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RESUMEN EJECUTIVO O ABSTRACT. 

KANELITA es un emprendimiento artesanal en Santa Cruz de la Sierra dedicado a la 

elaboración y venta de rollos de canela con distintos sabores. Nace para ofrecer productos 

frescos y de calidad frente a la oferta industrial. Busca ser un negocio rentable y sostenible 

mediante una producción artesanal cuidada, estrategias de marketing efectivas y una gestión 

financiera sólida. Las proyecciones indican buena aceptación del público, equilibrio financiero 

en seis meses y crecimiento constante. KANELITA se consolida como una marca local que une 

sabor, tradición y modernidad, ofreciendo verdaderos ―momentos dulces, sabor artesanal‖. 

KANELITA is an artisanal business in Santa Cruz de la Sierra dedicated to making and 

selling cinnamon rolls in various flavors. It was founded to offer fresh, high-quality products as 

an alternative to mass-produced goods. It aims to be a profitable and sustainable business 

through meticulous artisanal production, effective marketing strategies, and sound financial 

management. Projections indicate strong public acceptance, financial stability within six months, 

and consistent growth. KANELITA is establishing itself as a local brand that blends flavor, 

tradition, and modernity, offering truly "sweet moments, artisanal taste." 
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INTRODUCCIÓN 

Hoy el mundo de la comida cambia mucho. Esto pasa por cómo la gente come ahora. La 

gente quiere cosas nuevas. Los clientes piden mucha calidad. En este punto, el chocolate es clave 

en la cocina del mundo. Se valora su gusto y textura. También da sensaciones y sentimientos 

muy especiales. KANELITA se creó como un negocio. Se enfoca en hacer rellenos de chocolate. 

Su meta es dar cosas que unan arte, sabor, buen hacer y verse bien. Esto cubre lo que quiere 

mucha gente distinta. 

KANELITA creció por la necesidad de dulces especiales. No solo se comen por nutrir. 

Deben dar un gusto bueno y que se recuerde. El proyecto empezó al ver un sitio sin mucha 

oferta. Los clientes buscan chocolates con rellenos raros. Quieren mezclas de gustos viejos y 

nuevos. Los hacen con cosas buenas y se ven muy bien. Esto los hace distintos a los otros. Esta 

sed de crear cosas nuevas es la base del negocio. Se busca crear un lazo con quien lo compra. 

Este plan de negocio sirve para ver todo. Se analizan las cosas para empezar y crecer 

KANELITA. Se mira desde la idea del relleno. También la forma de hacerlo. Se estudia el 

mercado y las ventas. Se hacen números para el futuro. Con este papel, se quiere asegurar que 

todo paso tenga datos claros. Las ideas deben funcionar. Se debe saber bien cómo es la 

competencia. Así se asegura que el negocio pueda seguir. Esto es para ganar dinero pronto y en 

el futuro 

KANELITA se nota por crear experiencias muy completas. Se valora cada producto. Se 

mira su sabor. Se mira la calidad de lo que lleva. Se mira la idea nueva en las mezclas. También 

se mira cómo se ve al presentar. Esto da más valor. Refuerza el nombre de la marca. Ayuda a que 

el cliente regrese. Se da un producto que muestra cuidado. Muestra trabajo duro. Muestra ideas 

nuevas en todo. La idea nueva no es solo el gusto. Abarca el envoltorio. Abarca cómo se 

anuncia. Abarca cómo se muestra al mundo. Esto hace un todo. Esto hace que KANELITA sea 

distinto. 

Este plan tiene buen apoyo. Hay un estudio serio del mercado. Esto ayuda a ver quién 

compra. Ayuda a ver a otras tiendas. Ayuda a poner bien el lugar de la marca. Esto asegura algo. 

Toda acción debe ir con lo que quiere el cliente. Esto va desde elegir la base hasta poner el 
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precio. Esto hace crecer más el negocio. El plan mira también cosas verdes. Mira la forma de 

hacer las cosas bien. Esto ayuda a ser responsable. Ayuda a competir bien en dulces. 

Esta parte inicial muestra el plan completo. KANELITA quiere hacer dinero. También 

quiere ser un ejemplo. Ejemplo de buen hacer. Ejemplo de ideas nuevas. Ejemplo de ser creativo 

en el dulce con relleno. Se espera que este plan ayude mucho. Se espera que KANELITA se haga 

fuerte. Se espera que llegue lejos en el mercado. Se espera que el cliente quede muy contento. Se 

espera que ayude a la industria de aquí. También se busca mejorar el gusto por cosas distintas y 

muy buenas. 
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CAPÍTULO 1: ANÁLISIS EXTERNO 

El análisis externo constituye una herramienta fundamental para la planificación 

estratégica de cualquier emprendimiento, ya que permite identificar los factores del entorno que 

pueden afectar el desempeño y la viabilidad de un negocio, ya sea de manera positiva o negativa. 

En el caso de KANELITA, el análisis externo busca comprender las condiciones del mercado de 

confitería y chocolates con relleno, así como las características de los consumidores, la 

competencia, las tendencias del sector y los factores económicos, sociales y tecnológicos que 

influyen en la industria. Este conocimiento es esencial para diseñar estrategias que permitan a 

KANELITA consolidarse y diferenciarse en un mercado competitivo. 

1.1 MICROENTORNO 

El microentorno de un negocio está constituido por todos aquellos factores cercanos que 

afectan directamente la operación de la empresa, incluyendo los clientes, proveedores, 

intermediarios, competidores y otros actores que interactúan de manera directa con la empresa. 

Para KANELITA, cuyo producto principal son rollos de canela de diferentes sabores, el 

microentorno es clave para comprender el comportamiento de los consumidores, las 

oportunidades de venta y las dinámicas competitivas del mercado de repostería en Bolivia. 

El análisis del microentorno permite identificar quiénes son los clientes potenciales, 

cómo se comportan, qué necesidades buscan satisfacer, así como la forma en que se segmenta el 

mercado y qué estrategias son necesarias para captar y fidelizar a los consumidores. Además, 

conocer el microentorno ayuda a anticipar reacciones de la competencia y a diseñar estrategias 

de diferenciación que aumenten la ventaja competitiva del emprendimiento. 

1.1.1 Análisis de la demanda o clientes potenciales 

El mercado de rollos de canela en Bolivia se caracteriza por un consumo creciente en 

áreas urbanas, donde los consumidores buscan productos de repostería frescos, innovadores y 

con sabores variados. KANELITA se dirige a un público que valora la calidad, la frescura y la 

presentación atractiva, lo que representa una oportunidad importante para posicionarse como una 

marca diferenciada en el sector. 
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Clientes potenciales por departamento en Bolivia 

 Santa Cruz: La ciudad de Santa Cruz de la Sierra representa el mercado más grande para 

KANELITA, debido a su alta densidad poblacional, crecimiento económico y cultura de 

consumo de productos de repostería. Los clientes potenciales incluyen jóvenes, familias y 

negocios de alimentos que buscan productos para desayuno, meriendas, cafés o 

celebraciones especiales. Las zonas urbanas y centros comerciales son los lugares donde se 

concentra la mayor demanda. 

 La Paz: La capital administrativa tiene un mercado exigente, con consumidores 

interesados en productos gourmet y novedosos. Los clientes valoran la frescura, el sabor y 

la presentación de los productos, especialmente para consumo personal, reuniones 

familiares o regalos. 

 Cochabamba: Esta ciudad es conocida por su cultura gastronómica, donde los 

consumidores buscan productos artesanales y de calidad. Los clientes potenciales compran 

rollos de canela para eventos, reuniones familiares o cafeterías locales. 

 Oruro, Potosí y Sucre: Aunque el tamaño del mercado es menor que en las principales 

ciudades, existe interés en productos de repostería fresca para ocasiones especiales, 

festividades locales y consumo personal. 

 Beni, Pando, Tarija y Chuquisaca: La demanda es limitada, concentrándose 

principalmente en celebraciones familiares, festividades regionales y eventos sociales. 

Estos departamentos representan oportunidades de expansión gradual del negocio. 

Clientes potenciales internacionales 

En caso de exportación, los clientes potenciales incluyen mercados con interés en 

productos de repostería artesanal y sabores diferenciados: 

 Argentina y Brasil: Mercados cercanos geográficamente con consumidores que valoran la 

calidad y la innovación en productos de panadería y repostería. 
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 Estados Unidos y Europa: Consumidores gourmet interesados en productos con identidad 

cultural sudamericana y sabores tradicionales con un toque innovador. 

 Paraguay y Perú: Mercados regionales con aceptación hacia productos artesanales y 

presentación diferenciada. 

Tamaño de clientes potenciales y volumen de venta 

Se estima que, en una primera etapa de lanzamiento en Bolivia, KANELITA podría tener 

un mercado inicial de 3.000 a 7.000 clientes potenciales, considerando ventas de 50 a 100 

unidades por cliente al mes, dependiendo de la temporada y del tipo de producto. La venta 

promedio por unidad se proyecta entre Bs. 15 y Bs. 30, dependiendo del tamaño y la variedad de 

sabores. La expansión internacional permitiría multiplicar estos volúmenes, especialmente en 

mercados con alta demanda de repostería artesanal y productos gourmet. 

Segmentación de clientes 

Para maximizar la efectividad de la comercialización, el mercado se divide en grupos 

homogéneos o segmentos: 

1. Consumidores jóvenes (18–35 años): Buscan productos novedosos, para 

consumo personal o compartir en reuniones con amigos y familiares. Se sienten 

atraídos por sabores innovadores y presentaciones llamativas. 

2. Familias: Compran rollos de canela para desayunos, meriendas, celebraciones 

especiales o reuniones sociales. Valoran la frescura y calidad de los productos. 

3. Cafeterías y restaurantes: Interesados en ofrecer productos de repostería de 

calidad para sus menús, como rollos de canela acompañados de café o bebidas 

calientes. 

4. Eventos corporativos y empresas: Buscan productos para regalos corporativos, 

actividades promocionales o catering en eventos. 
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Mercado objetivo o target 

El mercado objetivo de KANELITA se centra en jóvenes y familias de nivel 

socioeconómico medio y medio-alto en Santa Cruz, La Paz y Cochabamba, interesados en 

productos artesanales, frescos y con variedad de sabores. Este grupo valora la calidad, la 

innovación y la presentación estética del producto, y constituye el segmento con mayor 

probabilidad de fidelización. 

Hábitos de consumo del target 

 Consumen productos de repostería para desayuno, merienda o como snack. 

 Prefieren productos frescos y elaborados artesanalmente. 

 Buscan variedad de sabores y combinaciones innovadoras. 

 Compran en tiendas físicas, cafeterías y a través de pedidos online o delivery. 

 Se interesan en productos que pueden ser compartidos en reuniones o utilizados como 

regalo. 

Perfil del consumidor 

 Edad: 18–45 años 

 Nivel socioeconómico: medio y medio-alto 

 Intereses: gastronomía, reuniones sociales, productos artesanales y de calidad 

 Motivación de compra: frescura, sabor, innovación, variedad y presentación atractiva 

1.1.2 Competidores 

El análisis de la competencia es fundamental para identificar oportunidades, amenazas y 

diferenciar el producto en el mercado. KANELITA, al ofrecer rollos de canela de diferentes 

sabores, se enfrenta a competidores de diversos tipos: panaderías locales, pastelerías artesanales, 

cadenas de repostería y cafeterías que incluyen este tipo de productos en sus menús. Comprender 
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quiénes son los competidores, cómo operan y qué estrategias emplean permite diseñar tácticas de 

diferenciación y posicionamiento adecuadas. 

