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1. Introduccion

El presente trabajo es para optar por un negocio que pueda ser sostenible en el
tiempo, donde uno de sus principales objetivos sera la rentabilidad del mismo, en
base a la creacion de un producto diferenciador en el mercado. Asimismo, plantear
una idea de negocio en base a una experiencia laboral, el cual nos permitira crear
un producto innovador, posteriormente repotenciaremos e implementemos
atributos diferenciados, para poder obtener la ventaja competitiva deseada y poder

crear un negociorentable.

Es importante mencionar que la presente monografia se tomara en cuenta la coyuntura
actual de la economia del pais, por lo tanto, nuestro enfoque sera de adaptacion la
situacion actual y aprovechar la misma para beneficio de este emprendimiento la
cual consistira en la distribucion de lenceria comestible diferente a las
presentaciones ofrecidas en el mercado actual, optaremos por disefio
personalizados asi como innovadora presentacion en materiales naturales,
biodegradables y comestibles y una distribucion eficiente para lograr un producto
de calidad que pueda cubrir las expectativas deseadas, asi como la importancia de

ofrecer una forma de pago segura.

Esta monografia se adaptara a la realidad actual, asi como sus exigencias, para
alcanzar todo lo mencionado realizaremos un estudio tanto cuantitativo como
cualitativo, que nos permitird establecer una demanda actual y ver que tanto
podemos competir en este mercado, en base a la oferta y la demanda. Este estudio
tendra que identificar todos los aspectos tanto internos como externos, asi como

todas las ventajas y desventajas que se podrian presentar en un posible escenario,



las cuales contrarrestaremos para poder rentabilizarlas.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PRODUCTO

11. Analisis del entorno

El andlisis del entorno nos permitira, como proceso, identificar cuales seran
nuestras oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, las cuales
intervendran en la empresa de manera directa o indirecta, esto es muy importante
porgue nos determinara las metas y como llegaremos a los objetivos deseados a
alcanzar.

Debemos analizar tanto los factores externos como internos que pudieran afectar
a nuestra organizacion, todo esto se desarrollara de manera cualitativa y
cuantitativa, de la realidad actual que estamos viviendo, asi como lo que pueda
pasar a futuro, tanto reales, como las posibles que puedan afectar a nuestra
empresa, todo esto ira relacionado en su funcionalidad de los aspectos
economicos, politicos, tanto del mercado y los aspectos sociales.

1.1.1 Variables Politicas

El gobierno boliviano ha desarrollado planes de desarrollo para lamicro y pequefia
empresa, estas politicas son fundamentales para el mismo crecimiento del pais,
La creacion de nuevas leyes podran impulsar a los nuevos negocios y sostener a
aquellos que todavia se encuentran en el mercado, las facilidades de créditos por
ejemplos es uno de los beneficios que se les ofrece a las microempresas y personas
naturales que deseen emprender, En este sentido el Estado deberia dar facilidades
a las personas naturales, micro y pequefias empresas, simplificando su creaciéon y
formalizacion y establecer politicas que impulsen los emprendimientos y la
mejora econdmica de estas organizaciones a si incentivaria la creacion de nuevas

empresas que su vez genere empleabilidad.

* Promulgacion de leyes por parte del estado para el facil acceso a créditos

con intereses accesibles para productores.



* Habilitan sistemas para el registro de exportadores en el caso de

exportacion en el SENAVEX.

Amenazas
= La delicada coyuntura actual que se vive en el pais sobre el posible retiro
de la subvencion del diésel y la gasolina.
= Posible incremento de precios en el transporte incrementaria los precios

de la materia prima, insumos y otros.

1.1.2Variables Econdmicas

El reciente informe de Perspectivas econdémicas mundiales del Banco Mundial prevé
una desaceleraciéon del crecimiento econémico de Bolivia y en toda la region de

Ameérica Latina para este y el siguiente afio.

El ente internacional indica que este panorama es para casi todas las economias del
mundo y se debe a la elevada inflacion, el aumento de las tasas de interés, la reduccién

de las inversiones y las perturbaciones causadas por la invasion de Rusia a Ucrania.

Bolivia tenia un crecimiento de -8.7 en 2020 debido a la pandemia; en 2021 alcanzé a
6.1; en 2022 la estimacion fue de 3.3; para este afio se prevé un crecimiento del 3.1y

para el 2024 caera a 2.7.

Las previsiones del Banco Mundial pueden cambiar segun se actualice su base de datos

con informacion reciente o con los cambios mundiales circunstanciales.

“Los paises emergentes y en desarrollo se enfrentan a un periodo de varios afios de
crecimiento lento impulsado por una pesada carga de la deuda y escasas inversiones;

al mismo tiempo, el capital mundial es absorbido por las economias avanzadas que
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enfrentan niveles de deuda publica extremadamente altos y tasas de interés crecientes.
El bajo nivel de crecimiento y de inversion empresarial agravara los retrocesos en
materia de educacion, salud, pobreza e infraestructura, que ya son devastadores, asi
como las crecientes demandas derivadas del cambio climatico”, sostuvo David

Malpass, presidente del Grupo Banco Mundial.

En Sudameérica, se prevé que solo dos paises tengan un crecimiento el siguiente afio:
Chile, que este afio tendra -0.9 podria llegar a tener un crecimiento de 2.3 el 2024;
Colombia alcanzaré 2.8 el siguiente afio, pero partiendo de 1.3 en esta gestion.

Los que mantendran sus niveles de crecimiento en estos dos afios seran Argentina (2.0)
y Pert (2.6). El resto de los paises sudamericanos (Brasil, Ecuador, Uruguay y

Paraguay) caeran en su crecimiento al igual que Bolivia (MUNDIAL, 2023)*.

Oportunidades
* Inyeccion econdmica por parte del estado a las micro y pequefias empresas
de manera progresiva.
* Subsidios en las planillas de las micro y medianas empresas facilita en la
reinversion con nuevos formatos y modalidades.
* Financiamiento de créditos privados a personas naturales y micro y
pequefias empresas.

Amenazas

1 ASSOCIATION, A. M. (18 de Junio de 2020). AMERICAN MARKETING ASSOCIATION.
Obtenido de https://www.ama.org/

Comercial, G. C. (23 de septiembre de 2022). Incentivos a la Produccion. pags. 7-8.

MUNDIAL, B. (7 de Diciembre de 2023). Perspectivas economicas mundiales. Banco Mundial
prevee que Bolvia desaselerara su crecimiento economico 2023-2024, pag. 1.
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= EI estado otorga beneficios a empresas y/o emprendedores ya
posicionados en el mercado, y si deseamos adquirir estos beneficios se
deberia realizar o plantear nuevos parametros administrativos.

» La actualidad econdémica a nivel pais y mundial crea mucha expectativa
razon por lo cual las inversiones de negocios son limitadas en la parte
economica, decisiones netamente de incertidumbre.

1.1.3. Variables Socioculturales

Como todos sabemos estamos en una situacion totalmente cambiada, por lo que
se puede decir que esta sera la variable mas complicada de identificar, porque a
raiz del estado de emergencia por la pandemia vivida y el cambio climatico afecta
nuestra situacion econémicay costumbres han cambiado radicalmente por un tema
de salud y seguridad.

En consecuencia, a ello se debe realizar de una manera mas especifica y clara de
las necesidades, esta variable de acopla a los constantes cambios hacia el futuro

que se puedan presentar como en lo social y econémico.

