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INTRODUCCIÓN 

El presente documento tiene como finalidad presentar el proyecto “El Rincón Lechero”, un 

emprendimiento gastronómico enfocado en la elaboración y comercialización de postres lácteos 

tradicionales bolivianos, como el arroz con leche y la leche asada. Este proyecto surge como una 



 

propuesta innovadora dentro del ámbito universitario de la Universidad Autónoma Gabriel René 

Moreno (U.A.G.R.M.), en la ciudad de Santa Cruz de la Sierra, con el propósito de ofrecer productos 

de alta calidad, elaborados bajo normas de higiene y presentados en un formato práctico y accesible 

para el consumidor. 

La iniciativa busca rescatar el sabor casero y la esencia de la repostería tradicional, combinando 

técnicas artesanales con estrategias modernas de comercialización. A través de un enfoque centrado 

en la satisfacción del cliente, El Rincón Lechero pretende posicionarse como una alternativa confiable 

y distintiva en el mercado de postres, destacando por su autenticidad, frescura y conexión emocional 

con la cultura culinaria boliviana. 

En este estudio se desarrollan los principales aspectos del plan de negocios, abarcando el análisis del 

entorno externo e interno, la propuesta de valor, el plan operativo, el plan de marketing, los recursos 

humanos, las proyecciones financieras y las consideraciones legales y fiscales necesarias para la 

formalización del emprendimiento. 

De esta manera, se busca establecer una base sólida que permita garantizar la viabilidad técnica, 

económica y comercial del proyecto, contribuyendo al desarrollo del sector alimentario local y 

promoviendo el espíritu emprendedor dentro de la comunidad universitaria. 

 

  



 

1. ANALISIS EXTERNO 

1.1. Microentorno  

1.1.1. Análisis de la demanda o clientes potenciales  

. Clientes potenciales: el mercado principal esta centrado en la ciudad de santa cruz de la sierra en la 

población universitaria y administrativa de la U.A.G.R.M. son jóvenes y adultos que buscan postres de 

calidad, rápidos y accesible para consumir durante el día. Fuera de la universidad, el enfoque se 

extendería a jóvenes y familiares de la ciudad, con preferencia por lo tradicional.  

. Otros Departamentos: el potencial de ventas a otros departamentos inicialmente será limitado 

debido a la naturaleza perecedera del producto. Sin embargo, en ciudades como Cochabamba y la paz 

existe una fuerte cultura de consumo de postres lácteos tradicionales, lo que representa una 

oportunidad a futuro de expansión franquicias o alianzas estratégicas.  

. Clientes potenciales internacionales: la exportación de postres lácteos y refrigerados es altamente 

compleja por las cadenas de frio, permisos sanitaros y costos logísticos. No es un objetivo inicial. Sin 

embargo, si se considera una expansión futura, países vecinos con afinidad cultural como Argentina 

(Buenos aires) y chile (Santiago) serían los principales en analizar. 

. Tamaño y cantidad a vender:  

Tamaño: la U.A.G.R.M. tiene una cantidad de estudiantes, docentes, y administrativos considerables, 

constituyen un mercado objetivo concentrado. Se estima que los clientes potenciales activos diarios 

podrían ser cerca de 50 personas teniendo en cuenta que se empezaría a abastecer por facultades. 

Cantidad a vender: inicialmente, se proyecta una venta diaria de conservadora de 40 a 60 postres 

(entre arroz con leche y leche asada) durante los primeros 6 meses buscando la rentabilidad de dichos 

productos.  

. Segmento de mercado:  

Segmento A) estudiantes habituales: buscan un postre delicioso, un snack o un “antojo dulce” aun 

precio económico. Se enfocan en la conveniencia y la rapidez. 

Segmento B) docentes y personales administrativos: valoran más la calidad, la higiene, el sabor 

tradicional y el formato de presentación.  



 

Segmento C) compradores de ocasiones: padres, visitantes, o estudiantes de otras universidades que 

compran el producto para llevar a casa. Buscan formar más grandes o promociones familiares.  

. Mercado objetivo (Target): el mercado objetivo principal es el estudiante universitario de la 

U.A.G.R.M. de 18 a 25 años, estos son los clientes más factibles. 

. Hábitos de consumo del comprador: consumo impulsivo, especialmente en horas pico (media 

mañana, almuerzo, media tarde). Prefieren opciones listas para llevar y que puedan pagar con 

métodos digitales (QR, Tigo mony, si es posible).  