Principales competidores en Bolivia 

1. Panadería “Dulce Aroma” (Santa Cruz) 

 Compradores: Familias, jóvenes y adultos que buscan productos de repostería 

frescos y tradicionales. 

 Producto: Rollos de canela clásicos, panes dulces variados y algunas opciones 

con relleno. 

 Precio: Bs. 10–20 por unidad, según tamaño y tipo de producto. 

 Promociones: Publicidad en redes sociales, ofertas de combos (por ejemplo, 3 

rollos por precio especial) y descuentos en fechas especiales como cumpleaños, 

Día de la Madre o Navidad. 

 Distribución: Venta directa en tienda física y delivery local, además de presencia 

en ferias artesanales de la ciudad. 

2.  Cinnabon (Santa Cruz) 

 Sitios en Santa Cruz: la franquicia de Cinnabon opera locales en centros 

comerciales y zonas de alto tráfico.  

 Producto: rollos de canela ―Classic Roll‖, MiniBon, BonBites, etc., con relleno 

de canela distinguida y glaseado característico.  

 Precio aproximado: los productos más accesibles (BonBites) se encuentran 

desde ~ Bs 8.00. 

 Público comprador: clientes que buscan una experiencia de snack dulce 

premium, en zonas de compras, familias, jóvenes, visitantes de centros 

comerciales. 
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 Promociones / Comunicación: uso de aroma estimulante en locales, presencia en 

centros comerciales, una marca fuerte reconocida a nivel internacional.  

 Distribución: locales físicos en centros comerciales, atención al público que 

circula; quizá servicio de delivery o para llevar, pero su fortaleza está en 

ubicaciones con alto tráfico. 

3. Cadenas de cafeterías locales 

 Compradores: Clientes que buscan productos de repostería para acompañar café 

o té. 

 Producto: Rollos de canela estándar, disponibles en combos de desayuno o 

meriendas. 

 Precio: Bs. 12–25 por unidad, con promociones de combos (por ejemplo, café + 

rollo de canela). 

 Promociones: Publicidad en redes sociales, menús especiales, tarjetas de 

fidelidad y promociones temporales. 

 Distribución: Consumo en local, pedidos para llevar y delivery limitado dentro 

de la ciudad. 

4.  Emprendimientos locales artesanales 

 Compradores: Jóvenes y familias que buscan productos innovadores y 

artesanales para consumo personal o regalos. 

 Producto: Rollos de canela con sabores creativos (vainilla, frutos rojos, 

chocolate, rellenos de crema), empaques personalizados y ediciones limitadas 

para eventos especiales. 

 Precio: Bs. 15–35 por unidad, dependiendo de la exclusividad y tamaño. 
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 Promociones: Redes sociales, marketing boca a boca, participación en ferias y 

eventos locales, descuentos por pedidos grandes o corporativos. 

 Distribución: Venta directa al consumidor, delivery mediante redes sociales, 

ferias gastronómicas y alianzas con cafeterías pequeñas. 

1.2. MACROENTORNO 

En este apartado se examinan los factores del entorno general que pueden afectar al 

negocio desde fuera: político, medio‑ambiental, social, tecnológico, económico, legal, 

demográfico y cultural. Para KANELITA, estos elementos ofrecen tanto amenazas como 

oportunidades que es importante conocer 

Situación en Bolivia 

Político: 

Bolivia tiene un entorno en el que el Estado interviene activamente en temas de 

producción de alimentos, soberanía alimentaria y apoyo a emprendimientos. Esto puede generar 

oportunidades de apoyo estatal o programas para pequeñas y medianas empresas. Al mismo 

tiempo, la política puede tener cambios abruptos en regulaciones, aranceles o subsidios que 

generen incertidumbre. 

 Oportunidad: posibilidad de beneficiarse de programas de apoyo al 

emprendimiento alimentario local. 

 Amenaza: posibles cambios normativos, impuestos o costos de insumos que 

aumenten por decisiones políticas. 

Medioambiental: 

Bolivia es un país con gran diversidad biológica y variabilidad climática. Existen retos 

como sequías, inundaciones, cambio climático, que afectan la producción agrícola (por ejemplo, 

materia prima como harina, azúcar, canela) y pueden incrementar los costos o reducir 

disponibilidad.  
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 Oportunidad: ventaja competitiva si KANELITA adopta prácticas sostenibles, 

empaques ecológicos, ingredientes locales, lo cual puede valorarse por el 

consumidor. 

 Amenaza: variabilidad de insumos, elevación de costos, interrupciones en la 

cadena de suministro por fenómenos naturales. 

Social: 

Existe una tendencia en Bolivia (y en América Latina) hacia productos artesanales, de 

calidad, con identidad local, así como una población urbana creciente que demanda productos 

diferenciados. Esto favorece a un negocio como KANELITA. 

 Oportunidad: captar consumidores que prefieren ―algo más que un rollo de canela 

estándar‖: sabores, presentación, experiencia. 

 Amenaza: si los precios suben mucho por costos de producción, los consumidores 

más sensibles al precio podrían optar por opciones más baratas. 

Tecnológico: 

La tecnología aplicada al negocio alimentario (producción, empaquetado, marketing 

digital) es cada vez más relevante. Venta en línea, redes sociales, reparto a domicilio son canales 

que permiten expansión. 

 Oportunidad: usar redes sociales, pedidos online, delivery, para diferenciarse y 

llegar a más clientes. 

 Amenaza: si la empresa no adopta estas tecnologías, puede quedar rezagada frente 

a competidores que sí lo hagan. 

Económico: 

Bolivia presenta desafíos económicos: inflación, escasez de divisas, dependencia de 

importaciones de insumos, fluctuaciones del poder adquisitivo.  
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 Oportunidad: si el producto se posiciona bien, puede dirigirse al segmento medio‐

alto que busca calidad en lugar de precio. 

 Amenaza: costos de insumos (harina, azúcar, mantequilla, especias), energía, 

transporte pueden subir; los consumidores de menor ingreso pueden reducir 

compras por lujo. 

Legal: 

La normativa alimentaria, los requisitos de higiene, etiquetado, registro sanitario, 

impuestos, regulaciones para pequeños productores deben cumplirse. No hacerlo implica 

sanciones. 

 Oportunidad: cumplimiento puede transmitir calidad y confianza al cliente. 

 Amenaza: trámites, costos y tiempo de adecuación pueden ser carga para el 

emprendimiento. 

Demográfico: 

Bolivia cuenta con una población joven, crecimiento urbano, migración del campo a la 

ciudad; según datos, el segmento 15-64 años representa más del 60 % de la población.  

 Oportunidad: un gran mercado de jóvenes adultos urbanos, quienes pueden ser 

clientes para productos de repostería diferenciados. 

 Amenaza: en zonas rurales o con menor ingreso, la capacidad de pago es menor, 

lo que limita el mercado para productos premium. 

Cultural: 

Los hábitos de consumo, festividades, reuniones familiares, el valor social del ―compartir 

alimentos dulces‖ son parte de la cultura boliviana. Esto favorece la venta de repostería, 

desayunos, meriendas, regalos. 
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 Oportunidad: conectar con tradiciones culturales, eventos, regalos, puede 

aumentar la adopción del producto. 

 Amenaza: la competencia cultural de productos estándar más baratos; también 

cambios en estilos de vida pueden reducir consumo en ciertos segmentos. 

1.2.1  Producto/mercado 

• ¿Que vende? 

KANELITA vende rollos de canela. Hay varios gustos. Se hacen a mano. Usan cosas 

buenas y frescas. Tienen muchas formas de verse (por ejemplo, lo normal, chocolate, frutas, 

rellenos raros, cobertura). La gente que compra busca un sabor muy bueno. Sirven para el 

desayuno o para un café. Son buenos para fiestas o para dar regalos. 

• ¿A quién vende? 

El producto busca varios grupos de gente: 

 Jóvenes que viven en la ciudad. Quieren algo rico para comer o para llevar a 

reuniones. 

 Familias que buscan algo de repostería bueno para comer en la mañana o en días de 

fiesta. 

 Tiendas de café, panaderías u otros negocios de comida. Ellos pueden vender estos 

rollos. 

 Compañías que necesitan regalos para sus empleados. Sirve para desayunos de 

trabajo o para fiestas grandes. 

 Momentos especiales: fiestas de cumpleaños, juntas, regalos, celebraciones. 
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• ¿Con que está hecho el producto o como está hecho? 

El rollo de canela de KANELITA usa estas cosas: buena harina, levadura o masa ya lista, 

mantequilla o grasa, azúcar, canela de buen tipo, huevos, y leche o algo parecido. Usan otras 

cosas según el sabor: chocolate, frutas secas, frutas frescas, cobertura de vainilla, nueces, 

rellenos especiales. El modo de hacer incluye amasar, dejar crecer la masa, enrollar con canela y 

azúcar (o una mezcla), hornear, poner la cobertura o relleno. Luego se empaca bien. Se pone en 

algo importante: que esté fresco (recién hecho), muchos gustos, y que se vea distinto (el 

empaque, hacerlo especial, tamaños diferentes). 

El mercado de panes y dulces en Bolivia, y en toda América Latina, está creciendo. Esto 

pasa porque más gente vive en ciudades. También cambian las formas de comprar. La gente 

gasta más en cosas buenas y de lujo. Por ejemplo, las cosas de panadería en Bolivia sienten el 

alza de los costos de los materiales. También, la costumbre de tomar café o comer algo a media 

mañana o tarde con amigos o en el trabajo impulsa la venta de rollos de canela. 

El producto genérico (rollos de canela o repostería de este tipo) se beneficia de: 

 Tener muchos gustos y formas que hacen que se vea mejor. 

 Se puede comer en varios momentos: desayuno, café, como un gusto rápido, o de 

regalo. 

 Se vende en muchos sitios: panaderías, cafés, tiendas de dulces, se lleva a casa o 

se pide por internet. 

 Hay grupos de gente que sí pagan más si es de calidad, fresco y da una buena 

sensación. 

Desafíos del mercado incluyen: 

 Algunos compradores miran mucho el precio. 

 Los costos de hacer las cosas pueden subir por materiales de afuera o la luz. 

 Hay que ser diferente de los productos que son más sencillos y baratos. 

 Hay más competencia. Hay que seguir cuidando que sea fresco, de calidad y que 

se vea bien. 
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CAPÍTULO 2: ANÁLISIS INTERNO 

El análisis interno del emprendimiento KANELITA permite conocer la situación actual 

de la empresa antes de aplicar la estrategia y la propuesta de valor definitiva. Este análisis es 

fundamental para identificar las fortalezas y debilidades que caracterizan al negocio, 

comprendiendo cómo se gestionan sus recursos, procesos y capacidades internas. Para este 

propósito se utiliza la herramienta de la Cadena de Valor de Michael Porter, la cual permite 

descomponer las actividades de la empresa en áreas estratégicas que generan valor al producto 

final y determinan su ventaja competitiva. 

La Cadena de Valor se estructura en dos grandes grupos de actividades: las actividades 

primarias y las actividades de apoyo. Las actividades primarias son aquellas directamente 

relacionadas con la producción, distribución y comercialización de los rollos de canela, mientras 

que las actividades de apoyo abarcan las funciones administrativas, de recursos humanos, 

tecnológicas y de abastecimiento, que complementan y fortalecen la gestión del negocio. 

