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RESUMEN
Las exportaciones bolivianas cada vez estan en descenso por diferentes factores, siendo el sector
de bebidas uno de los més pequefios. Tomando en cuenta que Estados Unidos es uno de los
principales importadores de bebidas alcohoélicas, no hay que ignorar una oportunidad en dicho
mercado, siendo de igual forma, uno de los mercados con mas importaciones de productos

artesanales.

El proyecto busca desarrollar y exportar bebidas alcohélicas innovadoras utilizando quinua, pito
de cafiahua y amaranto como ingredientes principales. Estos granos andinos ofrecen beneficios
nutricionales y culturales Unicos, lo que puede atraer a mercados internacionales interesados en

productos sostenibles y saludables.

El trabajo de investigacion tiene como objetivos realizar un estudio de mercado, desarrollar recetas
de bebidas alcoholicas, evaluar la viabilidad econdomica y financiera, y analizar la factibilidad de
producciéon y exportacion. Se espera identificar mercados objetivo, desarrollar bebidas
innovadoras y atractivas, determinar la viabilidad econdémica y financiera, y proporcionar

recomendaciones para una produccion y exportacion exitosa.
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1 INTRODUCCION

A lo largo de los afios la globalizacion y el crecimiento econdmico generaron una mayor demanda
de productos de alta gama en los mercados extranjeros. El rubro de las bebidas alcoholicas ha
crecido con los afos significativamente y se ha ido diversificando con todo tipo de sabores,
tamafos y presentaciones.

En este contexto, Bolivia al ser un pais con riqueza en cereales como la quinua, el amaranto y el
pito de canahua, tiene una oportunidad para posicionarse en el mercado extranjero de bebidas
alcoholicas y aprovechar su posicion estratégica para potenciar sus exportaciones y poder
diversificar su economia.

El presente proyecto tiene como objetivo proponer la creaciéon de una empresa dedicada a la
produccién y exportacion de bebidas alcoholicas a base de ingredientes andinos, como lo son el
amaranto, la quinua y el pito de cafiahua, enfocandose en la innovacion y revalorizacion de la
gastronomia y cultura boliviana, analizando la viabilidad de exportar el producto desde La paz,
Bolivia hasta Estados Unidos, Florida identificando la ruta dptima para lograr minimizar costos.
La exportacion de estas bebidas alcohdlicas promovera los productos bolivianos en mercados
extranjeros y a su vez lograran generar oportunidades econdémicas para los productores locales y
conseguir divisas gracias a su exportacion.

Para el desarrollo del trabajo se hara un analisis de la demanda de bebidas alcoholicas en Estados
Unidos, la viabilidad econdémica con un andlisis financiero para verificar la rentabilidad y
efectividad del proyecto.

Lo que se espera lograr con el proyecto es que con la creacion de la empresa se contribuya a la
internacionalizacion de productos bolivianos y se promueva el desarrollo al sector agroindustrial

y artesanal del pais.
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2  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Las empresas bolivianas enfrentan hoy un entorno de constante cambio, riesgo e incertidumbre.
La liberalizacion del comercio y la globalizacion exponen las economias nacionales a factores
externos que escapan a su control. Los precios internacionales son de absoluta importancia para
una economia como la de Bolivia, cuyos ingresos fiscales se reflejan en gran medida en el volumen
de las exportaciones petroleras. El tipo de cambio, el comportamiento economico de paises
extranjeros, el entorno globalizado actual afecta la economia y, por ende, a los ciudadanos que son
considerados consumidores. Por otro lado, los patrones de consumo, actitudes y valores de la
sociedad, la propia cultura, los perfiles demograficos y estilos de vida, la motivacion, estos factores
determinan la forma del mercado y por tanto la forma de la empresa.

Los cereales amaranto, quinua y cafahua no tienen el debido aprovechamiento, a pesar de ser
producidos en gran cantidad anualmente, se encuentran facilmente en cualquier época del afio.
Bolivia, al ser un pais rico en productos naturales deberia saber sacar ventaja de estos a través de

la produccién y a su vez las exportaciones.

Las bebidas alcoholicas que se diferencian de las tradicionales llaman la atencion de las personas
y exportar este tipo de producto generaria mas ingresos al pais y este se daria a conocer de forma
internacional abriendo las puertas para poder exportar otros productos y asi lograr que varias

empresas lleguen a internacionalizarse.
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GRAFICA 1: IMPORTACIONES EN BOLIVIA DE BEBIDAS ALCOHOLICAS (EN
PESO BRUTO Y VALOR FOB)

IMPORTACIONES EN BOLIVIA DE BEBIDAS ALCOHOLICAS
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Fuente: Elaboracion propia con Base a datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE)
Bolivia es un pais rico en relacion con cereales y productos naturales. Los cereales de amaranto,
quinua y cafiahua se producen bastante en Bolivia y son muy versatiles, se pueden producir
bastantes cosas con estos y aun asi no son ni muy conocidos ni consumidos.
Con la exportacion de estas bebidas fabricadas a base de los cereales de quinua, amaranto y
cafiahua se pretende dar a conocer sobre los recursos que tiene Bolivia y ayudar a la economia del

pais generando mas ingresos e incluso reducir las importaciones de este rubro.
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GRAFICA N°2: PRODUCCION DE LA QUINUA, AMARANTO Y PITO DE CANAHUA

(EXPRESADO EN TONELADAS)
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Fuente: Elaboracion propia con Base a datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Bolivia tiene como desafio poder transformar estos recursos naturales en bienes con un valor
agregado para poder posicionarse en mercados internacionales de forma creciente, ya que
actualmente el mundo se encuentra en un contexto de globalizacion donde los patrones de consumo

cada vez valoran mas los productos naturales y artesanales.
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GRAFICA N°3: PRODUCCION DE LA QUINUA, AMARANTO Y PITO DE CANAHUA

(EXPRESADO EN $US)
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Fuente: Elaboracion propia con Base a datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE)

2.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Actualmente Bolivia enfrenta un significativo desequilibrio en el comercio de bebidas alcohdlicas,
ya que importa 12 veces mas de lo que se exporta. Esto supone un impacto negativo en la
economia, sobre todo en un pais que tiene disponibilidad de recursos naturales como la quinua, el
amaranto y el pito de caflahua, que son capaces de ser transformados en productos de alto valor
agregado. Estos cereales pueden ser aprovechados de manera estratégica tanto en la industria
alimentaria como en el sector de bebidas alcoholicas para poder dar mas visibilidad en el mercado

nacional e internacional.
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Mientras existe un creciente interés, a nivel mundial, por productos naturales, de origen sostenible
y al mismo tiempo exoticos, Bolivia sigue importando bebidas alcohoélicas en cantidades muy

superiores al de sus exportaciones, generando un desequilibrio en la balanza comercial.

GRAFICA 4: EXPORTACIONES VS IMPORTACIONES DE BEBIDAS
ALCOHOLICAS EN BOLIVIA (PESO BRUTO, KG)

EXPORTACIONES VS IMPORTACIONES DE BEBIDAS
ALCOHOLICAS EN BOLIVIA
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Fuente: Elaboracion propia con Base a datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Las importaciones representan un gasto mas para el pais y en el caso de las bebidas alcoholicas es
un gasto demasiado elevado, cuando en el pais se tiene la capacidad de producir bebidas de alta
calidad en base a los recursos naturales y poder comercializarlos en cualquier parte del mundo. La
ausencia de iniciativas empresariales que estén orientadas a la exportacion de bebidas alcoholicas
elaboradas a base de cereales andinos representa una brecha entre el potencial productivo que tiene

el pais y su capacidad para poder introducirse a mercados internacionales.
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Estos productos lograran satisfacer las necesidades de los consumidores que deseen adquirir
productos exdticos e innovadores, y es por lo que se debe analizar la creacion de una empresa de

produccion y comercializacion de estos productos para contribuir al desarrollo economico del pais.

2.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

Tomando en cuenta lo expuesto en los puntos anteriores, se formula la interrogante principal del
presente trabajo de investigacion:
(Cudles son las bases para crear una empresa exportadora de bebidas alcohdlicas a base de

amaranto, quinua y pito de cafiahua?

3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios para la creacion de una empresa de exportacion de bebidas alcohdlicas

a base de pito cafiahua, quinua y amaranto al mercado de Estados Unidos

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Disefiar una estructura organizacional que permita la 6ptima toma de decisiones de la

empresa.

e Identificar las caracteristicas de la industria de elaboracion de bebidas alcohdlicas.

e Conocer el mercado de consumo de bebidas alcohodlicas en Estados Unidos.

e Evaluar las regulaciones y requisitos legales para la exportacion de bebidas alcohodlicas a

Estados Unidos, incluyendo normativas de etiquetado, registro y control de calidad.

e Desarrollar un plan logistico para la exportacion del producto.
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e Evaluar el proyecto econémica y financieramente.

4 JUSTIFICACION

4.1 JUSTIFICACION TEORICA

El presente trabajo de investigacion busca determinar la influencia positiva que tendra la
exportacion de bebidas alcoholicas en el comercio exterior de Bolivia.
Para ello serd importante abordar los siguientes temas: exportaciones, importaciones y

aprovechamiento de recursos naturales.

4.2 JUSTIFICACION PRACTICA

Esta investigacion se realiza con el fin de fomentar a que las micro y pequefias empresas logren
exportar a mercados internacionales, incentivando a crecer tanto las mismas como al pais, para
que Bolivia pueda generar un crecimiento econdmico gracias al aumento de las exportaciones y la

reduccion de importaciones en bebidas alcohdlicas.

4.3 JUSTIFICACION SOCIAL

El presente trabajo podra generar un impacto en la sociedad a través de los siguientes puntos:
1. Aprovechar la produccion de cereales en el pais ayudando al sector agropecuario.
2. Generacion de empleos.

3. Apoyar al sector exportador

4.4 JUSTIFICACION ECONOMICA

Es importante para la economia boliviana impulsar su crecimiento y desarrollo. La balanza

comercial se compone de importaciones y exportaciones. Es importante que Bolivia tenga
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superavit (exportaciones mayores que las importaciones) y qué mejor manera de incentivar las
exportaciones de las micro y pequeias empresas, por lo cual entraran divisas al pais.
Por otro lado, al exportar se incentiva al fomento de la creacion de empleos.

Ayudara a la economia del pais a través de:

e Incremento en las exportaciones
e Disminucion en importaciones
e Mayor inversion en las comunidades

e Reconocimiento internacional

4.5 JUSTIFICACION METODOLOGICA

El presente trabajo de investigacion tiene enfoque cualitativo porque se basa en la recoleccion de
informacion, fuentes secundarias y tiene un enfoque cuantitativo basado en estadisticas y

encuestas.

4.6 VIABILIDAD

La industria de bebidas alcoholicas es un mercado con gran diversificacion y bastante crecimiento
a lo largo de los afnos.

Las bebidas alcoholicas estan presentes en muchos momentos de la vida de las personas y no es
algo que se deja de consumir en ciertos periodos de tiempo. Ciertos paises tienen mds apreciacion
por estas bebidas que otros por el tipo de gente y las costumbres que se tiene, las bebidas
alcoholicas que son diferentes y exdticas son bien recibidas en el mercado.

La exportacion de bebidas alcoholicas de Bolivia es muy baja a comparacion de las importaciones,
es por lo que se debe cambiar esta situacion con productos innovadores como lo son las bebidas

alcoholicas a base de amaranto, quinua y pito de cafiahua.
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4.7 FACTIBILIDAD

Bolivia tiene produccién de quinua, amaranto y cafahua anualmente y cuenta con los recursos
necesarios para llevar a cabo el proyecto de exportacion. Actualmente Bolivia ya exporta quinua,
amaranto y cafiahua, solo como cereales, y han mostrado un crecimiento a lo largo de los afios y
uno de los principales destinos de estos es Estados Unidos, por lo tanto, exportar estos cereales en
forma de licores es factible.

Seglin estadisticas Estados Unidos también es de los paises que mas importa y aprecia los licores
exoticos y diferentes, y al contar con acuerdos comerciales entre Bolivia es una buena opcion.
Con la evolucidn en cocteleria a lo largo de los afios hay que seguir innovando en estos productos
para no quedarse atras en el mercado.

GRAFICA 5: PRINCIPALES IMPORTADORES DE BEBIDAS ALCOHOLICAS A
NIVEL MUNDIAL (EN MM)

PRINCIPALES IMPORTADORES DE LICOR (EN MM)
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Fuente: Elaboracion propia con Base a datos de The Observatory of Economic Complexity (OEC)
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4.7.1 FACTIBILIDAD DEL MERCADO: ESTADOS UNIDOS COMO DESTINO DE LA

EXPORTACION

Estados Unidos es el pais que mas importa bebidas alcohdlicas artesanales a nivel mundial, es uno
de los mercados maés atractivos y viables, es el pais seleccionado para la exportacion del producto

tomando en cuenta factores comerciales, culturales y estratégicos.

Las bebidas artesanales estan experimentando una alta demanda en el mercado global, ya que los

consumidores tienen curiosidad por los sabores e ingredientes fuera de lo comun.

Segun datos del informe de “Informes de Expertos”, Estados Unidos importo vodka por un valor
aproximado de $ 529 millones en 2022 y con esa cifra podemos observar la gran apertura de

productos internacionales, principalmente aquellos productos con propuestas diferenciadas.

Se estima que el mercado de bebidas espirituosas, en Estados Unidos, crezca de $120.34 millones
en 2025 a 136.87 millones de dodlares en 2030 con una tasa de crecimiento anual compuesta del
2.61%. Todo este crecimiento debido a la creciente participacion de mujeres y jovenes mayores
de edad, y a que los consumidores optan por consumir menos cantidad, pero de mayor calidad.

También se ha observado un aumento en la demanda de bebidas con sabores étnicos y exoéticos.
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GRAFICA N°6 CRECIMIENTO DE MERCADO DE BEBIDAS ALCOHOLICAS EN

ESTADOS UNIDOS (2025-2030) (EXPRESADO EN MILLONES DE DOLARES)

CRECIMIENTO DE MERCADO DE
BEBIDAS EN ESTADOS UNIDOS
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Fuente: Elaboracion propia con Base a datos de Craft Beverages Market de WiseGuyReports (2025)

4.7.1.1 VENTAJA COMERCIAL

Bolivia cuenta con el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) de Estados Unidos, gracias a
eso se permite la entrada de ciertos productos con aranceles reducidos o nulos, siempre y cuando
se cumplan los requisitos de origen y transformacion, facilita la competitividad de los productos
bolivianos en el mercado de Estados Unidos reduciendo los costos de acceso y mejorando las

ganancias para los exportadores.