Oportunidades

* Somos tradicionalmente costumbristas lo que permite una identificacion
de necesidades a satisfacer.
» Una vez regularizada la situacion actual permitird ofrecer nuevos servicios

y productos de manera tradicional.
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Amenazas

= Los nuevos habitos crearan barreras de identificacidon nuevas, estas
tendrian que ser analizadas y estudiadas para generar nuevos

procedimientos.

1.1.4. Variables Tecnoldgicas

Los avances tecnoldgicos son las principales herramientas de desarrollo de los
mercados competitivos, Hoy en dia y también por la situacion actual las de
empresas que puedan desarrollar tecnologias son las que contaran con las ventajas
competitivas muy importantes ante la competencia. Los crecimientos de las
empresas iran acompafiados de la tecnologia y aquellos que puedan Identificar las
necesidades del mercado de una manera mas eficiente seran los que apoyados con

la tecnologia podran satisfacer esas necesidades de manera mas eficiente.

Oportunidades
» La tecnologia nos permite alcances de mayor magnitud para llegar a
nuestros principales consumidores.
* Mediante la tecnologia nos podemos diferenciar de nuestros principales
competidores, plasmandola de manera més eficiente
Amenazas
» Los factores econdmicos en la mayoria de las empresas crean una ventaja
competitiva respecto a las demds. Creando diferencias muy marcadas

frente a las demas.
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1.1.5. Variable Ecoldgico o Ambiental

Todas las empresas si desean desarrollarse y ser sostenibles en el mercado deben
de manejar la responsabilidad ambiental, sobre todo en un pais como Bolvia,
donde hay decenas de conflictos socio ambientales es por eso este compromiso
debe ser parte de nuestra cultura empresarial, a brindar sus servicios con
responsabilidad concientizando a nuestros clientes a desarrollar planes de
conciencia ambiental.

Oportunidades

» Podremos dar a conocer nuestro proceso de produccion de manera abierta
y este como puede contribuir en el ecosistema utilizando la materia prima
biodegradable como mayor ejemplo.

Amenazas

= Estos procesos de produccion de apoyo al ecosistema incluyen mayores

gastos en su mayoria de ocasiones

1.1.6. Variable Legal

Con la idea de promover la industrializacion, el Gobierno promulgé la Ley 1462, del
9 de septiembre de 2022, ampliando la vigencia de la exencion y la tasa cero para
mercancias clasificadas como bienes de capital destinados a los sectores agricolas e

industriales.

Del mismo modo, esta ley preve la proteccion y fomento a la creacion de nuevas
industrias, toda vez que cuando en una industria hay empresas muy grandes de otros
paises, las nacionales tienden a tener un escenario mas complicado para iniciar sus
operaciones. Este suele ser un gran problema para paises subdesarrollados o en vias de
desarrollo; en ese marco, y con la finalidad de incentivar la creacién de nuevas

empresas, a través de la aprobacion del Decreto Supremo 4795, del 9 de septiembre de
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la presente gestion, se amplié el limite del valor para las importaciones de menor
cuantia hasta $us 35.000, induciendo a los pequefios y microempresarios, ademas de
nuevos emprendedores, a importar su propia maquinaria, a fin de que optimicen sus
procesos productivos y se fabriquen productos con estandares de calidad y de

exportacion. (Comercial, 2022)?

Oportunidades
= Ventas por Internet, reprograme sus deudas, Préstamos cortos,

modalidades nuevas de trabajo.

Amenazas

= Se maneja nuevos procesos de trabajos y normas, los cuales en ocasiones

generan nuevas capacitaciones, por lo tanto, mayores gastos.

12. Sondeo de mercado
13. ENCUESTA:
Larecoleccion de datos para la investigacion se realiza con la finalidad de recopilar
informacion de posibles clientes potenciales, las tendencias y sus expectativas,
aplicada mediante una encuesta online de 10 preguntas.

El siguiente fue el enlace utilizado para recolectar informacion:

https://docs.google.com/forms/u/1/d/e/1FAIpQLScY xHsWWjtxwWIIkBK7 -
0XG3kUwtEOFc98U3EiuVpufBgDreg/viewform?ve=0&c=0&w=1&flr=0&us

p=mail_form
link

2 (Comercial, 2022)
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https://docs.google.com/forms/u/1/d/e/1FAIpQLScYxHsWWjtxwWIlkBk7-0XG3kUwtEOFc98U3EiuVpufBqDreg/viewform?vc=0&c=0&w=1&flr=0&usp=mail_form_link
https://docs.google.com/forms/u/1/d/e/1FAIpQLScYxHsWWjtxwWIlkBk7-0XG3kUwtEOFc98U3EiuVpufBqDreg/viewform?vc=0&c=0&w=1&flr=0&usp=mail_form_link
https://docs.google.com/forms/u/1/d/e/1FAIpQLScYxHsWWjtxwWIlkBk7-0XG3kUwtEOFc98U3EiuVpufBqDreg/viewform?vc=0&c=0&w=1&flr=0&usp=mail_form_link
https://docs.google.com/forms/u/1/d/e/1FAIpQLScYxHsWWjtxwWIlkBk7-0XG3kUwtEOFc98U3EiuVpufBqDreg/viewform?vc=0&c=0&w=1&flr=0&usp=mail_form_link

FOCUS GROUP:

Una vez realizadas las encuestas virtuales, recopilaremos todos los correos
electrénicos introducidos por los potenciales clientes los cuales demostraron gran
interés en el producto, para invitarlos posteriormente a un FOCUS GROUP virtual

mediante la aplicacion GOOGLE MEET.

1.2.1. Sondeo de Mercado local

Los Clientes

En el sondeo, se aplicaran encuestas sobre un producto innovador el cual sera
lanzado al mercado y que ayudara a conocer y comprender lo que necesitan los
clientes potenciales, los cuales cada vez van cambiando de habitos, motivo por el
cual nos enfocamos a ser una empresa pionera y estar a la vanguardia de las

novedades y evoluciones que se dan en el rubro.
Los competidores

Es un mercado competitivo en la actualidad se evidencia el desarrollo y
crecimiento de las empresas retail, es por ello que a medida que estas tendencias
se vandesarrollando y actualizando.

Asimismo, Para el andlisis y desarrollo este indicador se ha tomado en cuenta los
resultados de las encuestas, con la finalidad de identificar los futuros riesgos que
pueda enfrentar la empresa “COMAMONOS”.

Para ello la empresa “COMAMONOS” sale al mercado a ofrecer su producto de
lenceria comestible, siendo un producto novedoso dirigido a un publico objetivo de

18 a 50 afios, que empezara su comercializacion en la ciudad de La Paz.
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Los proveedores

COMAMONOS ofreceréa productos totalmente diferentes puesto que los disefios
seran unicos e iran a la vanguardia de la moda, una idea fundamental es la
capacidad de negocios que tengamos con los proveedores para ofrecer el producto
con esas caracteristicas deseadas para los futuros consumidores.

En ese sentido el producto tendra altos estandares de calidad manteniendo un
precio accesible al pablico, insumos de calidad garantizadas, colores y sabores
vibrantes y decoraciones llamativas.

Estos insumos son provenientes de los proveedores de cuero de frutas ubicado en
la ciudad de Cochabamba, siendo ellos muy importantes por el motivo que se
realizara un contrato anual, estos brindaran el 80% de los insumos, materia prima
para que se pueda realizar la comercializacion de la lenceria de cuero de frutas

para todas aquellas personas que deseen adquirir este producto.

Se manejard un marco de relaciones y conducta con los proveedores para la
confeccion y comercializacion para tener una buena eficiencia en la cadena
integral de suministros.
» Negociacion transparente y trato justo.
= Relaciones de mutuo beneficio en términos de crecimiento, desarrollo y
reputacion.