Actividades Primarias 

 Logística interna: KANELITA cuenta con una estructura simple y funcional. Los 

ingredientes e insumos principales —como harina, azúcar, canela, mantequilla, 

leche, rellenos de chocolate y frutas— se adquieren de proveedores locales de 

confianza, lo que permite garantizar la frescura y reducir costos de transporte. La 

logística de almacenamiento se basa en el uso de contenedores herméticos y 

refrigeración adecuada para conservar la calidad de los ingredientes. Aunque la 

empresa aún no dispone de una infraestructura amplia, la organización del espacio 

de producción es eficiente, con áreas diferenciadas para la mezcla, horneado, 

enfriamiento y empaque. 

 Operaciones (Producción): La elaboración de los rollos de canela se realiza de 

manera artesanal, cuidando cada detalle del proceso. Se aplica una receta propia 

que resalta el aroma y la textura del producto, garantizando un sabor casero y 

auténtico. La producción es por lotes, lo que facilita el control de calidad y la 

personalización de las presentaciones. Entre las debilidades actuales se encuentra 



20 

 

la limitación de la capacidad productiva, ya que el emprendimiento cuenta con un 

número reducido de hornos y utensilios, lo que restringe la producción en días de 

alta demanda. No obstante, la ventaja es que cada lote mantiene un estándar 

constante y un nivel de supervisión directa. 

 Logística externa: Actualmente, la distribución de los productos se realiza de 

forma directa al consumidor final, principalmente por entregas a domicilio y 

ventas en ferias, eventos o puntos móviles. Esta estrategia permite mantener una 

relación cercana con el cliente y obtener retroalimentación inmediata. Sin 

embargo, la debilidad principal radica en la falta de transporte propio y en la 

dependencia de medios externos para algunas entregas, lo cual puede afectar la 

puntualidad en ciertos pedidos. 

 Marketing y ventas: El emprendimiento maneja una estrategia de promoción 

basada en el marketing digital y el contacto directo con los consumidores. Se 

utilizan redes sociales como Facebook e Instagram para mostrar los productos, 

compartir promociones y recibir pedidos. Entre las fortalezas se destacan la 

presentación visual atractiva del producto y la creatividad en el diseño de 

empaques y fotografías. No obstante, una debilidad es la falta de inversión en 

publicidad pagada y en posicionamiento de marca a mayor escala, lo que limita el 

alcance del negocio a nuevos segmentos de mercado. 

 Servicio postventa: KANELITA ofrece atención personalizada, seguimiento a 

pedidos y apertura a comentarios y sugerencias. Los clientes valoran la 

comunicación directa y la disposición del emprendimiento para resolver cualquier 

inconveniente. Esta práctica fortalece la fidelización, aunque aún no se cuenta con 

un sistema formal de registro de clientes ni con programas de recompensas, lo 

cual representa una oportunidad de mejora para el futuro. 

Actividades de Apoyo 

 Infraestructura de la empresa: La estructura administrativa de KANELITA es 

simple y funcional. Al ser una empresa individual, las decisiones se toman de 
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manera rápida y flexible. Sin embargo, la falta de un espacio físico formal para 

exhibición o atención al público constituye una debilidad que deberá abordarse 

con el crecimiento del negocio. 

 Gestión del talento humano: El emprendimiento es dirigido y operado por una 

sola persona, lo que representa tanto una fortaleza como una limitación. Es una 

fortaleza porque permite un control total sobre la calidad, los costos y la atención 

al cliente, pero también una debilidad debido a la sobrecarga de 

responsabilidades. A futuro, será necesario incorporar personal de apoyo en áreas 

específicas como producción, empaque y reparto. 

 Desarrollo tecnológico: Aunque KANELITA no emplea tecnología industrial, 

hace uso eficiente de herramientas digitales para promoción y gestión de ventas. 

La presencia en redes sociales es clave para interactuar con los clientes, difundir 

promociones y mostrar nuevos productos. Sin embargo, la ausencia de una página 

web o sistema de pedidos automatizado representa una debilidad en términos de 

modernización del negocio. 

 Abastecimiento y compras: Los proveedores de KANELITA son locales, lo que 

facilita la adquisición de insumos frescos y de buena calidad. Esta relación 

cercana con los proveedores permite negociar precios y asegurar la disponibilidad 

constante de materia prima. No obstante, el emprendimiento aún carece de 

contratos formales de suministro, lo que puede generar riesgos ante fluctuaciones 

en los costos o falta de insumos en el mercado. 

 Gestión financiera y contable: Actualmente, la administración financiera se 

lleva de manera manual y sencilla. Aunque esta modalidad facilita el control 

inicial de ingresos y egresos, se reconoce la necesidad de implementar 

herramientas digitales o software de gestión contable a medida que crezca el 

volumen de operaciones. Esta área será fundamental para garantizar la 

sostenibilidad económica a largo plazo. 
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Fortalezas Identificadas 

 Producto artesanal, original y de excelente sabor. 

 Uso de ingredientes naturales y de alta calidad. 

 Flexibilidad en la producción y atención personalizada. 

 Identidad de marca cercana y cálida. 

 Costos de operación bajos en la etapa inicial. 

 Capacidad de adaptación a la demanda. 

 Imagen atractiva y creativa en redes sociales. 

Debilidades Identificadas 

 Limitada capacidad productiva y de almacenamiento. 

 Ausencia de transporte propio para distribución. 

 Falta de personal de apoyo en áreas clave. 

 Escasa inversión en marketing profesional. 

 Ausencia de sistemas digitales de gestión y registro. 

 Falta de local físico permanente. 

En conclusión, el análisis interno de KANELITA demuestra que, aunque el 

emprendimiento se encuentra en una etapa inicial con recursos limitados, posee una sólida base 

de fortalezas que lo hacen competitivo en el mercado local. Su enfoque artesanal, su atención 

personalizada y la calidad del producto son factores que generan valor y diferenciación. Las 

debilidades actuales pueden ser superadas mediante una adecuada planificación financiera, 

alianzas estratégicas y el fortalecimiento de la estructura organizacional. De esta forma, 

KANELITA se perfila como un proyecto con alto potencial de crecimiento y consolidación dentro 

del rubro de la repostería artesanal boliviana. 
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CAPÍTULO 3: PLAN DE PRODUCCIÓN 

3. ANÁLISIS FODA  

(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). 

El análisis FODA es una herramienta esencial dentro del proceso de planificación 

estratégica, ya que permite identificar los factores internos y externos que influyen en el 

desarrollo de una empresa. En el caso del emprendimiento KANELITA, este análisis resulta 

fundamental para establecer estrategias que impulsen el crecimiento, fortalezcan las ventajas 

competitivas y minimicen los riesgos del entorno. 

La matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) integra la 

información obtenida en los análisis interno y externo del negocio, permitiendo una visión 

integral de la situación actual de la empresa y de su proyección futura dentro del mercado de 

repostería artesanal. 

3.1.1. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (Análisis Externo) 

Oportunidades: 

 Crecimiento del mercado gastronómico y de repostería artesanal en Santa Cruz de 

la Sierra. 

 Tendencia de consumo hacia productos naturales, frescos y hechos en casa. 

 Aumento del interés por apoyar emprendimientos locales y pequeñas empresas. 

 Expansión de las redes sociales como canal de venta y promoción efectiva. 

 Posibilidad de participar en ferias gastronómicas, eventos y ferias universitarias. 

 Apoyo de programas públicos y privados a jóvenes emprendedores. 

 Acceso a materias primas de buena calidad y bajo costo dentro del mercado local. 

 Potencial de diversificación con nuevos productos o presentaciones especiales. 
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Amenazas: 

 Alta competencia en el rubro de repostería y panadería artesanal. 

 Fluctuación de precios de los insumos alimenticios como harina, mantequilla o 

azúcar. 

 Cambios en la economía nacional que puedan afectar el poder adquisitivo del 

consumidor. 

 Riesgo de imitaciones o copias del producto por parte de competidores. 

 Dificultades logísticas y de distribución por la falta de transporte propio. 

 Incremento de costos por regulaciones sanitarias o fiscales. 

 Cambios en las preferencias del consumidor debido a modas alimentarias o dietas 

restrictivas. 

3.1.2. FORTALEZAS Y DEBILIDADES (Análisis Interno) 

Fortalezas: 

 Producto artesanal, original y de excelente sabor. 

 Uso de ingredientes naturales y frescos, sin conservantes químicos. 

 Flexibilidad para adaptarse a las preferencias del cliente. 

 Costos de producción bajos y manejo eficiente de los recursos. 

 Imagen de marca cálida y cercana al público. 

 Presencia activa en redes sociales y capacidad de comunicación digital. 

 Receta propia con sabor distintivo que genera fidelización. 

 Atención personalizada y servicio amable. 
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Debilidades: 

 Falta de transporte propio para entregas. 

 Limitada capacidad productiva por escasez de equipamiento. 

 Ausencia de local físico fijo o punto de venta permanente. 

 Falta de personal de apoyo en áreas administrativas y de producción. 

 Escasa inversión inicial para marketing formal. 

 Dependencia de recursos financieros personales. 

 Falta de sistema contable digital o software de gestión. 

3.1.3. MATRIZ FODA DE “KANELITA” 

FORTALEZAS (F) OPORTUNIDADES (O) DEBILIDADES (D) AMENAZAS (A) 

- Producto artesanal, 

fresco y de calidad. 

- Crecimiento del mercado 

artesanal y gourmet. 

- Escasa capacidad de 

producción. 

- Competencia 

creciente en el 

rubro. 

- Imagen de marca 

cercana y cálida. 

- Expansión de redes 

sociales como canal de 

ventas. 

- Falta de transporte 

propio. 

- Fluctuación de 

precios de insumos. 

- Costos bajos y buena 

gestión de recursos. 

- Programas de apoyo a 

emprendedores. 

- Falta de local 

comercial fijo. 

- Copias o 

imitaciones del 

producto. 

- Atención 

personalizada. 

- Interés en consumo local y 

saludable. 

- Inversión limitada 

en publicidad. 

- Cambios en 

preferencias del 

consumidor. 

- Receta propia con 

valor diferenciador. 

- Posibilidad de alianzas 

estratégicas o ferias. 

- Dependencia del 

trabajo individual. 

- Factores 

económicos o 

inflacionarios. 

 

3.2. ESTRATEGIA GENERAL 

Del análisis FODA se desprende que KANELITA debe enfocar su estrategia en potenciar 

sus fortalezas internas y aprovechar las oportunidades del entorno, especialmente la tendencia 

creciente hacia el consumo artesanal, local y natural. 
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La empresa aplicará una estrategia de diferenciación, basada en ofrecer un producto de 

calidad superior, elaborado artesanalmente, con variedad de sabores y presentaciones que 

transmitan confianza, autenticidad y calidez. 

La propuesta de valor de KANELITA se centra en ofrecer rollos de canela artesanales 

que combinan sabor tradicional con innovación en presentación, elaborados con ingredientes 

naturales, frescos y locales, que brindan al consumidor una experiencia sensorial y emocional 

única. A diferencia de la competencia, KANELITA no busca solo vender un producto, sino crear 

momentos especiales, evocando recuerdos familiares y emociones positivas. 

Para adecuarse al entorno, el emprendimiento adoptará una estructura flexible y 

escalable, implementando estrategias de promoción digital, participación en ferias locales, 

alianzas con cafeterías o negocios gastronómicos, y un enfoque en la fidelización de clientes 

mediante atención directa y comunicación constante. 

