calculo del costo de capital ponderado

CONCEPTO Aporte propio Préstamo
Proporcion 186.305 185.304
Proporcion en Porcentaje 50,1% 49,9%
Costo de financiamiento 15% 10,25%
Costo de Capital (K) — M. ponderada 12,63%

Fuente: Elaboracion propia.
4.6. Evaluacion financiera (VAN, TIR, BENEFICIO/COSTO)

La evaluacion del proyecto, se realizé considerando los criterios de: Valor Actual Neto

(VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).
4.6.1. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto es el monto obtenido al descontar los flujos de caja, generados por el
proyecto de exportacion de chufio y tunta al mercado brasilero, a la ciudad de Sao Paulo,

mediante el costo de capital, a los cuales se disminuye la Inversion inicial.

VAN = lp+ —2_y F2 PG T
A+ @A+ A+ @A+
Donde:
Io = Inversion inicial
FCn = Flujo de Caja del afio correspondiente
1 = Tasa de descuento minima aceptable por los inversionistas

El valor obtenido en el calculo del Valor Actual Neto, es de Bs.242.079,94 con una tasa
de descuento del 12,63%

En el caso del Proyecto, el VAN es mayor a cero, por lo que se puede concluir, que el
Proyecto es aceptable, debido a que en caso de ser implantado, el valor refleja un resultado

positivo.
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4.6.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para el calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR), se emplea la férmula que inicialmente
es la misma que la del Valor Actual Neto (VAN), que igualando a 0, consiste en encontrar

la tasa de rentabilidad que hace posible esta igualdad. La formula empleada es:

FC, FC, FC, FC,

VAN= b+t gyt Az T ar o " aron

El resultado de la Tasa Interna de Retorno (TIR), es de 29,3% que supera el Costo de
Capital o Tasa de Descuento, que es de 12.63%, por lo que se puede concluir que el

proyecto de acuerdo al criterio de la Tasa Interna de Retorno, también es rentable.
4.6.3. Relacion Beneficio-Costo
En la siguiente Tabla se puede observar los beneficios y costos del proyecto:

Sumatoria de Beneficios

=1,1329
Sumatoria de Costos

El valor obtenido en la realizacion de beneficio costo 1,1666 > 1, lo cual demuestra que
el proyecto es factible indicando que por cada boliviano invertido se obtienen 1,1666 bs.

de ganancia.
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5. SUPUESTOS Y ESCENARIOS

En los ANEXOS 2, 3 y 4, se presentan dos escenarios (pesimista y optimista) que se
caracterizan fundamentalmente por variaciones en el nivel de ingresos, debido a que las
variaciones o disminuciones en el flujo de caja, es uno de los factores de mayor incidencia

en la rentabilidad del Proyecto.

El escenario pesimista, se caracteriza por una disminucion de las ventas en un 10%,
durante todo el horizonte de proyeccion. De igual manera, se produce una disminucion de
costos de materia prima e insumos de produccion en un 10%, los cuales estan directamente

relacionados con la elaboracion de chuiio y tunta para exportacion.

El escenario optimista, se caracteriza por un incremento en un 10% en las ventas. De igual
manera los costos variables de materia prima, recursos humanos e insumos de la

produccioén se incrementan en un 10%.

Un tercer escenario, se encuentra relacionado integramente con el mercado externo.
Debido a que la produccion de chufio y tunta se encuentra limitada por varios aspectos,

que se describen a continuacion

e Enprimer lugar, existe limitacion de materia prima (papa), que requiere contar con
ciertas caracteristicas en lo que se refiere a la variedad de la papa-

e El proceso productivo requiere de ciertas condiciones climaticas y de temperatura
ambiental que es necesario asegurar para obtener una produccion de buena calidad.

e Todos estos aspectos se deben considerar en el proceso de planificacion de la
produccidon, que permita estandarizar la produccion de tunta y chuiio de la

empresa.

Estas caracteristicas inciden en la irregularidad de las exportaciones, se supone que
solamente se puede exportar un 70% y un 30% de la produccion se comercializa en el

mercado interno.
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En la siguiente Tabla se puede observar el flujo de caja resultante de este escenario que se

caracteriza por una disminucion de las exportaciones en un 10%, llegando a significar un

70% del total de la produccion, mientras que la comercializacion en el mercado interno

significa un aumento del 10%, llegando a significar en total, un 30% del total de la

produccion anual.

Tabla 37 Flujo de Caja en el caso de una disminucion de las exportaciones hasta un

70%

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas Exportaciones 579.250| 715.953 884.918 911.465 938.809
Ventas mercado interno 180.000| 216.000 270.000 270.000 270.000
Ingresos por ventas 759.250 | 931.953| 1.154.918| 1.181.465| 1.208.809
Costo Fijo 380.872| 384.148 387.522 390.998 394.577
Costo Variable 372.033| 415.082 466.000 471.538 477.242
Depreciaciones 25792 25.792 25.792 25.792 24.336
Amortizaciones 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
Intereses 18.994 15.195 11.396 7.597 3.799
IVA Neto - compensado 0 0 0 0 0
Impuesto a las
Transacciones (ventas
Bolivia) 5.400 6.480 8.100 8.100 8.100
Impuesto Utilidades
Empresa (IUE) 0 19.985 58.476 56.917 55.654
Utilidad Neta -61.141| 47.972 180.331 203.224 227.802
Inversion en Activos
Fijos -141.775
Inversion en Activo
Diferido -86.500
Inversion en Capital de
Trabajo -143.334 -15.924 -21.229
Capital de trabajo
recuperado
Depreciacion 25792 25.792 25.792 25.792 24.336
Amortizacién Activo
Diferido 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
Flujo de Caja -371.609| -18.048| 75.140 202.194 246.316| 269.438

Fuente: Elaboracion Propia.
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Los resultados de los indicadores de rentabilidad en los distintos escenarios son los

siguientes:

Tabla 38 Indicadores de Rentabilidad en los Escenarios. En Bs.y %

Indicadores Pesimista Razonable Optimista Exportacion
de 70%
Valor Actual Neto (VAN) - en 60.944,25 183.304 423.216 114.839
Bs.
Tasa Interna de Retorno (TIR) 17,0% 29,3% 41,0% 20,8%
—en %
Relacion beneficio / Costo 1,1191 1,1666 1,2089 1,1278

Fuente: Elaboracion Propia.