. Perfil del consumidor: joven, conscientes del precio, buscan sabores que le recuerden a casa 

(tradicionales), valora la higiene y una presentación atractiva  

1.1.2. Competidores 

. Principales competidores: carritos de postres y puestos de ventas dentro y fuera del campus que 

vendan helados, gelatinas y postres caseros similares.  

. Competencia indirecta: cafeterías y snacks universitarios que venden pastelerías, muffins, café y 

frappes.  

. Competidor genérico: 

a) Compradores de su competencia: principalmente estudiantes  

b) Producto/ servicio: vender postres caseros (arroz con leche y leche asada, etc.) 

c) Precio: un precio más económico (generalmente 5 bs. A 15 bs.)  

d) Promociones: rara vez se oferta promociones formales; se basan en el precio 2 x 

1 

e) Forma de distribución: venta directa en un carrito o en una mesa, sin marca fuerte 

o posicionamientos. 

 

 

 

 

 

 

1.2. Macroentorno 



 

Factores Situaciones en Bolivia Amenaza (A) / oportunidad (O) 

Político / legal  Estabilidad relativa; 

necesidad de registros en la 

universidad y permisos 

municipales. Normativas de 

inocuidad alimenticia 

(SENASAG)  

O: facilidad de formalización 

para proyectos pequeños.  

A: burocracia y altos costos de 

formalización  

Económico  Inflación controlada, pero 

con alza en precios de 

insumo (leche, arroz, azúcar). 

Estudiantes son sensibles al 

precio   

A: incremento de costos de 

producción 

O: productos percibidos como 

un lujo asequible en momentos 

de restricción  

Social  alta valoración de la comida 

tradicional. Consumo de 

snacks y postres es común. 

Creciente conciencia sobre 

higiene.  

O: el arroz con leche y leche 

asada son postres muy queridos  

A: tendencia a la vida fit o 

saludable podría reducir el 

consumo de dulces.    

Tecnología  Alta penetración de redes 

sociales (Instagram, tik tok,) y 

métodos de pago en QR. 

O: bajo costos de promociones 

digital y facilidad de pago. 

Medio ambiente  Sensibilidades al uso de 

plásticos. Demanda de 

envases biodegradables o 

reutilizables.  

A/O: oportunidad de 

diferenciación usando envases 

ecológicos (mayor costo)  

Demográfico  Concentración de jóvenes en 

la U.A.G.R.M.  

O: target concentrado y de alto 

volumen  

Cultural  Fuertes conexión emocional 

con la comida casera y los 

postres de la abuela.  

O: apelar a la nostalgia y el 

sabor “casero” es una ventaja 

competitiva.  

  

1.2.1. Productos/Mercado 



 

 

a) descripción del producto genérico: el producto son los postres a base de leche 

(postres refrigerados como arroz con leche, leche asada para ser consumido). 

b) Comportamiento del mercado: el mercado de postre en santa cruz es dinámico, 

con alta demanda en épocas de calor y durante los fines de semana. Se caracteriza por la 

búsqueda de conveniencia y precios accesibles, pero con una creciente preferencia por productos 

de calidad superior y un aspecto artesanal. 

c) ¿Qué vende?: postres a base de leche fríos: arroz con leche y leche asada 

tradicional. 

Valor: un momento de placer, tradición y sabor casero, servido de forma práctica e higiénica. 

d) ¿a quién venden? Estudiantes y personal de la U.A.G.R.M., primariamente 

jóvenes de 18 a 25 años.  

e) ¿con que está hecho el producto o como está hecho?   

 

   

 

2. ANALISIS INTERNO   

a) Fortaleza: 

. receta artesanal única: sabor que apela al gusto de la sazón de la “abuela” 

. ubicación estratégica: presencia física en la zona más transitada en la universidad  

. costos operativos iniciales bajos: la elaboración puede iniciarse en una cocina pequeña con equipos 

básicos  

. conocimientos del producto: experiencia o receta probada de los fundadores. 

b) Debilidades.  

. capacidad de producción limitada: la producción artesanal restringe el volumen de venta inicial  

. naturaleza perecedera: el producto requiere estricta cadena de frio, aumentando el riesgo de merma 

y limitando la distribución. 



 

. falta de reconocimiento de marca: al ser un emprendimiento nuevo, la marca es desconocida. 

. dependencia de proveedores: vulnerabilidad a la fluctuación de precios de la materia prima (leche, 

arroz, azúcar, canela, leche asada, huevos, etc.) 