MISIÓN 

La misión de KANELITA es elaborar y ofrecer rollos de canela artesanales con diferentes 

sabores y presentaciones, hechos con ingredientes naturales y bajo estrictos estándares de 

calidad, brindando a cada cliente una experiencia dulce, auténtica y memorable. La empresa 

existe para compartir momentos de felicidad a través del sabor, promoviendo el consumo local y 

el amor por lo hecho con dedicación. 

VISIÓN 

La visión de KANELITA es convertirse en una marca reconocida en Santa Cruz y en 

todo el país por su excelencia en repostería artesanal, su compromiso con la calidad y su 

innovación constante, ampliando su producción y llegando a nuevos mercados mediante 

estrategias sostenibles y modernas. Se proyecta como una empresa líder que crece con 

responsabilidad, manteniendo siempre su esencia artesanal y su cercanía con el cliente. 
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CAPÍTULO 4: PLAN OPERATIVO 

El Plan Operativo de KANELITA constituye el eje funcional del emprendimiento, ya que 

define la estructura, los procesos, la capacidad productiva y los recursos necesarios para 

transformar los insumos en productos terminados listos para la venta. En este apartado se 

detallan los procedimientos que permitirán que el negocio funcione de manera eficiente, 

garantizando la calidad artesanal que caracteriza a los rollos de canela producidos por la marca. 

Este plan busca establecer un equilibrio entre la producción artesanal, la eficiencia en el 

uso de recursos, la optimización del tiempo y la sostenibilidad económica del proyecto. A través 

de la planificación adecuada de los procesos y la correcta asignación de recursos, KANELITA 

pretende alcanzar niveles óptimos de productividad, manteniendo siempre la esencia artesanal 

que le da valor a su producto. 

4.1. Plan de producción u operación 

Ubicación de la Planta de Producción 

Los rollos de canela se harán en un espacio arreglado. Este lugar está dentro de una casa 

privada. La casa queda en la ciudad de Santa Cruz de la Sierra. Este sitio fue puesto a punto. 

Debe tener la limpieza, el orden, y el trabajo fácil que se pide para hacer comida. 

Hacer la comida en casa es por el modo de hacer las cosas. Es un trabajo hecho a mano. 

Esto ayuda a gastar menos dinero. También es fácil trabajar en un sitio que se puede cuidar y que 

es seguro. Estar cerca de donde se vende ayuda mucho. Esto es cerca de la Universidad 

Autónoma Gabriel René Moreno (UAGRM). Esto hace simple llevar el producto. La entrega va 

directa a los que compran. Son los alumnos, los maestros, y la gente que visita el campus. 

Principales Procesos de Producción 

El proceso de producción de KANELITA se desarrolla mediante una serie de etapas 

interrelacionadas que aseguran la calidad y el sabor característico del producto final. Los 

principales procesos son: 
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1. Recepción y control de insumos: Se reciben los ingredientes provenientes de 

proveedores locales (harina, azúcar, canela, mantequilla, leche, huevos, levadura, 

rellenos y coberturas). Se realiza una verificación visual y olfativa de su estado, 

asegurando frescura y calidad. 

2. Pesado y preparación de ingredientes: Los ingredientes se pesan según las 

proporciones establecidas en la receta base. Se realiza la mezcla manual o mecánica 

según el tipo de masa y la cantidad a producir. 

3. Amasado y fermentación: La masa se amasa cuidadosamente hasta obtener una 

textura elástica y homogénea. Luego se deja reposar en un ambiente cálido durante 

30 a 45 minutos para permitir la fermentación natural y el desarrollo del aroma. 

4. Formado y relleno: La masa se estira, se rellena con ingredientes como chocolate, 

manjar, frutas o glaseado, y se enrolla para dar forma al producto. Posteriormente, se 

corta en porciones uniformes. 

5. Horneado: Los rollos se hornean en hornos eléctricos a temperatura controlada, 

garantizando una cocción uniforme. Este proceso define la textura suave y dorada del 

producto final. 

6. Enfriado y decoración: Después del horneado, los rollos se dejan enfriar a 

temperatura ambiente y se aplican coberturas o glaseados según la presentación 

elegida. 

7. Empaque y almacenamiento: Cada rollo se empaca individualmente o en combos, 

utilizando empaques biodegradables que aseguran la conservación del producto y su 

presentación atractiva. 

8. Venta y distribución: Los productos terminados se trasladan a los puntos de venta 

dentro de la UAGRM o se entregan bajo pedido, garantizando frescura y 

puntualidad. 
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Distribución Interna (Layout) 

La distribución interna del área de producción sigue un flujo lineal que optimiza el 

tiempo y los movimientos durante el proceso. El layout se organiza de la siguiente forma: 

 Zona de recepción y almacenamiento de insumos. 

 Zona de preparación y pesado de ingredientes. 

 Área de amasado y fermentación. 

 Área de horneado. 

 Zona de enfriamiento. 

 Área de decoración y empaque. 

 Zona de despacho y transporte hacia la UAGRM. 

Esta organización permite un flujo continuo de trabajo, evita la contaminación cruzada y 

mejora la productividad en espacios reducidos. 

Estrategia Óptima de Producción 

La estrategia productiva de KANELITA se basa en el sistema ―hecho bajo pedido‖ (make 

to order), combinado con la elaboración anticipada de pequeñas tandas diarias. Esto asegura 

productos siempre frescos, evita pérdidas por exceso de producción y permite ajustar la cantidad 

según la demanda. 

El control de inventarios se lleva a cabo mediante registros diarios en hojas de control de 

producción, donde se anotan las cantidades de insumos utilizados, unidades producidas y 

sobrantes. De esta manera, se optimizan los recursos, se minimiza el desperdicio y se garantiza 

una producción eficiente. 

Además, la estrategia contempla la diversificación de presentaciones, ofreciendo rollos 

individuales, combos familiares y promociones por eventos especiales (Día del Estudiante, 
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ferias, aniversarios institucionales, etc.), lo cual incrementa la rotación de productos y mejora la 

rentabilidad. 

Capacidad y Programa de Producción 

El cálculo de la capacidad productiva se realizó aplicando el método de observación 

directa y estimación por tiempos estándar. Se evaluaron los tiempos requeridos para cada etapa 

del proceso (mezclado, fermentación, horneado, enfriado y empaque). 

Con los recursos actuales, KANELITA puede producir 60 rollos de canela por jornada de 

6 horas, equivalentes a 10 rollos por hora considerando la rotación de hornos. 

Programa de Producción: 

 Producción diaria: 60 unidades 

 Producción semanal: 300 unidades 

 Producción mensual: 1.200 unidades 

 Producción anual estimada: 14.400 unidades 

Con el crecimiento del negocio y la adquisición de nuevos hornos, la capacidad podría 

duplicarse en el segundo año de operación. 

Costos Unitarios y Totales de Producción 

El costo de producción se compone de los insumos, energía eléctrica, materiales de 

empaque y mano de obra. 
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Costo promedio por unidad: 

Concepto Costo Unitario (Bs.) 

Harina, azúcar, leche, canela y rellenos 3.50 

Empaque y etiquetas 0.50 

Energía eléctrica y gas 0.50 

Mano de obra directa 1.00 

Costo total por unidad 5.50 Bs. 

Precio de venta promedio 10.00 Bs. 

Utilidad estimada por unidad 4.50 Bs. (45%) 

Este margen de ganancia permitirá cubrir los gastos generales, reinvertir en materia prima 

y destinar una parte al ahorro para futuras expansiones. 

Principales Proveedores 

 Harina y azúcar: Distribuidora La Suprema, Mercado Mutualista. 

 Mantequilla, leche, huevos: Proveedores del barrio y supermercados Fidalga y IC 

Norte. 

 Canela, vainilla y condimentos: Tienda Sabores del Oriente. 

 Rellenos de chocolate y manjar: Distribuidor Dulce Hogar. 

 Empaques biodegradables y etiquetas: Proveedor EcoPack Bolivia. 

Estas alianzas con proveedores locales garantizan continuidad de suministros, precios 

accesibles y apoyo al comercio cruceño. 
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Costos de Inversión en Maquinarias, Equipos e Infraestructura 

Concepto Cantidad 
Costo Unitario 

(Bs.) 

Costo Total 

(Bs.) 

Horno eléctrico industrial 2 1.500 3.000 

Batidora semi-industrial 1 1.200 1.200 

Mesa de trabajo de acero 1 700 700 

Utensilios de panadería 10 50 500 

Bandejas metálicas y moldes 6 60 360 

Refrigerador doméstico 1 2.000 2.000 

Estanterías y mobiliario - - 600 

Material de empaque inicial - - 600 

Mejoras en el área de trabajo (pintura, higiene, 

instalación eléctrica) 
- - 1.000 

Total estimado de inversión inicial 
  

9.960 Bs. 

 

Normas de Calidad del Producto 

KANELITA adopta las siguientes normas internas de calidad: 

 Uso exclusivo de ingredientes frescos, sin conservantes ni colorantes artificiales. 

 Cumplimiento de buenas prácticas de manufactura (BPM). 

 Control de temperatura y tiempo en el horneado. 

 Higiene constante en utensilios, superficies y manos del operador. 

 Empaque limpio, biodegradable y debidamente etiquetado. 

 Inspección final del producto para garantizar apariencia, textura y sabor 

uniformes. 

Estas normas aseguran que el producto cumpla con las expectativas del consumidor y con 

los estándares mínimos de inocuidad alimentaria. 
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Programa de Mantenimiento Preventivo y Correctivo 

 El mantenimiento preventivo se realizará cada 30 días, incluyendo: 

 Limpieza general de hornos, bandejas y batidoras. 

 Verificación de cableado eléctrico. 

 Lubricación de piezas móviles. 

 Revisión de termostatos y resistencias. 

En caso de averías, se aplicará mantenimiento correctivo mediante técnicos locales, 

asegurando una rápida reposición del servicio. 

Tipo de Seguros Requeridos 

 Seguro de vivienda y equipos: protección ante incendios o daños accidentales. 

 Seguro de responsabilidad civil: cobertura ante daños a terceros en ferias o 

eventos. 

 Seguro de salud individual: para la propietaria o trabajadora en caso de accidente 

laboral. 

Estos seguros otorgan seguridad financiera y operativa al emprendimiento.  
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CAPÍTULO 5: PLAN DE MARKETING 

El Plan de Marketing de KANELITA constituye el eje estratégico para el 

posicionamiento y crecimiento del emprendimiento dentro del mercado de repostería artesanal. 

Este plan busca definir al público objetivo, la estructura del producto, las estrategias de precios, 

promoción y distribución que permitirán captar clientes, generar fidelización y consolidar la 

marca dentro de la Universidad Autónoma Gabriel René Moreno y posteriormente en el mercado 

local. 

KANELITA no solo ofrece un producto alimenticio, sino una experiencia sensorial y 

emocional asociada al placer de disfrutar un rollo de canela recién horneado. Su enfoque de 

marketing se apoya en el uso de redes sociales, venta directa y en la atención personalizada, 

pilares esenciales para un negocio artesanal de cercanía. 

5.1. MERCADO OBJETIVO O TARGET 

El mercado objetivo de KANELITA está conformado principalmente por estudiantes 

universitarios, docentes y visitantes de la UAGRM, que buscan productos de repostería sabrosos, 

accesibles y elaborados con ingredientes naturales. Este segmento se caracteriza por tener 

hábitos de consumo rápidos, preferencia por alimentos dulces y una alta sensibilidad hacia la 

calidad y presentación del producto. 