En los cuatro escenarios se presentan indicadores de rentabilidad positivos, por ello se

concluye que, ante variaciones razonables, el Proyecto de exportacion de chuiio y tunta al

Brasil, muestra de manera preliminar indicadores de rentabilidad razonables.
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6. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL
6.1. Personeria Juridica

Personeria juridica es el reconocimiento a una organizacion, una empresa u otro tipo de
entidad para asumir una actividad o una obligacion que produce una plena responsabilidad

desde la mirada juridica, tanto frente a si mismo como respecto a otros.

La personeria juridica puede ser creada por una o mas personas fisicas y nace a partir de

un acto juridico.

La empresa defini6 el tipo juridico méas adecuado para su emprendimiento siendo este
Sociedad de Responsabilidad Limitada, la cual es una sociedad comercial en la que
priman las personas que la conforman sobre los aportes que hacen, es una sociedad de

personas.

En esta sociedad se puede tener como minimo 2 socios y maximo 25, su caracteristica
principal es que los socios participan en la misma a través de cuotas de capital, y su
responsabilidad se limita al valor de sus aportes de acuerdo al articulo 195°, del Codigo
de Comercio de Bolivia (Republica de Bolivia, 1977), el aporte de capital social minimo
no esta establecido en el codigo de comercio, pero debe estar dividido en cuotas de igual
valor, de Bs.100 o multiplos de Bs.100 (Art. 198" del Cédigo de Comercio. El drgano
maximo de decision de una S.R.L. es la asamblea, la cual estd compuesta por los socios,
administradores o gerentes. En el caso de nuestra empresa seran dos socios

administradores y gerentes.

La empresa constituida, se sujetara a la normativa legal vigente que regula a las empresas
dentro del Estado Plurinacional de Bolivia, las cuales son las siguientes:

e Codigo Civil

e (Codigo Tributario

e (Codigo de Comercio

Ademas, se encontrara regulada por las siguientes instituciones de orden publico:
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— Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social
— Gobierno Auténomo Municipal de La Paz
— Servicio de Impuestos Nacionales

— Fundempresa
6.2. Registro Legal

En la presente seccion se describen los pasos necesarios y sus requisitos explicitos para la
inscripcion del emprendimiento dentro del sistema legal, y los requerimientos para su

funcionamiento acorde a las leyes impuestas.

Las normas legales que regulan el tramite:

D. L. 14379 Codigo de Comercio

D. L. 16833 Reglamento de la Direccion General de Registro de Comercio
y Sociedades por Acciones

— D. L. 15191 Reglamento del Registro de Comercio

— D. L. 15195 Reglamento de la Direccién de Sociedades por Acciones

— D. L. 26215 Reglamento de la Concesion de Registro de Comercio
¢ Requisitos para la creacion y obtencion de permisos necesarios

La formalidad consiste en los siguientes pasos por lo general, cada uno en una instituciéon

especifica y de acuerdo a la constitucion legal de la empresa.

1. FUNDEMPRESA
v" Control de homonimia o consulta de nombre. A fin de establecer si el
nombre comercial no se encuentra registrado, el trdmite de consulta Control de
Homonimia se constituye en el mecanismo operativo del cliente para conocer
la viabilidad del uso del nombre. Requisito:

% Formulario N° 0010/03 DE SOLICITUD DE Control de Homonimia,

debidamente llenado y firmado por el cliente
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v' Saber qué tipo de sociedad y la razdn social y a que se dedica la empresa, en
este caso pertenece a industria y como actividad econémica (operador de
comercio exterior). Considerando las caracteristicas de la empresa que se desea
formar, el tipo mas adecuado es la Sociedad de Responsabilidad Limitada
(S.R.L.), que se caracteriza por estar compuesta por un niumero de 2 a 25
personas. El capital estd conformado esencialmente por los aportes de los
socios, el cual se divide en cuotas de capital, y éste debe estar completamente
pagado. La responsabilidad de los socios se limita al aporte realizado a la
empresa, no se considera el patrimonio personal, es decir los socios responden
segun el monto de capital aportado.

La empresa contara con el aporte de tres socios fundadores, esto en funcion al
monto de inversion necesario.

Los socios estaran registrados en un libro en el cual se consigna el nombre,
domicilio y monto de la aportacion de cada uno de ellos. Los socios responden
hasta el monto de su aporte de capital; mientras que la transferencia de sus
aportes, surte efecto frente a terceros, luego de la inscripcion en el Registro de
Comercio de acuerdo al Codigo de Comercio.

La sociedad llevara la razon social de “Derivados de la Papa de Bolivia” S.R.L.
y tendra su domicilio legal en la ciudad de Viacha, zona Coniri, donde tendra
sus oficinas y sus instalaciones operativas.

Cada uno de los socios dard un aporte. El capital social estara dividido en
cuotas. Los socios aportaran el 100% de su cuota de capital.

Requisitos:

— Formulario N° 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter
de declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el representante
legal.

— Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional
que interviene, acompafiando la respectiva solvencia profesional original

otorgada por el Colegio de Contadores o Auditores. Costo: Bs. 250.

75



— Publicacion del testimonio de constitucion en un periodo de circulacion
nacional que contenga las partes pertinentes referidas a:

a) Introduccion notarial de la escritura publica en la que conste el N°
de instrumentos, lugar, fecha, Notaria de Fe Publica y Distrito
Judicial. Costo: Bs. 650.

b) Trascripcion in extenso y textual de las clausulas establecidas en los
incisos 1 al 7 del Art. 127 del Cédigo de Comercio.

c) Conclusion y concordancia de la intervencion del Notario de Fe
Publica. (Adjuntar pagina completa del periddico en que se efectua
la publicacion).

d) Registro: Arancel Costo: Bs. 580.

Ademas, se debera adjuntar los siguientes documentos:

1. Testimonio de la escritura publica fe de constitucion social en original o
fotocopia legalizada legible, con la inserciéon del acta de fundacion de la
sociedad que contenga la resolucion de aprobacion de estatutos y designacion
del directorio provisional. El mencionado instrumento debe contener los
aspectos previstos en el Art.127 del Codigo de Comercio y adecuarse a las
normas correspondientes al tipo de societario respectivo establecidos en el
mismo cuerpo normativo.

2. Estatuto de la sociedad, el mismo que puede ser insertado en la escritura
constitutiva o instrumentalizado por separado en un testimonio notarial.