Hay ciertos productos que estan excluidos del SGP, incluyendo las bebidas alcohdlicas, pero aun
asi Bolivia y Estados Unidos mantienen relaciones comerciales estables que permite un buen
entorno para las exportaciones, ya que ofrece garantias para los exportadores bolivianos en cuanto

a proteccion de inversiones y resolucion de conflictos.
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CAPITULO I

5 MARCO TEORICO

51 MARCO HISTORICO

5.1.1 HISTORIA DE LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS

Las bebidas alcoholicas son bebidas que han estado en varios momentos importantes de la
evolucion del hombre, como en ritos y acontecimientos importantes de la historia. Han estado
presentes en fiestas, ceremonias, rituales, incluso guerras y victorias; son productos diferentes e

incluso especiales.

A lo largo del proceso de la evolucion del ser humano, este ha buscado la forma de poder elaborar
bebidas alcohdlicas. Las bebidas alcoholicas se pueden clasificar en 2, y esta clasificacion depende
del contenido de etanol y de su proceso de fabricacion, estos 2 grupos son los fermentados y los

destilados.

A pesar de todo se desconoce la exactitud con la que se empezo a consumir alcohol, pero se
descubrid de la obtencion de frutas fermentadas. Sin embargo, uno de los primeros registros que
existen, y que para varios es considerado el origen de las bebidas alcohodlicas, viene desde el afio
7.000 a.C. en China. Segln ciertos expertos en la cultura de esa época, se han identificado vestigios
en las vasijas de ese periodo que sugieren que las personas elaboraban bebidas alcohdlicas
utilizando ingredientes como arroz, fruta y miel. Pasados unos centenares de afios, diversas
culturas en todo el mundo ya tenian la costumbre de fermentar sus bebidas con el propdsito de

obtener un contenido alcohodlico.
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Por ejemplo, en Mesopotamia y Egipto, era comun la produccién de cerveza a partir de los granos
de cereales. Esta bebida alcohdlica era asequible para personas de todas las clases sociales y, de
hecho, se distribuia a los trabajadores al final de sus jornadas laborales. Ademads, se comenzo6 a
elaborar vino a partir de uvas, pero dado que las uvas no estaban disponibles durante todas las

épocas del afo, se convertia en una bebida mas exclusiva que no todos podian disfrutar.

El efecto que tienen esas bebidas en el estado de &nimo y en la percepcion de quienes las prueban
llevé a las primeras culturas a considerarlas como un auténtico producto divino. (EL

CONOCEDOR, s.f))

5.1.2 LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS TRAS LA COLONIZACION

La historia de las bebidas alcohdlicas después de la colonizacion varia segun la region y la época,
ya que la colonizacioén europea tuvo un gran impacto en la produccion y el consumo de alcohol en

diferentes partes del mundo.

Luego de la llegada de los colonos europeos a América, se produjo la rotacion de cultivos, lo que
cambio la produccion de bebidas alcohoélicas. en ambas areas. Los europeos introdujeron la vid y
comenzaron a producir vino en América, mientras que los indios ya elaboraban bebidas alcohdlicas
a partir de maiz, agave y frutas nativas. Esto llevé a la produccion de bebidas como el pisco en
Sudamérica y el mezcal en México. Ademas, los colonos europeos introdujeron la destilacion, lo
que permiti6 crear bebidas alcoholicas mas fuertes, como el ron y el whisky. (Fundacion por un

mundo libre de Drogas, s.f.)
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5.1.3 HISTORIA DE LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS EN AMERICA

La historia de las bebidas alcoholicas en el continente americano es una historia compleja que
abarca miles de afios y refleja la diversidad cultural de diferentes regiones. Antes de la llegada de
los colonos europeos, las civilizaciones nativas americanas ya contaban con muchas bebidas
alcoholicas diferentes. Por ejemplo, en América del Sur, civilizaciones como los incas y los aztecas
producian chicha y pulque a partir de ingredientes como el maiz y el agave. Estas bebidas tenian

un significado cultural y religioso porque formaban parte de ceremonias y celebraciones.

El efecto de la colonizacion sobre el consumo de alcohol en las Américas fue complejo. Las
bebidas alcohodlicas a menudo se convirtieron en un medio de control y explotacion de los pueblos
indigenas, y esta influencia extranjera afect6 las tradiciones locales. Con el tiempo, la produccion
y el consumo de alcohol se integraron en las culturas de diferentes regiones de América, dando
como resultado una variedad de bebidas alcohdlicas Unicas que reflejan la diversa historia y
geografia del continente. Desde el tequila mexicano hasta el bourbon americano y el ron caribefio,
las bebidas espirituosas de América son un testimonio de la fusion de culturas a lo largo de los

siglos.

A lo largo de los siglos, la produccion de bebidas alcoholicas en América ha sufrido cambios
importantes. Se desarrollaron nuevas técnicas y las tradiciones indigenas se adaptaron a las
influencias europeas, creando una amplia variedad de bebidas que se convirtieron en simbolos

culturales y elementos esenciales de celebraciones y rituales. (BBC Mundo, 2014)

5.1.4 LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS EN LA ACTUALIDAD

En la actualidad, América es conocida por su influencia en la produccion de bebidas alcohdlicas,

desde el tequila mexicano hasta los vinos californianos y la cerveza artesanal en todo el continente,
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lo que refleja la diversidad y la evolucion continua de la cultura de las bebidas alcoholicas. en la

region.

Los consumidores de bebidas alcohdlicas buscan nuevas opciones en este mercado, lo que ha
ocasionado una creciente variedad en la oferta de estas bebidas. El aumento de la preocupacion
por la salud de las personas ha impulsado la demanda de bebidas alcohodlicas con ingredientes

naturales y organicos, pero sin comprometer el sabor o la calidad del producto. (Gonzales, 2022)

5.1.5 HISTORIA DEL VODKA

El término "Vodka" se deriva de la palabra rusa "Voda," que significa agua. En polaco, la palabra
hace referencia a cualquier bebida destilada incolora de forma genérica. Su origen se remonta
aproximadamente a la época medieval y se empezd a producir a partir de papas, principalmente
con proposito s medicinales. Se ha mencionado que en Rusia era cominmente utilizado como un

remedio efectivo contra el frio.

La historia del vodka tiene sus raices en Rusia, datando del siglo XIV. En 1430, Isidoro el Monje
cred la primera receta rusa de vodka, que se basaba en un licor de pan con un contenido de alcohol
relativamente bajo (no mas del 40% de alcohol), su fabricacion fue inspirada por la imposibilidad
de producir vino en estos paises donde la climatologia es tan negativa para la cosecha de la uva. A
menudo se referia a esta bebida como "vino ardiente." Sin embargo, el reconocimiento mundial
del vodka no lleg6 hasta la Segunda Guerra Mundial, cuando los norteamericanos comenzaron a
familiarizarse con esta bebida. Cuando los derechos de Smirnoff se vendieron a Estados Unidos
en 1938, este liquido inodoro e incoloro no resultaba atractivo para los consumidores
estadounidenses, quienes estaban acostumbrados al whisky que habia prosperado después de la

época de la Prohibicion.
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A través de una serie de astutas estrategias de marketing, que incluyeron el cambio de nombre de
Smirnoff, culminé en la creacion del iconico Moscow Mule, una bebida que encapsula el caracter
del vodka: refrescante, seco y con un toque picante. Esto allan6 el camino para la llegada del vodka
a Occidente y desencadend una revolucion de cocteles que se extendid por todo Estados Unidos.

(DRY TIPS, s.f)

En el caso de Polonia, la historia del vodka se desarrolld en un periodo similar a principios del
siglo XV. Inicialmente, el vodka se usaba con fines medicinales, pero a principios del siglo XVI
se descubri6é que tenia otros usos, como estimular la fertilidad y el deseo sexual. Se encuentran
numerosas historias relacionadas con el vodka polaco que se remontan a los siglos XVI, XVII y
XVIIIL. Con el tiempo, el vodka en Polonia se convirtié en una bebida aceptada de manera mas

generalizada, no solo como un remedio medicinal, sino también como una bebida de uso cotidiano.

A lo largo de los siglos, el vodka se ha convertido en una de las bebidas alcohdlicas mas populares
del mundo. Su popularidad se ha extendido a nivel internacional, y se ha producido en numerosos
paises con variedades y sabores unicos. Hoy en dia, el vodka se disfruta en todo el mundo en
cocteles y chupitos, y sigue siendo una bebida emblematica de Rusia y Polonia. Su proceso de
elaboracion y produccion ha evolucionado significativamente, y existen muchas marcas y

variedades de vodka disponibles en el mercado. (CUBERS, 2019)

A pesar de que la mayoria de los vodkas son neutros en sabor, a lo largo del tiempo ha surgido un
proceso de aromatizacion que forma parte de la evolucion histérica del vodka. El vodka con
sabores constituye hoy un préspero mercado secundario dentro de la industria del vodka. En sus
primeros dias, la adicion de sabores al vodka se origind con el proposito de mejorar su sabor

cuando se utilizaba con fines medicinales. Algunos de los sabores que se incorporaron a las
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mezclas caseras de vodka incluian pimiento rojo, jengibre y frutas. Con el tiempo, el vodka con

sabor se ha integrado de manera diversa en la produccion, ofreciendo una amplia gama de sabores,

que van desde frutas hasta canela, jalapefio y mas. En la actualidad, podemos encontrar algunos

de los mejores vodkas con sabor en el mercado, afiadiendo un toque especial a bebidas y cocteles

en todo el mundo. (DKRISTAL, s.f.)

5.1.6

b)

PROCESO DE PRODUCCION DE LAS BEBIDAS ARTESANALES A BASE DE

AMARANTO, CANAHUA Y QUINUA

Licor tradicional de amaranto: Para comenzar con la elaboracion del licor se lleva a
germinar el grano de amaranto por aproximadamente 3 dias, posteriormente se debe
agregar los germinados juntamente con el vodka a un frasco de vidrio y dejar en maceracion
por 4 dias.

Pasado el tiempo de maceracion se debe agregar almibar por medio de un calculo de
determinacion alcohoélica. Para la elaboracion del almibar hay que llevar a fuego medio una
cacerola con agua y azucar, cuando este comienza su etapa de ebullicion hay que agregar
el grano de amaranto macerado y machacar para poder soltar toda su esencia, cuando la
preparacion se encuentre a una temperatura ambiente, colar el cereal.

La preparacion debe ser colada por medio de una gasa para evitar el ingreso de particulas,
posteriormente se agrega a una botella de vidrio la cual debe tener tapa, esta preparacion
se lleva a reposo 2 dias antes de su consumo.

Licor tradicional de cafiahua: Para comenzar con la elaboracion del licor se lleva a
germinar el grano de canahua por aproximadamente 3 dias, posteriormente se debe agregar
los germinados juntamente con el vodka a un frasco de vidrio y dejar en maceracion por 4

dias.
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c) Pasado el tiempo de maceracion se debe agregar almibar por medio de un célculo de
determinacion alcoholica. Para la elaboracion del almibar hay que llevar a fuego medio una
cacerola con agua y azucar, cuando este comienza su etapa de ebullicion hay que agregar
el grano de amaranto macerado y machacar para poder soltar toda su esencia, cuando la
preparacion se encuentre a una temperatura ambiente, colar el cereal.

d) La preparacion debe ser colada por medio de una gasa para evitar el ingreso de particulas,
posteriormente se agrega a una botella de vidrio la cual debe tener tapa, esta preparacion
se lleva a reposo 2 dias antes de su consumo.

e) Licor tradicional quinua: Para comenzar con la elaboracion del licor se lleva a germinar
el grano de quinua por aproximadamente 3 dias, posteriormente se debe agregar los
germinados juntamente con el vodka a un frasco de vidrio y dejar en maceracion por 4 dias.

f) Pasado el tiempo de maceracidon se debe agregar almibar por medio de un célculo de
determinacion alcoholica. Para la elaboracion del almibar hay que llevar a fuego medio una
cacerola con agua y azucar, cuando este comienza su etapa de ebullicion hay que agregar
el grano de amaranto macerado y machacar para poder soltar toda su esencia, cuando la
preparacion se encuentre a una temperatura ambiente, colar el cereal.

g) La preparacion debe ser colada por medio de una gasa para evitar el ingreso de particulas,
posteriormente se agrega a una botella de vidrio la cual debe tener tapa, esta preparacion

se lleva a reposo 2 dias antes de su consumo.

5.1.7 HISTORIA DE LAS EXPORTACIONES

Desde la expansion del mundo conocida por los antiguos marineros, la exportacion se ha
convertido en una forma de intercambio comercial, que permite a los paises acceder a bienes y
servicios que no producen o no producen en cantidades suficientes.
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En la antigiiedad, los productos mas exportados eran textiles, metales preciosos y otros productos
manufacturados. A medida que se descubrieron nuevas tierras y se exploré el mundo, las
exportaciones se ampliaron hasta incluir una amplia gama de productos, desde especias y seda

hasta productos agricolas como el café y el té.

En sus inicios el comercio se basaba en el trueque, es decir, el intercambio de productos entre

individuos o grupos sin necesidad de un medio de intercambio comun como el dinero.

Sin embargo, las primeras rutas comerciales que conocemos se remontan a la época de los faraones
egipcios, que comerciaban principalmente con los nubios y los fenicios. Otros pueblos que también

establecieron rutas comerciales fueron los mesopotamicos y los asirios.

Por su parte, los fenicios estuvieron entre los mejores comerciantes de la antigiiedad, ya que

establecieron rutas comerciales que abarcaban todos los mares conocidos.

Asi, muchas de las primeras civilizaciones que comerciaron con otras fueron las del Mediterraneo,
Mesopotamia y Asia Central, que establecieron importantes rutas comerciales que se extendieron

a lo largo de muchos siglos.

A medida que se descubrieron nuevas tierras y se explord el mundo, las rutas comerciales se
expandieron para incluir una amplia variedad de productos, desde especias y seda hasta productos
agricolas como café y té. Las exportaciones se han convertido en una parte integral de la economia
global y se han desarrollado acuerdos comerciales y organizaciones multilaterales para regular el

comercio internacional.

La economia mundial se ha diversificado y las exportaciones incluyen una amplia gama de

productos, desde materias primas y productos agricolas hasta bienes y servicios manufacturados.
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5.1.8 HISTORIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL Y LAS EXPORTACIONES EN

BOLIVIA

Desde tiempos precolombinos, Bolivia ha sido un territorio rico en recursos naturales, lo que ha
influido en su participacion en el comercio internacional. Durante la época colonial, la explotacion
de minerales, especialmente la plata, fue la principal actividad econdmica y la exportacion de estos

recursos hacia Europa jug6 un papel crucial en la economia de la region.

Tras la independencia de Bolivia en 1825, el pais continu6 dependiendo en gran medida de la
exportacion de minerales, especialmente del estafio, que se convirtid en el principal motor de su
economia durante gran parte del siglo XIX y principios del XX. Sin embargo, a medida que
avanzaba el siglo, Bolivia diversifico sus exportaciones para incluir otros productos como el café,

el cacao, el algodon y la quinua.