5.1.1. ¿Cuál es la estructura del producto o servicio? 

El producto principal es el rollo de canela artesanal con distintas presentaciones y 

rellenos (chocolate, manjar, frutas, glaseado, entre otros). Se ofrece en unidades individuales, 

combos de tres unidades y presentaciones especiales para eventos o fechas festivas. 

Cada producto incluye su empaque biodegradable, etiqueta de identificación, y el sello 

visual de la marca KANELITA. 

5.1.2. Básico. ¿Qué ofrece básicamente? 

Básicamente, KANELITA ofrece un producto de repostería artesanal elaborado con 

ingredientes naturales, frescos y de alta calidad, garantizando un sabor tradicional, una textura 
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esponjosa y un aroma irresistible. Su esencia radica en rescatar el sabor casero del clásico rollo 

de canela, aportando un toque innovador con rellenos y coberturas variadas. 

5.1.3. Esperado. ¿Qué espera el cliente potencial además de lo básico? 

El cliente espera excelente sabor, higiene, presentación atractiva y atención amable. 

Además, desea encontrar un producto accesible económicamente, de fácil adquisición dentro de 

la universidad y que pueda disfrutarse como snack o merienda rápida. El público joven también 

valora la estética del producto, por lo que el diseño del empaque y la imagen de marca son 

determinantes para la compra. 

5.1.4. Aumentado. ¿Qué logrará alcanzar con el tiempo su producto o servicio? 

Con el tiempo, KANELITA busca superar las expectativas del cliente ofreciendo nuevas 

variedades de sabores, productos complementarios (como galletas o mini rollos), promociones 

por fidelidad y una plataforma digital de pedidos. Asimismo, se proyecta abrir un pequeño punto 

fijo de venta dentro del campus universitario y participar en ferias gastronómicas, generando una 

comunidad de consumidores fieles a la marca 

5.2. ANÁLISIS DEL PRODUCTO 

El producto constituye el núcleo del emprendimiento, ya que representa la 

materialización del valor ofrecido al cliente. En el caso de KANELITA, el producto no se limita a 

ser un simple alimento, sino que se convierte en una experiencia sensorial y emocional que busca 

conectar con los recuerdos, los momentos familiares y el gusto por lo artesanal. Cada rollo de 

canela refleja el esfuerzo, la dedicación y el compromiso por brindar calidad y calidez al 

consumidor. 

5.2.1. Atributos (características) del producto o servicio respecto al diseño 

El diseño del producto se basa en tres aspectos esenciales: la forma, el color y la 

presentación visual. Los rollos de canela tienen un diseño atractivo, de forma espiralada 

perfecta, con un tono dorado que refleja el punto exacto de cocción. La cobertura puede variar 

entre glaseado de azúcar, chocolate derretido o un toque de canela extra para resaltar su aroma 

característico. 
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La presentación visual ha sido pensada para que el cliente perciba naturalidad, frescura y 

armonía estética. El empaque y la etiqueta complementan el diseño del producto, reforzando su 

identidad artesanal y sostenible. La estética general comunica confianza y aprecio por los 

detalles, lo cual diferencia a KANELITA de los productos industriales comunes. 

5.2.2. Calidad del producto o servicio 

La calidad de los rollos de canela es el principal atributo que distingue a KANELITA. 

Cada unidad es elaborada bajo estándares estrictos de higiene, manipulación y selección de 

ingredientes. 

Se utilizan materias primas de primera calidad, adquiridas a proveedores confiables, y se 

evita el uso de conservantes, colorantes artificiales o saborizantes industriales. La elaboración 

diaria garantiza que el producto siempre llegue fresco al consumidor. 

La textura suave, el aroma envolvente de canela y el sabor equilibrado entre dulzura y 

naturalidad conforman la esencia del producto. Además, el control manual de cada lote asegura 

una uniformidad que refuerza la confianza del cliente, promoviendo la recompra y la 

fidelización. 

5.2.3. Marca del producto o servicio 

La marca KANELITA nace del propósito de combinar la esencia del ingrediente 

principal la canela con un diminutivo afectivo que transmite ternura, cercanía y calidez. El 

nombre es fácil de recordar, tiene musicalidad y refleja una personalidad alegre y amigable. 

El logotipo representa un rollo de canela estilizado acompañado de un tono marrón cálido, 

símbolo de confianza, tradición y sabor hogareño. La identidad visual refuerza el concepto de 

―hecho a mano con amor‖, consolidando la imagen de marca artesanal. 

El eslogan ―Momentos dulces, sabor artesanal‖ busca generar una conexión emocional con el 

consumidor, recordándole que cada bocado está hecho con dedicación y cariño. 

5.2.4. Etiqueta 

La etiqueta cumple una función informativa y estética. Contiene el nombre de la marca, 

la descripción del producto, la fecha de elaboración, los ingredientes principales y la 
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recomendación de consumo. También se incluyen los contactos en redes sociales, fomentando la 

interacción y la retroalimentación del cliente. 

El diseño visual es limpio y cálido, utilizando colores marrón y beige, que evocan lo 

natural y lo artesanal. En el futuro, se implementará un código QR que redirija a la página oficial 

de la marca, donde el cliente podrá acceder a información nutricional, promociones y opciones 

de pedido.|  

 

5.2.5. Empaque 

El empaque de KANELITA es un elemento clave dentro de la estrategia de sostenibilidad. 

Se utiliza cartón biodegradable y papel ecológico, con un diseño compacto, práctico y 

visualmente atractivo. 

Cada rollo se envuelve en papel encerado de grado alimenticio y se coloca en pequeñas 

cajas con ventana transparente que permite apreciar el producto. Este detalle transmite 

transparencia y confianza al consumidor. 
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Además de proteger el producto, el empaque refuerza la identidad de la marca y genera 

un valor agregado. Su diseño ergonómico facilita el transporte, evitando daños durante la 

manipulación y manteniendo la textura intacta. 

5.2.6. Servicio de apoyo al cliente 

KANELITA ofrece un servicio de atención personalizada a través de redes sociales, donde 

se responden consultas, se toman pedidos anticipados y se atienden reclamos o sugerencias. 

El emprendimiento promueve una política de satisfacción total, en la cual cualquier producto que 

no cumpla las expectativas del cliente puede ser reemplazado o reembolsado. Además, se 

incorporan programas de fidelización, como descuentos a clientes recurrentes o promociones por 

fechas especiales. Este acompañamiento constante genera confianza, sentido de pertenencia y 

una relación duradera entre la marca y el consumidor. 

5.2.7. Cartera de productos o servicios 

La cartera de productos de KANELITA está compuesta por diversas versiones del mismo 

producto base, diferenciadas por sabor, tamaño y presentación. Esto permite atender distintas 

preferencias y ocasiones de consumo, sin perder la identidad artesanal. 

Cartera actual: 

 Rollo de canela clásico. 

 Rollo de canela con relleno de chocolate. 

 Rollo con manjar o frutas confitadas. 

 Mini rollos (para eventos y combos familiares). 

 Rollo glaseado con toppings (nueces, chips de chocolate, coco). 

A mediano plazo, se prevé ampliar la cartera con nuevos productos complementarios 

como galletas de canela, brownies artesanales y muffins, todos bajo la misma línea de sabor y 

autenticidad. 
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5.2.8. Líneas de productos o servicios 

KANELITA se organiza en tres líneas principales: 

 Línea Tradicional: incluye los rollos clásicos con glaseado simple, dirigidos al 

público general. 

 Línea Premium: incorpora rellenos innovadores como chocolate, manjar o frutas, 

destinada a consumidores exigentes que buscan experiencias más sofisticadas. 

 Línea Eventos: ofrece presentaciones personalizadas, mini rollos y combos 

temáticos para celebraciones, ferias y fechas especiales (San Valentín, Día del 

Estudiante, Navidad, etc.). 

Cada línea refleja la versatilidad del producto y la capacidad de adaptarse a diferentes 

contextos de consumo. 

5.2.9. Profundidad de cada línea 

Cada línea cuenta con una profundidad de entre 2 y 4 productos específicos, 

diferenciados por sabor, tamaño y presentación. Esta estructura permite mantener una oferta 

variada sin complicar la logística de producción. Por ejemplo, la Línea Premium incluye el rollo 

de chocolate, el rollo de manjar y el rollo de frutas confitadas. La Línea Tradicional ofrece la 

versión clásica y la glaseada. Esta diversidad permite satisfacer a distintos segmentos sin perder 

coherencia de marca. 

5.2.10. Etapa del ciclo de vida del producto 

El producto se encuentra actualmente en la fase de introducción. En esta etapa, el 

objetivo principal es dar a conocer la marca, generar reconocimiento y captar clientes frecuentes. 

Durante esta fase, los costos son más elevados debido a la promoción y al desarrollo de imagen 

de marca; sin embargo, la aceptación inicial del público universitario demuestra un potencial de 

crecimiento. 



40 

 

Con estrategias de fidelización, mejora continua y diversificación, se espera que 

KANELITA avance hacia la fase de crecimiento en el corto plazo, logrando estabilidad y 

rentabilidad sostenida. 

5.3. ANÁLISIS DE PRECIO 

El precio es un elemento crucial en la estrategia de marketing, ya que influye 

directamente en la percepción del valor del producto. En el caso de KANELITA, la fijación del 

precio se basa en el equilibrio entre la calidad artesanal, el poder adquisitivo del público 

universitario y la competencia en el mercado local. 

5.3.1. Estrategia de precio 

La estrategia seleccionada es la estrategia de penetración de mercado, orientada a 

introducir el producto con precios accesibles y generar demanda rápidamente. Una vez 

consolidada la marca y ganada la confianza del cliente, se aplicarán ajustes graduales, 

priorizando siempre la relación valor–calidad. 

5.3.2. Fijación basada en el valor 

El precio se define tomando en cuenta el valor percibido por el cliente, que no solo radica 

en el sabor, sino en la experiencia integral que brinda KANELITA. El consumidor está dispuesto 

a pagar un poco más por un producto artesanal, fresco y estéticamente atractivo que se diferencia 

de las alternativas industriales. 

5.3.3. Fijación basada en el costo 

El costo promedio de producción es de 5,50 Bs. por unidad. Sumando el margen de 

rentabilidad (45%), el precio de venta final es de 10 Bs., lo que permite cubrir gastos generales, 

reinversión en materia prima y ahorro para expansión futura. 

5.3.4. Fijación basada en la competencia 

Se realizó una comparación con productos similares en cafeterías y panaderías cercanas. 

Los precios varían entre 9 y 12 Bs. por unidad. KANELITA mantiene un precio competitivo de 10 



41 

 

Bs., pero ofrece mejor presentación, frescura diaria y atención personalizada, lo que genera una 

ventaja diferencial clara. 

5.3.5. Elasticidad precio de la demanda 

El producto presenta una elasticidad moderada, ya que el público joven valora el precio, 

pero también prioriza la calidad y la experiencia de consumo. Un leve aumento no afectará 

drásticamente la demanda siempre que la marca mantenga su estándar de calidad y cercanía con 

el cliente. 

5.3.6. Cálculo del precio objetivo con factura 

 Costo de producción: 5,50 Bs. 

 Margen de ganancia: 4,50 Bs. 

 Precio sin factura: 10,00 Bs. 

 IVA 13%: 1,30 Bs. 

