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Resumen

Este estudio de factibilidad evalta exhaustivamente la viabilidad de producir y comercializar té
de hojas de Sinini (Malpighia glabra) en Cobija, Bolivia, respondiendo a la creciente demanda
de productos naturales y saludables. La investigacion aborda meticulosamente aspectos criticos
como el anélisis de mercado, la viabilidad técnica y financiera, y el impacto socioeconémico
del proyecto. Utilizando un enfoque cuantitativo, se realizO una encuesta a 382 personas,
complementada con un analisis documental riguroso. Los resultados preliminares revelan una
aceptacion significativa del producto, con un 60% de los encuestados mostrando interés en
consumirlo. El estudio técnico demuestra la factibilidad de una produccion sostenible, con una
capacidad inicial de 38,000 cajas anuales, escalando a 78,797 cajas en el quinto afio. La
evaluacion financiera proyecta un Valor Actual Neto (VAN) positivo de 378,613.19 Bs y una
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 53%, indicando una alta rentabilidad.

El proyecto no solo presenta una oportunidad de negocio atractiva, sino que también se alinea
con objetivos de desarrollo sostenible y valorizacion de recursos amazénicos. La estrategia de
marketing propuesta enfatiza el origen local y los beneficios para la salud del producto,
apuntando a un posicionamiento premium en el mercado. El anélisis de costos revela una
estructura favorable, con un costo unitario de produccion decreciente de 12.57 Bs a 7.73 Bs por
caja en cinco afios, permitiendo un margen de beneficio competitivo. El estudio también aborda
aspectos cruciales como la cadena de suministro local, el impacto ambiental y las regulaciones
pertinentes. Con un periodo de recuperacion de la inversion de 2.49 afios y una relacién
beneficio-costo de 1.42, el proyecto demuestra ser financieramente sélido y prometedor. Este
emprendimiento no solo busca capitalizar una oportunidad de mercado, sino también contribuir
al desarrollo econémico local y a la promocién de précticas empresariales sostenibles en la

region amazonica boliviana.

Palabras clave: Estudio de factibilidad, Sinini, té de infusiones.



Abstract

This feasibility study comprehensively evaluates the viability of producing and marketing Sinini
leaf tea (Malpighia glabra) in Cobija, Bolivia, responding to the growing demand for natural
and healthy products. The research meticulously addresses critical aspects such as market
analysis, technical and financial feasibility, and the project's socioeconomic impact. Using a
quantitative approach, a survey of 382 people was conducted, complemented by rigorous
documentary analysis. Preliminary results reveal significant product acceptance, with 60% of
respondents showing interest in consuming it. The technical study demonstrates the feasibility
of sustainable production, with an initial capacity of 38,000 boxes annually, scaling to 78,797
boxes in the fifth year. The financial evaluation projects a positive Net Present VValue (NPV) of
378,613.19 Bs and an Internal Rate of Return (IRR) of 53%, indicating high profitability.

The project not only presents an attractive business opportunity but also aligns with sustainable
development goals and the valorization of Amazonian resources. The proposed marketing
strategy emphasizes the local origin and health benefits of the product, aiming for a premium
positioning in the market. The cost analysis reveals a favorable structure, with a decreasing unit
production cost from 12.57 Bs to 7.73 Bs per box over five years, allowing for a competitive
profit margin. The study also addresses crucial aspects such as the local supply chain,
environmental impact, and relevant regulations. With an investment recovery period of 2.49
years and a benefit-cost ratio of 1.42, the project proves to be financially sound and promising.
This venture not only seeks to capitalize on a market opportunity but also to contribute to local
economic development and the promotion of sustainable business practices in the Bolivian

Amazon region.

Keywords: Feasibility study, Sinini, herbal tea.



INTRODUCCION

En un mundo donde la demanda de productos naturales y saludables esta en constante
crecimiento, la Amazonia boliviana se presenta como una fuente inexplorada de recursos con
potencial para satisfacer esta necesidad. Entre la rica biodiversidad de esta region, destaca el
Sinini (Malpighia glabra), una planta nativa cuyos beneficios para la salud han sido
reconocidos tradicionalmente por las comunidades locales. Este estudio de factibilidad se
centra en evaluar la viabilidad de producir y comercializar té de hojas de Sinini en la ciudad
de Cobija, capital del departamento de Pando, Bolivia.

El proyecto nace de la oportunidad de aprovechar un recurso natural amazonico de manera
sostenible, al tiempo que se responde a la creciente demanda de alternativas saludables en el
mercado de bebidas. El té de hojas de Sinini no solo promete ser una opcion atractiva para
los consumidores conscientes de su salud, sino que también representa una oportunidad para

el desarrollo econdémico local y la valorizacion de los recursos naturales de la region.

Este estudio aborda de manera exhaustiva los aspectos cruciales para determinar la
factibilidad del proyecto. Se inicia con un analisis detallado del mercado en Cobija,
evaluando la demanda potencial, las preferencias de los consumidores y la competencia
existente. Posteriormente, se examina la viabilidad técnica del proyecto, detallando los
procesos de produccién, los requerimientos de infraestructura y los aspectos logisticos

necesarios para la elaboracién y distribucion del te.

Un componente fundamental del estudio es el analisis econdmico y financiero, que evalla la
rentabilidad potencial del proyecto, considerando los costos de inversion, los gastos
operativos y los ingresos proyectados. Este analisis se complementa con una evaluacion de
los impactos sociales y ambientales del proyecto, alineandose con los principios de desarrollo

sostenible y responsabilidad social empresarial.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA'Y OBJETIVOS

1.1. Descripcién del problema

Existe una creciente tendencia global hacia el consumo de productos naturales y saludables,
impulsada por una mayor conciencia sobre los beneficios para la salud y el bienestar. El
mercado de tés de hierbas y productos derivados de plantas medicinales ha experimentado
un crecimiento significativo en los dltimos afios, representando una oportunidad para el

desarrollo de nuevos productos y negocios en este sector.

En Bolivia, existe una rica biodiversidad y una larga tradicion en el uso de plantas
medicinales, lo que representa un potencial valioso para el desarrollo de productos naturales
y su comercializacion a nivel nacional e internacional. Sin embargo, muchas de estas plantas
aun no han sido suficientemente estudiadas ni explotadas comercialmente de manera
sostenible. En la region amazonica de Bolivia, donde se encuentra la ciudad de Cobija, crece
de forma natural el Sinini (Malpighia glabra), un arbusto con propiedades antioxidantes y
usos terapéuticos potenciales. Sin embargo, su aprovechamiento y comercializacion en la

region son limitados o inexistentes.

En la ciudad de Cobija, no se ha explorado de manera formal y sistematica la produccién y
comercializacion de té de hojas de Sinini. Los consumidores locales tienen un conocimiento
limitado sobre los beneficios y el uso de esta planta, y su disponibilidad en el mercado local

es practicamente nula.

El problema se centra en determinar la factibilidad técnica, econémica y comercial de
establecer una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de té de hojas de Sinini
en la ciudad de Cobija. Esto implica evaluar factores como la demanda potencial, la
viabilidad del cultivo y procesamiento, los costos y la rentabilidad, las estrategias de
comercializacion, los aspectos legales y regulatorios, y el impacto ambiental y social del

proyecto.

1.2. Formulacion del problema

¢Es factible establecer una empresa dedicada a la produccion y comercializacién de té de

hojas de Sinini (Malpighia glabra) en la ciudad de Cobija?



1.3. Justificacion del problema

El problema planteado merece ser investigado debido a su relevancia tanto en el contexto
local como en las tendencias globales de consumo. La creciente demanda de productos
naturales y saludables representa una oportunidad significativa para desarrollar nuevos
negocios en el sector de tés e infusiones herbales. Bolivia, con su rica biodiversidad y
tradicion en el uso de plantas medicinales, esta en una posicion Unica para aprovechar este

mercado en expansion.

El Sinini (Malpighia glabra), una planta nativa de la region amazonica boliviana, posee
propiedades antioxidantes y potenciales usos terapéuticos que aun no han sido plenamente
explorados ni comercializados. La falta de aprovechamiento de este recurso natural
representa una oportunidad perdida para el desarrollo econémico local y la diversificacion

de productos en el mercado de infusiones.

En Cobija, la ausencia de una produccion y comercializacion formal de té de hojas de Sinini
refleja un vacio en el mercado local que podria ser cubierto mediante un emprendimiento
bien planificado. El limitado conocimiento de los consumidores sobre los beneficios de esta
planta y su escasa disponibilidad en el mercado local indican la necesidad de un estudio

exhaustivo para determinar la viabilidad de este proyecto.

La realizacion de un estudio de factibilidad para establecer una empresa dedicada a la

produccion y comercializacion de té de hojas de Sinini en Cobija es crucial para:

e Evaluar el potencial de mercado y la demanda real de este producto innovador.

e Determinar la viabilidad técnica y econdémica del -cultivo, procesamiento y
comercializacion del Sinini.

o Desarrollar estrategias de mercadeo efectivas para introducir y posicionar el producto en
el mercado local.

e Analizar los aspectos legales, regulatorios y ambientales asociados con la produccién y

venta de este producto natural.



Ademas, este estudio podria sentar las bases para el desarrollo de una industria sostenible
basada en recursos naturales locales, contribuyendo al crecimiento econémico de la region y

promoviendo el uso responsable de la biodiversidad amazonica.

1.4. Objetivos
1.4.1.Objetivo General

Disefar un estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de té de hojas de

Sinini (Malpighia glabra) en la ciudad de Cobija.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Analizar la situacion actual del mercado de infusiones y té en la ciudad de Cobija y sus
alrededores, determinando la demanda potencial de té de hojas de Sinini mediante un
estudio de mercado.

e Realizar un estudio técnico para establecer los requerimientos de recursos, procesos y
tecnologia necesarios, incluyendo el desarrollo de estrategias de mercadeo efectivas para
el posicionamiento y comercializacion del té de hojas de Sinini.

e Efectuar un estudio econémico y financiero para evaluar la viabilidad y rentabilidad del
proyecto.

e Evaluar integralmente el proyecto para determinar su factibilidad y beneficios.

1.5. Justificacion de la investigacion

El presente estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de té de hojas de
Sinini (Malpighia glabra) en la ciudad de Cobija se justifica por varios motivos relevantes
uno de ellos es el consumo de infusiones y bebidas naturales ha ganado una creciente
popularidad en los ultimos afios, impulsado por la tendencia hacia estilos de vida mas
saludables. Sin embargo, el aprovechamiento de plantas nativas de la region amazonica,
como el Sinini, ha sido poco explorado comercialmente, representando una oportunidad para

desarrollar productos innovadores y sostenibles.

Existe una limitada literatura académica y cientifica que aborde el potencial comercial del

Sinini y su aplicacion en la industria alimentaria. Esta investigacion contribuira a llenar ese



vacio de conocimiento, proporcionando informacion valiosa sobre la viabilidad técnica,

economica y de mercado de un producto derivado de esta planta autdctona.

El estudio generara nuevos conocimientos sobre las propiedades nutricionales y los
beneficios para la salud del té de hojas de Sinini, asi como sobre los procesos de produccion
y comercializacion mas adecuados. Estos hallazgos podrian servir como base para futuras

investigaciones y el desarrollo de otros productos derivados de la biodiversidad amazonica.

Los resultados del estudio de factibilidad seran cruciales para guiar la toma de decisiones de
los inversionistas y emprendedores interesados en incursionar en este mercado emergente.
Ademas, proporcionara informacion valiosa para las autoridades locales y los organismos de

desarrollo, quienes podrian promover y apoyar este tipo de iniciativas sostenibles.

Si bien existen estudios sobre el aprovechamiento de otras plantas amazénicas, no se han
realizado investigaciones exhaustivas sobre la viabilidad de producir y comercializar té de
hojas de Sinini a nivel industrial en la region de Cobija. Este proyecto explorard una nueva

aplicacion para esta planta nativa, aportando originalidad y valor agregado.

El estudio se realizard en un entorno favorable, donde se cuenta con la disponibilidad de la
materia prima (Sinini), un clima propicio para su cultivo y una creciente demanda por
productos naturales y saludables. Ademas, se contara con el respaldo de instituciones locales

y expertos en el tema, lo que garantiza la viabilidad y la factibilidad de la investigacion.
2. MARCO REFERENCIAL

Chavez (2021) evalu6 el potencial nutricional y comercial del Sinini (Malpighia glabra) y
otras plantas nativas de la Amazonia peruana. El estudio analiz6 muestras de hojas de Sinini
cultivadas en 15 localidades diferentes, evaluando su composicién nutricional, propiedades
antioxidantes y aceptacion por parte de 250 consumidores locales. Los resultados mostraron
que las hojas de Sinini presentan altos niveles de vitamina C, flavonoides y compuestos
fenodlicos, convirtiéndolas en una fuente potencial de antioxidantes naturales. El analisis de
aceptacion mostro una valoracion positiva del sabor y aroma del té elaborado con estas hojas

por parte del 78% de los consumidores encuestados. Chavez (2021) concluyé que el Sinini



representa una alternativa viable para el desarrollo de productos alimenticios funcionales y

la diversificacién econdémica de las comunidades amazénicas.

Calizaya (2020) busco determinar la factibilidad técnica y econdmica de la produccion de té
de hojas de Sinini en Santa Cruz, Bolivia. El estudio evalu6 6 diferentes métodos de cultivo
y procesamiento de las hojas en una parcela experimental de 1 hectarea, asi como los costos
asociados a la implementacion de una planta de produccion con capacidad de 500 kg de té
por mes. Los resultados mostraron que el cultivo de Sinini es factible en las condiciones
climaticas de la region y que el proceso de deshidratacion y envasado de las hojas es
relativamente sencillo. Sin embargo, Calizaya (2020) encontrd que los costos de inversion
inicial y operacion resultaron ser elevados en comparacion con los precios de mercado
proyectados. El autor concluy6 que, aunque es técnicamente viable, la produccién de té de

hojas de Sinini a pequefia escala no seria rentable en las condiciones evaluadas.

Mozombite (2019) evalud la aceptacion y disposicion a pagar por parte de los consumidores
locales por un té de hojas de Sinini en la ciudad de Cobija, Bolivia. El estudio realiz6
encuestas a una muestra de 385 habitantes de Cobija, seleccionados aleatoriamente,
presentando muestras del producto y evaluando aspectos como sabor, aroma, presentacion y
precio. Mozombite (2019) encontr6 que el 68% de los encuestados mostrd una valoracion
positiva del té de Sinini y estarian dispuestos a comprarlo si estuviera disponible en el
mercado. Ademas, el precio promedio que los consumidores estarian dispuestos a pagar se
situd en un rango de 10 a 15 bolivianos por una caja de 20 bolsitas. El autor concluy6 que
existe un mercado potencial para el té de hojas de Sinini en la ciudad de Cobija, siempre que

se ofrezca un producto de calidad a un precio accesible.

3. MARCO TEORICO
3.1. Estudio de factibilidad

Segun Baca (2021) un estudio de factibilidad es un analisis detallado que determina si
un proyecto de negocio es viable desde el punto de vista técnico, econémico y operativo.
Su proposito principal es evaluar si la inversion propuesta se justifica y si los beneficios

esperados superan los costos y riesgos asociados con su implementacion (p. 15).



3.2. Proyecto de inversion

Sapag (2022) define que “un proyecto de inversion se define como una propuesta de accion
que implica la utilizacion de recursos para crear o ampliar una empresa con el fin de generar

beneficios en el futuro” (p. 8).

3.3. Mercado objetivo

El mercado objetivo es el segmento especifico de consumidores al que una empresa
dirige sus esfuerzos de marketing y ventas. Este grupo se caracteriza por compartir
necesidades, preferencias o caracteristicas demograficas similares, lo que los convierte

en los clientes mas probables para el producto o servicio ofrecido (Garcia, 2023,p. 42).

3.4. Analisis de demanda

Lépez (2021) sostiene que “el andlisis de demanda es el estudio que busca determinar la
cantidad de bienes o servicios que los consumidores estan dispuestos a adquirir a diferentes

precios en un mercado especifico”. (p. 76).

3.5. Analisis de oferta

Segun Rodriguez (2023) el analisis de oferta es una evaluacion exhaustiva de la cantidad
de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a ofrecer en el mercado a
diferentes precios. Este estudio incluye la identificacion de competidores, sus
capacidades de produccion, estrategias de precios y otros factores que influyen en la
disponibilidad de productos en el mercado (p. 103).

3.6. Estrategias de comercializacion

"Las estrategias de comercializacion son el conjunto de acciones planificadas que una
empresa implementa para alcanzar sus objetivos de venta y posicionamiento en el mercado,
abarcando aspectos como el producto, precio, distribucién y promocién” (Kotler &
Armstrong, 2021, p. 51).



3.7. Proceso de produccion

El proceso de produccion es la secuencia de actividades requeridas para elaborar bienes
que realiza el ser humano para satisfacer sus necesidades; esto es, la transformacién de
materia y energia (con ayuda de la tecnologia) en bienes y servicios (y también,
inevitablemente, residuos). Este proceso debe ser evaluado y planificado
cuidadosamente para garantizar la eficiencia y calidad del producto final (Groover, 2022,
p. 28).

3.8. Estudio técnico

"El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacién con el funcionamiento y
operatividad del proyecto en el que se verifica la posibilidad técnica de fabricar el producto
0 prestar el servicio, y se determina el tamafio, localizacion, equipos, instalaciones y la

organizacion requerida para realizar la produccion™ (Baca Urbina, 2020, p. 75).

3.9. Analisis econdmico-financiero

El anélisis econdmico-financiero es una herramienta fundamental para evaluar la situacion y
el desempefio econdmico y financiero real de una empresa a lo largo del tiempo, asi como
para comparar sus resultados con los de otras empresas del mismo ramo que estén bien
gerenciadas y que presenten caracteristicas similares. Este andlisis implica el estudio
detallado de los estados financieros, ratios y proyecciones para determinar la viabilidad y

rentabilidad de un proyecto o empresa (Gitman & Zutter, 2022, p. 62).

3.10. Cadena de suministro local

"La cadena de suministro local es la red de organizaciones, personas, actividades,
informacién y recursos involucrados en la produccion y distribucion de un producto o
servicio desde el proveedor hasta el consumidor final, dentro de un area geografica limitada™
(Chopra & Meindl, 2023, p. 13).

3.11. Diferenciacion del producto

"La diferenciacion del producto es una estrategia de marketing que resalta las caracteristicas

Unicas de un producto o servicio para distinguirlo de la competencia” (Porter, 2020, p. 37).



3.12. Analisis de viabilidad

El analisis de viabilidad es un estudio que tiene por objetivo el conocer la probabilidad
que existe de poder llevar a cabo un proyecto con éxito. Este analisis permite evaluar
los diversos aspectos del proyecto, incluyendo su viabilidad técnica, econémica, legal
y operativa, para determinar si es factible y rentable su implementacion (Sapag Chain,
2021, p. 45).

3.13. Segmentacion de mercado

"La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos mas pequefios
de consumidores con necesidades, caracteristicas o comportamientos homogéneos" (Kotler
& Keller, 2022, p. 246).

3.14. Costos de produccion

Los costos de produccién son los gastos necesarios para mantener un proyecto, linea
de procesamiento o un equipo en funcionamiento. En una compafiia estandar, la
diferencia entre el ingreso y el costo de produccion indica el beneficio bruto. Este
concepto incluye el costo de los materiales, mano de obra y los gastos indirectos de
fabricacion cargados a los trabajos en su proceso (Horngren et al., 2020, p. 53).

3.15. Proyeccién de ventas

"La proyeccion de ventas es una estimacion o prondstico de las ventas futuras de una empresa
durante un periodo determinado, basada en datos historicos y analisis de tendencias del
mercado" (Armstrong & Kotler, 2021, p. 108).

3.16. Anélisis de competencia

El analisis de competencia es el proceso de identificar a los competidores clave; evaluar sus
objetivos, estrategias, fortalezas y debilidades, y patrones de reaccidn; y seleccionar a los
competidores que se atacaran o se evitaran. Este analisis proporciona informacion valiosa
para desarrollar estrategias de marketing efectivas y mantener una ventaja competitiva en el
mercado (Porter, 2023, p. 67).
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3.17. Estrategia de precios

"La estrategia de precios es el método que las empresas utilizan para fijar los precios de sus
productos o servicios, considerando factores como costos, competencia y valor percibido por
el cliente” (Nagle & Miiller, 2022, p. 15).

3.18. Canales de distribucion

Los canales de distribucion son el conjunto de organizaciones independientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor
final o de un usuario industrial. La seleccidn y gestion de estos canales es crucial para
asegurar que los productos lleguen al mercado objetivo de manera eficiente y efectiva
(Stern etal., 2021, p. 72).

3.19. Marketing mix

"El marketing mix, también conocido como las 4P's del marketing, es el conjunto de
herramientas tacticas controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada

en el mercado meta” (Kotler & Armstrong, 2023, p. 53).

3.20. Analisis FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una herramienta
de planificacion estratégica disefiada para realizar un andlisis interno (Fortalezas y
Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) en la empresa. Este anélisis permite a
la organizacion identificar tanto los factores internos como externos que pueden influir en su
éxito y ayuda a desarrollar estrategias para aprovechar las oportunidades y mitigar las

amenazas (Thompson et al., 2020, p. 97).

3.21. Plan operativo

"El plan operativo es un documento que detalla las acciones especificas, recursos y plazos
necesarios para implementar las estrategias y alcanzar los objetivos a corto plazo de una
organizacion™ (Robbins & Coulter, 2021, p. 198).
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3.22. Estructura organizacional

La estructura organizacional es el sistema formal de tareas y relaciones de autoridad
que controla como las personas coordinan sus acciones y utilizan los recursos para
lograr las metas de la organizacién. El principal propoésito de la estructura
organizacional es controlar la manera en que las personas coordinan sus acciones para
lograr los objetivos organizacionales y controlar los medios utilizados para motivar a

las personas para que logren esos objetivos (Jones, 2022, p. 30).