3. Certificado de depdsito bancario emitido por cualquier entidad financiera del
pais, que consigne el capital pagado en dinero. La cuenta corriente bancaria

debe estar a nombre de la sociedad en formacion.

El tramite se realiza en FUNDEMPRESA, y el procedimiento consiste en:
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Presentada la documentacion requerida en Ventanilla de Atencion al Cliente, ésta
efectua la constatacion del cumplimiento de los requisitos exigidos, el cobro del
arancel correspondiente y la emision del codigo de tramite que identifica el cargo
de recepcion. En caso que el representante legal sea extranjero, Ventanilla de
Atencion al Cliente debe efectuar la verificacion de la fotocopia simple con el
documento original que acredite la radicatoria del mismo, y una vez verificado

debe ser devuelto dicho original en forma inmediata al cliente.

Ingresado el tramite, se remite en el dia al Jefe de Oficina de Sede o Gerencia de
Area, para el reparto al Analista Juridico quien luego de efectuar el analisis juridico
y verificar el cumplimiento de las formalidades legales establecidas, puede

efectuar el registro de la sociedad o en su caso observar el tramite.

e En el primer caso, se otorga el nimero de Matricula de Comercio a la sociedad,
y se procede a digitar las partes pertinentes de la documentacion que
corresponda al trdmite. Luego, se procede a la digitalizacion de la
documentacion en el sistema informatico y archivo fisico correspondiente,
pudiendo Ventanilla de Atencion al Cliente extender la respectiva Matricula
de Comercio y los certificados pertinentes.

e En el segundo caso, se emite una nota de devolucion del tramite en la que se
determinan las razones por las que el mismo ha sido observado y como puede
subsanarse; derivandose la documentacién del tramite a Ventanilla de

Atencion al Cliente, para su devolucion.

En caso de reingreso del trdmite, adjuntando testimonio de aclarativa,

complementacion o modificacion al instrumento de constitucion, el Analista Juridico

debe realizar el procedimiento indicado precedentemente y en caso de proceder al

registro, debe digitar en forma vinculante también los datos de dichos documentos

dentro del mismo registro de la escritura de constitucion.

v Requisitos para la inscripcion:
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e Formulario Nro. 0020

e Balance de apertura firmado por el representante legal y profesional
que interviene, acompafiado la respectiva solvencia profesional
original otorgada por el colegio de contadores y auditores.

e Testimonio de escritura publica de constitucidon social, en original o
fotocopia legalizada legible.

e Publicacion del testimonio de constitucion en un periddico de
circulacion nacional.

e Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia

legalizada legible.

. NIT en Servicio Nacional de Impuestos Nacionales

Se debe presentar una copia legalizada de la constitucion y el formulario
MASIL

Presentando también carnet de identidad vigente, factura de luz del domicilio
y del lugar donde funcionara el negocio y también adjuntando un croquis de

ambos.

. Caja Nacional de Salud

Formulario AVC-01, Formulario AVC-02, Formulario RCI-1A.

Solicitud dirigida al Jefe de Departamento Nacional de Afiliacion.

Fotocopia C.I. del Responsable o Representante Legal.

Fotocopia NIT.

Balance de Apertura aprobado y firmado por el Servicio Nacional de
Impuestos Internos (fotocopia).

Planilla de haberes original y tres copias (sellado y firmado)

Noémina del personal con fecha de nacimiento.

Croquis de ubicacion de la empresa.

Examen Pre-ocupacional (100.- Bs. Por trabajador) se debe efectuar el el

deposito en ventanilla 4 (division de tesoreria).
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. AFP’s

Formulario AVC-04 “sellado y firmado por la empresa”.

Formulario AVC-05 (no llenado).

Fotocopia de cedula de identidad del trabajador.

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

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

. Licencia de funcionamiento. Folder con sujetador que contenga la siguiente

documentacion:

Declaracion jurada F-401 en caso de no contar con PMC; F-402 si contara con
PMC (recabar y llenar en plataforma de atencion al contribuyente).

Original y fotocopia de la cedula de identidad del titular.

Fotocopia de la factura de luz (anverso y reverso), que acreditela direccion del
domicilio de la actividad econdmica.

Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si se tiene)

Croquis de ubicacion de la actividad econdmica y superficie de distribucion de
los ambientes, expresados en mts2.

Fotocopia de testimonio de constitucion de la sociedad.

Original y fotocopia del poder notariado del representante legal (actualizado).

Certificado sanitario:

Fotocopia del informe de resultado fisicoquimico y/o microbioldgico, de
muestras tomadas oficialmente, correspondiente a los productos (Con una data
maxima de 80 dias habiles)

Deposito bancario a la cuenta del SENASAG de acuerdo a las tasas aplicables.

Permiso otorgado por la division de Servicios Publicos de la Unidad Transito La

Paz, dependiente de la Policia Nacional Boliviana, para estacionamiento del

vehiculo:

Fotocopia de cedula de identidad
Fotocopia de RUA del vehiculo
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e (arta dirigida al jefe de servicios publicos transito la paz

e NIT de la empresa
6.3. Organizacion empresarial

La estructura organizacional propuesta para la empresa exportadora de “Derivados de la
papa de Bolivia” S.R.L., corresponde a una empresa exportadora que se encarga de la
produccion de chufio y tunta de la mejor calidad, de diferentes productores de Viacha de
la Comunidad Coniri del departamento de La Paz, para su posterior exportacion. Cuenta
con un nivel estratégico, conformado por el Directorio y Gerencia General, tres jefaturas

ejecutivas y un nivel operativo.

El Directorio estd conformado por los socios — inversionistas, que conforman la Empresa
“Derivados de la papa de Bolivia” S.R.L., quienes tomaran la decision de contratar un
gerente general para la administracion de la empresa, o asignar a alguno de ellos el trabajo
de Gerente, el cual debe estar sujeto a un contrato claro. Ademas, tomaran otras decisiones

relacionadas con el futuro de la empresa, como ser la ampliacion o no de sus inversiones.

Figura 19 Estructura Organizacional Propuesta

DIRECTORIO

GERENCIA GENERAL

JEFATURA DE JEFATURA DE
PRODUCCION MARKETING

JEFATURA DE

ADMINISTRACION

OPERARIOS |
CONTABILIDAD RECURSOS Y PERSONAL MERCADO LOGISTICA
Y COSTOS HUMANOS DE APOYO EXTERNO

Fuente: Elaboracion Propia.
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El Directorio tiene como funcidn principal, la planificacion estratégica de la Empresa,
mediante el desarrollo e implementacion de lineamientos generales para la Empresa.
Toma decisiones acerca de los mercados externos a los cuales atendera la empresa con la

exportacion de chuilo y tunta.