 Precio final con factura: 11,30 Bs. 

5.3.7. Política de modificación de precios 

Los precios se revisarán semestralmente, ajustándose solo en caso de variaciones 

significativas en el costo de los insumos o inflación. KANELITA priorizará la estabilidad de 

precios para mantener la lealtad del consumidor. 

5.3.8. Política de descuentos 

 Descuento del 10% en compras por volumen (más de 5 unidades). 

 Promociones ―2x1‖ en días conmemorativos o ferias. 

 Programa de cliente frecuente con obsequios cada 10 compras. 
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5.3.9. Motivación para preferir KANELITA 

El cliente elegirá KANELITA por la autenticidad del producto, la atención personalizada, 

la calidad superior y la coherencia de marca. Cada rollo representa un detalle hecho con cariño, 

transmitiendo confianza y placer al degustarlo. 

5.4. ANÁLISIS DE LA PROMOCIÓN 

La promoción es el medio a través del cual KANELITA comunica su propuesta de valor. 

Se busca construir una relación emocional con el público objetivo mediante mensajes positivos, 

experiencias de consumo y presencia constante en espacios universitarios y redes sociales. 

5.4.1. Comunicación del producto 

KANELITA utilizará estrategias de marketing digital, degustaciones y promoción directa 

dentro de la universidad. Se priorizará el contenido visual atractivo (videos, fotos y testimonios) 

para transmitir la experiencia artesanal del producto. 

5.4.2. Mezcla promocional 

La mezcla incluirá publicidad digital, promoción de ventas, relaciones públicas, 

marketing directo, venta personal y eventos experienciales. Todas las acciones estarán 

coordinadas bajo una imagen coherente y cálida. 

5.4.3. Publicidad 

La publicidad se realizará principalmente en Facebook, Instagram y TikTok, plataformas 

donde el público objetivo es activo. Se publicarán videos cortos del proceso de horneado, 

fotografías profesionales y mensajes motivadores relacionados con el disfrute y la dulzura de la 

vida. 

5.4.4. Promoción en ventas 

Se implementarán degustaciones periódicas, sorteos y promociones de lanzamiento. Por 

ejemplo, durante la semana de bienvenida universitaria se ofrecerán combos especiales con 

precios promocionales. 
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5.4.5. Relaciones públicas 

KANELITA buscará alianzas con cafeterías, asociaciones estudiantiles y ferias 

gastronómicas locales, fortaleciendo su imagen como marca joven, responsable y comprometida 

con la comunidad. 

5.4.6. Marketing directo 

Se realizará a través de atención vía WhatsApp Business y redes sociales, donde se 

gestionarán pedidos personalizados y se brindará atención inmediata a consultas. 

5.4.7. Venta personal 

El contacto directo con el cliente es clave. La emprendedora se encargará de transmitir 

amabilidad, limpieza y confianza, reforzando el valor de lo artesanal y creando vínculos 

afectivos con los consumidores. 

5.4.8. Eventos y experiencias 

Participación activa en ferias gastronómicas, exposiciones universitarias y campañas 

solidarias. También se ofrecerán talleres cortos de repostería artesanal, fortaleciendo la imagen 

educativa y social de la marca. 

5.4.9. Estrategia combinada 

KANELITA aplicará todas las estrategias anteriores, adaptándolas según las temporadas o 

el tipo de evento. La combinación de publicidad digital, venta personal y degustaciones ha 

demostrado ser la más efectiva en el público universitario. 

5.4.10. Mensaje comunicacional 

―Descubre el placer de lo artesanal. KANELITA: momentos dulces, sabor auténtico.‖ 

El mensaje busca conectar con las emociones, destacando la naturalidad y el amor detrás de cada 

producto. 
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5.4.11. Medios y vehículos de comunicación 

 Publicaciones digitales (Facebook, Instagram, TikTok). 

 Carteles impresos dentro de la UAGRM. 

 Publicidad en empaques y etiquetas. 

 Recomendaciones boca a boca entre estudiantes. 

5.4.12. Presupuesto de comunicación 

Se estima un presupuesto mensual de 400 a 500 Bs., distribuidos en publicidad digital, 

carteles, materiales de degustación y concursos promocionales. 

5.4.13. Evaluación de resultados 

El impacto se evaluará mediante indicadores como: 

 Aumento del volumen de ventas. 

 Número de seguidores y alcance en redes sociales. 

 Nivel de recompra y satisfacción del cliente. 

 Retroalimentación directa a través de encuestas. 

5.5. ANÁLISIS DE PLAZA (DISTRIBUCIÓN) 

La plaza o distribución define cómo los productos llegarán al cliente final de manera 

oportuna y en óptimas condiciones. En KANELITA, la distribución se basa en la proximidad, 

rapidez y contacto humano. 

5.5.1. Tipo de canal de distribución 

El canal principal será directo, es decir, del productor al consumidor, lo cual permite 

reducir costos, mantener control de calidad y fortalecer la relación interpersonal con los 

compradores. 
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5.5.2. Canal directo 

Las ventas se realizarán personalmente dentro de la UAGRM, en puntos estratégicos de 

alto tránsito. También se aceptarán pedidos por redes sociales con entrega inmediata o 

coordinada. 

5.5.3. Canal indirecto 

En una segunda etapa, se buscarán alianzas con cafeterías, tiendas universitarias y 

minimercados locales que deseen ofrecer los productos de KANELITA bajo el modelo de 

consignación o distribución asociada. 

5.5.4. Evaluación de eficiencia y eficacia 

La distribución será evaluada en función de tres criterios: 

 Eficiencia logística: control de tiempos de entrega y transporte del producto. 

 Eficacia comercial: satisfacción del cliente y aumento de pedidos recurrentes. 

 Conservación del producto: revisión del estado del rollo (frescura y presentación) 

al momento de la entrega. 

 Se implementará un registro diario de ventas y devoluciones para detectar 

posibles fallos y corregirlos rápidamente. 
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CAPÍTULO 6: PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

El Plan de Recursos Humanos constituye uno de los pilares fundamentales del proyecto 

KANELITA, ya que el éxito de un emprendimiento no depende únicamente de su producto o 

servicio, sino también del equipo humano que lo hace posible. La gestión adecuada del talento 

humano asegura eficiencia, compromiso y calidad en cada proceso productivo. 

En el caso de KANELITA, la atención al detalle, la creatividad y la pasión por lo artesanal 

son elementos que solo pueden lograrse con un personal motivado, capacitado y alineado a la 

misión del emprendimiento. Por tanto, este plan busca definir la estructura organizacional, las 

funciones de cada puesto, las políticas de contratación, capacitación, incentivos y evaluación del 

desempeño, garantizando un crecimiento sostenido y armónico. 

El objetivo de este capítulo es establecer un marco de organización laboral que permita a 

KANELITA funcionar de manera ordenada, productiva y humana, fortaleciendo la identidad de 

marca y la satisfacción tanto de los trabajadores como de los clientes. 

6.1.1. Personal importante en el área de producción u operaciones 

Para iniciar el negocio, KANELITA requiere un equipo operativo básico, pero con alta 

responsabilidad y compromiso. El emprendimiento, al ser de carácter artesanal y familiar, 

comenzará con una estructura pequeña que combina la participación directa de la propietaria y 

uno o dos colaboradores. 

El personal necesario incluye: 

 Encargada de producción: quien liderará la elaboración de los productos, 

controlará la calidad y gestionará los insumos. 

 Asistente de producción: persona de apoyo en tareas operativas como amasado, 

limpieza, empaque y horneado. 

 Encargada de ventas: responsable de la comercialización directa dentro de la 

UAGRM, atención al cliente, gestión de redes sociales y control de ingresos. 
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Conforme el negocio crezca, se incorporarán más operarios, personal administrativo y de 

reparto para cubrir nuevas zonas de distribución. 

6.1.2. Personal de dirección 

El personal de dirección es la base de la gestión estratégica. En KANELITA, este rol lo 

ejerce la propietaria del emprendimiento, quien asume las funciones de gerente general. Su tarea 

es organizar y supervisar todas las actividades, tomar decisiones sobre compras, fijar precios, 

planificar la producción y controlar los resultados financieros. 

Además, la dirección se encargará de mantener la visión de la empresa, velando por la 

calidad, el cumplimiento de los valores corporativos y la búsqueda constante de la mejora 

continua. Este cargo requiere liderazgo, responsabilidad y conocimiento general del negocio. 

6.1.3. Personal de ejecución 

El personal de ejecución se compone de quienes transforman los insumos en productos 

terminados. En KANELITA, estos trabajadores son el corazón de la operación, ya que son 

responsables de la producción artesanal de los rollos de canela. 

Sus funciones abarcan: 

 Preparar los ingredientes siguiendo las recetas establecidas. 

 Amasar, fermentar, hornear y decorar los rollos. 

 Mantener el orden y limpieza en el área de trabajo. 

 Cuidar la presentación y el empaque de los productos. 

El personal de ejecución debe poseer habilidades manuales, responsabilidad y una actitud 

positiva hacia el trabajo en equipo. Se busca que los empleados no solo cumplan con su labor 

técnica, sino que también se identifiquen con la filosofía del negocio: la pasión por crear 

productos que transmitan felicidad y sabor. 
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6.1.4. Personal de operación 

El personal de operación incluye las personas encargadas de apoyar en tareas auxiliares 

que garantizan el correcto funcionamiento diario del negocio. Esto abarca la limpieza del área de 

trabajo, el transporte de productos, la reposición de materiales, la gestión de inventarios y el 

control del horno. 

Estas funciones, aunque no siempre visibles, son vitales para mantener la continuidad del 

proceso y la calidad del producto final. En KANELITA, este personal también se capacitará en 

seguridad alimentaria, buenas prácticas de manufactura y manipulación higiénica de alimentos, 

asegurando que todos los procesos cumplan con los estándares de inocuidad requeridos. 

6.1.5. Otro 

Además del personal principal, el emprendimiento contempla la colaboración eventual de 

diseñadores gráficos, community managers, contadores externos y personal de apoyo en ferias o 

eventos especiales. Estas participaciones serán contratadas temporalmente o por servicios 

específicos, según las necesidades de promoción, contabilidad o expansión comercial del 

negocio. 

6.1.6. Manual de organización 

El manual de organización describe cómo está estructurada la empresa, estableciendo las 

relaciones jerárquicas, responsabilidades y líneas de comunicación. En esta etapa inicial, la 

estructura será sencilla, flexible y adaptativa, permitiendo una rápida toma de decisiones y una 

coordinación directa entre las áreas de producción y ventas. 
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6.1.6.1. Organigrama 

 

Este organigrama refleja un modelo operativo centralizado, donde la propietaria ejerce 

control directo sobre todas las funciones principales. Con el crecimiento, se prevé incorporar 

mandos medios para delegar tareas específicas. 

6.1.6.2. Análisis y descripción de cargos 

 Gerente General: Responsable de planificar, coordinar y supervisar todas las 

actividades del negocio. Controla la rentabilidad, las compras y la imagen general 

de la marca. 

Requisitos: liderazgo, responsabilidad, conocimientos de administración y 

repostería artesanal. 

 Encargada de Producción: Dirige la elaboración de los rollos, organiza las 

recetas, controla la higiene y verifica la calidad final. 

Requisitos: experiencia en cocina, conocimientos de panadería y compromiso 

con la calidad. 

 Encargada de Ventas: Promueve los productos dentro de la UAGRM, gestiona 

redes sociales, cobra y lleva el registro de ventas. 