3.23. Marco legal y regulatorio

"El marco legal y regulatorio se refiere al conjunto de leyes, reglamentos y normas que rigen
la operacion de una empresa o proyecto en un contexto especifico” (Gomez & Gémez, 2023,
p. 45).

3.24. Financiamiento del proyecto

El financiamiento del proyecto se refiere al proceso de obtener los recursos monetarios
necesarios para llevar a cabo un proyecto o empresa. Esto puede incluir diversas fuentes
como capital propio, préstamos bancarios, inversores externos, subvenciones
gubernamentales, entre otros. La eleccion de la estructura de financiamiento adecuada
es crucial para el éxito y la viabilidad a largo plazo del proyecto (Brealey et al., 2020,
p. 350).

3.25. Evaluacion de riesgos

"La evaluacion de riesgos es el proceso de identificar, analizar y responder a factores de
riesgo a lo largo de la vida de un proyecto y en beneficio de sus objetivos" (Project
Management Institute, 2021, p. 395).

3.26. Desarrollo sostenible

El desarrollo sostenible es aquel que satisface las necesidades del presente sin comprometer
la capacidad de las futuras generaciones para satisfacer sus propias necesidades. Este

concepto implica un equilibrio entre el crecimiento economico, el cuidado del medio
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ambiente y el bienestar social, buscando un progreso que sea equitativo y respetuoso con los

recursos naturales (Sachs, 2020, p. 5).

3.27. Propiedades del Sinini

"El Sinini (Malpighia glabra) posee propiedades antioxidantes y un alto contenido de
vitamina C, ademas de compuestos fendlicos que pueden tener efectos beneficiosos para la
salud” (Pérez et al., 2022, p. 78).

3.28. Té de hojas de Sinini

El té de hojas de Sinini es una infusion preparada a partir de las hojas secas de la
planta Malpighia glabra, nativa de la regién amazonica. Esta bebida se caracteriza por
su sabor suave y ligeramente astringente, y se le atribuyen propiedades beneficiosas
para la salud debido a su contenido de antioxidantes y otros compuestos bioactivos
(Rodriguez, 2023, p. 112).

3.29. Malpighia glabra

"Malpighia glabra es una especie de arbusto perteneciente a la familia Malpighiaceae, nativa
de la regi6on amazonica. También conocida como Sinini, esta planta se caracteriza por sus

hojas simples y sus frutos comestibles ricos en vitamina C" (Neg, 2021, p. 56).

4. DISENO METODOLOGICO

4.1. Linea de investigacion

El proyecto se enmarca dentro de las lineas de investigacion establecidas por la carrera de
Ingenieria Comercial. Especificamente, se alinea con la linea de investigacion de "Gestién
Estratégica Privada y Desarrollo Empresarial”. Dentro de esta linea general, el proyecto se
enfoca en la sublinea de "Emprendimiento Empresarial”, la cual a su vez se concreta en la

sub-sub-linea de "Estudios de Factibilidad".
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4.2. Enfoque de investigacion

4.2.1. Enfoque cuantitativo

Herndndez Sampieri et al. (2014) describen el enfoque cuantitativo como una
metodologia de investigacion que sigue un proceso estructurado y secuencial. Este
enfoque parte de una idea inicial que se va refinando hasta formular objetivos y
preguntas de investigacion concretas. Luego, se desarrolla un marco teorico, se
plantean hipotesis y se definen variables. EI proceso continta con la elaboracion de un
plan para poner a prueba estas hipétesis, la medicion de las variables en un contexto
especifico, y el andlisis de los datos obtenidos mediante técnicas estadisticas.

Finalmente, se extraen conclusiones basadas en este analisis riguroso (p. 4).

Para el estudio de factibilidad se optd por el enfoque cuantitativo, esta eleccion se basa en la
necesidad de obtener datos precisos y medibles sobre aspectos clave del proyecto, como el
tamafio del mercado potencial, los costos de produccion y las proyecciones financieras. El
enfoque cuantitativo nos permitiré realizar un analisis objetivo y estadisticamente respaldado
de la viabilidad del emprendimiento, proporcionando una base sélida para la toma de

decisiones.

4.3. Tipo de investigacion

4.3.1. Investigacion descriptiva

Hernandez Sampieri et al. (2014) caracterizan la investigacion descriptiva como un tipo
de estudio que busca especificar las propiedades, caracteristicas y perfiles importantes
de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a analisis.
Este enfoque se centra en medir o recoger informacion de manera independiente o
conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, sin necesariamente
indicar como se relacionan estas variables. Los estudios descriptivos son Utiles para
mostrar con precision los angulos o dimensiones de un fenémeno, suceso, comunidad,

contexto o situacion (p. 92).

Se optado por incluir un componente de investigacion descriptiva, este enfoque permitira

detallar con precision las caracteristicas del mercado local, las propiedades del producto, los
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perfiles de los consumidores potenciales y los aspectos técnicos de la produccion. La
investigacion descriptiva ayudard a construir una imagen clara y detallada de todos los
elementos relevantes para evaluar la viabilidad del proyecto, proporcionando una base sélida

para la toma de decisiones informadas.

4.4. Método de investigacion

Herndndez Sampieri et al. (2014) describe al método l6gico-deductivo el cual aplica
principios generales a casos particulares, partiendo de juicios establecidos para llegar a
conclusiones especificas. EI método l6gico inductivo sigue el camino inverso: parte de
premisas particulares para inferir conclusiones generales, ya sea mediante inducciones
completas (considerando todos los elementos del objeto de estudio) o incompletas

(considerando solo algunos elementos) (p. 11-12).

Se empleara el método Idgico-deductivo del cual se partird de principios generales sobre
estudios de factibilidad y desarrollo de proyectos empresariales, este método nos permitira
analizar sistematicamente todos los aspectos relevantes, como el analisis de mercado, el
estudio técnico y la evaluacion financiera. Al aplicar estos principios generales al caso
especifico, se podra llegar a conclusiones detalladas sobre la viabilidad del trabajo,

proporcionando una base solida para la toma de decisiones.

4.5. Poblacién

Segun el ultimo censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) de Bolivia en
2012, la poblacion de Cobija era de 66.767 habitantes. Utilizando estos datos como base y
considerando la tasa de crecimiento intercensal del 2.47%, al afio 2022 se tiene una
proyeccion obtenida del INE de 90.277 habitantes.



JURISDICCION ECLESIAL PANDO: PROYECCIONES DE POBLACION SEGUN MUNICIPIO, 2012-2022
(En numero de personas)
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Figura 1. Poblacion de Cobija proyectada

Para realizar las proyecciones desde el 2022 al 2024 se utilizaré la siguiente formula

Pt=Po(1+71)t

Donde:
Pt = poblacion al Po =90.277 r=2, 47% tasa de
2024 habitantes crecimiento anual

Aplicando la formula:
Pt =90,277(1 + 0.0247)?
(1 + 0.0247) = 1.0247
(1.0247)% = 1.0499

90,277 * 1.0499 = 94,781.89

t = 2 afos (2024 —

2022 = 2 afnos)

Redondeando al nimero entero mas cercano, ya que estamos hablando de personas:

Pt = 94,782 habitantes

La poblacion proyectada de Cobija para el afio 2024 seria de 94,782 habitantes.

15
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Para determinar el universo del estudio, nos enfocamos en la Poblacién Econdmicamente
Activa (PEA). En 2012, la PEA de Cobija era de 36,000 habitantes

¥

£

Poblacion
Econémicamente
Inactiva

(PEI)

21.000

Figura 2. Poblacion econdmicamente activa.

Aplicando la misma tasa de crecimiento, proyectamos la PEA para 2024:
PEA2024 = 36,000 (1 + 0.0247)'? = 51,154 personas

Sin embargo, para este estudio, nos centraremos especificamente en la Poblacion Ocupada
(PO), que segun las estadisticas mas recientes del INE, representa aproximadamente el 90%
de la PEA en Cobija.

P02024 = 51,154 * 0.90 = 46,039 personas

Por lo tanto, el universo para este estudio se establece en 46,039 individuos, que representan
la Poblacién Ocupada proyectada de Cobija para el afio 2024. Este grupo constituira la base
para el célculo de la muestra y sera el foco principal para el analisis de mercado y las
estrategias de comercializacion del té de hojas de Sinini.
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4.6. Tipo de muestreo

4.6.1. muestreo aleatorio estratificado

El muestreo aleatorio estratificado es una técnica de muestreo probabilistico donde la
poblacion se divide en subgrupos o estratos con caracteristicas homogéneas, y luego se
selecciona una muestra aleatoria de cada estrato. Hernandez Sampieri et al. (2014) describen

este método de la siguiente manera:

En el muestreo estratificado la poblacion se divide en segmentos y se selecciona una muestra
para cada segmento. La estratificacion aumenta la precision de la muestra e implica el uso
deliberado de diferentes tamafios de muestra para cada estrato, a fin de lograr reducir la
varianza de cada unidad de la media muestral. (p. 182)

Este tipo de muestreo es particularmente util para este trabajo por las siguientes razones:

Representatividad: Asegura que todos los subgrupos importantes de la poblacion de Cobija
estén representados en la muestra, proporcionando una vision mas completa del mercado

potencial para el té de hojas de Sinini.

Precision: Puede ofrecer estimaciones mas precisas de las caracteristicas de la poblacion

total, especialmente si los estratos son homogéneos internamente y heterogéneos entre si.

Analisis segmentado: Permite realizar analisis separados para cada estrato, lo que puede ser
valioso para identificar diferencias en las preferencias o habitos de consumo entre distintos

grupos demograficos o socioecondmicos en Cobija.

Eficiencia: Puede ser mas eficiente que el muestreo aleatorio simple, especialmente si se
desea sobre muestrear ciertos estratos de particular interés para el estudio del mercado de té

e infusiones.

Control de la variabilidad: Al dividir la poblacion en estratos homogéneos, se puede reducir
la variabilidad dentro de cada estrato, lo que puede llevar a estimaciones mas precisas de las

caracteristicas de la poblacion.
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4.7. Determinacion del tamafo de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizara la férmula para poblaciones finitas,
considerando que nuestro universo (Poblacion Ocupada de Cobija para 2024) es de 46,039

personas. La formula a utilizar es la siguiente:

o WxZsp g
(@« (N=1D) + ZZxp* q)

e n=Tamafio de la muestra

e N =46,039 (tamafio de la poblacidn)

e Z=1.96 (para un nivel de confianza del 95%)
e p=0.5(probabilidad de éxito)

e (=0.5(probabilidad de fracaso)

e e=0.05 (margen de error del 5%)
Aplicando la férmula:

~ (46,039 * 1.962 * 0.5 * 0.5)
" T 0.05% * (46,039 — 1) + 1.96% = 0.5 * 0.5)

| 44,218.2556
" = T116.0554

n = 380.11
Redondeando, el tamafio de la muestra sera de 380 personas.
4.8. Técnicas e instrumentos de recoleccién de informacién

Se emplearan diversas técnicas e instrumentos de recoleccion de informacién, disefiados para

obtener datos precisos y relevantes.



Tabla 1.
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
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Método Instrumento

Descripcion

Encuestas Cuestionario estructurado

Entrevistas en profundidad Entrevistas semiestructuradas

Analisis documental Revision de fuentes secundarias

Se disefiara un cuestionario
estructurado para ser aplicado a la
muestra de 382 personas. Este
instrumento permitira recopilar
datos cuantitativos sobre habitos
de consumo, preferencias,
disposicién a pagar y percepcion
del producto.

Se realizaran entrevistas
semiestructuradas a expertos en el
sector de bebidas naturales,
propietarios de tiendas locales y
profesionales de la salud. Estas
entrevistas proporcionaran
informacion cualitativa valiosa
sobre tendencias del mercado,
desafios en la comercializacion y
beneficios potenciales del
producto.

Se revisaran fuentes secundarias
como informes de mercado,
estudios previos sobre plantas
medicinales amazonicas y
regulaciones del sector
alimentario en Bolivia.

Nota: diversas técnicas e instrumentos de recoleccidn de informacion

5. DIAGNOSTICO
5.1. Analisis del entorno

5.1.1. Factor econdmico

La economia de Cobija y la region de Pando se basa principalmente en actividades primarias

como la agricultura, la ganaderia y la extraccion forestal. Sin embargo, existe un creciente

interés en diversificar la economia local mediante el desarrollo de nuevas industrias y

emprendimientos.

El poder adquisitivo de la poblacion en Cobija es relativamente bajo en comparacion con

otras ciudades principales de Bolivia. No obstante, el proyecto de té de hojas de Sinini podria

aprovechar la tendencia creciente de consumidores que buscan productos naturales y

saludables.
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La cercania con Brasil y la frontera permeada podria representar una oportunidad para
explorar mercados de exportacion, especialmente si se logra posicionar el producto como una

bebida orgénica y exdtica de origen amazonico.

5.1.2. Factores politicos

El gobierno municipal de Cobija ha mostrado interés en promover el desarrollo econdmico
local y el apoyo a iniciativas empresariales sostenibles. Esto podria traducirse en incentivos

y facilidades para el establecimiento del proyecto.

Las politicas nacionales de Bolivia fomentan la proteccion del medio ambiente y la
biodiversidad, lo cual podria favorecer un proyecto que aprovecha recursos naturales de
forma responsable.

La estabilidad politica y econdmica del pais es un factor favorable para atraer inversiones y

garantizar la continuidad de proyectos a largo plazo.

5.1.3.Factores sociales

La poblacion de Cobija tiene una fuerte conexion con su entorno natural y la cultura indigena
amazonica. Un producto elaborado a partir de plantas nativas podria generar aceptacion y
valoracion por parte de la comunidad local.

Existe una creciente conciencia sobre la importancia de llevar una alimentacién saludable y

consumir productos naturales, lo cual podria impulsar la demanda del té de hojas de Sinini.

El proyecto podria contribuir a la generacion de empleos y al desarrollo socioeconémico de
la region, factores que suelen ser bien recibidos por la poblacion local.

La transmision de conocimientos ancestrales sobre el uso de plantas medicinales y la

preservacion de la biodiversidad podrian ser aspectos valorados por la sociedad cobijense.
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6. ESTUDIO DE MERCADO

6.1. Definicion del Producto

El producto principal que este proyecto pretende ofrecer es el té de hojas de Sinini (Malpighia
glabra), una infusion herbal natural elaborada a partir de las hojas secas y procesadas de este
arbusto nativo de la regién amazonica de Bolivia. Este té se presentara en cajas que contienen
20 bolsitas individuales, cada una con 2 gramos de hojas de Sinini finamente trituradas y

envasadas en papel filtro biodegradable.

6.1.1. Tipo de Producto

El té de hojas de Sinini es un producto de consumo inmediato, clasificado dentro de la
categoria de bebidas no alcohdlicas y, mas especificamente, en el segmento de infusiones
herbales. No es un bien duradero, sino un producto perecedero destinado al consumo a corto

plazo.

6.1.1.1.Propiedades Fisico-Quimicas
El té de hojas de Sinini posee caracteristicas fisico-quimicas particulares que lo distinguen:
Propiedades Fisicas:

e Color: Las hojas secas presentan un color verde oscuro, que al infusionarse produce una
bebida de tono &mbar claro.
e Aroma: Caracteristico, con notas herbales frescas y ligeramente citricas.

e Sabor: Suave, con un ligero toque astringente y notas frutales sutiles.
Propiedades Quimicas:

e Alto contenido de antioxidantes, principalmente flavonoides y compuestos fendlicos.
e Presencia significativa de vitamina C.

e Contiene diversos minerales y oligoelementos propios de las plantas amazonicas.

El té de hojas de Sinini se presenta como una alternativa saludable y novedosa en el mercado

de bebidas calientes, ofreciendo a los consumidores una experiencia Unica que combina el
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sabor caracteristico de una planta amazénica con los beneficios potenciales para la salud

asociados a sus propiedades antioxidantes.

Este producto no solo satisface la creciente demanda de opciones de bebidas naturales y
saludables, sino que también promueve el aprovechamiento sostenible de los recursos
naturales de la region amazonica boliviana. El té de hojas de Sinini se distingue por su origen
local, sus propiedades beneficiosas para la salud y su conexidon con la rica biodiversidad de
la Amazonia, ofreciendo a los consumidores una opcion de bebida que va mas alla del simple

refresco, convirtiéndose en una experiencia de bienestar y conexion con la naturaleza.

6.2. Ubicacion Geogréfica del Mercado

El mercado para el té de hojas de Sinini se ubicara exclusivamente en la ciudad de Cobija,
capital del departamento de Pando, Bolivia. Cobija sera tanto el centro de produccién como

el punto focal de distribucion y venta del producto.

e Ciudad: Cobija e Altitud: 235 metros sobre el nivel del mar
e Departamento: Pando e Superficie: Aproximadamente 80 km?
e Coordenadas:11°01'00"S

68°44'00"0

BRASIL

Acre
Rio Branco

BOLIVIA

Cobiia

Figura 3. Ubicacion geografica
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6.2.1.Clima

La ciudad de Cobija esta situada en una region de llanura con clima tropical himedo célido,
practicamente sin invierno. La temperatura media anual es de 25,4 °C con variaciones medias
entre 23,9 °Cy 39 °C.

La region presenta dos estaciones a lo largo del afio de septiembre a abril una estacion
lluviosa donde la precipitacion promedio es alrededor de 1.792 mm con una temperatura
promedio de 26°C y de mayo hasta agosto una estacion seca cuando la precipitacion
promedio disminuye significativamente llegando alrededor de 200 mm con una temperatura

promedio de 23°C.

6.2.2. Topografia

Cobija se encuentra en la provincia geologica de las llanuras chaco-beniana, pero su
topografia no es regular tiene un paisaje de planicies, paisaje denominado como superficie

de erosion con diseccion fuerte, colina con diseccion fuerte y llanura aluvial sin diseccion.

Cobija presenta tres unidades geomorfologicas: la mayor parte esta formada por planicies
ubicadas a mas de 150 metros sobre el nivel del mar ocupando casi el 80% del territorio
municipal, también tiene colinas por encima de los 180 metros sobre el nivel del mar que son
pequefias superficies a orillas del rio Acre que pertenecen a las llanuras aluviales, y toda la
extension del area urbana de la ciudad de Cobija se encuentra localizada en la unidad

fisiografica de superficies de erosidn con elevaciones que varian entre 95y 120 m.

Cobija se encuentra ubicada en el ex canton Santa Cruz; el rio Acre rodea la ciudad y sus

limites son:

e Al norte con el municipio brasilefio Brasiléia, Estado del Acre.
e Al este con el municipio brasilefio Epitaciolandia, Estado del Acre.
e Al oeste con el municipio boliviano San Pedro de Bolpebra.

e Al sur con el municipio boliviano Porvenir.
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El mercado abarcaré los cinco distritos municipales de Cobija, cubriendo toda el &rea urbana
de la ciudad. La distribucion y venta del producto se realizara dentro de estos limites

municipales.
6.2.3.Vias de acceso al mercado

6.2.3.1.Via aérea

Aeropuerto Capitan Anibal Arab: Principal punto de entrada aérea, ubicado a 5 km del centro

de la ciudad. Conecta Cobija con las principales ciudades de Bolivia.

6.2.3.2.Via terrestre

Carretera Cobija-Puerto Rico: Principal via de acceso terrestre que conecta Cobija con el

resto del departamento de Pando y el norte de Bolivia.

Carretera Cobija-Brasiléia: Conecta Cobija con la ciudad brasilefia de Brasiléia, facilitando

el comercio transfronterizo.

6.2.3.3.Via fluvial

Puerto fluvial sobre el rio Acre: Aunque de menor importancia para la distribucion local,

proporciona acceso a comunidades riberefias cercanas.

6.2.3.4.Vias internas:

e Avenida 9 de Febrero: Arteria principal que atraviesa la ciudad de este a oeste.
e Auvenida Internacional: Conecta el centro de la ciudad con la frontera brasilefia.

e Avenida Pando: Importante via comercial en el centro de la ciudad.

La distribucion del producto dentro de Cobija se realizara principalmente a través de la red
de calles y avenidas de la ciudad, permitiendo el acceso a tiendas locales, mercados y otros

puntos de venta.

Esta ubicacion geograficay las vias de acceso disponibles permiten una distribucion eficiente

del producto dentro de la ciudad, facilitando el alcance a los consumidores objetivo en todos
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los distritos de Cobija. La infraestructura vial existente proporciona una base adecuada para

las operaciones logisticas necesarias para la comercializacion del té de hojas de Sinini.

6.3. Analisis de la Poblacion

En el presente estudio, se realiz6 un andlisis detallado de la poblacién de Cobija para entender
mejor el mercado potencial del té de hojas de Sinini. Este andlisis se baso en datos del

Instituto Nacional de Estadistica (INE) de Bolivia y otras fuentes relevantes.

Segun el dltimo censo realizado por el INE en 2012, la poblacion de Cobija era de 46,267
habitantes. Sin embargo, considerando la tasa de crecimiento intercensal del 2.47%, se estima

que para el afio 2024 la poblacién alcanzara los 94,782 habitantes.

La estructura demografica de Cobija muestra una poblacion relativamente joven, con un 60%
de habitantes menores de 30 afios. Esta distribucion por edad es relevante para la

segmentacion del mercado del té de Sinini.

En cuanto al nivel socioeconomico, Cobija presenta una estratificacion variada. Se
identificaron tres niveles principales: bajo (50%), medio (35%) y alto (15%). Esta
informacién es crucial para determinar el poder adquisitivo y la disposicion a comprar

productos como el té de Sinini.

El nivel educativo de la poblacion de Cobija ha mostrado una mejora en los ultimos afos,
con un aumento en la tasa de alfabetizacion y en el nUmero de personas con educacion
superior. Este factor puede influir positivamente en la receptividad hacia productos naturales

y saludables como el té de Sinini.

En términos de ocupacion, la economia de Cobija se basa principalmente en el comercio,
servicios y actividades relacionadas con la extraccion de recursos naturales. Esta diversidad
ocupacional proporciona insights valiosos sobre los estilos de vida y habitos de consumo de

la poblacion.

