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INSTITUTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA, CONTABLE Y FIMANCIERA
RESUMEN EJECUTIVO DEL NEGOCIO DE MINI CUPS (POSTRES SALUDABLES)

1. Descripcion del Problema

La demanda de alimentos saludables ha aumentado en Bolivia en los ultimos afios, con
consumidores mas conscientes de su salud y bienestar. Sin embargo, en el mercado local de postres
aun prevalecen opciones altas en azlcar y grasas, lo cual no cubre las necesidades de este sector
de clientes que busca alternativas mas sanas sin sacrificar el sabor ni la presentacion. Identificamos
una brecha en la oferta de postres saludables que sean accesibles, deliciosos y visualmente

atractivos, disefiados especificamente para eventos y ocasiones especiales.
2. Justificacion del Proyecto

Este emprendimiento de mini cups de postres saludables se justifica en la oportunidad de cubrir
esta brecha en el mercado con un producto atractivo, de alta calidad y enfocado en la salud. Los
mini cups combinan ingredientes naturales, reduciendo el azucar y las grasas sin comprometer el
sabor. Este enfoque no solo responde a una demanda de consumidores preocupados por su salud,
sino que también se alinea con la tendencia de personalizacion de productos para eventos, dado
que los mini cups permiten una amplia variedad de opciones de relleno y presentacion. Al
posicionarse como un proveedor de postres saludables para eventos, el emprendimiento busca

capitalizar una tendencia en crecimiento y diferenciarse en un nicho de mercado especializado.
3. Objetivos del Proyecto
Objetivo General:

Desarrollar y posicionar un negocio de mini cups de postres saludables en Bolivia, que ofrezca
productos de alta calidad para el segmento de consumidores conscientes de su salud.

Objetivos Especificos:

. Ofrecer tres tipos de mini cups con variacion en rellenos y frutas frescas, adaptados

a las preferencias de los clientes.
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. Lograr una ganancia del 40% en cada venta a través de una estrategia de costos

eficiente y controlada.

. Establecer relaciones sélidas con proveedores de ingredientes frescos y saludables

que garanticen la calidad del producto.

. Crear una estrategia de marketing enfocada en posicionar el producto como una

opcion innovadora y saludable para eventos especiales.
4. Metodologia

Para este emprendimiento, se emple6 un enfoque mixto, combinando investigacion de mercado y
un andlisis financiero preliminar. La investigacion de mercado incluyé encuestas a posibles
clientes para determinar sus preferencias en postres y sus percepciones sobre el consumo de
productos saludables. También se analizaron las principales tendencias de consumo de alimentos
saludables en Bolivia para ajustar la propuesta de valor. A nivel operativo, se utilizé la cadena de
valor de Michael Porter para definir procesos clave en la produccion y distribucién de los mini
cups. Los estados financieros se construyeron a partir de datos proyectados, ajustados a las

expectativas de ventas para eventos y pedidos personalizados.
5. Resultados

. Oferta de Productos: Se definieron tres variedades de mini cups con precios de 5

Bs, 6 Bs 'y 8 Bs, cada uno con un margen de ganancia del 40%.

. Procesos de Produccion y Costos: La estrategia de produccion se basa en un modelo
“just-in-time” para minimizar costos de almacenamiento y asegurar la frescura. Los costos
unitarios se calcularon cuidadosamente para garantizar una ganancia del 40% en cada

venta, considerando el precio de ingredientes, empaque y mano de obra.

. Proyeccion Financiera: Se estimaron ventas promedio de 1,000 unidades

mensuales, lo cual genera ingresos de aproximadamente 19,000 Bs con un margen
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neto estimado de 4,600 Bs. La inversion inicial en equipos y maquinaria se estima

entre 3,000 y 5,000 Bs, con un periodo de recuperacion proyectado en 1 a 2 afios.

. Estrategia de Marketing y Ventas: La comercializacion de los mini cups se centrara
en pedidos para eventos, con campafias de marketing en redes sociales y alianzas con

organizadores de eventos para dar visibilidad al producto y captar un pablico objetivo.
6. Conclusion

El negocio de mini cups de postres saludables tiene un potencial de crecimiento significativo en el
mercado boliviano. La combinacion de postres atractivos, personalizables y saludables se alinea
con las preferencias actuales de consumidores interesados en el bienestar y la salud. Con una
estrategia de costos controlada y un enfoque en la calidad del producto, se espera que el
emprendimiento alcance rapidamente el punto de equilibrio y se posicione como una opcién
popular en eventos y ocasiones especiales. Ademas, el enfoque en la frescura y la personalizacion
permite ofrecer un producto diferenciado, con alta demanda potencial en un nicho que aln no esta

saturado.
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INTRODUCCION

El mercado de la alimentacion saludable ha experimentado un crecimiento sostenido en los Gltimos
afios, impulsado por el interés de los consumidores en llevar un estilo de vida equilibrado y cuidar
su salud. Bolivia no ha sido ajena a esta tendencia, y cada vez mas personas buscan opciones
alimenticias que combinen sabor, calidad y beneficios para la salud. Sin embargo, el sector de los
postres sigue dominado por productos altos en azlcares y grasas, lo cual limita las opciones para

quienes desean alternativas mas saludables.

Ante esta realidad, surge el emprendimiento de mini cups de postres saludables, una propuesta
innovadora que busca cubrir esta brecha en el mercado. Los mini cups son porciones individuales
de postres cuidadosamente elaborados con ingredientes naturales, menos azlcar y menos grasa, lo
que los convierte en una opcion ideal para el consumidor moderno. Ademas de ser saludables, los
mini cups se destacan por su presentacion atractiva y su versatilidad, ya que estan disefiados para
eventos y ocasiones especiales, ofreciendo una variedad de sabores y rellenos para satisfacer

diferentes gustos.

El emprendimiento se basa en tres pilares fundamentales: calidad, personalizacion y sostenibilidad.
Con estos valores, los mini cups buscan posicionarse como un referente en el mercado de postres
para eventos, ofreciendo productos con opciones personalizables y adaptados a las preferencias
del cliente. A través de una estrategia de produccién eficiente y una estructura de costos bien
definida, el negocio garantiza una ganancia competitiva que permite su viabilidad en el tiempo.
Ademas, el proyecto promueve alianzas con proveedores locales para garantizar ingredientes

frescos y de alta calidad, contribuyendo asi al desarrollo de la economia local.