 

3. ANALISIS FODA (FORTALEZA, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS)  

3.1.1 Análisis Exterior 

• Oportunidades: alta demanda, posibilidad de ampliar las derivadas, participación 

en ferias, contratación en eventos y posibilidad de alianzas (con cafeterías). 

• Amenazas: competencia con marcas industriales, fluctuación de los precios de la 

materia prima, cambio alimenticio en clientes potenciales, problemas climáticos que afecten 

la cadena frio y se corre con el riesgo de quedarse con el producto. 

3.1.2 Análisis Interior  

• Fortalezas: es un producto natural, alta calidad nutricional, variedad de 

preparación láctea, ingredientes fáciles de conseguir y la producción es local. 

• Debilidades: una de las principales debilidades que tiene este producto es la 

caducidad corta, requiere refrigeración constante, otra debilidad a considerar es el poco 

reconocimiento que el producto tendrá al inicio, dificultad por diferenciar la marca. 

3.1.3 Análisis FODA 

3.1. Estrategia  

“El rincón lechero” ofrece el sabor tradicional y casero del arroz con leche y leche asada, servido de 

manera higiénica y práctica, dentro de la universidad, para que disfrutes una sazón única. 

. Diferenciación: 

a) calidad de la receta: uso de leche fresca (leche ordeñada) y receta autentica, diferenciándose de 

los postres genéricos. 

b) presentación e higiene: envases sellados e individualizados, garantizando la cadena de frio y la 

limpieza, un punto débil de la competencia informal. 

c) marketing de nostalgia: conectar emocionalmente con el consumidor a través del sabor.  



 

. Adecuación al entono: uso de redes sociales y métodos de pagos digitales para conectar con el 

cliente(target) y reducir la fricción de compra. 

. Misión: ser la empresa que rescate y ofrece los postres lácteos tradicionales bolivianos con el sabor 

casero, garantizando la máxima calidad e higiene y llevando un momento de felicidad a la comunidad 

universitaria.  

. Visión: ser reconocido en los próximos 5 años como el referente de postres tradicionales en la ciudad 

de santa cruz, expandiendo el modelo de negocio “El rincón lechero” a otras universidades y puntos 

estratégicos de alto tráfico. 

4. PLAN OPERATIVO   

4.1. Plan de producción u operación 

. Ubicación de la planta de producción: inicialmente, la producción puede centralizarse en una cocina 

casera certificada (para reducir costos) o en un pequeño lugar cercano a la universidad U.A.G.R.M.  la 

venta y el ensamblaje se realizará en un quiosco de venta dentro del campus. 

 

. principales procesos de producción:  

1. Aprovisionamiento: comprar de materia prima fresca (leche, azúcar, arroz, leche 

asada etc.) 

2. Cocción: preparación de la base de arroz con leche y leche asada, la cocción será 

de manera lenta. 

3. Enfriamiento: será un enfriamiento rápido y pasteurización para asegurar la 

inocuidad. 

4. Envasado y sellado: porcina miento en envases individuales rellanado a alrededor 

con dulce de leche y llenado del producto y sellado higiénicamente. 

5. Refrigeración y almacenamiento: el almacenamiento será bajo cadena de frio 

constante de (4 °C). 

6. Distribución interna: traslado diario de la producción al punto de venta en la 

universidad. En cajas isotérmicas. 

. forma de distribución interna (layout) 



 

El layout en el punto de venta (modulo) será simple: área de refrigeración (80%) para el producto 

terminado y área de venta cobro (20%) con terminal de pago digital. Prioridad a la visibilidad y el flujo 

rápido de clientes. 

. Estrategia optima de producción: producción:  

. capacidad y programa de producción:  

a) Capacidad máxima: se determina por botellas, que es el equipo de cocción y el 

espacio de refrigeración. Usando ollas de 20 litros, se podría producir un máximo de 200 unidades 

diaria en un solo turno. 

b) Método para determinar la capacidad máxima: análisis del litro de la botella y 

capacidad de equipos.  

. costos unitarios y totales de producción:  

 

 

 

a) Costo unitario:  

Ingredientes Unidad de compra Precio unitario calculo 

Leche  1 litros  5 - 6 bs. 30 bs. 

Arroz 1 kg 10 – 13 bs. 10 bs. 

Dulce de leche  500 g 20 – 25 bs. 25 bs. 

Canela  Paquete  5 bs 5 bs. 

Leche condesada  Lata  25 – 30 bs. 25 bs. 