En el siglo XX, Bolivia experimentd cambios politicos y econdémicos significativos que afectaron
sus exportaciones. La nacionalizacion de la mineria en la década de 1950 y la posterior crisis del
estafio en la década de 1980 llevaron a una reestructuracion de la economia boliviana. El pais
comenz6 a diversificar sus exportaciones y a buscar nuevos mercados, especialmente en el sector

de hidrocarburos, con la exportacion de gas natural a paises vecinos como Brasil y Argentina.

En las ultimas décadas, Bolivia ha continuado expandiendo su comercio exterior, buscando
diversificar su base exportadora y fortalecer sus lazos comerciales con paises de Asia, Europa y
América del Norte. La exportacion de productos no tradicionales como la quinua, la soya, los
productos agroindustriales y los textiles ha ganado importancia, contribuyendo a la economia del

pais y su integracion en la economia global.
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La firma de acuerdos comerciales y la participacion en organizaciones internacionales como la
Comunidad Andina de Naciones y la Alianza del Pacifico han contribuido a la apertura de nuevos
mercados para los productos bolivianos. Sin embargo, persisten desafios como la dependencia de
los precios de los commodities y la necesidad de mejorar la infraestructura y la logistica para

facilitar el comercio internacional.

En resumen, la historia de las exportaciones bolivianas es una historia de transformacion y
adaptacion. Desde sus inicios como exportador de minerales hasta su evolucion hacia una
economia mas diversificada, Bolivia ha experimentado cambios significativos en su comercio
exterior a lo largo de los siglos, reflejando las complejidades y desafios de la economia global

contemporanea.

5.1.9 HISTORIA DE LA EXPORTACION DE LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS

La historia de las exportaciones de bebidas alcohdlicas es larga y rica, abarcando diferentes
culturas y periodos de la historia. Desde tiempos antiguos, las bebidas alcohdlicas han sido parte

integral de la cultura y el comercio en muchas sociedades.

En la antigliedad, varias civilizaciones, incluyendo la egipcia, la griega y la romana, producian y
comerciaban con una variedad de bebidas alcohoélicas, como el vino, la cerveza y el licor. Estas
bebidas se utilizaban no solo para el consumo personal, sino también en rituales religiosos y

celebraciones sociales.

Durante la edad media y el renacimiento, el comercio de bebidas alcohdlicas experimentd un
notable crecimiento en Europa. La produccion de vino se expandi6 en regiones como Francia,

Italia y Espafia, y el vino se convirtid en un importante producto de exportacion. Ademas, la
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destilacion del alcohol permitid la produccion de licores como el brandy, el whisky y el ron, que

también se exportaban a diferentes partes del mundo.

Con la expansion de las colonias europeas en América, Africa y Asia, el comercio de bebidas
alcoholicas se globalizé atin més. Los colonizadores europeos introdujeron la produccion de vino
y licores en nuevas regiones, adaptandola a las condiciones locales y aprovechando los recursos
naturales disponibles. Esto dio lugar a la creacion de nuevas variedades de vinos y licores que se

exportaban de vuelta a Europa y a otros mercados globales.

En los tiempos modernos, las exportaciones de bebidas alcoholicas han continuado creciendo, con
paises de todo el mundo participando en el comercio global de vinos, licores y cervezas. Las
marcas reconocidas internacionalmente y las denominaciones de origen protegidas han contribuido

a la reputacion y al valor de las bebidas alcohdlicas producidas en diferentes regiones.

Hoy en dia, las exportaciones de bebidas alcohdlicas representan una parte significativa del
comercio internacional, con empresas de todos los tamafos participando en este lucrativo mercado.
Sin embargo, también han surgido desafios relacionados con la regulacion, la competencia y la
sostenibilidad, lo que ha llevado a cambios en las practicas comerciales y en las politicas

gubernamentales en muchos paises.

5.1.10 HISTORIA DE LAS EXPORTACIONES DE LAS BEBIDAS ALCOHOLICAS EN

BOLIVIA

La historia de la exportacion de bebidas alcohdlicas de Bolivia tiene sus raices en la produccion
tradicional de chicha, una bebida fermentada a base de maiz que ha sido consumida por las
poblaciones indigenas de la region durante siglos. Sin embargo, en términos de exportacion a gran

escala, la historia es mas reciente.
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En el siglo XX, Bolivia comenz6 a producir y exportar bebidas alcohdlicas de mayor complejidad,
como el singani. El singani es un aguardiente de uva que se produce en el altiplano boliviano y ha
ganado reconocimiento nacional e internacional por su calidad y sabor distintivo. Aunque la
exportacion de singani es relativamente pequefia en comparacion con otros licores, ha ganado

popularidad en algunos mercados internacionales, especialmente en Europa y Estados Unidos.

Otra bebida alcohodlica boliviana que ha empezado a ganar reconocimiento internacional es la
cerveza artesanal. En los ultimos afos, ha habido un auge en la produccion de cerveza artesanal
en Bolivia, con numerosas cervecerias locales produciendo una amplia variedad de estilos y
sabores. Algunas de estas cervezas artesanales han comenzado a exportarse a paises vecinos y a
mercados mas lejanos, contribuyendo al crecimiento del sector de las bebidas alcohodlicas en

Bolivia.

Ademas del singani y la cerveza artesanal, Bolivia también produce y exporta una variedad de
licores tradicionales y bebidas destiladas, aunque en menor medida. Estos incluyen licores de
frutas como el cato, el guarapo y el licor de coca, que son populares entre los consumidores locales

y tienen un potencial para expandirse a mercados internacionales.

Sin embargo, la exportacion de bebidas alcoholicas de Bolivia enfrenta varios desafios, incluyendo
la competencia con productos similares de otros paises, los costos de produccién y distribucion,
asi como las barreras regulatorias y comerciales en algunos mercados extranjeros. A pesar de estos
desafios, el sector de las bebidas alcoholicas en Bolivia continta creciendo y diversificandose,
ofreciendo oportunidades para el desarrollo econémico y la promocioén de la cultura boliviana en

el extranjero.
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5.1.11 EXPORTACION DEL VODKA

La industria mundial de bebidas alcohdlicas ha experimentado un crecimiento vertiginoso durante
las ultimas décadas, y una de las bebidas que ha llamado mas la atencion en el ambito internacional,
debido en parte a su origen indoeuropeo, es el vodka. Paises como Rusia, Polonia y Suecia se
distinguen por ser grandes productores de esta bebida espirituosa, muchos de cuyos nombres, como

Smirnoff, Beluga y Absolut, son de sobra conocidos a escala mundial.

Ademas, las principales naciones consumidoras de vodka son Estados Unidos, Inglaterra y
Alemania, cuyos consumidores se caracterizan por una diversidad de gustos que ha sido central
para el desarrollo del mercado mundial de vodka. Ademas, regiones en vias de desarrollo, como
Asia y América Latina, han dejado entrever su gusto por el vodka, lo que representa una serie de

nuevas oportunidades para los productores para exportar su producto.

Con respecto a las tendencias, se esta viendo un creciente interés en las marcas de vodka premium
y artesanales por parte de consumidores, que van aumentando y que buscan experiencias y sabores
distintos y Unicos. A pesar de esto, el mercado ain se encuentra enfrentando desafios como por
ejemplo la creciente competencia en este segmento y la volatilidad en los cambios de patrones de

consumo debido a factores econdémicos, sociales y culturales.

A pesar de esto, el mercadeo del vodka sigue siendo un &mbito emocionante en el cual convergen
la tradicion, la innovacion y la demanda de los consumidores. La creciente popularidad del licor
claro y su atractivo como licores base, hace que el vodka parezca estar multado con mas deliciosas
ocasiones. Con el apetito mundial por el vodka todavia esté creciendo, es un mercado emocionante
para operar para productores y consumidores en mercados desarrollados y emergentes en los afios

venideros. (DataSur, 2024)
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5.2 MARCO REFERENCIAL

5.2.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING DE JOHNNIE WALKER

Johnnie Walker es una marca de whisky escoces reconocida a nivel mundial conocida por su logo
del “caminante” y s ulema “Keep Walking”. Fue fundada en 1820 y con el pasar de los afios hasta
la actualidad ha crecido y ofrece una variedad de etiquetas, cada una con un sabor distinto.

Es producida por Diageo, que es una de las compaiiias de bebidas alcoholicas mas grandes del
mundo. Diageo es reconocida por el enfoque que tiene en la innovacion, sostenibilidad y el
marketing eficaz, por lo que las estrategias de marketing para Johnnie Walker han dado resultado

a lo largo de todos estos afios.

A
(L
JOHNNIE WALKER.

Fuente: Johnnie Walker.

5.2.1.1 PUBLICIDAD Y MARCA

La publicidad icénica de la campaiia de “Keep Walking” de Johnnie Walker se enfoca en dar
mensajes de perseverancia y progreso, a través de imagenes Fuertes y cinematograficas para crear

una conexioén emocional con los consumidores.
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5.2.1.2 COLABORACIONES Y EDICIONES LIMITADAS

e Colaboracion con celebridades: Johnnie Walker trabaja con figuras publicas y

celebridades para publicitar su marca, esto para atraer una amplia audiencia.
e Ediciones limitadas: Johnnie Walker Lanza ediciones limitadas y colaboraciones
especiales, esto logra crear una sensacion de urgencia y exclusividad para que los

consumidores deseen con mas fuerza adquirir el producto.

5.2.1.3 EXPERIENCIAS DE MARCA

e Eventos y degustaciones: Educan a los consumidores y aumentan la lealtad de marca

mediante la organizacion de eventos de degustacion y experiencias inmersivas.

e Tours en destilerias: Ofrecen tours en sus destilerias que permiten a los consumidores

familiarizarse con la historia y el proceso de fabricacion del whisky Johnnie Walker

5.2.1.4 INNOVACION DE PRODUCTO

e Aplicacion de linea de productos: Han ampliado su linea de productos para incluir
variedades, como el Johnnie Walker Blue Label y otras etiquetas de los distintos colores,
cada una con un sabor diferente y exclusivo.

e Nuevos sabores y mezclas: Para mantenerse relevantes en el mercado, desarrollan nuevos

sabores y mezclas.

5.2.1.5 MARKETING DIGITAL Y REDES SOCIALES

e Presencia en redes sociales: Comparten contenido atractivo e interactian con los

consumidores a través de las plataformas de redes sociales.

271203



e Contenido generado por los usuarios: Los usuarios crean y comparten contenido,
creando una comunidad y aumentando el compromiso de la marca fidelizando mas a los

consumidores.

5.2.1.6 ENFOQUE GLOBAL CON ADAPTACION LOCAL

e Campaiias internacionales: Sus campafias de marketing internacional son constantes y

se adaptan a los mercados locales para llegar a audiencias especificas de cada region.

e Patrocinio y alianzas locales: Para poder incrementar la visibilidad de la marca en varios
mercados participan en varios patrocinios y alianzas locales para fidelizar a los

consumidores de cada mercado especificos.

5.2.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING DE BUDWEISER

Budweiser es una de las marcas de cerveza mas conocidas a nivel mundial. Es una cerveza de tipo
lager, creada por Adolphus Busch en 1876, se ha convertido en un simbolo de la cultura de Estados
Unidos y ha logrado llegar a todo el mundo.

La compaifiia matriz de Budweiser es Anhueser-Busch InBev (AB InBev), esta compafiia es uno

de los mayores productores de cerveza del mundo. Se establecio en 2008 y cuenta con una amplia

gama de marcas de cerveza.

D

Fuente: Budweiser
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5.2.2.1 MARKETING EMOCIONAL

Una de las mejores campainas de Budweiser es “Born the Hard Way”, que cuenta la historia de
Adolphus Busch, el creador de la cerveza, y su viaje a América. Esta es una de las muchas
campaiias de la marca que se centran en historias personales y emocionantes. Estas campafas

buscan emocionar a los consumidores al resaltar los valores de perseverancia y éxito.

5.2.2.2 RESPONSABILIDAD SOCIAL

Budweiser esta comprometido con la responsabilidad social hacia sus consumidores, por lo que ha
lanzado campafias para promover el consumo responsable de alcohol y uno de los ejemplos mas
claros es su campafia “Drink Wiser” que incentiva a sus consumidores a beber de forma
responsable en eventos como el Super Bowl.

También apoya a una variedad de causas sociales, como iniciativas de sostenibilidad ambiental y
campaias en apoyo a los veteranos militares. Otra de sus campanas que demuestra su compromiso
con la responsabilidad social es “Stand by You”, que ayudo6 a la distribucion de agua potable en

areas afectadas por desastres naturales.

5.2.2.3 INNOVACION TECNOLOGICA

Para brindar a los consumidores experiencias interactivas, Budweiser utiliza tecnologia de realidad
aumentada en sus campafias publicitarias y empaques. Los consumidores pueden desbloquear
contenido exclusivo, participar en juegos y disfrutar de experiencias inmersivas al escanear las
etiquetas de las botellas con sus celulares. Esta estrategia actualiza la imagen de la marca y
establece una conexion mas profunda y activa con los consumidores.

Ademas, Budweiser ha invertido en varias plataformas digitales y aplicaciones mdviles, todo con

el tnico objetivo de mejorar la experiencia del cliente. Estas aplicaciones permiten a los clientes
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hacer pedidos en linea y participar en promociones exclusivas, esto facilita el acceso a sus
productos y la marca se mantiene relevante en linea. Budweiser esta comprometido con la mejora
constante de la experiencia del consumidor y la adaptacion a las tendencias se ve reforzado por

esta combinacion de innovacion tecnologica y una sélida presencia digital.

5.2.2.4 SEGMENTACION DE MERCADO

Para poder atraer una amplia variedad de segmentos de mercado, Budweiser ha creado productos
personalizados y ediciones limitadas. La linea de cervezas Budweiser Reserve, contiene variedad
de cervezas de la marca, estas son ediciones especiales que celebran tanto momentos histéricos y
culturales y también brinda a los consumidores experiencias Unicas y exclusivas, a través de esto
se logra fomentar un sentido de novedad y emocion en torno a la marca.

Las preferencias y culturas de los mercados internacionales siempre van a ser diferentes, es por
eso que Budweiser toma en cuenta estos aspectos para realizar sus campaias de marketing. Para
garantizar que el mensaje de la marca sea relevante y atractivo para cada audiencia especifica, la
estrategia de campanas localizada permite a la empresa resonar mejor con los consumidores de
cada region. Al comprender y adaptar las diferencias culturales la marca fortalece la conexion con

sus clientes en todo el mundo y mejora la eficacia de sus campafias de marketing.