= Pago oportuno segun clausulas del contrato.

14. Analisis de la empresa

COMAMONOS desarrollard lenceria en cuero de frutas comestible 100%
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boliviana, del cual se analizara a continuacioén los factores directos o indirectos al

rubro del negocio:

Andlisis de las 5 fuerzas de Porter:
Procederemos con el desarrollo de las herramientas de las 5 fuerzas de Porter para

determinar los factores que daran resultados beneficiosos para el FODA.

1.3.1. Poder de negociacion de los clientes.
Los actuales negocios de lenceria y aquellos que también ofrecen la lanceria
comestible en la actualidad no son disruptivos, la mayoria es solamente lenceria,
y los pocos que ofrecen una prenda en parte comestible no lo comercializan en su
totalidad. Nosotros nos encargaremos de difundir a nuestro producto a través de
tiendas virtuales y presenciales, jugando un papel muy importante las redes
sociales ya que los clientes de este segmento prefieren la privacidad al momento

de sus compras.

Asimismo, los clientes potenciales tienen mucha influencia sobre los precios, y que
sean de alta calidad con un disefio innovador y un sabor agradable al paladar, es
por ello que el mercado cada vez es mas competitivo porque el cliente tiene el

poder de buscar y pedir rebaja para que pueda comprar su producto.

1.3.2. Poder de negociacién de los proveedores.
En la ciudad de Cochabamba se cuenta con proveedores que proporcionan y
brindan insumos de cuero de frutas la elaboracién de lenceria, incluso en el

extranjero existen proveedores que ejercen una fuerte influencia en los precios
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acordados y las condiciones de ventas que nos incentivan a elegirlos por su calidad
y costo. Considerando entonces de manera global podemos concluir, que es
necesario conseguir el proveedor que nos permita distinguirnos con la
competencia, los proveedores cada vez mas tienen un poder de negociacion
significativo para conservar la exclusividad de sus productos ofrecidos. Por esta
razén es fundamental llegar a una buena negociacion sobre los precios al momento
de elegir a nuestro proveedor, considerando ademas los disefios y los materiales

de la més alta calidad posible.

1.3.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes.
Los actuales competidores en su mayoria son nuevos emprendimientos en el
sector textil que intentan surtir el mercado con lencerias en diversos modelos, sin
embargo, no van de acuerdo segun las caracteristicas del producto el cual vamos a
lanzar al mercado, los obstaculos para ingresar al mercado no son muy estrictos
ya gue actualmente podemos encontrar muchas tiendas de lenceria con precios
comodos y poder adquisitivo, las empresas que se irdn instalando en el sector les
tomara tiempo cubrir la necesidad y esta sera nuestra oportunidad para aprovechar
en expandir nuestra marca y posicionarnos en la mente del consumidor con la

difusion de publicidad a través del marketing digital.

Adicionalmente, aumentar la variedad de nuestros disefios y canales de venta

usando sistemas de delivery mediante empresas como YAIGO.
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1.3.4. Amenaza de nuevos productos sustitutivos.
Ante todo, se debe tener claro todos los productos tiene son sustitutos, que
satisface la necesidad del cliente a la cual estamos enfocados, por ejemplo, las
ropas de bafio, la ropa deportiva parecido a una ropa interior, se puede aprovechar
estas sustituciones para elegir nuestro producto como un producto re-usable como
ropa interior de mujer, haciéndolas sentir mas cémoda por el precio que se esta
pagando. Estamos analizando un producto no convencional, innovador que nos
permitird minimizar las posibles amenazas existentes. Actualmente las marcas
sustitutas mas reconocidas son:

= TEXTILON

=  Koketa

» Lenceria comestible importada

1.3.5. Rivalidad entre los competidores.
En este punto en particular debemos considerar a todas aquellas empresas

potenciales que ofrezca productos similares a lo que intentamos comercializar.

Hay mucha Rivalidad entre las competencias, esto se debe a que brindan un
producto homogeéneo, lo cual hace que la presion de productos sustitutos sea mas
alta debido a las caracteristicas idénticas, al mismo mercado al cual se dirigen 'y
los precios que manejan son similares.

Siendo estos factores que determinaran la lenceria comestible COMAMONOS
como sobresaliente a la competencia, el nivel de crecimiento en imagen y marca,

el poder de exclusividad que manejamos con las empresas proveedoras
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seleccionadas y el auge en las ventas en el primer afio, y la atencion personalizada

haciéndolos sentir parte de la marca.
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2.1. ANALISIS FODA

2.1.2. ESTRATEGIA FO

Para aprovechar las oportunidades que se tiene para emprender, debemos usar
las fortalezas que se presentas para hacer conocer el producto a corto plazo,
logrando una amplia cartera de clientes. Bajo ese contexto pasaremos a
explicar las acciones que implementaremos para el producto

COMAMONOS:

Ejecutaremos charlas y campafias promocionales, integrando a la empresa
rapidamente en el rubro de la lenceria. Nos apoyaremos del poder de las redes
sociales para llegar a ser mas atrayentes a potenciales compradores. (F1, F2,

01, 04)

Se aprovechara que el producto es innovador ya que combina un producto

comestible, con los deliciosos y saludables sabores de la fruta. (F1, F2, O3)

2.1.3. Estrategia DO:

Superar aquellas debilidades que hacen vulnerables, y para ello se apoyara

en las oportunidades. A continuacion, nuestras estrategias a ejecutar:

Gracias al auge de las redes sociales, primero se creara una tienda virtual,
donde se iran actualizando y promocionando cada lanzamiento. Logrando
difundir la marca a los potenciales clientes, para posicionarnos en la mente

del consumidor a corto plazo. (D3, D4, O4).

Realizar una indagacion con la finalidad de aliarnos con proveedores que

puedan asegurar la provision continua de la materia prima para la elaboracion
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de la lenceria. Para potenciar los disefios y utilizar conjuntamente la difusion
de estas mediante el marketing digital. Obteniendo mayor cantidad de likes
en la fan page y seguidores. (D1, D2, 02)

2.1.4. Estrategia FA:

Las cosas que se escapan de las manos, no se pueden evitar, pero si se pueden

mitigar, resaltando las fortalezas, por ello las acciones que se tomaran seran:

Coordinar un punto medio con los proveedores fidelizados, en donde se pueda
conseguir un beneficio mutuo, manteniendo un buen acuerdo con los precios

pactados. (F3, Al)

Potenciar nuestro producto con modelos ltimo en tendencia, atractivos y
novedosos, obteniendo una gran aceptacion en el mercado objetivo al cual

queremos posicionarnos. (F1, A4)

2.1.5. Estrategia DA:

Lo principal aqui serd contrarrestar las debilidades y mitigar las amenazas

que estén fuera de nuestro control.

Organizar una reunion con los gerentes, para la inversion de nuevos equipos
tecnologicos que optimizaran los procesos, logrando disminuir tiempos
perdidos, para que los clientes sigan prefiriendo nuestros productos en vez que

se vayan con la competencia. (D4, A4)

Mantenernos informados y anticiparnos sobre los cambios o0 nuevas
disposiciones del estado ante una crisis econdmica. Optando por prestamos
pequefios para poder mantenerse al dia con las amortizaciones para mejorar
el nivel crediticio. (D3, A2)

24



3.1.  Plan estratégico

3.1.2. Vision:

Llegar a ser la mejor empresa en la comercializaciéon y distribucion de
lenceria comestible de cuero de frutas, Ilegando a clientes a nivel nacional,

ofreciendo diferentes disefios o tendencia de acuerdo a sus preferencias.