Azúcar  1 kg 7 – 8 bs.  16 bs. 

Vainilla  200 ml  5 – 7 bs.  10 bs. 

Huevo  Maple  20 – 25 bs 20 bs.  

Canela en polvo  10 g 4 – 5 bs 4 bs. 

Totales    145 bs. 

 

 



 

Material Costo unitario 

Vasos trasparentes 150 – 200 ml  20 bs. 

Tapas desechables  20 bs. 

Cucharillas  15 bs.  

Costo total  55 bs.  

 

. El costo unitario total refleja la suma de los gastos en ingredientes y materiales necesarios para la 

elaboración del producto final (arroz con leche y leche asada). Este cálculo permite determinar el valor 

económico invertido en cada preparación, facilitando la fijación de precios de ventas adecuados y 

garantizando la rentabilidad del emprendimiento.   

 

 

b) Principales proveedores:  

. Lácteos / arroz: proveedores mayoristas locales o distribuidores de marcas reconocidas para 

asegurar la calidad y consistencia. 

. Empaques: empresas que proveen envases plásticos o biodegradables sellables.  

. Costos de inversión: el costo de inversión corresponde al capital inicial destinado a la adquisición de 

materiales, insumos y utensilios necesario para la elaboración y presentación de los productos 

principales del emprendimiento (arroz con leche y leche asada).  

Este monto, equivale a 250 bs., permite cubrir los requerimientos básicos de producción y operación, 

asegurando el adecuado inicio y sostenibilidad del negocio.  

      

. Normas de calidad del producto:  

a) Inocuidad: cumplimiento de la temperatura de almacenamiento (<4° C) y uso de 

leche pasteurizadas.  

b) Consistencia: estandarización de la receta (formulas y tiempos de cocción) para 

garantizar el mismo sabor cada lote. 

. programas de mantenimientos:  



 

a) Preventivo: limpieza y calibración semanal de los refrigeradores. Mantenimiento 

trimestral de la cocina y quemadores. 

b) Correctivo: procedimiento de acción inmediata en caso de falla de refrigeración 

(plan de contingencia para salvar el producto). 

. seguros requeridos:  

a) Seguro de responsabilidad civil: por daños a terceros o intoxicación (fundamental 

en alimentos) 

b) Seguro de equipos: cobertura para refrigeradores y cocinas industrial.  

 

 

5. PLAN DE MARKETING  

5.1. Mercado objetivo o target  

. Target: estudiantes y personal de la U.A.G.R.M.  

5.2. Análisis de producto 

. Estructura del producto: 

. Básico: el snack dulce, frio y cremoso. Ofrece el postre de leche tradicional (arroz con leche y leche 

asada). 

. Esperado: higiene garantizada (envase sellado), sabor autentico, precio justo, rápido atención. 

. Aumentando: variedad de toppings gourmet (dulce de leche, canela en polvo), opciones bajas en 

azúcar, servicio a domicilio dentro del campus. 

. atributos de diseños: envase plástico de 150 – 200 g. etiqueta con diseños minimalista que evoque 

lo casero y lo moderno. 

. Calidad: calidad Premium-Artesanal. Uso de ingredientes fresco y naturales sin saborizantes 

artificiales. Garantía de higiene por proceso de sellado. 

. Marca: “El rincón lechero” 



 

. Etiqueta: debe incluir: nombre del producto, ingredientes, información, nutricional, fecha de 

elaboración, vencimiento, razón social y teléfono de contacto. 

. Empaque: envase plástico (o biodegradable, si el costo lo permite) sellad con tapa de seguridad. 

Presentación en cajas isotérmicas para mantener la temperatura en el punto de ventas.  

. Servicio de apoyo: garantía de sabor/frecuencia: (si el producto tiene sabor alternado se devuelve el 

dinero). Canelas de reclamos y sugerencias vía WhatsApp/redes sociales. 

. Cartera de productos:  

. Arroz con leche clásico y leche asada clásica  

. Arroz con leche con toppings  

. Leche asada con toppings  

. Ciclo de vida del producto:  

Arroz con leche; El arroz con leche tiene una vida útil de 3 a 5 días. 

Leche asada; Una vez envasada, la leche asada debe mantenerse refrigerada. En refrigeración y sin 

abrir, puede durar 3 días, dependiendo del tipo de producción. Después de abrir el envase, la vida útil 

se reduce considerablemente a unos pocos días.. 