Entre las decisiones principales también se encuentra la ampliacion de la oferta de
productos, tales como la diversificacion dentro de la linea de tubérculos deshidratados, o

la diversificacion u otros productos derivados de la papa, como pueden ser la harina de

papa.

La Gerencia General estd encargada de cumplir con las directrices que emanan del
Directorio. Es el nivel ejecutivo mas alto de la empresa. La Gerencia General se encarga
de la maxima direccion ejecutiva de la empresa. Esta a cargo del Area de del Area de
Marketing y del Area Administrativa, sobre los cuales planifica y controla los resultados

obtenidos durante toda la Gestion.
Las areas operativas tienen las siguientes funciones:

1. El Area Administrativa, se encarga esencialmente de aspectos administrativos
relacionados con la exportacion de productos de instrumentos chuiio y tunta como
ser: documentacion y tramites. Se encarga de 1) la contratacién de servicios de
transporte internacional de carga, 2) manejo de la documentacion de exportacion,
embarque y transporte de productos, 3) contratacion de recursos humanos y 4)

registro y reelaboracion de informes contables.

2. El Area de produccién, se encarga de la produccion de chufio y tunta en zonas
apropiadas de la Comunidad Coniri del municipio de Viacha, préximas a rios y
riachuelos y, la manipulacion posterior del producto, para lograr el maximo nivel

de calidad.

3. La Jefatura de Marketing, se hace cargo de ejecutar, planificar y controlar las

actividades relacionadas con la comercializacion de productos. Entre sus funciones
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se encuentra, la segmentacion del mercado y los aspectos relacionados con la
coordinacion de la exportacion a Espafia, ademas de la promocion y publicidad de

los productos de la empresa en el mercado interno.

6.4. Personal

El personal que requiere la empresa planificada y se considera clave para el éxito de las

operaciones de produccion y exportacion de la empresa, tiene las siguientes

caracteristicas:

1.

Gerente General. Administrador de Empresas, con experiencia en manejo de
empresas agricolas y/o empresas de exportaciones, con habilidad de
interrelacionarse con otras personas, especialmente potenciales clientes
(ejecutivos de empresas de Brasil), que pueden estar interesados en comprar chufio
y tunta).

Jefe de produccion. Técnico Agricola, con experiencia en la produccion de chufio
y tunta.

Jefe de marketing. Especialista en comercio exterior que tenga conocimiento del
mercado brasilero y conocimiento de los requisitos necesarios para exportar
alimentos deshidratados como el chufio y la tunta. Es deseable también que tenga
conocimiento de las TIC, para difundir y comercializar productos por internet; asi
también es deseable que tenga conocimiento de los procesos de exportacion y
documentacion requerida.

Operarios, Personal de produccion del municipio de Viacha, que tengan

conocimiento del trabajo operativo de produccion del chuiio y de la tunta.

6.4.1. Manual de Funciones

En esta seccion se desarrolla en detalle, el manual de funciones de la empresa “Derivados

de la papa” S.R.L., que se plantea de acuerdo a la estructura organizacional propuesta.
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1. GERENCIA GENERAL

GERENCIA
GENERAL

Nivel: Estratégico — ejecutor.

Dependencia: del Directorio.

Autoridad sobre: Jefe de Comercializacion, Jefe
Administrativo y Jefe de Produccion.

Funcion basica: Medir las oportunidades en mercados
determinando asi el destino de la Empresa, planifica
requerimientos en funcion de las fortalezas y debilidades de la

firma, de la competencia y de los clientes.

Funciones especificas:

e Representar legalmente a la empresa ante entidades publicas y privadas, en

negociaciones, contratos y demads actividades que se relacionan con dicho cargo.

e Planificar, ejecutar y evaluar las actividades de la empresa.

e Coordinar y controlar la ejecucion de las actividades operativas, financieras y de

comercializacion, a fin de que ellas cumplan con el objetivo de la empresa.

e Supervisar el cumplimiento de reglamentos internos aprobados por el directorio.

e Informar al directorio, desarrollar y acatar las normas y planes de produccioén

delineadas por el directorio.

Requisitos:

Estudios: ¢l candidato debe poseer titulo académico nivel nacional, en administracion

de empresas.

Experiencia minima: De 5 afios con amplios conocimientos en el manejo de

industrias.
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2.

RESPONSABLE DE COMERCIALIZACION

RESPONSABLE DE Nivel: Ejecutor

COMERCIALIZACION | Divisién: Administrativa

Seccion: Comercializacion

Dependencia: Gerencia General

Autoridad sobre: Ninguna.

Funciones basicas: Desarrollar una politica comercial
que esta basado en las condiciones del mercado del
producto. Realiza las estrategias de comercializacion y
exportacion, de acuerdo a los objetivos propuestos por

el Gerente General.

Funciones especificas:

Organizar y dirigir una organizacion de comercializacion eficiente.

Realizar las ideas para campafas de promocion y publicidad.

Debe contratar a las empresas publicitarias que se encargaran de realizar
actividades publicitarias y promocionales.

Debe promover actividades de contacto con clientes externos en Brasil.

Conocer el mercado externo, tener conexiones con empresas de Brasil (Sao
Paulo), cadenas de venta de productos agroindustriales.

Negociar contratos de exportacion con clientes bolivianos residentes en Sao Paulo.
Determinar la mejor manera de llegar a clientes que requieren el producto.
Elaborar una estrategia publicitaria acorde con las caracteristicas del servicio y del
mercado.

Entrenar al personal de apoyo para desarrollar sus facultades al maximo.

Requisitos: Edad: entre 35 y 40 afios

Titulo académico: Licenciado comercio internacional.

Experiencia: Minima de 5 afios en el rubro de exportacion.
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Condiciones personales: Capacidad para entablar relaciones con clientes actuales y

potenciales, tener sentido comun, creatividad e iniciativa.

3. CARGO: JEFE ADMINISTRATIVO

JEFE Division: Administrativa
ADDMINSITRATIVO ]
Dependencia: Gerencia General.

Funcion basica: Registrar todas las operaciones
contables de la empresa y proporcionar informacion

suficiente y oportuna al Gerente General.