5.2.2.5 COLABORACIONES ESTRATEGICAS

Las colaboraciones con marcas de moda y figuras de la cultura pop le han servido a la marca para
poder lanzar productos y campafias promocionales exclusivas. Estas alianzas ayudan a mantener

la relevancia de la marca entre los consumidores mas jovenes.
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Han colaborado con otras marcas y organizaciones para brindar experiencias mas memorables a
los consumidores, como colaboraciones con festivales de musica y eventos deportivos, el mas

importante en el que participa Budweiser es el Super Bowl.

5.2.3 PLAN DE NEGOCIO

Al desarrollar un plan de negocio es importante estructurar el documento de forma clara y concisa.

A continuacion, se presenta una guia de pasos para crear un plan de negocios efectivo.

e Resumen ejecutivo: El resumen ejecutivo ofrece un resumen conciso del plan de negocios.
Para captar la atencion del lector y resaltar la esencia del plan completo, este incluye la
mision, los objetivos estratégicos y las proyecciones financieras clave.

e Descripcion de la empresa: Describe la historia, la mision, la visidon, los valores
fundamentales, la estructura organizativa, los aspectos legales, la ubicacion y el equipo
directivo de la empresa. Esta seccion proporciona un contexto claro sobre el tipo de
empresa y su propdsito.

e Analisis de mercado: Realiza un analisis completo del mercado objetivo, que incluye la
demanda, la competencia, las tendencias en la industria, el perfil del cliente y las
oportunidades y los desafios comerciales. Este analisis apoya las estrategias de ventas y
marketing del negocio.

e Detalles del producto o servicio: Describa las caracteristicas, ventajas y propuesta de
valor distintiva del bien o servicio que se ofrece. Ademas, analiza la calidad, el ciclo de
vida del producto, los precios, la diferenciacion en el mercado y las posibles ampliaciones

futuras de la linea de productos.
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5.2.4

Plan de operaciones y gestién: Describe como se llevaran a cabo las operaciones diarias,
como la logistica, los procesos internos, la gestion de personal, las relaciones con los
proveedores y los elementos esenciales para la eficiencia operativa y el cumplimiento de
los objetivos.

Plan de marketing y ventas: Crea planes de marketing y ventas detallados que incluyen
canales de distribucion, promocion, fijacion de precios, objetivos de ventas y tacticas para
atraer al publico objetivo y generar demanda.

Plan financiero: Detalla las predicciones financieras importantes, como ingresos, gastos,
flujo de efectivo, inversion inicial, punto de equilibrio y rendimiento previsto. Para evaluar
la viabilidad y la sostenibilidad del negocio a largo plazo, es necesario este plan.

Anexos: Incluye estudios de mercado, hojas de célculo financieras detalladas, curriculums
de equipos directivos, contratos pertinentes y cualquier otra informacion que apoye las

decisiones estratégicas del plan.

TIPOS DE EMPRESAS EN BOLIVIA

5.2.4.1 COMERCIANTE INDIVIDUAL O EMPRESA UNIPERSONAL

El comerciante individual o empresa unipersonal se refiere a la persona natural que realiza el

comercio de manera individual y por cuenta propia, convirtiéndolo en una actividad econdémica

habitual.

5.2.4.2 SOCIEDAD COLECTIVA

La sociedad colectiva es aquella en la que los miembros comparten responsabilidades sociales de

manera solidaria e ilimitada.
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5.2.4.3 SOCIEDAD EN COMANDITA SIMPLE

La sociedad en comandita simple estd formada por uno o varios socios, conocidos como gestores
o colectivos, que asumen la responsabilidad en forma solidaria e ilimitada, mientras que otros
socios, conocidos como comanditarios, responden exclusivamente con el capital que se han

obligado a aportar en la sociedad.

5.2.4.4 SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

La razén social o denominacion de una sociedad de responsabilidad limitada permite que la
responsabilidad de los socios se limite a su aporte societario. La sociedad de responsabilidad
limitada, también conocida como sociedad de responsabilidad limitada, se compone de cuotas de
capital no representadas por titulos negociables, y su giro se realiza bajo una razéon social o

denominacion.

5.2.4.5 INSCRIPCION DE SOCIEDAD ANONIMA (S.A.)

La sociedad an6nima es un tipo societario en el que los socios son responsables y estan obligados
hasta el limite de sus aportes. El capital de estas empresas esta representado por titulos de acciones

negociables.

5.2.4.6 SOCIEDAD EN COMANDITA POR ACCIONES CONSTITUIDAS

Las sociedades en comandita por acciones limitan la responsabilidad de los socios gestores, como
los socios de la sociedad colectiva y los socios comanditarios, a la cantidad de acciones que hayan

suscrito.

331203



5.2.4.7 SOCIEDAD DE ECONOMIA MIXTA

Empresas que pertenecen al grupo de las sociedades andnimas y tienen una naturaleza tanto publica
como privada, es decir, son mixtas en cuanto a la procedencia de los aportes que componen su
capital. En estas situaciones, el gobierno participa en la gestion y manejo de la empresa al igual

que los individuos, firmando acciones para su estructura.

5.2.5 TESIS REFERENCIALES

5.2.5.1 “PLAN DE EXPORTACION DE LICORES EXOTICOS ENDULZADOS CON
STEVIA PARA ELL MERCADO DE COLONIA, ALEMANIA”

Universidad: San Martin de Porres

Postulante: Anghello Alexis Castro Azabache

Ano: 2020

Propuesta de valor: “...El producto que se quiere exportar es un licor exético hecho a base
de frutas, raices y cortezas de la selva peruana. El producto es considerado 100% natural ya
que en su elaboracion no se consideran insumos artificiales ni saborizantes ni preservantes, lo

que le da un valor agregado al producto para su consumo...”

Conclusiones: “...Se concluye que la demanda insatisfecha de licores exoticos del mercado

aleman tiene a un aumento considerable a través del tiempo. Asi también, la demanda

dirigida para el proyecto tiene una correlacion positiva con el tiempo esto nos dice,

que el presente negocio puede continuar con sus operaciones después del afio 2025...”
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5.2.5.2 “ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE LICOR DE CARAMBOLA EN
EL MUNICIPIO DE CARANAVI”

Universidad: Unidersidad Mayor de San Andrés

Postulantes: Wilfredo Mamani Gallo y Brenda Arleth Merlo Gutierrez

Ano: 2022

Objetivo General: Estructurar un plan de negocio para la creacion de una empresa dedicada
a la elaboraciéon y comercializacion de licor de carambola en el municipio de Caranavi durante

la gestion 2022.

3

Conclusiones: “...Con la ayuda de la investigacion de mercado se pudo conocer mejor la
demanda de nuestros consumidores, siendo este un indicador favorable para iniciar el

emprendimiento y proyectarla a 5 afios...”

5.2.5.3 “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
EXPORTADORA DE FRUTAS Y HORTALIZAS EN EL MUNICIPIO DE
MARSELLA, RISALDA”

Universidad: Universidad Catdlica de Pereira

Postulantes: Diana Carolina Valencia Zapata y Oscar Fabian Ortiz Calderén

Aino: 2017

Objetivo General: Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa

exportadora de frutas y hortalizas en el municipio de Marsella, Risaralda.

Formulacion del problema: ;Cual es la factibilidad para la creacién de una empresa

exportadora de frutas y hortalizas en el Municipio de Marsella Risaralda?
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Conclusiones: “...Los anteriores resultados se ven igualmente confirmados al evaluar el flujo
de efectivo, que nos da como resultado que la empresa esta en toda la capacidad de generar
efectivo que posteriormente puede ser utilizado para cumplir con sus obligaciones y con sus
proyectos de inversion y expansion. En consecuencia, se define a Frutas y Hortalizas OSDI
S.A.S como una empresa rentable y que se puede mantener en el tiempo con proyecciones muy

solidas y definidas. ...”

5.2.5.4 “PROPUESTA DE REVALORIZACION DE LOS CEREALES ANCESTRALES
DE AMARANTO AMARANTHUS CAUDATUS, CANAHUA CHENOPODIUM
PALLIDICAUELE Y QUINUA CHENOPODIUM QUINOA WILLDENOW; EN
LICORES ARTESANALES PARA EL AREA DE COCTELERIA”

Universidad: Instituto Técnico Comercial
Postulante: Alejandra Hilario Mamani
Ano: 2022

Objetivo General: Proponer la revalorizacion de cereales ancestrales amaranto, cafiahua y

quinua en licores artesanales para el area de cocteleria.

Identificacion del problema: La cultura boliviana tiende a olvidar la base fundamental de la
cultura gastrondmica, olvidando la herencia en diversidad de productos ancestrales como es el
caso de los cereales mas antiguos conocidos, generando un desaprovechamiento para dichos

cereales, ignorando su versatilidad en diferentes areas.

Conclusiones: “...Los cereales ancestrales amaranto, cafiahua y quinua presentan

caracteristicas de alto valor nutricional al momento de consumirlos aportando nutrientes
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unicos, son cereales muy versatiles puesto que la maceracion para su transformacion en licores

no presenta complicaciones...”

5.3 MARCO CONCEPTUAL

5.3.1 EXPORTACIONES

“La exportacion se define como la venta de productos producidos en un pais para residentes de

otro” (Hill, 2007)

“Se consideran a las exportaciones como el conjunto de bienes (productos) que salen al territorio
economico del pais, estas estadisticas son insumo para el calculo de las Cuentas Nacionales y para
la Balanza de Pagos, como también para fines de politicas publicas en materia de negociaciones
comerciales, andlisis de estrategias y estudios empresariales de mercado y para fines de

investigaciones, entre otros.” (INE)

5.3.2 VALOR FOB

“El valor FOB es el valor de la mercancia puesta a bordo de un transporte maritimo, el cual abarca
tres conceptos: costo de la mercancia en el pais de origen, transporte de los bienes y derechos de
exportacion. Como su nombre lo indica, este valor esté relacionado con el uso del Incoterm FOB.”

(One Core, 2018)

“El valor FOB-Frontera esta constituido por la sumatoria de valor de fabrica de la mercancia,
despachada de aduana para la exportacion, mas el flete de transporte interno (Lugar de exportacion

— Frontera de Salida)”. (Aduana Nacional de Bolivia)
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5.3.3 VALOR CIF

“El valor CIF es el valor real de las mercancias durante el despacho aduanero, el cual abarca tres
conceptos: costo de las mercancias en el pais de origen, costo del seguro y costo del flete hasta el
puerto de destino. Como su nombre lo indica, este valor esta relacionado con el uso del Incoterm

CIF”. (One Core, 2018)

5.3.4 INTERNACIONALIZACION

Por internacionalizacion se entiende todo aquel conjunto de operaciones que facilitan el
establecimiento de vinculos mas o menos estables entre la empresa y los mercados internacionales,

a lo largo de un proceso de creciente implicacion y proyeccion internacional” (Root, 1994, 1999)

“La internacionalizacién empresarial consiste en el desarrollo de estrategias para llevar las ofertas
comerciales de una empresa fuera de su pais de origen. Este proceso tiene como fin adecuar las

estructuras, operaciones y soluciones de la compaiia para entrar en mercados extranjeros”

(Hubspot, 2022)

5.3.5 BEBIDA ALCOHOLICA

“Liquido que contiene alcohol (etanol) y que esta destinado al consumo. Las bebidas alcohdlicas

se clasifican de acuerdo con el proceso de preparacion al que se sometan” (OMS, 1994)

“Bebida que contiene alcohol, en oposicion implicita a las que no lo contienen” (RAE)

5.3.6 LICOR ARTESANAL

“El licor artesanal es una bebida hidroalcoholica que consiste en la técnica de maceracion de

sustancias base, con el objetivo de resaltar principios y las propiedades aromaticos y saboreas,
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estas bebidas tienen como caracteristica comtn un grado alcohdlico entre 27° y 55° GL, ademas
de un maximo de 100gr de azicar por litro de alcohol, diferencidandose de esta manera de los

llamados aguardientes, los mismos que no contienen azucar.” (Vasquez, 2017)

“Los licores artesanales son bebidas alcohdlicas que se obtienen mediante el proceso de
maceracion, que se suela aplicar a frutas naturales con alcoholes destilados” (Vino en camino ,

2024)

5.3.7 MARKETING

"Marketing es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades
de un mercado objetivo con lucro. El Marketing identifica necesidades y deseos no realizados.
Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado y el lucro potencial." (Kotler P. ,

s.f.).

“Conjunto de principios y practicas que buscan el aumento del comercio, especialmente de la
demanda. Estudio de los procedimientos y recursos tendentes a este fin.” (RAE)
5.3.7.1 PRODUCTO

“Es un bien tangible o Intangible (fisico o servicio) que vendemos. Este tiene algunas variables

como son: marca, envase, servicio, garantia, disefio, caracteristicas” (Espinal, 2012)

“Es lo que la empresa ofrece al mercado para satisfacer una necesidad o deseo del consumidor.
Esto no solo incluye los bienes tangibles, sino también los servicios y las caracteristicas que los

acompanan.” (McCarthy, 1960)
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5.3.7.2 PRECIO

“Es la cantidad o importe monetario que el cliente debe de pagar por un determinado producto o
servicio, este es el que genera ingreso a la empresa ya que los demas lo inico que hacen es generar
egresos. Dentro de sus variables estdn: Descuentos, periodo de pagos, condiciones de crédito,

precio de lista” (Espinal, 2012)

“Es el costo que el consumidor debe pagar para adquirir el producto. No solo el precio nominal,
sino también las estrategias de precios, descuentos, financiacién y cualquier consideracion

econdmica que afecte la percepcion del valor del producto” (McCarthy, 1960)

5.3.7.3 PLAZA

“Es la base de la mezcla del Marketing, y abarca varias actividades que sirven para recordarle al
mercado que existe un producto, su principal proposito es el de influir en la mente del consumidor
de manera positiva. Existen diferentes formas de promocionar un servicio y/o producto: ventas

personales, publicidad, relaciones publicas, entre otras.” (Espinal, 2012)

“Se refiere a como el producto llega al consumidor final. Esto incluye la distribucion y los canales
a través de los cuales el producto se vende, asi como logistica, la cobertura del mercado y la gestion

de inventarios.” (McCarthy, 1960)

5.3.7.4 PROMOCION

“Se refiere a aquellas actividades en que la empresa pone el producto a disposicion del mercado,
este es el elemento mix que se utiliza para que un producto llegue al cliente y se entiende como

plaza un area geografica para vender un producto o servicio.” (Espinal, 2012)

40| 203



“Son las actividades que comunican las caracteristicas y beneficios del producto al consumidor,
persuadiéndolo a comprar. Esto abarca la publicidad, las promociones de ventas, las relaciones

publicas, la venta personal y cualquier otra forma de comunicacion” (McCarthy, 1960)

5.3.8 PUBLICIDAD

“La publicidad es una forma de comunicacioén impersonal y de largo alcance que es pagada por un
patrocinador identificado (empresa lucrativa, organizacion no gubernamental, institucion del
estado o persona individual) para informar, persuadir o recordar a un grupo objetivo acerca de los
productos, servicios, ideas u otros que promueve, con la finalidad de atraer a posibles compradores,

espectadores, usuarios, seguidores u otros.” (Thompson, 2005)

“La publicidad es la herramienta tradicional directa del marketing, y tiene los objetivos de divulgar
un producto para estimular su consumo, transmitir un mensaje positivo con relaciéon a una marca

y fortalecer la presencia de una empresa en el mercado.” (Giraldo, 2019)

5.3.9 MARKETING INTERNACIONAL

Para Artal (2009), el marketing internacional es la realizacion de los procesos de intercambio de
bienes, servicios ¢ ideas en el ambito internacional, es decir, entre clientes situados en distintos

paises soberanos.

