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1. RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad tiene como objetivo analizar la viabilidad para la creacion
de una microempresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de jabones artesanales de
tocador a base de frutos amazoénicos en el departamento de Pando, Bolivia. Dentro del
presente documento, se propone el desarrollo de un modelo de negocio en la creacion y
elaboracion de un jabon artesanal a base de extracto de las plantas amazonicas méas conocidas,
los jabones artesanales no contienen productos quimicos, por lo que son una buena opcion
para pieles delicadas. Ademas, pueden ayudar a tratar problemas como el acné, la dermatitis

o las heridas.

El estudio de mercado realizado en la ciudad de Cobija, capital del departamento de Pando,
donde se ubicara la microempresa, muestra una demanda insatisfecha. Este proyecto se
aborda con la intencidn de realizar un estudio de factibilidad para determinar si la inversion
es viable. Asimismo, el analisis técnico determina la viabilidad en cuanto a la capacidad de
produccion, los requerimientos de materia prima, equipos e instalaciones necesarias. De esta
manera, esta metodologia no solo estimula la innovacién, sino que también fomenta una

comprension mas profunda de las necesidades humanas y una mayor satisfaccion del cliente.

Los jabones artesanales se destacan por sus atributos Unicos, que van desde ingredientes
naturales hasta la artesania en su elaboracion, con un enfoque especial a los frutos
amazonicos, conocidos por sus propiedades beneficiosas para la piel y son frescos de huertas
caseras aporta un aroma fresco y beneficios naturales a cada pieza, y la ausencia de quimicos
agresivos los convierte en una opcion suave y segura para todo tipo de piel. sostenibilidad,
calidad, cuidado de la piel y conexion con la naturaleza, respaldan el compromiso de ofrecer

productos que van mas alla de lo convencional.

El estudio demuestra la factibilidad técnica, economica y financiera para la implementacion
de la microempresa de jabones artesanales a base de frutos amazonicos en el departamento
de Pando.

Palabras claves: Estudio de factibilidad, microempresa, jabones artesanales, frutos

amazonicos



Abstract

The objective of this feasibility study is to analyze the feasibility for the creation of a
enterprise dedicated to the manufacture and commercialization of artisanal toilet soaps ased
on amazonian fruitsin the department of Pando, Bolivia. ithin this document, the
development of a business model is proposed in the creation and elaboration of an artisanal
soap based on the extract of the most ell-knon amazonian plants, soaps artisanal products do
not contain chemicals, so they are a good choice for delicate skin. In addition, they can help

treat problems such as acne, dermatitis or ounds.

The market study carried out in the city of Cobija, capital of the department of Pando, where
the microenterprise will be located, shows unsatisfied demand. This project is approached
with the intention of conducting a feasibility study to determine if the investment is viable.
Likewise, the technical analysis determines the viability in terms of production capacity, raw
material requirements, equipment and necessary facilities. In this way, this methodology not
only stimulates innovation, but also fosters a deeper understanding of human needs and

greater customer satisfaction.

The handmade soaps stand out for their unique attributes, ranging from natural ingredients
to the craftsmanship in their production, with a special focus on Amazonian fruits, known
for their beneficial properties for the skin and are fresh from home gardens, providing a fresh
aroma and natural benefits to each piece, and the absence of harsh chemicals makes them a
gentle and safe option for all skin types. Sustainability, quality, skin care and connection with

nature support the commitment to offering products that go beyond the conventional.

The study demonstrates the technical, economic and financial feasibility for the
implementation of the microenterprise of artisanal soaps based on Amazonian fruits in the

department of Pando.

Keyords: Feasibility study, microenterprise, artisanal soaps, Amazonian fruits
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2. INTRODUCCION

El jabdén artesano y natural es un producto biodegradable que no contiene ingredientes
toxicos ni quimicos sintéticos, por lo que puedes estar tranquilo/a de no contaminar el medio
ambiente. Ademas, todos los jabones estan envasados en caja de carton reciclable y asi se
evita generar mas residuos en el mundo entero. La piel, siendo el drgano mas extenso del
cuerpo, requiere un cuidado especial debido a su exposicién constante a factores dafinos.
Muchos jabones comerciales contienen quimicos que pueden provocar efectos adversos a
largo plazo. La tendencia del consumidor ecoldgico se ha extendido de manera importante y
positiva a nivel mundial, debido a que cada vez mas personas toman conciencia sobre la
importancia de vincular en sus habitos el uso de productos libres de componentes quimicos

y toxicos que deterioran el bienestar y perjudican el medio ambiente.

En la actualidad el medio ambiente se ha convertido en una prioridad debido al calentamiento
global y el desgaste en la capa de ozono causado por el consumo excesivo de productos
quimicos por parte del ser humano, es asi que surge la necesidad de crear un producto que
no solo mejore las condiciones naturales de la piel, sino que su uso no afecte la diversidad
bioldgica, potencializando el sector de los cosméticos naturales en el pais. Por otra parte, esta
orientacion hacia la naturalidad favorece el desarrollo de iniciativas productivas a partir del

aprovechamiento responsable de los recursos naturales que abundan en Bolivia.

Este estudio de factibilidad tiene como objetivo principal evaluar la viabilidad técnica,
econdémica y social del proyecto. Se realizara un analisis exhaustivo del mercado en la ciudad
de Cobija, donde se ha identificado una demanda insatisfecha de productos naturales de
cuidado personal. Ademas, se abordaran aspectos cruciales como la capacidad de produccion,

los requerimientos de materia prima, y las estrategias de marketing.

Se espera que esta microempresa no solo contribuya al desarrollo econémico de la region al
generar empleo y fomentar el uso sostenible de los recursos naturales, sino que también
impulse un cambio en las preferencias de los consumidores hacia alternativas més saludables
y respetuosas con el medio ambiente. A traveés de este documento, se presentara un analisis
detallado que apoye la toma de decisiones informadas sobre la implementacion de esta
iniciativa, destacando su potencial para mejorar la calidad de vida en la comunidad local y

promover un desarrollo méas sostenible.



2.1.Titulo del proyecto

Estudio de Factibilidad para la creacion de una Microempresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de jabones artesanales de tocador a base de frutos amazonicos en el

departamento de Pando.
2.2.Antecedentes y/o analisis del entorno

La tendencia del consumidor ecoldgico ha crecido de manera significativa a nivel mundial,
ya que cada vez mas personas toman conciencia sobre la importancia de incorporar en sus
habitos el uso de productos libres de componentes quimicos y toxicos, los cuales deterioran

el bienestar y perjudican al medio ambiente (Smith, 2020).

Este proyecto surge como una oportunidad de negocio al identificar la escasez de productos
naturales en el mercado que ofrezcan beneficios para la piel y contribuyan al cuidado
ambiental. Actualmente, el medio ambiente se ha convertido en una prioridad debido al
calentamiento global y al desgaste de la capa de ozono, causados por el excesivo consumo
de productos quimicos (Jones, 2018). Por ello, se hace necesario crear un producto que no
solo mejore las condiciones naturales de la piel, sino que también no afecte la diversidad

bioldgica, potenciando asi el sector de los cosméticos naturales en el pais.

Ademas, esta orientacion hacia la naturalidad favorece el desarrollo de iniciativas
productivas a partir del aprovechamiento responsable de los recursos naturales que abundan
en la ciudad de Cobija. Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea un proyecto productivo
dedicado a la fabricacidn de jabon artesanal a base de frutos amazonicos con un enfoque de
sostenibilidad basado en la preservacion de la biodiversidad y la proteccion del medio
ambiente (Bron, 2019). La constante expansion de los mercados genera un sin nimero de
productos para los consumidores, por lo que se quiere lograr es el reconocimiento de la marca

Yy, por supuesto, obtener beneficios en el desarrollo de su operacidén comercial.

El proyecto es una propuesta el cual se centra en la elaboracion, distribucién vy
comercializacion de jabones artesanales de tocador a base de frutos amazénicos donde lo que
se busca es crear conciencia en la poblacion sobre la importancia de utilizar y desechar
adecuadamente esta materia prima en productos industriales de forma artesanal donde se

puede considerar una manera de innovar el mercado.



Dentro de las principales actividades productivas que se estan ejecutando como estrategias
de desarrollo en la region amazonica, se encuentran la piscicultura, la ganaderia y la
agricultura, la cual es favorecida gracias a la inmensa biodiversidad, en la que se pueden
encontrar distintas especies de plantas que producen frutos exdticos extraordinarios, que

hasta el momento no han sido explotados (Blanco, 2016).
2.3.Referencia geografica

El presente proyecto se llevara a cabo en el departamento de Pando, uno de los nueve
departamentos de Bolivia. Ubicado en el norte del pais, Pando abarca una extension de
63.827 km?2y cuenta con una poblacion de 154.355 habitantes. Limita al norte con Brasil; al
sur con el departamento de La Paz; al este con el departamento de Beni y Brasil y al oeste
con Peru. La capital del departamento es la ciudad de Cobija y tiene una altura promedio de
280 msnm. Presenta una formacion topografica ondulante y cuenta con 5 provincias y 51
cantones. Este departamento se caracteriza por ser uno de los menos poblados de Bolivia, y
cuya base econdmica se basa en la recoleccion de la castafia y del latex, cuenta con una tasa

de crecimiento de 6,6%.

La unidad de procesos de la microempresa estara ubicada en la ciudad de Cobija, a unas

cuadras de la plaza principal.
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Figura 1. Ubicacion de procesos de la microempresa

Fuente: Google (s.f.)
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3. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

3.1.Descripcion del problema

Cuando se decide comprar un jabon artesanal probablemente se debe a que ya disponen de
informacidn previa sobre los beneficios del producto natural tras haber comparado con los
jabones industriales (que utilizan una gran cantidad de quimicos artificiales, detergentes y

alérgenos que pueden dafiar nuestra piel).

El jabdn lo utilizan el 98% de las personas en el mundo y esto lo convierte en el articulo
béasico de higiene personal mas utilizado para la limpieza de nuestro cuerpo. En el mercado
se ofrece una gran variedad en formas, fragancias y beneficios, esto hace mas facil que a la
hora de elegir siempre vayamos a por el comercial por el precio mas barato, ya que al ser
producido en grandes cantidades abarata el costo del producto como ser estos jabones
industriales. E n cambio los jabones artesanales los precios mas altos porque son elaborados

a mano y la gran mayoria con productos de agricultura ecoldgica.

Los jabones naturales estan elaborados de tal forma que mantiene toda la glicerina que es
muy beneficiosa para la piel sensible y seca. Se utiliza en tratamientos contra el eczema pues
disminuye la picazon en la piel, ayuda a tratar enfermedades cutaneas, entre otras ventajas.
La produccién de un jabon de tocador a base de frutos amazénicos permitiria aprovechar los
beneficios naturales de estos, fomentando el uso de la materia prima propia y abundante de

la region, y promoviendo un desarrollo industrial y economico.

La region de Pando cuenta con un gran potencial en frutas como acai, maracuya, acerola,
copoazl, coco y mango, entre otras. Estos frutos ofrecen diversos beneficios para el cuerpo
y la piel, pero no se estan aprovechando de manera eficiente debido a la poca industrializacion

de los mismos (Araujo, Reyes, & Milliken, 2024).

“Las personas hoy en dia buscan productos naturales para solucionar sus problemas de piel.
Los productos procesados que ofrece el mercado estan repletos de quimicos y preservantes
que pueden ser la raiz de problemas como el acné y la piel grasa, al cerrar los poros de la
piel” (Garmendia, 2021).

Se puede observar que en existe un aumento en el consumo de productos naturales para el

cuidado y preservacion de la piel. La formulacion de jabones naturales, si bien representa un



segmento pequefio en la industria de los jabones comerciales, ofrece beneficios como ser
biodegradables, amigables con el medio ambiente y con la piel, gracias a sus propiedades
humectantes, protectoras, hidratantes y emolientes.

3.2. Formulacion del problema

¢Cuan factible es la creacion de una micro empresa dedicada a la fabricacion vy
comercializacion de jabones artesanales de tocador a base de frutos amazoénicos en el

departamento de Pando que logren satisfacer los requerimientos del cliente?
3.3. Justificacion del problema

El proyecto tiene como objetivo crear una microempresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de jabones artesanales a base de frutos amazonicos en el departamento de
Pando, Bolivia. Esto representa una oportunidad econémica para generar empleo e ingresos

para la poblacion local.

La justificacion del problema o proyecto busca fomentar el uso de jabones artesanales
elaborados con recursos naturales, alentar y convencer a las personas a utilizar alternativas
ecoldgicas y naturales, como los jabones elaborados con recursos naturales, para satisfacer
sus necesidades de cuidado de la piel. Actualmente, los productos elaborados con materias
primas naturales son la mejor opcién debido a la falta de cuidado que sufre la piel por factores
como el sol y la contaminacion. Los productos quimicos comunes en el mercado pueden
agravar estos problemas, ya que contienen altos niveles de &cidos que pueden causar alergias,

quemaduras y otros dafios en la piel.

Los jabones artesanales a base de frutos amazonicos y otros ingredientes organicos como
hierbas, plantas, cereales y especias, buscan limpiar eficazmente la piel, pero también
hidratarla, nutrirla y evitar reacciones alérgicas. A diferencia de los jabones industriales, los
artesanales no contienen colorantes, conservantes ni componentes toxicos, convirtiéndolos
en una excelente opcion para quienes sufren de problemas de piel. Ademas, la glicerina
presente en los jabones artesanales evita que la piel se reseque y la mantiene hidratada. Las
vitaminas y propiedades naturales de estos jabones tienen un impacto positivo en el

tratamiento de diversas condiciones de la piel, como la dermatitis, la psoriasis y el acné.



En el aspecto social, el proyecto beneficia a la poblacién local de Pando, particularmente a
quienes participan en la produccion y venta de los jabones artesanales. Ademas, promueve
el uso y la valorizacién de los frutos amazénicos regionales, contribuyendo a la preservacion
de los conocimientos tradicionales y la promocion de los productos locales. Asimismo, el
proyecto busca generar oportunidades de empleo, especialmente para las mujeres,

contribuyendo al empoderamiento econémico de la poblacion.

En el departamento de Pando no existe una empresa dedicada a la fabricacién de este tipo de
productos naturales que aprovechen la variedad de recursos de la region, lo cual representa

una importante oportunidad de desarrollo industrial-artesanal y econémico.