5.3. Análisis de precio  

 . Estrategia de precio: estrategia de precio basada en valor con una fuerte consideración en la 

competencia. Se busca en precio que sea percibido como accesible por el estudiante, pero que 

justifique la calidad y la higiene superior a la competencia informal.  

. Fijación de precio basado en la competencia: el precio debe estar ligadamente por encima de los 

puestos informales (bs. 5-7) pero significativamente por debajo de las cafeterías (bs. 15). Precio 

objetivo inicial: de bs. 5-15 bs. 

. Cálculo para precio de venta con factura: Para la determinación del precio de venta con factura se 

adiciona el 13% correspondiente al impuesto al valor agregado (IVA) sobre el precio base establecido. 

Por ejemplo, si el precio base sin factura es de Bs 10 ¿, el precio con factura se calcula de la siguiente 

manera  



 

Precio con factura: precio base x (1+0,13)  

Precio con factura: 10 x 1,13= Bs 11,30 

En consecuencia, los precios con factura oscilaran entre Bs 5,65 y Bs 16,95, considerando el rango 

objetivo inicial de Bs 5 a 15. 

. Política de modificación de precios: solo se modifica el precio si hay una variación mayor al 10% en 

los costos de materia prima. Las variaciones menores se absorberán en el margen. 

. Motivación de compra: Los principales factores que motivan la compra son el sabor tradicional del 

producto, su valor nutritivo y la percepción de higiene y calidad superior frente a la competencia 

informal. Además, el precio es accesible y la conveniencia de encontrarlo dentro o cerca de la 

universidad incentivan la compra frecuente por parte de estudiantes y trabajadores que buscan una 

opción economía, rápida y confiable para consumir durante el día.  

5.4. Análisis de la promoción:  

. Comunicación/promoción: comunicación directa y digital enfocado en los jóvenes  

. Mezcla comunicacional: uso de publicidad digital y promocionado con un traje de vaca para atraer 

personas y promoción de ventas. 

. Publicidad: si, enfocamos en redes sociales (Instagram y tik tok) y publicidad en la universidad con 

un traje de vaquita inflable.  

. Promoción en ventas: en la apertura será un 2x1 en días específicos. 

. Relaciones públicas: no, inicialmente. 

. Marketing directo: si, mensajes por WhatsApp a la base de datos de clientes recurrentes. 

. Venta personal: si, el vendedor en el módulo de la U.A.G.R.M. debe ser un embajador de la marca.  

. Mensaje: “el rincón lechero tu antojo clásico, naturalmente delicioso e irresistiblemente cremoso” 

. Presupuesto de comunicación: el 5% de las ventas proyectadas se destinará a publicidad digital y 

promociones de ventas (muestras). 

. Evaluación: número de nuevos clientes que mencione haber visto la publicidad (un código de 

descuento específicos por plataforma) y aumento en la venta diaria después de una promoción. 



 

5.5. Análisis de plaza      

. Canal de distribución: canal directo; producto del productor (el rincón lechero) al consumidor final 

(estudiantes) sin intermediarios. 

. Evaluación de distribución:  

. Eficiencia: medida por el tiempo de entrega (que debe ser instantáneo en el punto de venta) y la 

rotación de inventario (cuando merma hay). 

. Eficacia: medida por el logro de ventas diarias y la satisfacción del cliente con el estado del producto 

al momento de la compra.  

 

6. PLAN DE RECUSOS HUMANOS  

Personal importante:  

. Personal de dirección: gerente/dueño (encargado de finanzas, compras y estrategia). 

. Personal de ejecución: cocinero; principal/elaborador (encargado de la producción). 

. Personal de operación: vendedor de modulo (encargado de venta, cobro y atención al cliente). 

. Otros: inicialmente no aplica.  

Manual de organización:  

. Organigrama  



 

           

 . Manual de funciones del personal clave:  

. Cocinero: responsable del control de inventario de materia prima, producción diaria, control de 

calidad e higiene del lote 

. Vendedor de módulo: responsable de la venta, cobro (manejo de efectivo y digital), atención al 

cliente y responsable diario de ventas.  

. Contador: la persona que registra, clasifica, analiza e interpreta la información financiera para 

garantizar el cumplimiento de las leyes fiscales y apoyar la toma de decisiones estratégicas. 

. Reclutamientos: inicialmente por referencia y entrevista personal. Se valorará la experiencia en 

manipulación de alimentos y atención al cliente.  