Funciones especificas:

e Registrar toda operacion que signifique o no, movimiento de fondos.

e Llevar los libros diario y mayor.

e Llevar un registro de los costos de fabricacion y exportacion de productos.

e En base a lo anterior realizar el balance general, estado de resultados y estado de
origen y aplicacion de fondos.

e Elaborar en base a informes de todos los responsables un presupuesto general para

toda la gestion.

Requisitos:
Edad: Entre 30 y 35 afios
Titulo académico: Administrador.

Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes contables
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4.

CARGO: JEFE DE PRODUCCION

JEFE DE Division: Operativa
PRODUCCION Dependencia: Gerencia General.
Autoridad sobre: Operadores, encargado de almacén y personal
de apoyo.
Funcién basica: El Jefe de produccion es el encargado de
garantizar un proceso exitoso de la fabricacion de prendas, de
acuerdo a las especificaciones y requerimientos de los clientes

externos.

Funciones especificas:

e Realizar el mantenimiento del proceso productivo de la Empresa.

e Elaborar un manual de seguridad industrial en coordinacion con el Gerente General.

e Verificar el trabajo de los operarios.

o Identificar situaciones de riesgo que atenten contra la efectividad del proceso productivo.

e Supervisar a todas las personas que estan a cargo del proceso productivo, previniendo
situaciones de riesgo.

e Controlar la calidad de los productos (chuiio y tunta).
e Verificar el estado de las instalaciones eléctricas y de la maquinaria.

o Identificar situaciones de riesgo que atenten contra la seguridad de las instalaciones
eléctricas y conexiones de la maquinaria.

e Supervisar a todas las personas que estan a cargo de la maquinaria en el uso correcto de
ésta, previniendo situaciones de riesgo.

Requisitos:

Edad: Entre 30 y 50 afios

Titulo académico: Ingeniero Industrial.

Experiencia: Tener experiencia de tres afios en produccion.

Condiciones personales: Trabajo realizado en base a disciplina, ordenado y responsable.
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5. CARGO: OPERADOR DE MAQUINA

OPERADOR DE Nivel: Operativo

MAQUINA Division: Unidad Operativa
(ENVASADORA O Dependencia: Jefe de Produccion.
BALANZA Autoridad sobre: Ninguna.

ELECTRONICA) Funcion basica: Es responsable de la operacion correcta

de la maquinaria recta.

Funciones especificas:

e Operacion de la maquina Envasadora al Vacio o Balanza Electronica.
e Realizar mantenimiento preventivo a la maquina.

e Colaborar en actividades de seguridad industrial.

e Colaborar con actividades de empaque para la entrega de productos finales.

Requisitos:

Edad: Entre 20 y 30 afios

Titulo académico: Titulo de Técnico Superior Textil.

Experiencia: Tener experiencia de dos afios en produccion de alimentos.
Condiciones personales: Trabajo realizado en base a disciplina, ordenado y

responsable.
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6. CARGO: PERSONAL DE APOYO

PERSONAL DE Division: Operativa
APOYO Dependencia: Jefe de Produccion.
Autoridad sobre: Ninguna.
Funcion basica: El personal de apoyo se encarga de
diversas tareas desde la colaboracion en la produccion de
chufo y tunta, la manipulacion de papa y productos
terminados y colaboracion con labores de empaque y envase
de productos para exportacion.
Funciones especificas:
e (Colaboracion con la limpieza de materia prima y ambientes.
e Encargados de la manipulacion y transporte de materia prima y productos
terminados.
e Ayudar en la elaboracién de chufio y tunta
e C(Coadyuvar con el envase y empaque de productos para exportacion.
e Trasladar implementos y productos terminados.
Requisitos:
Edad: Entre 20 y 30 afios
Titulo académico: Titulo de Técnico Superior Industrial.
Experiencia: Tener experiencia de dos afios en la produccion de alimentos..
Condiciones personales: Trabajo realizado en base a disciplina, limpieza y aseo,

persona segura y confiable.
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7. CHOFER
CHOFER Division: Operativa

Dependencia: Jefe de Produccion.
Autoridad sobre: Ninguna.
Funcion basica: El chofer est4 encargado de la conduccion
del vehiculo para el traslado de materia prima y productos
terminados.
Funciones especificas:
e  Conduccion del vehiculo de la empresa, acondicionado especialmente para el
efecto.
e Recoger materia prima.
e Llevar productos finales para su transporte internacional.
e En coordinacion con el personal de apoyo, debe colaborar con las tareas de
envase y empaque de productos.
e Llevar cabo el mantenimiento del vehiculo.
e Practica operaciones de mantenimiento preventivo en el vehiculo y
reparaciones sencillas
e Distribuir productos para su comercializacion en el mercado interno.
Requisitos:
Edad: Entre 20 y 30 afios
Titulo académico: Titulo de Chofer Profesional.
Experiencia: Tener experiencia de dos afios en la conduccion de vehiculos similares
al de la empresa.
Condiciones personales: Trabajo realizado en base a disciplina, limpieza y aseo,

persona segura y confiable.
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6.5. Procedimientos técnico — administrativos

Entre los procedimientos técnico — administrativos de mayor importancia en la empresa
planificada son los que tienen que ver con la concrecion de oportunidades de exportacion

de chufio y tunta a Brasil.

6.5.1. Negociacion de contrato de compraventa internacional

Figura 20 Negociacion de contrato de compraventa internacional

1. Obligaciones del exportador: Esto no significa que el vendedor tenga que poner
materialmente la mercancia en posesion del comprador, sino que bastara con que
cumpla con todos los actos necesarios para que el comprador entre en posesion de

la mercancia en el lugar y tiempo pactados (Llamazares, 2022).

Figura 5 Obligaciones del exportador en el contrato de compraventa internacional

INICIO

Entrega de
mercancias

Transmision
de la
propiedad

Entrega de
documentos
relacionados

Fuente: Elaboracion en base a Llamazares, 2022.

90



2. Obligaciones del comprador. La obligacion del comprador es recibir las

mercancias en el lugar y condiciones convenidas en el contrato de compraventa

internacional.

Figura 21 Obligaciones del exportador en el contrato de compraventa

internacional

Recepcion de
mercancias

Verificacion

de atributos y _

documentos
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precio
acordado

Fuente: Elaboracion en base a Llamazares, 2022.
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones

La investigacion de mercado realizada ha permitido establecer que existe una demanda
importante de chufio y tunta de parte de los residentes bolivianos en Sao Paulo, que forma
parte de la denominada demanda de la nostalgia, por las expresiones de la cultura boliviana

en este caso la gastronomia de la region del altiplano y de los valles.