Culturalmente, Cobija muestra una fuerte conexion con las tradiciones amazonicas,
incluyendo el uso de plantas medicinales y el consumo de infusiones naturales. Este aspecto

cultural es particularmente relevante para la introduccion del té de hojas de Sinini.
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La distribucion geografica de la poblacion en Cobija se concentra principalmente en cinco
distritos urbanos. Para el estudio, se considero la siguiente distribucion: Distritos 1y 2 (40%),
Distritos 3y 4 (40%), y Distrito 5 (20%).

6.4. Universo

El universo para esta investigacion estd constituido por la Poblacion Ocupada (PO)
proyectada de la ciudad de Cobija para el afio 2024. Esta proyeccion se ha realizado partiendo

de los datos del censo de 2012 y aplicando la tasa de crecimiento intercensal del 2.47%.

Segun los calculos realizados, la poblacién total proyectada de Cobija para el afio 2024 es de
94,782 habitantes. A partir de esta cifra, se ha estimado la Poblacion Econdmicamente Activa
(PEA) en 51,154 personas. Considerando que la Poblacion Ocupada representa
aproximadamente el 90% de la PEA en Cobija, segun las estadisticas mas recientes del
Instituto Nacional de Estadistica (INE) de Bolivia, se ha determinado que el universo para

este estudio es de 46,039 personas.

Por lo tanto, el universo final para este estudio se establece en 46,039 individuos, que
representan la Poblacién Ocupada proyectada de Cobija para el afio 2024. Este grupo
constituye la base para el calculo de la muestra y sera el foco principal para el anlisis de

mercado y las estrategias de comercializacién del té de hojas de Sinini.

La eleccion de este universo se fundamenta en la necesidad de centrar el estudio en aquellos
individuos con capacidad real de compra, lo que permitird obtener datos méas precisos y
relevantes para la evaluacion de la factibilidad del proyecto. Ademas, al utilizar la proyeccion
para 2024, se asegura que el estudio tenga en cuenta el crecimiento poblacional esperado,
proporcionando una base mas solida para las decisiones a largo plazo del proyecto.

6.5. Segmentacion del Mercado y muestra

6.5.1. Segmentacion de mercado

Para este proyecto, hemos considerado tres tipos principales de segmentacién: geografica,
demogréafica y socioeconomica. Cada una de estas segmentaciones nos proporciona

informacién valiosa sobre las caracteristicas especificas de nuestro mercado potencial,
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permitiéndonos disefiar un producto y una estrategia de comercializacion que se ajusten a las

necesidades y preferencias de nuestros consumidores objetivo.

6.5.1.1.Segmentacion Geografica

El mercado objetivo para el té de hojas de Sinini se concentra exclusivamente en la ciudad
de Cobija, capital del departamento de Pando, Bolivia. Cobija es una ciudad amazonica
ubicada en el norte de Bolivia, con una superficie aproximada de 80 kmz2. La ciudad se
encuentra a una altitud de 235 metros sobre el nivel del mar y tiene un clima tropical humedo
calido. EI mercado abarca los cinco distritos municipales de Cobija, cubriendo toda el area

urbana de la ciudad.

6.5.1.2.Segmentacion Demograéfica

La poblacion total proyectada de Cobija para el afio 2024 es de 94,782 habitantes. Para este
estudio, nos enfocamos en la poblacion adulta, especificamente en personas mayores de 18
afios. Este grupo demogréafico constituye la base de nuestro mercado objetivo, ya que
representan a los individuos con capacidad de toma de decisiones de compra y consumo

independiente.

6.5.1.3.Segmentacion Socioeconémica

Para la segmentacion socioecondmica, el estudio se centra en la poblacion econémicamente
activa y, mas especificamente, en la poblacion ocupada. Segun las proyecciones realizadas a
partir de los datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE) de Bolivia, la Poblacion
Ocupada (PO) estimada en Cobija para el afio 2024 es de 46,039 personas. Este segmento
representa a los individuos que cuentan con un empleo y, por lo tanto, tienen capacidad

adquisitiva para comprar el producto.

La eleccidn de este segmento se basa en la premisa de que la poblacion ocupada tiene un

poder adquisitivo mas estable y, por ende, un mayor potencial de consumo regular. Esta
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segmentacion permite enfocar el estudio en un grupo con capacidad real de compra, lo que

es fundamental para evaluar la viabilidad del proyecto de té de hojas de Sinini.

6.5.2. Muestra

El tamafio de la muestra para este estudio se determiné utilizando la formula para poblaciones
finitas, considerando un universo de 46,039 personas, que representa la Poblacion Ocupada
proyectada de Cobija para el afio 2024. Con un nivel de confianza del 95% y un margen de
error del 5%, se calcul6 una muestra de 382 personas. Esta muestra se seleccionara mediante
un muestreo aleatorio estratificado, lo que permitira obtener una representacion proporcional
de los diferentes segmentos de la poblacion, considerando factores como edad, nivel
socioeconémico Y distrito de residencia. Este método de muestreo asegurara que los datos
recolectados sean representativos de la diversidad de la poblacién ocupada de Cobija,
proporcionando asi una base sélida para el analisis de mercado y la toma de decisiones

estratégicas en relacion al proyecto de té de hojas de Sinini.

6.5.2.1.Muestra por estratos

Tabla 2.
Definicién de estratos
Edad: Nivel de ingresos: Distrito de residencia:
18-30 afios Bajo Distrito 1 y 2
31-45 afios Medio Distrito 3y 4
46-60 afios Alto Distrito 5

Nota: Para este estudio, utilizaremos tres criterios de estratificacion.
e Tamario de la muestra por estrato:

Se utilizara la asignacién proporcional, donde el tamafio de la muestra para cada estrato es

proporcional al tamarfio del estrato en la poblacion.
L Nh
= (—) *
n ( N ) *n
Donde:

e nh =tamafio de la muestra para el estrato
e Nh =tamafo de la poblacién del estrato

e N =tamario total de la poblacion



e n =tamafio total de la muestra (380)
Por Edad:
18-30 afos (40%): 14,400

e nl=(14,400/36,000) * 380 = 152
e 31-45 afos (35%): 12,600
e n2=(12,600/36,000) * 380 = 133

46-60 afios (25%): 9,000
e n3=(9,000/36,000) * 380 =95
Por Nivel de ingresos:

e Bajo (50%): 18,000
e nl1=(18,000/36,000) * 380 = 190

Medio (35%): 12,600

e n2=(12,600/36,000) * 380 = 133
Alto (15%): 5,400

e n3=(5,400/36,000) * 380 =57
Por Distrito de residencia:

Distrito 1y 2 (40%): 14,400

e nl=(14,400/36,000) * 380 = 152
Distrito 3y 4 (40%): 14,400

e n2=(14,400/36,000) * 380 = 152

Distrito 5 (20%): 7,200

29
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e n3=(7,200/36,000) * 380 = 76

Tabla 3.
Muestra por estratos
Criterio Estrato Poblacién Muestra
Edad 18-30 afios 14,400 152
31-45 afios 12,600 133
46-60 afios 9,000 95
Nivel de ingresos Bajo 18,000 190
Medio 12,600 133
Alto 5,400 57
Distrito de residencia Distrito 1y 2 14,400 152
Distrito 3y 4 14,400 152
Distrito 5 7,200 76

Nota: resumen de la muestra representada por los estratos.

Esta estratificacion asegura que la muestra sea representativa de los diferentes segmentos de la poblacién de
Cobija, permitiendo un andlisis detallado de las preferencias y actitudes hacia el té de hojas de Sinini en
diferentes grupos demograficos y geograficos. Esto sera particularmente Gtil para desarrollar estrategias de

marketing y distribucién especificas para cada segmento del mercado.

6.6. Demanda y consumidor

Tabla 4.
¢Conoce usted el Sinini (Malpighia glabra)?
¢ Conoce usted el Sinini Cantidad de la muestra Porcentaje
(Malpighia glabra)?
Si 317 83%
No 63 17%
TOTAL 380 100%

Nota: percepcién del conocimiento del Sinini.

¢CONOCE USTED EL SININI (MALPIGHIA
GLABRA)?

No
17%

Figura 4. Porcentaje de personas que conocen el Sinini (Malpighia Glabra)
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Una amplia mayoria de los encuestados, especificamente el 83%, afirma conocer esta planta
nativa de la region amazonica. Este alto nivel de familiaridad con el Sinini entre la poblacion
local representa una ventaja significativa para la introduccion y aceptacion del producto en

el mercado.

La muestra de 380 personas encuestadas proporciona una representacion estadisticamente
significativa del universo de 36,000 personas, que constituye la poblacion ocupada de Cobija.
Proyectando estos resultados al universo total, se estima que aproximadamente 29,880
personas en Cobija conocen el Sinini, mientras que 6,120 no estan familiarizadas con esta
planta. Esta amplia base de conocimiento previo puede facilitar considerablemente las

estrategias de marketing y comercializacion del té de hojas de Sinini.

Sin embargo, el 17% de la poblacién que no conoce el Sinini representa una oportunidad
interesante para el proyecto. Este segmento ofrece un potencial de crecimiento a través de
campafas educativas sobre el Sinini y sus propiedades beneficiosas. Las estrategias de
marketing pueden diferenciarse para estos dos grupos: para la mayoria que conoce el Sinini,
el enfoque puede estar en resaltar los beneficios especificos del té y su conveniencia, mientras
que para aquellos que no lo conocen, se pueden implementar esfuerzos para educar sobre la

planta y sus usos tradicionales.

El alto nivel de conocimiento del Sinini entre la poblacion de Cobija refleja la fuerte conexion
de los habitantes con la flora local amazdnica, lo cual es coherente con la ubicacion
geografica y el entorno natural de la ciudad. Este contexto cultural y ambiental proporciona
un terreno fértil para el desarrollo de productos basados en recursos naturales locales, como
el té de hojas de Sinini. En general, estos resultados sugieren una base sélida y prometedora
para el proyecto, indicando un potencial significativo para la aceptacion y el éxito del

producto en el mercado local de Cobija.

Tabla 5.
Frecuencia de consume de infusiones de té.
¢Con qué frecuencia consume Cantidad de la muestra Porcentaje
infusiones o tés?
diariamente 108 28%
2 — 3 veces por semana 87 23%
Una vez por semana 79 21%

Ocasionalmente 43 11%
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Tabla 5. (Continuacion)
Frecuencia de consume de infusiones de té.
Nunca 63 17%
TOTAL 380 100%
Nota: resultados respecto al huevo universo

. CON QUE FRECUENCIA CONSUME INFUSIONES
O TES?

Nunca
17%

Ocasionalment
e
11%

Una vez por
semana
21%

Figura 5. Frecuencia de consumo de infusiones de té.

Los resultados muestran que una proporcion significativa de la poblacion consume infusiones
0 tés con regularidad. El 28% de los encuestados, que se proyecta a 12,891 personas del
universo total, consume estas bebidas diariamente. Esto representa un segmento importante
de consumidores habituales que podrian ser los primeros en adoptar el nuevo té de hojas de
Sinini. Ademas, un 23% (proyectado a 10,589 personas) consume infusiones 2-3 veces por
semana, Yy otro 21% (9,668 personas) lo hace una vez por semana. Estos grupos combinados
representan una base sélida de consumidores regulares que podrian ser receptivos al nuevo

producto.

Es importante notar que sélo el 11% (5,064 personas) consume infusiones ocasionalmente,
y un 17% (7,827 personas) nunca las consume. Este Gltimo grupo, aunque significativo,
representa una oportunidad para expandir el mercado a través de estrategias de marketing y

educacion sobre los beneficios del té de hojas de Sinini.

En total, el 83% de los encuestados consumen infusiones o tés con alguna frecuencia, lo que
se traduce en un mercado potencial de 38,212 personas. Este dato es particularmente
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alentador para el proyecto, ya que indica una cultura de consumo de infusiones bien
establecida en Cobija, sobre la cual se puede construir la introduccion del té de hojas de
Sinini.

Tabla 6.
Factor al elegir una infusion de té.
¢ Qué factor es méas importante Cantidad de la muestra Porcentaje
para usted al elegir una
infusién o té?

Sabor 65 17%
Beneficios para la salud 96 25%
Precio 78 21%
Marca 48 13%
Origen natural/organico 93 24%
TOTAL 380 100%

Nota: factor que el encuestado cree que es importante antes de comprar una infusion de té.

¢QUE FACTOR ES MAS IMPORTANTE PARA
USTED AL ELEGIR UNA INFUSION O TE?

Sabor
17%

Beneficios para
la salud
25%

Precio
21%

Figura 6. Porcentaje de personas al elegir infusiones de té.

El andlisis de los factores méas importantes para los consumidores al elegir una infusién o té
revela informacion valiosa para el posicionamiento y estrategia de marketing del té de hojas
de Sinini. Los resultados muestran que los beneficios para la salud (25%) y el origen
natural/organico (24%) son los aspectos mas valorados, seguidos por el precio (21%), el
sabor (17%) y la marca (13%). Esta jerarquia de preferencias sugiere que los consumidores
estan principalmente interesados en productos que ofrezcan beneficios para su salud y que
sean percibidos como naturales y puros. El precio, aunque no es el factor principal, sigue
siendo significativo para una quinta parte de la poblacion.



Tabla 7.

Interés de probar una infusién de hojas de Sinini.
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¢Estaria interesado en probar Cantidad de la muestra Porcentaje
una infusién de hojas de Sinini?

Muy interesado 127 33%
Algo interesado 105 27%
Neutral 58 15%
Poco interesado 45 12%
Nada interesado 49 13%
TOTAL 380 100%

Nota: interés de probar te de hojas de Sinini.

Poco interesado

12%

Neutral

15%

¢ESTARIA INTERESADO EN PROBAR UNA
INFUSION DE HOJAS DE SININI?

Nada
interesado
13%

Figura 7. Porcentaje de personas interesadas en probar una infusion de hojas de Sinini.

Estos datos revelan un interés significativo en probar una infusion de hojas de Sinini entre

los encuestados. Un 33% se mostré muy interesado y un 27% algo interesado, lo que suma

un 60% de interés positivo. Esto sugiere una buena receptividad inicial hacia el producto.

Por otro lado, solo un 25% mostr6 poco o ningun interés (12% poco interesado y 13% nada

interesado), mientras que un 15% se mantuvo neutral. Esta distribucion indica que la mayoria

de los encuestados tienen una actitud favorable o al menos abierta hacia la idea de probar el

té de hojas de Sinini

El alto porcentaje de personas muy interesadas (33%) sugiere que existe un segmento

significativo de consumidores potenciales que podrian convertirse en los primeros adoptantes
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del producto. Combinado con el 27% que esta algo interesado, esto forma una base solida de

consumidores potenciales.

El 15% de encuestados neutrales representa un grupo que podria inclinarse hacia el interés
con mas informacion o exposicion al producto. Este segmento no debe ser ignorado, ya que

podria convertirse en consumidores potenciales con las estrategias adecuadas.

Aunque el 25% que muestra poco o ningun interés es una minoria, sigue siendo un segmento
significativo. Entender las razones detrds de su falta de interés podria proporcionar
informacidn valiosa para mejorar el atractivo del producto o identificar nichos de mercado

especificos.

En general, estos resultados son prometedores para el proyecto, indicando un mercado
potencial sustancial y una buena disposicion inicial hacia el té de hojas de Sinini en Cobija.

Tabla 8.
¢Dénde preferiria comprar el té de hojas de Sinini?
¢Dbnde preferiria comprar el Cantidad de la muestra Porcentaje
té de hojas de Sinini?

Supermercados 45 12%
Tiendas naturistas 58 15%
Farmacias 63 16%
Mercados locales 105 28%
Tiendas en linea 109 29%
TOTAL 380 100%

Nota: preferencia del lugar de compra del té de Sinini.
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.DONDE PREFERIRIA COMPRAR EL TE DE HOJAS DE
SININI?
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Figura 8. ;Donde preferiria comprar él te de hojas de Sinini?
Las preferencias de compra para el té de hojas de Sinini muestra una clara inclinacién hacia
canales de distribucion modernos y locales. Las tiendas en linea lideran con un 29% de
preferencia, seguidas de cerca por los mercados locales con un 28%. Esto sugiere una

demanda equilibrada entre la conveniencia digital y la tradicion local.

Las farmacias (16%), tiendas naturistas (15%) y supermercados (12%) muestran un interés
menor pero significativo. Esta distribucion indica que una estrategia de comercializacion
multicanal seria la mas efectiva, con un enfoque principal en plataformas de venta en linea y
presencia en mercados locales, complementada con distribucién en farmacias, tiendas
naturistas y supermercados. Esta aproximacion permitiria maximizar la accesibilidad del

producto para los diferentes segmentos de consumidores en Cobija.

Tabla 9.
¢Qué tan importante es para usted gue el té de hojas de Sinini sea local?
¢Qué tan importante es para Cantidad de la muestra Porcentaje

usted que el té de hojas de
Sinini sea un producto local de
la Amazonia boliviana?

Muy importante 90 24%
Importante 87 23%
Neutral 96 25%
Poco importante 58 15%
Nada importante 49 13%
TOTAL 380 100%

Nota: importancia de consumir un producto local
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(;QUE TAN IMPORTANTE ES PARAUSTED QUE EL
TE DE HOJAS DE SININI SEA UN PRODUCTO
LOCALRE LAAMAZONIA BOLIVIANA?
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13%
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15%

Neutral
25%

Figura 9. Porcentaje de personas que creen que es importante consumir productos amazonicos.

Los datos muestran una distribucion relativamente equilibrada de las opiniones, con una
ligera inclinacién hacia la valoracion positiva del origen local del producto. El 47% de los
encuestados considera que el origen amazonico boliviano del té es "Muy importante™ (24%)
0 "Importante™ (23%). Un cuarto de los encuestados (25%) mantiene una posicion neutral
sobre la importancia del origen local. Por otro lado, el 28% de los encuestados considera que

el origen local es "Poco importante™ (15%) o "Nada importante” (13%).

Estos resultados indican que la estrategia de marketing para el té de hojas de Sinini deberia
enfatizar su origen amazénico boliviano, ya que es un factor importante 0 muy importante
para casi la mitad de los consumidores potenciales. Sin embargo, también serd crucial
desarrollar mensajes que destaquen otros atributos del producto para atraer a aquellos
consumidores que son neutrales o que no consideran el origen local como un factor decisivo

en su eleccién de compra.

Tabla 10.
¢Considera que una infusién de hojas de Sinini podria ser beneficiosa para su salud?

¢ Considera que una infusion de Cantidad de la muestra Porcentaje
hojas de Sinini podria ser
beneficiosa para su salud?

Si 180 47%
No 90 29%
No estoy seguro/a 110 24%
TOTAL 380 100%

Nota: pregunta de beneficio para salud de las infusiones de Té de hojas de Sinini.
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¢ CONSIDERA QUE UNA INFUSION DE HOJAS DE
SININI PODRIA SER BENEFICIOSA PARA SU
SALUD?

No estoy
seguro/a
29%

No
24%

Figura 10. ¢ Considera que una infusién de hojas de Sinini es beneficioso para su salud?

Los resultados de la encuesta muestran una percepcion variada sobre los posibles beneficios
para la salud del té de hojas de Sinini. Un 47% de los encuestados considera que esta infusion
podria ser beneficiosa para su salud, lo que representa una base significativa de consumidores
potenciales que ya reconocen el valor del producto. Este grupo podria constituir el mercado

inicial mas receptivo para el té de Sinini.

Por otro lado, un 29% no cree que la infusion sea beneficiosa, mientras que un 24% no esta
seguro. Estos datos indican que méas de la mitad de los encuestados (53%) no estan
convencidos o desconocen los posibles beneficios del té de Sinini. Esta distribucion sugiere
la necesidad de mas investigacion y difusion de informacion sobre las propiedades del Sinini
y sus efectos en la salud. También podria indicar una oportunidad para realizar estudios mas
detallados sobre los componentes activos de la planta y sus potenciales beneficios, lo que
podria respaldar futuras afirmaciones sobre sus propiedades saludables. En general, estos
resultados proporcionan una visién clara de la percepcion actual del publico sobre el té de
Sinini y pueden servir como base para futuras decisiones relacionadas con el desarrollo del

producto y la investigacion cientifica asociada.
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Tabla 11.
¢ Qué beneficios para la salud le interesarian mas en un té de hojas de Sinini?
¢ Qué beneficios para la salud le Cantidad de la muestra Porcentaje

interesarian mas en un té de
hojas de Sinini?

Propiedades antioxidantes 100 26%
Mejora del sistema inmunolégico 93 25%
Ayuda a la digestion 79 21%
Reduccion del estrés 74 19%
Mejora del estado de animo 34 9%

TOTAL 380 100%

Nota: que espera el pablico objetivo con el té de hojas de Sinini.

¢QUE BENEFICIOS PARA LA SALUD LE
INTERESARIAN MAS EN UN TE DE HOJAS DE

SININI? )
Mejora del
estado de animo

9%

Reduccion del
estrés
19%

Ayuda ala
digestion
21%

Figura 11. Interés del encuestado entorno a los beneficios.

muestran una distribucion relativamente equilibrada entre los principales beneficios
percibidos, con una ligera inclinacion hacia las propiedades antioxidantes y la mejora del
sistema inmunoldgico. Especificamente, el 26% de los encuestados muestra mayor interés en
las propiedades antioxidantes, seguido de cerca por el 25% que valora la mejora del sistema
inmunoldgico. La ayuda a la digestion y la reduccion del estrés también son aspectos
significativos, atrayendo al 21% y 19% respectivamente. La mejora del estado de animo,

aunque menos prominente, sigue siendo relevante para el 9% de los encuestados.

Esta distribucion de preferencias indica que los consumidores potenciales estan interesados
en una variedad de beneficios para la salud que podria ofrecer el té de hojas de Sinini. Los
resultados sugieren que el producto podria tener un atractivo amplio, apelando a diferentes
necesidades y preocupaciones de salud. La fuerte preferencia por las propiedades
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antioxidantes y el fortalecimiento del sistema inmunoldgico refleja las tendencias actuales de
salud y bienestar, donde la prevencion y el refuerzo de las defensas naturales del cuerpo son
altamente valorados. Al mismo tiempo, el interés en beneficios como la ayuda digestiva y la
reduccion del estrés indica que los consumidores también buscan soluciones para problemas

de salud cotidianos a través de remedios naturales.