En esta introduccion, se presenta la vision y mision del negocio de mini cups de postres saludables,
junto con los objetivos estratégicos que guiaran su crecimiento. EI propdsito es no solo ofrecer un
producto innovador y alineado con las tendencias de consumo actuales, sino también consolidarse

como una alternativa confiable y atractiva en el sector de la alimentacion saludable en Bolivia.
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ANALISIS EXTERNO

1.1 Microentorno

1.1.1 Analisis de la demanda o clientes potenciales

¢ Cudles serén los clientes potenciales en Bolivia? Describa por departamento
Ciudades Capitales y Areas Urbanas: La clase media y alta de ciudades como Santa
Cruz, La Paz, Cochabamba y Sucre, con mayor conciencia sobre la salud y la
alimentacion, seran tus principales clientes.

Universidades, Colegios, Gimnasios, Centros de Fitness, Oficinas, Empresas,
Hoteles y Restaurantes

En caso de exportacion ¢ Cuales seran los clientes potenciales internacionales?
Describa por pais

En caso de exportacion, los clientes potenciales internacionales podrian encontrarse
en paises vecinos como Peru, Chile y Argentina, donde también existe una
creciente tendencia hacia una alimentacion mas saludable. Asimismo, se podrian
explorar mercados mas lejanos como Estados Unidos y paises europeos donde la
demanda por productos saludables también esta en aumento.

Describa el tamafio de clientes potenciales y que cantidad podra vender usted de su
producto o servicio a clientes potenciales

El tamafio de clientes potenciales dependera del alcance del emprendimiento y de la
capacidad de produccion. Se podria empezar con una produccion pequefia para
satisfacer la demanda local e ir expandiendo a medida que se consolide la marca y
se establezcan nuevos canales de distribucion.

Describa como va a dividir al total de clientes potenciales en grupos o segmentos de
mercado

Para dividir al total de clientes potenciales en grupos o segmentos de mercado, se
podria considerar categorias como edad, género, estilo de vida, nivel

socioeconomico, preferencias alimenticias, entre otros. De esta manera, se podran
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disefar estrategias de marketing y ventas mas efectivas para llegar a cada grupo de

manera especifica y personalizada.

o Describa si el mercado que usted ha seleccionado, como mercado objetivo o target.
El mercado objetivo de los mini cups de postres saludables son personas que
buscan disfrutar de un postre delicioso, pero que a su vez sea nutritivo y saludable.
Este mercado puede incluir a personas que siguen una dieta balanceada, que son
conscientes de su alimentacion y que buscan opciones mas saludables para
satisfacer sus antojos de dulces.

o ¢cudles son los habitos de consumo que tiene su mercado objetivo o target?
Los habitos de consumo de este mercado objetivo incluyen la busqueda de alimentos
que sean bajos en azucar, grasas saturadas y calorias, pero que igualmente sean
deliciosos y satisfactorios. Este tipo de consumidor suele estar atento a los
ingredientes de los productos que consume, prefiriendo aquellos que contienen
ingredientes naturales y de alta calidad.

o ¢ Cual es el perfil o caracteristicas que tiene su consumidor?
El perfil del consumidor de los mini cups de postres saludables puede ser personas
de todas las edades, desde jovenes que buscan opciones saludables para satisfacer sus

antojos hasta adultos que buscan alternativas a los postres tradicionales.

1.1.2 Competidores

v ¢Quiénes son los compradores de su competencia?

Los compradores de nuestra competencia son amantes de los postres, aficionados

al gimnasio y universitarios

v" ¢ Con que producto o servicio atienden a los consumidores que usted apunta?
Su principal producto wafles y panqueques proteicos.

v' (A qué precio?
Un precio rango de bs. 10 a bs. 40 con distintas promociones.

v' ¢ Qué promociones brindan (como comunican el producto o servicio)?
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Brindan promociones en dias especificos donde los productos de bs. 10 estan en

2x15bs. Comunican el producto a través de plataformas digitales y redes sociales.
v' ¢Cual es su forma de distribucién (como hacen llegar los productos o servicios al
consumidor final)?
Cuentan con un local especifico, realizan envios y tienen distintos puntos de
distribucion en lugares como gimnasios y universidades.
1.2 Macroentorno

1. Situacion Politica

. Descripcion: Bolivia tiene un contexto politico variable, con alternancias en el
gobierno que afectan politicas econdémicas y comerciales. La estabilidad politica y las
politicas de apoyo a pequefias y medianas empresas pueden cambiar segin el gobierno de
turno.

. Amenazas: Cambios en las politicas fiscales y comerciales, como impuestos o
regulaciones, pueden afectar los costos de produccion y distribucion.

. Oportunidades: Los programas de apoyo gubernamental a emprendimientos y
pequerias empresas podrian ofrecer incentivos y financiamiento para negocios innovadores

en el sector alimenticio.

2. Medio Ambiente
. Descripcion: Bolivia cuenta con una diversidad ecologica significativa y recursos
naturales que se preservan con regulaciones medioambientales. Existe un creciente interés
en précticas sostenibles.
. Amenazas: Las regulaciones ambientales pueden imponer restricciones al uso de
ciertos ingredientes, empaques o procesos de produccion que generen residuos.
. Oportunidades: Un negocio de postres saludables que promueva practicas
ecoldgicas y el uso de ingredientes naturales y sostenibles puede atraer a un mercado que
valora el compromiso ambiental.

3. Situacién Social
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. Descripcién: Los consumidores bolivianos estan cada vez més interesados en la

salud y el bienestar, con una demanda creciente de productos saludables y naturales. Las
redes sociales también juegan un papel importante en la difusion y popularidad de nuevas
tendencias de consumo.
. Amenazas: La falta de conciencia en algunos sectores sobre la alimentacion
saludable puede limitar el tamafio del mercado.
. Oportunidades: Hay una oportunidad para educar al consumidor sobre los
beneficios de los postres saludables, captando la atencion de aquellos interesados en
mejorar su dieta sin renunciar a un estilo de vida activo.

4. Tecnologia
. Descripcion: La penetracion de internet y el uso de dispositivos mdviles han
crecido en Bolivia, facilitando el marketing digital y las ventas en linea. Sin embargo, la
infraestructura de pagos y logistica en zonas remotas aun es limitada.
. Amenazas: Las limitaciones en infraestructura y cobertura pueden afectar la
distribucién a ciertos sectores y aumentar costos logisticos.
. Oportunidades: EI marketing digital y el e-commerce permiten llegar a mas
consumidores de forma eficiente y segmentada. Las redes sociales y las plataformas de e-
commerce son excelentes herramientas para promocionar y vender el producto.