3.1.3. Misidén

COMAMONOS es una empresa que se dedica a la comercializacion de
lenceria comestible de cuero de frutas y el objetivo principal es ofrecer a los
clientes un producto Unico y novedoso, promoviendo pasién y sensualidad

permitiéndoles a las personas ganar confianza y satisfaccion consigo mismas.

3.1.4. Objetivos estratégicos

» Desarrollar procedimientos eficientes en el plan de proyecto que nos
permita optimizar el producto, asi ofrecer al publico objetivo un

producto diferente, innovador y precios accesibles.

= Generar las ventas proyectadas entre el 5% y el 10% a partir del segundo afio.

= Ser reconocidos en el mercado como la primera distribuidora de

lenceria comestible.

= Llegar a tener una participacion en el mercado de incremento del 5% por afio.

= Recuperar la inversion invertida antes de los cinco primeros afios
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3.1.5. Estrategia del negocio

La estrategia de negocio establecida en esta monografia es ser reconocidos y
diferenciados de las demas empresas ya constituidas que ofrecen estos
productos pero no de manera particular y personalizado, la coyuntura actual
estd demostrando que aquellos negocios que aprovechen la tecnologia como
medio masivo de llegar al pablicos objetivo, son las que se diferenciaran, esta
claro que invertir en un apoyo técnico que se especialice en el manejo de

redes y tecnologia asociadas sera la clave para alcanzar el objetivo deseado.

3.1.6. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva

Ofrecer un producto diferenciado al de la competencia “como” ofreciendo lo
que no tiene la competencia complementarlo con la eficacia de la distribucion
y la personalizacién, estos tres puntos serdn nuestra ventaja competitiva
acompafiado de las herramientas ya mencionadas en la comercializacion y

publicidad.

= Eldisefio y su sabor tendra que ser diferenciado.
= Lainnovacion serd la marca diferenciadora, para el publico

objetivo.

= La capacidad de diferenciarnos de la competencia sin
descuidar la calidad y el precio, seran las barreras,
obteniendo el registro de marca, patentes de nuestros

productos.
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4.1.

Plan de Marketing

Desarrollar el plan de marketing en el cual se ejecutard con diferentes

procesos, se expondré segun la identificacion de las necesidades y los deseos

del mercado objetivo al cual nos dirigimos. Las construcciones de estos

objetivos de marketing nos permitiran principalmente crear valor al producto

que presentamos y mantener al cliente satisfecho para lograr beneficios

rentables.

4.1.1. Objetivos de marketing

a)

b)

Fidelizar y satisfacer clientes

Sera una de nuestros objetivos primordiales mediante nuestro plan de
marketing nos permitira conseguir clientes fieles a nuestra marca, para
lograrlo debes tener la capacidad de ofrecer un producto que pueda
satisfacer y cumplir todas las expectativas al adquirirlo retener a un
cliente es una de las tareas mas dificiles de todo negocio, por lo tanto,
para retenerlo debemos ofrecer un producto de calidad para ganar la
fidelizacion deseada.

Incrementar la cantidad de seguidores y reconocimiento de marca en
redes sociales

Lograr una comunidad activa

que comparta, recomiende, comente y sea un sitio nuestro, es en
ocasiones sencillo y también muy complejo, La estrategia es crear una

comunidad que se identifique con los productos que ofrecemos, son
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muchos los puntos importantes a tomar en cuenta, como la
participacion de los seguidores que podamos captar, medir el trafico
de web, actualizacién de respuestas y conversaciones, etc. Sera
primordial contar con especialista en redes para incrementar las
posibilidades en el mercado.
c) Cuanto mas se pueda identificar nuestro

seleccionaremos la red adecuada o redes que caracterizaran nuestros
productos y sobre todo la marca que proponemos, seran enormes las
ventajas puesto que las tendenciales de compras actuales se rigen
mediante redes sociales el perfil serd el adecuado para el pablico
objetivo.

d) Crecer econdémicamente con rentabilidad El crecimiento econdmico esta
proyectado a cinco afios donde el primer afio serd de inversion total, ya que se
tratard de maximizar los recursos para posicionarnos dentro de la proyeccion
deseada, se estim6 un crecimiento de 5% al 30% durante los cinco primeros

afos, esto cubriria las exigencias economicas para planificar nuevos objetivos.

5. Marketing mix

Segun la Asociacion Americana de Marketing es la técnica de planificar y
ejecutar, los conceptos basicos y principales del marketing mix o también
conocido como 4Ps (Producto, precio, plaza y promocion) con el fin de que
surjan y emerjan ideas que satisfagan los objetivos del cliente y la empresa.

(ASSOCIATION, 2020)3

3 (ASSOCIATION, 2020)
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5.1.  Descripcion de producto o servicio

El producto: es una lenceria comestible dirigida a todo el publico en general
que deseen satisfacer esos momentos especiales tan intimos acompafiados de

un producto que ayude a complementar sus mas intimas fantasias.

L

Fuente elaboracion propia

5.2. Estrategia de precio

Los precios que manejara lenceria comestible de cuero de frutas sera variado,
de acuerdo a la prenda, el disefio, el tipo de material, y los tipos de cuero de
frutas que se usaran y los aditamentos que se agreguen a la prenda. Los
precios que tomaremos como promedio seran los que usan las principales

marcas competidoras en el mismo rubro actualmente. (Tabla 1).
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TABLA N° 1 Precios de la competencia

MARCA PRECIO
BRAZIER |PANTY CONJUNTO
KOKETA Desde Desde Desde Bs60
Bs.20 Bs35 hasta hasta Bs119
hasta Bs50
Bs.30
IMPORTADO Desde Desde Desde Bs
S Bs200 Bs150 300 hasta
hasta hasta Bs.350
Bs.250 Bs.180

Fuente: Elaboracion Propia

5.2.1. Estrategia de distribucion de plaza

Canales indirectos. — Actualmente la mayoria de los negocios saben de la
importancia de accesibilidad de la geografia tanto de los compradores como

vendedores, por lo

tanto, una de los objetivos sera identificar la conveniencia de ubicacion, asi
como distribucion.

Crear una facilidad de acceso de los productos, asi como insumos y
proveedores sera, clave, tenemos que identificar esas ventajas para reducir
costos, si parte del desarrollo en beneficio del producto sera utilizar canales
indirectos, se realizara las alternativas de tercerizacién previa evaluacion de
costos, que no afecten los presupuestos ni el precio del producto final que
pueda perjudicar al consumidor final.
Contando con Canales Detallistas (Del

fabricante a detallista y

consumidores): COMAMONOS realizara la distribucion de sus productos de
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la marca COMAMONOS en la ciudad de La Paz mediante intermediarios
para extender la marca como tiendas, catalogos, boutiques, y todas aquellas

identificados como detallistas.

5.3. Estrategia de promocion

La estrategia de promocioén de marketing con la finalidad de hacerse
conocido como marca, llamar la atencién del publico consumidor con los
atributos ofrecidos ya mencionados y acceder a estos con precios accesibles
en un tiempo determinado, para luego poder ofrecer estrategias de precios

acompafados de promociones y campafias adecuadas de promocion.