. Capacitación: en manipulación de alimentos y atención al cliente  

. Inducción: presentación detallada de la misión/visión, proceso de producción y protocolo de higiene. 

. Motivación: incentivos por cumplimiento de meta de ventas diaria y mensual. Comisiones por ventas 

adicionales a la meta. 

. Sueldos y salarios: basados en el salario mínimo nacional + las comisiones por venta. 

 

7. PLAN DE FINANZAS  

Gerencia 
general 

Jefe de 
finanzas 

Contador 

Jefe de 
produccion 

Empleado de 
produccion 

Empleados 
de limpieza 

Jefe de 
distribucion 

Vendedores 



 

. Estados financieros: se proyectarán el balance general y el estado de resultado a 3 años, proyectando 

las ventas, costos y gastos.  

. Fujo de caja: se estimará el flujo de caja de inversión (equipos, activos), el flujo de caja de operación 

(ingresos y egresos diarios) y el flujo de caja de financiación (prestamos o aportes de capital). 

. Riesgos financieros:  

. Riesgos de liquidez: dificultad para cubrir obligaciones a corto plazo si las ventas son bajas  

. Riesgo de costos: aumento imprevisto en el precio de la leche o azúcar, reduciendo el margen de 

ganancia. 

. Riesgos de capital de trabajo: insuficiencia de fondos para manejar inventarios y cuentas por pagar. 

 

8. ESTUDIO JURIDICO FISCAL 

. Forma jurídica: inicialmente, empresa unipersonal (comerciante individual) para facilitar la gestión y 

reducir la complejidad legal/fiscal. 

. Razón de la elección: la unipersonal ofrece simplicidad en trámites, menos regulaciones que una 

S.R.L. o S.A. y es ideal para un proyecto pequeño que recién inicia. 

. Nombre de la empresa: “el rincón lechero S.R.L.”  

. Organismos públicos de inscripción:  

. SEPREC. Registro de comercio  

. Servicio de impuestos nacionales (SIN): obtención del número de identificación tributario (NIT) 

. Gobierno municipal: obtención de la licencia de funcionamiento. 

. Caja nacional de salud (CNS) y administradora de fondos de pensiones (AFP) para la inscripción del 

personal. 

. Obligaciones fiscales:  

. IVA: (impuesto al valor agregado): 13% sobre las ventas (débitos fiscales).  

. IT: (impuesto a las transacciones): 3 % sobre los ingresos brutos.  



 

. IUE: (impuesto a las utilidades de las empresas): 25% sobre la utilidad neta (anual) 

. Retenciones: si se contratan servicios de personas sin NIT (si aplica). 

CONCLUSION: 

El proyecto “El Rincón Lechero” representa un emprendimiento sólido y viable dentro del 

mercado universitario de Santa Cruz de la Sierra, enfocado en ofrecer postres tradicionales 

bolivianos con un enfoque artesanal, higiénico y accesible. Su propuesta de valor se apoya en la 

autenticidad del sabor casero, la practicidad del formato individual y la conexión emocional con 

la tradición culinaria local. 

El análisis externo demuestra un mercado potencial concentrado, especialmente entre los 

estudiantes de la U.A.G.R.M., quienes buscan productos de calidad a precios razonables. 

Asimismo, el análisis interno revela ventajas competitivas claras, como la receta artesanal, la 

ubicación estratégica y los bajos costos operativos iniciales. Sin embargo, también se identifican 

desafíos relacionados con la capacidad limitada de producción, la perecibilidad del producto y el 

bajo reconocimiento de marca en las etapas iniciales. 

El plan operativo y de marketing está adecuadamente estructurado, contemplando procesos de 

producción eficientes, estrategias de diferenciación, comunicación digital y control de calidad. En 

conjunto, estas acciones permiten prever una inserción favorable del producto en el mercado 

meta y una proyección de crecimiento sostenible a mediano plazo. 
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RESUMEN: 

. Análisis Externo 

El estudio del microentorno identifica como mercado principal a los estudiantes, docentes y 

personal administrativo de la U.A.G.R.M., con proyección de ventas diarias iniciales entre 40 y 

60 unidades. Se reconoce un consumo impulsivo en horarios pico y una alta valoración por 

productos tradicionales y accesibles. Los competidores directos son vendedores informales 

dentro y fuera del campus, mientras que la competencia indirecta incluye cafeterías y snacks. 