5. Economia
. Descripcion: La economia de Bolivia es dependiente de los precios internacionales
de materias primas y tiene niveles de crecimiento variables. Los consumidores suelen ser
sensibles al precio.
. Amenazas: La volatilidad econémica y el poder adquisitivo limitado pueden hacer
que el consumidor opte por productos mas asequibles en lugar de opciones saludables.
. Oportunidades: En un contexto de recuperacion economica, el interés en
productos que aporten valor a la salud puede crecer. Ademas, la posibilidad de ofrecer
productos en diferentes gamas de precios puede captar distintos segmentos.

6. Situacion Legal
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. Descripcién: Bolivia regula la industria alimentaria para garantizar la inocuidad de

los productos y proteccion del consumidor. Los estandares de calidad son aplicables tanto
en la produccion como en la comercializacion de alimentos.
. Amenazas: ElI cumplimiento de regulaciones sanitarias y de etiquetado puede
aumentar los costos de operacion y requerir certificaciones especificas.
. Oportunidades: Cumplir con las regulaciones y mostrar certificaciones de calidad
puede ser un diferenciador de confianza ante los consumidores y facilitar la entrada en
nuevos mercados.

7. Demografia
. Descripcion: Bolivia tiene una poblacion joven, en crecimiento, y con una alta
concentracion en areas urbanas como La Paz, Santa Cruz y Cochabamba, lo cual ofrece un
mercado atractivo para productos innovadores.
. Amenazas: La poblacion rural y de bajos ingresos puede tener menor acceso a estos
productos o una preferencia por alimentos tradicionales.
. Oportunidades: El alto porcentaje de poblacién joven y urbana con acceso a redes
sociales es un mercado ideal para productos innovadores y saludables. Enfocar los
productos en centros urbanos puede mejorar el alcance.

8. Cultura
. Descripcién: Bolivia tiene una cultura alimentaria rica y variada. Existe un interés
en alimentos tradicionales, pero también hay una apertura creciente hacia productos
internacionales y tendencias globales de salud.
. Amenazas: La preferencia por alimentos tradicionales puede ser una barrera para
introducir nuevos conceptos de postres saludables.
. Oportunidades: El valor de lo saludable y la tendencia hacia el “foodie” permiten
posicionar el negocio como algo novedoso, manteniendo sabores que puedan adaptarse a

los gustos locales.

1.2.1 Producto/mercado
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Descripcion del producto genérico, analisis del comportamiento del mercado del producto

genérico.

o ¢Que vende?
Ofrecemos postres saludables, en presentaciones pequefias, con opciones como
yogurt griego, Nutella, o mantequilla de mani y decorado con frutas frescas.

o ¢A quien vende?
Nuestro mercado objetivo son personas de 18 a 40 afios, personas con alto poder
adquisitivo, deportistas y quienes buscan opciones saludables y naturales.

o ¢Con que est& hecho el producto 6 como esta hecho?
Los “mini cups” se preparan con avena, banana y miel , horneados y combinados con

yogurt, Nutella o mantequilla de mani, decorados con frutas frescas.

ANALISIS INTERNO.

9. Actividades Primarias

a. Logistica Interna
Fortalezas:

. Al ser un negocio especializado en postres saludables, es posible que ya tenga
proveedores de materias primas de calidad, como frutas frescas, endulzantes naturales y

productos sin conservantes, asegurando la frescura y naturalidad de sus ingredientes.

. Procesos de compra bien establecidos y posiblemente flexibles en términos de

cantidades, adaptandose a la demanda.
Debilidades:

. Podria haber falta de almacenamiento adecuado o refrigeracion para ingredientes

y perecederos, limitando la duracion de los insumos.

. Dependencia de proveedores limitados que puedan asegurar ingredientes frescos y
organicos consistentemente, lo que podria afectar la produccion.
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b. Operaciones

Fortalezas:

. Procesos de produccion probablemente disefiados para minimizar el uso de

ingredientes procesados, lo cual aporta valor a los consumidores preocupados por la salud.

. Posibilidad de ofrecer variaciones de sabor y tamafios segin la demanda, haciendo

que el producto sea versatil y atractivo.
Debilidades:

. Falta de maquinaria especializada para una produccion a mayor escala, lo cual

puede limitar la capacidad de satisfacer una alta demanda.

. Procesos manuales que podrian llevar a variabilidad en la calidad de los productos
y mayores tiempos de produccion.

c. Logistica Externa
Fortalezas:

. Venta directa a consumidores a través de redes sociales o e-commerce, lo que podria

reducir costos de distribucion.
Debilidades:

. Limitaciones en la logistica de distribucion, especialmente si no se cuenta con una

infraestructura de entrega répida y segura que mantenga la frescura de los productos.

. Posibles retrasos o altos costos en la entrega a ciertas areas, afectando la satisfaccion

del cliente.
d. Marketing y Ventas

Fortalezas:
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. Posible aprovechamiento de plataformas digitales para captar la atenciéon de

consumidores interesados en productos saludables, lo cual permite una publicidad efectiva

y de bajo costo.

. Un nicho de mercado especifico (postres saludables) que puede atraer a clientes

interesados en opciones saludables y convenientes.
Debilidades:

. Falta de una marca sélida o reconocimiento en el mercado, lo que podria dificultar

diferenciarse de otros negocios similares.

. Posible carencia de estrategias de marketing definidas para posicionar el producto

de manera efectiva en el mercado saludable.
e. Servicio Postventa
Fortalezas:
. Posibilidad de recibir retroalimentacion directa de los clientes a través de redes
sociales, permitiendo mejoras y ajustes rapidos en el producto.
Debilidades:

. Falta de un sistema formal para manejar quejas o devoluciones, lo que podria afectar
la satisfaccion del cliente.

. Limitacion en la capacidad de ofrecer soporte adicional o soluciones rapidas en caso

de problemas de entrega o calidad del producto.

10. Actividades de Apoyo

a. Infraestructura de la Empresa

Fortalezas:
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. Puede ser un negocio pequefio, por lo que tiene una estructura administrativa agil

gue permite ajustes y decisiones rapidas.
Debilidades:

. La falta de infraestructura robusta, como espacio para la produccién o herramientas

administrativas, podria limitar su crecimiento.

b. Gestion de Recursos Humanos

Fortalezas:

. Personal reducido, lo que facilita la comunicacién y el control de calidad en la
produccion.

Debilidades:

. Posible dependencia de pocas personas clave, lo que podria hacer que el negocio

sea vulnerable en caso de ausencias o rotacion de personal.
c. Desarrollo de Tecnologia
Fortalezas:

. Uso potencial de redes sociales y aplicaciones de e-commerce, que brindan

facilidad para el marketing digital y la venta directa.
Debilidades:

. Falta de herramientas tecnologicas avanzadas para gestionar pedidos, inventario y

logistica, lo que puede limitar la eficiencia operativa.
d. Abastecimiento
Fortalezas:

. Posible relacion con proveedores locales, lo que puede favorecer el acceso a

ingredientes frescos y naturales a menor costo.
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Debilidades:

Dependencia de proveedores limitados que puedan cumplir con los estandares de

calidad y consistencia necesarios para un producto saludable.