5.3.1. Estrategia de servicio al cliente o postventa

En este proceso de Post Venta sera para nosotros el punto de fidelizacion de
nuestros consumidores, elegir a las personas adecuadas sera clave porque
seran los primeros contactos y reflejaran nuestro know-how a ofrecer, asi
como la informacidn correcta requerida o solicitada por ellos. Actividades a
realizar:

i. Asesoramiento personalizado.

il. Alternativas de precios, promociones de la semana y fechas
especiales.

iii. Dar a conocer los atributos y recomendaciones de nuestros productos.
iv. Oftrecer al cliente un soporte de sugerencias y reclamos que

se pudieran presentar.
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5.3.2. Estrategia de posicionamiento

En este punto, el producto buscara posicionarse en el mercado nacional
logrando que la marca quede grabada en la mente del cliente, las estrategias
que se usaran para realizarlo se basan en los siguientes atributos

identificados y Unicos al resto de la competencia:

a) Por calidady precio:

se buscara principalmente mantener un alto estandar al tratarse de calidad
para los productos ofrecidos, con la fidelizacion de los proveedores
estratégicos mantener un disefio exclusivo y novedoso y a un precio atrayente

para un publico objetivo.

b) Por su beneficio:
Es importante destacar que el producto sera comestible elaborado de con
cuero de frutas que pasa por un proceso de deshidratacion triturado a una
mezcla con miel que hace que el cuero sea manejable y se pueda elaborar la

lenceria, que a la vez tendra un disefio atractivo y muy cémodo al usarlo.

6. Plan de Operaciones

La presente monografia pretende analizar las diversas referencias
que existen de procedimientos y/o acciones que potenciaran a que
lenceria de cuero cumpla con sus objetivos a corto y a largo plazo

con el nivel deseado.
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6.1.

Objetivos de operaciones

Con el objetivo de satisfacer las necesidades de los potenciales

clientes de COMAMONOS, necesitamos implementar una gestion

basada en un sistema de procesos, para lograr los objetivos

principales que se trazaron a lo largo de la realizacion de esta

monografia. A continuacién, se explicara los siguientes objetivos:

6.1.1.

Costos: Como proceso terminado se entregara a los clientes
un producto accesible a su alcance, que le permita sentirse
a gusto y conforme con el precio que estd pagando por un

producto de buena calidad y excelente disefio y variedades.

Calidad: Al decir que los precios seran accesibles, no quiere
decir que obtendran un producto de menos calidad, al
contrario, se ofrecerd un producto con excelente acabado y
agradable al paladar del consumidor.

Presentacion: se buscara transmitir mediante el empaque, la
sensualidad y incentivar el deseo que los clientes tendran al
comprar nuestros productos, por esta razon usaremos
imagenes reales, mostrando los disefios del producto usados
por una modelo.

Atencion al cliente: Para la optimizacion de la empresa,
necesitamos un staff altamente motivado y entregado para
que los clientes sientan la necesidad de volver adquirir un

nuevo producto.
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6.1.5. Servicio Post-Venta: Nuestro trabajo no acaba ahi, se
requiere corroborar que los productos llegaron hasta los
clientes, y monitorear si estan conformes con su pedido y

aceptar alguna sugerencia adicional para tener en cuenta.

6.1.6. Actividades previas al inicio de la produccion

Para llevar a cabo el proceso de comercializacién de lenceria realiza

las actividades siguientes:

1) Recepcion de materia prima e inspeccion de los insumos.

2) Andlisis de tendencia para seleccion de disefios de la

temporada

3) Empaquetar la lenceria cuidadosamente protegiendo la

inocuidad del producto.

4) Etiquetar el producto, empaquetado en caja de acrilico

transparente y sellarlo.

5) Caodificacién y registro del producto para el buen control del

stock

6) Enviarlo al ambiente acondicionado para su respectiva

conservacion y mantenimiento del producto.

6.2.  Proceso de produccion del bien

Para la ejecucion y el desarrollo de un buen pardmetro de actividades el cual



nos permitirad trabajar de manera eficaz y eficiente, debemos gestionar un
buen proceso productivo en beneficio y desarrollo de la lenceria de cuero de
frutas. Reduciendo notablemente los costos por merma o insumos
innecesarios. Llevando un control adecuado para obtener cantidades y datos
con exactitud logrando de esta manera obtener un buen proceso de

produccidn en lenceria comestible.

6.3.  Proceso de Disefio:
El disefiador de modas sera responsable de la seleccion del disefio y acabados
segun la tendencia actual, luego se afadira el valor agregado que llegaria a
hacer la golosina comestible. Asimismo, la prenda debe pasar el respectivo
control de calidad para luego pasar a evaluacion final del precio a fin de tomar

la decision de lanzar el producto.

6.3.1. Proceso de Produccion:

a) El disefiador presentara sus borradores para la seleccion de los
modelos a trabajar

b) Elservicio de confeccion contara con 3 dias para realizar el corte y la
clasificacion y armado de la prenda con los modelos propuestos
anteriormente.

c) El servicio de acabados contara con 4 dias para encargarse de
complementar las prendas con adornos importados desde china, asi

como también el cuero de frutas que iran en su respectivo disefio.
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d) La lenceria debe estar lista como maximo en una semana, para
proceder con el empaquetado del producto, sin embargo, habrd una
inspectora que se encargard de monitorear desde la calidad de del
producto acabado hasta el empaquetado, de esta manera aseguramos
que el producto obtenga el acabado deseado, ademas de evitar la falta

de stock.

6.3.2. Proceso de Publicidad:
Contactaremos con una agencia de modelos y seleccionaremos a las modelos,
parala sesion de fotos con nuestros disefios en tendencia, esto nos debera tomar
2 dias.
Luego de la sesion de fotos, el fotografo tendra 2 dias para poder editar las
fotos seleccionadas para posteriormente afiadirlo a nuestro catalogo.
El disenador grafico creara el catalogo con las fotos entregadas en 1 dia para
luego entregarnos la presentacion.
Necesitaremos 2 dias para la revision del catalogo, asi como también realizar

alguna modificacion si es que lo hubiera.

= La publicidad debe estar lista 3 semanas antes de lanzar la prenda al

mercado

Proceso de ventas por internet

a) El Community manager gestionara las consultas y pedidos

a través de las redes sociales y nuestra pagina web.
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b) La pagina tendra un manual interactivo descargable, donde
se explica a detalle como realizar una compra online,
teniendo la posibilidad de pagar con tarjeta de crédito o Qr.

c) El Community manager verifica el stock del producto
elegido, y el ingreso del dinero a la empresa para proceder
con la entrega y/o envio de la prenda.

d) Para los deliveries se usaran terceros como: Pedidos YA,

YAIGO.

e) Por ultimo, el servicio de post venta llamara al cliente para
confirmar entrega del pedido, asi como también una breve

encuesta de satisfaccion.

7. Plan financiero

7.1. Historia financiera de laempresa

COMAMONGOS iniciara su historia financiera desde la creacion de este
mismo proyecto, para el cual se realiza un estudio que nos permitird
desarrollar un nuevo producto para ofrecerlo al mercado, por lo tanto,
obviaremos documentos como: Los estados de ganancias y pérdidas de los

periodos anteriores, balances generales y flujos anteriores.

La informacion que presentaremos serd desde la iniciacion de este
emprendimiento y proyectar hacia afios futuros donde determinaremos y

mencionaremos el capital invertido por los socios, conocimientos de los
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productos, estrategia de proveedores que conocemos Y la parte financiada por
un préstamo bancario para el inicio del proyecto el cual detallaremos el
tiempo de pago y devolucion, mencionaremos el retorno de capital
proyectado de los socios, todo lo mencionado indicara y nos permitira

determinar su aceptacion y viabilidad del futuro proyecto.

7.2.  Datos, supuestos y politicas econémicas y financieras

7.2.1. Datos y Supuestos

El capital de socios se proyecta un aporte de BS/5,000 bolivianos por cada
accionista, el cual estar conformado por 4 personas quienes aportaran la
misma cantidad de dinero.