El macroentorno muestra oportunidades ligadas al aprecio social por la comida tradicional, al uso 

de redes sociales y medios digitales para promoción, y al mercado concentrado en jóvenes 

universitarios. Sin embargo, enfrenta amenazas como la burocracia en la formalización, el alza 

de precios de insumos, y tendencias hacia hábitos alimenticios más saludables. 

. Análisis Interno 

Entre las fortalezas destacan la receta artesanal única, los bajos costos operativos, la ubicación 

estratégica y el conocimiento del producto. 

Las debilidades incluyen la limitada capacidad de producción, la naturaleza perecedera de los 

postres, la dependencia de proveedores y la falta de reconocimiento inicial de la marca. 

. Análisis FODA 

El proyecto presenta oportunidades de expansión en ferias, alianzas con cafeterías y crecimiento 

hacia otros departamentos. Las amenazas incluyen la competencia industrial y la variabilidad en 

los precios de materias primas. 

La estrategia empresarial se basa en la diferenciación, mediante una receta tradicional, una 

presentación higiénica y un marketing de nostalgia. 

La misión es rescatar los postres lácteos tradicionales bolivianos con calidad e higiene, mientras 

que la visión plantea convertirse en referente de postres tradicionales en Santa Cruz en un plazo 

de cinco años. 

. Plan Operativo 

La producción se realizará inicialmente en una cocina casera certificada o local cercano a la 

universidad. El proceso incluye aprovisionamiento, cocción lenta, enfriamiento, envasado 

higiénico y refrigeración constante. 

La capacidad productiva máxima estimada es de 200 unidades diarias, con un costo total de 

producción de 145 Bs en ingredientes y 55 Bs en materiales. 

El proyecto contempla normas de calidad, mantenimiento preventivo de equipos, seguros de 

responsabilidad civil y control de inocuidad alimentaria.  

. Plan de Marketing 

El mercado objetivo está conformado por jóvenes de 18 a 25 años. 

El producto se presenta en envases individuales de 150–200 g, con diseño minimalista, etiqueta 



 

informativa y posibilidad de toppings. 

La estrategia de precios se basa en el valor percibido, con un rango de Bs 5 a 15, ligeramente 

superior al de la competencia informal pero más accesible que el de cafeterías. 

La promoción se centrará en redes sociales (Instagram, TikTok), con actividades llamativas 

como el uso de un traje de vaca, promociones 2x1 y marketing directo vía WhatsApp. 

El canal de distribución será directo: del productor al consumidor dentro del campus 

universitario. 

. Plan de Recursos Humanos 

La estructura organizativa inicial incluye un gerente/dueño, un cocinero y un vendedor de 

módulo. Se enfatiza la capacitación en manipulación de alimentos, protocolos de higiene y 

atención al cliente. Los incentivos estarán ligados al cumplimiento de metas de ventas y 

comisiones adicionales. 

. Plan Financiero 

El plan financiero prevé la elaboración de estados proyectados (balance general y resultados) y el 

cálculo de flujos de caja de inversión, operación y financiamiento. 

Se identifican riesgos financieros asociados a liquidez, aumento de costos de materias primas y 

capital de trabajo insuficiente. La inversión inicial estimada es de Bs 250, destinada a insumos, 

materiales y utensilios básicos. 

. Estudio Jurídico – Fiscal 

La empresa adoptará la forma jurídica unipersonal, bajo el nombre comercial “El Rincón 

Lechero S.R.L.”, por su simplicidad administrativa. 

Los registros se efectuarán ante SEPREC, el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN) y la 

Alcaldía Municipal. 

Las obligaciones fiscales incluyen el pago de IVA (13%), IT (3%) e IUE (25%). 

. Conclusión 

“El Rincón Lechero” se proyecta como un emprendimiento viable y sostenible, con una sólida 

base de análisis técnico, operativo y comercial. Su enfoque en el sabor tradicional, la higiene y la 

accesibilidad lo posiciona como una propuesta competitiva dentro del mercado universitario. 

A través de estrategias de diferenciación, marketing digital y control de calidad, el proyecto tiene 

potencial para expandirse y consolidarse como un referente de postres tradicionales en Santa 

Cruz de la Sierra y, eventualmente, en otras regiones del país. 

 

 

 



 

 

 

SUMMARY:  

. General Summary of the Project “El Rincon Lechero” 

This document presents a comprehensive business plan for “El Rincón Lechero”, a gastronomic 

venture aiming to establish itself in Santa Cruz de la Sierra, particularly within the university 

environment of the Universidad Autónoma Gabriel René Moreno (U.A.G.R.M.). Its main 

objective is to offer traditional Bolivian dairy desserts, such as rice pudding and baked milk 

(leche asada), prepared under strict hygiene standards, with a homemade flavor and a modern, 

practical presentation. 