1. ANALISIS FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

3.1.1. Del analisis externo describa las oportunidades y amenazas

Oportunidades:

Crecimiento de la demanda por productos saludables, impulsado por la

popularidad de dietas especiales y la busqueda de alternativas deliciosas y nutritivas.

Posibilidad de diferenciacion en el mercado con productos Unicos.

Diversificacion de canales de venta (tiendas fisicas, comercio electrénico,

entregas a domicilio, mercados locales y eventos).

Amenazas:

Competencia fuerte en el mercado de postres saludables, con empresas ya

posicionadas.

Saturacion del mercado con productos similares.

Precios bajos de competidores establecidos, lo cual podria afectar la percepcion de

valor del producto.

3.1.2. Del analisis interno describa las fortalezas y debilidades

Fortalezas:

Producto Unico y creativo que no se encuentra comunmente en el mercado.
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. Enfoque en ingredientes frescos y de calidad, apelando al interés por la salud y el
bienestar.

Debilidades:

. Inexperiencia en el mercado y percepcion de alto costo del producto.

. Limitada visibilidad y alcance inicial, con baja inversion en publicidad.
3.1.3. Sesugiere realizar un analisis FODA

Los "Mini Cups" puede aprovechar la creciente demanda de opciones saludables y sus
canales de venta diversificados. Sin embargo, debe enfrentarse a la competencia
establecida y mejorar su visibilidad en el mercado, lo cual podria lograrse aumentando la

inversion en marketing y destacando sus elementos diferenciadores.

Estrategia

o Mision: Ofrecer postres deliciosos y naturales que promuevan un estilo de vida
saludable, utilizando ingredientes frescos y sostenibles para fomentar habitos
alimenticios més saludables en el publico en general, en especial entre estudiantes,
deportistas y personas interesadas en su bienestar.

o Vision: Convertirse en un referente en el mercado de postres saludables, siendo el
lugar donde las personas puedan disfrutar de postres deliciosos sin culpa, mientras
fortalecen su bienestar. Aspiramos a crecer y ampliar nuestra oferta de productos,
desarrollando sabores y presentaciones innovadoras para satisfacer la demanda de

nuestros clientes.

PLAN OPERATIVO

1.2.

Plan de produccion u operacion
o ¢Dénde se encontrara la planta de produccion o lugar del servicio?

La planta de produccidn de mini cups esta ubicada en un local comercial en el centro
de la ciudad, con un facil acceso para la distribucion del producto

e ;Cuales seran sus principales procesos de produccion?
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a.

o

C.
d.
e.

f.

g.

Recepcion e Inspeccion de Ingredientes
Preparacion de Ingredientes

Mezcla y Preparacién de Bases
Ensamblaje de los Mini Cups

Empaque y Etiquetado
Almacenamiento

Distribucion y Entrega

Este plan de produccién permite no solo mantener la calidad y seguridad de los productos,

sino también optimizar los tiempos de operacion para asegurar que los mini cups se

elaboren de manera eficiente y cumpliendo con los estandares de salud.

o ¢ Cudl serd la forma de distribucion interna que tendra? (Layout)

— 1]
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/_I:I ‘/—I] [(ADMINISTRACION |
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o ¢ Cual serd su estrategia optima de produccion?

Estrategia de Produccion: Utilizar un modelo de produccion bajo demanda

(produccion “just-in-time”) para minimizar el desperdicio de ingredientes frescos y

reducir costos de almacenamiento. Se pueden preparar ingredientes basicos y
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ensamblar los mini cups justo antes de la entrega o en lotes pequefios, ajustando la

produccion segln la demanda diaria.

Flexibilidad: Mantener flexibilidad en la cantidad producida, adaptandose a los picos

de demanda (por ejemplo, los fines de semana o temporadas de fiestas).

o ¢Cual sera su capacidad y programa de produccion? y ¢Que método utiliz6 para

determinar su capacidad maxima de produccion?

Capacidad de Produccién: Basada en el espacio disponible, equipo de trabajo y

maquinaria.
Ejemplo: Si una persona puede ensamblar 20 mini cups por hora y hay dos
personas trabajando en la linea de ensamblaje, la capacidad es de 40 mini cups
por hora.

Método para Determinar Capacidad Maxima: Se puede utilizar un analisis de
capacidad segun la disponibilidad de ingredientes y el tiempo de ensamblaje por mini
cup. También se puede evaluar el tiempo maximo de produccion diario seguin turnos
de trabajo.

Programa de Produccién: Produccion diaria ajustada a la demanda proyectada y
programada para evitar sobreproduccién y desperdicio, con ajuste semanal o mensual
en funcion de las tendencias de consumo.

o ¢ Cuales son los costos unitarios y totales de produccion?

Calculos de materiales

Materia prima Precio unitario Cantidad Precio
Banana 0.50 ctvs. _ 6 3bs
Avena 1/2 4,50
Miel 1 300 gramos 20bs
Vainilla 1 1 2bs
Mantequilla de 1 300 gramos 20bs
mani

Yogurt griego 2 170 gramos 10bs
Nutella 1 140 gramos 20bs
Cereza 100 gramos 12bs
Kiwi 4 1 4bs
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Arandano 100 gramos 15

Total 110,50bs

Se estima un costo unitario de:
v Base=banana + avena + miel + vainilla

Base= 5,50+3+3+0.50= bs. 11 para 14 mini cups = 0,52 ctvs
v Mini cups de yogurt: bs. 5

30 gramos Yogurt+arandano+cereza+base

0,86+0,93+0,60+0,52 =2,91bs
v Mini cups de mantequilla de mani: bs 6

30 gramos de mantequilla de mani+arandano+banana+base

2+0,93+0,10+0,52 =3,55bs
v" Mini cups de Nutella: bs 8

30 gramos de Nutella+kiwi+cereza+base

4+0,40+0,60+0,52 =5,52 bs

Definir y explicar sus principales proveedores.
Contamos con distintos proveedores de:

v' Frutas frescas

v Yogurt natural de alta calidad

v" Rellenos

Determinar los costos de inversion en maquinarias, equipos e infraestructura.