Desde el punto de vista tecnolégico, el proyecto incorpora el uso de tecnologia apropiada
para la fabricacion de jabones artesanales, combinando los conocimientos tradicionales con
técnicas de produccion modernas. El estudio considera la maquinaria, equipos e
infraestructura necesarios para una produccion eficiente y sostenible, y busca explorar y
aprovechar los recursos naturales disponibles en la region amazonica, como el uso de frutos

locales como materia prima.

En cuanto a la justificacion ambiental, el uso de ingredientes naturales y biodegradables en
la produccion de jabones artesanales contribuye a la sostenibilidad ambiental, ya que reduce
el impacto de los productos quimicos. El proyecto promueve el uso de recursos naturales
renovables de la region amazonica, contribuyendo a la conservacion del medio ambiente, y
el proceso de produccidon y el producto final estan disefiados para ser amigables con el medio

ambiente, minimizando los desechos y promoviendo practicas sostenibles.

4. OBJETIVOS

4.1.0bjetivo general

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa dedicada a la
fabricacion y comercializacion de jabones artesanales de tocador a base de frutos amazonicos

en el departamento de Pando.



4.2.0bjetivos especificos

e Efectuar un estudio de mercado integral para determinar la demanda potencial,
preferencias del consumidor, y posicionamiento de los jabones artesanales de frutos

amazonicos en el departamento de Pando.

e Disefar un plan de produccion y operaciones que permita una fabricacion eficiente y
sostenible de los jabones artesanales, optimizando el uso de materias primas, mano de

obray recursos.

e Desarrollar un plan de marketing y comercializacion efectivo para posicionar y
promocionar los jabones artesanales en el mercado local, identificando los canales de

distribucion y estrategias de venta mas apropiados.

e Evaluar la viabilidad técnica, econdmica y financiera del proyecto, a través del analisis
de costos, ingresos, flujos de efectivo y principales indicadores de rentabilidad, para

determinar la factibilidad de implementar la microempresa.

5. MARCO REFERENCIAL

Un estudio de factibilidad realizado por Caisaguano (2011) explord la creaciéon de una
empresa productora y comercializadora de jabon de tocador artesanal. Como materia prima,
utiliz6 gel de aloe vera y aceite de palma africana, ya que estos ingredientes y otros
componentes lograron una férmula efectiva para crear un jabon de tocador de calidad natural
que no dafia la piel ni el medio ambiente. Para llevar a cabo el analisis, se realizd una
investigacion de mercado con una muestra de 20,122 familias. Los principales hallazgos del
estudio indican que "la formula elaborada con gel de aloe vera y aceite de palma africana,
junto a otros componentes, logré crear un jabon de tocador de alta calidad natural que no
dafia la piel ni el medio ambiente” (Caisaguano, 2011, p. 41). Asimismo, "el estudio de
mercado reveld que no todos los perfiles de consumidor son iguales, y que los consumidores
en ese mercado prefieren productos naturales para el cuidado de su piel" (Caisaguano, 2011,
p. 46).

Desde el punto de vista financiero, el estudio concluye que "el proyecto se considera viable
y rentable, ya que permite recuperar la inversion en el quinto afio de operacion™ (Caisaguano

Chiquito, 2011, p. 52). Ademas, "las condiciones de oferta y demanda en el mercado son



favorables para la produccién y comercializacion de este tipo de jabén artesanal”
(Caisaguano Chiquito, 2011, p. 55).

El estudio de factibilidad para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
ropa ecologica tiene como objetivo principal "determinar la factibilidad de crear una empresa
dedicada a la produccion y comercializacion de ropa ecolégica™ (Gonzéalez, 2022, p. 6). Los
objetivos especificos incluyen "analizar el sector textil, realizar una investigacion de
mercado, estudiar a los principales competidores, identificar los recursos de infraestructura
necesarios, desarrollar estrategias de produccion, comercializacion, promocion, fijacion de
precios y lanzamiento del producto, y llevar a cabo un estudio econémico y financiero”
(Gonzalez, 2022, p. 6). La justificacién del proyecto se basa en que "los productos de moda
ecoldgica se estan volviendo cada vez mas conocidos en Colombia" y "los consumidores
estan cada vez mas conscientes de los problemas ambientales y buscan opciones sostenibles,
creando una oportunidad para los negocios de ropa ecologica" (Gonzélez, 2022, p. 7). El
estudio también aborda la planificacion estratégica, el concepto del producto y el analisis de
mercado de la propuesta (Gonzélez, 2022).

Correa y Granda (2013) realizaron un estudio de factibilidad para la implementacion de una
empresa productora y comercializadora de jabon de tocador artesanal a base de sabila en la
ciudad de Loja. El proyecto analizo la conveniencia de invertir en este tipo de negocio, ya
que no existia ninguna industria dedicada a la fabricacion de jabones artesanales a pesar de
la abundancia de recursos naturales. Los resultados determinaron que, desde el punto de vista
financiero, el proyecto es rentable y permite la recuperacion de la inversion en el quinto afio.
Ademés, las condiciones de oferta y demanda son favorables para la produccion y

comercializacion del jabon de tocador artesanal.

Hernandez (2015) realizd un estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa
dedicada a la elaboracidn, produccién y comercializacion de jabon artesanal con extractos de
plantas medicinales en la ciudad de Ibarra. Mediante una investigacion de mercado,
determinaron que la realizacion de este proyecto es factible y que es posible elaborar 41,600
kilogramos de pasta de jabon al mes, lo que se traduce en una produccion de 2,789 paquetes
de jabon de tocador artesanal de 80 gramos cada uno, con 3 unidades por paquete al mes.

Esto representa una buena oportunidad para lanzar este tipo de producto natural al mercado.



6. MARCO TEORICO

6.1.Estudio de factibilidad

Un estudio de factibilidad es de vital importancia ante la apertura de una nueva empresa
gracias a este instrumento se puede medir la posibilidad de fracaso o éxito de un proyecto
para posteriormente tomar buenas decisiones que lleven por buen camino al nuevo proyecto
“El estudio de factibilidad es un instrumento que sirve para orientar la toma de decisiones en
la evaluacion de un proyecto y corresponde a la ultima fase de la etapa pre operativa o de
formulacion dentro del ciclo del proyecto” (Miranda Miranda, 2005, pag. 38)

6.2.Estudio de mercado

Un estudio de mercado es una evaluacion que se realiza a los proyectos para obtener
informacion necesaria de un mercado en especifico entendiendo este como “Uno de los
estudios mas importantes que se debe realizar para la evaluacion de los proyectos ya que se
define en el medio en el que habra que llevarse a cabo el proyecto” (Orjuela Cordova &
Sandoval Medina, 2002, pag. 9)

Los estudios de mercado son acciones que se llevan a cabo por las organizaciones para poder
recaudar informacion sobre el estado de los diferentes segmentos, nichos donde el producto

planteado pueda ingresar teniendo aceptacion optima.
6.3.Jabones artesanales

Los jabones sélidos son productos cosméticos que sirven para la higiene personal o para lavar

objetos y pueden ser solidos, liquidos, en crema o en polvo.

El jabon basicamente es el resultado de mezclar aceites y un alcali (hidréxido de sodio o de
potasio) de tal manera que se cree una sal sodica o potdsica con un proceso

Ilamado saponificacion.

El aceite, o los aceites usados en el proceso de saponificacion del jabon, pueden ser vegetales
(como el aceite de oliva, de coco o de almendras), animales (como la manteca de cerdo) o
aceites minerales (como la parafina). Esto va a definir la calidad y naturaleza del jabon, asi

como también las propiedades y usos que le demos a ese producto” (Hart, 2018, pag. 152)



6.4.Segmento de mercado

El segmento de mercado es la division de grupos mas pequefios con caracteristicas comunes
tiene como objetivo dividir un grupo de personas que tengan necesidades en comun para
poder satisfacer sus necesidades entendido este como, "un grupo de clientes con diferentes
deseos, preferencias de compra o estilo de uso de productos (Stanton , Etzel , & Walker,
2007, pag. 148)

Realizar una segmentacion de mercado es un proceso muy importante que se debe realizar
para no dirigirse a un publico equivocado este se entiende “Proceso de dividir el mercado
total para un producto en particular o una categoria de productos en segmentos 0 grupos

relativamente homogéneos” (Feijoo, Guerrero, & Garcia, 2018, pag. 31)
6.5.Estudio técnico del proyecto

Un estudio técnico ayudara a definir las técnicas y métodos que se utilizaran en el proyecto
que se quiere llevar en marcha para determinar también en donde y como se llevara en marcha
dicho proyecto entendiéndose como principal objetivo “Analizar y proponer las diferentes
opciones tecnoldgicas para producir el bien o servicio que se requiere verificando la

factibilidad técnica de cada una de ellas” (Rosales Posas, 1999, pag. 143)

Las partes que conforman el estudio técnico de un proyecto son tres etapas fundamentales
que lo conforman: la ingenieria, el tamafio y la localizacion. Las tres se encuentran
relacionadas entre si y definen los costos, gastos e inversiones que se deben asumir con la

puesta en marcha del proyecto.

6.6.Frutos Amazoénicos

Los frutos amazonicos son una parte de la gran biodiversidad de la Amazonia y son

conocidos por sus propiedades nutricionales. Algunos de ellos son:
Asai, Castafia, Cacao, Copoazu, Majo, Moringa.
En los ultimos afios, los frutos amazonicos han ganado popularidad en el mercado

global. Esto se debe a la tendencia hacia alimentos organicos y sostenibles, y a la demanda

creciente de productos naturales.
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Para aprovechar los frutos amazonicos de manera sostenible, es importante manejarlos
mediante sistemas agroforestales que contribuyan a la conservacion de la biodiversidad.
(Carmelo, 2020, pags. 29-30)

6.7.Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing son las acciones a seguir de una organizacion para lograr un
objetivo de manera exitosa entendiendo este como meta el “Identificar las necesidades
especificas de los clientes y luego disefiar un programa de marketing que pueda satisfacerlas”
(Hart, 2018, pag. 152)

Las estrategias de marketing son procedimientos que una organizacion debe cumplir para
lograr objetivos a corto, mediano y largo plazo entendiendo este como “Conjunto de acciones
concretas que proporcionaran resultados concretos cuantificables y susceptibles” (Garcia
Sanchez, 2008, pag. 42)

6.8.Plan de marketing

Son herramientas a utilizar para poder cumplir los objetivos que se tiene de manera eficiente
ya sea una gran, mediana o pequefia organizacién “El plan de marketing se expresa dentro
de un conjunto de acciones a emprender en épocas determinadas en el tiempo con
presupuesto establecido y unos resultados previstos en ventas” (Abascal Rojas, 2004, pag.
69)

Es una importante herramienta que ayudara a definir las estrategias que se deberan cumplir
si se quiere alcanzar los objetivos que se tiene como organizacion entendiendo este como un
“Documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica como es que la
empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing” (Philip & Lane, Direccion de
Marketing, 2006, pag. 60)

Son planes que se llevaran a cabo por una organizacion para poder alcanzar todos sus

objetivos de manera exitosa:

El plan de marketing describe el entorno del mercado incluyendo los competidores, la

politica, la legislacion, las condiciones econdmicas, la situacion tecnologica, la demanda
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prevista, los factores sociales y culturales y las caracteristicas demograficas del mercado, asi

como los recursos de que dispone de la empresa (Cohen, 2008, pag. 11)
6.9.Estrategia de marketing funcional

Es un plan de actividades que se disefia para las areas de una organizacion asi se logra cumplir
con los objetivos que se tienen entendiendo este como “La estrategia de marketing funcional
es una estrategia empresarial que consiste en definir una a una las estrategias operativas

comerciales de todos los procesos en el cual maniobra la empresa” (Castillo, 2021, pég. 2)
6.10. Estudio econémico y financiero

El andlisis econdmico se realiza antes de invertir en un proyecto para tomar decisiones
adecuadas al analizar un estudio econémico y financiero se puede identificar los beneficios
y riesgos que se obtendrian al invertir en un proyecto teniendo como objetivo “Ordenar y
sistematizar la informacion de cardcter monetario que proporcionan las etapas anteriores
elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar

los antecedentes para determinar su rentabilidad™" (Carmelo, 2020, péags. 29-30)
6.11. Indicadores Financieros

Son herramientas disefiadas para identificar el estado en el que se encuentra una organizacion
“Son importantes para las entidades puesto que permite analizar informacion numérica
individual de cuentas que formen parte del balance general o estado de resultados” (Garces
Cajas, 2019, pag. 58)

Esta herramienta es muy importante ya que ayuda dar seguimiento a los estados financieros
de una organizacion “Los indicadores financieros son utilizados para mostrar las relaciones
que existen entre las diferentes cuentas de los estados financieros y sirven para analizar su
liquidez solvencia rentabilidad y eficiencia operativa de una entidad” (Hernandez, 2013,pag.
S/N)

6.12. Proyecto

Un proyecto es aquello que puede resolver un problema o satisfacer una necesidad de manera
innovadora aportando a la sociedad con nuevos servicios o productos entendiendo este como

“El planeamiento de algo, en el cual se indican y justifican los conjuntos de acciones
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necesarias para alcanzar un objetivo determinado. Dentro de determinados parametros de

concepcion, tiempo y recursos” (Tamayo Tamayo, 1999, pag. 25)
6.13. Diferencia entre jabdn artesanal e industrial

A diferencia de los jabones industriales, que cuentan con muchos componentes sintéticos, los
jabones artesanales se elaboran con ingredientes naturales. Por ello, ademas de no deteriorar

nuestra piel, le aportan muchas propiedades.

Los jabones artesanales ofrecen muchas ventajas frente a los industriales. Ademas de limpiar
la piel la hidratan, conservando todas las propiedades de sus ingredientes; sin emplear

elementos sintéticos y respetando el medio ambiente.

El jabdn se obtiene de la union de &cidos grasos (aceites y mantecas) con una base o alcali,
el hidroxido sodico. Este Gltimo, después del proceso de saponificaciony del curado,
desaparece. En dicha unién, se produce una reaccién quimica denominada saponificacion,

obteniendo como resultado las moléculas de jabdn y glicerina.

En los jabones industriales, la glicerina es extraida para venderla a empresas que elaboran
productos de cosmética, como pueden ser por ejemplo las cremas hidratantes. Por ello, un
jabon comercial limpia, pero no hidrata, a diferencia de los jabones artesanales, que limpian

e hidratan al mismo tiempo. (Pedro & Telmo, 2010).