“Es el conjunto de estrategias técnicas y procesos implementados por una empresa con el objetivo

de posicionar su marca a un mercado nacional externo a su pais de origen, adecuando su propuesta
L . .. ” .

a las caracteristicas, econémicas culturales y hasta religiosas del nuevo mercado meta.” (Clarisa,

2022)
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5.3.10 VALOR AGREGADO EN ALIMENTOS

El valor agregado se compone de los costos de los factores productivos (mano de obra, capital y
tierra) que agrega el sector, por lo que mayor valor agregado puede estar implicando mayores
costos e ineficiencia. Hay sectores, especialmente de servicios, que tienen un valor agregado o
afiadido bastante mayor pero no por su mayor eficiencia sino por una posiciéon de monopolio u

oligopolio en el mercado. (Bolsa de Comercio de Rosario, 2011).

5.3.11 QUINUA

La quinua (Chenopodium quinoa) es un pseudocereal andino que se produce en paises como
Bolivia, Peru, Ecuador y en el sur de Colombia, cuenta con mas de 3000 variedades,
distinguiéndose entre ellas por sus propiedades nutricionales y adaptacion en las diversas zonas

agroecoldgicas.

Originaria de los Andes, la quinua es un recurso alimentario natural de alto valor nutritivo cuya
importancia es cada vez mds reconocida en la seguridad alimentaria, para las generaciones

presentes y futuras. (FAO, s.f.)

5.3.12 AMARANTO

El amaranto o alegria es una fuente importante de proteina, calcio, hierro y otros compuestos,
elementos necesarios para la alimentaciéon humana. Puede ser utilizado en gran diversidad de
productos, por ejemplo: sopas, panqués, cereal para desayuno, galletas, pastas, botanas, bebidas y
confiteria. El amaranto presenta ademds algunas propiedades para mantener la salud. (Sanchéz,

2015)
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El Amaranto es una planta anual de tallos tanto suculentos cuando tiernos y algo fibrosos, en estado
de madurez, puede medir hasta 2 metros de altura o mas. Posee raices bien desarrolladas con
numerosas raices secundarias, la planta tiene un eje central y tiende a ramificarse a media altura o
desde la base del tallo. Su nombre latin es Amaranthus caudatus, la primera palabra se traduce
como “de color amarillo” y la segunda como “la forma de cola”. Su traduccion general es “cola

amarilla”. (CEPROBOL, 2003)

5.3.13 PITO DE CANAHUA

La canahua (Chenopodiun pallidicaule), es un cultivo originario de los Andes altos de América
del Sur. Bolivia y Perti son los principales paises productores de este grano andino, cuyas

caracteristicas alimenticias son destacables. (Sabores y Conocimientos en cafiahua, 2017)

5.3.14 PLAN DE NEGOCIO

“Un plan de negocio es un instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en una
serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como

una guia que facilita la creacion o el crecimiento de una empresa.” (Fleitman, 2000)

“La definicion de un plan de negocio recae sobre un documento que establece los detalles de tu
negocio, el cual te ayudara a delimitar si la idea que tienes en mente es viable o no, pues en €l se
contemplan los objetivos de la empresa, la estructura de la organizacion, el monto de inversion,

entre otras cuestiones.” (Hubspot, 2022)

5.3.15 LOGISTICA

“La logistica es el proceso de manejar estratégicamente la adquisicion, el movimiento y el
almacenamiento de materiales, partes e inventario acabado (y el fluyjo de informacion
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correspondiente) a través de la organizacion y sus canales de marketing, de forma que la
rentabilidad actual y la futura sean maximizadas a través de un procesamiento de pedidos eficiente

en costes”. (Christopher, 2011)

“La logistica puede definirse como la gestion del flujo de materiales y de informacion en los
productos o servicios de una empresa: desde los proveedores hasta el cliente. Dicha actividad debe
realizarse de acuerdo con el nivel de servicio acordado y al menor coste logistico posible, en

condiciones de just in time.” (Galiana, 2024)

5.3.16 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

“Una estructura organizacional es un esquema que ayuda a distribuir las actividades que se realizan
en una empresa y que permite formar departamentos. El propésito fundamental de este esqueleto
es organizar, ordenar y dividir las tareas necesarias para alcanzar los objetivos de la organizacion
con mayor facilidad. Igualmente, se dice que son patrones de disefio para construir una empresa,
de modo tal que se puedan alcanzar las metas propuestas y el objetivo que motivo su creacion.”

(Empresa.org, 2024)

“Estructura organizacional es la distribucion formal de los empleos dentro de una organizacion,
proceso que involucra decisiones sobre especializacion del trabajo, departamentalizacion, cadena

de mando, amplitud de control, centralizacidon y formalizacion” (Robbins, 2005)

5.3.17 EMPRESA UNIPERSONAL

“Se considera empresa unipersonal, aquella entidad econémica cuya propiedad radica en una Uinica
persona natural o sucesion indivisa que coordina factores de la produccion en la realizacion de

actividades economicas lucrativas" (Poder Ejecutivo de la Republica de Bolivia, 2020)
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5.3.18 BARRERAS ARANCELARIAS

"Las barreras arancelarias son los impuestos (aranceles) que se deben pagar en un pais para poder
importar o exportar. Estos se pagan al agente de aduanas por concepto de entrada o salida de las

mercancias." (Subsecretaria de Relaciones Econdmicas Internacionales, 2019)

"Las barreras arancelarias son restricciones al comercio externo de un pais, mediante impuestos a
la exportacion e importacion de bienes o servicios por parte de un pais o una zona econémica. A

estos impuestos se les conoce como aranceles." (Roberto Véasquez Burguillo, 2020)

5.3.19 ANALISIS FINANCIERO

"El andlisis financiero es el estudio e interpretacion de la informacion contable de una empresa,
persona u organizacion con el fin de conocer su situacion actual y poder proyectar su

comportamiento financiero futuro." (Paula Nicole Roldan, 2024)

"Analisis financiero es una herramienta que usa la informacion contable de una empresa con el
objetivo de diagnosticar su condicion financiera y sirve de base a agentes internos y externos para

la planificacion futura. Utiliza los datos de las cuentas anuales como base." (IONOS , 2023)

5.3.20 VAN

"El concepto de Valor Actual Neto, también conocido como VAN, se refiere a un criterio de
inversion que pasa por actualizar los cobros y pagos de un proyecto para conocer si esa inversion
resulta rentable o no. Otros términos con los que se conoce son el Valor Presente Neto (VPN) o

Valor Neto Actual (VNA)." (Ivan Garcia, 2024)

45203



"El Valor Actual Neto (VAN) define y resume, en una sola informacién o dato, el valor generado
por un proyecto. Confluyen en ¢l multitud de variables que ayudan a dar como resultado esta

medida absoluta del valor del proyecto." (Finacoteca, 2021)

5.3.21 TIR

"La tasa interna de retorno (TIR) es una medicion del presupuesto del capital que usan las
compaiiias para determinar la rentabilidad de una inversion potencial o de un proyecto basado en
predicciones de flujo de caja. La formula de la TIR es compleja y se basa en un cierto numero de

procesos de ensayo y error para obtener la correcta." (IG.com, 2019)

"En el mundo empresarial, la capacidad de evaluar y comparar diversas oportunidades de inversion
resulta crucial. En este contexto, una herramienta fundamental que permite realizar esta evaluacion

de manera efectiva es el calculo de la TIR, o Tasa Interna de Retorno." (Cigona, 2023)

5.3.22 INCOTERMS

Los incoterms se definen como el conjunto de reglas internacionales, regidas por la Camara de
Comercio Internacional, que determinan el alcance de las clausulas comerciales incluidas en el
contrato de compraventa internacional, y su propdsito es el de proveer un grupo de reglas para la
interpretacion de los términos mas usados en comercio internacional. (Ramirez, 2021)

“Los incoterms son reglas elaboradas por la Camara de Comercio Internacional, que se utilizan en
los contratos de compraventa internacional. Su nombre proviene de international commercial

terms (términos internacionales de comercio).” (Cabia, 2020)
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5.3.23 EMPAQUE

“Conjunto de materiales que forman la envoltura y armazon de los paquetes, como papeles, telas,
cuerdas, cintas, etcétera.” (RAE)

“El empaque es un sistema de elementos que facilita la expedicion, distribucion, almacenamiento,
comunicacion, presentacion, uso y desuso del producto empacado. Es todo producto fabricado con
materiales de cualquier naturaleza y que se utilice para: contener, proteger, manipular, distribuir y
presentar mercancias y que no se encuentra necesariamente en contacto directo con el producto.”

(Mora, 2014)

5.3.24 ENVASE

“Es la estructura rigida o semirrigida que sirve para contener un producto y que se encuentra en
contacto directo con el producto.En América latina este término se utiliza por lo general para
describir el envase que contiene productos liquidos o gaseosos.” (Mora, 2014)

“Envase es todo recipiente o soporte que contiene o guarda un producto, protege la mercancia,
facilita su transporte, ayuda a distinguirla de otros articulos y presenta el producto para su venta.”

(Leodn, 2013)

5.3.25 EMBALAJE

“Se refiere a la estructura que provee una proteccion mas fuerte y resistente y que puede contener
a su vez un conjunto de productos, empaques o envases.” (Mora, 2014)

“El embalaje es un recipiente o envoltura que contiene productos de manera temporal
principalmente para agrupar unidades de un producto pensando en su manipulacion, transporte y

almacenaje.” (Ledn, 2013)

47203



5.3.26 FIJACION DE PRECIOS

“La fijacion de precios es el proceso mediante el cual se determina la remuneracién economica
que recibird una empresa por alguno de sus productos o servicios ofrecidos. La base inicial del
precio de venta son los costos de produccién y de distribucion que conlleva cada uno de los
productos." (Clavijo, 2022)

“La fijacion de precios es el proceso mediante el cual se determina el precio idoneo para ofrecer
un producto o servicio en el mercado. La base sobre la que se establece el precio de venta son los
costos de produccion y distribucion, pero en la practica se trata de un proceso mucho mas complejo
en el que intervienen otros factores, como la oferta y la demanda, la competencia o las

caracteristicas de los clientes.” (Universidad Europea , 2022)

5.3.27 OFERTA

“La oferta es la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores quieren y pueden vender
en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo determinado para satisfacer necesidades o
deseos." (Thompson 1. , 2006)

Kotler, Armstrong, Camara y Cruz, autores del libro "Marketing", plantean la siguiente definicion
de oferta de marketing: "Combinacion de productos, servicios, informacidon o experiencias que se
ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad o deseo. (Kotler, Armstrong, & Cruz,

Marketing , 2011)

5.3.28 DEMANDA

“La demanda de mercado para un producto es el volumen total susceptible de ser comprado por

un determinado grupo de consumidores, en un area geografica concreta, para un determinado
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periodo de tiempo, en un entorno definido de marketing y bajo un programa especifico de
marketing.” (Kotler & Keller, 2006)
“La demanda en economia se refiere a cuantos bienes y servicios desean comprar las personas a

los precios que ofrece el mercado para satisfacer sus necesidades y deseos.” (Peir6, 2015)

5.3.29 PLAN DE EXPORTACION

“El plan de exportacion es la guia o documento que muestra al empresario hacia donde debe dirigir
su esfuerzo exportador, y como competir con sus productos y servicios en el mercado internacional
a fin de lograr el éxito (exportaciones seguras, en incremento y rentables).” (Marquéz & Lerma,
2010)

“El plan de exportacion es un documento que permite evaluar y analizar los posibles beneficios y
riesgos que puede tener un negocio en el extranjero. Ademas, define el mercado al cual ingresara

y estipula los objetivos de ventas generales y especificos que planea alcanzar.” (Moquillaza, 2021)

5.4 MARCO LEGAL
5.4.1 LEY DE 6 DE MAYO DE 1941
Esta ley establece las disposiciones y regulaciones que estén relacionadas con la produccion,

consumo y distribucion de alcoholes, aguardientes y licores espirituosos en Bolivia. Los puntos

clave de esta ley son:

e Se define lo que se considera como licores espirituosos y se asigna una responsabilidad al

ministerio de Salud para poder verificar y aprobar sus métodos y formulas de elaboracion.

e Seregulan tanto los envases como el etiquetado de los productos alcohoélicos.
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e Se establece una escala de imposicion sobre alcoholes y aguardientes, diferenciando entre

los elaborados con distintas materias primas nacionales.

e Se especifica que la medicion de grado alcohdlico se realiza con el alcoholimetro de Gay
Lussac.

e Se mantiene en vigencia un reglamento previo sobre alcoholes y aguardientes.

e Se especifica el destino de los ingresos generados por los impuestos sobre alcoholes y
aguardientes.

e Se establecen sanciones por contrabando, produccion clandestina, evasion de impuestos.

e Se prohibe la destilacion en ciertos establecimientos y se sanciona la destilacion
clandestina.

e Se prohibe el uso de ciertas materias primas en la produccion de alcoholes y se regulan las

importaciones.

e Sec establecen disposiciones sobre la devolucion de impuestos a la exportacion y se

prohiben impuestos departamentales y municipales sobre ciertos productos.

5.4.2 LEY N ° 259 LEY DE CONTROL AL EXPENDIO Y CONSUMO DE BEBIDAS

ALCOHOLICAS

Esta ley tiene como objetivo poder regular el consumo y gasto de bebidas alcohdlicas en el pais,
esto para promover la salud publica y el bienestar, asi como para prevenir los problemas asociados

con el abuso de alcohol.

Los principales puntos que aborda esta ley son:

e Restricciones en el horario y lugares de venta de bebidas alcoholicas

e Medidas para prevenir la venta de alcohol a menores de edad.
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e Sanciones por violaciones a las disposiciones de la ley, como multas o cierres de

establecimientos.
e Requisitos para la obtencion de licencias para la venta de alcohol.

e Regulaciones sobre la publicidad y promocion de bebidas alcoholicas.