Requisitos: buena comunicación, atención amable, responsabilidad y honestidad. 

GERENTE 
GENERAL 

Encargada de 
producción  

Encargada de 
Ventas 

Asistente de 
Producción 
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 Asistente de Producción: 

Apoya en tareas de amasado, limpieza y empaque, además de colaborar con el 

control del horno y la preparación de materiales. 

Requisitos: responsabilidad, puntualidad y destreza manual. 

6.1.6.3. Manual de funciones del personal clave 

Gerente General: 

 Planificar la producción semanal y mensual. 

 Supervisar los procesos y la calidad del producto. 

 Gestionar relaciones con proveedores y clientes. 

 Controlar los recursos financieros. 

 Tomar decisiones estratégicas sobre marketing y expansión. 

 Encargada de Producción: 

 Preparar la masa y los ingredientes. 

 Controlar el horneado y los tiempos de cocción. 

 Asegurar limpieza, orden y control de calidad. 

 Coordinar con ventas la cantidad diaria de productos. 

Encargada de Ventas: 

 Ofrecer productos dentro de la universidad. 

 Administrar redes sociales y responder pedidos. 

 Controlar el flujo de ventas y reportar ingresos. 

 Atender reclamos o sugerencias de los clientes. 

Asistente de Producción: 

 Realizar limpieza general del área. 
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 Apoyar en empaque, etiquetado y traslado. 

 Cumplir normas de higiene y seguridad. 

6.1.6.4. Plan de carrera 

KANELITA busca construir un entorno laboral que ofrezca crecimiento personal y 

profesional. El plan de carrera permitirá que los trabajadores que demuestren compromiso y 

eficiencia puedan ascender a cargos de mayor responsabilidad. Por ejemplo, el asistente de 

producción puede convertirse en encargado de área, y la encargada de ventas puede asumir tareas 

de supervisión o administración. 

A largo plazo, la empresa ofrecerá capacitaciones externas en repostería avanzada, 

liderazgo y atención al cliente, fomentando el desarrollo de habilidades blandas y técnicas. Este 

plan motiva al personal y reduce la rotación laboral. 

6.1.7. Reclutamiento 

El proceso de reclutamiento en KANELITA será sencillo, enfocado en encontrar personas 

con actitudes positivas, responsabilidad y disposición para aprender. 

Se aplicarán dos métodos: 

 Reclutamiento interno: se priorizará a familiares o personas cercanas que 

compartan la visión del emprendimiento. 

 Reclutamiento externo: a través de redes sociales, grupos de empleo o ferias de 

la universidad. 

El objetivo es seleccionar candidatos confiables que se adapten al ritmo artesanal y al 

compromiso con la calidad del producto. 

6.1.8. Selección 

La selección se basará en entrevistas personales y pruebas prácticas. En el área de 

producción, se evaluará la destreza manual, limpieza y rapidez; mientras que en ventas, se 
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valorará la amabilidad, la actitud y la capacidad de comunicación. El proceso busca formar un 

equipo pequeño pero altamente eficiente, donde cada persona entienda que su trabajo repercute 

directamente en la satisfacción del cliente. 

6.1.9. Capacitación 

El aprendizaje será continuo. Desde el inicio, se impartirán talleres internos sobre: 

 Técnicas de panadería artesanal y decoración. 

 Buenas prácticas de manufactura (BPM). 

 Manipulación segura de alimentos. 

 Uso adecuado del horno y equipos eléctricos. 

 Servicio al cliente y habilidades de comunicación. 

Periódicamente, se invitará a expertos locales en repostería y marketing gastronómico 

para fortalecer las competencias del personal. 

6.1.10. Contratación 

El tipo de contratación será flexible y proporcional al crecimiento del emprendimiento. 

Inicialmente, se aplicará la modalidad por producción o por hora trabajada, con acuerdos 

escritos simples. 

Cada contrato establecerá claramente: 

 Las funciones asignadas. 

 Horarios y remuneración. 

 Normas de higiene y confidencialidad de recetas. 

 Derechos y deberes del trabajador. 
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Conforme la empresa se formalice, se aplicarán contratos temporales o permanentes bajo 

las normativas laborales bolivianas. 

6.1.11. Inducción 

El proceso de inducción tendrá como propósito integrar al trabajador a la cultura 

organizacional de KANELITA. Se explicará la historia del emprendimiento, su misión, visión, 

valores, normas internas y medidas de seguridad. Durante los primeros días, los nuevos 

empleados observarán los procedimientos de producción y atención, con acompañamiento 

directo de la gerente. Esta orientación inicial asegura una adaptación más rápida y reduce errores. 

6.1.12. Motivación al personal (Incentivos y comisiones) 

KANELITA reconoce que la motivación del personal es clave para mantener la 

productividad y la calidad. Por ello, se aplicarán incentivos económicos y emocionales: 

 Bonos por puntualidad y asistencia perfecta. 

 Comisiones por ventas logradas. 

 Reconocimientos mensuales al “empleado del mes”. 

 Pequeños obsequios en fechas especiales (cumpleaños, Día del Trabajador, 

Navidad). 

Espacios de diálogo y retroalimentación positiva. 

El ambiente de trabajo buscará ser familiar, respetuoso y estimulante, donde el esfuerzo 

sea valorado y recompensado. 
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6.1.13. Sueldos y salarios 

Los sueldos se definirán en función de la responsabilidad, horario y experiencia. 

Cargo Tipo de Contrato Jornada Sueldo Mensual (Bs.) 

Gerente General Propietaria Completa - 

Encargada de Producción Fijo Tiempo completo 2.500 

Encargada de Ventas Temporal Medio tiempo 1.500 

Asistente de Producción Temporal Medio tiempo 1.200 

Total estimado mensual 
  

5.200 Bs. 

 

Además, se incluirán beneficios adicionales como refrigerios diarios, horarios flexibles y 

capacitaciones gratuitas, fomentando un entorno de bienestar integral. 

6.1.14. Seguridad e higiene personal 

KANELITA implementa un estricto protocolo de seguridad e higiene laboral, enfocado 

en proteger tanto al personal como al consumidor. Medidas aplicadas: 

 Uso obligatorio de cofias, guantes, tapabocas y delantales limpios. 

 Desinfección constante de superficies y utensilios. 

 Prohibición de fumar, comer o usar el celular durante la producción. 

 Control diario de limpieza general. 

 Mantenimiento adecuado del horno y equipos eléctricos. 

 Botiquín de primeros auxilios y plan básico de evacuación en caso de emergencia. 

Estas prácticas garantizan la inocuidad del producto y el cumplimiento de las Buenas 

Prácticas de Manufactura (BPM), asegurando confianza en los consumidores. 
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6.1.15. Evaluación de desempeño 

El desempeño del personal se evaluará cada tres meses, utilizando criterios como: 

 Cumplimiento de tareas y puntualidad. 

 Calidad del producto elaborado. 

 Limpieza y organización. 

 Trato al cliente y actitud laboral. 

 Capacidad de trabajo en equipo. 

Se aplicará una escala de puntuación del 1 al 5 y se realizará una reunión de 

retroalimentación para reforzar los puntos fuertes y mejorar los débiles. Aquellos empleados con 

mejor rendimiento recibirán reconocimientos o incentivos. 
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CAPÍTULO 7: PLAN DE FINANZAS 

7.1 Estados financieros 

Los estados financieros reflejan la viabilidad económica del negocio, considerando que se 

venderán rollos de canela a diferentes precios según tamaño o sabor: 

 Rollos pequeños: Bs. 5 

 Rollos medianos: Bs. 10 

 Rollos grandes o especiales: Bs. 15 

Esto permitirá alcanzar distintos segmentos del mercado y maximizar ingresos. 

7.2 Balance general 

Concepto Monto (Bs.) 

Activo corriente 
 

Caja y bancos 12.000 

Cuentas por cobrar 6.000 

Inventario de materias primas 12.000 

Inventario de productos terminados 6.000 

Activo no corriente 
 

Maquinaria (horno, amasadora) 30.000 

Mobiliario y utensilios 5.000 

Vehículo de reparto 10.000 

Total activos 81.000 

  

Concepto Monto (Bs.) 

Pasivo corriente 
 

Cuentas por pagar a proveedores 6.000 

Servicios y otros gastos por pagar 3.000 

Pasivo no corriente 
 

Préstamos bancarios a largo plazo 20.000 

Total pasivo 29.000 
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Concepto Monto (Bs.) 

Capital inicial 50.000 

Utilidades retenidas 2.000 

Total patrimonio 52.000 

 

7.3 Estado de resultado proyectado 

Suposiciones de venta mensual: 

 Rollos pequeños (Bs. 5): 1.500 unidades 

 Rollos medianos (Bs. 10): 2.000 unidades 

 Rollos grandes/especiales (Bs. 15): 1.500 unidades 

Ventas totales: 

Tipo de rollo Precio (Bs.) Unidades Ingreso (Bs.) 

Pequeño 5 1.500 7.500 

Mediano 10 2.000 20.000 

Grande/Especial 15 1.500 22.500 

Total ventas – 5.000 50.000 

Costo de ventas (promedio por unidad Bs. 4): 

Concepto Monto (Bs.) 

Costo de materias primas, energía y empaques 20.000 

Margen bruto: Bs. 50.000 – Bs. 20.000 = Bs. 30.000 

Gastos operativos: 

Concepto Monto (Bs.) 

Marketing y publicidad 4.000 

Alquiler y servicios 6.000 

Sueldos administrativos 5.000 

Transporte y otros 3.000 

Total gastos 18.000 

  Margen neto: Bs. 30.000 – Bs. 18.000 = Bs. 12.000 
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7.4 Flujo de caja proyectado 

Flujo de caja de inversión: 

Concepto Monto (Bs.) 

Maquinaria y horno 30.000 

Mobiliario y utensilios 5.000 

Vehículo de reparto 10.000 

Adecuación del local 5.000 

Total inversión inicial 50.000 

Flujo de caja de operación (mensual): 

Concepto Monto (Bs.) 

Ingreso por ventas 50.000 

Egresos operativos 18.000 

Flujo operativo neto 32.000 

Flujo de caja de deuda o financiación: 

Concepto Monto (Bs.) 

Préstamo bancario 20.000 

Pago de interés mensual 800 

Amortización mensual 2.000 

Flujo de deuda neto -2.800 

 

7.5 Instrumentos requeridos 

Indicador Definición / Ejemplo 

TRMA 15 % anual, mínima aceptada por inversionistas 

VAN Valor actual neto proyectado: Bs. 12.000 > 0 → rentable 

TIR 18 % → superior a TRMA → proyecto viable 

Valor residual Valor de activos + proyección de ventas al final del periodo 

Periodo de recuperación 12 meses 

Punto de equilibrio Costos fijos / (Precio promedio – Costo variable por unidad) 

Punto de equilibrio aproximado: 

Precio promedio ponderado = (7.500 + 20.000 + 22.500) / 5.000 = Bs. 10 
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Costo variable promedio = Bs. 4 

Costos fijos = Bs. 18.000 

 

Esto significa que vendiendo 3.000 rollos/mes KANELITA cubre costos y gastos sin 

generar pérdidas. 

7.6 Principales riesgos financieros 

 Variación en precios de insumos: incremento de harina, azúcar, mantequilla o 

canela. 

 Sensibilidad al precio: algunos consumidores podrían optar por rollos más 

baratos de la competencia. 