5. Determinacion de herramientas, maquinas y equipos

Material o equipo | Marca Costo unitario | Cantidad Valor total
Cucharas Tramontina | 5 2 10bs
Tazas medidoras | Tramontina | 10 2 20bs
Espatulas Tramontina | 10 1 10bs
moldes para mini | Tramontina | 25 3 75bs
muffins

Empaques 10 1 10bs
Horno Win Star 200 1 200bs
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Fuente de Tramontina | 15 1 15bs
aluminio
total 340bs

Definir normas de calidad del producto o servicio

Asegurar que los mini cups cumplan con los estdndares de frescura, sabor y
presentacion. Cada unidad debe pasar una revision de calidad antes del empaque.
Puntos Clave: Controlar que los ingredientes frescos estén en buen estado, que cada
mini cup tenga el mismo tamafio y que el empaque mantenga la frescura del producto.
Crear programas de mantenimiento de planta preventivo y correctivo
Mantenimiento Preventivo: Revision periddica de equipos y maquinarias para evitar
fallas, incluyendo limpieza y calibracion de bésculas, mantenimiento de
refrigeradores y revision de selladoras. Frecuencia recomendada: mensual.
Mantenimiento Correctivo: Respuesta rapida en caso de fallas en equipos criticos,
como refrigeradores 0 mezcladoras, para minimizar interrupciones en la produccion.
¢ Qué tipo de seguros requerira?

» Seguro de Responsabilidad Civil: Para cubrir cualquier dafio o problema que los
productos puedan causar a los consumidores.

Seguro de Equipos y Maquinaria: Para proteger la inversién en maquinarias en caso
de dafios o robos.

Seguro de Propiedad o de Local Comercial: Para cubrir cualquier accidente, como

incendios o dafios al local, asegurando la continuidad del negocio.

PLAN DE MARKETING

1.3.
1.3.1.

Mercado Objetivo o Target

¢ Cual es la estructura del producto o servicio?

Nuestro producto de mini cups esta elaborado con una base de una mini tasa hecha con
avena, banana y miel con un relleno a eleccion de yogurt griego, Nutella o mantequilla de

mani y frutos frescos como cerezas, ardndano, banana, kiwi entre otros.
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1.3.2.

1.3.3.

1.3.4.

14.

1.4.1.

1.4.2.

1.4.3.

1.4.4.

1.45.

Basico. ¢ Qué ofrece basicamente?

Ofrecemos una base Unica de nuestro producto, con la posibilidad de elegir entre tres
opciones de relleno y afiadir frutas frescas a gusto.

Esperado. ¢Qué espera el cliente potencial ademas de lo basico?

El cliente potencial espera que el emprendimiento de Mini cups postres saludables
cumpla con altos estandares de calidad, innovacion y servicio al cliente, ofreciendo
opciones variadas y deliciosas para satisfacer sus necesidades y preferencias.
Aumentado. ¢Qué lograra alcanzar con el tiempo su producto o servicio, después de
superar el producto esperado por el cliente?

Nuestro producto con el tiempo logra ampliar el alcance y la visibilidad de la marca, abrir
nuevas sucursales en diferentes regiones para llegar a un mayor numero de clientes y
aumentar la cartera de clientes atreves de alianzas con empresas de catering, eventos y

tiendas de alimentacién saludable.

Andlisis del producto
¢Cuales son los atributos (caracteristicas) del producto o servicio respecto disefio?
Los atributos del producto mini cups incluye un tamafio pequefio y practico, su
presentacion es atractiva, sus ingredientes saludables naturales, variedad de sabores y
textura
¢ Como describiria la calidad de su producto o servicio?
La calidad de nuestro producto se describe como fresca, sabrosa, saludable y con alto
nivel de atencion al detalle en su elaboracion.
¢ Cudl seré la marca de producto o servicio?
La marca de nuestro producto “mini cups” que refleja la naturaleza saludable y pequefia
de postres.
¢Cual sera la etiqueta? (Si corresponde)
La etiqueta incluye informacion nutricional, asi como el logo y el nombre de la marca.

¢ Cudl seré el empaque? (Si corresponde)
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1.4.6.

1.4.7.

1.4.8.

1.4.9.

1.4.10.

1.5.

El empaque es cajas individuales para facilitar su transporte y conservacion, con un
disefio del logo de nuestra marca

¢ Cual sera el servicio de apoyo que brindara su empresa al cliente? Ej: Garantia,
mantenimientos, reclamos, sugerencias, call center, otros.

El servicio de apoyo incluira garantia de satisfaccion, servicio al cliente para atender
reclamos o sugerencias y posiblemente programas de fidelidad para clientes recurrentes
¢ Tiene alguna cartera de productos o servicios? Si es asi

No cuenta con una cartera de productos, podria tener una cartera de productos que
incluya otros postres saludables

¢Que lineas de productos o servicios tiene?

Las lineas de producto incluyen mini cups de diferentes sabores y variedades,
adaptandose a las preferencias de los clientes

¢Cual es la profundidad de cada linea de productos o servicios?

La profundidad de la linea de producto podria varias dependiendo de la demanda del
mercado, pero se buscaré ofrecer una amplia gama de opciones para satisfacer a todos
los clientes

El producto o servicio que presenta su empresa ¢en qué area del ciclo de vida del
producto se encuentra? Introduccion, crecimiento, turbulencia, madurez o declive.
Explique el porqué.

El producto de mini cups se encuentra en la fase de instruccion en el ciclo de vida del
producto. A pesar de que los postres saludables son una tendencia creciente en el
mercado, aln se esta posicionando la marca dandole a conocer a los consumidores. Se
espera que, con el tiempo, el producto alcance la fase de crecimiento a medida que

aumente su popularidad.

Analisis de Precio

1.5.1. ¢Cual es su estrategia de precio?

Pagina 22 de 37



(@iccAr

INSTITUTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA, CONTABLE Y FIMANCIERA

1.5.2.

1.5.3.

1.54.

1.5.5.

1.5.6.

Ofrecer descuentos por cantidad puede ser una excelente forma de incentivar compras
mas grandes. Por ejemplo, un cliente puede pagar un precio mas bajo por cada minicup si
compra en grandes cantidades o si hace un pedido para un evento.

Fijacion de precio basado en el valor

Esta estrategia se centra en lo que el cliente esta dispuesto a pagar, basado en la calidad,
exclusividad, beneficios emocionales o funcionales que percibe al adquirir el producto.
Fijacién de precio basado en el costo

Calcular los costos de produccion: El primer paso es calcular todos los costos
involucrados en la produccion de los mini cups. Esto incluye:

Costos directos: Los ingredientes

Costos indirectos: Mano de obra (si tienes empleados o trabajas en equipo), alquiler del
local, electricidad, agua, equipos de cocina, etc.