5.4.3 REQUISITOS PARA ABRIR UNA EMRPESA UNIPERSONAL EN BOLIVIA

5.4.3.1 CAJA NACIONAL DE SALUD (SECCION AFILIADOS)

Para la afiliacion de los trabajadores a la caja nacional de salud los requisitos son:

e Formulario AVC-04 llenado, sellado y firmado por el empleador y el trabajador
(excluyendo la casilla N © 4).

e Formulario AVC-05 (carnet de asegurado sin llenar).

e Certificado de Nacimiento del trabajador (actual computarizado) emitido por SERECI.

e (édula de Identidad (adjuntar fotocopia si son varias afiliaciones, afiliaciones masivas).

e Papeleta de Pago vigente, (en caso de reciente ingreso al trabajo debe presentar
Memorandum de Designacion, Contrato de trabajo y/o Planilla de Salarios sellado por
Cotizaciones.

e Examen Pre ocupacional o la boleta de deposito de 100 bolivianos.

5.4.3.2 SERVICIO PLURINACIONAL DE REGISTRO DE COMERCIO (SEPREC)

SEPREC es una entidad publica encargada de ejercer y administrar funciones del registro de

Comercio de Bolivia. Fue creado para administrar desde el Estado el Registro de Comercio.
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Para poder registrarse en el Servicio Plurinacional de Registro de Comercio (SEPREC) existen 2
formas, la virtual y la presencial, cada una tiene sus requisitos y procedimientos, que son los

siguientes.

5.4.3.2.1 REQUISITOS PARA TRAMITE PRESENCIAL

e Formulario web de Solicitud de Inscripcion con caracter de declaracion jurada,
debidamente llenado por el representante legal y con aprobacion via ciudadania digital.

e Testimonio de escritura publica de constitucion social, en original o fotocopia legalizada
legible. El mencionado instrumento debe contener los aspectos previstos en el Art. 127 del
Codigo de Comercio y adecuarse a las normas correspondientes al tipo societario
respectivo establecidas en el mismo cuerpo normativo.

e (ancelar el costo para Publicacion in extenso del testimonio de constitucion en la Gaceta
Electronica del Registro de Comercio

e Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible, para el
caso en el que la escritura publica de constitucion no determine el nombramiento de este.
No se requiere la inclusion del acta de asamblea. Si el representante legal es extranjero, al
momento de llenar el formulario web de solicitud de inscripcion, cargar en formato PDF
el documento que acredite la radicatoria en el pais (Unicamente para verificacion), debiendo
constar en el mismo alternativamente: visa de objeto determinado, permanencia temporal
de un afio, permanencia temporal de dos afios, visa multiple o permanencia indefinida,
acompanando una fotocopia simple de dicho documento firmada por el titular. En su caso,
puede también cargar en formato PDF certificacion extendida por la Autoridad Migratoria

Nacional.
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e En caso de ser sociedad regulada por Ley, al momento de llenar el formulario web de
solicitud de inscripcidn, cargar en formato PDF la autorizacion emitida por el ente

regulador.

5.4.3.2.2 PROCEDIMIENTO PARA TRAMITE PRESENCIAL

Llenado el formulario web de solicitud de inscripcion, generado el codigo de tramite, coédigo de
pago y realizado el mismo en linea o en los puntos autorizados por el Registro de comercio, el
usuario se apersona a Plataforma de servicios para presentar la documentacion requerida, se
efectua la constatacion del cumplimiento de los requisitos exigidos, y se procede a la recepcion

respectiva.

Ingresado el tramite, se realiza el andlisis legal correspondiente, generando el registro de la
sociedad otorgando la matricula de comercio o en su caso la observacion del tramite y como
subsanar el mismo, derivandose la documentacion del tramite a Plataforma de servicios, para su

devolucion.

El usuario podra obtener la matricula de comercio descargando el certificado desde la seccion
«Mis certificados» del Sistema del Registro de Comercio Plurinacional-RECOP o imprimir el

certificado en las terminales de impresion a nivel nacional del Registro de Comercio.

En caso de que se adviertan observaciones, se enviardn las mismas a través del sistema a la bandeja
de «Observados» en la que claramente se determinan las razones por las que el mismo ha sido
observado y como puede subsanarse, pudiendo reingresar el tramite subsanado en linea,
adjuntando testimonio de aclarativa, complementacién o modificacion al instrumento de

constitucion, se procedera al andlisis legal y posterior registro u observacion segun corresponda.

531203



5.4.3.2.3 REQUISITOS PARA TRAMITE VIRTUAL

Formulario web de Solicitud de Inscripcion con caracter de declaracion jurada,
debidamente llenado por el representante legal y con aprobacion via ciudadania digital.
Cargar en formato PDF el Testimonio de escritura publica de constitucion social con firma
digital del Notario de Fe Publica. El mencionado instrumento debe contener los aspectos
previstos en el Art. 127 del Cédigo de Comercio y adecuarse a las normas correspondientes
al tipo societario respectivo establecidas en el mismo cuerpo normativo.

Cancelar el costo para Publicacion in extenso del testimonio de constitucion en la Gaceta
Electronica del Registro de Comercio.

Cargar en formato PDF Testimonio de poder del representante legal con firma digital del
Notario de Fe Publica, para el caso en el que la escritura publica de constitucion no
determine el nombramiento de este. No se requiere la inclusion del acta de asamblea. Si el
representante legal es extranjero, al momento de llenar el formulario web de solicitud de
inscripcion, cargar en formato PDF el documento que acredite la radicatoria en el pais
(Gnicamente para verificacion), debiendo constar en el mismo alternativamente: visa de
objeto determinado, permanencia temporal de un afio, permanencia temporal de dos afios,
visa multiple o permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia simple de dicho
documento firmada por el titular. En su caso, puede también cargar en formato PDF
certificacion extendida por la Autoridad Migratoria Nacional.

En caso de ser sociedad regulada por Ley, al momento de llenar el formulario web de
solicitud de inscripcion, cargar en formato PDF de la autorizacion emitida por el ente

regulador.
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5.4.3.2.4 PROCEDIMIENTO PARA TRAMITE VIRTUAL

Ingresar al portal web de tramites, obtener credenciales de acceso via ciudadania digital,
seleccionar el tipo de unidad econdmica, realizar el control de homonimia, llenar el formulario
virtual de inscripcion, aprobar el formulario via ciudadania digital, obteniendo el cédigo de trdmite
como constancia de ingreso y generar el cddigo de pago. Posteriormente cancelar el costo del
tramite y publicacion en la Gaceta Electronica del Registro de Comercio ya sea en linea a través
de cualquier medio disponible o de manera fisica en los puntos autorizados del Registro de

Comercio obteniendo el cddigo de tramite como constancia de ingreso.

Una vez concluido el proceso, el Registro de Comercio verificara el llenado del formulario web
de solicitud de inscripcion, los documentos cargados en PDF y si corresponde inscribira la

empresa.

El usuario podra obtener la matricula de comercio descargando el certificado desde la seccion
«Mis certificados» del Sistema del Registro de Comercio Plurinacional-RECOP o imprimir el

certificado en las terminales de impresion a nivel nacional del Registro de Comercio.

En caso de que se adviertan observaciones, se enviaran las mismas a través del sistema a la bandeja
de «Observados» en la que claramente se determinan las razones por las que el mismo ha sido
observado y como puede subsanarse, pudiendo reingresar el tramite subsanado en linea,
adjuntando testimonio de aclarativa, complementacion o modificacion al instrumento de

constitucion, se procedera al andlisis legal y posterior registro u observacion segun corresponda.
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5.4.4. REQUISITOS PARA REGISTRARSE COMO EXPORTADOR

5.4.4.1. ADUANA NACIONAL DE BOLIVIA

La Aduana Nacional de Bolivia es una institucion publica que cumple funciones para el desarrollo
del pais, es la encargada de fiscalizar y vigilar el paso de las mercancias por los puertos,

aeropuertos y fronteras del pais.

5.4.3.2.5 MODALIDADES DE REGISTRO

Para que una persona natural o juridica pueda realizar operaciones de exportacion, deberd
registrarse previamente en el Padron de Operadores de Comercio Exterior de la Aduana Nacional

como Exportador a través de una de las siguientes modalidades:

e Modalidad No Presencial: Bajo esta modalidad podran registrarse las personas que
realicen operaciones de exportacion de manera ocasional o no habitual.

e Modalidad Presencial: Bajo esta modalidad podran registrarse las personas juridicas,
incluidas las empresas unipersonales, que realicen operaciones de exportacion y estén

formalmente inscritas en el Servicio de Impuestos Nacionales - SIN.

En el caso del presente trabajo el proposito es registrarse como exportador habitual, por lo que la

empresa sera registrada con la modalidad presencial.

5.4.3.2.6 REQUISITOS PARA REGISTRARSE EN LA ADUANA
COMO EMPRESA EXPORTADORA

h) Al momento del registro, el interesado deberd contar con una direccion de correo

electronico activa, ademas de los siguientes documentos vigentes:
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e Certificado de inscripcion al Padron Biométrico Digital del Servicio de Impuestos
Nacionales, para personas juridicas incluidas las empresas unipersonales.
e (édula de Identidad del Titular o Representante Legal, otorgada a ciudadanos
bolivianos o extranjeros por autoridad competente en Bolivia.
e Matricula de Comercio otorgada por SEPREC o Resolucion de Personalidad
Juridica o Acta de Designacion del Directorio Protocolizada o Norma de Creacion
o documento equivalente seglin el caracter de la entidad.
e Testimonio de Poder del Representante Legal, en caso de corresponder.
e Registro Unico de Exportador (RUEX).
1) A excepcion del Certificado de Inscripcion al Padron Biométrico Digital del Servicio de
Impuestos Nacionales, todos los documentos descritos deberan ser exhibidos en originales
por el Titular o el Representante Legal, en el momento de completar su registro en oficinas

de la Aduana Nacional.

5.4.3.2.7 PASOS

El interesado debera cumplir los siguientes pasos:

e Ingresar al portal Web de la Aduana www.aduana.gob.bo y seleccionar el enlace “Portal
SUMA” en el area de “Servicios”.

e Dentro el “Portal SUMA”, ingresar al Sistema de Registro de Operadores de Comercio
Exterior

e Sobre la pagina principal del “Sistema de Registro de Operadores de Comercio Exterior”,

seleccionar la opcion de registro habilitada “Para Importadores / Exportadores Habituales”.
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e (rear una cuenta de usuario a partir de la opcion “Registrar Nuevo Usuario”. Luego de
llenar los datos solicitados, el interesado debe ingresar al correo electronico remitido por
el sistema informatico de la Aduana Nacional y proceder a la habilitaciéon de su nueva
cuenta de usuario.

e Ingresar al “Registro de Operadores de Comercio Exterior” haciendo uso del usuario y

contrasefia habilitados en el paso anterior.

5.4.4 SENASAG

El SENASAG es el Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria busca
proteger la condicidon sanitaria y productiva en materia agropecuaria, forestal y la inocuidad
alimentaria, con la finalidad de contribuir al desarrollo sustentable garantizando la seguridad

alimentaria.

Los requisitos para obtener el registro de SENASAG son los siguientes:

1. Carta de solicitud.

2. Fotocopia del NIT.

3. Formulario de Solicitud y Formulario de relacion de ingredientes y aditivos a utilizar
debidamente llenado.

4. Carta o Certificado de Aprobacion de Etiquetas segun el formato vigente.

5. Flujograma de proceso por grupo de productos.

6. Croquis de distribucion de ambientes de la planta, de acuerdo con el formato establecido.

7. Croquis de ubicacion de la planta, de acuerdo con el formato establecido.

8. Memoria Descriptiva del proceso utilizado para el tratamiento del agua.
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9. Copia del Certificado de R.S. SENASAG vigente del proveedor del producto de origen
nacional o de importacion ademads de una carta o cualquier otro documento que acredite el
aprovisionamiento de la materia prima o productos.

10. Copia de Certificado de registro Sanitario SENASAG del proveedor de materia prima
(carne y alcohol respectivamente) y carta o cualquier otro documento que acredite el
aprovisionamiento de esta. (Solo para empresas procesadoras de carnicos y derivados yo

de Bebidas Alcoholicas).

Los documentos deberan ser presentados en folder Amarillo rotulado con el nombre de la empresa

postulante, persona de contacto y el teléfono, en doble ejemplar.

TABLA N°1: TRAMITE SENASAG

CODIGO NOMBRE
0
SERVICIO SERVICIO N° SERVICIO DESCRIPCION AREA VALIDEZ |COSTO (Bs.)
Registro sanitario ) o
de empresas del rubro Registro Sa"'ta.”o de
. . empresas:
alimenticio

procesadoras de alimentos,
camaras frigorificas, camaras
de maduracion de productos
vegetales, yempresas

(Procesadoras,
de alimentos, camaras
frigorificas, cdAmaras de

maduracion de INUOCUIDAD

52 productos 1b fraccione'ldoras de alirlnfantosy ALUMENTARIA 5ANOS 398
vedetales vermnoresas bebidas (Evaluacion
= i yem documental,
fraccionadas de . . o
; registro en sistema y emisién
alimentos ”
¢ bebld::l)-n(i}'-.-ltegona certificado de registro)
industrial. Categoria semi - industrial.
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CAPITULO III

6 DISENO METODOLOGICO

6.1 ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion busca incrementar las exportaciones de bebidas alcohodlicas
de Bolivia, a través de la creaciéon de una empresa exportadora de este tipo de bebidas
aprovechando los recursos naturales del pais que tiene condiciones ideales para la produccion de

diversos tipos de bebidas alcohdlicas.

La creacion de la empresa exportadora va a contribuir a diversificar las exportaciones bolivianas
generando un impacto positivo para la economia promoviendo el desarrollo industrial y agricola.
Utilizando recursos naturales como amaranto, quinua y pito de cafiahua se lograran producir

bebidas alcoholicas que satisfacen el mercado nacional e internacional.

El alcance de esta investigacion es de tipo descriptivo.

Las limitaciones del presente trabajo de investigacion son la falta de informacién sobre esta clase

de bebidas alcohdlicas y que no hay empresas exportadoras en Bolivia de este tipo de productos.

6.2 DELIMITACION

6.2.1 TEMPORAL

Para realizar el presente trabajo de investigacion se toma en cuenta un periodo de 7 afos, desde
2017 hasta 2024, con el objetivo de comprender las tendencias del mercado de bebidas alcoholicas

tanto en Bolivia como en el mercado internacional.
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6.2.2 ESPACIAL

La delimitacion espacial de este trabajo son Bolivia y Estados Unidos. Estados Unidos ya que es

el pais seleccionado para la exportacion del producto y Bolivia debido a que este pais es donde se

creara la empresa.