. External Analysis 

The microenvironment analysis identifies the students, professors, and administrative staff of 

U.A.G.R.M. as the main market, with an initial projected daily sale of 40 to 60 units. 

Consumption is mostly impulsive, concentrated in peak hours, and strongly driven by 

appreciation for traditional and affordable products. 

Direct competitors include informal dessert vendors inside and outside the campus, while 

indirect competitors are cafés and snack shops. 

The macroenvironment reveals opportunities linked to the social appreciation of traditional 

foods, the growing use of digital media for promotion, and the concentration of young 

consumers. However, the project also faces challenges such as bureaucratic procedures for 

business formalization, rising input prices, and shifts toward healthier eating habits. 

. Internal Analysis 

Key strengths include a unique artisanal recipe, low operational costs, strategic location, and 

solid product knowledge. 

Identified weaknesses are limited production capacity, product perishability, dependence on 

suppliers, and initial lack of brand recognition. 

. SWOT Analysis 

The project’s opportunities involve expansion through fairs, partnerships with cafés, and 

potential growth to other regions. 

Threats include industrial competition, price fluctuations in raw materials, and changing 

consumer preferences. 

The strategy focuses on differentiation, emphasizing traditional flavor, hygienic presentation, 

and nostalgic marketing. 

The mission is to revive and offer traditional Bolivian dairy desserts with guaranteed quality and 

hygiene, bringing moments of happiness to the university community. 



 

The vision is to become, within five years, the leading brand of traditional desserts in Santa Cruz 

and to expand the “El Rincón Lechero” model to other universities and high-traffic areas. 

. Operational Plan 

Production will initially take place in a certified home kitchen or a small facility near the 

university. The process includes procurement, slow cooking, cooling, hygienic packaging, and 

constant refrigeration. 

The maximum production capacity is estimated at 200 units per day, with a total production cost 

of Bs 145 for ingredients and Bs 55 for packaging materials. 

The project establishes quality standards, preventive equipment maintenance, civil liability 

insurance, and compliance with food safety regulations. 

. Marketing Plan 

The target market consists of young consumers aged 18 to 25. 

The product is sold in individual containers (150–200 g), with minimalist design and complete 

labeling. 

The pricing strategy is value-based, set between Bs 5 and 15, slightly above informal competitors 

but below café prices. 

Promotional activities will focus on social media (Instagram, TikTok), eye-catching campus 

marketing such as a cow costume mascot, 2-for-1 opening promotions, and direct marketing via 

WhatsApp. 

The distribution channel will be direct, from producer to consumer, within the university 

campus. 

. Human Resources Plan 

The initial organizational structure includes a manager/owner, a cook, and a sales clerk. 

Training will focus on food handling, hygiene protocols, and customer service. 

Employee motivation will be reinforced through sales-based incentives and commission 

programs. 

. Financial Plan 

The financial plan includes projected financial statements (balance sheet and income statement) 

and cash flow projections for investment, operations, and financing. 

Key financial risks involve liquidity issues, rising raw material costs, and limited working 

capital. 

The initial investment of Bs 250 will cover essential materials, supplies, and utensils for 

production and sales. 

. Legal and Tax Study 

The business will operate as a sole proprietorship, under the trade name “El Rincón Lechero 

S.R.L.”, chosen for its simplicity and ease of management. 



 

It will be registered with SEPREC, the National Tax Service (SIN), and the Municipal 

Government. 

The main tax obligations include: 

• VAT (Value-Added Tax): 13% of sales, 

• Transaction Tax (IT): 3% of gross income, 

• Corporate Income Tax (IUE): 25% of net annual profit. 

 

Conclusion 

“El Rincón Lechero” is presented as a solid and feasible entrepreneurial project, well-positioned 

within the university market of Santa Cruz de la Sierra. Its value proposition — combining 

traditional homemade flavor, hygiene, and affordability — establishes it as a competitive 

alternative in the dessert sector. 

With well-defined operational, marketing, and financial strategies, the project demonstrates 

strong potential for sustainable growth, contributing to the local food industry and promoting 

entrepreneurship among university students. In the medium term, “El Rincón Lechero” could 

become a recognized benchmark for traditional Bolivian desserts in Santa Cruz and beyond. 

 

 

 