Otros costos: Publicidad, marketing, distribucidn, almacenamiento, entre otros.

Fijacion de precio basado en la competencia

La fijacion de precio basada en la competencia puede ser Util, pero no debe sacrificarse la
calidad por igualar precios bajos. Si tus mini cups son de una calidad superior, la
estrategia de competir solo por precio puede no ser la mas efectiva. En este caso, puedes
optar por un enfoque de diferenciacién, donde el precio refleje las caracteristicas
exclusivas del producto, aunque esté por encima de lo que cobra la competencia.

¢ Qué tipo de elasticidad precio de la demanda presenta su producto o servicio?
Competencia: Si tienes muchos competidores ofreciendo productos similares (por
ejemplo, otros postres o mini cups), la elasticidad serd mas elastica, ya que los
consumidores pueden cambiar facilmente entre marcas.

Diferenciacion: Si tu producto tiene una diferenciacion clara, como ser organico,
personalizado o tener un sabor Unico, la elasticidad serd mas inelastica. Los consumidores
estaran dispuestos a pagar un precio mas alto por la exclusividad o la calidad.

Determine la forma de célculo para llegar al precio objetivo de venta con factura.

Hay que considerar una serie de elementos que incluyen el costo del producto, los

margenes de ganancia, los impuestos y otros costos asociados. El precio objetivo de venta
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con factura es el precio final que se le cobrara al cliente, incluyendo todos los costos

adicionales y aplicando el margen de beneficio deseado.

1.5.7. ¢Cual serd la politica de modificacion de precios?
Una politica bien estructurada debe seguir un proceso claro para la modificacion de
precios. Este proceso asegura que los cambios sean coherentes y estén alineados con los
objetivos de la empresa.
Monitoreo constante: Es fundamental hacer un seguimiento constante de factores como
los costos, la competencia, la demanda del mercado y las tendencias de consumo. El
monitoreo regular ayuda a identificar cuando es necesario ajustar los precios.
Evaluacion de impacto: Antes de modificar los precios, se debe evaluar el impacto
potencial en las ventas, la percepcion de la marca y la lealtad del cliente. ;Cémo afectara
el cambio de precio a tu rentabilidad y a la fidelidad de los clientes?
Pruebas de mercado: Si es posible, realiza pruebas de precio antes de implementar un
cambio completo. Esto te permitira conocer la reaccion de los clientes ante los nuevos
precios.

1.5.8. ¢Cual sera la politica de descuentos?
Una politica de descuentos bien estructurada permite ofrecer incentivos atractivos para
los clientes sin poner en riesgo la rentabilidad del negocio. Es importante asegurarse de
que los descuentos sean relevantes para los objetivos de la empresa y que se comuniquen
de manera clara y efectiva.

1.5.9. ¢Como motivara a sus clientes para que compren en su empresa y no a otro competidor?

v' Diferenciacion del producto: Ofrecer productos Unicos y de alta calidad que se

destaquen por su sabor, presentacion o ingredientes exclusivos.

v Excelente servicio al cliente: Crear una experiencia personalizada y atenta,
asegurandote de que cada cliente se sienta valorado.
v’ Ofertas atractivas: Descuentos, promociones y beneficios exclusivos como

programas de fidelidad y recompensas.
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1.6.
1.6.1.

1.6.2.

1.6.3.

1.6.4.

1.6.5.

1.6.6.

1.6.7.

v Conexién emocional: Crear una historia de marca que resuene con los valores y
emociones de tus clientes, construyendo una comunidad.
v Personalizacién: Permitir a los clientes personalizar sus pedidos para que se
sientan Unicos
v" Facilitar la compra: Ofrecer una experiencia de compra comoda, rapida y
eficiente, tanto en linea como en la tienda.
v Confianza: Mostrar testimonios de clientes satisfechos y garantizar una politica de
devolucion flexible.
Andlisis de la Promocion
¢Cdémo va a comunicar o promocionar el producto o servicio a su cliente?
La estrategia de comunicacion y promocién es publicidad en redes sociales y medios
digitales
¢ Cual sera su mezcla comunicacional o promocional que utilizara?
Publicidad en redes sociales, participacion en ventos locales de comida saludable o ferias
gastrondmicas, disefio de envases atractivos y personalizados que destaquen la calidad y
presentacion de los mini cups.
¢Publicidad?
Su publicidad es crear anuncios en redes sociales, blogs de alimentos saludables para dar
a conocer los mini cups y sus beneficios para la salud.
¢Promocion en ventas?
Se pueden ofrecer descuentos especiales 0 promociones para incentivar a los clientes a
probar los mini cups y fidelizar su compra.
¢Relaciones publicas?
Se puede trabajar con influencers o bloggers de alimentos saludables para que
recomienden los mini cups y generen contenido positivo sobre ellos.
¢Marketing directo?
Se puede enviar correos electronicos a una base de datos de clientes potenciales
informando sobre los mini cups y sus caracteristicas.

¢Venta personal?
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Realizar la venta directa de los mini cups en ferias o eventos gastronémicos, donde se

pueda interactuar con los clientes y explicarles los beneficios de los postres saludables.

1.6.8. (Eventosy Experiencias?
organizar eventos de degustacion de los mini cups en tiendas de alimentos saludables o en
colaboracién con otros emprendedores del rubro.

1.6.9. ¢(Todas, solo algunas?

Dependiendo de la estrategia de comunicacidn, podria ser conveniente dirigirse a todas
las personas dentro del mercado objetivo o solo a un segmento especifico, como por
ejemplo personas amantes de la reposteria o interesadas en productos gourmet.

1.6.10. ¢ Cual sera el mensaje que comunicara a su mercado objetivo o target?

El mensaje podria centrarse en la calidad y variedad de los cups ofrecidos, en la
originalidad de las presentaciones individuales, en la frescura de los ingredientes
utilizados, en promociones especiales 0 en la conveniencia de porciones individuales.

1.6.11. ;Por qué medios y vehiculos comunicara el mensaje?

Se podrian utilizar medios y vehiculos como redes sociales (Instagram, Facebook),
publicidad en blogs de gastronomia, colaboraciones con influencers gastronémicos,
publicidad en revistas del sector o en eventos relacionados con la reposteria.

1.6.12. ;Cual es el presupuesto de comunicacion?

El presupuesto de comunicacion dependera de los recursos disponibles para el
emprendimiento. Se debera destinar una cantidad suficiente para alcanzar a la audiencia
objetivo de manera efectiva.