6.14. Mercado

El mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos amplio, el
mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto. Por
ejemplo: EI mercado de los autos esta formado no solamente por aquellos que poseen un
automovil sino también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de los medios

para pagar su precio” (Patricio & Farber, 2003).
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7. METODOLOGIA

7.1.Linea de Investigacion

La linea de investigacion aplicada es Gestion Estratégica y Desarrollo Empresarial,

perteneciente a la Carrera de Ingenieria Comercial de la Universidad Amazonica de Pando.
7.2.Enfoque de investigacion

Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo, ya que se centra en la recoleccion y analisis
de datos numéricos que permiten evaluar la viabilidad de la creacién de una microempresa
dedicada a la fabricacion y comercializacion de jabones artesanales a base de frutos

amazonicos en el departamento de Pando.

El estudio se basa en la obtencion de informacion objetiva a través de encuestas y analisis
estadisticos, lo que facilita la identificacion de patrones de consumo, preferencias del cliente

y dindmicas del mercado.
7.3.Tipo de Investigacién

Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo y es de tipo descriptivo, ya que se busca
describir los fendmenos observados sin intervenir en ellos. El enfoque cuantitativo se
caracteriza por la recoleccion y el andlisis de datos numéricos para identificar patrones y
relaciones entre variables (Cresell y Guetterman, 2019). Este tipo de investigacion permite
una mayor objetividad y precision en la medicion de los fenémenos estudiados (McMillan,
2016).

La investigacion descriptiva, por su parte, se centra en la descripcion detallada de las
caracteristicas de una poblacion o fendmeno sin manipular las variables (QuestionPro, 2024).
Este método es til para obtener una visién clara y precisa de la situacion actual, lo que
facilita la identificacion de tendencias y patrones (Lifeder, 2024). En este caso, se busca
describir la demanda insatisfecha de productos naturales y eco-amigables en la ciudad de
Cobija, lo que permitira evaluar la viabilidad de la creacién de una microempresa dedicada a
la fabricacion y comercializacion de jabones artesanales de tocador a base de frutos

amazonicos.
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7.4.Poblacion

El universo o poblacién puede estar constituido por personas, animales, registros médicos,
los nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros. “Es el conjunto
de mediciones que se pueden efectuar sobre una caracteristica comun de un grupo de seres u
objetos.” (Rodriguez Moguel, 2005, pag. 186)

La presente investigacion considera como poblacion el total de habitantes del departamento
de Pando segun la proyeccion de datos del INE 2020 es de 154.355 se toma en cuenta la
poblacién entre los 18 a 50 afios que representa el 35% de la poblacién, considerando que los
habitantes de la ciudad de Cobija segun la proyeccién son de 78.382 habitantes para el Afio

2020; considerando el segmento de poblacion el Universo de habitantes es de 27.434.

7.5. Tipo de muestreo

Se utilizd6 un muestreo probabilistico aleatorio para el estudio de factibilidad de la
microempresa de jabones artesanales en Pando, ya que garantizé que cada individuo de la
poblacion tuviera la misma probabilidad de ser seleccionado, lo que asegurd una muestra
representativa y diversas perspectivas sobre los jabones naturales. Este método facilito el
analisis estadistico de los datos y permitié captar la opinion de los residentes de Cobija,
quienes eran los consumidores potenciales. Al determinar el tamafio de la muestra mediante
férmulas estadisticas y emplear métodos aleatorios para la seleccion, se obtuvieron datos
validos y representativos, esenciales para evaluar la viabilidad del proyecto y disefar

estrategias efectivas.
7.6.Determinacion del tamafio de muestra

La muestra se determin6 mediante un muestreo probabilistico aleatorio con poblacion finita,
lo que garantiza que todos los elementos de la poblacidn tengan la misma probabilidad de ser

seleccionados.

El tamafio de una muestra es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se
llevaréd a cabo la investigacion. “Una muestra es representativa para una etapa dada de la
investigacion relacionado con el nivel de conocimiento, para un tamafio dado, presentan una

densidad espacial promedio.” (Rodriguez Moguel, 2005, pag. 186)
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7

Z**P*Q*N
E**(N-1)+Z**Q*P

H =

Para encontrar la muestra se considera:

pP= 50%
Q= 50%
N= 27.434
Z= 95%
e= 5%
n= 1.962 0.50 0.50 27.434
0.052 (27.434-1) 1.962 0.50 0.50
n= 26347,61
65.86
n= 382 Muestra

Tomando en cuenta que nuestro universo es de 27.434 personas mayores de edad del género
femenino y masculino, usando un margen de error de un 5% y un 95% de nivel de confianza
posteriormente se procede a realizar un calculo de la muestra de investigacion, una
herramienta estadistica, teniendo en cuenta como resultado 382 encuetas a realizar en la
ciudad de Cobija.

7.7.Técnicas e instrumentos de investigacion

Se utilizd la técnica de encuestas para recopilar informacion de un grupo especifico de
potenciales clientes. Esta técnica permitio obtener datos cuantitativos a través de preguntas
de respuestas cerradas, lo que facilito la medicion de la aceptacion del producto, la demanda

insatisfecha y las preferencias del mercado.
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Consiste en tener respuesta a una serie de preguntas precisas gque se realizaran a una muestra
especifica con el objetivo de tener datos. “Se define como una técnica primaria de obtencion

de informacion sobre la base de un conjunto de objetivo coherente y articulado de preguntas.”

(Abascal, 2005, pag. 292)

Las encuestas me permitiran obtener preguntas precisas para realizar datos que ayudaran a
cumplir los objetivos de mi investigacion, y por ende obtener la informacion necesaria para

poder analizar a nuestro mercado objetivo.
8. ESTUDIO DE MERCADO

8.1.Antecedentes del mercado

La tendencia del consumidor ecoldgico ha crecido de manera significativa a nivel mundial,
ya que cada vez mas personas toman conciencia sobre la importancia de incorporar en sus
habitos el uso de productos libres de componentes quimicos y toxicos, los cuales deterioran

el bienestar y perjudican al medio ambiente (Smith, 2020).

Este proyecto surge como una oportunidad de negocio al identificar la escasez de productos
naturales en el mercado que ofrezcan beneficios para la piel y contribuyan al cuidado
ambiental. Actualmente, el medio ambiente se ha convertido en una prioridad debido al
calentamiento global y al desgaste de la capa de ozono, causados por el excesivo consumo
de productos quimicos (Jones, 2018). Por ello, se hace necesario crear un producto que no
solo mejore las condiciones naturales de la piel, sino que también no afecte la diversidad

bioldgica, potenciando asi el sector de los cosméticos naturales en el pais.

Ademas, esta orientacion hacia la naturalidad favorece el desarrollo de iniciativas
productivas a partir del aprovechamiento responsable de los recursos naturales que abundan
en la ciudad de Cobija. Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea un proyecto productivo
dedicado a la fabricacidn de jabon artesanal a base de frutos amazonicos con un enfoque de
sostenibilidad basado en la preservacion de la biodiversidad y la proteccion del medio
ambiente (Bron, 2019). La constante expansion de los mercados genera un sin nimero de
productos para los consumidores, por lo que se quiere lograr es el reconocimiento de la marca

y, por supuesto, obtener beneficios en el desarrollo de su operacidén comercial.
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El proyecto es una propuesta el cual se centra en la elaboracion, distribucion y
comercializacion de jabones artesanales de tocador a base de frutos amazénicos donde lo que
se busca es crear conciencia en la poblacion sobre la importancia de utilizar y desechar
adecuadamente esta materia prima en productos industriales de forma artesanal donde se

puede considerar una manera de innovar el mercado.

Dentro de las principales actividades productivas que se estan ejecutando como estrategias
de desarrollo en la regién amazdnica, se encuentran la piscicultura, la ganaderia y la
agricultura, la cual es favorecida gracias a la inmensa biodiversidad, en la que se pueden
encontrar distintas especies de plantas que producen frutos exdticos extraordinarios, que

hasta el momento no han sido explotados (Blanco, 2016).

En estas especies se encuentra el Acai, Copoazu, Maracuya, Cayu, Chirimoya, Cacao y
demas variedades, cuya mayor produccion se encuentra en el departamento de Pando la
notable ausencia de mecanismos de apoyo para la industrializaciéon y aprovechamiento de
este fruto amazonico limita las fuentes de desarrollo econémico y social para sus productores,
quienes, a pesar de poseer excelentes capacidades agricolas, no cuentan con las técnicas ni
los equipos que posibiliten mejorar el rendimiento de las cosechas, asi como tampoco cuentan

con eficientes sistemas de comercializacion y promocion de su producto.

8.2. Definicién del Producto

Figura 2. Jabones artesanales de Copoaz( y Asai

El jabon natural que se propone fabricar estd elaborado a base de frutos amazonicos,

siguiendo técnicas artesanales que permiten conservar las propiedades naturales de los
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ingredientes. Este producto se inspira en el cuidado del medio ambiente y el bienestar de los

consumidores.

Ademas de proporcionar proteccién, humectacion y suavidad a la piel, el jabdn genera una
sensacion de renovacion gracias a su exotico aroma. Su empaque es llamativo y esta
compuesto por materiales biodegradables, resaltando asi el compromiso de la marca con el

cuidado del medio ambiente.

Para su produccion, se utilizar el método de coccion en caliente, el cual consiste en cocer la
mezcla durante varias horas. Esto acelera el proceso de saponificacion, permitiendo que el
jabon pueda ser utilizado de inmediato una vez que se enfrie. Ademas, este método asegura

que los aditivos no pierdan sus propiedades y que se preserven sus componentes.

De esta manera, se busca ofrecer un producto natural, elaborado de forma artesanal, que
cumpla con las expectativas de los consumidores en términos de cuidado de la piel y del

medio ambiente.
8.3. Ubicacion geografica del mercado

El mercado de productos de aseo personal se encuentra compuesto por desodorantes, cremas
dentales, champus y jabones de tocador, en la ciudad de Cobija no es la excepcion es por tal
motivo que el proyecto se centrard en la fabricacién de jabones naturales, negocio que
presenta un gran potencial de mercado debido a las tendencias al consumo de productos
naturales para el cuidado de la salud. En la actualidad existen diversas empresas que se
dedican a la fabricacién y venta de jabones, sin embargo, existen muy pocas que se centran

en los jabones naturales, por lo cual se considera que existe una oportunidad de negocio.

El tamafio de mercado al cual nos dirigimos es pequefio pero significativo, debido a que, si
bien el producto pertenece al sector de productos de tocador, esta dirigido a los niveles
socioecondémicos medio y alto donde se pretende tener productos accesibles y mas

convenientes a comparacion del jab6n convencional.
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Figura 3. Mapa de la ciudad de Cobija
Fuente: Che Peducasse Palenque (s.f.)

Ademas, cabe resaltar que este es un producto de uso frecuente por lo que presenta una alta
rotacion y actualmente solo existen pocas barreras de entrada como la obtencion del registro

sanitario.
8.4. Encuesta

La encuesta se realiz6 por medio de un formulario digital (Anexo 1), con el objetivo de
recopilar los datos de informacion necesaria para el proyecto. “La encuesta permite el
conocimiento de las motivaciones, las actitudes y las opiniones de los individuos en relacién

con su objeto de investigacion” (Méndez, 2006)
8.4.1. Resultados de la encuesta

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta, se realiza el analisis con el propdsito
de conocer el mercado para los jabones artesanales de tocador de frutos amazonicos, el grado
de aceptacion del mercado frente al producto, el precio que estarian dispuestos a pagar por el

producto, frecuencia y volumen de compra.

A continuacion, se observan los graficos que respondan a estas interrogantes y el respectivo
analisis estadistico. De total de personas encuestadas, el 64% son del género femenino y

36% masculino.
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Geénero a la que pertenecen los clientes potenciales

Masculino
36%

Femenino
64%

Figura 4. Género a la que pertenecen los clientes potenciales

En la figura a continuacion se puede observar que el 39% de las personas encuestadas se
encuentran entre 21 y 49 afios; el 39% entre 31 y 40 afios; el 17% entre 18 y 20 afios; el 10%
son mayores de 41afos.

Rango de edad en el que se encuentran los clientes potenciales

41 en adelante
10%

18a20
17%

31a40

39%
21a49

34%

Figura 5. Rango de edad de los clientes potencias
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En la figura a seguir se puede observar que el 66% de la poblacion encuestada conoce y

utiliza los aceites esenciales; el 34% no los conoce.

Conocimiento de jabones organicos para el cuidado de la piel

Figura 6. Conocimiento de jabones organicos para el cuidado de la piel

Del total de encuestados, el 66% de la poblaciéon conoce y utiliza los aceites esenciales, el
restante de la poblacion que es el 34% no serd considerada dentro del estudio porque no
tienen la costumbre de uso de este producto.

El 64% de la poblacidn tiene una preferencia de adquirir los productos para el cuidado de la
piel, mientras que un 17% prefiere los jabones artesanales por el tamafo; el 12% tiene una

preferencia de compra principalmente la marcay el precio.



Factores que inciden en el momento de la compra para un producto especializado en
el cuidado de la piel segun clientes potenciales

T - Precio
amarfio 7%

17%

Marca
12%

Calidad
64%

Figura 7. Factores que inciden en el momento de la compra para un producto en el cuidado de la piel

Como se puede observar en la figura anterior, la calidad de un jabén artesanal es la
caracteristica mas importante que define la compra de este producto en la poblacién.

Frecuencia de compra de un jabon especializado en el cuidado de la piel

Semanal
16%

Quincenal

Mensual 22%

62%

Figura 8. Frecuencia de compra de un jabdn especializado en el cuidado de la piel
La frecuencia de consumo mas representativa fue mensualmente con una participacion del
62%. Por su parte, el 22% afirmaron adquirir este tipo de productos quincenalmente y un
16% semanalmente.
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Importancia que otorgan los clientes potenciales al cuidado de la piel

Normal
18%

Indiferente
6%

Importante
76%

Figura 9. Importancia que otorgan los clientes potenciales al cuidado de la piel
En relacion con la importancia que tiene para los encuestados el cuidado de la piel, un 76%
corroboro que este aspecto es importante en sus costumbres, el 19% en contraste expuso que
es normal y que lo asume con poca relevancia y un 6% manifestd parecerle un factor que

asume con indiferencia.