6.3 SUJETOS DE INVESTIGACION

o Aduana Nacional de Bolivia

e [Expertos en el tema

e Viceministerio de comercio exterior

e (Camara nacional de exportadores

e IBCE

e ASP-B

e C(readora del producto

6.4 OPERACIONALIZACION DE OBJETIVOS

TABLA N°2: OPERACIONALIZACION DE OBJETIVOS

OBJETIVO | CONCEPTO | DIMENSIONES INDICADORES | INSTRUMENTOS
Disefiar una La estructura . . Revision
organizacional ® Gestion e Tiempo de documental
estructura es el sistema o
. . ue define organizaci respuesta
organizacion qcomo e
al que distribuyen las onal en latoma
permita la responsabilida
des de la de
Optima toma empresa, .
s facilitando la decisiones
de decisiones S
comunicacion
dela y correcta
empresa toma de
' decisiones
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OBJETIVO | CONCEPTO | DIMENSIONES | INDICADORES | INSTRUMENTOS
Identificar las | La industria Marketing Numero de Revision
de bebidas caracteristicas documental
caracteristica alcohélicas clave Entrevistas
artesanales se identificadas en la
sdela caracteriza por industria de
la produccion bebidas
industria de de bebidas alcoholicas
utilizando
elaboracion métodos
tradicionales
de bebidas | enfocados a la
singularidad
alcoholicas del producto
artesanales.
Conocer el | Elmercado de o Tamafio del Revision de
consumo de ® Analisis de mercado de registros
mercado de licores en licores en Estados estadisticos
Estados datos Unidos Revision de
consumo de | unidos abarca ) ) Volumen de estudios de
la demanda, Internacion | jmportaciones de mercado
licores en preferencias y licores en Estados internacionales
comportamien ales Unidos.
Estados to de los
consumidores
Unidos. en relacion
con distintos
tipos de
bebidas
Evaluar las Las Andlisis legal o o
regulaciones y e Cumplimi e Revisionde
regulaciones requisitos .
legales para la ento de normativas
y requisitos | exportacion de .
licores a normativa y
legales para Estados )
Unidos s de regulacione
la abarcan )
normativas etiquetado S
exportacion especificas ) .
con relacion al y registro estadounide
de licores a etiquetado,

registro de
productos y
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OBJETIVO | CONCEPTO | DIMENSIONES INDICADORES | INSTRUMENTOS
Estados estandares de e Numero nses sobre
calidad que
Unidos, deben cumplir de licores
los
incluyendo productores barreras e Entrevistas
para
normativas comercializar regulatoria
a este mercado
de s
etiquetado, identificad
registro y as para la
control de exportacid
calidad n
Desarrollar El plan ) ) )
logistico para e [ogistica e Porcentaje e Disefio de
un plan la exportacion
del producto de ruta
logistico para implica la o o
detallada cumplimie e Analisis de
la planificacion
de nto de plataformas
exportacion | operaciones y .
procesos para plazos de logisticas
del producto. | transportar el o
producto entrega. digitales
desde su _
origen hasta el e Tiempo
mercado de .
destino promedio
de entrega
Evaluarla | Laevaluacion . . _ Potencial de .
de viabilidad ® [Financiera mercado ® Revision
viabilidad del | del proyecto
implica documental
proyecto analizar la
factibilidad
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OBJETIVO | CONCEPTO | DIMENSIONES INDICADORES | INSTRUMENTOS
econdmicay | econdmicay _I Ventaja
financiera del competitiva
financierame mismo, percibida
considerando
nte. ingresos _I Aceptacion del
esperados y mercado
flujos de
efectivo _I Factibilidad
proyectados técnica

6.5 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion utiliza un enfoque tanto cualitativo como cuantitativo,
porque se recolectan datos a través de encuestas y entrevistas utilizando un analisis estadistico
para demostrar la viabilidad del producto y también se utilizan los datos de revision

documentaria.

6.6 DISENO DE LA INVESTIGACION

El diseno de este trabajo de investigacion es longitudinal no experimental, porque para el estudio
se utilizaron datos e informacion estadistica durante un periodo de 7 anos y dichas variables o se

modifican.

6.7 TIPO DE INVESTIGACION

Este trabajo de investigacion es de tipo descriptivo, ya que se fundamenta en datos estadisticos
que brindan una vision mas clara y una mejor comprension de los beneficios de la exportacion de

bebidas alcoholicas elaboradas a base de quinua, amaranto y pito de cafahua.
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6.8 UNIVERSO

El universo de este trabajo de investigacion se vincula con los creadores de la empresa, que fueron
los de la idea de la creacion del producto y llevarla al mercado exterior. Otra parte involucrada en
el trabajo es la Camara Nacional de Exportadores de Bolivia (CANEB), que tiene como objetivo

promover las exportaciones, la logistica y las inversiones.

También se relaciona con el Viceministerio de Comercio exterior, que busca la reactivacion
economica de Bolivia impulsando las exportaciones y también viene de la mano mejorar las
condiciones en el ambito social, comercial econdmico y de infraestructura para promocionar el
turismo y atraer inversiones para el sector productivo; asi mismo el IBCE, es el principal referente
del comercio exterior boliviano que ayuda con informacion especializada para asegurar el

desarrollo del pais.

Y por tltimo otra parte involucrada en el trabajo son expertos en el tema, tanto en la fabricacion

de bebidas alcoholicas como la exportacion de estas.

6.9 MUESTRA

El muestreo de este trabajo es probabilistico, debido a la limitada accesibilidad de informacion.
El enfoque en grupos especificos de la poblacion, como productores de bebidas alcohodlicas y

distribuidores con experiencia requiere una seleccion intencionada de los participantes.

6.1. FORMULA DE LA MUESTRA

Z2xPx*(Q

n
e?

Donde tomando en cuenta la poblacién de EE.UU. y nuestro publico objetivo se tiene un

resultado de 382 participantes.
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6.10 UNIDADES DE OBSERVACION

TABLA N°3: UNIDADES DE OBSERVACION

ENTREVISTADO EMPRESA
Elio Torrez Aduana Nacional de Bolivia
Abril Rojas Experto en el tema
Nelson Aruquipa Viceministerio de Comercio Exterior

Lic. Marcelo Holguin

Cémara Nacional de Exportadores de Bolivia

Ing. Monica Solares

IBCE

Lic. Dante Fedor Justiniano Segales

ASP-B

Alejandra Hilario Mamani

Creadora del producto

6.11 METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

6.11.1 METODOS DE INVESTIGACION

6.11.1.1 ANALISIS Y SINTESIS

El presente trabajo de investigacion estd integrado por una parte del analisis de los conceptos y la
informacion recolectada en el marco teorico para analizar como se comporta el mercado de bebidas
alcoholicas. Se logra sintetizar los resultados obtenidos para utilizarlos en el desarrollo del disefio

de la estrategia.

6.11.1.2. INDUCCION - DEDUCCION

La investigacion sigue un enfoque deductivo, comenzando con conceptos generales en el marco
teorico y aplicandolos a casos especificos relacionados con la creacion de una empresa exportadora
de bebidas alcoholicas. Este enfoque facilita la identificacion de elementos especificos necesarios

para la implementacion de una estrategia eficaz.
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6.11.1.3. HISTORICO - LOGICO

Se utiliza el método Historico-Logico en este trabajo de investigacion, ya que permite presentar
los datos de manera logica y cronoldgica, especialmente los elementos del problema que se

encuentran en el marco historico.

6.11.2 TECNICAS DE INVESTIGACION

6.11.2.1 ENTREVISTAS A EXPERTOS

Las entrevistas a expertos son una herramienta para la recoleccion de datos cualitativos en la
investigacion, estos datos sirven para aportar informacion clave y perspectivas que apoyen el
desarrollo y viabilidad del trabajo. A través de la experiencia y opiniones de los entrevistados se

puede tomar decisiones de forma correcta y se tenga un panorama mas claro y amplio.

6.11.2.2 REVISION DOCUMENTAL

La revision documental permitira examinar el desarrollo del disefio estratégico del trabajo,
proporcionando informacion que valide la teoria planteada en esta investigacion. También ayuda

a identificar documentos relevantes que aporten datos fiables para mejorar el enfoque del trabajo.

6.11.2.3 REGISTROS ESTADISTICOS

Se hace un analisis y revision de las estadisticas sobre las exportaciones de bebidas alcohdlicas de
Bolivia a otras partes del mundo y a su vez las importaciones de estas bebidas de los demas paises,
también se analizan los registros estadisticos para conocer los gustos de los consumidores de este

producto en el mercado seleccionado.
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6.12 PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION

El procedimiento de investigacion de este trabajo se realizo de la siguiente manera:

e (Como primer paso se desarrolla el planteamiento del problema relacionado con la creacion
de una empresa exportadora de bebidas alcohdlicas elaboradas con quinua, amaranto y pito
de cafiahua.

e Luego, se establecen el objetivo general y los objetivos especificos, junto con la
justificacion del trabajo de investigacion.

e Ya con el perfil del proyecto definido, se desarrolla el marco teorico que abarca los aspectos
historicos, referenciales conceptuales y legales a través de una busqueda y andlisis de
informacion para el desarrollo de proyecto y para su sustento.

e El siguiente paso es determinar la metodologia del trabajo de investigacion, se realiza la
operacionalizacion de objetivos, también se determinan el universo y la muestra.

e Posteriormente se disefian y aplican las entrevistas a los sujetos previamente seleccionados.

e Tras la realizacion de las entrevistas y encuesta, se recopilan e interpretan los datos
obtenidos para llevar a cabo la investigacion.

e Finalmente se formulan las conclusiones y recomendaciones que respondan a los objetivos
especificos planteados en el trabajo, y también se elabora la propuesta, factibilidad y

viabilidad del proyecto.
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CAPITULO IV

7 MARCO PRACTICO

7.1 PRESENTACION DE RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS

7.1.1 ENTREVISTA A LA ADUANA NACIONAL DE BOLIVIA - ANB

Entrevistar a la Aduana Nacional de Bolivia es crucial para elaborar un plan de exportacion de una
bebida artesanal debido a su papel fundamental en la facilitacién del comercio internacional y el
cumplimiento de normativas aduaneras. La Aduana Nacional proporciona informacion detallada
sobre los tramites aduaneros especificos que deben cumplirse para exportar productos, incluyendo
bebidas artesanales a base de ingredientes como quinua, amaranto y pito de cafiahua. Esta entidad
es clave para entender los requisitos documentales, arancelarios y fitosanitarios que deben
cumplirse para asegurar el despacho eficiente de los productos hacia mercados internacionales.
Ademés, colaborar con la Aduana Nacional permite anticipar posibles obstaculos y asegurar que
el proceso de exportacion se realice conforme a la normativa vigente, facilitando asi la penetracion
exitosa en nuevos mercados y la expansion comercial de la bebida artesanal boliviana.

TABLA N°4: ENTREVISTA A LA ADUANA NACIONAL

PREGUNTA CRITERIO

1. (Cudl es el rol de la Aduana | R: El rol de la Aduana Nacional de Bolivia es crucial en la
Nacional de Bolivia en la | facilitacién y regulacion de las exportaciones de productos
facilitacion y regulacion de | artesanales. Nuestra mision es asegurar que todos los productos
exportaciones de productos | exportados cumplan con las normativas nacionales e
artesanales? internacionales, garantizando su calidad y seguridad. Ademas,

proporcionamos orientacion y apoyo a los exportadores para
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que el proceso sea eficiente y transparente, facilitando asi el

comercio exterior y promoviendo la economia nacional.

. ¢(Cudles son los requisitos

especificos para la
exportacion de bebidas
artesanales?

R: Para la exportacion de bebidas artesanales, los requisitos
especificos incluyen la obtencion de un registro sanitario del
producto, certificado por el Servicio Nacional de Sanidad
Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG). Ademas,
es necesario contar con una licencia de exportacion, cumplir
con las normativas de etiquetado y envasado, y presentar un

analisis de laboratorio que certifique la calidad del producto.

(Qué documentacion es
necesaria para la

exportacion de estos
productos y como se puede

obtener?

R: La documentacién necesaria incluye:

Registro sanitario emitido por el SENASAG.

Certificado de origen para demostrar que el producto es
boliviano.

Factura comercial.

Lista de empaque.

Certificado fitosanitario (si es requerido por el pais de destino).
Documentos de transporte (como conocimiento de embarque o
guia aérea).

Estos documentos se pueden obtener a través de las respectivas
instituciones como el SENASAG para el registro sanitario y el

certificado fitosanitario, y la Camara de Comercio para el
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certificado de origen.

4. (Qué controles de

seguridad deben

calidad y

superar

estas bebidas antes de ser

exportadas?

R: 1 cumplimiento de las normativas sanitarias y de calidad se
verifica mediante inspecciones y andlisis de laboratorio
realizados por el SENASAG. Estos controles aseguran que las
bebidas artesanales cumplan con los estandares nacionales e
internacionales de seguridad alimentaria antes de ser

autorizadas para su exportacion.

5. (Cémo se verifica el

cumplimiento

de las

normativas sanitarias y de

calidad en las

bebidas

artesanales destinadas a la

exportacioén?

R: Las bebidas artesanales deben superar varios controles de

calidad y seguridad, incluyendo:

Analisis microbiologico para detectar la presencia de
patogenos.

Analisis fisicoquimico para verificar la composicion y
estabilidad del producto.

Inspeccion de las instalaciones de produccioén para asegurar
que cumplen con las buenas practicas de manufactura.
Revision del etiquetado para asegurar que cumple con las

regulaciones de informacion al consumidor.

6. (Qué

internacionales

mercados

muestran

mayor demanda por bebidas

R: Los mercados internacionales que muestran mayor demanda
por bebidas artesanales bolivianas incluyen Estados Unidos,

Europa (especialmente Alemania y Francia), y paises de Asia
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artesanales bolivianas?

como Japon y Corea del Sur. Estos mercados valoran la

autenticidad y calidad de los productos artesanales bolivianos.

(Como puede la Aduana

Nacional ayudar a los

exportadores a cumplir con

las normativas de los

mercados internacionales?

R: La Aduana Nacional puede ayudar a los exportadores
proporcionando informacion actualizada sobre las normativas
internacionales, ofreciendo capacitaciones y asesorias
especificas sobre requisitos de exportacion, y facilitando los
trémites aduaneros para asegurar una expedicion rapida y

eficiente de los productos.

(Existen iniciativas de la

Aduana Nacional para

promover précticas
sostenibles y responsables
de

en la exportacion

productos artesanales?

R: Si, la Aduana Nacional de Bolivia esta comprometida con
la promocién de practicas sostenibles y responsables. Hemos
implementado programas para fomentar la produccion
sostenible y el comercio justo, y colaboramos con otras
instituciones para asegurar que las exportaciones de productos
artesanales respeten los principios de sostenibilidad ambiental

y social.