Tabla 12.
¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por una caja de 20 bolsitas de té de hojas de Sinini?
¢ Cuanto estaria dispuesto a Cantidad de la muestra Porcentaje

pagar por una caja de 20
bolsitas de té de hojas de

Sinini?
Menor o igual a5 Bs 101 36%
Entre 6 y 10 Bs 92 33%
Entre 11y 15 Bs 54 19%
Mas de 15 Bs 33 12%
TOTAL 380 100%

Nota: intencidn de compra en relacion al precio

¢.CUANTO ESTARIADISPUESTO APAGAR POR
UNA CAJA DE 20 BOLSITAS DE TE DE HOJAS DE

SININI?
Mas de 15 Bs
12%
Entre 11y 15
Bs
19%

Figura 12. Porcentaje de las personas en relacion a la intencion de compra

Este revela una clara tendencia hacia precios mas asequibles. El 36% de los encuestados esta
dispuesto a pagar 5 Bs 0 menos por una caja de 20 bolsitas, mientras que el 33% consideraria
un rango de precio entre 6 y 10 Bs. Esto indica que una significativa mayoria del 69% de los
consumidores potenciales prefiere un precio no superior a 10 Bs. Este segmento representa

el mercado mas amplio y accesible para el producto.

Por otro lado, existe un segmento menor pero notable de consumidores dispuestos a pagar

precios mas altos. El 19% consideraria un rango de 11 a 15 Bs, y un 12% estaria dispuesto a
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pagar mas de 15 Bs por caja. Estos grupos, que suman el 31% de los encuestados, podrian
representar un mercado para versiones premium del producto o para consumidores que
valoran més los beneficios percibidos y la calidad del té. Esta distribucion de precios sugiere
que existe potencial para una estrategia de precios diferenciada, donde se podria ofrecer una

version estandar a un precio mas accesible y una version premium para el segmento dispuesto

a pagar mas.
Tabla 13.
Si el té de hojas de Sinini estuviera disponible, ¢con qué frecuencia lo consumiria?
Si el té de hojas de Sinini Cantidad de la muestra Porcentaje

estuviera disponible, ¢con qué
frecuencia lo consumiria?

12 veces al mes (3 veces por 93 24%
semana)
8 veces al mes (2 veces por 95 25%
semana)
4 veces al mes (1 vez por 87 23%
semana)
2 veces al mes 63 17%
1 vez al mes 42 11%
TOTAL 380 100%

Nota: frecuencia de consumo

SI EL TE DE HOJAS DE SININI ESTUVIERA
DISPONIBLE, ; CON QUE FRECUENCIA LO
CONSUMIRIA?

1 vez al mes
11%

2 veces al mes
17%

4 veces al mes
(1 vez por
semana)
23%

Figura 13 porcentaje de la frecuencia de compra de los encuestados

Los resultados muestran una distribucion variada de habitos de consumo entre los

encuestados, con una inclinacion significativa hacia un uso regular del producto.
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El aspecto mas destacado es que una gran mayoria de los encuestados, especificamente el
72%, indica que consumiria el té al menos 4 veces al mes. Este grupo se divide en un 24%
que lo consumiria 12 veces al mes, un 25% que lo haria 8 veces al mes, y un 23% que lo
tomaria 4 veces al mes. Esta alta frecuencia de consumo potencial sugiere una demanda
constante y sostenible para el producto, lo que podria traducirse en ventas regulares y una

base de clientes estable.

Ademas, casi la mitad de los encuestados (49%) muestra una alta frecuencia de consumo
potencial, indicando su disposicion a consumir el té de Sinini 8 0 méas veces al mes. Este
segmento representa una base sélida de clientes potencialmente leales y recurrentes, lo cual
es crucial para el éxito a largo plazo del producto. Por otro lado, existe un segmento de
consumidores ocasionales, representando el 28% de los encuestados, que consumiria el té
con menos frecuencia (2 veces al mes 0 menos). Aunque menor, este grupo no debe ser
ignorado, ya que representa una oportunidad de crecimiento si se logra aumentar su

frecuencia de consumo.

6.7. Analisis de la demanda

Tabla 14.

Necesidad de consumir infusiones de té.
Necesidad de consumir Cantidad de la Porcentaje Resultado respecto al

infusiones de té. muestra universo
diariamente 108 24% 12.891
2 — 3 veces por semana 87 25% 10.589
Una vez por semana 79 23% 9.668
Ocasionalmente 43 17% 5.064
Nunca 63 11% 7.827
46,039

TOTAL 380 100% 38.212

Nota: resultados respecto al nuevo universo

Tabla 15.

Deseo de probar una infusion de hojas de Sinini.

Deseo de probar una Cantidad de la Porcentaje Resultado respecto al
infusion de hojas de muestra universo
Sinini.
Muy interesado 127 33% 12.609
Algo interesado 105 27% 10.318
Neutral 58 15% 5.731
Poco interesado 45 12% 4.585
Nada interesado 49 13% 4.969
38.212

TOTAL 380 100% 33.243

Nota: interés de probar te de hojas de Sinini.
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Tabla 16.
Intencién de compra en relacion al precio.
Disposicion de compra por una Cantidad de la Porcentaje Resultado respecto
caja de 20 bolsitas de té de hojas de muestra al universo
Sinini
Menor o igual a 5 Bs 151 36% 11.967
Entre 6y 10 Bs 120 33% 10.970
Entre 11y 15 Bs 76 19% 6.317
Més de 15 Bs 33 12% 3.989
33.243

TOTAL 380 100% 21.276

Nota: intencién de compra en relacion al precio

Célculo del precio promedio de la encuesta:
Entre 6 y 10 Bs: Punto medio = 8 Bs,Cantidad = 120
Entre 11 y 15 Bs: Punto medio = 13 Bs, Cantidad = 76
M3as de 15 Bs: Usaremos 16 Bs como estimacion conservadora, Cantidad = 33

Preci di derado - ((8 » 120) + (13 * 76) + (16 * 33))
recio promealio ponaeraao = (120 T 76 + 33)

Precio promedio ponderado = 10.36 Bs
Redondeando, el precio promedio de la encuesta es de 10 Bs.

El precio promedio final se calcula como el promedio de los tres precios:

8+ 5+ 10)
= 7.67 Bs.
3
Tabla 17.
Parametros del precio promedio.
Pardmetros Precio por 20 bolsitas de infusién

Precio del producto de la competencia (Mates) 8 Bs.

precio del producto sustituto (te Ceylan) 5 Bs.

Precio promedio de la encuesta 10 Bs.

Precio promedio 7.67 Bs.

Nota: el parametro se toma en cuenta con el precio de la competencia, el sustituto y el precio de la encuesta.
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Tabla 18.
Frecuencia de consumo del Té de hojas de Sinini.
Si el té de hojas de Sinini Porcentaje Calculos Marcador Frecuencia  Marcador
estuviera disponible, ¢con de clase esperada FO x FO
qué frecuencia lo
consumiria?
12 veces por mes (3 veces 24% 5.106 12 5.106 61.272
por semana)
8 veces por mes (2 veces por 25% 5.319 8 5.319 42.552
semana)
4 veces por mes (1 vez por 23% 4.894 4 4.894 19.576
semana)
2 veces por mes 17% 3.617 2 3.617 7.234
1 vez al mes 11% 2.340 1 2.340 2.340
TOTAL 100% 21.276 132.974

Nota: se explica la intencién de compra del posible consumidor en relacion a su precio

e Frecuencia de compra por mes:

dio d _ Mercado x FO
promedio de uso por mes = —————
dio d 132974
promedio de uso por mes = —-——

promedio de uso por mes = 6.25.
e Determinacion de la demanda:
demanda = 6.25 % 21.276 = 132.975 mes

equivalente a 1.595,700 por aiio

6.7.1. Demanda proyectada

La proyeccion de la demanda para el t¢ de hojas de Sinini se basa en el crecimiento

poblacional de Cobija y los resultados obtenidos en la encuesta de mercado. Utilizando la

tasa de crecimiento poblacional anual del 2.47% y considerando que el 69% de los

encuestados mostraron interés en consumir el producto (como se determino en la encuesta),

se ha calculado la demanda potencial para los proximos cinco afios. Esta proyeccion nos

permite visualizar el mercado potencial y su evolucién, proporcionando una base para las

estrategias de produccion y comercializacion del té de hojas de Sinini.
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Tabla 19.
Demanda proyectada
Afio Poblacién Demanda Demanda Demanda por Demanda

Proyectada por unidad anual por Cajas anual
unidad (cajas)
2024 21.276 132.975 1.595.700 6.649 79.785
2025 21,801 136,256 1,635,075 6,813 81,754
2026 22,340 139,627 1,675,521 6,981 83,776
2027 22,892 143,089 1,717,068 7,154 85,853
2028 23,457 146,644 1,759,745 7,332 87,987
2029 24,036 150,294 1,803,583 7,515 90,179

Nota: desarrollo de la demanda proyectada para posibles consumidores

La proyeccion de la demanda para el té de hojas de Sinini se basa en el crecimiento
poblacional de Cobija y los resultados obtenidos en la encuesta de mercado. Utilizando la
tasa de crecimiento poblacional anual del 2.47% y considerando que el 69% de los
encuestados mostraron interés en consumir el producto (como se determiné en la encuesta),
se ha calculado la demanda potencial para los préximos cinco afios. Se estima que la
poblacion de posibles consumidores aumentara de 21,276 en 2024 a 24,036 en 2029. Esto se
traduce en un incremento en la demanda anual de cajas de té, pasando de 79,785 cajas en
2024 a 90,179 cajas en 2029, considerando que cada caja contiene 20 unidades. Esta
proyeccion muestra un crecimiento constante en la demanda potencial del té de hojas de
Sinini en Cobija, lo que sugiere un mercado en expansion para el producto durante el periodo

analizado.

6.8. Oferta y competencia

El mercado de infusiones y tés en Bolivia ha experimentado un crecimiento significativo en
la Gltima década, reflejando una tendencia global hacia el consumo de bebidas naturales y
saludables. Segun el Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural (2023), el
consumo per cépita de infusiones en Bolivia aument6 de 0.5 kg en 2013 a 0.8 kg en 2023, lo
que representa un crecimiento del 60% en diez afios. Este incremento se atribuye
principalmente a una mayor conciencia sobre los beneficios para la salud asociados con el
consumo de tés e infusiones, asi como a la diversificacion de la oferta en el mercado nacional.
La Asociacion Boliviana de Productores de Te e Infusiones (ABPTI, 2024) sefiala que el
mercado esta dominado por marcas nacionales, que representan el 65% de las ventas totales,

mientras que las marcas internacionales y las importaciones cubren el 35% restante.
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6.8.1. Ofertantes actuales en el mercado de Cobija

El mercado de infusiones y tés en Cobija refleja tanto las tendencias nacionales como las
particularidades de su ubicacién amazénica. Para proporcionar una vision mas completa del
mercado local, es importante detallar los principales ofertantes y sus volimenes de oferta
estimados. Segun el informe de la Asociacion de Distribuidores de Alimentos de Pando
(ADAP, 2024), los principales actores en el mercado incluyen: Industrias Venado S.A. (Té
Windsor) con 1,250 cajas mensuales, Compafiia de Alimentos S.R.L. (Té Supremo) con 875
cajas, Unilever (Té Lipton) con 1,000 cajas, Productos Alimenticios Vigor S.A. (Té Vigor)
con 500 cajas, la Cooperativa de Hierbas Amazdnicas de Pando con 250 cajas, y Yoghi Tea
con 200 cajas. Ademas, Twinings & Co. ofrece 125 cajas mensuales en el segmento
premium, mientras que las marcas propias de supermercados como Hipermaxi y Fidalga
contribuyen con 375 cajas combinadas (ADAP, 2024). La Camara de Industria y Comercio
de Pando (2023) también identifica a la Asociacion de Productores Ecoldgicos de Cobija
como un actor emergente en el mercado local, aunque no se dispone de datos precisos sobre
sus volumenes de oferta. Estos datos, respaldados por las estimaciones del Instituto Nacional
de Estadistica de Bolivia (INE, 2023), proporcionan una base solida para comprender la

estructura y dinamica del mercado de infusiones y tés en Cobija.
Empresas nacionales:

e Industrias Venado S.A. (Té Windsor)
e Compafiia de Alimentos S.R.L. (Té Supremo)
e Productos Alimenticios Vigor S.A. (Té Vigor)

Empresas internacionales con presencia en el mercado boliviano:

e Unilever (Té Lipton)
e Twining’s & Co. (Té Twinings)
e Yoghi Tea (Infusiones Yoghi)

Productores locales de infusiones herbales:

e Cooperativa de Hierbas Amazonicas de Pando



e Asociacion de Productores Ecoldgicos de Cobija

Marcas de supermercados:

e Hipermaxi (marca propia de infusiones)

e Fidalga (marca propia de tés)

Tabla 20.

Ofertantes (competencia)
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Ubicacion Especifica Empresa Volumen de Volumen de Bolsitas por
Producciéon Produccién caja
Mensual Anual Estimado
Estimado (cajas) (cajas)
Santa Cruz, Bolivia Industrias Venado 1,250 15,000 25
S.A. (Té Windsor)
La Paz, Bolivia Compafiia de 875 10,500 20
Alimentos S.R.L.
(Té Supremo)
Cochabamba, Bolivia  Productos 500 6,000 20
Alimenticios Vigor
S.A. (Té Vigor)
Importado (Producido  Unilever (Té Lipton) 1,000 12,000 20
en Brasil)
Importado (Reino Twinings & Co. (Té 125 1,500 20
Unido) Twinings)
Importado (EE.UU.) Yoghi Tea 200 2,400 16
(Infusiones Yoghi)
Cobija, Pando, Bolivia Cooperativa de 250 3,000 15
Hierbas Amazdnicas
de Pando
Cobija, Pando, Bolivia Asociacion de No disponible No disponible -
Productores
Ecoldgicos de
Cobija
Santa Cruz, Bolivia Hipermaxi (marca 188 2,256 20
(Distribucién propia de infusiones)
Nacional)
La Paz, Bolivia Fidalga (marca 187 2,244 20
(Distribucién propia de tés)
Nacional)
TOTAL: 4,575 54,900

Nota: volumen de ventas de la competencia expresado en cantidades y Bolivianos.

6.8.2. Oferta proyectada

La proyeccién de la oferta para el mercado de té e infusiones en Cobija se basa en el volumen

actual estimado del mercado y una tasa de crecimiento proyectada. Utilizando como base el

consumo aparente de 54,900 cajas en 2024 y considerando un crecimiento gradual del

mercado debido al aumento en la demanda de productos naturales y saludables, se ha
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calculado la oferta potencial para los proximos cinco afos. Esta proyeccion se presenta en
términos de poblacion atendida y cajas vendidas anualmente, permitiendo una comparacion
directa con la demanda proyectada. Esto nos proporciona una visién clara de como podria
evolucionar la oferta del mercado en relacidn con el crecimiento poblacional, facilitando la

identificacion de posibles oportunidades para el té de hojas de Sinini.

Tabla 21.
Oferta Proyectada
Afio Poblacién Proyectada Oferta Proyectada Oferta Anual (Cajas)
(Personas)
2024 21,276 11,458 54,900
2025 97,123 11,802 56,547
2026 99,522 12,156 58,243
2027 101,981 12,521 59,990
2028 104,501 12,897 61,790
2029 107,084 13,284 63,644

Nota: oferta proyectada a 5 afios.

6.9. Analisis del mercado — Demanda insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha en el mercado de té e infusiones en Cobija,

utilizaremos la férmula:
Demanda Insatisfecha = Oferta — Demanda.

Este calculo nos permitira identificar la brecha entre la oferta actual del mercado y la

demanda potencial, revelando asi las oportunidades de mercado para el té de hojas de Sinini.

Tabla 22.
Demanda insatisfecha
Afo Oferta (Cajas) Demanda (Cajas) Demanda Insatisfecha
(Cajas)
2024 54,900 79,785 -24,885
2025 56,547 81,754 -25,207
2026 58,243 83,776 -25,533
2027 59,990 85,853 -25,863
2028 61,790 87,987 -26,197
2029 63,644 90,179 -26,535

Nota: desarrollo de la demanda insatisfecha utilizando en cada afio proyectado la formula.

La demanda estimada supera consistentemente la oferta proyectada a lo largo del periodo
analizado, lo que indica una oportunidad significativa de mercado. Esta brecha entre oferta y
demanda sugiere que existe un espacio para que el té de hojas de Sinini ingrese al mercado y

satisfaga la demanda no cubierta. El éxito del proyecto se vera favorecido por esta demanda
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insatisfecha, pero aun dependera de su capacidad para diferenciarse de los competidores
existentes. La empresa debera enfocarse en resaltar las caracteristicas Unicas del producto,
como sus beneficios para la salud y su origen local amazdnico, para crear una propuesta de
valor atractiva. Sera crucial implementar estrategias de marketing efectivas que destaquen la
unicidad del producto y su capacidad para satisfacer la demanda no cubierta. Ademas, la
empresa podria considerar la expansion a nichos de mercado especificos o explorar
oportunidades en mercados cercanos, aprovechando el potencial demostrado en Cobija para

asegurar la viabilidad y el crecimiento del proyecto a largo plazo.

7. ESTUDIO TECNICO

7.1. Tamario del Proyecto

Para determinar el tamafio 6ptimo del proyecto de produccion de té de hojas de Sinini, se
realizé un analisis integral considerando cuatro factores clave: el factor de mercado, el factor
de materia prima e insumos, el factor de costos de produccion y el factor financiero. Este
enfoque multidimensional permite establecer un equilibrio entre la demanda del mercado, la
disponibilidad de recursos, la eficiencia operativa y las capacidades financieras de la

empresa.

Dada la situacion de mercado observada en el anélisis de demanda insatisfecha, donde se
identifico una sobreoferta en el mercado de té e infusiones, la empresa ha optado por una
estrategia conservadora de crecimiento gradual. Se ha decidido iniciar con una capacidad
operativa moderada, incrementandola paulatinamente a lo largo de los afios proyectados. Este
enfoque permitira a la empresa adaptarse a las condiciones del mercado, optimizar sus

procesos de produccién y gestionar eficientemente sus recursos financieros.

La produccion se medira en kilogramos considerando que cada bolsita de té contiene
aproximadamente 2 gramos de té de hojas de Sinini, y cada caja contiene 20 bolsitas. A
continuacion, se presenta la tabla que detalla la proyeccion de la capacidad operativa y la

produccion mensual y anual para los proximos cinco afnos:
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Tabla 23.
Tamafio del proyecto.
Afio Proyectado Porcentaje de Produccién Producciéon Anual Produccién
Capacidad Mensual (kg) (kg) Anual (Cajas)
Operativa
2024 60% 11,334 136,000 38,000
2025 70% 13,222 158,666 45,600
2026 80% 15,112 181,334 54,720
2027 90% 17,000 204,000 65,664
2028 100% 20,400 244,800 78,797

Nota: Tamafio del proyecto en base a los cuatro factores importantes

El proyecto de produccion de té de hojas de Sinini presenta un plan de crecimiento gradual
y estratégico a lo largo de cinco afios. Iniciando en 2024 con una capacidad operativa del
60%, produciendo 38,000 cajas anuales, la empresa incrementa progresivamente su
produccién afio tras afio. En 2025, la capacidad aumenta al 70%, generando 45,600 cajas;
para 2026, alcanza el 80% con 54,720 cajas. El cuarto afio, 2027, ve un aumento al 90% de
capacidad, produciendo 65,664 cajas. Finalmente, en 2028, el proyecto alcanza su plena
capacidad del 100%, con una produccion anual de 78,797 cajas. Esta estrategia de expansion
controlada permite a la empresa adaptarse a las condiciones del mercado, optimizar sus
procesos y recursos, y establecer una base sélida para un crecimiento sostenible a largo plazo,
asegurando una transicion suave desde su etapa inicial hasta su completa madurez operativa

en el mercado de infusiones naturales de Cobija.

7.2. Ingenieria del Proyecto

La ingenieria del proyecto constituye un elemento fundamental en el estudio técnico, ya que
abarca todos los aspectos relacionados con la parte técnica del proyecto en sus etapas de
estudio, instalacion, puesta en marcha y funcionamiento. Esta seccion proporciona los datos
técnicos y econdmicos necesarios para establecer los costos del proyecto, definiendo los
requerimientos de personal, insumos, obras civiles, maquinaria y equipos tanto para la
construccién como para el funcionamiento del proyecto de produccion de té de hojas de

Sinini.

El objetivo principal de esta seccion es detallar el proceso productivo, desde la recepcion de
la materia prima hasta el empaquetado del producto final, asi como especificar todos los

recursos necesarios para llevar a cabo este proceso de manera eficiente y sostenible



7.2.1.Caracteristicas Técnicas del Bien

El té de hojas de Sinini es una infusién herbal elaborada a partir de las hojas secas y
procesadas de la planta Malpighia glabra, conocida cominmente como Sinini, nativa de la
region amazoénica boliviana. Este producto se caracteriza por su sabor suave y ligeramente

astringente, con notas frutales sutiles, y se distingue por sus propiedades antioxidantes y

beneficios para la salud.

7.2.1.1.Caracteristicas del Producto

Ingredientes: 100% hojas de Sinini (Malpighia glabra) orgéanicas.

Apariencia: Hojas finamente trituradas de color verde oscuro.

Aroma: Herbal fresco con notas citricas sutiles.

Sabor: Suave, ligeramente astringente con un toque frutal.

Tiempo de infusion recomendado: 3-5 minutos.

Temperatura de agua recomendada: 90-95°C.

Contenido de antioxidantes: Alto (especificamente polifenoles y flavonoides).

Libre de cafeina y aditivos artificiales.

7.2.1.2.Presentacion y Envase

Formato principal: Cajas de 20 bolsitas individuales.
Peso neto por caja: 40 gramos (2 gramos por bolsita).