Elemento que tienen en cuenta al momento de comprar jabon orgénico los
clientes potenciales

Forma
6% Aroma

Textura
37%

Figura 10. Elemento que tienen en cuenta al momento de comprar jabon organico los clientes potenciales
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De los habitantes encuestados pertenecientes a la ciudad de Cobija, el 46 %, considera
importante los atributos fisicos enfocados en el aroma del producto final. Seguido se
encuentra el 37% que se inclina por la textura de los productos (jabones artesanales
organicos), por su parte el 11% considera clave el color y un 6% la forma del producto
ofrecido. Lo anterior, permite concluir que los ingredientes agregados en cada linea deben
ser elegidos 6ptimamente, con el fin de brindar beneficios notorios, confiables y veraces en

los consumidores y fidelizar la adquisicion de estos.

Disposicion a comprar un jabdn artesanal organico si se oferta al mercado

No
47%
Si
53%

Figura 11. Disposicién a comprar un jabon artesanal organico si se oferta al mercado
En cuanto al andlisis, se observa una preferencia positiva hacia el jabon artesanal organico,
ya que la mayoria de los encuestados (53%) estan dispuestos a comprarlo. Esto sugiere un

interés significativo en productos organicos y artesanales dentro del mercado.

Sin embargo, también es importante notar que un 47% de los encuestados no esta dispuesto
a comprar este tipo de jabon. Esta division notable en las preferencias del mercado indica
que, aunque hay un interés considerable, también existe una porcién significativa de

consumidores gue no estan convencidos.



8.5. Demanda y consumidor

Para el analisis de la demanda se consideraron los siguientes criterios:

Tabla 1

Demanda y consumidor
POBLACION MAYOR A 18-50 ANOS 27,434 Personas
Poblacion interesada en comprar el producto 53.00% 14,540 Personas
Poblacidn que utiliza jabones artesanales 62.00% 9,014 Personas
VOLUMEN DE COMPRA (Barras /afos) 49,752
FRECUENCIA DE COMPRA (anual) 5.52 veces

Fuente: Elaboracion propia

Bajo estas consideraciones, la demanda actual del jabdn artesanal en barra se observa en la

tabla a continuacion.

Tabla 2
Demanda para jabones artesanales

POBLACION QUE DEMANDA

49.762
50.277
50.796
51.321

ARO POBLACION ~ cOBEACION  ysa JABONES — TOTAL
ARTESANALES  (BARRAS/ARIO)

1 27.434 14.540 9.015

2 27.618 14.637 9.075

3 27.803 14.736 9.136

4 27.989 14.834 9.197

5 28.177 14.934 9.259

51.850

Fuente: Elaboracién propia
8.6.Demanda estimada para el proyecto
La demanda estimada para el proyecto se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 3
Demanda estimada para jabones artesanales

DEMANDA DEL DEMANDA DEL

DEMANDA TOTAL

ARO ! PROYECTO PROYECTO
(BARRAS/ANO) (BARRAS/MES)  (BARRAS/DIA)
1 29762 2147 207
2 50.277 4190 209
3 50.796 4.233 212
4 51.321 4277 214
5 51.850 4321 216

Fuente: Elaboracion propia
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9. ESTRATEGIA DE MERCADEO

La estrategia de mercado se enfocard en posicionar a la microempresa como una opcion
premium y diferenciada de jabones artesanales, resaltando los atributos naturales y los

beneficios para la piel que aportan los frutos amazonicos utilizados.
9.1.Diagnostico de la situacion
9.1.1. Analisis PESTEL

Un anélisis PESTEL implica evaluar los 6 factores los cuales son el Factor Politico, todas las
medidas de las politicas del Estado, en sus tres niveles como ser el Factor Econdémico
relacionado a la situacion econdémica del entorno como ser en el caso en la Ciudad de Cobija.
El factor Social se relaciona con las tendencias usos y costumbres de la poblacién, el factor
tecnoldgico que permite analizar el acceso a la tecnologia como también tenemos el factor
ecologico que cuida el impacto ambiental relacionado al contexto, el factor legal que incluye

las leyes laborales de las normativas.

Tabla 4
Analisis Pestel fortalezas y debilidades

FORTALEZA DEBILIDAD

FACTORES POLITICOS

Zona Franca X

FACTORES ECONOMICOS

Crisis Econdmica X
FACTORES SOCIALES

Preferencia de los consumidores X

FACTORES TECNOLOGICOS

Acceso de Redes Sociales X

Acceso a Internet X

FACTORES ECOLOGICOS

Desechos de carton X
FACTORES LEGALES

Licencia de funcionamiento X

Certificacion Fundempresa X

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.1.1. Factores politicos

Cobija es considerada una Ciudad de Zona Franca y las ventajas relacionadas a las politicas
de incentivos al emprendimiento son: Libre de IVA en la ciudad de Cobija no se paga en
impuesto al Valor Agradado que implica el 13% de todas las ventas, la cercania con el vecino

pais de Brasil que permite tener acceso a mas clientes.
9.1.1.2.Factores econémicos

La crisis econémica actual ha llevado a muchas personas a priorizar gastos en productos mas
econdémicos y esenciales. Esto genera un desafio para productos artesanales como los
jabones, pero también una oportunidad si se logran posicionar como necesarios y con buena

relacion calidad-precio.
9.1.1.3.Factores sociales

Conocer las preferencias y necesidades de los habitantes del departamento de Pando puede
determinar el tipo de jabones debe ofrecer. A si mismo pueden influir en la demanda de

productos de los jabones.

9.1.1.4.Factores tecnologicos

Crear o mejorar la presencia en linea (redes sociales, sitio web) para atraer a clientes y ofrecer
promociones. Asi mismo promover y publicitar la facilidad de pagos electronicos, si estan

disponibles, como un valor afiadido para los clientes.
9.1.1.5.Factores ecoldgicos

Los envases de productos, cartdn y otros materiales pueden causar dafios al medio ambiente
por que estos se desgradan en un tiempo largo. Es importante tener un plan de gestién de
residuos que incluya el reciclaje y la disposicion adecuada de estos materiales para minimizar

el impacto ambiental.
9.1.1.6.Factores legales

La normativa de Licencia de Funcionamiento que otorga el Gobierno Municipal de Cobija,
el NIT que Emite Impuesto interno y el registro de FUNDEMPRESA permite a la empresa
una legalidad en su funcionamiento y respaldo juridico, de la misma manera la Obligaciones

Patronales que se debe realizar al Ministerio de Trabajo con relacion al personal que se tiene

28



considerando las leyes laborales al contratar empleados, como salario minimo, horas de

trabajo, entre otros.
9.1.2. Analisis de cinco fuerzas de Porter

Las "Cinco Fuerzas de Porter” es un modelo desarrollado por el profesor Michael Porter en
su libro "Estrategia Competitiva" (1980). Este modelo se utiliza para analizar la industria y
el entorno competitivo en el que opera una empresa. Las cinco fuerzas de Porter se utilizan
para evaluar la atraccion y la rentabilidad de una industria y ayudar a las empresas a tomar

decisiones estratégicas. A continuacion, se describen las cinco fuerzas:
9.1.2.1.Rivalidad entre competidores

Actualmente la rivalidad de la empresa, después de haber recabado informacion, por medio
de la investigacion que se realizd, se ha podido detectar que en la Ciudad de Cobija son: los
productos de natura (Ekos) y ecoaroma que resulta que se encuentra en un nivel de amenaza

alto.

9.1.2.2.Poder de negociacion de los clientes

En la actualidad existe una gran cantidad de empresas dedicadas al negocio de ventas de
jabones naturales, por lo que esta fuerza tiene un impacto alto ya que el cliente tiene muchas
opciones de compra y obviamente el poder de decision. Se analiza la competencia por ello
determina que los precios de los productos que ofrecera sean accesibles para no crear una

susceptibilidad a los clientes.

9.1.2.3.Amenaza de productos sustitutos

Son aquellas empresas que desean el mismo mercado y a los mismos clientes, desean

satisfacer una misma necesidad o carencia, pero con otros productos o servicios similares.

Aunque Cobija pueda ser una ciudad mas pequefia y menos urbanizada, la creciente
penetracion de internet y la facilidad de comprar en linea pueden representar una amenaza.
Plataformas en linea pueden ofrecer una mayor variedad de productos o precios mas
competitivos.

Vendedores que ofrecen productos en mercados locales o en la calle podrian representar una

amenaza, especialmente si venden a precios mas bajos.
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9.1.2.4.Amenaza de nuevos competidores

A través de un respectivo analisis se ha podido detectar que no existe actualmente la entrada
de nuevos competidores en el mercado, pero como se trata de productos artesanales y el gran
impacto que tienen los productos de la amazonia en estos ultimos afios la posibilidad de

competidores potenciales es mas probable a corto plazo.

9.1.2.5.Poder de negociacion con los proveedores

La capacidad que tienen los proveedores de influir en los términos, precios y condiciones en
los cuales venden sus productos. El poder de negociacion de los proveedores es un factor
crucial que puede impactar la rentabilidad y estrategia de un negocio. Dado por eso se buscara
la manera de negociar con sus proveedores con precio accesibles para asegurar condiciones

de compra y por ello que los productos sean favorables para sus clientes.

9.1.3. Anaélisis FODA

Para realizar un analisis integral de la posicion actual de la microempresa en el mercado, se
ha elaborado una matriz FODA. Esta herramienta permite identificar y evaluar de manera
sisteméatica las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrenta la

organizacion en un momento determinado.

El analisis FODA constituye una valiosa herramienta de diagnostico, ya que facilita la toma
de decisiones estratégicas al revelar los factores internos y externos que influyen en el
desempefio de la microempresa. Al cruzar y analizar las variables de la matriz, se pueden
disefiar estrategias efectivas para aprovechar las fortalezas, minimizar las debilidades,

capitalizar las oportunidades y hacer frente a las amenazas del entorno.
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Tabla
Matriz FODA

31

Fortalezas

Debilidades

- Producto diferenciado por la variedad de
fragancias y disefios

- Bajo costo de produccién y alta calidad del
proceso artesanal

- Capacidad de generar tendencia sobre el uso de
productos naturales y sostenibles

Microempresa nueva sin experiencia
administrativa
Mano de obra no calificada en la produccién

Dificultad para competir con grandes marcas en
términos de alcance y cobertura

Oportunidades

Amenazas

- Desarrollo de nuevos productos con
ingredientes de la region

- Aumento de la demanda de productos naturales
y artesanales

- Posibilidad de llegar a nuevos clientes a través
de plataformas digitales

Politicas Gubernamentales, cumplir normativas
de seguridad e higiene, crisis econémica
Inflacion en materia prima

Adaptarse a las preferencias del mercado

Estrategias FO

Estrategias DO

- Aprovechar la tendencia por lo natural y -

sostenible para posicionar los productos de
la microempresa

- Desarrollar nuevas lineas de jabones con
ingredientes amazénicos innovadores

- Impulsar la comercializacion online para
expandir la presencia en el mercado

Capacitar al personal en técnicas de produccién
y gestion administrativa

Establecer alianzas con proveedores locales
para asegurar la disponibilidad de materia
prima

Invertir en publicidad y promocidn digital para
competir con grandes marcas

Estrategias FA

Estrategias DA

- Mantener altos estandares de calidad y
seguridad para cumplir con la normativa

- Desarrollar una estructura de costos flexible
gue permita absorber variaciones en los
insumos

- Monitorear constantemente las tendencias
del consumidor para innovar y adaptarse

Fortalecer la estructura organizacional y
administrativas para hacer frente a los
requisitos legales

Implementar procesos eficientes de produccion
y gestion de inventarios para mitigar el impacto
de la inflacion

Invertir en investigacion de mercado para
anticipar y satisfacer las preferencias del
consumidor

Fuente: Elaboracidn propia



9.1.3.1.Fortaleza

No contienen quimicos: No tienen conservantes, colorantes ni aromas sintéticos.

Ingredientes naturales: Se elaboran con aceites esenciales, hierbas y especias que pueden

ayudar a tratar problemas de la piel como el acné, la dermatitis o las heridas.

Hidratan la piel: Conservan las propiedades de sus ingredientes y ayudan a mantener los

aceites naturales de la piel.
9.1.3.2.0portunidades

Se puede llegar con el producto a publico nuevo ya que estamos en zona fronteriza,

fomentando uso de productos naturales aumentando la produccion de frutos amazonicos.

Temporadas altas Existen temporadas en tiempos de castaiia donde el nivel de demanda

aumenta y hace que las personas compren mas.

Zona Franca libre impuestos IVA/IT, Las empresas establecidas en Zofra Cobija estan
exentas de tributos aduaneros e impuestos lo que permite fomentar el desarrollo comercial e

industrial.

9.1.3.3.Debilidades

No se cuenta con experiencia adecuada con la comercializacion del producto.

No se cuenta con personal con experiencia por lo que se estima realizar varias pruebas piloto.

Existen empresas grandes y establecidas que realizan venta de productos naturales a catalogo

y al credito.
9.1.3.4.Amenazas

Crisis econémica La crisis econdmica producto de la pandemia puede ser una amenaza para

el crecimiento de la empresa.

Cambios y gustos y preferencias de los consumidores. Si bien se ha podido percibir que, si
existen cambios y preferencias en los consumidores, por optar por otras opciones debido al

alza de productos de materia prima en temporadas claves.
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9.2.Filosofia Empresarial
9.2.1. Mision

Crear jabones artesanales Unicos, elaborados con ingredientes naturales de la Amazonia y
esencias de otros elementos naturales, utilizando técnicas tradicionales. Nuestro objetivo es
ofrecer productos de alta calidad que cuiden la piel y respeten el medio ambiente,
enorgulleciendo a la organizacién por apoyar a comunidades locales y promover el comercio

justo.
9.2.2. Visién

Ser lideres en la fabricacion y comercializacién de jabones artesanales amazonicos,
consoliddndonos como una empresa innovadora, en constante diversificacion de nuestros

productos y manteniendo la lealtad de nuestros clientes y colaboradores.
9.2.3. Valores

- Calidad y creatividad: Nos esforzamos por crear jabones Gnicos y de alta calidad,
reflejando la creatividad de nuestros artesanos.

- Sostenibilidad: Utilizamos ingredientes naturales y apoyamos a los proveedores
locales.