Se solicitara también un préstamo bancario de acuerdo al crecimiento de la
empresa y segin nuestro andlisis de rentabilidad, este monto nos permitira
iniciar nuevos proyectos tanto en la adquisicién de equipos tecnologicos y lo
que se pueda requerir para expandir la marca.

En la infraestructura se contara con un local propio de los socios el cual se
complementara con los equipos de sellado y empaque, que serviran para
la organizacion y distribucién de nuestros productos, este mismo local
cumplira con la funcion de almacén y oficina principal.

Cada socio aportara una computadora las cuales seran repotenciadas para
manejar los sistemas de soportes de ventas, compras, proveedores,
distribucion de nuestros productos, plataformas de ventas y de soportes de

ventas y post venta.
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Una parte de la inversion sera para completar del local con muebles de oficina
en general, asi como para el pago de planillas del personal encargado de la de
la zona de empaque y sellado, seran responsables de la zona de packing.

Adquiriremos dos vehiculos motorizados (3 unidades aproximadas) para la
distribucion inmediata de nuestros productos, los cuales complementaremos
la distribucion con empresas como PEDIDOS YA. También para la
distribucion a nivel nacional se trabajara con empresas de transporte ya

conocidas en el mercado como: Copacabana, Quirquincho y otros.

7.3. Politicas Econ6micas

Dentro de nuestras politicas a crear estableceremos créditos a conveniencia
nuestra, como tiendas que deseen ofrecer nuestras lineas de productos y estén
posicionadas en el mercado presenten solvencia econémica se manejara
creditos de 30 y 45 dias, segun sea la cantidad solicitadas de nuestros
productos. Para inicio del negocio seria clave hacerles llegar todo nuestro
repertorio, es una manera de hacer conocido nuestros productos atreves de
estos canales de distribucion.

Manejar politicas de precios, el ofrecer descuentos a clientes recurrentes sera
importante, con la finalidad de generar compras continuas y fidelizacion, esto
se puede manejar con rangos de consumo, como politica se puede
complementar los servicios de delivery gratuito por compras que superen
ciertos montos.

Como todo negocio de emprendimiento serd importantisimo crear un orden
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de control de pagos con proveedores, despachos, manejo de politicas
bancarias, mediante horarios que se acomoden al negocio, hoy en dia la
mayoria de los negocios establecen fechas y horarios de pagos de facturas,
letras, asi como entrega de documentacion, se crearan horarios de acuerdo a
muestras necesidades como también acomodarnos a las politicas de los
proveedores para crear una compenetracion laboral.

Los productos estan compuestos por la parte comestible y la otra conformada
por las telas y broches que se unen con la parte comestible para el producto
final, para lo cual manejaremos stocks minimos para abaratar costos esto
debido a que se tercia rizara la produccion, realizaremos el etiquetado y
empaque de la marca y seremos distribuidores finales, por lo tanto, el
inventario sera reducido por que se trabajara de manera coordinada con los

abastecedores.

Una alternativa para serd también ofrecer un respaldo de garantia de los
productos, para lo cual habra un soporte tecnoldgico mediante una plataforma
electronica que permitira a nuestros clientes identificar lo que realmente
necesiten y ofrecer esa confianza, lo cual permitira evitar gastos de logistica
inversa, los cuales son demasiados costosos para negocios de

emprendimiento.

7.3.1. Plan de ventas de la empresa

Dentro del plan de ventas estara conformado por una linea estratégica de

productos. Como estrategias de ventas se tiene los siguientes:
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Precios de Introduccion

Al ser un producto se tendra que trabajar con precios de introduccion en el
mercado, pero que puedan cubrir los costos, pero un margen de ganancia

regulado, esto con la finalidad de poder competir con las marcas ya ancladas

Promociones de Temporadas

Una de las mejores maneras de crear promociones es aprovechar fechas de
por dias festivos, como el dia de los enamorados, campafias navidefas, dia
de las brujas, etc., las promociones irdn con las teméticas adecuadas segln sea
el di festivo, la idea de aprovechar la estructura del disefio, es decir que la
parte comestible vaya también acompariada con la temética, asi como los
broches, colores y complementos como las telas hasta los empaques, la idea

es que la tematica sea completa en los que se lanzaran productos.

Descuentos por compras consecutivas

Otra de las maneras como tener un publico fidelizado es en hacer descuentos
de precios por compras seguidas, al manejar una base de datos de los clientes,
permitira crear un formato de descuento automatico, el cual se ver reflejado
por parte del cliente al ingresar a la web, esto creara fidelizacion y un valor

agregado de importancia que se le pueda ofrecer.

Distribucion de los productos

Una manera de competir con el exigente mercado es la manera de



distribucién de los productos, por eso se aplicard servicios de delivery
promocionales como descuentos por compras sucesivas y también este
servicio gratuito en caso supere las compras minimas.

Como también nos asociaremos con empresas de delivery de las cuales
generen promociones mediante las apps y paquetes de otros consumos

complementarios a nuestros productos.

Promociones de nuestros productos de complemento para proveedores

Uno de nuestros objetivos muy aparte de las ventas directas que podremos
realizar como empresa nueva en el mercado, es de proveer nuestros productos
a empresas ya posicionadas donde la lenceria variada es su mercado, nosotros
para aumentar el volumen de las ventas al por mayor, destinaremos una parte
de la distribucidn a empresas que lo requieran, con estrategias de precios al

por mayor, ya gue nos especializaremos en lenceria

comestible, podremos personalizar sus exigencias como empresas, permitira

una mayor rotacién de los productos.
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7.3.2. Analisis de costos

Calculo de Gastos fijos y variables

Tabla N° 2. Gastos de la empresa

GASTOS
ALQUILER DE TALLER |500
ACONDICIONADOR DE
TALLER 1000
ALQUILER DE TIENDA | 1500
GARANTIA
DOCUMENTACION 3000
LICENCIAS 180
PATENTES 250
DOCUMENTACION 150
SELLADORA 2400
EQUIPOS DE TIENDA 3500
ACONDICIONAMIENTO
DE TIENDA 3200
SUELDOS Y SALARIOS |4650
INSUMOS (200
PRENDAS) 2912
TOTAL GASTOS 23242
Fuente:

Elaboracién propia

Tabla N°3. Gastos fijos y variables de

la empresa.

GASTOS FIJOS Y VARIABLES

GASTOS DIA [SEMANA |MES |ARO
LOCAL(TALLER) 17,85 |125 500 |6000
LOCAL(TIENDA) 53,57 |375 1500 |18000
AGUA(X6) 125 |75 30 1360
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LUZ(X6)

4,16

25

100

1200

MANO DE OBRA (4)

155

1085

4650

65100

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°4. Costos de produccion por articulo

Costos de produccion por articulo

COSTO DE CADA PRODUCTO

GASTO
COSTO
DE MANO TOTAL
MATERIA | DE GASTOS DE
PRODUCTO |PRIMA |OBRA |ADM. IMPUESTOS | GASTOS
TANGA DE
FRESA F 9,43 3 2 0,81 15,24
TANGA DE
FRESA M 9,87 3 2 0,81 15,68
BRASIER
COMESTIBLE
LIGAS Y
MANZANAS 8,75 3 2 0,81 14,56
BRASIER
PAPAYA E
HILOS 8,75 3 2 0,81 14,56
HILO DE PINA
FEMENINO 7,8 3 2 0,81 13,61
ZUNGA DE
PINA
MASCULINO 8,75 3 2 0,81 14,56
HILO DE
BANANA
MASCULINO |8,75 3 2 0,81 14,56
HILO DE
BANANA
FEMENINO 8,75 3 2 0,81 14,56