Material de las bolsitas: Papel filtro biodegradable, libre de blanqueadores.

Empaque: Caja de cartdn reciclable con disefio atractivo que refleja la identidad

amazonica del producto.

Informacion en el empaque: Nombre del producto, marca, peso neto, instrucciones de
preparacion, informacién nutricional, beneficios para la salud, fecha de elaboracion y

vencimiento, lote de produccién, cddigo de barras, informacion de contacto de la

empresa.

7.2.1.3.Normas y Especificaciones Exigidas

Cumplimiento con la Norma Boliviana NB 39001 para alimentos preenvasados.
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o Certificacion orgéanica otorgada por BOLICERT (Boliviana de Certificacion).

o Registro Sanitario otorgado por el SENASAG (Servicio Nacional de Sanidad
Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria).

o Cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) segun la normativa
boliviana.

o Analisis microbioldgicos y fisicoquimicos realizados por laboratorios acreditados,
cumpliendo con los parametros establecidos por la normativa boliviana para infusiones
herbales.

o Etiquetado nutricional conforme a la normativa boliviana, incluyendo informacion

sobre calorias, carbohidratos, proteinas, grasas y contenido de antioxidantes.

7.2.1.4.Especificaciones Técnicas Adicionales

o Humedad méaxima permitida en el producto final: 12%

o Granulometria de las hojas trituradas: Entre 0.5 mmy 2 mm

o Ausencia de materias extrafias: Maximo 0.1% en peso

o Contenido de polifenoles totales: Minimo 15% en peso seco

o Vida atil del producto: 24 meses desde la fecha de elaboracion, almacenado en

condiciones adecuadas (lugar fresco y seco)

7.2.1.5.Beneficios para la Salud
(sujetos a verificacion y aprobacion por las autoridades competentes)

o Alto contenido de antioxidantes que ayudan a combatir el estrés oxidativo.
o Propiedades antiinflamatorias naturales.
o Apoyo al sistema inmunolégico.

o Potencial para mejorar la digestion.

Este producto no solo cumple con todas las normativas y estandares de calidad requeridos,
sino que también representa una propuesta de valor Unica en el mercado de infusiones,
ofreciendo a los consumidores una experiencia auténtica de la Amazonia boliviana con

beneficios tangibles para la salud.
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7.2.2.Proceso de Produccién

proceso de produccién del té de hojas de Sinini

Recepcién y seleccién de
materia prima: Lavado y desinfeccién: Marchitamiento: Triturado:

* Las hojas lavadas se extienden en bandejas

*  Las hojas marchitas se pasan por una
tritu

S ajusta la trituradora para obtener

particulas de entre 0.5 mm y 2 mm

A e

Secado: Tamizado y clasificacién:

+ Los hojos oxidadas se fransfierenaun  +  El1é seco se pasa por tamices de
secador de bandejas. difere arlo

ade + Se separan las particulas demasiado

grandes o pequefias.

)

Almacenamiento y control
de calidad:

B \
Empaquetado: N —
El 6 clasificado se pesa y se coloca en bolsitas de
papel filtro (2 gramos por bol
* Las bolsitas se sellan y se colocan en sobres individuales

de p

Sa infroducen 20 sobres en cada caja de carfon

+ Las cajas se etiquetan con la informacisn requerida.

Figura 14. Proceso de produccion del té de hojas de Sinini.

El proceso de produccion del té de hojas de Sinini ha sido disefiado para garantizar la maxima
calidad y eficiencia en la elaboracién del producto. Cada etapa, desde la recepcion de la
materia prima hasta el almacenamiento final, ha sido cuidadosamente planificada para
preservar las propiedades beneficiosas de las hojas de Sinini y asegurar un producto final de
alta calidad. El flujo de produccion integra técnicas tradicionales de procesamiento de té con
tecnologia moderna, permitiendo un control preciso de las condiciones en cada fase. Este
proceso no solo cumple con las normas de seguridad alimentaria y los estandares de calidad
requeridos, sino que también esta disefiado para ser ambientalmente sostenible y eficiente en
términos de recursos. La implementacion de controles de calidad en cada etapa asegura que
el té de hojas de Sinini llegue al consumidor con todo su aroma, sabor y propiedades intactas,

ofreciendo una experiencia auténtica de la Amazonia boliviana en cada taza.

7.2.3.Balance de Produccion

El balance de produccién es fundamental para determinar la eficiencia del proceso y la
cantidad de producto final obtenido a partir de la materia prima inicial. Para el té de hojas de

Sinini, se ha realizado un balance mésico considerando una entrada inicial de 100 kg de hojas
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frescas de Sinini. Este analisis permite cuantificar las pérdidas en cada etapa del proceso y

determinar el rendimiento final del producto.

Tabla 24.
Balance de produccion.
Proceso Ingreso de Materia Prima (kg) Salida de Materia Prima (kQ)

Recepcidn y seleccion 100.00 95.00
Lavado y desinfeccion 95.00 94.50
Marchitamiento 94.50 47.25
Triturado 47.25 46.30
Oxidacion 46.30 45.40
Secado 45.40 22.70
Tamizado y clasificacién 22.70 21.55
Empaquetado 21.55 21.55

Nota: se describe desde entra la materia prima hasta su envasado final.

El balance de produccion revela que, a partir de 100 kg de hojas frescas de Sinini, se obtienen
21.55 kg de producto final empaquetado. Esto representa un rendimiento del 21.55%, lo cual
es consistente con los procesos de produccion de té de alta calidad. Las mayores reducciones
de masa ocurren durante las etapas de marchitamiento y secado, donde se elimina la mayor

parte del contenido de agua de las hojas.

e Rendimiento

Coef.D Producto final ~ 21.55k
oef.De  Producto final 9~ 02155

Rendimiento  Materia Prima 100 kg

El balance de produccion para el té de hojas de Sinini revela un coeficiente de rendimiento
del 21.55%. Este resultado indica que por cada 100 kg de hojas frescas de Sinini que ingresan
al proceso de produccion, se obtienen 21.55 kg de producto final empaquetado. Este
rendimiento es consistente con los estandares de la industria para la produccion de té de alta
calidad, donde se esperan pérdidas significativas de masa durante las etapas de
marchitamiento y secado. El calculo demuestra la eficiencia del proceso productivo disefiado,
permitiendo una planificacion precisa de los recursos necesarios y una estimacion realista de

la produccion final a partir de la materia prima disponible.
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7.2.4.Requerimientos

7.2.4.1.Maquinarias, Equipos y vehiculos
e Balanza industrial

Para el proyecto de produccion de té de hojas de Sinini, se ha considerado la balanza
industrial TCS como parte del equipamiento esencial. Este modelo, presenta caracteristicas
que se ajustan a las necesidades del proceso productivo. La balanza ofrece una capacidad
méaxima de 300 kg con una division minima de 100 g, proporcionando la precision requerida
en las diversas etapas de pesaje. Su plataforma de acero inoxidable asegura durabilidad y
resistencia en el entorno industrial previsto. La pantalla LCD con retroiluminacion facilitara
la lectura de datos bajo diferentes condiciones de iluminacion en la planta. La flexibilidad en
su alimentacidn, pudiendo operar con bateria recargable o conexion directa a la red eléctrica,
garantizara su funcionamiento continuo. Estas especificaciones hacen de la balanza industrial
TCS una opcidén adecuada para el proyecto, ofreciendo la fiabilidad necesaria en el pesaje de

materias primas y producto terminado.

Figura 15. Balanza industrial TCS.
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o Lavadora de hojas

Figura 16. Lavadora de hojas TRV.

Se haevaluado la lavadora de hojas TRV como parte del equipamiento necesario. Este equipo
ha sido disefiado especificamente para el lavado de hojas delicadas, lo que lo hace idoneo
para el procesamiento de las hojas de Sinini. La lavadora TRV presenta una capacidad
adecuada para el volumen de produccion previsto en la elaboracion de té. Su construccion en
acero inoxidable garantiza durabilidad y resistencia a la corrosion, aspectos cruciales en un
entorno de produccion alimentaria. Una caracteristica destacable es su sistema de lavado con
mecanismo de agitacién suave, disefiado para preservar la integridad de las hojas durante el
proceso de limpieza. Esta caracteristica es particularmente importante para mantener la
calidad de las hojas de Sinini, asegurando que lleguen en 6ptimas condiciones a las siguientes
etapas del proceso productivo. La incorporacion de este equipo en el proyecto contribuira
significativamente a la eficiencia y calidad del proceso de lavado de las hojas.
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e Camara de marchitamiento
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Figura 17. camara de marchitamiento INDUMARK

La cAmara de marchitamiento INDUMARK, considerada para el proyecto de produccion de
té de hojas de Sinini, ofrece caracteristicas esenciales para esta etapa crucial del proceso. Con
una capacidad que varia entre 50 y 100 kg de hojas, este equipo se adapta a las necesidades
de produccion previstas. Fabricada en acero inoxidable o acero galvanizado, la camara
asegura durabilidad en el entorno de produccion. Su sistema de control de temperatura, que
opera en un rango de 25°C a 40°C con regulacion automatica, garantiza condiciones éptimas
para el marchitamiento. El sistema de ventilacion incorporado asegura una distribucion
uniforme del aire, contribuyendo a un proceso homogéneo. Funcionando con energia
eléctrica y ofreciendo opciones de ahorro energético, la camara INDUMARK no solo cumple
con los requisitos técnicos del proyecto, sino que también se alinea con objetivos de

eficiencia y sostenibilidad.
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o Trituradora de hojas

Figura 18. Trituradora de Hojas marca Grupo Calero

La Trituradora de Hojas del Grupo Calero, ofrece caracteristicas ideales para el
procesamiento industrial de material vegetal. Su disefio personalizable permite el uso de
cribas intercambiables, facilitando el ajuste del tamafio de triturado segun las
especificaciones requeridas para el té de Sinini. El sistema de introduccién neumatico, junto
con la funcion de autolimpieza en la entrada de material, optimiza la eficiencia operativa y
reduce las necesidades de mantenimiento. La potencia del motor es ajustable, lo que permite
adaptar la maquina a los volimenes de produccidn previstos. Disefiada con un enfoque en la
durabilidad y la eficiencia, esta trituradora minimiza los costos operativos a largo plazo.
Ademas, su disefio considera el impacto ambiental, alineandose con los objetivos de
sostenibilidad del proyecto. Aunque originalmente concebida para aplicaciones en
agricultura y jardineria, sus caracteristicas la hacen altamente adecuada para el
procesamiento de las hojas de Sinini, ofreciendo la precision y eficiencia necesarias para

mantener la calidad del producto final.
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. Tamiz vibratorio

Figura 19.tamizadora circular vibratorio VIBROCLASS

La tamizadora circular vibratorio VIBROCLASS se especializa en la clasificacion y
separacion de particulas en productos secos, lo que lo hace ideal para el procesamiento de
hojas de té. Con una capacidad de procesamiento que oscila entre 100 y 500 kg/h,
dependiendo del material y la malla utilizada, se ajusta a las necesidades de produccion
previstas. EI tamizador cuenta con uno a dos niveles de tamices, permitiendo una separacion
eficiente del producto en diferentes tamafios, crucial para mantener la consistencia en la
calidad del té. Su construcciéon en acero inoxidable garantiza durabilidad y facilita la
limpieza, aspectos esenciales en la produccion de alimentos. El sistema de vibracion,
impulsado por un motor estandar, es apropiado para las tareas de intensidad baja a media que
requiere el procesamiento de las hojas de Sinini. La facilidad de uso y mantenimiento del
VIBROCLASS, junto con su disefio compacto, lo convierten en una opcidn practica para el
espacio de produccion planificado, contribuyendo a la eficiencia general del proceso de

elaboracion del té.
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o Maquina empaquetadora de té

Figura 20. embolsadora de té multifuncional para polvo granular de la marca Xibao

La embolsadora de té multifuncional para polvo granular y liquido de la marca Xibao
presenta una capacidad de produccién de 30 a 80 bolsas por minuto, lo que permite ajustar
la velocidad segun las necesidades de produccién. El rango de peso de llenado varia de 0.5 a
10 gramos por bolsa, proporcionando flexibilidad para diferentes presentaciones del
producto. La maquina puede manejar bolsas con dimensiones de 50-80 mm de longitud y 50-

65 mm de ancho, adaptandose a diversos formatos de empaquetado.

Con un consumo de energia de 2.5 kW y dimensiones generales de 1000 x 800 x 1900 mm,
esta embolsadora Xibao se ajusta a espacios de produccion compactos. Su construccion en
acero inoxidable 304 asegura durabilidad y cumplimiento con estandares de higiene
alimentaria. La maquina opera con un voltaje de 220V/50Hz, una fase, facilitando su
integracién en la infraestructura eléctrica existente. Estas especificaciones hacen de esta
embolsadora Xibao una opcidn viable para el empaquetado eficiente y versatil del té de hojas
de Sinini, contribuyendo a la automatizacion y optimizacion del proceso productivo.
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. Vehiculo de distribucion

Figura 21. furgén Chery modelo YOYA del afio 2017.

Se ha evaluado la incorporacién de un furgén Chery modelo YOYA del afio 2017 como
vehiculo de reparto. Este modelo presenta caracteristicas que se alinean con las necesidades
logisticas del proyecto. Equipado con una caja de cambios mecénica, el vehiculo ofrece un
control preciso y eficiencia en el consumo de combustible. Su motor de 1500 cc proporciona
un equilibrio adecuado entre potencia y economia, ideal para rutas de distribucion urbanas y
suburbanas. La configuracion de furgdn es particularmente ventajosa para el transporte de
productos alimenticios como el té, ya que proporciona un espacio de carga cerrado y
protegido, preservando la integridad del producto durante el transporte. Con una capacidad
de carga tipica de alrededor de 500 kg y un volumen de carga aproximado de 3.3 metros
cubicos, el YOYA ofrece amplio espacio para el transporte de cajas de té. Ademas, sus
dimensiones compactas, generalmente alrededor de 4.5 metros de largo, 1.7 metros de ancho

y 1.9 metros de alto, facilitan la maniobrabilidad en entornos urbanos congestionados.
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A continuacion, se presenta un desglose detallado de estos activos esenciales:

Tabla 25.
Inversion en Maquinaria, Equipos y Vehiculos.
descripcién cantidad costo unitario Bs. monto total en Bs.

Balanza industrial 1 900 900
Lavadora de hojas 1 3600 3600
Cémara de 1 3500 3500
marchitamiento
Trituradora de hojas 1 2820 2820
Tamiz vibratorio 1 2320 2320
Méquina empaquetadora 1 5481 5481
de té
TOTAL 0 18621
MAQUINARIAY
EQUIPOS
Vehiculo de distribucion 1 95,000 95,000

Nota: Los precios reflejan cotizaciones actuales del mercado y pueden estar sujetos a variaciones.

Esta inversion en maquinaria, equipos y vehiculos, que totaliza 113,621 Bs, proporciona la
infraestructura necesaria para iniciar y mantener las operaciones de produccion y distribucion

de T-nini.
7.2.4.2.Edificaciones y Distribucion

El siguiente cuadro detalla la distribucion y costos asociados al espacio requerido para la
produccién de té de hojas de Sinini en Cobija. Se ha considerado un area total de 230 metros
cuadrados, distribuida estratégicamente para optimizar el flujo de produccion y garantizar
condiciones adecuadas de trabajo. Los costos reflejan el alquiler mensual del espacio y las
adecuaciones necesarias para cada area especifica.

Tabla 26.
Edificacion y distribucién ]
descripcién Area en M2 costo unitario Monto total
Sala de procesamiento 120 15 1800
recepcién de materia prima 40 10 400
Oficina 30 20 600
Avrea de circulacion y otros 20 10 200
vestidores y bafios 20 25 500
alquiler de espacio 230 3000 3000
TOTAL 230 6500

Nota: estimaciones relativas tamafio y caracteristicas de la edificacion y distribucion
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La distribucion propuesta maximiza el uso del espacio disponible, asignando la mayor area
a la sala de procesamiento, crucial para la produccion del té.
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Figura 22. Plano de instalacion y distribucion de la planta.

7.2.4.3.Materias Primas e Insumos generales

Para la produccion de té de hojas de Sinini, se han calculado las cantidades fisicas de materia
prima e insumos necesarios para cada afio de operacion, basandose en el tamafio del proyecto
proyectado y el balance masico del proceso de produccion. A continuacion, se presenta la
tabla detallada de los requerimientos anuales:

Tabla 27.
Cantidades requeridas.
Afio Produccién Hojas de Sinini  Bolsitas de Té Cajas Etiquetas
Anual (kg) Frescas (kg) (unidades) (unidades) (unidades)
2024 136,000 631,088 760,000 38,000 38,000
2025 158,666 736,269 912,000 45,600 45,600
2026 181,334 841,458 1,094,400 54,720 54,720
2027 204,000 946,640 1,313,280 65,664 65,664
2028 244,800 1,135,968 1,575,940 78,797 78,797

Nota: cantidades fisicas de materia prima e insumos requerido.

Estos calculos nos ayudan a la planificaciéon de la produccion y la gestion de inventarios,

asegurando que la empresa pueda satisfacer la demanda proyectada de manera eficiente.
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A continuacion, se presenta la cuantificacion monetaria de la materia prima e insumos
necesarios para la produccion del té de hojas de Sinini, basada en las cantidades fisicas
previamente calculadas y los precios estimados de cada componente:

Tabla 28.

Cuantificacion de materia prima e insumos
Afio Hojas de Bolsitas de Té Cajas (Bs) Etiquetas (Bs)  Total Anual

Sinini (Bs) (Bs) (Bs)

2024 111,360 15,000 12,500 1,000 139,860
2025 139,200 18,750 15,625 1,250 174,825
2026 167,040 22,500 18,750 1,500 209,790
2027 194,880 26,250 21,875 1,750 244,755
2028 222,720 30,000 25,000 2,000 279,720

Nota: cuantificacion monetaria actualizada de la materia prima e insumos

Los célculos se basan en los siguientes precios estimados:

e Hojas de Sinini frescas: 12 Bs/kg

e Bolsitas de té: 0.15 Bs/unidad

e Cajas (para 20 bolsitas): 2.50 Bs/unidad
e Etiquetas: 0.20 Bs/unidad

Los cuadros presentados muestran la proyeccion de cantidades y costos de materia prima e
insumos para el proyecto de té de hojas de Sinini durante un periodo de cinco afios.
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7.2.4.4 Recursos Humanos

Gerente General
Direccion estratégica y toma de decisiones

Jefe de Produccién y Calidad Jefe Administrativo y

Supervision de produccién y control Comercial

R Gestion administrativa y estrategias

de venta

Operarios (3) Chofer (1)
Produccién y empaquetado Distribucién del
del té producto

Figura 23. Organigrama del personal para la empresa.

El organigrama presentado muestra la estructura jerarquicay la distribucién del personal para
la empresa productora de té de hojas de Sinini. Esta estructura organizativa esta disefiada
para una operacion inicial eficiente y escalable. A continuacion, se detalla la composicion y

las relaciones jerarquicas:

e  Gerente General (1): Responsable de la direccién estratégica de la empresa y la toma de
decisiones clave.

e Jefe de Produccion y Calidad (1): Reporta directamente al Gerente General y supervisa
todo el proceso de produccion, ademas de asegurar el control de calidad del producto en
todas las etapas.

e Jefe Administrativo y Comercial (1): Reporta al Gerente General y se encarga de las
funciones administrativas, financieras y estrategias de venta de la empresa.

e Operarios (3): Encargados de las diferentes etapas del proceso de produccién y
empaquetado del té.

e Chofer (1): Responsable de la distribucion y entrega del producto.

e Limpieza (1): Encargado de mantener la higiene y limpieza de las instalaciones.
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Esta estructura organizativa cuenta con un total de 8 empleados y esta disefiada para
proporcionar una gestion eficiente de las operaciones de la empresa, manteniendo claras las

lineas de autoridad y responsabilidad.

El organigrama permite una comunicacion efectiva entre los diferentes niveles y
departamentos, facilitando la coordinacion de actividades y la toma de decisiones. La
combinacién de roles, como el Jefe de Produccién y Calidad, y el Jefe Administrativo y
Comercial, refleja una estructura compacta y eficiente, tipica de una pequefia 0 mediana

empresa en sus etapas iniciales.

A medida que la empresa crezca, esta estructura puede expandirse para incluir mas roles
especializados o0 niveles adicionales de gestion segin sea necesario, permitiendo una

adaptacion flexible a las necesidades futuras del negocio.

Tabla 29.
Salarios anuales.
Descripcion Cargos Monto Cantidad Unidad Monto Total
Cargos Mensual (Bs) (Bs)

Gerente 1 6500 13 Meses 78000
General
Jefe de 1 5200 13 Meses 62400
Produccién y
calidad
Jefe 1 5200 13 Meses 62400
Administrativo
y comercial
Operarios 3 2500 13 Meses 30000
Chofer 1 2500 13 Meses 30000
Limpieza 1 2500 13 Meses 30000
Total 11 292800

Nota: Recursos Humanos - Salarios Anuales con los haberes acorde a la ley de Bolivia

El monto total anual en salarios para la empresa es de 292800Bs. Esta informacion es crucial

para la planificacién financiera y la gestion de recursos humanos de la empresa.

7.2.4.5.Muebles y Enseres

Para el adecuado funcionamiento de la empresa productora de té de hojas de Sinini, es
fundamental contar con los muebles y enseres necesarios tanto para el area administrativa
como para la zona de produccion. Estos elementos no solo facilitan las operaciones diarias,

sino que también contribuyen a crear un ambiente de trabajo eficiente y seguro. A
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continuacion, se presenta un detalle de los muebles y enseres requeridos, considerando las

necesidades especificas de cada area.