- Transparencia: Actuamos con claridad y honestidad en cada aspecto del negocio, desde

la interaccion con los clientes hasta la eleccion de los ingredientes que se utilizan.
9.3.Definicion de la estrategia
9.3.1. Estrategia de posicionamiento

- Posicionar a la marca como una opcién premium de jabones artesanales, elaborados
con ingredientes naturales de la Amazonia boliviana.

- Resaltar los beneficios Unicos que aportan los frutos amazénicos como el copoazu y el
asai.

- Destacar la calidad artesanal del proceso de fabricacion y el uso de técnicas
tradicionales.

- Enfatizar el compromiso de la empresa con la sostenibilidad y el desarrollo

socioecondmico local.
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9.3.2. Estrategia de diferenciacion

Se desarrollard una linea de jabones artesanales con ingredientes naturales y beneficios
especificos para la piel, como el uso de frutos amazdnicos como el copoazl y el asai. Esto
permitira posicionar al producto como una alternativa premium y de alta calidad en el

mercado local.

La estrategia de diferenciacion es la mas adecuada para este proyecto, ya que permite destacar
las caracteristicas Unicas de los jabones artesanales a base de frutos amazénicos, los cuales

se diferenciaran de los productos convencionales disponibles en el mercado.

Algunos de los elementos clave de la estrategia de diferenciacion seran:

Uso de ingredientes naturales y exdticos de la regién amazdnica, como el copoazu y el

asai, entre otros que aportaran propiedades especificas a los jabones.

- Elaboracion artesanal de los jabones, lo que les conferira un caracter Gnico y de alta
calidad.

- Disefio y presentacion del producto que transmita los valores de la marca y resalte los
atributos diferenciadores.

- Desarrollo de una marca y posicionamiento que evoquen los beneficios para la piel y el
cuidado del medio ambiente.

- Establecimiento de un canal de distribucion selectivo que refuerce la imagen de

exclusividad y calidad.

9.3.3. Marca, logo y Slogan

NUESTRA PASTON, TO BENESTR

Figura 12. Marca, logo y slogan de la empresa
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El logo refleja la combinacion del simbolismo y mensajes emocionales para crear una
identidad de marca atractivay memorable. La representacion de la fruta sonriente y el eslogan
refuerzan la promesa de bienestar y satisfaccion, posicionando el producto como una opcion

ideal para quienes buscan cuidado personal con un toque natural.

9.3.4. Desarrollo de Marketing Mix
9.3.4.1.Plaza

La estrategia de comercializacion de los jabones artesanales se enfocard en canales de

distribucion directos e indirectos.

o A
i Rest aurante e __;g\‘ %@Q‘ q“\ .{;
Campo|Grande X o . &
< A" - O
| ExpresO ) ? a
AMAZONAS SRL E
| Ayl 3 3 _
lag Churrrascaria
" Puente Internacional
Blaza del Deportista Q de La Amistad | _
_ N & Brasiléia PalaceQ Renat:
C’:/ i a N |
? UNITEP( o £ Vinicius Multimarcas
LS s A
X ’ ~— (2]
2 Plaza Prin IQ o don
AN ; GermanBush Becc* Ay phal. Rone k
_'E;
~  Esquina de la Abuela M
COMEDOR ;/ Mz

adruga

Licoreria El Quirquincho

2
/

Figura 13. Ubicacién de Jabon Frut

En primer lugar, se establecera un punto de venta en la planta de produccién, donde los
clientes podran adquirir los productos directamente. Esto permitird una relacién mas cercana

con los consumidores y un mayor control sobre la venta.

Adicionalmente, se desarrollaran alianzas estratégicas con distribuidores locales, como
tiendas de productos naturales, farmacias y supermercados, para llegar a un mayor nimero
de consumidores en el departamento de Pando. Esto asegurara una adecuada cobertura

geografica y disponibilidad de los productos en diferentes puntos de venta.

En cuanto a los canales de distribucion indirectos, se explorara la posibilidad de la venta
online a través de la pagina web y redes sociales de la empresa. Se desarrollara una tienda en
linea en la pagina web, donde los clientes podran comprar los jabones de manera digital.

Asimismo, se utilizaran las redes sociales como canales de promocion y venta,



implementando estrategias de comercio electronico. Esto facilitara el acceso a los productos

para los clientes.

Finalmente, se estableceran alianzas estratégicas con instituciones y empresas locales para la
comercializacion de los jabones. Esto permitira expandir la red de distribucion y llegar a un

publico mas amplio, fomentando el consumo de los productos artesanales.
9.3.4.2.Ubicacion

La ubicacion de la microempresa estard ubicada cerca de la plaza principal siendo una zona

céntrica y facil para llegar.
9.3.4.3.Promocion

La estrategia de promocion se enfocara inicialmente en la ciudad de Cobija, buscando
satisfacer la demanda inicial y generar el reconocimiento de la marca. Se utilizaran diversas

estrategias de marketing digital y activaciones en el punto de venta para lograr este objetivo.
Estrategia de marketing digital

- Presencia activa en las principales redes sociales (Facebook, WhatsApp, Tik tok)

publicando contenido informativo, promocional y de interaccion con los clientes.
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Figura 14. Perfil de Facebook
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- Creacion de una camparia de comunicacion integral que destaque los beneficios de los
jabones artesanales a base de frutos amazdnicos, su caracter natural y su valor
diferenciado.

- Uso de anuncios publicitarios y contenido patrocinado en redes sociales para amplificar
el alcance de la camparia.

- Implementacion de estrategias de influencer marketing, colaborando con creadores de
contenido relevantes para el publico objetivo.

- Desarrollo de una pagina web atractiva y optimizada que permita a los clientes conocer

en detalle los productos y realizar compras.
Activaciones en el punto de venta

- Participacion en ferias y eventos locales relacionados con productos naturales, artesanales
y de cuidado personal, donde se realizaran degustaciones y muestras gratuitas.

- Montaje de stands o islas de exhibicion en puntos estratégicos de alto trafico, como centros
comerciales, para dar a conocer los productos y generar intereés.

- Implementacion de programas de fidelizacion y descuentos para clientes recurrentes, a

través de tarjetas de membresia o programas de acumulacién de puntos.

Con esta estrategia integral de marketing digital y activaciones en puntos de venta, se buscara
generar una mayor exposicion de la marca, destacar los atributos unicos de los jabones
artesanales y lograr una conexion mas cercana con los consumidores. Esto permitira acelerar

el reconocimiento de la marca y su penetracion en el mercado de Cobija.
9.3.4.4.Precio

La empresa ha establecido un precio fijo de bs 20 para cada uno de los jabones, con las
mismas condiciones de venta aplicables a todos los compradores. Sin embargo, dicho precio
podra ser ajustado de manera variable dependiendo de los diferentes escenarios que se

presenten.

En el caso de las ferias artesanales, se ofreceran descuentos aleatorios que podrian incluir la
entrega de un producto adicional al comprar (promociones por docenas a bs 180), sujeto a la

demanda del momento. Adicionalmente, se aplicaran descuentos en dias especiales del afio,
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como el Dia del Padre, Dia de la Madre, San Valentin, entre otros, con el objetivo de justificar

una reduccion temporal del precio.

Dado que los productos son totalmente artesanales, lo cual representa un valor agregado para

los clientes, la fijacion de precios se basara en los siguientes criterios:

Tabla 8.
Precio de venta
Producto Precio unitario Precio por docena
Jabon acai 20 180
Jabon maracuya 20 180
Jabon de cacao 20 180

Fuente: Elaboracidn propia

Se implementaran estrategias de precio por paquetes 0 combos, ofreciendo sets de diferentes
jabones a un precio mas econémico que la compra individual. Esto permitira incentivar la
prueba y el consumo de la linea completa, asi como promover la compra de multiples

unidades a traves de promociones y descuentos.
9.3.4.5.Producto

Los Jabones Artesanales Amazonicos se destacan por sus caracteristicas bien definidas, lo
que atrae a los clientes a adquirirlos. Estos productos cuentan con una amplia variedad de

disefos y colores, ademas de un empaque exclusivo que la diferencia de la competencia.

Mas alla de las caracteristicas ya conocidas, se busca que los nuevos productos a incursionar
en el mercado cuenten con nuevas funciones y utilidades, especialmente tratandose de
articulos para el cuidado de la salud. Incluso, si el mercado lo demanda, se contemplara la
creacion de una nueva marca sin dejar atras la ya establecida, con el objetivo de participar en

otros segmentos de clientes.

En ese sentido, se plantea desarrollar una linea de jabones artesanales en diversas

presentaciones y fragancias, utilizando ingredientes naturales de la region amazonica:

- Linea de jabones a base de cacao, con propiedades hidratantes y antioxidantes.
- Linea de jabones a base de asai, con propiedades revitalizantes y nutritivas para la piel.

- Linea de jabones de maracuya, ofreciendo una experiencia sensorial Unica.
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Jabon de cacao: El jabdn de cacao tiene un color marrén con una textura suave y un aroma

dulce, rico a cacao.

2~

figura 17. Jabon de cacao

Beneficios:

- El cacao es rico en antioxidantes que pueden ayudar a proteger la piel de los efectos

dafiinos de los radicales libres.
- Los componentes grasos del cacao pueden proporcionar hidratacion y suavidad a la piel.

- El aroma dulce y reconfortante del cacao puede tener un efecto relajante y mejorar el

bienestar.

Jabon de acai: Este jabon tiene un color morado intenso, lo que indica que esta elaborado

por la pulpa de acai. tiene un aroma afrutado (exfoliante).

Figura 18. Jabon de acai
Beneficios:
- Elacai es rico en antioxidantes, &cidos grasos y vitaminas que pueden nutrir e hidratar la

piel.

- Las propiedades exfoliantes de los componentes del acai pueden ayudar a limpiar a fondo

los poros y dejar una piel mas luminosa.



- Elaroma afrutado y Unico del acai puede resultar relajante y placentero durante el uso del

jabon.

Jabdn de maracuya: Este jabon tiene un color naranja, lo que significa que esta hecho con

la pulpa de maracuya.

Figura 19. Jabon de Maracuya

Beneficios:

- El maracuya contiene vitamina C, lo que ayuda a iluminar y mejorar la textura de la piel.

- Los&cidos de la fruta ayudan a exfoliar suavemente, eliminando células muertas y dejando

la piel mas suave.
- Elaroma citrico y fresco del maracuya puede tener un efecto revitalizante y estimulante.

Las presentaciones incluiran diferentes tamafios y formas, adaptadas a las necesidades y
preferencias de los consumidores. Ademas, se enfatizaran los beneficios para la piel y el
cuidado del medio ambiente, resaltando los atributos de los ingredientes naturales utilizados

y el caracter ecol6gico de la produccion.

El empaque sera cuidadosamente disefiado para reflejar la naturaleza artesanal y premium de
los jabones, utilizando materiales reciclables y biodegradables, como el papel kraft y las
etiquetas de algoddn. El disefio del empaque resaltard los ingredientes principales, las

propiedades de los jabones y la identidad visual de la marca.
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9.3.5. Presupuesto plan de marketing

El presupuesto de marketing tiene como objetivo principal impulsar el crecimiento de la
empresay generar un mayor nimero de leads y clientes potenciales. Las actividades y tacticas
priorizadas se enfocan en generar visibilidad de marca, atraer y educar al publico objetivo, y

eventualmente convertirlos en clientes.

Tabla 6
Presupuesto de plan de marketing
Descripcion Cantidad Unidad Costo unitario Monto total
Stand de Muestra 1 Pieza 1.300 1.300
Volantes 5.000 Pieza 0,4 2.000
Banderines 2.000 Global 1 2.000
Pago en segmentacion de
) 6 Mes 230 1.380
Redes sociales
Sponsor  publicitario de
1 Global 2.520 2.520
Influencer
Regalos promocionales 60 Pieza 30 1.800
Total 11.000

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los costos y cantidades reflejados en el presupuesto estan basados en estimaciones

para la implementacion del plan de marketing

9.3.6. Cadena de valor

CADENA DE VALOR

%9F
ua8ieln

LOGISTICA
EXTERNA

LOGISTICA
INTERNA

OPERACIONES MARKETING

v VENTAS
Promocion y posicionamiento: Estrategias de
Pedidos y distribucion: Procesamiento de  marketing digital a través de redes sociales,
pagina web y marketplaces.
Ventas: Venta directa a través de canales
digitales.

Aimacenamiento: Gestion de inventarios de
materias primas y productos terminados.
Recepcion de datos: Control de calidad y

registro de insumos.

pedidos y entrega a domicilio.
Almacenaje en transito: Gestién de la
y entrega de productos

oFabricacion: Produccién de jabones
en el centro de

Figura 13. Cadena de valor



La microempresa se dedicara a la produccién y venta de jabones artesanales a base de frutos
amazonicos en Pando, Bolivia. Atendera al mercado local a través de canales digitales y
entrega a domicilio. La propuesta de valor se basa en productos naturales de calidad. Contara
con un centro de produccion, personal, infraestructura alquilada y recursos tecnologicos
clave. Las actividades se enfocaran en ventas por redes sociales y posicionamiento de marca.
Los principales socios serdn proveedores de materia prima. La estructura de costos abarca
insumos, inversion, produccion y gastos administrativos. Los ingresos provendran de ventas

directas, banca digital y cobros por QR.