1.6.13. ;Como evaluara que la promocion o comunicacion logré los resultados que esperaba?
Para evaluar la efectividad de la promocion, se podrian medir indicadores como el
aumento en las ventas de Mini Cups, el incremento en la interaccion en redes sociales, el
namero de nuevos clientes adquiridos, entre otros. Se pueden utilizar herramientas de
analisis para medir el impacto de la comunicacion en los resultados esperados.

1.7.  Andlisis de Plaza

1.7.1. ¢Que tipo de canal de distribucién utilizaré para hacer llegar sus productos o servicios a

sus clientes?
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1.7.2.

1.7.3.

1.7.4.

“’Mini cups” usara una combinacion canales directos e indirectos para asegurar que sus
productos lleguen a los clientes de manera eficiente y en condiciones dptimas.

Canal Directo

Contamos con un punto de venta fisico, donde el cliente podra comprar directamente en
el lugar. Ademas, se planea ofrecer, pedidos a través de redes sociales y un sitio web, lo
cual permite hacer entregas a domicilio.

Canal Indirecto

Para llegar a un publico mas amplio y facilitar la accesibilidad del producto se buscara
distribuir el producto en lugares estratégicos como eventos.

¢Como evaluara que la distribucion sea eficiente y eficaz?

Se evaluara mediante un monitoreo de ventas en cada punto de distribucion para
identificar que canal generara mayores ingresos y mediante una revision de comentarios y

quejas sobre el tiempo de entrega y el estado del producto al llegar.

PLAN DE RECURSOS HUMANOS

1.7.5.

1.7.6.

1.7.7.

1.7.8.

¢ Qué personal importante requiere en el rea de produccion u operaciones para iniciar
su negocio?

Pastelero: Responsable de la preparacion y presentacion de los “mini cups”.

Asistente de cocina: Apoya y ayuda en la preparacion de los ingredientes y la limpieza
de los utensilios.

Personal de direccion

Administrador: Dirige la operacion general del negocio, gestiona recursos financieros y
toma de decisiones estratégicas.

Personal de ejecucion

Jefe de produccion: Supervisa el proceso de produccion y asegura que se mantenga la
calidad del producto

Personal de operacion

Vendedor: Responsable de la venta directa al cliente
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Atencion al cliente: Maneja la relacién con los clientes, recibiendo pedidos y

asegurando la satisfaccion del cliente.
1.7.9. Otro
A medida que el negocio crezca, puede ser necesario un personal adicional en marketing
0 contabilidad.
1.7.10. Manual de organizacién
1.7.10.1.0rganigrama
Gerencia general
. Produccidn: Pastelero, Asistente de cocina.
. Ventas: Vendedor, Atencion al cliente.
. Administracion: Administrador.
1.7.10.2. Analisis y descripcion de cargos (opcional)
Cada cargo tiene funciones especificas como la produccion (pastelero y asistente),
ventas y atencion al cliente (vendedor y personal de atencion), y la direccidn estratégica
(administrador).
1.7.10.3.Manual de funciones del personal clave
Administrador: Dirige el negocio, gestiona presupuesto y finanzas
Jefe de produccidn: Asegura la calidad y eficiencia en la produccion.
Vendedor: Realiza las ventas y el manejo de inventarios de productos.
Atencidn al cliente: Se encarga de la experiencia del cliente.
1.7.10.4.Plan de carrera
Implementacion de incentivos para fomentar el desarrollo profesional, ofreciendo
promociones para roles de supervision o especializacion en produccién avanzada.
1.7.11. Reclutamiento
Se busca personas con experiencia en reposteria y atencion al cliente a través de
recomendaciones personales y/o redes sociales.
1.7.12. Seleccién
Proceso de seleccion que evalta habilidades en reposteria y atencion al cliente mediante

entrevistas y pruebas précticas.
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1.7.13. Capacitacion

Capacitacion inicial en preparacion del producto y la atencion al cliente, con
actualizacién continua para mejorar la eficiencia.

1.7.14. Contratacion
Contratos por tiempo indefinido para el personal clave y contratos temporales segln la
demanda para el personal de apoyo.

1.7.15. Induccion
Sesiones de induccion para nuevos empleados sobre la cultura de la empresa, los
procedimientos de calidad y seguridad y el servicio al cliente.

1.7.16. Motivacidn al personal (Incentivos y comisiones)
Incentivos como bonos por desempefio en ventas y premios mensuales para motivar al
equipo.

1.7.17. Sueldos y salarios
Pastelero: Bs 2000
Asistente de cocina: Bs 1200
Administrador: Bs 2500
Jefe de produccion: Bs 2500
Vendedor y atencion al cliente: Bs 1200 cada uno.

1.7.18. Seguridad e higiene personal
Politicas de higiene estrictas en el area de produccidn, como el uso de guantes y
limpieza regular del equipo y utensilios.

1.7.19. Evaluacion de desempefio
Evaluaciones semestrales de desempefio para analizar el cumplimiento de objetivos,
servicio al cliente y calidad en la produccién, con ajustes de incentivos segun

resultados.
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PLAN DE FINANZAS

1.8.

1.9.

1.10.

Estados financieros
Los estados financieros proyectados incluiran el Balance General, Estado de Resultados y
el Flujo de Caja, para medir la situacién financiera y la rentabilidad del negocio.
Balance general
Activo
Los activos principales incluyen maquinaria, equipo, mobiliario y capital de trabajo, con
un valor aproximado de Bs. 10,100 en activos fijos.
Pasivo
Pueden incluirse deudas a corto o largo plazo, en caso de que la empresa necesite
financiamiento adicional.
Patrimonio
Los socios aportan el capital necesario, que cubre los activos iniciales y los costos de
inversidn, calculado en aproximadamente Bs. 39,746.
7.3. Estado de Resultado
Estado de resultado
Ventas
Se proyectan ingresos de aproximadamente Bs. 12,393 mensuales y Bs. 123,930
anuales, basados en la demanda esperada de "Mini Cups".
Costo
El costo de produccidn unitario varia entre Bs. 3.05 y Bs. 5.10, segun los distintos tipos
de productos.
Margen bruto
La empresa aplica un margen de ganancia del 40% sobre el costo de produccion.
Gastos
Los gastos anuales incluyen alquiler, servicios basicos, publicidad y otros, sumando Bs.
28,560.
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e Margen neto

La utilidad neta dependera de la relacion entre ventas y control de costos, buscando
mantener un margen neto positivo en los primeros afios de operacion.
1.11. Flujo de caja

e Flujo de caja de inversion
Inversion inicial de Bs. 10,100 en activos fijos y capital de trabajo.

e Flujo de caja de operacion o explotacion
Basado en ingresos de ventas menos costos de produccion y gastos operativos, con un
flujo mensual de ingresos proyectado de Bs. 12,393.

e Flujo de caja de deuda o financiacion
Si el negocio requiere financiamiento adicional, se evaluaran las opciones de préstamos
a corto plazo para cubrir costos.