Tabla 30.
Muebles y enseres.
Descripcion Cantidad Unidad Costo Unitario Monto Total (Bs)
(Bs)

Escritorio de 3 Pieza 800 2400
oficina (1.20m x
0.60m)
Silla giratoria de 3 Pieza 350 1050
oficina
Silla de espera 6 Pieza 150 900
Computadora de 2 Pieza 3000 6000
escritorio
Impresora 1 Pieza 1200 1200
multifuncional
Archivador 2 Pieza 600 1200
metalico (4
cajones)
Mesa de trabajo 1 Pieza 700 700
(2m x 1m)
Vestidor metélico 1 Pieza 800 800
(3
compartimentos)
Estanteria metalica 2 Pieza 400 800
(5 niveles)
Mandil industrial 5 Pieza 80 400
Guantes de 10 Par 30 300
seguridad
Botas de caucho 5 Par 100 500
Casco de 5 Pieza 70 350
seguridad
Botiquin de 1 Pieza 200 200
primeros auxilios
Total 16800

Nota descripcion detallada de los muebles y enseres que se requieren para el funcionamiento de la empresa.

Se han considerado muebles basicos para la oficina, equipo de computo necesario, mobiliario

para el area de produccion, y elementos de seguridad para el personal.

7.2.4.6.0peracion y Mantenimiento

Esta seccion detalla los costos mensuales asociados con los servicios basicos, mantenimiento

y otros gastos operativos esenciales.
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Tabla 31.
Operacion y mantenimiento.
Descripcion Costo Mensual (Bs)

Energia eléctrica 2500
Agua potable 800
Internet y telefonia 600
Combustible para vehiculo de distribucion 1200
Mantenimiento de equipos 1500
Limpieza y desinfeccion 800
Control de plagas 400
Materiales de oficina 300
Mantenimiento de vehiculo 800
Gastos varios e imprevistos 2000
Total 10900

Nota: descripcion de los gastos que no se prevén en los insumos.

El presupuesto mensual de 10,900 Bs para operacion y mantenimiento refleja una cuidadosa
planificacion que prioriza los aspectos esenciales para el funcionamiento eficiente y seguro
de la empresa. Este monto cubre los servicios basicos, el mantenimiento preventivo de
equipos y vehiculos, asi como los gastos necesarios para mantener un ambiente de trabajo
limpio y seguro. La inclusién de un rubro para gastos varios e imprevistos proporciona
flexibilidad para abordar situaciones inesperadas sin comprometer la estabilidad financiera

de la operacion.

8. ESTRATEGIA DE MERCADEO

8.1. Diagnostico de la situacion

El diagnostico de la situacion para el proyecto se realizard mediante un analisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). Esta herramienta nos permitira
evaluar los factores internos (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas)
que pueden influir en el éxito del proyecto. El analisis FODA proporcionara una vision clara
de la posicion estratégica del proyecto en el mercado local de té e infusiones, ayudando a

identificar las areas de ventaja competitiva y los desafios que deben abordarse.

Tabla 32.
Analisis FODA
Oportunidades Amenazas
1. Creciente demanda de productos naturales y 1. Posible entrada de nuevos competidores en el
saludables mercado de infusiones naturales

2. Mercado de té e infusiones no saturado en Cobija 2. Cambios en las preferencias del consumidor
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3. Interés local en productos amazonicos

4. Posibilidad de expandirse a mercados nacionales
e internacionales

5. Potencial para desarrollar productos derivados
del Sinini

3. Fluctuaciones en el suministro de materia prima
(hojas de Sinini)

4. Regulaciones cambiantes en la industria
alimentaria

5. Inestabilidad econdmica que afecte el poder
adquisitivo de los consumidores

Fortalezas

Debilidades

1. Producto Unico y diferenciado en el mercado
local

2. Propiedades beneficiosas para la salud del té de
Sinini

3. Conocimiento local sobre el Sinini y sus
beneficios

4. Cadena de suministro local y sostenible

5. Apoyo potencial de comunidades locales y
autoridades

1. Falta de experiencia en la produccién a escala
industrial
2. Limitada capacidad financiera inicial

3. Marca nueva y desconocida en el mercado
4. Dependencia de un solo producto principal

5. Posible variabilidad en la calidad del producto
debido a factores naturales

Nota: las fortalezas y debilidades son internas asi como las oportunidades y amenazas son las externas.

El analisis FODA revela una posicion estratégica favorable para el proyecto de té de hojas
de Sinini, con importantes oportunidades y fortalezas, pero también con desafios

significativos a abordar.

Oportunidades: EI mercado presenta condiciones favorables, con una creciente demanda de
productos naturales y saludables, y un interés especifico en productos amazonicos. La falta
de saturacion en el mercado local de té e infusiones ofrece un espacio para el crecimiento.
Ademas, existe potencial para la expansion a mercados mas amplios y el desarrollo de
productos derivados.

Amenazas: Los principales desafios externos incluyen la posible entrada de nuevos
competidores y los cambios en las preferencias del consumidor. La dependencia de una
materia prima local (hojas de Sinini) podria presentar riesgos en el suministro. Ademas, los
cambios regulatorios y la inestabilidad econémica son factores a considerar.

Fortalezas: El proyecto se basa en un producto unico y diferenciado, con propiedades
beneficiosas para la salud que son conocidas localmente. La cadena de suministro local y
sostenible, junto con el potencial apoyo de la comunidad y las autoridades, proporciona una

base solida para el desarrollo del proyecto.
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Debilidades: Los principales desafios internos incluyen la falta de experiencia en produccion
a escala industrial y la limitada capacidad financiera inicial. Como marca nueva, enfrentara
desafios de reconocimiento en el mercado. La dependencia de un solo producto principal y

la posible variabilidad en la calidad del producto son aspectos a abordar.

Este analisis FODA sugiere que el proyecto tiene un potencial significativo, pero requerird
una planificacion cuidadosa y estrategias bien disefiadas para capitalizar las oportunidades y
fortalezas, mientras se mitigan las amenazas y se superan las debilidades. Sera crucial
desarrollar la marca, asegurar la consistencia en la calidad del producto, y explorar opciones

para diversificar la oferta de productos a largo plazo.

8.2. Filosofia empresarial

La filosofia empresarial es el fundamento que guia las decisiones y acciones de una
organizacion. Para el proyecto de produccion y comercializacion de té de hojas de Sinini, se
ha desarrollado una mision, vision y valores que reflejan el compromiso con la calidad, la
sostenibilidad y el bienestar de la comunidad. Estos elementos fundamentales ayudaran a

establecer una identidad corporativa clara y a orientar las estrategias a largo plazo.
8.2.1. Mision
Ofrecer un té de alta calidad elaborado con hojas de Sinini, aprovechando la riqueza natural

de la Amazonia boliviana, para brindar a nuestros clientes una experiencia unica de bienestar

y sabor, mientras promovemos el desarrollo sostenible de nuestra comunidad en Cobija.

8.2.2.Vision

Ser reconocidos como la marca lider en té e infusiones naturales de la Amazonia boliviana,
expandiendo nuestra presencia a nivel nacional e internacional, y siendo un referente en

innovacion, calidad y responsabilidad socioambiental en la industria de bebidas saludables.

8.2.3.Valores

Calidad: Nos comprometemos a mantener los mas altos estandares en cada etapa de nuestra

produccion, desde la seleccion de las hojas hasta el producto final.
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Sostenibilidad: Promovemos practicas de produccidon que respetan y preservan nuestro

entorno natural amazénico.

Innovacién: Buscamos constantemente nuevas formas de mejorar nuestros productos y

procesos, adaptandonos a las necesidades cambiantes de nuestros clientes.

Integridad: Actuamos con honestidad y transparencia en todas nuestras operaciones y

relaciones comerciales.

Compromiso comunitario: Trabajamos para generar un impacto positivo en nuestra

comunidad local, fomentando el empleo y el desarrollo econdémico.

Salud y bienestar: Nos dedicamos a promover un estilo de vida saludable a través de

nuestros productos naturales.

Respeto por la cultura local: Valoramos y preservamos los conocimientos tradicionales

asociados al uso del Sinini y otras plantas amazonicas.

La mision de la empresa se centra en ofrecer un producto de alta calidad que no solo satisfaga
a los clientes, sino que también promueva el desarrollo sostenible de la comunidad local. Esta
declaracidn establece claramente el propdsito de la empresa y su compromiso con la regién

amazonica.

La vision proyecta las aspiraciones de la empresa a cinco afios, buscando no solo el liderazgo
en el mercado local, sino también la expansion nacional e internacional. Ademas, enfatiza la
importancia de la innovacion y la responsabilidad socioambiental, alineandose con las

tendencias actuales del mercado y las expectativas de los consumidores conscientes.

Los valores de la empresa reflejan un compromiso integral con la calidad, la sostenibilidad,
la innovacion y la responsabilidad social. Estos valores no solo guiaran las operaciones
internas de la empresa, sino que también comunicaran a los clientes y socios comerciales los

principios fundamentales que rigen la organizacion.
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8.3. Definicion de la estrategia

La definicion de la estrategia competitiva es un paso crucial en el desarrollo del proyecto de
produccion y comercializacion de té de hojas de Sinini. Este proceso implica un anélisis
cuidadoso de las condiciones del mercado, las capacidades internas del proyecto y las
opciones estratégicas disponibles. Utilizando como marco de referencia las estrategias
genéricas de Porter —Liderazgo en costos, Diferenciacion, y Enfoque o nicho— se evaluara
cudl de estas se adapta mejor a las caracteristicas unicas del producto y a las condiciones del
mercado local. Ademas, se empleara el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter para analizar
el entorno competitivo y justificar la eleccion estratégica. Esta definicidn estratégica servira
como guia fundamental para las decisiones operativas y de marketing, asegurando que el
proyecto de té de hojas de Sinini se posicione de manera 6ptima en el mercado de Cobija 'y

establezca una base solida para su crecimiento futuro.

8.3.1. Andlisis de las Estrategias Genéricas de Porter

Liderazgo en costos: Dada la naturaleza Unica del té de hojas de Sinini y la escala inicial de

produccidn, no es factible competir principalmente en base a costos bajos.

Diferenciacién: Esta estrategia se alinea mejor con el producto, ya que el té de hojas de

Sinini ofrece caracteristicas Unicas valoradas por los consumidores.

Enfoque o nicho: Aunque atractiva, limitar el mercado a un nicho especifico podria

restringir el potencial de crecimiento en Cobija.
e Estrategia Seleccionada: Diferenciacion

Para el proyecto de té de hojas de Sinini, la estrategia de diferenciacion se ha identificado
como la mas apropiada. Esta eleccién se fundamenta en las caracteristicas Unicas del

producto y los resultados obtenidos en el estudio de mercado.

Producto Gnico: El té de hojas de Sinini representa un producto local con propiedades
beneficiosas para la salud, lo que lo distingue de las ofertas genéricas de té presentes en el

mercado.
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Valor percibido: El estudio de mercado ha revelado un alto interés en productos naturales y

locales, lo que sugiere que los consumidores valoran significativamente estas caracteristicas.

Potencial de precio premium: La diferenciacion permite establecer un precio més elevado, lo

cual compensara los costos iniciales mas altos asociados con la produccion a pequefia escala.

Alineacion con la filosofia empresarial: La estrategia de diferenciacion se alinea
perfectamente con la mision de la empresa de ofrecer un producto de alta calidad que
promueve el bienestar y la sostenibilidad.

8.3.2. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
Poder de negociacion de los clientes: Moderado

e Launicidad del producto reduce el poder de negociacion de los clientes.

e Ladiferenciacion fomenta la lealtad de marca, disminuyendo la sensibilidad al precio.
Poder de negociacion de los proveedores: Bajo-Moderado

e Laempresa tiene control directo sobre la principal materia prima (hojas de Sinini).

e Las posibles alianzas con productores locales fortaleceran la posicion de la empresa.

Amenaza de nuevos competidores: Moderada

e Las barreras de entrada incluyen el conocimiento local y las relaciones establecidas con
la comunidad.

e Ladiferenciacion crea una barrera adicional para los nuevos entrantes.
Amenaza de productos sustitutos: Alta

e Existe una variedad de tés e infusiones en el mercado.
e Laestrategia de diferenciacion ayudara a mitigar esta amenaza al crear una propuesta de

valor unica.
Rivalidad entre competidores existentes: Moderada

e El mercado de té e infusiones esté establecido pero no saturado.
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e Ladiferenciacion permitira evitar la competencia directa basada en precios.

La estrategia de diferenciacion permitira al proyecto de té de hojas de Sinini capitalizar sus
fortalezas Unicas y las oportunidades del mercado. Esta estrategia posicionara a la empresa

para:

e Crear una fuerte identidad de marca basada en la calidad, la salud y la sostenibilidad.

e Justificar un precio premium que refleje el valor Gnico del producto.

e Construir lealtad de la cliente basada en las caracteristicas distintivas del té de Sinini.

e Mitigar las amenazas de la competencia y los productos sustitutos al ofrecer un producto

claramente diferenciado.

La eleccidn de la estrategia de diferenciacién se alinea con las condiciones del mercado en
Cobija y aprovecha el creciente interés en productos naturales y locales. Esta estrategia
permitira a la empresa destacar en un mercado con multiples opciones de té e infusiones, al
tiempo que se mantiene fiel a su filosofia empresarial centrada en la calidad, la sostenibilidad

y el bienestar de la comunidad.

8.4. Marca, Logotipo y Slogan
8.4.1.Marca

La marca "T-nini" se ha desarrollado para representar el té de hojas de Sinini, capturando la
esencia de su origen amazénico y sus propiedades naturales. EI nombre combina la letra "T",

que simula la idea de té, con "nini", una derivacion del nombre local de la planta, Sinini.

8.4.2. Logotipo:

El logotipo de T-nini ha sido disefiado para reflejar visualmente los elementos clave del

producto:
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Figura 24. Logo para el té de Hojas de Sinini.

e Laletra"T" esta estilizada en forma de rama, simbolizando el origen natural del té.

e La palabra "nini" se presenta en una tipografia sélida y clara.

e La ultima "i" de "nini" tiene como punto una hoja, reforzando la conexion con la
naturaleza y las hojas de Sinini.

e Los colores elegidos - tonos de verde y verde claro - evocan la naturaleza, la frescuray la

pureza del producto.

8.4.3.Slogan
"Sabor amazonico, bienestar natural”
Este slogan captura la esencia de T-nini en pocas palabras:

e "Sabor amazdnico" destaca el origen Unico del producto y su conexién con la rica
biodiversidad de la Amazonia.
e "Bienestar natural” enfatiza los beneficios para la salud asociados con el té de hojas de

Sinini y su caracter totalmente natural.

La combinacion de estos elementos - marca, logotipo y slogan - crea una identidad visual y
conceptual fuerte para T-nini. Esta identidad comunica eficazmente los valores clave del

producto: su origen amazonico, sus beneficios naturales para la salud, y su conexion con la
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tradicion y la naturaleza. Esto posiciona a T-nini como una opcion atractiva para

consumidores que buscan productos saludables, naturales y con una historia Unica.

8.5. Desarrollo del Marketing Mix
8.5.1. Producto

En el desarrollo del marketing mix para T-nini, se ha definido cuidadosamente el producto,
considerando todos los aspectos que lo hacen Unico y atractivo para el mercado objetivo. A
continuacidn, se presenta una descripcion detallada del producto, su envase, empaque y las
caracteristicas principales, junto con los beneficios que cada una de ellas aporta al cliente.

T-nini ofrece un té de hojas de Sinini (Malpighia glabra), una infusion herbal natural y
saludable proveniente de la Amazonia boliviana. Este producto Unico combina los beneficios
de una planta nativa con una experiencia de sabor distintiva, apelando a consumidores que

buscan opciones saludables y naturales con un trasfondo cultural rico.

8.5.1.1.Definicion del producto

e Contenido: Hojas de Sinini 100% naturales, secas y trituradas.

e Presentacion: Cajas de 20 bolsitas de té, cada una conteniendo 2 gramos de producto.

Esta presentacion permite al consumidor disfrutar de una cantidad adecuada de producto,
manteniendo su frescura y facilitando su almacenamiento. La eleccidn de 20 bolsitas por caja
ofrece un equilibrio entre conveniencia y valor, adaptandose a diferentes patrones de

consumo.
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8.5.1.2.Envase y empaque

Bolsitas individuales:

Figura 25. Infusion de Te — nini, presentacién en bolsas individuales

e Material: Papel filtro biodegradable, libre de blanqueadores.

e Disefio: Forma piramidal para una mejor infusion.

Beneficio para el cliente: Garantiza una preparacion facil y rapida, asegurando la maxima
extraccion de sabor y propiedades. ElI material biodegradable apela a consumidores

conscientes del medio ambiente.

La eleccidn de bolsitas piramidales biodegradables no solo mejora la experiencia de infusién,
sino que también refleja el compromiso de la marca con la sostenibilidad. Esto alinea el
producto con las crecientes preocupaciones ambientales de los consumidores, ofreciendo una

solucidn préctica y ecoldgica.
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Caja exterior:

Figura 26. Caja exterior de la presentacion del producto.

e Material: Carton reciclable con certificacion FSC.

e Disefio: Atractivo visual que incorpora el logotipo de T-nini y motivos amazdnicos.

e Informacion: Incluye instrucciones de preparacion, beneficios del producto, y datos de
origen.

e Beneficio para el cliente: Proporciona una presentacion atractiva y ecolégica, ademas de

ofrecer informacion valiosa sobre el producto y su uso.

El empaque exterior no solo protege el producto, sino que también sirve como una
herramienta de comunicacion crucial. El disefio atractivo con motivos amazénicos refuerza
la identidad Gnica del producto, mientras que la informacion detallada educa al consumidor

sobre los beneficios y el uso correcto del té, aumentando asi su valor percibido.
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8.5.1.3.Caracteristicas y beneficios:

Origen amazonico

Figura 27. Hojas y fruto del arbol de Sinini.

e Caracteristica: Elaborado con hojas de Sinini, planta nativa de la Amazonia boliviana.
¢ Beneficio: Ofrece al cliente una conexién con la biodiversidad amazdnica y apoya la

economia local.

El origen amazédnico del producto no solo garantiza su autenticidad, sino que también crea
una narrativa atractiva para los consumidores interesados en productos exaéticos y en apoyar
economias locales sostenibles. Esta caracteristica posiciona a T-nini como un producto unico

en el mercado de infusiones.
Alto contenido de antioxidantes

e Caracteristica: Rico en flavonoides y compuestos fendlicos.
e Beneficio: Ayuda a combatir el estrés oxidativo, contribuyendo a la salud general del

consumidor.
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El alto contenido de antioxidantes responde a la creciente demanda de alimentos funcionales.
Esta caracteristica posiciona a T-nini como una opcion saludable, atrayendo a consumidores

conscientes de su salud y bienestar.
Sabor unico

e Caracteristica: Perfil de sabor suave con notas herbales y un toque citrico sutil.
o Beneficio: Proporciona una experiencia de degustacion nueva y agradable, diferente a los

tés convencionales.

El sabor distintivo de T-nini ofrece a los consumidores una experiencia sensorial Unica,
diferencidndolo de otras infusiones en el mercado. Esta caracteristica puede ser
particularmente atractiva para los entusiastas del té y aquellos que buscan nuevas

experiencias gustativas.
Libre de cafeina

e Caracteristica: Infusion naturalmente libre de cafeina.
o Beneficio: Puede consumirse a cualquier hora del dia sin afectar el suefio, ideal para

personas sensibles a la cafeina.

La ausencia de cafeina amplia significativamente el mercado potencial de T-nini, incluyendo
a personas sensibles a la cafeina, mujeres embarazadas o lactantes, y aquellos que buscan

opciones de bebidas relajantes para la noche.
Propiedades antiinflamatorias

e Caracteristica: Contiene compuestos con propiedades antiinflamatorias naturales.
e Beneficio: Puede ayudar a reducir la inflamacion en el cuerpo, contribuyendo al

bienestar general.

Las propiedades antiinflamatorias afiaden un beneficio para la salud altamente valorado,
especialmente en un momento en que los consumidores son cada vez mas conscientes de la

importancia de la inflamacion en diversas condiciones de salud.



81

Apoyo al sistema inmunolégico

e Caracteristica: Rico en vitamina C y otros nutrientes que fortalecen el sistema inmune.
e Beneficio: Ayuda a mantener un sistema inmunolégico saludable, especialmente

importante en épocas de mayor riesgo de enfermedades.

El apoyo al sistema inmunoldgico es una caracteristica particularmente relevante en el
contexto actual de salud global. Esta propiedad posiciona a T-nini como una bebida funcional

que contribuye activamente a la salud preventiva.
Produccidn sostenible

e Caracteristica: Cultivado y procesado utilizando practicas sostenibles y respetuosas con
el medio ambiente.
e Beneficio: Permite al consumidor disfrutar de un producto que apoya la conservacion de

la Amazonia y practicas agricolas responsables.

La produccidn sostenible no solo beneficia al medio ambiente, sino que también apela a los
consumidores éticos que buscan productos que reflejen sus valores de responsabilidad

ambiental y social.

Versatilidad

e Caracteristica: Puede consumirse caliente o frio, y combinarse con otros ingredientes.
e Beneficio: Ofrece multiples opciones de consumo, adaptandose a diferentes preferencias

y estaciones del afio.

La versatilidad de T-nini aumenta su atractivo para un rango mas amplio de consumidores y
situaciones de consumo, potencialmente aumentando la frecuencia de compra y uso del

producto.

Cada una de estas caracteristicas y beneficios ha sido cuidadosamente considerada para
posicionar a T-nini como un producto premium, saludable y responsable con el medio

ambiente. Este enfoque integral apela a consumidores conscientes que buscan productos
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naturales con una historia y origen Unicos, al tiempo que satisface las crecientes demandas

de opciones de bebidas saludables y sostenibles en el mercado.

8.5.2.Precio

En la definicién de la estrategia de precios para T-nini, se han considerado varios factores
clave que influirdn en la determinacién del precio final del producto. Aunque en esta etapa
del estudio de factibilidad no se cuenta con un precio exacto, es fundamental establecer los

parametros y consideraciones que guiaran la fijacion de precios.