9.3.7. Modelo de Negocio Canvas

9.3.7.1.Asociaciones Clave:

- Proveedores de materias primas (aceites, frutas amazonicas, insumos)
- Instituciones gubernamentales de apoyo a emprendimientos

- Centros de capacitacion y desarrollo de habilidades
9.3.7.2.Actividades Clave:

- Investigacion y desarrollo de formulaciones de jabones
- Produccién artesanal de los jabones
- Control de calidad de los productos

- Comercializacion y distribucion de los jabones
9.3.7.3.Propuesta de Valor:

- Jabones artesanales de alta calidad a base de ingredientes naturales amazonicos
- Productos Unicos y diferenciados en el mercado
- Contribucion al desarrollo econémico local y a la preservacion de la biodiversidad

amazonica
9.3.7.4.Relaciones con Clientes:

- Atencion personalizada y asesoramiento técnico a los clientes
- Programa de fidelizacion y promociones especiales

- Presencia en ferias, eventos y redes sociales
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9.3.7.5.Segmentos de Clientes:

- Consumidores finales en la regidn de Pando que buscan productos
- naturales y de calidad

- Tiendas especializadas, spas y boutiques en la region
9.3.7.6.Recursos Clave:

- Recetas y conocimiento técnico para la fabricacion de jabones
- Equipos y maquinaria de produccion
- Instalaciones de produccién y almacenamiento

- Equipo de trabajo calificado
9.3.7.7.Canales:

- Tienda fisica en la ciudad de Cobija
- Distribucion a tiendas y puntos de venta especializados
- Venta online a través de plataformas e-commerce

- Participacion en ferias y eventos locales
9.3.7.8.Estructura de Costos:

- Materias primas e insumos
- Mano de obra de produccion
- Costos de alquiler, servicios y mantenimiento

- Gastos de comercializacion y distribucion

9.3.7.9.Flujos de Ingresos:

Venta directa de jabones en la tienda fisica

Venta a distribuidores y tiendas especializadas

Venta online a traves de plataformas e-commerce

Ingresos por participacion en ferias y eventos

Este modelo de negocio Canvas nos muestra de manera resumida la puesta en marcha y
operacion de la microempresa de fabricacion y comercializacion de jabones artesanales a
base de frutos amazonicos. Identifica las asociaciones y actividades clave, la propuesta de

valor, los canales de distribucion, la estructura de costos y los flujos de ingresos.
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10. ESTUDIO TECNICO

10.1. Tamaiio del proyecto

Tomando en cuenta la capacidad de produccion de los frutos amazonicos en la ciudad de
Cobija, se observa que existe una demanda insatisfecha que ayuda a comprobar que hay una
demanda existente sin cubrir. Los estudios han determinado que se cuenta con la
disponibilidad de la materia prima necesaria. Sin embargo, para la produccién se requerira
poca maquinaria y equipo, ya que se quiere realizar la produccion de forma artesanal, lo cual

sera un punto importante de diferenciacion en el mercado.

Tabla 7
Tamafio de produccién
Porcentaje Produccion Produccion .
~ . Produccion
Afio capacidad anual mensual .
. Dia (Barras)
operativa (Barras) (Barras)
1 55% 49.762 4.147 207
2 60% 50.277 4.190 209
3 75% 50.796 4.233 212
4 90% 51.321 4.277 214
5 100% 51.850 4.321 216

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la capacidad operativa y la produccién anual, mensual y diaria en

barras de jabon artesanal para los afios 1 al 5.

Recientemente se ha observado una tendencia creciente en la creacion de cosméticos
naturales. La produccidn de jabdn natural por pequefias empresas locales también se esta
convirtiendo en una artesania cada vez mas popular y valorada. La composicion del jabon
natural se basa en aceites saponificados y también incluye pigmentos naturales y aceites
esenciales, asi como otros aditivos a base de hierbas para mejorar las propiedades de
cuidado adicional. El proceso de produccién de jabdn tiene como objetivo lograr el
producto mas natural posible con propiedades valiosas, por tanto, se estima mediante la
demanda vaya creciendo y la experiencia vaya aumentado la cantidad de produccion sera

siempre creciente.



10.2. Ingenieria del proyecto

El capital de trabajo representa el valor total necesario para introducir el producto en el
mercado, abarcando todos los costos requeridos para atender los procesos necesarios para el
éxito del producto. Se tiene la oportunidad de establecer convenios y realizar compras con
los sectores rurales para asegurar el abastecimiento de los materiales o materia prima que

componen el producto.

El producto tendré un modelo diferenciador del resto, con formas Unicas de gran calidad que
permitan una alta durabilidad. Las tareas para la elaboracién y puesta en marcha seran faciles
de realizar, de menor riesgo y costo, lo que permitira la rapidez y calidad en la elaboracion

del producto.
10.2.1. Produccién

El proceso de transformacion de los insumos y materias primas el cual se enfocara en la
realizacion de la produccion del producto hasta conseguir el producto final. Para elaborar
jabdn a base de frutos amazdnicos se requiere seguir un par de etapas de transformacion de
insumos y materia prima que incluya la seleccion adecuada de maquinaria y equipo, como

mezcladoras, agitadores, prensas y cortadoras.

Figura 15. Proceso de produccion de jabones artesanales de frutos amazénicos
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e Cortado de glicerina

Cortar en trozos la glicerina para luego afadirlo a un recipiente

e Fundido de la glicerina
Introducir el recipiente con la glicerina cortada al microondas a potencia suave para que
pueda derretirse y posteriormente retirarlo

e Triturado de frutas
Triturar las frutas seleccionas junto a sus respectivas semillas ya que serviran como
exfoliantes.

e Fusion de la fruta triturada con la glicerina fundida

Una vez triturada la fruta que se selecciond unirlo con la glicerina
¢ Incorporacion de los aceites vegetales y esencia a la mezcla
Una vez juntas la glicerina y el triturado de frutas se afiaden los aceites vegetales que son

beneficiosos para la piel, posteriormente se agrega la esencia para obtener un aroma

agradable

e Mezcla de los ingredientes
Empezamos mezclando los ingredientes con una espatula para que estos se puedan combinar
correctamente.

e Incorporar la mezcla en los moldes

Luego de haber realizado la mezcla se vierte en los moldes.

e Pulverizar alcohol en la mezcla

Se realiza este procedimiento para asi evitar la formacion de burbujas efervescentes en el

producto.
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e Permitir reposar hasta que se enfrié

Se deja reposar la mezcla durante un par de horas, una vez listas se las retira del molde

e Envasado y etiquetado

Se realiza el empaquetado del jabon dentro de un papel llamado “papel manteco”,
posteriormente se afiade una capa de carton conocida como “opalina” que tiene 4cm de ancho

y finalmente se le agrega el etiquetado.

Por lo que el proyecto tiene la elaboracién de un balance de produccion que le permite
considera una base para la cantidad de materia prima e insumos que seran la cantidad medible

de producto terminado.

Tabla 8
Esquema de produccion del jabén artesanal
Detalles proceso Ingreso de materia prima  Salida de materia prima
Recepcion 11¢ O0g
Horneado 10g 9649
Mezcladora 9649 9,29
Agitadora 92¢g 92¢g
Molde 929 159
Empacado 51¢g 579

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los valores de ingreso y salida de materia prima se basan en el proceso de produccion

artesanal del jabon.
10.3. Requerimientos

Un jabon artesanal es un producto de higiene y belleza fabricado a través de un proceso no
industrializado, usualmente con bajos nimeros de produccion y conformado por ingredientes

naturales, evitando el uso de sustancias quimicas complejas.

Los jabones artesanales son producidos como jabones caseros, hechos a mano, con
ingredientes faciles de conseguir en cualquier farmacia, supermercado o tienda de herbolaria.

Se va requerir de materiales como ser:
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- Base de glicerina

- Palitos de madera

- Aceites esenciales

- Alcohol isopropilico

- Envases aptos para microondas

- Moldes

jabones artesanales para vender, los costos indirectos de fabricacion incluyen gastos de
energia y agua, alquiler de un espacio para la produccion o almacenamiento y materiales de

limpieza.

Nos sirve para poder establecer el proceso productivo y su rendimiento. De esta forma,

podemos determinar la cantidad y los costos de los recursos necesarios para la operacion.
10.3.1. Infraestructura

El espacio se alquila por 1,500 bolivianos al mes, equivalente a 18,000 bolivianos anuales.
Después del primer afio, se usara un ambiente propio existente en lugar de continuar

alquilando.

Algunas ventajas de tener un espacio propio:
1. Maés estabilidad y control

2. Posibles ahorros de costos

3. Generar un activo

4. Mayor flexibilidad para personalizar

La transicién a un espacio propio indica una solucion mas estable y a largo plazo.
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Pasillo

Sala de comercializacion

Figura 16. Establecimiento edificado segtn lo requerido

10.3.2. Maquinarias, equipos y vehiculos

Segun los estudios realizados, se determino la siguiente maquinaria, equipos y vehiculos

necesarios para la produccion de los jabones artesanales:

Tabla 9

Maquinaria y equipos del proyecto
. o Valor
N.° Descripcion Cantidad Costo Costo Total \{lgla Depreciacion residual

Unitario atil Anual

(40%)
1 Micro ondas 3 1.000 3.000 8 375 1.200
2 Licuadora industrial 1 9.000 9.000 8 1.125 3.600
3 Balanza digital 2 200 400 8 50 160
4 g;:ftacond'c'onado tipo 1 3.000 3000 8 375  1.200
5 Refrigerador 1 12.000 12.000 8 1500 4.800
COSTO TOTAL 27.400 3.425 10.960

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la cantidad, el costo unitario y el monto total en bolivianos (Bs) de la
maquinaria y equipos necesarios para el proyecto, asi como la depreciacion anual,

obteniéndose el valor residual.

10.3.3. Materias primas e insumos generales

La investigacion realizada permiti6 estimar los costos de operacion, incluyendo los costos de
los insumos necesarios. Estos datos serviran para determinar costos, precios, margenes de

utilidad, perdidas o ganancias.



Tabla 10
Materia prima e insumos

PRODUCTO BARRAS DE JABON DE 100 GRS.
CANTIDAD A 49.767
PRODUCIR
Descripcién Unidad de Cantidad por Cantidad Costo Costo Total
Medida unidad de Unitario
producto

MATERIA PRIMA
Glicerina blanca (109%) grs 100,00 81.818,18 6 449.999,99
Pulpa de fruta grs 2,00 99.533,95 0,03 2.986,02
Miel grs 1,00 49.766,98 0,05 2.488,35
Aceite esencial ars 0,50 24.883,49 0,09 2.239,51
Aceite vegetal ars 1,00 49.766,98 0,02 995,34

TOTAL MATERIA PRIMA 458.709,21
SUMINISTRO
Energia eléctrica KW/barra 0,05 2.488,35 0,93 2.314,16
Agua Litro 1,50 74.650,46 0,02 1.493,01

TOTAL SUMINISTROS 3.807,17

EMPAQUE
Film plastico pza 1,00 49.766,98 0,01 497,67
Cartulina opaline pza 1,00 49.766,98 0,02 995,34
Hilo de lino pza 1,00 49.766,98 0,01 497,67
Papel stiker pza 0,04 2.073,62 0,01 20,74
TOTAL, EMPAQUE 2.011,42
COSTO DIRECTO DE PRODUCCION 464.527,80
COSTO DIRECTO UNITARIO DE PRODUCCION 9,33

Fuente: Elaboracion propia

Ingredientes para un jabdn de maracuya de 100 gr

100 gramos de glicerina trasparente
2 gramos de pulpa de maracuya

1 gramos de aceite vegetal

Ingredientes para un jabon de acai de 100 gr

100 gramos de glicerina blanca
2 gramos de pulpa de acai
1 gramos de aceite vegetal

0.5 aceites acensiales
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Ingredientes para un jabon de cacao de 100 gr

100 gr de glicerina blanca

1 cuchara de cacao

1 cuchara de miel

0.5 esencia de chocolate

1 gramo de aceite de almendra.

Ingredientes para una caja que contiene 12 unidades de jabones de maracuyéa
1.2 kilos de glicerina trasparente

24 gramos de pulpa de maracuya

12 gramos de aceite vegetal

Ingredientes para una caja que contiene 12 unidades de jabones de acai
1.2 kilos de glicerina blanca

24 gramos de pulpa de acai

12 gramos de aceite vegetal

6 aceites acensiales

Ingredientes para una caja que contiene 12 unidades de jabones de cacao
1.2 kilos de glicerina blanca

12 cuchara de cacao

12 cuchara de miel

6 esencia de chocolate

12 gramos de aceite de almendra

Los costos aumentan significativamente a lo largo de los cinco afios proyectados, debido al
incremento en las cantidades requeridas de insumos. La pulpa de fruta es el insumo mas
costoso, representando una gran parte de los costos totales de produccion, los precios

unitarios de los insumos se mantienen constantes, facilitando la proyeccién de costos futuros.
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La tabla de costos es util para la planificacion financiera y la gestion de inventarios,

permitiendo anticipar necesidades y presupuestar adecuadamente.

Tabla 11
Materiales
N.° Descripcién Unidad de  Cantidad Costo Costo Total
Medida Unitario
1 Imprenta Fotocopias unidad/ mes 50,00 0,20 10,00
2  Papel bond t/carta unidad/ mes 200,00 0,06 12,00
3 Papel bond t/oficio unidad/ mes 100,00 0,07 6,60
4 Block papel sabana unidad/ mes 10,00 4,00 40,00
5  Folders amarillos unidad/ mes 12,00 1,50 18,00
6  Boligrafos unidad/ mes 50,00 0,50 25,00
7 Marcadores unidad/ mes 10,00 3,50 35,00
8 Resaltadores unidad/ mes 5,00 5,00 25,00
9 Dwd unidad/ mes 20,00 1,83 36,67
10 Catridge unidad/ mes 1,00 750,00 750,00
11  Clips medianos unidad/ mes 5,00 4,00 20,00
12 Scotch grande unidad/ mes 15,00 3,50 52,50
13 Archivador de palanca unidad/ mes 10,00 20,00 200,00
14  Mantenimiento de equipos (Area unidad/ mes 5,00 900,00 4.500,00
administrativa)

15 Publicidad en Radio unidad/ mes 10,00 200,00 2.000,00
16  Publicidad en letreros unidad/ mes 2,00 1.000,00 2.000,00
17 Botas de seguridad unidad/ mes 20,00 200,00 4.000,00
18 Guardapolvos unidad/ mes 30,00 90,00 2.700,00
19 Barbijos unidad/ mes 100,00 35,00 3.500,00
20 Gorros desechables unidad/ mes 500,00 2,00 1.000,00
21 Guantes unidad/ mes 500,00 15,00 7.500,00
22  Cubrezapatos unidad/ mes 1.000,00 0,00 0,00
23 Alcohol yodado unidad/ mes 12,00 5,00 60,00
24 Algodoén unidad/ mes 30,00 5,00 150,00
25 Curitas unidad/ mes 30,00 5,00 150,00
26 Internet unidad/ mes 12,00 400,00 4.800,00
27 Varios unidad/ mes 3,00 100,00 300,00
COSTO TOTAL 33.890,77

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la descripcion, unidad de medida, cantidad, costo unitario y monto
total en bolivianos (Bs) de los materiales necesarios para el proyecto obteniéndose un total
de Bs 33.890,77.