Estos productos (chufio y tunta), son ingredientes basicos en la preparacion de una gran
variedad de platos tipicos, que los bolivianos afioran durante su estadia en tierras

brasileras.

En el estudio técnico se ha propuesto un proceso productivo, adecuado a las caracteristicas
del mercado y segun las técnicas ancestrales de la produccion de chufio y papa en la cultura
andina. Mediante este estudio se ha identificado con precision los costos de produccion,
insumos, materiales e inversiones necesarias requeridas en maquinaria, equipo €

instalaciones.

En el estudio administrativo, se considera factible, una estructura organizacional basica,
conformada por personal operativo y administrativo, que se adecua a las necesidades de

la Empresa proyectada.

En el estudio legal, se ve por conveniente una empresa organizada como sociedad de

responsabilidad limitada (S.R.L.), inscrita en el Régimen General ante Impuestos Internos.

En el estudio financiero, se ha verificado la viabilidad del emprendimiento, a partir de la
identificacion y contabilizacion de costos, ingresos e inversiones que estan involucrados

en el Proyecto.

Finalmente, en la evaluacion del Proyecto, se ha podido comprobar que la empresa
proyectada, “Derivados de la Papa” S.R.L., muestra niveles de rentabilidad altos e

inversiones accesibles para los emprendedores.
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Tanto desde el punto de vista de mercado, técnico y financiero, el Proyecto de produccion

y exportacion de chufio y tuna es sostenible y rentable en el mercado.

En los escenarios planteados el proyecto mantiene niveles de rentabilidad aceptables.

8.2. Recomendaciones

Es necesario cumplir con un cronograma de implantacion del Proyecto, para evitar
demoras en las inversiones instalaciones del proyecto con la finalidad de evitar retrasos

en el inicio del Proyecto.

Se requiere establecer alianzas estratégicas con proveedores de insumos como la papa y
organizaciones productoras de la comunidad Coniri del municipio de Viacha, que
permitan abastecerse de chufio y tunta de buena calidad, en épocas de baja produccion de
estos productos, de manera que se pueda garantizar una provision regular de insumos de

buena calidad y a precios razonables.

Es importante que los administradores y ejecutivos de la empresa planificada, lleven a
cabo negociaciones exitosas con intermediarios de productos, que permita garantizar la
produccion y comercializacion del producto, especialmente en el primer y segundo afio de

operaciones.

Finalmente, es importante revisar continuamente la estructura de costos e ingresos del
Proyecto, para realizar los ajustes necesarios de manera que la empresa mantenga el nivel

de rentabilidad planificado.
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ANEXOS

ANEXO 1

DESGLOSE DE COSTOS

REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

97

Concepto Unidad Cantidad Ao 1 Afio 2 Aifio 3 Ao 4 Ao §
Capacidad ocupada 55,56% | 66,67% 80,00% 80,00% 80,00%
Produccion de chufio Kilo 1 12.500 15.000 18.000 18.000 18.000
Produccion de tunta Kilo 1 12.500 15.000 18.000 18.000 18.000
Produccién total 25.000 30.000 36.000 36.000 36.000
Materia Prima

Requerimiento de materia
prima Kilo 50.000 60.000 72.000 72.000 72.000
Precio por kilo (puesto en
planta Viacha) 3,5
Costo de materia prima 175.000 | 210.000 252.000 | 252.000 252.000

Insumos
Legia Envase 1

litros 408 480 576 576 576
Precio por Frasco 24
Cantidad por cada 1000 kilos 650
de chuiio y tunta (mls) 16.250 | 19.500.000 23.400
Cantidad total por afio 17,00 20 24
Paja Fanega 625 938 1.125 1.125 1.125
Precio por fanega 125 | 1s5.625(  18.750 22500 22.500 22.500
Cantidad por cada 1000 kilos 20
de chufio y tunta (fanegas) 250.000 | 300.000 360.000 | 360.000 360.000
Cantidad total por afio 25| 312500 375.000|  450.000 | 450.000 |  450.000
Costo de insumos bimestral
por aiio 1.033 1.418 1.701 1.701 1.701
Envases Requerimiento de envases - total Precio envases
Precio
Tipos Unidad Cantidad Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ao 5 (Bs.)

Envase de 1 kilo Unidad
Cantidad de envases 25.000,00
Precio unitario 0,37
Costo por envases de 1 kilo 9.250,00
Empaque de 50 kilos Unidad 0,27
Cantidad de envases 500,00 0 0 0 0 0,137
Precio unitario 25,50
Costo por empaque de 50
kilos 12.750,00




PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS

Haber Aporte AFP Seguro Pro- Total Total Total Total
Basico solidario | PBBB de vivienda | Cargas | Cargas | cargos | salario
(Bs.) (3%) (1,71%) | salud (2%) mes ano anual
CONCEPTO (10%) (Bs.) (Bs.)
Personal Operativo
Supervisor agricola 4.000 120 68,4 400 80 668.4 8.021 1 24.000
Almacenero 2.500 75 42,75 250 50| 417,75 5.013 1 15.000
Operarios agricolas 2.250 67,5 38,475 225 451 375,975 4512 6 81.000
Personal de apoyo -
Comercio exterior 2.250 67,5 38475 225 45| 375,975 4512 4 54.000
Total Sueldos
Personal Operativo 29.000 12 174.000
Personal
Administrativo
Gerencia General 7.000 210 119,7 700 140 | 1169,7 7.018 1 42.000
Jefe de
Comercializacion-
Exportacion 6.000 180 102,6 600 120 1002,6 4.010 1 24.000
Contador 2.400 72 41,04 240 48 | 401,04 1.604 1 9.600
Chofer 2.400 72 41,04 240 48 [ 401,04 1.604 1 33.600
Total Sueldos
Personal
Administrativo 17.800 4 109.200
Total Sueldos y
Cargas Sociales 46.800 36.294 16 283.200
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Costo
Concepto Unidad Cantidad Unitario | Costo mes | Costo aiio

Papeleria Costo/mes 1 100 100
S.O.A.T. Costo/Afio 1 796 796
Alquiler local Costo/Afio 1 4200 4.200 25.200
Mantenimiento de vehiculo Costo/mes 1 750 750 4.500
Mantenimiento de computadoras Costo/mes 1 50 50 300
Compra de calculadoras Costo/afo 1 90 180
Insumos de Oficina Costo/mes 1 30 30 360
Gastos Administrativos 5.030 30.540
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GASTOS DE COMERCIALIZACION