8.5.2.1.Disposicion de pago de los consumidores

Segun los resultados de la encuesta de mercado realizada, se observo una variacién en la
disposicion de pago de los consumidores potenciales. Un segmento significativo de los
encuestados, el 33%, mostro disposicion a pagar entre 11y 15 Bs por una caja de 20 bolsitas
de té de hojas de Sinini. Este rango de precios se alinea con la percepcion del producto como
una opcion premium y saludable. Ademas, un 12% de los encuestados indico estar dispuesto
a pagar mas de 15 Bs, lo que sugiere la existencia de un nicho de mercado para un producto

de alto valor percibido.

8.5.2.2.Precios de productos similares y sustitutos

El analisis del mercado y los datos de la encuesta revelan informacion sobre los precios de

productos similares y sustitutos:

Productos similares (infusiones herbales premium): Los precios en el mercado local para

infusiones herbales de calidad premium oscilan entre 10 y 18 Bs por caja de 20 unidades.

Sustitutos directos (tés convencionales): Los tés convencionales, como el té negro o verde,

se encuentran en un rango de precio mas bajo, entre 5y 8 Bs por caja de 20 unidades.

Competidores indirectos (bebidas saludables): Otras bebidas saludables, como jugos
naturales o smoothies, pueden tener precios mas elevados, llegando hasta 20-25 Bs por

unidad, aunque en presentaciones diferentes.
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Considerando estos factores, se puede inferir que existe un espacio en el mercado para
posicionar T-nini en un rango de precio de 14 a 15 Bs por caja. Este precio reflejaria la calidad
premium del producto, sus beneficios Unicos para la salud y su origen amazonico,
diferenciandolo de los tés convencionales y posicionandolo como una alternativa de valor

entre las opciones de bebidas saludables.

8.5.3.Plaza
8.5.3.1.Canales de distribucién

La empresa optara por un enfoque mixto para la distribucion de T-nini en Cobija. El producto
se comercializara principalmente a través de tiendas minoristas locales, incluyendo
supermercados, tiendas de productos naturales, farmacias y tiendas de conveniencia. Esta
estrategia aprovechara las redes de distribucion existentes, maximizando la visibilidad y
accesibilidad del producto para los consumidores. Adicionalmente, se implementara una
estrategia de venta directa mediante la participacién en ferias locales y eventos relacionados
con la salud y el bienestar. Este enfoque dual permitira una amplia cobertura del mercado y

facilitara la interaccion directa con los consumidores.

8.5.3.2.Ubicacidn de la planta de produccion y oficinas

La planta de produccién y las oficinas administrativas de T-nini se estableceran en la Av.
Pando barrio Senasac #450, Zona Central, Cobija, Pando, Bolivia. Esta ubicacion estratégica
en el centro de Cobija facilitara la logistica de distribucién y el acceso a los principales puntos
de venta de la ciudad. La centralidad de la ubicacion también permitird una gestién eficiente

de las operaciones y una rapida respuesta a las demandas del mercado local.
e Caracteristicas del local

El local destinado a la produccion y administracion de T-nini contara con un area total de
230 metros cuadrados. Este espacio estara distribuido de manera eficiente para albergar todas
las operaciones necesarias. La sala de produccién ocupara 100 mz?, garantizando un amplio
espacio para los procesos de elaboracion del té. Se destinaran 30 m? tanto para el almacén de
materia prima como para el de producto terminado, asegurando un manejo adecuado de los

insumos y el producto final. Las oficinas administrativas contaran con 40 m2, proporcionando
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un espacio adecuado para las funciones de gestion. Un area de 20 m2 se asignara para carga
y descarga, facilitando la logistica de entrada y salida. Finalmente, se destinardn 10 m2 para
bafios y vestidores, cumpliendo con las normas de higiene y comodidad para el personal.

8.5.4.Promocion

8.5.4.1.Estrategia de comunicacion

La empresa desarrollara una estrategia de comunicacion integral para introducir y posicionar
T-nini en el mercado de Cobija. Esta estrategia se basard en un enfoque multicanal,
combinando medios tradicionales y digitales, con un énfasis especial en la creacién de
contenido relevante y atractivo. El objetivo principal sera educar a los consumidores sobre
los beneficios Unicos del té de hojas de Sinini, su origen amazénico y sus propiedades
saludables, al tiempo que se construye una fuerte identidad de marca asociada con el bienestar

y la conexion con la naturaleza.
e Redes sociales

Las plataformas de redes sociales jugaran un papel crucial en la estrategia promocional de T-
nini. Se crearan y mantendran perfiles activos en Facebook, Instagram y TikTok, adaptando

el contenido a las caracteristicas especificas de cada plataforma:

Facebook: Se utilizara para compartir informacion detallada sobre el producto, sus
beneficios y el proceso de produccidn. Se crearan publicaciones educativas, infografias sobre
los beneficios del té de Sinini y se compartiran testimonios de clientes satisfechos. También

se utilizara para anunciar promociones y eventos locales.

Instagram: El enfoque en esta plataforma serd més visual, mostrando imé&genes atractivas
del producto, la regién amazonica y personas disfrutando de T-nini en diferentes contextos.
Se utilizaran historias y reels para mostrar recetas, tips de preparacién y datos curiosos sobre

el Sinini.

TikTok: Se crearan videos cortos y dinamicos que muestren el proceso de produccion,
recetas creativas con T-nini y retos relacionados con el estilo de vida saludable. Se buscara

la participacion de influencers locales para aumentar el alcance.
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Para todas las plataformas, se implementard un calendario de contenidos que asegure
publicaciones regulares y coherentes. Se utilizardn hashtags relevantes como #TNini,
#TéAmazonico, #BienestarNatural y #SaborDeCobija para aumentar la visibilidad.

e Radio:

Se desarrollard una camparia radial estratégica para llegar a la audiencia local de Cobija. La
cufa radial de 30 segundos se transmitird en las emisoras méas populares de la ciudad, con
énfasis en los horarios de mayor audiencia. EI mensaje de la cufia se estructurara de la

siguiente manera:
Introduccion (5 segundos): Sonidos de la selva amazonica para crear ambiente.

Narracion (20 segundos): "Descubre el secreto de bienestar que la Amazonia te ofrece. T-
nini, el té de hojas de Sinini, te trae toda la riqueza y poder de nuestra selva en cada sorbo.
Rico en antioxidantes, 100% natural y con un sabor Unico que te transportara al corazon de

la Amazonia."

Cierre (5 segundos): "T-nini, el sabor del bienestar amazonico. Encuéntralo en tu tienda

favorita."

La cufia se emitird en diferentes franjas horarias para maximizar el alcance, con mayor
frecuencia durante las primeras semanas de lanzamiento y luego se ajustard segun la

respuesta del publico.
e Television

El spot televisivo de 15 segundos se disefiara para crear un impacto visual y emocional,
aprovechando la belleza de la region amazdnica y la unicidad del producto. El guion del spot

se estructurara de la siguiente manera:

e (-3 segundos: Imagenes panoramicas de la Amazonia boliviana, mostrando su
biodiversidad.
e 4-6 segundos: Close-up de las hojas de Sinini y el proceso de recoleccion.

e 7-9 segundos: Breve secuencia mostrando el proceso de produccion del te.
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e 10-12 segundos: Personas de diversas edades disfrutando de una taza de T-nini en
diferentes contextos (hogar, oficina, al aire libre).
e 13-15 segundos: Cierre con el logo de T-nini y el slogan "El sabor de la Amazonia en tu

hogar", acompafiado de la informacion de donde encontrar el producto.

El spot se emitira en el canal local de Cobija, priorizando los horarios de mayor audiencia 'y
programas relacionados con salud, cocina y estilo de vida.

8.5.4.2.Marketing directo

La empresa organizara una serie de actividades de marketing directo para crear experiencias

tangibles con el producto:

Degustaciones en puntos de venta: Se estableceran stands de degustacion en
supermercados, tiendas naturistas y farmacias seleccionadas de Cobija. Personal capacitado
ofrecerd muestras gratuitas de T-nini, explicara sus beneficios y respondera preguntas de los

consumidores.

Participacion en ferias y eventos: T-nini tendra presencia en ferias locales de salud,
gastronomia y productos naturales. Se disefiara un stand atractivo que refleje la identidad
amazonica de la marca y se ofreceran degustaciones y paquetes promocionales especiales
para los asistentes.

Talleres y charlas informativas: Se organizaran pequefios talleres en centros comunitarios
y espacios de bienestar, donde se hablara sobre los beneficios de las plantas amazonicas,

incluyendo el Sinini, y se ensefiara a preparar diferentes bebidas utilizando T-nini.
e Material impreso

Se disefiaran materiales impresos informativos y atractivos para distribuir en puntos de venta

y eventos:

Folletos: Contendran informacién detallada sobre los beneficios del té de Sinini, su origen,
proceso de produccion y sugerencias de consumo. Se incluirdn testimonios de expertos en

salud y nutricion.
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Tarjetas de recetas: Pequefias tarjetas coleccionables con recetas innovadoras utilizando T-

nini, como smoothies, cdcteles sin alcohol y postres.

Posters: Para colocar en tiendas y farmacias, mostrando los beneficios clave de T-nini de

manera visual y atractiva.
e Colaboraciones locales
Se estableceran alianzas estratégicas con influencers y lideres de opinién locales de Cobija:

¢ Influencers de salud y bienestar: Se colaborara con nutricionistas, entrenadores personales
y yoguis locales para que compartan su experiencia con T-nini en sus redes sociales.

e Chefs y expertos en gastronomia: Se invitard a chefs locales a crear recetas Unicas
utilizando T-nini, las cuales se compartiran en redes sociales y medios locales.

e Lideres comunitarios: Se buscaré el respaldo de lideres comunitarios respetados para que

hablen sobre la importancia de apoyar productos locales y sostenibles como T-nini.
Programa de fidelizacion

Se implementara un programa de fidelizacion llamado "Club T-nini" para incentivar la

compra recurrente:

Sistema de puntos: Los clientes acumularan puntos por cada compra de T-nini, los cuales
podran canjear por productos, descuentos o experiencias relacionadas con el bienestar.

Beneficios exclusivos: Los miembros del Club T-nini recibiran acceso anticipado a nuevos

productos, invitaciones a eventos especiales y contenido exclusivo sobre salud y bienestar.

Recompensas por referidos: Se incentivard a los miembros a recomendar T-nini a sus

amigos y familiares, ofreciendo puntos extra por cada nuevo cliente referido.

Esta estrategia promocional integral busca crear una fuerte presencia de marca en Cobija,
educando a los consumidores sobre los beneficios Unicos de T-nini y fomentando su adopcion
como parte de un estilo de vida saludable y conectado con la naturaleza amazénica. Al

combinar diversos canales de comunicacion y enfocarse en la creacion de experiencias
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positivas con el producto, se espera generar un interés sostenido y una base de clientes leales

para T-nini.

8.6. Presupuesto del Plan de Marketing

La implementacion de la estrategia promocional para T-nini requiere una inversion
cuidadosamente planificada para maximizar el impacto en el mercado de Cobija. A
continuacion, se presenta un desglose detallado del presupuesto anual asignado a las diversas
actividades promocionales, considerando tanto los medios tradicionales como los digitales,

asi como las acciones de marketing directo.

Tabla 33.
Presupuesto anual para T-nini
Detalle Cantidad Unidad Costo Unitario Costo Anual (Bs)
(Bs)

Spot publicitario 1095 Pasadas 100.00 3,650
TV
Cufa radial 1095 Pasadas 50.00 1,825
Gestion de redes 12 Meses 300.00 3,600
sociales
Colaboracién 4 Global 250.00 1,000
influencers
Stand de 6 Eventos 200.00 1,200
degustacion
Material impreso 1 Global 225.00 225
Total 11,500

Nota: Los costos presentados estan basados en tarifas locales y pueden estar sujetos a variaciones segin
negociaciones especificas con proveedores.

Este presupuesto refleja una distribucion estratégica de los recursos disponibles, priorizando
los canales de mayor impacto en el mercado local de Cobija. La inversion en medios
tradicionales como television y radio se complementa con una fuerte presencia digital y
acciones de marketing directo, buscando crear una campafia promocional integral y efectiva

para el lanzamiento y posicionamiento de T-nini.

8.7. Inversiones del Proyecto

La inversion para el proyecto de produccion y comercializacion de té de hojas de Sinini se
estructura en dos componentes principales: la inversion fija y la inversion diferida. La
inversion fija abarca los activos tangibles esenciales para la operacién de la empresa,
incluyendo las edificaciones necesarias para la planta de produccion y areas administrativas,

la maquinaria y equipo especializado para el procesamiento del té, el vehiculo destinado a la
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distribucion del producto, y los muebles y enseres requeridos para equipar tanto las areas de
produccion como las oficinas. Por otro lado, la inversion diferida comprende los gastos
preoperativos que, aunque no son tangibles, son fundamentales para el inicio vy
funcionamiento legal de la empresa. Estos incluyen los tramites de constitucion de la
empresa, la obtencion del registro sanitario necesario para la comercializacion de productos
alimenticios, los costos asociados al montaje e instalacion de la maquinaria y equipos, y la
capacitacion inicial del personal en los procesos especificos de produccion y en las politicas
de la empresa. Ambos tipos de inversion son cruciales para establecer una base sélida que

permita el desarrollo exitoso y sostenible del proyecto.

8.7.1. Inversion Fija

La inversion fija representa un componente crucial para el establecimiento y operacion del
proyecto de produccién y comercializacion de T-nini. Esta inversion abarca los activos
tangibles esenciales que formaran la base de la infraestructura productiva y operativa de la
empresa. A continuacion, se presenta un desglose detallado de la inversion fija requerida para

el proyecto.

Tabla 34.

Inversion Fija del Proyecto.

Detalle Monto total

edificaciones 6500
maquinaria y equipos 18621
vehiculo 95,000
muebles y enseres 16800
Total Inversion Fija 136921

Nota: Los montos presentados son estimaciones basadas en cotizaciones actuales del mercado y pueden estar
sujetos a variaciones

Esta inversion fija constituye la columna vertebral de la infraestructura necesaria para la
produccién y distribucién de T-nini. Cada componente ha sido cuidadosamente considerado
para asegurar una operacion eficiente y la capacidad de satisfacer la demanda proyectada del
mercado de Cobija.

8.7.2.Inversion Diferida

La inversion diferida engloba los gastos preoperativos esenciales para el inicio legal y
funcional del proyecto. Estos costos, aunque intangibles, son esenciales para establecer las

bases operativas y regulatorias de la empresa.
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Tabla 35.
Inversion Diferida del Proyecto
Detalle Monto Total

tramites de constitucion 255
registro sanitario 630
montaje e instalacion 1200
capacitacion 800
Total inversion diferida 2885

Nota: La inversion diferida se amortizara durante los primeros afios de operacion del proyecto.

Esta inversion diferida asegura el cumplimiento legal y la preparacion adecuada para el inicio
de operaciones de T-nini, sentando las bases para un funcionamiento eficiente y conforme a

las normativas locales.

8.7.3.Capital de Trabajo

Para calcular el tamafio del proyecto, es fundamental comprender varios aspectos: el tamafio
del proyecto en si, la tecnologia disponible, los recursos humanos, el tiempo de
procesamiento del producto y el tipo de distribucion que se utilizara. EI mismo se calculara

con la siguiente ecuacion:

(monto total aino )(Nro.de dias de siclo productivo)
360 dias /afio

Monto capital de trabajo =

Tabla 36.
Calculo capital de trabajo.
detalle Monto anual dias del ano Nro. De dias ciclo Monto capital
productivo trabajo
materia prima e 139,860 360 30 11655
insumos
recursos humanos 292800 360 30 24400
operacion y 10900 360 30 908
mantenimiento
mercadeo y 11500 360 30 958
marketing
Nota: la asignacién de los recursos esta acorde al avance del proyecto.
Tabla 37.
Capital de trabajo
Detalle Monto total
materia prima e insumos 11655
recursos humanos 24400
operacion y mantenimiento 908
mercadeo y marketing 958
total capital trabajo 37922

Nota: Cifras calculadas para cubrir un periodo inicial de operacion.
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Este capital de trabajo permite a T-nini mantener sus operaciones durante la fase inicial,
cubriendo costos de produccion, personal, mantenimiento y promocion, hasta alcanzar un

flujo de caja estable.

8.7.4. Inversion Total Requerida

La inversion total requerida para el proyecto T-nini representa la suma de todos los recursos
financieros necesarios para iniciar y mantener las operaciones hasta que el negocio alcance
su punto de equilibrio. Esta inversién abarca los activos fijos, los gastos preoperativos y el
capital de trabajo inicial. A continuacion, se presenta el desglose de la inversion total

requerida.

Tabla 38. Total Inversién Requerida para el Proyecto T-nini

Detalle Monto total
Total inversion fija 136921
Total inversion diferida 2885
total capital trabajo 37922
Total Inversion 177728

Nota: Montos redondeados al boliviano mas cercano.

Esta inversion total de 177,728 Bs proporciona una base financiera, cubriendo todos los

aspectos necesarios para establecer una presencia efectiva en el mercado de Cobija.

8.7.4.1.Estructura del Financiamiento Requerido

La estructura de financiamiento para el proyecto T-nini refleja una combinacion estratégica
de aportes propios y financiamiento externo. Esta distribucion busca optimizar el uso de
recursos disponibles y aprovechar el apalancamiento financiero para maximizar el potencial

del proyecto. A continuacién, se presenta el detalle de la estructura de financiamiento.

Tabla 39.
Estructura del Financiamiento del Proyecto T-nini
Detalle monto total aporte propio aporte solicitado
(financiamiento)
edificaciones 6500 6500 0
maquinaria y equipos 18621 0 18621
vehiculo 95000 0 95000
muebles y enseres 16800 0 16800
Total Inversion Fija 136921 6500 130421
tramites de constitucion 255 255 0
registro sanitario 630 630 0
montaje e instalacion 1200 1200 0
capacitacion 800 800 0
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92

Total inversion diferida 2885
materia prima e insumos 11655
recursos humanos 24400
operaciény 908
mantenimiento

mercadeo y marketing 958
total capital trabajo 37922
TOTAL INVERSION 177728

2885
11655
24400

908

958
37922
47307

[eoNeNeNe]

0
0
130421

Nota: El aporte solicitado se enfoca en activos fijos, mientras que el aporte propio cubre inversiones diferidas

y capital de trabajo.

Esta estructura de financiamiento muestra que el 26.62% de la inversion total sera cubierta

con aportes propios, mientras que el 73.38% restante se financiard externamente. Esta

distribucion permite una gestion eficiente del riesgo financiero y establece una base sélida

para el desarrollo del proyecto T-nini.

8.7.4.2.Plan de pagos

El plan de pagos para el financiamiento del proyecto T-nini se ha estructurado considerando

un préstamo a 5 afios con una tasa de interés anual del 12%. Este plan muestra cémo se

amortizara la deuda a lo largo del tiempo, detallando los pagos de interés y capital para cada

afio del préstamo.

Amortizacion =

saldo de capital * tasa de interes

capital
Plazo

Interes 100%
Tabla 41.
Plan de Pagos del Financiamiento para T-nini
Afio Saldo Capital Interés Amortizacion Cuota Anual
capital

Afio 1 130421 15651 26084 88686
Afio 2 88686 10642 23812 78044
Afio 3 78044 9365 23812 68679
Afio 4 68679 8241 23812 60437
Afio 5 60437 7252 23812 53185

Nota: La cuota anual disminuye progresivamente debido a la reduccion del saldo capital. El interés se calcula

sobre el saldo restante al inicio de cada afio.
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Este plan de pagos muestra una amortizacién gradual del préstamo, con cuotas anuales
decrecientes. La estructura permite una gestion financiera equilibrada, reduciendo la carga
de la deuda a medida que el proyecto T-nini se consolida en el mercado.

8.8. Costos
8.8.1. Costos fijos

Los costos fijos son aquellos gastos que el proyecto T-nini deberd afrontar
independientemente del nivel de produccion o ventas. Estos costos permanecen
relativamente constantes a lo largo del tiempo y son esenciales para mantener la operatividad
basica de la empresa. A continuacion, se presenta una lista de los principales costos fijos

identificados para el proyecto T-nini:

Tabla 42.
Costos Fijos del Proyecto T-nini.

Costos fijos

Inversion diferida

Costo financiero (Interés)

depreciacién

Operacién y mantenimiento

Nota: Esta tabla enumera los principales costos fijos.

Estos costos fijos forman la base de los gastos operativos de T-nini y deben ser cubiertos
independientemente del volumen de produccién o ventas, lo que los convierte en un factor

crucial en la planificacion financiera y la determinacion del punto de equilibrio del proyecto.

8.8.2.Costo variable

Tabla 43.
Costos Variable del Proyecto T-nini.

Costo variable

Recursos humanos
Materia prima e insumos
Mercadeo y comercializacion
Nota: se describen los costos variables del proyecto.

Los costos variables del proyecto T-nini son aquellos que fluctian en proporcidn directa con
el volumen de produccion y ventas. Estos costos incluyen principalmente la materia prima,
insumos directos, mano de obra directa y gastos de comercializacion que varian segin la

demanda del producto.
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8.8.3. Costos anuales proyectados

Los costos anuales proyectados para T-nini representan la suma total de los costos fijos y
variables estimados para cada afio de operacion. Esta proyeccion proporciona una vision

integral de la estructura de costos del proyecto y su evolucion a lo largo del tiempo.

Tabla 44.
Costos Anuales Proyectados de T-nini.

Detalle Afio 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Inversién 2885 2885 2885 2885 2885
diferida
Costo financiero 15651 10642 9365 8241 7252
(Interés)
depreciacién 4128 4128 4128 4128 4128
Operacion y 10900 10900 10900 10900 10900
mantenimiento
TOTAL 33563 28555 27278 26154 25165
COSTOS FlJOS
Recursos 292800 292800 292800 292800 292800
humanos
Materia prima e 139,860 174,825 209,790 244,755 279,720
insumos
Mercadeo y 11500 11500 11500 11500 11500
comercializacion
TOTAL 444,160 479,125 514,090 549,055 584,020
COSTOS
VARIABLES
Costo total 477723 507680 541368 575209 609185

Nota: Los costos totales muestran un incremento anual debido principalmente al aumento en los costos
variables, reflejando el crecimiento proyectado del negocio.