10.3.4. Recursos humanos

A pesar de ser una pequefia y mediana empresa (PYME) con un numero minimo de
colaboradores, la empresa de jabones artesanales de frutos amazonicos se caracterizara por
ser una organizacion formal. Esto tiene como objetivo generar una estructura que pueda
establecer las relaciones existentes entre los diferentes niveles, funciones y actividades de la
organizacion. De esta manera, se busca lograr la maxima eficiencia en relacion a los planes,

procesos y objetivos establecidos.

.
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Figura 17. Organigrama de la empresa

Por lo que para cada uno de los puestos de trabajo se define un perfil en el cual se describen

las funciones y responsabilidades dentro de la estructura orgéanica.

Tabla 12
Salario del personal
Cargo Cantidad Meses Remuneracion Total
de puestos mensual
unitaria
Operarios 1 12 3.000,00  36.000,00

SUBTOTAL  36.000,00
BENEFICIOS SOCIALES  15.012,00

51.012,00
MANO DE OBRA: ADMINISTRACION
Cargo Cantidad Meses Remuneracion Total

de puestos mensual

unitaria
CEO 1 12 5.400,00  64.800,00
Gerente general 1 12 4.200,00  50.400,00
Ventas 1 12 3.000,00  36.000,00

SUBTOTAL 151.200,00
BENEFICIOS SOCIALES  63.050,40
214.250,40

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13
Resumen General

RESUMEN GENERAL CANTIDAD COSTO ANUAL
[Bs/Afio]
Administracion 3 214.250
Produccion 1 51.012
TOTAL 4 265.262,40

Fuente: Elaboracion Propia

Nota: La tabla muestra la descripcion de los cargos, el monto mensual, la cantidad, la unidad
y el monto total en bolivianos (Bs) del salario del personal tanto de produccion como la parte
administrativa, asi también el calculo incluye los beneficios sociales de la administracion,
haciendo un total de Bs 265.262,40

El disefio de perfiles de cargos por competencias, las empresas buscan asegurar que los
candidatos a ocupar dichas posiciones presenten evidencias de su competitividad en la
gestion efectiva de las funciones asignadas (Hoyos, 2010).

En este proyecto, cada cargo tiene una descripcion clara y concreta de las funciones que
podran contribuir al crecimiento y manejo adecuado del mismo. Por lo tanto, se pretende
detallar de forma minuciosa las tareas, responsabilidades y habilidades requeridas para cada
puesto de trabajo. Esto también indica a quién responde el cargo y su jerarquia dentro de la

estructura organizacional propuesta para el proyecto.



Tabla 14
Descripcion de los puestos

Cargo

Descripcion

CEO

Gerente administrativo 1
(Contador)

Responsable de Produccion 1

Responsable de Ventas 1

Facilidad para establecer relaciones interpersonales. Orientado al
cliente: atender con prontitud y diligencia los requerimientos del
cliente viendo las cosas desde su punto de vista con pensamiento
estratégico, planear, controlar, dirigir, organizar, analizar, calcular,
deducir con capacidad de andlisis en cualquier &mbito.

Disefiar un plan de accién preciso considerando maquinarias y
cantidades de produccién. Asegurar la calidad y cumplimiento de
objetivos.

Conocimientos de contabilidad, matematicas financieras, analisis
contable.

Habilidades para la obtencién y analisis de informacion. Mantenerse
al tanto de la situacién contable, generar presupuestos y asegurar que
se cumplan los limites establecidos por la politica presupuestal.
Contratar y Formar al equipo, ademas de asignar responsabilidad y
espacio en la oficina.

Ejercita el proceso de elaboracion de productos desde la materia
prima hasta el punto de venta.

Garantizar que los productos se fabriquen de manera eficiente y
cumplan con los estandares de calidad.

Optimizar los recursos y los procesos productivos.

Asegurar que se alcanzan los objetivos de produccion.

Promover y vender los productos de la organizacion manteniendo
estandares de satisfaccion y formar relaciones duraderas con los
clientes.

Disefia e implementar estrategias de ventas

Ejecuta el presupuesto y el prondstico de ventas

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la descripcion de los puestos y las responsabilidades asociadas a cada

cargo
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10.3.5. Muebles y enseres

Se ha considerado la inversion en muebles y enseres necesarios para el funcionamiento
administrativo, operativo y ventas de la microempresa. Estos elementos contribuyen a la
comodidad y eficiencia de los empleados, pues influyen en la cultura organizacional, la

productividad y la percepcién general de la empresa.

Una adecuada seleccion de muebles y enseres puede mejorar la concentracion y
productividad del personal, ademas de transmitir una imagen de profesionalismo y confianza
a clientes, inversores y visitantes. Esto es fundamental para consolidar la presencia de la

microempresa en el mercado.

Por lo tanto, la inversion en muebles y enseres de calidad, funcionales y ergondémicos, se
considera un aspecto clave para garantizar el correcto desempefio de las actividades

administrativas y operativas de la microempresa de jabones artesanales.

Tabla 15
Muebles y Enseres
Descripcion Unidad Cantidad Costo Costo  Vida Depreciacion  Valor
de Unitario Total atil Anual residual
Medida

Mesas metalicas Pza 1 6.000  6.000 5 1.200 2.100
Escritorio de madera Pza 3 2.625  7.875 5 1.575 2.756
Sillones ejecutivos Pza 3 1.746  5.238 5 1.048 1.833
Sillas Pza 2 100 200 5 40 70
Estantes con puertas inferiores Pza 1 3.000  3.000 5 600 1.050
Casilleros metélicos Pza 1 2500 2500 5 500 875
celulares Pza 2 1500  3.000 5 600 1.050
Impresora tinta continua Pza 1 2500  2.500 5 500 875
COSTO TOTAL 30.313 6.063 10.610

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la descripcion, cantidad, unidad, costo unitario y monto total en
bolivianos (Bs) de los muebles y enseres necesarios para el proyecto haciendo un total de Bs

30.313, asi como la depreciacion.

S7



10.4. Operacion y mantenimiento

El mantenimiento de las operaciones enfrenta constantemente la amenaza de fallas o errores
en los sistemas, maquinaria y equipos. Por lo tanto, es necesario optimizar el rendimiento de

las unidades en el proceso de elaboracion.

La colaboracion entre las areas de operacion y mantenimiento es esencial para que las
organizaciones funcionen con la maxima eficiencia. Para este proyecto, se plantea una
estrategia que permita implementar ambas areas de manera integrada, con el fin de lograr la

eficiencia necesaria en la elaboracion del producto.
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Tabla 16

Operacién y mantenimiento
Descripcion Cantidad Unidad Costo Unitario Bs Monto total Bs
Servicio de energia eléctrica 12 Mes 800 9.600
Servicio de agua 12 Mes 320 3.840
Internet 12 Mes 100 1.200
Mantenimiento de equipos 1 global 2500 2.500

Total 17.140

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la descripcion, cantidad, unidad, costo unitario y monto total en

bolivianos (Bs) de los servicios de operacion y mantenimiento necesarios para el proyecto
11. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

Una vez se ponga en marcha la empresa, seré necesario tramitar el certificado de facturacion,
también conocido como NIT (Numero de Identificacion Tributaria). Todo comerciante
debidamente registrado en la Camara de Comercio debe facturar sus ventas o servicios, y
para ello debe llevar un consecutivo organizado y debidamente autorizado por el Servicio de
Impuestos Nacionales.

Ademas, se deberd cumplir con los requerimientos relacionados con la apertura y
funcionamiento de establecimientos en el sector municipal, obteniendo la respectiva licencia

de funcionamiento.



Otro de los estudios legales requeridos son los carnets sanitarios, ya que se trata de un

proyecto que implica el manejo directo de materia prima que sera procesada.

Por otra parte, se debera realizar el registro de la marca, lo cual le otorga al titular el derecho
exclusivo de utilizarla para identificar productos o servicios. Esto se lleva a cabo mediante
el pago de la Tarifa Oficial y el diligenciamiento del formato de registro de marcas y lemas

comerciales propios y unicos del producto.
11.1. Registro de la empresa

Para actividades econdémicas en general

Personas Naturales, Folder con sujetador que contenga la siguiente documentacién

1.- 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).
2.- Original y fotocopia de la cédula de identidad del titular

3.- Fotocopia de factura de luz (anverso y reverso), que acredite la direccion del domicilio de

la actividad econdmica
4.- Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si tiene).

5.- Croquis de ubicacién de la actividad econdémica y superficie de distribucion de los

ambientes, expresados en mts2

6.- Para actividades que cuentan con una superficie mayor a 150 mts2. debera presentar plano

elaborado por un arquitecto.

Para Personas Juridicas agregar lo siguiente:

7.- Original y fotocopia de la cédula de identidad del apoderado o representante legal
8.- Fotocopia de testimonio de constitucion de sociedad

9.- Original y fotocopia del poder notariado del representante legal (actualizado).
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12. INVERSION Y FINANCIAMIENTO

12.1. Inversiones

12.1.1. Inversion fija

Tabla 17
Inversion fija
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Descripcion Monto total Bs
Maquinaria y equipos 27,400
Muebles y enseres 30,313
Total, inversion fija 57713

Fuente: Elaboracidn propia

Nota: Los valores reflejados en la tabla representan la inversion fija en maquinaria, equipos

y muebles necesarios para la operacion inicial

La tabla de Inversion Fija muestra los activos que seran adquiridos para poner en marcha el

proyecto, con un monto total de Bs 57,713.

12.1.2. Inversion diferida

Tabla 18
Inversion diferida
Descripcién Monto total Bs

Tramites de constitucion 1.500
Registro Sanitario 1.750
Alquileres 4.650
Capacitacion 2.000
Total, inversion diferida 9.900

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los valores reflejados en la tabla representan la inversion diferida en tramites, registro

sanitario, montaje e instalacion, y capacitacion necesarios para la operacion inicial
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La tabla de Inversion Diferida muestra los gastos intangibles requeridos para la puesta en

marcha del proyecto, con un monto total de Bs 9.900.
12.1.3. Capital de trabajo

Es el monto de dinero que se requiere permanentemente para dar inicio al ciclo en la

produccién como el desarrollo del marketing Mix.

Tabla 19

Capital de trabajo
Descripcion Monto total Bs
Materia prima e insumos 464,527.80
Recursos humanos 265,262.40
Operacion y mantenimiento 17,140.00
Marketing 11,000.00
Total, capital de trabajo 757,930.20

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los valores reflejados en la tabla representan el capital de trabajo necesario para cubrir
los costos de materia prima, recursos humanos, operacion y mantenimiento, y marketing para

1 afio.

Esta tabla muestra los recursos financieros requeridos para cubrir los costos de operacion

iniciales y el funcionamiento diario de la empresa durante el primer afio de actividad.

Tabla 20
Herramientas
Ne° Descripcion Unidad  Cantidad Costo Costo Vida  Depreciacién Valor
de Unitario Total util Anual residual
Medida
1 Balanza Pza 1 2.500 2.500 5 500 875
2 Carros de transporte Pza 1 1.700 1.700 5 340 595
3 mesa de trabajo Pza 1 2.000 2.000 5 400 700
4 Estante inox Pza 1 3.500 3.500 5 700 1.225
5 canastillos 20kg Pza 10 100 1.000 5 200 350
6  cuchillos Set 2 300 600 5 120 210
7  Utensilios de cocina global global 1 1.000 1.000 5 200 350
8  Material de laboratorio global global 1 1.000 1.000 5 200 350
9  Palet Pza 30 400 12.000 5 2.400 4.200
10  Tanque para lavado Pza 1 6.000 6.000 5 1.200 2.100
11 herramienta para mantenimiento global global 1 1.200 1.200 5 240 420
COSTO TOTAL 32.500 6.500 11.375

Fuente: Elaboracidn propia



12.1.4. Inversion total requerido programa

Tabla 21.
Inversion total requerida
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Descripcion Costo Total Valor Residual Depreciacion anual
Mobiliario 30.313 10.610 6.063
Magquinaria y equipo 27.400 10.960 3.425
Herramientas 32.500 11.375 6.500
Gastos preoperacionales 5.250
TOTAL 95,463 32.945 15.988
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 22
Descripcion de los puestos
Descripcién Monto total Bs
Operacion y mantenimiento 17,140.00
Marketing 11,000.00
Total, capital de trabajo 381.840,48

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los valores reflejados en la tabla representan la inversion total requerida, incluyendo

inversion fija, inversion diferida y capital de trabajo necesario para la operacién inicial

Esta tabla consolida la informacion sobre los diferentes componentes de la inversion total

necesaria para poner en marcha el proyecto.

12.2. Estructura del financiamiento requerido

Tabla 23
Estructura del financiamiento requerido
Gastos Anual

Mano de Obra produccion 51.012,00
Sueldos Administracion 214.250,40
Materia Prima 458.709,21
Suministros 3.807,17
Empaque 2.011,42
Gastos de administracion 33.890,77
TOTAL 763.680,97

Fuente: Elaboracidn propia



Tabla 24

Estructura del financiamiento requerido
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Descripcion Costo Total Valor Residual  Depreciacion
anual
Mobiliario 30.313 10.610 6.063
Magquinaria y equipo 27.400 10.960 3.425
Herramientas 32.500 11.375 6.500
Gastos pre-operacionales 5.250
TOTAL 95.463 32.945 15.988

Fuente: Elaboracién propia

Nota: La tabla presenta el desglose de la inversidn total que requerira en el proyecto,

considerando la materia prima, mano de obra, empaque, mobiliario entre otros.

13. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

13.1. Costos

13.1.1. Costos anuales proyectados

Tabla 25
Costos proyectados anuales

TIPO DE COSTO

COSTOS PRODUCCION

BARRAS DE JABON DE 100 GRS
COSTOS DIRECTOS

Materia prima

Suministros

Empaque

MANO DE OBRA (PRODUCCION)
Directa

TOTAL COSTOS DIRECTOS

COSTOS ADMINISTRACION
Mano de Obra

Administracion

Gastos Generales de administracion
Varios

Alquileres

Edificaciones

Vehiculos / equipos / muebles

TOTAL, COSTOS ADMINISTRACION

COSTOS COMERCIALIZACION

ANO

1 2 3 4 5
464.678  471.145 468.490 464.983  465.137
458.799  464.678 511.146 562.261 618.487
3.847 4.231 4.654 5.120 5.632
2.032 2.235 2.459 2.705 2.975
51.012 51.165 51.319 51.472 51.627
515.690 522.310 519.808 516.455 516.764

0% 0% 0% 0%

214250  214.893 214893 214893 214.893
33.891 33.891 33.891 33.891 33.891
18.000,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
266.141  248.784  248.784 248.784 248.784
11.000,00 11.000,00 11.000,00 11.000,00 11.000,00




TOTAL, COSTOS COMERCIALIZACION

GASTOS FINANCIEROS INVERSION
Pago de intereses

SUB TOTAL COSTOS FINANCIEROS
Intereses

TOTAL, COSTOS FINANCIEROS
IMPREVISTOS

% SOBRE INGRESOS

TOTAL, COSTOS OPERATIVOS

DEPRECIACION
Mobiliario

Maquinaria y equipo
Herramientas

Vehiculos

TOTAL, DEPRECIACION

TOTAL, COSTOS

11.000,00

10.717,00

10.717,00
10.717,00

299
792.847

6.063
3.425
6.500
0
15.988

808.834

11.000,00

8.575,00

8.575,00
8.575,00

302
779.970

6.063
3.425
6.500
0
15.988

795.958

11.000,00

6.430,00

6.430,00
6.430,00

305
775.327

6.063
3.425
6.500
0
15.988

791.314

11.000,00

4.287,00

4.287,00
4.287,00

308
769.834

6.063
3.425
6.500
0
15.988

785.822

11.000,00

2.145,00

2.145,00
2.145,00

311
768.004

6.063
3.425
6.500
0
15.988

783.992

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla presenta el desglose de los costos del proyecto a lo largo de los primeros 5

afios de operacion, incluida la depreciacion

13.1.2. Costos unitarios de produccion
Tabla 26

Costos unitarios de produccion proyectado

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos totales 808.834 795.958 791.314 785.822 783.992
Tamafio de produccion 49.762 50.277 50.796 51.321 51.850
Costo unitario de
produccion 16.25 16,1 16,5 16,7 16,9

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La tabla muestra la evolucién de los costos unitarios de produccion a lo largo de los

primeros 5 afios de operacion del proyecto.

Los costos unitarios de produccion se han calculado dividiendo los costos anuales

proyectados entre la produccion anual estimada. Esto quiere decir que el costo unitario de

produccidn se obtiene al tomar los costos totales de produccién en un afio y dividirlos entre

la cantidad de unidades que se estima producir en ese mismo periodo.
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Aplicando la formula de costo unitario de produccion, que es Costo Anual de Produccién /
Produccion Anual Estimada, obtenemos que el costo unitario de produccién de los jabones
artesanales es de Bs. 16.25 por unidad en el primer afio.

13.2. Ingresos

13.2.1. Ingresos anuales proyectados

Tabla 27
Ingresos anuales proyectados

PRODUCTOS ANO
1 2 3 4 5
BARRAS DE JABON DE 100 GRS
Precio unitario 20 20 20 20 20
Cantidad 49.762 50.277 50.796 51.321 51.850
SUBTOTAL INGRESOS 995.240 1.005.540 1.015.920 1.026.420 1.037.000
TOTAL, INGRESOS 995.240 1.005.540 1.015.920 1.026.420 1.037.000

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los ingresos anuales proyectados se basan en la cantidad de unidades vendidas y el
precio de venta constante a lo largo de cinco afios, obteniendo el primer afio Bs 995.240, y

finalizando el quinto afio con un ingreso de Bs 1.037.000

13.3. Punto de equilibrio

Para este proyecto se tiene un punto de equilibrio de unidades monetarias de:
CF

cv
L=v7

P.E =

(Bs) Punto de Equilibrio ANO al 100% de Capacidad Utilizada
35000000

30000000
25000000 .

20000000 ~ . @— Ingresos (Bs/ Afio)

15000000 e 268689; 14452050 ®— Costo Total
10000000 Costo Fijo (Bs/ afio)
5000000 .

0
0 100000 200000 300000 400000 500000 600000 (Cantidad de Productos)

{0
a
L0

Figura 18. Organigrama de la empresa

Nota: La cantidad de jabones artesanales para tener equilibrio es de 29,089 unidades.



13.4. Estado de pérdidas y ganancias proyectadas

Tabla 28

Estado de pérdidas y ganancias proyectadas
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Pérdidas y ganancias proyectadas

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos brutos 995,240 1005,540 1015,920 1026,420 1037,000

Costos totales 808.834 795.958 791.314 785.822 783.992

Utilidad bruta 175.406 198.582 213.606 229.598 242.008

Impuestos IUE 43.889 39.687 30.004 19.074 6.758
25%

Utilidad neta 131.554 148.936 160.204 172.199 181.506

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Todos los valores estan en bolivianos el estado de pérdidas y ganancias proyectadas

muestra un aumento en las ventas a lo largo de cinco afios con cambios correspondientes en

los costos y la utilidad neta.

En el primer afo la utilidad neta es de Bs 131.554 lo que nos indica que el proyecto comienza

a generar ganancias a pesar de los costos, en los afios siguientes la utilidad neta aumenta

progresivamente alcanzando Bs 181.506

Tabla 29
Flujo de fondos proyectados
CONCEPTO ANO
0 1 2 3 4 5
Ingresos 995.240 1.005.540  1.015.92  1.026.420  1.037.000
0

Otros ingresos
Costos produccion -515.690 -522.310  -519.808 -516.455 -516.764
Costos administracion -266.141 -248.784  -248.784 -248.784 -248.784
Gastos de -11.000 -11.000 -11.000 -11.000 -11.000
comercializacion
Imprevistos -299 -302 -305 -308 -311
Depreciacion -15.988 -15.988 -15.988 -15.988 -15.988
Intereses -10.717 -8.575 -6.430 -4.287 -2.145
UTILIDAD ANTES 0 175.406 198.582  213.606 229.598 242.008
DE IMPUESTOS
Impuestos (1.U.) 0 -43.851 -49.645 -53.401 -57.400 -60.502
UTILIDAD NETA 0 131.554 148.936 160.204 172.199 181.506
Depreciacion 15.988 15.988 15.988 15.988 15.988

Inversion inicial -95.463




Inversion capital de -381.916

trabajo

Recuperacion capital de 381.916
trabajo

Préstamo 347.705

Valor de desecho 62.945
(residual)

FLUJO DE CAJA -
129.673,66  147.541,73 164.924,06 176.191,73 188.186,20 642.353,88

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los valores reflejados en la tabla representan proyecciones de ingresos y egresos

anuales, asi como el flujo neto resultante para un periodo de cinco afios

La tabla muestra que el proyecto tiene un buen desempefio financiero, con un aporte inicial
de 129.673,66 Bs, que se financia con un 40% de aporte propio y 60% de financiamiento.

Los ingresos por ventas crecen de manera significativa hasta llegar a Bs 642.353.88

14. EVALUACION Y FACTIBILIDAD

14.1. Impacto social

El proyecto generara un impacto positivo en el medio ambiente al concientizar a las personas
sobre el cuidado de la piel a través del uso responsable de los recursos naturales del

departamento de Pando. Ademas, beneficiara a los sectores sociales de la region.

14.2. Evaluacién financiera

14.3. Indicadores de evaluacion

14.3.1. VAN

El VAN es una herramienta clave que sirve para determinar si un proyecto es rentable o no.

- VAN > 0: El valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la inversion, a la tasa
de descuento elegida generara beneficios.

- VAN = 0: El proyecto de inversién no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo su
realizacion, en principio, indiferente.

- VAN <0: El proyecto de inversion generara perdidas, por lo que debera ser rechazado
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VAN = 400.498,49

El VAN calculado es de Bs. 400.498,49 el cual es un valor positivo. Esto indica que la
rentabilidad de la inversion se encuentra por encima de la tasa de actualizacion utilizada, por

lo que se considera conveniente realizar la inversion.
14.3.2. TIR
TIR= 38.6%

Considerando el costo de oportunidad al dinero del 30% el proyecto tiene una tasa de
rendimiento del 38,6%, por lo que la inversion para el capital propio, sin considerar el

préstamo rentable.
14.3.3. Beneficio costo
B/C =1,58

La relacidon Beneficio-Costo calculada es de 1,58 es decir, mayor a 1. Esto significa que los
beneficios generados por el proyecto son superiores a los costos, lo que hace viable y

aceptable la ejecucion del mismo.

14.3.4. Periodo de recuperacion de la inversion

De acuerdo a los datos obtenidos en el flujo de caja el periodo de recuperacion para el
proyecto es de 2.49 afos. Esto demuestra que el periodo de recuperacion es relativamente
corto, alcanzar este punto en menos de 3 afios indica que el proyecto tiene un buen potencial

financiero
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15. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

15.1. Conclusiones

Los resultados indican que la implementacién de la microempresa de jabones artesanales a
base de frutos amazonicos en la region de Pando es una propuesta sélida y con altas
probabilidades de éxito. A partir del analisis realizado, se llegaron a las siguientes

conclusiones:

El exhaustivo estudio de mercado realizado permitié determinar la existencia de una
demanda potencial insatisfecha por jabones artesanales a base de frutos amazonicos en la
region de Pando. Se logro identificar las preferencias y necesidades de los consumidores
locales, o que sirvié de insumo fundamental para el disefio del producto y las estrategias de
posicionamiento. El analisis de la oferta y la competencia evidencio que no existen productos
similares en el mercado, lo que representa una clara oportunidad para posicionar los jabones
artesanales de frutos amazonicos. Estos hallazgos proporcionan una sélida base para el
desarrollo de un plan de marketing y comercializacion efectivo, que permita aprovechar el
potencial de este nicho de mercado y atender de manera satisfactoria la demanda de los

habitantes de Pando.

El disefio del plan de produccion y operaciones garantiza una fabricacion eficiente y
sostenible de los jabones artesanales, optimizando el uso de materias primas, mano de obra
y recursos. Se definieron los requerimientos de infraestructura, maquinaria, tecnologia y
personal necesarios para asegurar la calidad y uniformidad del producto final. Las estrategias
de control de procesos y de gestion de inventarios permitiran mantener una operacion fluida
y adaptable a los cambios en la demanda, lo cual es fundamental para satisfacer las
necesidades de los clientes de manera oportuna. Este plan de produccién y operaciones
robusto y bien estructurado constituye un pilar clave para la implementacion exitosa de la

microempresa.

El plan de marketing y comercializacién desarrollado permitird posicionar y promocionar
efectivamente los jabones artesanales en el mercado local de Pando. Se identificaron los
canales de distribucion y estrategias de venta mas apropiados, como la venta directa, puntos

de venta especializados y plataformas digitales. Las acciones de publicidad, promocion y
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fidelizacion de clientes garantizaran una adecuada penetracion y posicionamiento de la marca
en el mercado. Estas estrategias de marketing y comercializacion solidas y bien definidas
aseguraran que los jabones artesanales de frutos amazonicos logren una amplia aceptacién y
preferencia entre los consumidores de la regién, contribuyendo al éxito y la sostenibilidad de

la microempresa en el tiempo.

El andlisis técnico demostro la viabilidad de implementar la microempresa, considerando los
requerimientos de infraestructura, maquinaria, materia prima y recursos humanos. La
evaluacion economica-financiera revelo la rentabilidad del proyecto, con un VAN positivo
de Bs. 400.498,49 y una TIR del 38,6% lo cual indica que el proyecto es financieramente
viable y sostenible en el tiempo. Estos resultados evidencian que la implementacion de la
microempresa de jabones artesanales a base de frutos amazonicos en Pando es una propuesta
solida y con altas probabilidades de éxito. El sélido sustento técnico, econémico y financiero
del proyecto asegura que la microempresa pueda operar de manera eficiente, rentable y a
largo plazo, convirtiéndola en una alternativa de emprendimiento altamente atractiva y

recomendable en la region.
15.2. Recomendaciones
Se recomienda lo siguiente:

Continuar con el enfoque en los frutos amazdonicos como materia prima diferenciadora. El
estudio de mercado muestra una demanda insatisfecha por productos artesanales a base de
insumos naturales de la region, lo cual representa una oportunidad de mercado que la empresa

deberia aprovechar.

Fortalecer el plan de marketing y de comercializacion. Si bien el proyecto tiene viabilidad
técnica y financiera, es importante desarrollar estrategias solidas de promocion, distribucion

y posicionamiento de la marca para lograr una penetracion exitosa en el mercado meta.

Evaluar la posibilidad de diversificar el portafolio de productos a mediano plazo. Mas alla de
los jabones de tocador, se podrian analizar otros productos de cuidado personal como
shampoos, acondicionadores, cremas, etc. a base de frutos amazonicos. Esto permitiria

aumentar la oferta y aprovechar mejor la capacidad instalada.
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ANEXQOS

Anexo 1.Encuesta de jabones artesanales

Muy bunas dias, tardes, noches; pedimos el favor de colaborarnos con esta encuesta. La
informacion que nos proporcionara serd utilizada para conocer el grado de aceptacion en el

mercado de los jabones naturales y artesanales en la ciudad de cobija

1. ¢ldentifique el rango de edad en el que se encuentra?
A.15-20
B.21a30
C.31a40
D. 41 en adelante

2. (A qué genero pertenece?
A. Femenino
B. Masculino
3. ¢Qué tan importante considera el cuidado de su piel?
A. Importante
B. Indiferente
C. Normal
4. ;Conoce usted jabones organicos para el cuidado de la piel?
Si
No

5. ¢Qué factores inciden en el momento de la compra para un producto especializado en el
cuidado de la piel?

A. Precio B. Calidad C. Marca D. Tamafo
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6. ¢Con que frecuencia compraria usted un jabén especializado en el cuidado de la piel?
A Semanal B. Quincenal C. Mensual
7. ¢Cual es el elemento que tiene en cuenta al momento de comprar jabon organico?
A. Aroma B. Textura C. Color D. Forma
8. ¢Si se ofrece en el mercado un jabon artesanal organico estaria dispuesto a comprarlo?
SiNo

9. ¢Cual de las siguientes propiedades en los jabones artesanales tendria en cuenta para el

cuidado de su piel?

A. Disimular lineas de expresion D. Lucir piel tersa

B. Disminuir manchas E. Nutrir la piel

C. Proteccion solar

10. ¢ Le gustaria recibir informacion y comprar este tipo de producto por las redes sociales?
Si No

16. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un jabon artesanal que cuide su piel fomente el

cuidado del medio ambiente?
A. 5bs a 10bs
B. 11bs a 15bs

C. 16bs a 20bs
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Anexo 2. Recoleccion de la informacion
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Anexo 3. Recoleccion de la informacion
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