Fuente: elaboracion propia
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Ventas proyectadas y estimadas por
articulo en el tiempo

Tabla N°5. Ventas detalladas en el tiempo

VENTAS
UNIDAD Y PRECIO |TOTAL
DIA 27X30 1110
SEMANA | 222X30 6660
MES 880X30 26400
ANO 10656X30 319680

Fuente: elaboracion propia

Tabla N° 6. Ventas estimadas

VENTAS ESTIMADAS POR CANTIDAD DE ARTICULO
TIEMPO

PRODUCTO DIA |SEMANA |MES |ANO

TANGA DE FRESA F 5 (30 120 | 1440

TANGA DE FRESA M 7 |42 168 |2016

BRASIER COMESTIBLE

LIGAS Y MANZANAS 4 |24 96 |1152

BRASIER PAPAYA E HILOS (4 |24 96 |1152

HILO DE PINA FEMENINO |5 |30 120 | 1440

ZUNGA DE PINA

MASCULINO 4 |24 96 |1152

HILO DE BANANA

MASCULINO 3 |18 72  |864

HILO DE BANANA

FEMENINO 5 (30 120 | 1440

CANTIDAD DE PRENDAS |37 |[222 888 |10656

Fuente: elaboracion propia



RENTABILIDAD DE LO PRODUCTOS PROYETADA AL ANO
Tabla N° 7. Rentabilidad de los productos

RENTABILIDAD
PRECIO DE GANANCIA

CANTIDAD | VENTA GANANCIA |POR SOCIO

UNIDAD DE

PRODUCTO

1) 15,24 30 12,76

DIA (37) 563,38 1110 546,12 109,22

SEMANA

(222) 3383,28 6660 3276,72 655,34

MES (888) 13533,12 | 26400 12866,88 | 2573,37

ARO (10656) |162397,44 | 319680 157282,56 | 31456,51

Fuente: elaboracion propia

7.3.3.

Punto de equilibrio de la empresa

Para el calculo del punto de equilibrio se tiene en cuenta los

ingresos y costos totales, se hace el calculo de contribucion

ponderado por producto, se calcula el nimero de unidades minimas

de produccion por prenda y se calcula el valor de las ventas,

teniendo, los datos se proceden a realizar los célculos

46



Tabla N° 8. Punto de equilibrio de la empresa

PARA EL ANO 2024

BIKINI DE
PRODUCTO |CHOCOLATE
PRECIO
UNITARIO 45

CANTIDAD DE UNIDADES
A VENDER COMO
MINIMO

RESULTADO
PUNTO DE|9141
EQUILIBRO

Descripcion de los costos

COSTO FJO

2980 COSTO VAR. 12.4

DESCRIPCION DE LOS COSTOS
IMPORTE

Alquiler 550
Mobiliario de tienda 1500
Luz 50
Servicios 230
Sueldos 650
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COSTO POR UNIDAD DE PRODUCTO

BIKINI DE CUERO DE FRUTAS |1 |85
CUERO DE FRUTAS 1135

Fuente: elaboracion propia

7.3.4.  Adquisicion de materiales e insumos para la produccion

Se tercerizard la produccion de los productos finales, nos
encargaremos del empaque y distribucion por lo tanto los insumos
seran los empaques en sus diferentes presentaciones, asi como la
tecnologia para la venta online y soporte técnico que se requiera de

las plataformas.

La calidad de los insumos sera clave, por lo tanto, se tendra un
control de calidad estricto, al ser productos comestibles estos
tendran un proceso de conservacion adecuada, asi como un
empaque especializado, esto obliga a tener en cuenta proveedores
de calidad para la produccion de los productos, como todo
emprendimiento la optimalizacién de los insumos sera clave para
el éxito que se quiera tener.

Dentro de alternativas de compra de insumos estard el
conocimiento de proveedores que puedan ofrecer créditos, asi
como precios accesibles que permitan manejar alternativas de
precios, El proceso de compra serd proyectado en base a la

capacidad de venta asegurada, manejar inventarios solo requeridos,
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manejaremos un control de insumos basado en el requerimiento de
pedidos.

Un registro controlado de insumos permitira el orden necesario
para generar acciones de control de produccidn, los registros de
ingresos y egresos evitara gastos innecesarios, existen diferentes
formatos de registros de compras, egresos, los cuales los
acomodaremos segun se requieran, para este caso la rotacion de

inventarios sera alta ya que se manejara un stock a pedidos.

Para los productos a ofrecer la reduccion de costos, mediante
inventarios minimos, evitara deterioro de estos, la estrategia con los
proveedores nos permitird alternativas de precios, como politica
propia para la adquisicién de todo lo que se requiera, seré analizado

en conjunto, para determinar su necesidad.

1.8.1. Inversion inicial
La inversion inicial de la empresa o capital inicial es el dinero que se

necesita para iniciar el negocio. Este dinero se utiliza para cubrir los
costos iniciales, tales como la compra de la materia prima, compra
de insumos y pago de servicios, embalaje y la contratacion de

empleados.
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Tabla N° 9. Costos iniciales

DESCRIPCION DE LOS
COSTOS INICIALES

ALQUILER 3000

MOBILIARIO
DE TIENDA 3000
ENERGIA
ELECTRICA 80
SERVICIOS 750
SUELDOS

COSTOS DE
PRODUCCION | 10000
TOTAL

INVERSION
INICIAL 16830

Fuente: elaboracion propia

El costo de produccion incluye produccion adelantada de enero, febrero y
marzo 2020
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1.8.1. Capital de trabajo

El capital de trabajo estd considerado por el

aporte de los accionistas Tabla N° 10. Capital de

trabajo
APELLIDOS Y
NOMBRES DE LA |APORTE DE
EMPRESA BOLIVIANOS
JANETH MOLLO
TOLA 5000
ROSA CRUZ
COLQUE 5000
VICTORIA
CONDORI
APAZA 5000
ROCIO RAMIREZ
COLQUE 5000
TOTAL CAPITAL
DE TRABAJO 20000

Fuente: elaboracion propia
7.3.5. Fuentes de financiamiento

Al no tener actividad comercial la empresa, la Unica fuente de

financiamiento es el capital social de los aportantes (socios).



1.8.1. Proyeccion de flujo de caja

Descripeién | ) ene o _— e — jm2e b 24 AGH |, Set- oct24 wnt | die-
Saldo Inicial 78673.8 47151,3 612085 746105 88,962.7 104,265.2 120,518.0 138,048.6 153.433.0 | 169,300.2 187.035.7 206,008.0
(A ) Ingreso:

Tantas 21180 24180 23300 24575 25850 27125 28340 23560 27280 28443 30775 13525
IVA TASAEFECTIVA | 3163,786 3612492 3481,02 671,503 361,99 4052473 4308,696 3378,424 4075652 | 4249683 4397,783 008,633
Total inzresos 24355,786 27792,492 26781,02 28246,305 29711,99 31177475 33148,696 29833.424 31335,632 | 32694,683 33372,785 | 38333,635
(B ) Egrezoz
Asssoria v comsnlt 600 600 600 600 £00 H00 600 600 600 600 600 600 7200
Algquiler v Gagantia. 1300 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 1100 13400
Reparto de Utilidades 4230164
Red Sociales H00 600 600 H00 £00 B0 600 600 600 600 600 600 7200
E‘ﬁ_”"“ de grad sum. | 5pay 3916 5700 6012 6324 6636 7056 6351 6675 6960 7330 8205
IVA de compras 933,12 1064,88 1026 1082,16 113832 119448 1270,08 1143,18 12015 12528 13354 14769
Pazo de personal 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 14400
Pago de sapy; inter, gl | 300 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2300
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Analisis de rentabilidad