1.12. Instrumentos requeridos:

e TRMA. Tasa de rendimiento minima aceptada
Se estima entre el 12% y 15% para evaluar si el negocio cumple con los objetivos de
rentabilidad.

e VAN. Valor Actual Neto
Calculado descontando los flujos de caja futuros a la TRMA, para determinar la
rentabilidad del proyecto.

e TIR. Tasa Interna de Retorno
La TIR debe superar la TRMA, lo que confirmaria la viabilidad del proyecto.

e Valor residual.
Se espera que los activos mantengan un valor residual del 10%-20% de su valor inicial
al final de su vida dtil.

e Periodo de recuperacion.
El plazo estimado de recuperacion de la inversion es de 1 a 2 afios, considerando que las
proyecciones de ventas se cumplan.

e Punto de equilibrio.
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Para los distintos tipos de "mini cups,” se calcula un punto de equilibrio de

aproximadamente:
Yogurt: Bs. 749.20
Nutella: Bs. 496.75
Mantequilla de Mani: Bs. 624.33

1.13. Describa los principales riesgos financieros que presentaria su negocio

. Variacién en la Demanda: La demanda puede fluctuar segun la temporada y
eventos.
. Incremento de Costos de Insumos: Si los ingredientes frescos aumentan de

precio, puede afectar el margen.

. Dependencia de Proveedores: Problemas de suministro o calidad afectarian
la produccion.

. Competencia: Si aparecen competidores similares, podria afectar la
participacion de mercado.

. Fluctuacion en el Poder Adquisitivo: Cambios en la economia local pueden

afectar la capacidad de los clientes para gastar en productos de lujo o postres.

ESTUDIO JURIDICO FISCAL

1.14. ;Qué forma juridica va a tomar su empresa?
La empresa sera una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL)
1.15. ¢Por qué elegiria la forma juridica que va a tomar su empresa?
Es ideal para “Mini Cups” porque permite limitar la responsabilidad de los socios al capital
aportado. Esto protege el patrimonio personal de cada socio, lo cual es una ventaja para
pequefios emprendimientos que desean crecer sin asumir riesgos personales elevados.
1.16. ¢Cual sera el nombre de la empresa?
El nombre de la empresa sera “Mini Cups”.

1.17. ¢Cual sera el nimero de socios y sus respectivas aportaciones? (Si corresponde)
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1.18.

1.19.

El proyecto tiene cuatro socios: Nayda Esculcer, Vanessa Montero, Bryan Nogales y
Andrea Choque en la cual todos contribuiran al capital inicial necesario para la inversion
total de Bs 39,746.

¢Ante que organismos publicos debe inscribir su empresa?

Servicio Nacional de Propiedad Intelectual (SENAPI), para registrar el nombre comercial
“Mini Cups”.

Alcaldia Municipal, para obtener la licencia de funcionamiento.

Caja Nacional de Salud (CNS), para la inscripcion en el seguro social.

Servicios de Impuestos Nacionales (SIN), para cumplir con las obligaciones fiscales.
Céamara de Industria y Comercio (CAINCO), para obtener el seguro comercial.

¢ Cuales seran sus principales obligaciones fiscales?

Las obligaciones fiscales de “Mini Cups” incluira:

Pago del impuesto al valor agregado (IVVA), sobre ventas realizadas.

Impuestos a las utilidades de las empresas (IUE), que grava las ganancias anuales.
Aportes al seguro social y prevision social, para el personal.

Facturacion y emision de facturas, a clientes en cada venta para cumplir con la normativa

fiscal boliviana.

Conclusion y Recomendaciones

El negocio de mini cups de postres saludables ha demostrado tener un gran potencial en el
mercado boliviano, respondiendo a una creciente demanda de productos que combinen
sabor y salud. Con su enfoque en ingredientes naturales, porciones controladas y una
presentacion atractiva, los mini cups logran satisfacer a un consumidor cada vez mas
consciente de su alimentacion. La estrategia de ofrecer variedad en los rellenos y la opcion
de personalizar cada mini cup para eventos permite captar un publico objetivo diverso y
aumentar la frecuencia de pedidos. Ademas, el modelo de produccion “just-in-time” ayuda
a reducir costos, optimizar recursos y mantener la frescura de los productos, lo que

contribuye a la satisfaccion del cliente y a la diferenciacion de la marca.
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A medida que el negocio crece, se hace evidente la importancia de mantener un control
constante sobre la calidad y los costos para garantizar la rentabilidad y sostenibilidad del
emprendimiento. Asimismo, contar con alianzas estratégicas con proveedores de confianza
y canales de distribucion efectivos serd clave para escalar el negocio y fortalecer su
posicionamiento en el mercado de postres saludables.

Recomendaciones

1. Diversificacion de Productos: Ampliar la linea de productos con opciones
adicionales, como mini cups sin gluten o veganos, para atender a un mercado alin mayor
de consumidores con necesidades especificas.

2. Optimizacion de la Produccion: Evaluar periddicamente los procesos de
produccion y aplicar mejoras que permitan reducir tiempos y costos sin comprometer la
calidad del producto. La adquisicion de nuevas tecnologias y maquinaria podria aumentar
la eficiencia a medida que el negocio crezca.

3. Fortalecimiento del Marketing Digital: Invertir en campafias de marketing
digital, especialmente en redes sociales, para atraer nuevos clientes y mantener la
visibilidad de la marca. Considerar la creacion de contenido educativo sobre alimentacion
saludable para conectar mas con el publico objetivo.

4. Implementacion de Programas de Fidelizacion: Desarrollar un sistema de
recompensas 0 descuentos para clientes recurrentes, especialmente aquellos que realizan
pedidos grandes o frecuentes para eventos. Esto puede mejorar la retencion de clientes y
aumentar las ventas.

5. Anadlisis y Control Financiero Regular: Llevar un seguimiento detallado de
los ingresos, costos y margenes de ganancia para asegurar la rentabilidad. Considerar la
contratacion de asesoria financiera si el negocio crece, lo cual puede ayudar en la

planificacion de inversiones y en la optimizacion del flujo de caja.

Pagina 34 de 37



INSTITUTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA, CONTABLE Y FINANCIERA
6. Exploracion de Nuevos Mercados: Evaluar la posibilidad de expandirse a

otras ciudades de Bolivia o desarrollar opciones de envio para pedidos fuera del area actual
de operacidn, aprovechando la tendencia creciente de la alimentacion saludable a nivel

nacional.
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Anexos
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