Costo Costo
Concepto Unidad Cantidad unitario Total
Mensualidad de Pagina web en la Unidad 12 500 6.000
Red
Comunicacion con clientes Costo/mes 1 800 9.600
Carteles y folletos 500 2 2.500 5.000
Participacion en ferias
internacionales (CBB y SCZ) Costo evento 2 10.000 30.000
Total costo comercializacién 50.600
SERVICIOS Y SUMINISTROS
Costo Costo
Concepto Unidad Cantidad Unitario mes | Costo aiio
Servicio de mantenimiento Costo/mes 1 480 480 1.920
Celular corporativo Costo/mes 2 500 1.000 4.000
Internet Costo/mes 1 500 500 2.000
Servicios area de oficina (Luz y agua) Costo/mes 1 355 355 1.420
Insumos de limpieza Costo/mes 1 120 120 480
Diesel oil Litros/mes 180 3,72 670 4.018
Costo Total de servicios y suministros
en Bs. 3.125 13.838
PREVISIONES Y PROVISIONES
Previsiones y Provisiones Planilla Mes Prev/Prov
Previsiones para indemnizaciones 46.800 46.800
Provisiones p/aguinaldo 46.800 93.600
Previsiones y provisiones 140.400
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ANEXO 2

FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas Exportaciones 595.800| 736.409| 910.201 937.507| 965.633
Ventas mercado interno 108.000 129.600 162.000 162.000 162.000
Ingresos por ventas 703.800 | 866.009 | 1.072.201 | 1.099.507 | 1.127.633
Costo Fijo 380.872| 384.148| 387.522| 390.998| 394.577
Costo Variable 334.830| 373.574| 419.400| 424.384| 429.518
Depreciaciones 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336
Amortizaciones 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
Intereses 18.994 15.195 11.396 7.597 3.799
IVA Neto - compensado 0 0 0 0 0
Impuesto a las Transacciones
(ventas Bolivia) 3.240 3.888 4.860 4.860 4.860
Impuesto Utilidades Empresa
(IUE) 0 8.748 43.375 41.954 40.833
Utilidad Neta -77.227 37.365| 162.556| 186.622| 212.409
Inversién en Activos Fijos -141.775
Inversion en Activo Diferido -86.500
Inversion en Capital de Trabajo -143.334 -15.924 -21.229
Capital de trabajo recuperado
Depreciacion 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336
Amortizacion Activo Diferido 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
Flujo de Caja -371.609 -34.135 64.533| 184.419| 229.714| 254.045
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ANEXO 3

FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA

DETALLE 0 1 2 3 4 5

Ventas Exportaciones 728.200| 900.055| 1.112.468| 1.145.842 1.180.218

Ventas mercado interno 132.000| 158.400 198.000 198.000 198.000

Ingresos por ventas 860.200 | 1.058.455| 1.310.468| 1.343.842 1.378.218

Costo Fijo 380.872| 384.148 387.522 390.998 394.577

Costo Variable 409.236| 456.590 512.600 518.692 524.966

Depreciaciones 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336

Amortizaciones 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300

Intereses 18.994 15.195 11.396 7.597 3.799

IVA Neto - compensado 0 0 0 0 0

Impuesto a las Transacciones

(ventas Bolivia) 3.960 4.752 5.940 5.940 5.940

Impuesto Utilidades Empresa

(IUE) 0 31.222 73.577 71.879 70.474

Utilidad Neta 4.046 | 123.457 276.340 305.644 336.826

Inversién en Activos Fijos -141.775

Inversion en Activo Diferido -86.500

Inversion en Capital de

Trabajo -143.334 -15.924 -21.229

Capital de trabajo recuperado

Depreciacion 25.792 25.792 25.792 25.792 24.336

Amortizacion Activo

Diferido 17.300 17.300 17.300 17.300 17.300
-371.609 47.138| 150.625 298.204 348.736 378.462

Flujo de Caja
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ANEXO DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Concepto Monto o0 %
Costos Variables

Mano de obra operativa 174.000
Materia Prima 175.000
Envases 9.250
Empaques 12.750
Insumos directos 1.033
Total Costo Variable 372.033

Cantidad de produccion en kilos 25.000
Costo variable unitario 14,88
Margen de ganancia (64,3%) 0,45
Precio unitario de venta (por kilo) 33,1

ANEXO INGRESOS
Concepto Unidad | Cantidad | Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Capacidad ocupada 55,56% | 66,67% | 80,00% 80,00% 80,00%
Produccion de chufio Kilo 1 12.500| 15.000 18.000 18.000 18.000
Produccion de tunta Kilo 1 12.500| 15.000 18.000 18.000 18.000
Produccion total 25.000| 30.000 36.000 36.000 36.000
Comercializacion
Exportacién (80%) Kilo 20.000| 24.000|  28.800 28.800 28.800
Mercado interno
(20%) Kilo 5.000 6.000 7.200 7.200 7.200
Precios
Exportacién Kilo 33,1 34,1 35,1 36,2 37,3
Mercado interno Kilo 24 24 25 25 25
Ventas
Exportacion 662.000 | 818.232| 1.011.335| 1.041.675| 1.072.925
Mercado interno 120.000 | 144.000 180.000 180.000 180.000
Total ventas 782.000 | 962.232| 1.191.335| 1.221.675| 1.252.925
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ANEXO4 ENCUESTA A RESIDENTES BOLIVIANOS EN BRASIL

El presente cuestionario tiene fines estrictamente académicos, por lo que se sugiere responder con la mayor veracidad posible.

DATOS PERSONALES

Sexo: M F_ Edad: Tiempo de residencia en Sao Paulo:
CUESTIONARIO

1. (Considera Ud. que, en estos afios de residencia en Brasil, extrafia todavia la cultura
boliviana?

El | [No ||

N

(Qué tipo de manifestaciones culturales extrafia mas de Bolivia?
‘ Misica | ‘ Danzas ‘ ‘ Comida ‘ | Fiestas | ‘ Otras | |

3. (Cual de estas le brindan o brindaban mayores satisfacciones?

| Musica y danzas | ‘ Comida ‘ | Fiesta y comida ‘ ‘
4. (Cuando viene a Bolivia cual de estas expresiones culturales prioriza para disfrutar?
‘ Musica | ‘ Danzas ‘ ‘ Comida ‘ | Fiestas | ‘ Otras | |
5. (Trata de preparar o consumir comida boliviana en la ciudad en la reside?
E HEE [ ]

6. (Coémo lo hace?