Tabla N° 12 anélisis de rentabilidad

ANALISIS DE

RENTABILIDAD

Ratio de rentabilidad financiera

(ROE)

Es, sin lugar a dudas, uno de los mas importantes

y de los més utilizados. Mide la rentabilidad

que le generan a la empresa sus recursos .
propios. Es decir, el beneficio neto obtenido por Utilidad
la inversion de los accionistas. Neta

42,801.64 138,127.66 209,032.52 193,767.52 447,064.99
ROE = Beneficios netos / Activo Activo
propio * 100 Propio 4,500.00 4,000.00 3,500.00 3,000.00 2,500.00
ROE 951.15 3,453.19 5,972.36 6,458.92 17,882.60
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1.8.1. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de laempres

Tabla N°. 13. Estado de ganancias y pérdidas 2024

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

Al 31 del afio 2025
Expresado en bolivianos

VENTAS
(-) Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos Administrativos
Gastos de Ventas
Utilidad Operativa

Utilidad Antes Particp y Util

Impuestos a las utilidades
Utilidad Neta

Fuente: elaboracion propia

321,045.00
78,549.00
242,496.00

19,180.00
28,770.00
194,546.00

194,546.00
56,418.34
138,127.66

Tabla ° 14. Estado de ganancia y pérdida 2025

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

Al 31 del afio 2026
Expresado en bolivianos

VENTAS
(-) Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos Administrativos
Gastos de Ventas
Utilidad Operativa

Utilidad Antes Particp y Util

Impuestos a las utilidades
Utilidad Neta

Fuente: elaboracion propia

449,020.00
108,108.00
340,912.00

18,600.00
27,900.00
294,412.00

294,412.00
85,379.48
209,032.52
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Tabla N° 15. Estado de ganancia y pérdida 2026

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

Al 31 del afio 2026
Expresado en bolivianos

VENTAS 449,020.00
(-) Costo de Ventas 108,108.00
Utilidad Bruta 340,912.00
Gastos Administrativos 27,200.00
Gastos de Ventas 40,800.00
Utilidad Operativa 272,912.00
Utilidad Antes Particp y Util 272,912.00
Impuestos a las Utilidades 79,144.48
Utilidad Neta 193,767.52

Fuente: elaboracion propia

Tabla N° 16. Estado de ganancia y pérdida 2027
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

Al 31 del afio 2027
Expresado en bolivianos

VENTAS 911,980.00
(-) Costo de Ventas 214,311.00
Utilidad Bruta 697,669.00
Gastos Administrativos 27,200.00

Gastos de Ventas 40,800.00

Utilidad Operativa 629,669.00
Utilidad Antes Particp y Util 629,669.00
Impuestos a las Utilidades 182,604.01
Utilidad Neta 447,064.99

Fuente: elaboracion propia



7.3.6. Balance General proyectado de la empresa

Tabla N°. 17. Balance general proyectado 2024

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Al 31 del afio 2024

Expresado en bolivianos

ACTIVO
Cajay Bancos 227,027.71

Cuentas por cobrar Com.
Mercaderia
Suministros diversos

Inm.Maqy Equipo 5,000.00

Depreci. Amorti. Acum. -1,000.00

TOTAL ACTIVO 231,027.71
Fuente: elaboracion propia

PASIVO
Impuestos

Cuentas por pagar comerciales
Total, Pasivo
PATRIMONIO

Capital

Resultados acumulados
Resultados del ejercicio
Total, Patrimonio

Total, Pasivo y Patrimonio

4,907.85

25,190.56

30,098.41

20,000.00

42,801.64
138,127.66
200,929.30

231,027.71
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Tabla N°. 18. Balance general proyectado 2025

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Al 31 del afio 2025
Expresado en bolivianos

ACTIVO
Cajay Bancos 372,041.85
Mercaderia 9,783.61

Inm.Maqy Equipo 5,000.00
Depreci. -1,500.00

TOTAL ACTIVO  385,325.46

Fuente: elaboracién propia

PASIVO
Impuestos
Cuentas por pagar comerciales

Total, Pasivo

PATRIMONIO
Capital

Resultados acumulados
Resultados del ejercicio
Total, Patrimonio

Total, Pasivo y Patrimonio

6,886.28
11,279.00

18,165.28
20,000.00
138,127.66
209,032.52

367,160.18

385,325.46

57



ACTIVO
Cajay Bancos

Mercaderia

Inm. Mag. y
Equipo
Depreci.

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Al 31 del afio 2025
Expresado en bolivianos

572,487.53

11,583.20

5,000.00
-2,000.00

TOTAL, ACTIVO 587,070.73

Fuente: elaboracién propia

PASIVO
Impuestos
Cuentas por pagar comerciales

Total, Pasivo

PATRIMONIO

Capital

Resultados acumulados
Resultados del ejercicio
Total, Patrimonio

Total, Pasivo y Patrimonio

10,009.03
16,134.00

26,143.03

20,000.00

347,160.18
193,767.52
560,927.70

587,070.73
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ACTIVO
Cajay Bancos

Mercaderia

Inm. Mag. y
Equipo
Depreci.

TOTAL ACTIVO

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Al 31 del afio 2026
Expresado en Bolivianos

PASIVO
987,589.21 Impuestos

Cuentas por pagar comerciales
- Cuentas por pagar com. Terce

Total Pasivo
PATRIMONIO
5,000.00 Capital
-2,500.00 Resultados acumulados

Resultados del ejercicio
Total Patrimonio

990,089.21 Total Pasivo y Patrimonio

Fuente: elaboracion propia

13,367.80
21,240.00
141,256.24
175,864.04

20,000.00

347,160.18
447,064.99
814,225.17

990,089.21
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7.3.7.  Andlisis de sensibilidad y riesgo de la empresa

Al hacer cualquier analisis econdémico proyectado al futuro, siempre hay un elemento
de incertidumbre asociado a las alternativas de la venta de lenceria cuero de frutas y el
juego de brasier y bikini de fresas, es precisamente la falta de certeza lo que hace que
la toma de decisiones sea bastante dificil.

En el presente proyecto, la sensibilidad debe hacerse con respecto al parametro mas
incierto; en nuestro caso, la demanda, es decir la venta proyectada es muy optimista.
AUn se ha considerado estimar también la posibilidad de modificaciones en los costos e
inversion de sus propios accionistas.

Por ello es importante determinar qué tan sensible es la Tasa Interna de Retorno (TIR),
el Valor Actual Neto (VAN), y el periodo de retorno (PR) con respecto a la demanda, a
los costos y a la inversion necesaria.

El VAN no ve afectado principalmente por el costo. Simplemente, el aumentar un 10%
el coste supondria la ganancia de rentabilidad del proyecto, con un VAN positivo.

Sin embargo, este hecho es improbable ya que los gastos de alquiler y materia prima
para el valor agregado, son principalmente debidos al personal, y la situacion inicial se
increment6 anualmente el 2% a todos los costos, por lo que probablemente un
incremento aumentaria la demanda, de esta manera se incrementa la rentabilidad del

proyecto, y el aumento de hasta un 20% de la inversion.

De todas formas, al calcular la demanda de los proximos afios, se ha hecho desde un
punto de vista muy conservador.

Este analisis nos permite concluir, que para este proyecto la correcta estimacion de las
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unidades vendidas es mas relevante que el valor del arriendo, ya que las unidades

vendidas afectan mas fuertemente el VAN del proyecto.
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