 Liquidez insuficiente: retrasos en cobros o ventas menores. 

 Endeudamiento excesivo: préstamos altos generan mayores intereses. 

 Riesgos macroeconómicos: inflación, devaluación, cambios en tasas de interés o 

crisis política. 

 Competencia intensa: presencia de franquicias o panaderías con precios más 

bajos y marketing fuerte. 

 Medidas de mitigación: diversificación de productos y precios, control de costos, 

promociones estratégicas, ventas en línea y delivery, cumplimiento de estándares 

de calidad. 
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CAPÍTULO 8: ESTUDIO JURÍDICO FISCAL 

El estudio jurídico-fiscal es un componente fundamental dentro del plan de negocio de 

KANELITA, ya que garantiza que la empresa cumpla con las leyes vigentes en Bolivia y opere 

de manera legal y organizada. Este análisis no solo protege a los socios ante posibles conflictos 

legales o financieros, sino que también transmite confianza a clientes, proveedores y entidades 

financieras, reforzando la imagen profesional del negocio. 

8.1 Forma jurídica de la empresa 

KANELITA se constituirá como Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL). Esta 

forma jurídica se caracteriza por ser una persona jurídica independiente de sus socios, lo que 

significa que la empresa puede adquirir derechos, obligaciones y responsabilidades por sí misma. 

La responsabilidad de los socios queda limitada al monto de su aporte, evitando que los bienes 

personales se vean comprometidos en caso de deudas u obligaciones legales. 

La elección de una SRL es especialmente adecuada para negocios de emprendimiento 

pequeño a mediano, como KANELITA, donde se busca combinar flexibilidad administrativa, 

formalidad legal y protección de los socios. 

8.2 Justificación de la forma jurídica 

La elección de la SRL para KANELITA se sustenta en los siguientes motivos: 

Protección legal de los socios: La principal ventaja es que los socios responden 

únicamente hasta el monto de su inversión, lo que limita riesgos personales frente a deudas o 

reclamos legales. 

Flexibilidad en la administración: La SRL permite que los socios gestionen el negocio 

de manera directa, tomando decisiones ágiles y adaptadas a las necesidades de producción, 

ventas y marketing. 

Simplicidad en trámites: Comparada con una sociedad anónima (SA), la SRL requiere 

menos procedimientos legales para su constitución, inscripción y manejo contable, lo cual 

facilita el inicio rápido del negocio. 
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Facilidad de crecimiento y cambios en capital: Si KANELITA decide incorporar 

nuevos socios o aumentar el capital social, la SRL permite estos cambios sin afectar la operación 

diaria. 

Imagen profesional: Ser una persona jurídica transmite confianza y formalidad frente a 

clientes, proveedores y entidades financieras, facilitando relaciones comerciales y créditos. 

Cumplimiento de normas fiscales: La SRL permite llevar contabilidad formal, declarar 

impuestos y cumplir con las obligaciones fiscales de manera clara y organizada. 

En comparación con otras formas jurídicas, como empresa unipersonal o sociedad 

anónima, la SRL combina lo mejor de ambos mundos: protección limitada y formalidad legal, 

sin la complejidad y capital mínimo requerido para una SA. 

8.3 Nombre de la empresa 

El nombre de la empresa será: KANELITA SRL. 

La elección del nombre responde a criterios estratégicos: 

 Identificación con el producto principal: rollos de canela de diferentes sabores. 

 Memorabilidad: nombre corto y fácil de recordar para los clientes. 

 Diferenciación: único en el mercado local de Santa Cruz, evitando confusiones 

con otras panaderías o marcas. 

 Marketing y branding: permite crear una imagen atractiva, utilizando colores, 

logotipos y slogans relacionados con la canela y la tradición de los postres. 

8.4 Número de socios y aportaciones 

KANELITA contará con dos socios fundadores, con las siguientes aportaciones de 

capital: 
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Socio Aporte en Bs. Participación (%) 

Socio 1 30.000 60 % 

Socio 2 20.000 40 % 

Total capital inicial 50.000 100 % 

 

Justificación del aporte: 

 El capital inicial se utilizará para: adquisición de maquinaria, utensilios, 

mobiliario, adecuación del local, insumos iniciales y capital de trabajo. 

 La participación proporcional refleja el aporte de cada socio y asegura una 

distribución justa de utilidades y responsabilidades. 

 Esta estructura permite mantener decisiones consensuadas y una clara distribución 

de funciones: un socio puede encargarse de la producción y logística, mientras 

que el otro gestiona administración, ventas y marketing. 

8.5 Inscripción ante organismos públicos 

Para operar legalmente, KANELITA deberá registrarse y obtener permisos en los 

siguientes organismos: 

FUNDEMPRESA: 

 Registro de la empresa como persona jurídica. 

 Obtención de escritura pública de constitución y registro de estatutos. 

 Servicio de Impuestos Nacionales (SIN): 

 Obtención del NIT (Número de Identificación Tributaria). 

 Registro para facturación electrónica o física. 

 Declaración de impuestos como IVA, IUE y retenciones laborales. 
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 Gobierno Autónomo Municipal de Santa Cruz: 

 Licencia de funcionamiento y permiso de sanidad. 

 Registro ante la oficina municipal de comercio para cumplir con normas locales. 

Ministerio de Salud / SENASAG: 

 Registro sanitario por ser KANELITA un negocio de alimentos. 

 Certificación de higiene y buenas prácticas de producción alimentaria. 

 Caja Nacional de Salud y AFP: 

 Registro de empleados para seguridad social y aportes a pensiones. 

 Cumplimiento de obligaciones laborales según la ley. 

Estos pasos aseguran que la empresa funcione legalmente, evite sanciones y genere 

confianza ante clientes y proveedores. 

8.6 Principales obligaciones fiscales 

KANELITA, como SRL en Bolivia, deberá cumplir con obligaciones tributarias, 

laborales y contables, incluyendo: 

Impuesto al Valor Agregado (IVA): 

 13 % sobre la venta de rollos de canela y otros productos gravados. 

 Declaración y pago mensual ante el SIN. 

 Impuesto sobre las Utilidades de las Empresas (IUE): 

 Pago anual sobre la utilidad neta obtenida. 

 Aplicación de tasas según normativa vigente. 
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 Retenciones y aportes laborales: 

 Seguridad social y AFP por los empleados. 

 Pago de riesgos profesionales y beneficios legales obligatorios. 

 Emisión de facturas legales: 

 Facturación electrónica o física según los lineamientos del SIN. 

 Registro correcto de ventas para respaldar declaraciones tributarias. 

 Declaraciones tributarias periódicas: 

 Declaración mensual de IVA. 

 Declaración anual de IUE y ajustes correspondientes. 

Registros contables: 

 Llevar libros contables oficiales: libro diario, mayor y balance general. 

 Registro de ingresos, egresos, inventarios y movimientos de capital. 

 Cumplimiento de normativas sanitarias y de seguridad: 

 Mantenimiento de higiene en la producción de rollos de canela. 

 Registro y certificación periódica ante entidades de control alimentario. 

 Cumplir con estas obligaciones garantiza que KANELITA opere de manera legal, 

segura y confiable, facilitando acceso a crédito, proveedores y expansión futura. 

 

 



65 

 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 

CONCLUSIONES 

El proyecto KANELITA se centra en hacer y vender rollos de canela. Estos rollos 

tendrán varios sabores. Es un negocio fuerte. Da buen dinero. Puede crecer mucho más. Al ver el 

mercado pequeño, se notó que la gente quiere más estos rollos. Los clientes saben qué quieren. 

Les importa la calidad. Les gusta la variedad de sabores. Valoran que el producto sea fresco. Hay 

espacio bueno. La marca puede crecer en Santa Cruz. Luego puede ir a otras partes del país o al 

extranjero. 

El estudio de otros negocios ayudó. Se vieron las fuerzas y fallos de panaderías y 

pastelerías. KANELITA puede ser mejor. Lo hará con nuevos sabores. Tendrá buena vista. Usará 

ofertas clave. Dará trato especial a cada cliente. Dividir el mercado ayuda mucho. Enfocarse en 

un grupo claro da ventaja. Esto sirve para tener clientes fieles. Ayuda a vender más. 

En números, las cuentas muestran que KANELITA es estable. Se esperan ventas entre 5 

y 15 bolivianos por rollo. Esto da buenas ganancias. El dinero que entra cubre los gastos. 

También paga las deudas. El punto donde se cubren gastos se alcanza pronto. Esto es con ventas 

no muy altas. La empresa cubre sus costos fijos y variables. Los primeros meses se verá esto. Así 

baja el riesgo de dinero. Permite pensar en poner más dinero luego. 

El estudio de leyes y impuestos dice que KANELITA cumple normas en Bolivia. Elegir 

ser una SRL da paz a los dueños. Separa su dinero del dinero del negocio. Inscribirse bien en 

entes como FUNDEMPRESA, Impuestos, Alcaldía y SENASAG es clave. Esto asegura cumplir 

impuestos, leyes de trabajo y normas de salud. Da más confianza a todos. A clientes, a quienes 

nos venden y a bancos. 

Para terminar, KANELITA puede crecer mucho y ser fuerte. Tiene un producto que 

gusta. Tiene buen plan de dinero. Cumple las leyes. Usa buen modo de venta. Todo esto pone al 

negocio como algo seguro y fuerte. Se puede pensar que seguirá por años. Dará ganancias. 

Ayudará al sector de comida en Santa Cruz. 
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RECOMENDACIONES 

Se aconseja que KANELITA use un manejo total y con plan. Debe ver estos puntos. 

1. Manejo de dinero firme: Hay que vigilar costos, gastos y gastos grandes. Se deben 

cambiar precios y ganancias si el mercado y los materiales cambian. Esto dará 

ganancia y buen dinero al negocio. 

2. Ideas nuevas y más ventas: Seguir creando nuevos gustos y formas de rollos. 

También, hacer grupos con ofertas o cosas extras. Esto ayuda a que los clientes 

vuelvan. Además, hace que KANELITA sea diferente a otros. 

3. Publicidad y nombre: Poner avisos en redes sociales. Hacer ofertas por tiempo. Usar 

bien la entrega a casa. Hablar siempre de forma simple y nueva con la gente. Esto 

muestra más a KANELITA y trae gente nueva. 

4. Cuidado de hacer y limpieza: Tener reglas muy claras de aseo al hacer los productos. 

Asegurar que todo rollo cumpla con lo sano y el sabor. Esto hace fuerte el buen 

nombre de la marca. También cumple las leyes. 

5. Seguir leyes y pagar impuestos: Saber siempre las reglas nuevas. Pagar a tiempo los 

impuestos. Dar facturas. Registrar a quien trabaja. Esto evita multas y hace que todo 

sea seguro y formal. 

6. Ver lo que hacen otros y el mercado: Hacer estudios del entorno y la gente que vende 

igual. Cambiar planes de precio, ofertas y cómo se vende según lo que pase afuera. 

Esto ayuda a ver cambios antes y seguir en la pelea. 

7. Planear crecer en un tiempo: Pensar en abrir más tiendas. O crecer a otras zonas o 

vender por internet. Esto hará que la marca llegue más lejos. Hará más fuerte su lugar 

en el mercado. Y dará más dinero al negocio. 

8. Juntando estas cosas, KANELITA será fuerte y de fiar. Será un negocio que compite. 

Podrá hacer dinero por mucho tiempo. Cumplirá lo que la gente quiere. Y será una 

marca conocida en comida en Bolivia. 
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