Esta proyeccion de costos anuales muestra una tendencia creciente en los costos totales,
impulsada principalmente por el aumento en los costos variables, lo cual es consistente con
un escenario de crecimiento del negocio. Los costos fijos tienden a disminuir ligeramente a
lo largo de los afios, principalmente debido a la reduccion en los costos financieros. Esta
estructura de costos proporciona una base solida para la planificacion financiera y la toma de

decisiones estratégicas en el proyecto T-nini.

8.9. Costo Unitario de Produccién

El célculo del Costo Unitario de Produccion (C.U.P.) determina la eficiencia operativa y
establecer estrategias de precios adecuadas para el proyecto T-nini. Este indicador refleja el
costo total asociado a la produccion de cada unidad del producto, considerando tanto los

costos fijos como los variables.
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CUP—CT
. --_QT

Donde:

e C.U.P. =Costo unitario de produccion
e CT = Costo total de un ano

e QT = Cantidad total de produccion
Remplazando:

477723

C.U.P.= —38,000

C.U.P.=12.57 Bs.

Este resultado indica que el costo de producir cada caja de T-nini durante el primer afio de
operacion es de 12.57 Bs. Este valor sirve como base para la toma de decisiones relacionadas

con la fijacion de precios y la evaluacion de la rentabilidad del proyecto.

Para una visién mas completa de la evolucion de los costos unitarios a lo largo del tiempo,

se presenta la proyeccion del Costo Unitario de Produccion para los primeros cinco afios de

operacion:
Tabla 45.
Costo Unitario de Produccién Proyectado de T-nini.

Detalle Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
costos totales 477723 507680 541368 575209 609185
tamarfio de 38,000 45,600 54,720 65,664 78,797
produccion
Costo Unitario 12.57 11.13 9.89 8.76 7.73

de produccion
Nota: El costo unitario de produccion muestra una tendencia decreciente debido al aumento en el volumen de
produccion.

La proyeccion muestra una disminucion constante en el costo unitario de produccion a lo
largo de los cinco afios, lo cual es un indicador positivo de la eficiencia operativa y las

economias de escala que se esperan alcanzar con el crecimiento del proyecto.
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8.10. Ingresos

Para determinar el Precio de Venta (Pv), se utiliza la formula:
Pv= CUP (1+h)

Donde:

e Pv =Precio de venta
e CUP = Costo unitario de produccion

e h=porcentaje de utilidad que se espera obtener por cada unidad (cajas)
Pv= CUP(1+h)
Pv= 14 (1+12.57)

Pv = 14

8.10.1. Ingresos anuales proyectados

Este célculo indica que el precio de venta de 14 Bs representa un margen de utilidad del

11.37% sobre el costo unitario de produccion en el primer afio.
I=0Qx*Pv
Donde:

e | =ingresos por venta
e Q =cantidad

e P = precio unitario
Remplazando:

38,000 * 14 = 532,000 Bs primer Afio
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Tabla 46.
Ingresos proyectados de T-nini.
Afio Cantidad Precio de venta Ingreso

Afio 1 38,000 14 532000
Afio 2 45,600 14 638400
Afio 3 54,720 14 766080
Afio 4 65,664 14 919296
Afio 5 78,797 14 1103155.2

Nota: ingresos proyectados a 5 Afios.

Esta proyeccion de costos unitarios y la estrategia de precios establecida proporcionan una
base sélida para la planificacion financiera y la evaluacién continua de la rentabilidad del
proyecto T-nini. La tendencia decreciente en los costos unitarios sugiere un potencial para
mejorar los margenes de utilidad o ajustar los precios de manera competitiva en el futuro,

dependiendo de las condiciones del mercado y los objetivos estratégicos de la empresa.

8.11. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas

El Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas es una herramienta financiera crucial que
proporciona una vision detallada de la rentabilidad esperada del proyecto T-nini a lo largo de
los primeros cinco afios de operacion. Este estado financiero resume los ingresos, costos y
gastos proyectados, permitiendo evaluar la viabilidad econdémica y el potencial de

crecimiento del negocio.

Tabla 47.
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas de T-nini
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INGRESOS 532000 638400 766080 919296 1103155.2
Ventas 532000 638400 766080 919296 1103155.2
COSTOS 477,723 507,680 541,368 575,209 609,185
TOTALES
Costo fijo 33563 28555 27278 26154 25165
Costo Variable 444,160 479,125 514,090 549,055 584,020
UTILIDAD 54,277 130,720 224,712 344,087 493,970
BRUTA
IMPUESTOS 13569 32680 56178 86022 123493
IUE 25%
UTILIDAD 40,708 98,040 168,534 258,065 370,478
NETA

Nota: La utilidad neta muestra un crecimiento significativo a lo largo de los afios, reflejando la mejora en la
eficiencia operativa y el aumento en las ventas.

El Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas para T-nini muestra una tendencia positiva.

Los ingresos por ventas presentan un crecimiento constante, duplicandose aproximadamente
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del primer al quinto afio. Este incremento refleja las expectativas de una expansion sostenida

en la cuota de mercado y la aceptacién del producto.

Los costos totales también aumentan, pero a un ritmo menor que los ingresos, lo que indica
una mejora en la eficiencia operativa. Es notable la disminucion gradual de los costos fijos,
principalmente debido a la reduccion en los gastos financieros, mientras que los costos

variables crecen en proporcion al aumento de la produccion.

La utilidad bruta muestra un crecimiento sustancial, pasando de 54,277 Bs en el primer afio
a 493,970 Bs en el quinto afio, lo que representa un aumento de mas del 800%. Este
incremento significativo en la rentabilidad bruta es un indicador positivo de la salud

financiera del proyecto.

Después de considerar el Impuesto sobre las Utilidades de las Empresas (IUE) del 25%, la
utilidad neta también presenta un crecimiento impresionante, aumentando de 40,708 Bs en
el primer afio a 370,478 Bs en el quinto afio. Este crecimiento en la utilidad neta de mas del
800% en cinco afios es un fuerte indicador del potencial de rentabilidad y éxito del proyecto

T-nini.
8.12. Estado de Flujo de Fondos Proyectado

El Estado de Flujo de Fondos Proyectado es una herramienta financiera crucial que muestra
las entradas y salidas de efectivo esperadas para el proyecto T-nini durante los primeros cinco
afios de operacion. Este estado proporciona una vision clara de la liquidez del proyecto y su

capacidad para generar flujos de efectivo positivos.

Tabla 48.
Estado de Flujo de Fondos Proyectado de T-nini
detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

FUENTES 177,728 532,000 638,400 766,080 919,296 1,150,577
Aporte propio 47,307
Financiamiento 130,421
Ingresos 532,000 638,400 766,080 919,296 1,103,155
Valor residual 9,500
Capital de 37,922
trabajo
Usos 177,728 510,364 557,159 614,345 678,030 778,850

Inversion fija 136,921




Tabla 49. (Continuacion)
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Inversion 2,885

diferida

Capital de 37,922

trabajo

costo financiero 15,651 10,642 9,365
(Interés)

Operacién y 10,900 10,900 10,900
mantenimiento

Materia prima e 139,860 174,825 209,790
insumos

RRHH 292,800 292,800 292,800
Mercadeo y 11,500 11,500 11,500
comercializacion

Impuestos 13,569 32,680 56,178
Amortizacion 26,084 23,812 23,812
Aporte

solicitado

8,241
10,900
244,755

292,800
11,500

86,022
23,812

7,252
10,900
279,720

292,800
11,500

123,493
53,185

FLUJO 0 21,636 81,241 151,735
ACTUAL

241,266

371,727

Nota: El flujo actual muestra una tendencia creciente, indicando una mejora en la generacion de efectivo a lo

largo del tiempo.

9. EVALUACION
9.1. Analisis del Punto de Equilibrio

El analisis del punto de equilibrio es una herramienta crucial para determinar el nivel de

ventas en el cual los ingresos totales igualan a los costos totales, es decir, el punto donde el

proyecto no genera ni pérdidas ni ganancias.

Datos:

e Ingresos primer afio = 532,000 Bs
e Costo fijo total = 33,563 Bs
e Costo variable total = 444,160 Bs

9.1.1.Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias
Se utilizara la siguiente formula:

Costo fijo total

_ Costo variable
Ventas Totales

PE =




100

33,563

T | 444,160
532,000

PE = 205,877.05 Bs

El punto de equilibrio en unidades monetarias indica que T-nini necesita generar ventas por

205,877.05 Bs para cubrir todos sus costos sin incurrir en pérdidas ni ganancias.

9.1.2.Punto de Equilibrio en Unidades Fisicas

PE Monetario

PE = ,
precio de venta
PE — 205,877.05
B 14

PE = 14,706 unidades

T-nini necesita vender 14,706 unidades de producto para alcanzar el punto de equilibrio. Esta

informacidn es valiosa para la planificacion de la produccion y las estrategias de ventas.

9.2. Valor Actual Neto V.A.N.

El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero que mide la viabilidad de un proyecto
de inversion a largo plazo. Representa el valor presente de los flujos de efectivo futuros,

descontados a una tasa de interés apropiada, menos la inversion inicial.
Para el célculo del VAN se debe definir una tasa de descuento:

Tasa de descuento = rentabilidad minima exigida + prima de riesgo + inflacién
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9.2.1.Criterios de Evaluacion del VAN

Tabla 50.
Flujo Financiero para Célculo del VAN
Afo Flujo Neto (Bs)
0 -177,728
1 121,636
2 81,241
3 151,735
4 241,266
5 371,727

Nota: Flujo Financiero a 5 Afos.

FN, FN, FN, FNg

VAN = -G xp0 "axortaxoz Tt ar o

Donde:

e FN = Flujo Neto o saldo de liquidez Neto.
e n=vida atil de proyecto

e | =tasa de descuento
Utilizando una tasa de descuento del 12%, el VAN calculado es de $378,613.19

Un VAN positivo de $378,613.19 indica que el proyecto T-nini es financieramente viable y

generara valor para los inversionistas.

9.3. Tasa Interna de Retorno T.1.R.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de descuento que hace que el VAN de un
proyecto sea igual a cero. Representa la tasa de rendimiento generada por los flujos de

efectivo del proyecto.
Para calcular la TIR, se utiliza la siguiente formula:

i1 + (i2 — i1) * VAN1
(VAN1 — VAN2)

TIR =

Donde:

e il =tasa de descuento del ultimo VAN positivo



e |2 =tasa de descuento del primer VAN negativo
e VANLI = valor actual neto obtenido con il

e VAN2 = valor actual neto obtenido con i2
Aplicando esta formula a los flujos de efectivo del proyecto T-nini, se obtiene un:

TIR = 53%.
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Una TIR del 53% indica un rendimiento muy atractivo para el proyecto, superando

significativamente la tasa de descuento utilizada en el calculo del VAN. Este alto rendimiento

sugiere que el proyecto T-nini es altamente rentable y ofrece un margen considerable sobre

el costo de capital.

9.4. Relacion Beneficio Costo (B/C)

La relacion Beneficio/Costo es un indicador que mide la eficiencia de la inversion

comparando el valor presente de los beneficios con el valor presente de los costos.

B Bl B2 B3
CC T+l T a+oz ta+o3z T
Co CO Co

A+)0 @@A+n1 ({dA+10)2
Donde:

e B1 = Beneficio bruto en el afio 1 y asi sucesivamente.
e Co = costo de inversion momento 0.
e Cl=costoenel afio 1y asi sucesivamente.
e (1 +1i)=Factor de actualizacion.
e N = Periodos (afio)
B $2,739,398.30

- = = 142
C $1,927,816.16

Una relacion B/C de 1.42 indica que por cada boliviano invertido en el proyecto, se generan

1.42 bolivianos de beneficio. Esto sugiere que el proyecto T-nini es econémicamente viable

y genera un retorno positivo sobre la inversion.
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9.5. Periodo de Recuperacion de la Inversion P.R.1.

El Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI) es un indicador financiero crucial que
determina el tiempo necesario para que el proyecto T-nini recupere su inversion inicial a
través de los flujos de efectivo generados. Este anélisis es fundamental para evaluar la
viabilidad a corto plazo y el riesgo del proyecto. A continuacion, se presenta la tabla con los

datos relevantes y el calculo detallado del PRI.

Tabla 51.
Andlisis del Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) de T-nini
Detalle Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Inversion -177,728
Flujo Neto 21,636 81,241 151,735 241,266 324,305
Financiero
Flujo -177,728 -156,092 -74,851 76,884 318,150 642,455
Acumulado

Nota: Todos los montos estan expresados en bolivianos (Bs). El flujo acumulado muestra el momento en que
se recupera la inversion inicial.

e Célculo del PRI:

Identificamos que la recuperacién ocurre en el Afio 3, ya que es cuando el flujo acumulado

se vuelve positivo.

o Tomamos el periodo anterior a la recuperacion total (Afio 2).
o Calculamos el costo no recuperado al principio del Afio 3:
o Costo no recuperado = 177,728 - (21,636 + 81,241) = 74,851 Bs

Dividimos el costo no recuperado entre el flujo del afio de recuperacién:

74,851
151,735

= 0.49
Por lo tanto, el PRI se calcula como:

PRI = 2 + 0.49 = 2.49 afios

Este resultado indica que el proyecto T-nini recuperara su inversion inicial en 2 afios y

aproximadamente 6 meses (0.49 de un afo).
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Este periodo de recuperacion relativamente corto es un indicador muy positivo para el
proyecto T-nini. Sugiere que la inversion inicial se recupera rapidamente, lo cual es atractivo

desde la perspectiva de los inversionistas por varias razones:

Riesgo reducido: Cuanto mas corto es el periodo de recuperacion, menor es el tiempo

durante el cual el capital esta expuesto al riesgo.

Liquidez: Una recuperacion rapida implica que el proyecto comienza a generar flujos de

efectivo positivos en un plazo relativamente breve.

Potencial de reinversion: Los fondos recuperados pueden reinvertirse en el proyecto o en

otras oportunidades de negocio mas rapidamente.

Indicador de eficiencia: Un PRI corto sugiere que el proyecto es eficiente en la generacion

de ingresos en relacién con la inversion realizada.

El PRI refuerza la viabilidad financiera del proyecto T-nini. Un periodo de recuperacion de
2.49 afios, combinado con flujos de efectivo crecientes en los afios posteriores, sugiere que
el proyecto no solo es capaz de recuperar rapidamente la inversion inicial, sino que también
promete generar beneficios sustanciales a largo plazo. Estos resultados respaldan fuertemente
la decision de invertir en el proyecto T-nini y auguran un futuro prometedor en el mercado

de infusiones naturales de Cobija.
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10. CONCLUSIONES

El estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de té de hojas de Sinini (T-
nini) en Cobija, Bolivia, revela un proyecto con un potencial significativo. El andlisis de
mercado muestra una demanda favorable, con un 60% de los encuestados expresando interés
en el producto, lo que indica un mercado receptivo para una infusion natural y saludable de

origen local.

Desde el punto de vista técnico, el proyecto demuestra ser viable, con un plan de produccion
escalable que va desde 38,000 cajas anuales en el primer afio hasta 78,797 cajas en el quinto
afio. La infraestructura, equipamiento y procesos propuestos son adecuados para cumplir con
estos objetivos de produccion, garantizando la calidad y eficiencia en la elaboracion del

producto.

Los indicadores financieros son altamente favorables, con un Valor Actual Neto (VAN) de
378,613.19 Bs y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 53%, lo que indica una rentabilidad
superior a la tasa de descuento utilizada. La relacion Beneficio/Costo de 1.42 muestra que el
proyecto genera mas beneficios que costos, y el Periodo de Recuperacion de la Inversion

(PRI) de 2.49 afios promete una recuperacion relativamente rapida del capital invertido.

El andlisis financiero proyecta un crecimiento constante en ingresos y utilidades a lo largo
de los cinco afos analizados, lo que sugiere un potencial de crecimiento sostenido para el
negocio. Ademas, el proyecto tiene el potencial de contribuir significativamente al desarrollo

econdmico local, aprovechando los recursos naturales de la region y generando empleo.

T-nini se posiciona como un producto Unico en el mercado local, aprovechando la riqueza
natural de la Amazonia boliviana y las tendencias de consumo hacia productos saludables y
naturales. Esta diferenciacion, combinada con los beneficios proyectados y el impacto
positivo en la comunidad, hacen de T-nini un proyecto prometedor con un alto potencial de

éxito en el mercado de Cobija y posibilidades de expansion futura.
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10.1. Recomendaciones

Dada la naturaleza prometedora del proyecto T-nini, se recomienda una implementacion
gradual, comenzando con la capacidad de produccién inicial y escalando progresivamente
para gestionar eficientemente los recursos y minimizar riesgos. Es crucial mantener un
enfoque constante en la calidad del producto, priorizando la obtencién de certificaciones de
calidad y organicas para reforzar la percepcion de valor y justificar su posicionamiento

premium en el mercado.

A mediano plazo, se sugiere considerar la diversificacion de la linea de productos, incluyendo
variantes del té de Sinini o incorporando otras plantas amazonicas. Esto permitiria ampliar la
oferta y reducir riesgos asociados con la dependencia de un solo producto. Paralelamente, es
fundamental implementar una estrategia de marketing integral que eduque a los
consumidores sobre los beneficios del Sinini y construya una fuerte identidad de marca

asociada con la salud y la sostenibilidad.

Se recomienda desarrollar alianzas estratégicas con productores locales, instituciones de
investigacion y entidades gubernamentales. Estas colaboraciones pueden fortalecer la cadena
de suministro, promover la investigacion continua sobre los beneficios del Sinini y
potencialmente abrir puertas para la expansion del mercado. Asimismo, es importante
establecer sistemas de monitoreo y evaluacion continua del desempefio financiero y

operativo para identificar y abordar rapidamente cualquier desviacion de las proyecciones.

A largo plazo, se debe explorar oportunidades de expansiéon a otros mercados dentro de
Bolivia y potencialmente a mercados internacionales, aprovechando el caracter Gnico del
producto. La inversidn en investigacion y desarrollo debe ser una prioridad, explorando
nuevas aplicaciones del Sinini y mejorando los procesos de produccion para mantener la

ventaja competitiva.

Es crucial mantener un fuerte enfoque en practicas sostenibles tanto en la produccion como
en el empaquetado, alineandose con las crecientes demandas de los consumidores por

productos ecoldgicamente responsables. Finalmente, se recomienda implementar programas
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de capacitacion continua para el personal en todos los niveles, asegurando que la calidad del

producto y la eficiencia operativa se mantengan a medida que la empresa crece.

La implementacion cuidadosa y estratégica de estas recomendaciones, junto con un enfoque
constante en la calidad, la innovacion y la sostenibilidad, posicionara a T-nini para capitalizar

su potencial y lograr un éxito sostenido en el mercado de infusiones naturales.
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ANEXOS

Anexo 1:

LD /o SRS m

pagina Formulas Datos Revisar ~ Vista  Ayuda
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Formato  Dar formato Estiosde | o™
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=E==== ClmiEie D $ b 00 20 | condicional ¥ como tabla v celda ¥ fef] Formato v
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Edificaciones

descripcion Area en M2 costo unitario Monto total
Sala de procesamiento 120 15 1800
recepcion de materia prima 40 10 400
Oficina 30 20 600
Area de circulacién y otros 20 10 200
vestidores y bafios 20 25 500
alquiler de espacio 230 3000 3000
TOTAL 230 6500

Anexo. 1. Formula de la depreciacion

Anexo 2:
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Anexo. 2. Encuesta por distritos
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Anexo. 3. Encuesta realizada a personas entre edades de 35 a 41 afios.

Anexo 3:

Encuesta sobre el Consumo de Te de
Hojas de Sinini

. L Conoce usted e Sinimi (Malpighia. glabra)d >
SiT Ro

. aCon gus frecusncia consurme Infusiones o tEs?

L] =2y

|

—

=

L= Ciariamente ™ 2-3 weces por sermana”™ Una wez por semana

— F -~

. L Trwe Factor es mas importante para usted al elegir una infusian o &7
_—

- B os para la salud™ Precio™ Marca®™ Orgen

. AEstaria interesado en probar una nfusion de hojas de Sireini®

-
< Moy interesado™  Algo interesado™  MNMeotral”™  Pooo interesado
“  rMada interesado

5. i Donde preferiria compran 1 & de hojas de Sinini?

T SwppermercadosT  Tiendas naturistas T Farmacias® Mercados
locales" Tiendas en linea

B, s OweE fan  importants es para usted gue el 8 de hojas de Sinimnid sea
producta local de la SAamazaonia boliviana?

T Muy mportante ™ aepodaoites”T  Meutral™  Poco importante™  Rada
importante

V. sTConsidera gue una infusian de hojas de Sininl podria ser eneficiosa
Ppara su salued?

T ST o™ e estoy segurofa

S, i OwmE beneficios para la salud ke interesarian mas en un S de hojas de
Sininid? (Pusde seleccionar mas de una opcion)

Anexo. 4. Encuesta sobre el consumo de Té de hojas de Sinini



" Propiedades antioxidantes” Mejora del sistema inmunolagico
™ Ayuda a la digestion”  Reduccion del estrés”™  Mejora del estado de
animao

9. i Cuanto estaria dispuesto a pagar por una caja de 20 bolsitas de t& de
hojas de Sinini?

“~ Menor oigual a5 BsT Entre 5y 10 BsT Enfre 11y 15 Bs™ Mas de
15 Bs

10. Si el & de hojas de Sinini estuviera disponible, ;con gué frecuencia lo
COoONSWMirias

~ 12 veces al mes (3 veces por semanal)” 8 wveces al mes (2 veces por

semana)l” 4 wveces al mes (1 vez por semana)”™ 2 veces al mes™ 1
wez al mes

Datos demograficos:

Edad:

~  18-30 afios” 31-45 afios” 4660 afios
Mivel de ingresos:

~ Bajo® Medio”™ Alho

Distrito de residencia:

“  Distrito 1 v 27 Distrito 3 y 47 Distrito 5

Anexo. 5. Datos demograficos de la poblacion encuestada