En restaurantes de Preparando en En ambos

comida tipica domicilio

7. ¢Qué limitaciones tiene la comida boliviana preparada en restaurantes de comida tipica?

Precios elevados Ingredientes escasos Ubicacion del local
Menu limitado Desconocimiento de Otro
recetas

8. ¢Ensuopinion que ingredientes son los mas importantes y dificiles de conseguir en Brasil,
especialmente en Sao Paulo?

Chuiio y tunta Oca y camote Locoto y picantes

Hierbas y verduras Cereales andinos Otro

9. (A través de qué medios consigue estos ingredientes?

Amigos Familiares Tiendas especializadas

Encomiendas Supermercados Otro

10. ;Dadas estas limitaciones, cada cuanto tiempo consume estas preparaciones con
ingredientes tipicos bolivianos?
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Una vez a la semana Una o 2 veces al mes Cada 2 o0 3 meses

Ocasiones especiales Rara vez Otro

11. ;Los precios de algunos productos tipicos de Bolivia en Brasil, considera que son:
‘ Altos ‘ ‘ Razonables | | Bajos ‘ |

12. ;Consigue chufio y tunta en Sao Paulo?
E | [No ||

13. ;Qué caracteristicas considera que tiene la oferta de chufio y tunta en Sao Paulo?

Temporada Precios altos No muy buena calidad

Pocos vendedores Otro

No se promociona

14. ;Le gustaria contar con chufio y tunta de buena calidad en Sao Paulo?

Si | |NO | |
15. ;Cémo le gustaria enterarse de estos productos?
Redes sociales Amigos Familiares
Noticias Comunidad de residentes Otro

16. ;De donde le gustaria comprar?

Supermercados

Tiendas especializadas

Negocios de residentes

De amigos

Todos los mencionados

Otro
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ANEXOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA A RESIDENTES

BOLIVIANOS EN BRASIL
PREGUNTAS - RESPUESTAS Frecuencia | Porcentaje

DATOS PERSONALES

Sexo
Masculino 244 64%
Femenino 137 36%

Edad
Menos de 25 afios 19 5%
25 a 30 afos 137 36%
31 a 40 afios 92 24%
41 a 50 afios 63 17%
51 a 60 afios 43 11%
Mas de 60 afios 27 7%

Tiempo de Residencia en Sao Paulo
Menos de 5 afios 87 23%
5 a 10 afios 115 30%
11 a 15 afios 96 25%
Mas de 15 aflos 83 22%
CUESTIONARIO

1. {Considera Ud. que, en estos afios de residencia en Brasil, extrafia
todavia la cultura boliviana?
Si 256 67%
NO 125 33%
2. ¢Qué tipo de manifestaciones culturales extraia mas de Bolivia?
Misica 43 11%
Danzas 39 10%
Comida 125 33%
Fiestas 32 8%
Otras 17 4%
Costumbres 4 1%
Todas 13 3%
3. (Cual de estas le brindan o brindaban mayores satisfacciones?
Musica y danzas 82 22%
Comida 47 12%
Fiestas y comida 127 33%

4. ;Cuando viene a Bolivia cual de estas expresiones culturales
prioriza para disfrutar?
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Misica 61 16%
Danzas 43 11%
Comida 124 33%
Fiestas 20 5%
Otras 8 2%
Todas 8 2%
5. (Trata de preparar o consumir comida boliviana en la ciudad en
la reside?
Si 158 41%
NO 98 26%
6. (Cémo lo hace?
En restaurantes de comida tipica 68 18%
Preparando en domicilio 75 20%
En ambos 113 30%
7. (Qué limitaciones tiene la comida boliviana preparada en
restaurantes de comida tipica?
Precios elevados 65 17%
Ingredientes escasos 23 6%
Ubicacion del local 42 11%
Ment limitado 51 13%
Desconocimiento de recetas 21 6%
Otro 54 14%
Cantidad limitada 14 4%
Precios altos y ubicacion alejada 23 6%
Mala atencion 17 4%
8. (En su opinion que ingredientes son los mas importantes y
dificiles de conseguir en Brasil, especialmente en Sao Paulo?
Chufio y tunta 79 21%
Oca y camote 15 4%
Locoto y picantes 48 13%
Hierbas y verduras 39 10%
Cereales andinos 52 14%
Otro 23 6%
Chicha 14 4%
Todos 9 2%
9. (A través de qué medios consigue estos ingredientes?
Amigos 24 6%
Familiares 36 9%
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Tiendas especializadas 89 23%
Encomiendas 57 15%
Supermercados 41 11%
Otros 9 2%
Amigos y familiares que traen 9 2%
10. ;Dadas estas limitaciones, cada cuanto tiempo consume estas

preparaciones con ingredientes tipicos bolivianos?

Una vez a la semana 31 8%
Una o dos veces al mes 28 7%
Cada 2 o tres meses 45 12%
Ocasiones especiales 81 21%
Rara vez 71 19%
Otro 0 0%
11. ;Los precios de algunos productos tipicos de Bolivia en Brasil,

considera que son:

Altos 172 45%
Razonables 55 14%
Bajos 29 8%
12. ;Consigue chufio y tunta en Sao Paulo?

Si 147 39%
NO 109 29%
13 ;Qué caracteristicas considera que tiene la oferta de chufio y tunta

en Sao Paulo?

Oferta por temporadas 65 17%
Precios altos y ubicacion alejada 89 23%
No muy buena calidad 31 8%
No se promociona 45 12%
Pocos vendedores 26 7%
Otro

14. ;Le gustaria contar con chuiio y tunta de buena calidad en Sao

Paulo?

Si 132 35%
NO 124 33%
15. ;Cémo le gustaria enterarse de estos productos?

Redes sociales 79 21%
Amigos 58 15%
Familiares 37 10%
Noticias 42 11%
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Comunidad de residentes 24 6%
Otro 16 4%
Ferias 11 3%
Consulado 5 1%
16. ;De donde le gustaria comprar?

Supermercados 68 18%
Tiendas especializadas 53 14%
Negocios de residentes 74 19%
De amigos 29 8%
Todos los mencionados 21 6%
Otro 11 3%
Por internet 11 3%
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