(Como ven el futuro del
sector de exportacion de
artesanales

productos en

Bolivia?

R: El futuro del sector de exportacion de productos artesanales
en Bolivia es prometedor. Con el creciente interés global por
productos auténticos y sostenibles, las bebidas artesanales
bolivianas tienen un gran potencial para expandirse en
mercados internacionales. Continuamos trabajando en la

mejora de las infraestructuras y la simplificacion de los
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procesos aduaneros para apoyar este crecimiento.

10. ;Cudles son los mayores
desafios que enfrentan los
exportadores de bebidas
artesanales en Bolivia y
codmo estd trabajando la
Aduana Nacional para
superar estos desafios y

apoyar a los exportadores?

R: Los mayores desafios incluyen el cumplimiento de diversas
normativas internacionales, la competencia en los mercados
globales y la barrera de costos de exportacion. La Aduana

Nacional esté trabajando para superar estos desafios mediante:

Simplificacion y digitalizacion de los tramites
aduaneros.

Colaboracién con otros organismos para proporcionar
asistencia técnica y financiera a los exportadores.
Desarrollo de programas de capacitacion sobre
normativas internacionales y practicas de exportacion.
Promocion de alianzas estratégicas con distribuidores y

minoristas en mercados clave.

De esta manera, buscamos crear un entorno favorable para que
los exportadores de bebidas artesanales bolivianas puedan

prosperar y expandir su presencia internacional.

La Aduana Nacional de Bolivia desempefia un papel esencial en la facilitacion y regulacion de

exportaciones de productos artesanales. Su principal mision es garantizar que todos los productos

exportados cumplan con las normativas necesarias, asegurando su calidad y seguridad para los

mercados internacionales. Ademés, la Aduana proporciona soporte y orientacion a los
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exportadores para que el proceso sea eficiente y transparente, lo que no solo impulsa el comercio
exterior, sino que también contribuye al desarrollo econdmico del pais.

Para la exportacion de bebidas artesanales, se requieren varios documentos y certificados
especificos que avalan la calidad y el origen del producto. Estos incluyen el registro sanitario del
SENASAG, el certificado de origen, facturas comerciales, listas de empaque y documentos de
transporte. El cumplimiento de normativas sanitarias y de calidad se verifica mediante analisis
microbiologicos y fisicoquimicos, asi como inspecciones de las instalaciones de produccion. Este
riguroso proceso de control asegura que las bebidas cumplen con los estandares nacionales e
internacionales antes de ser exportadas, lo que refuerza la confianza de los mercados de destino en
los productos bolivianos.

La Aduana Nacional también enfrenta desafios en la exportacion de productos artesanales, como
el cumplimiento de diversas normativas internacionales y la competitividad en los mercados
globales. Para superar estos obstidculos, la Aduana ha implementado medidas como Ia
simplificacion y digitalizacion de tramites aduaneros, la colaboracion con otros organismos para
asistencia técnica y financiera, y programas de capacitacion sobre normativas internacionales.
Ademas, promueve practicas sostenibles y responsables, lo que no solo mejora la competitividad
de los productos bolivianos, sino que también asegura un comercio justo y sustentable. En
conjunto, estas iniciativas fortalecen el sector exportador artesanal de Bolivia y aumentan su

potencial en el mercado global.

7.1.2 ENTREVISTA AL VICEMINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR

Entrevistar al Viceministerio de Comercio Exterior es crucial para elaborar un plan de exportacion
de una bebida artesanal debido a su rol central en la facilitacion y promocion de las exportaciones

bolivianas. El Viceministerio no solo proporciona informacion actualizada sobre requisitos
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regulatorios y normativas especificas para la exportacion, sino que también ofrece orientacion
sobre acuerdos comerciales internacionales y preferencias arancelarias que podrian beneficiar el
ingreso de productos en mercados extranjeros. Ademas, su capacidad para identificar mercados
prometedores y estrategias de promocion efectivas resulta fundamental para disefar una estrategia
de penetracion exitosa y sostenible en el ambito global. En resumen, la colaboracién con el
Viceministerio no solo asegura el cumplimiento normativo necesario, sino que también optimiza
las oportunidades comerciales y fortalece la competitividad del producto en el mercado
internacional.

TABLA N°5: ENTREVISTA AL VICEMINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR

PREGUNTA CRITERIO

1. (Cudles son las | R: El Viceministerio de Comercio Exterior e Integracion de
regulaciones y requisitos | Bolivia se encarga de promover y facilitar las exportaciones del
para  exportar  bebidas | pais. Para exportar bebidas artesanales desde Bolivia, es
artesanales desde Bolivia? | necesario cumplir con las regulaciones y requisitos

establecidos por las autoridades competentes. Estos requisitos

pueden incluir aspectos como la calidad y seguridad de los
productos, los tramites aduaneros, los requisitos fitosanitarios

y las normativas especificas de cada pais de destino. Se

recomienda contactar con el Viceministerio o con entidades

como el Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE) para
obtener informacion actualizada sobre los requisitos

especificos para la exportacion de bebidas artesanales
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(Existen acuerdos
comerciales o preferencias
arancelarias que beneficien

la exportacién de este tipo

de productos?

R: Bolivia es beneficiaria de multiples acuerdos comerciales
que permiten que los productos originarios del pais reciban
preferencias arancelarias en mercados exteriores, facilitando de
esta manera su exportacion y permitiendo su llegada al
consumidor final a precios mas competitivos. Estos acuerdos
comerciales pueden incluir acuerdos regionales, subregionales
y bilaterales. Es recomendable contactar con el Viceministerio
o con el IBCE para obtener informacion actualizada sobre los
acuerdos comerciales vigentes y las preferencias arancelarias
que podrian beneficiar la exportacion de bebidas artesanales a

base de quinua, amaranto y pito de canahua

(Cudles son los mercados
internacionales mas

prometedores  para  las
bebidas artesanales a base
de quinua, amaranto y pito

de caniahua?

R: El Viceministerio de Comercio Exterior de Bolivia
promueve la promocion comercial de la oferta exportable
boliviana. Para identificar los mercados internacionales mas
prometedores para las bebidas artesanales a base de quinua,
amaranto y pito de cafiahua, se pueden realizar estudios de
mercado y andlisis de demanda en diferentes paises. Es
recomendable contactar con el Viceministerio o con el IBCE
para obtener informacion actualizada sobre los mercados
internacionales que podrian ser interesantes para la exportacion

de este tipo de productos
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4.  (Qué estrategias de
promocion y marketing se
estan implementando para
impulsar la exportacion de
productos bolivianos, como

la quinua y el amaranto?

R: El Viceministerio de Comercio Exterior de Bolivia
implementa estrategias de promocion y marketing para
impulsar la exportacion de productos bolivianos. Estas
estrategias pueden incluir la participacion en ferias y eventos
internacionales, la realizacion de misiones comerciales, la
promocion de la oferta exportable a través de plataformas
digitales y la colaboracion con organismos internacionales para
obtener asistencia técnica. Es recomendable contactar con el
Viceministerio o con el IBCE para obtener informacion
actualizada sobre las estrategias de promocion y marketing que

se estan implementando

5. ¢Cuales son los canales de
distribucion mas efectivos
para llegar a los mercados
internacionales con estas

bebidas artesanales?

R: El Viceministerio de Comercio Exterior de Bolivia puede
brindar informacion sobre los canales de distribucion mas
efectivos para llegar a los mercados internacionales con
bebidas artesanales. Estos canales pueden incluir la
exportacion directa a través de distribuidores internacionales,
la participacion en cadenas de suministro globales, la venta en
plataformas de comercio electronico internacionales y la
colaboracion con importadores y agentes comerciales en los
paises de destino. Es recomendable contactar con el
Viceministerio o con el IBCE para obtener informacion

actualizada sobre los canales de distribucion mas adecuados
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para la exportacion de este tipo de productos

6.

(Existen programas de
apoyo o financiamiento

disponibles para los

productores de bebidas

artesanales en Bolivia?

R: El Viceministerio de Comercio Exterior de Bolivia puede
proporcionar informacion sobre los programas de apoyo o
financiamiento disponibles para los productores de bebidas
artesanales en Bolivia. Estos programas pueden incluir
incentivos  fiscales, lineas de crédito preferenciales,
capacitacion y asistencia técnica para mejorar la calidad y
competitividad de los productos, y acceso a redes de contactos
y oportunidades de negocio. Es recomendable contactar con el
Viceministerio o con el Ministerio de Desarrollo Productivo y

Economia Plural para obtener informacion actualizada sobre

los programas de apoyo disponibles

7. (Cuéles son los principales

desafios o barreras que
enfrentan los exportadores
de bebidas artesanales en
Bolivia y cémo se estan

abordando?

R: El Viceministerio de Comercio Exterior de Bolivia puede
identificar los principales desafios o barreras que enfrentan los
exportadores de bebidas artesanales en el pais. Estos desafios
pueden incluir aspectos como la falta de acceso a mercados
internacionales, la competencia con otros productores, los
tramites aduaneros y logisticos, y la necesidad de mejorar la
calidad y presentacion de los productos. El Viceministerio
trabaja en colaboracion con otras instituciones y organismos
para abordar estos desafios, implementando medidas como la

promocion comercial, la facilitacion del comercio y la mejora
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de la competitividad de los productos bolivianos

La entrevista destaca la importancia de cumplir con las regulaciones y requisitos establecidos por
las autoridades competentes para exportar bebidas artesanales desde Bolivia. Esto incluye aspectos
cruciales como la calidad y seguridad de los productos, tramites aduaneros, requisitos fitosanitarios
y normativas especificas de cada mercado de destino. Es crucial para los exportadores mantenerse
actualizados sobre estas normativas para evitar obstaculos y garantizar el cumplimiento legal,
recomendando contactar con entidades como el Viceministerio de Comercio Exterior o el IBCE

para obtener orientacion detallada.

Bolivia se beneficia de varios acuerdos comerciales que facilitan la exportacion de productos,
incluyendo bebidas artesanales. Estos acuerdos proporcionan preferencias arancelarias en
mercados extranjeros, lo que reduce los costos y facilita el acceso a consumidores internacionales.
La entrevista subraya la importancia de consultar con el Viceministerio o el IBCE para obtener
informacion actualizada sobre estos acuerdos, destacando una oportunidad clave para los

exportadores bolivianos de bebidas a base de quinua, amaranto y pito de cafiahua.

El Viceministerio de Comercio Exterior de Bolivia promueve activamente la identificacion de
mercados internacionales prometedores para productos como las bebidas artesanales mencionadas.
Esto se logra mediante estudios de mercado y andlisis de demanda, proporcionando a los
exportadores informacion crucial para enfocar sus esfuerzos de exportacion de manera efectiva.
Ademas, se implementan estrategias de promocion y marketing que incluyen la participacion en

ferias internacionales, misiones comerciales y promocion digital, respaldadas por la colaboracion

79203



con organismos internacionales para maximizar la visibilidad y el interés en los productos

bolivianos.

En resumen, la entrevista revela un panorama detallado sobre los requisitos regulatorios, los
beneficios de los acuerdos comerciales, las estrategias de mercado y los programas de apoyo
disponibles para los exportadores de bebidas artesanales en Bolivia. Estos elementos son
fundamentales para superar desafios como las barreras logisticas y competitivas, asegurando que
los productos bolivianos puedan competir exitosamente en los mercados globales mientras se

promueve el desarrollo econdmico y la integracion internacional del pais.

7.1.3 ENTREVISTA A LA CAMARA NACIONAL DE EXPORTADORES (CAMEX)

Entrevistar a la CAMEX (Camara Nacional de Comercio Exterior de Bolivia) es crucial para
elaborar un plan de exportacion de una bebida artesanal, dado que esta entidad proporciona
informacion detallada y actualizada sobre los requisitos y regulaciones especificas para la
exportacion desde Bolivia. Ademas, el CAMEX puede orientar sobre los acuerdos comerciales
vigentes que podrian beneficiar las exportaciones, incluyendo preferencias arancelarias que
faciliten el acceso a mercados internacionales. Su conocimiento sobre los mercados prometedores
y las estrategias efectivas de promocion y marketing para productos similares asegura una
planificacion estratégica bien informada, esencial para superar barreras y maximizar las

oportunidades en el 4ambito internacional.
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TABLA N°6: ENTREVISTA A LA CAMARA NACIONAL DE EXPORTADORES

(CAMEX)

PREGUNTA

CRITERIO

1. (Cudles son los requisitos y
regulaciones  especificas
para la exportacion de
bebidas artesanales a base
de quinua y amaranto desde

Bolivia?

R: En el contexto de la exportacion de bebidas artesanales a
base de quinua y amaranto, es fundamental cumplir con las
regulaciones y requisitos especificos establecidos por las
autoridades competentes. Estos requisitos pueden abarcar
aspectos relacionados con la calidad, seguridad alimentaria,
etiquetado, normativas fitosanitarias y otros requisitos
técnicos. Para obtener informacion detallada sobre los
requisitos y regulaciones especificas, se recomienda contactar
directamente con la Cadmara Nacional de Comercio Exterior de
Bolivia o con entidades gubernamentales pertinentes, como el

Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE).

2. (Existen acuerdos
comerciales vigentes que
otorguen preferencias
arancelarias para la
exportacion de productos
como las bebidas
artesanales a base de quinua

y amaranto?

R: En el marco de los acuerdos comerciales vigentes, es
importante evaluar si existen preferencias arancelarias que
beneficien la exportacion de productos como las bebidas
artesanales a base de quinua y amaranto. Estos acuerdos
pueden otorgar ventajas arancelarias que faciliten el acceso a
ciertos mercados internacionales. Para obtener informacion
actualizada sobre los acuerdos comerciales y las preferencias

arancelarias especificas para este tipo de productos, se
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recomienda consultar con la Camara Nacional de Comercio
Exterior de Bolivia y revisar los acuerdos comerciales en los

que Bolivia participa.

(Cudles son los mercados
internacionales

identificados como los mas
prometedores

para la

exportacion de  bebidas
artesanales a base de quinua

y amaranto?

R: Identificar los mercados internacionales més prometedores
para la exportacion de bebidas artesanales a base de quinua y
amaranto es crucial para el éxito de la estrategia de
exportacion. La Camara Nacional de Comercio Exterior de
Bolivia puede proporcionar informacién sobre los mercados
identificados como los mas prometedores, asi como datos
relevantes sobre la demanda, tendencias del consumidor y

oportunidades comerciales en diferentes paises.

estrategias  de

(Qué
promocion y marketing se
estdn implementando para
impulsar la exportacion de
productos bolivianos,
especialmente aquellos que
incluyen

quinua y

amaranto?

R: En el ambito de la promocién y marketing para impulsar la
exportacion de productos bolivianos, incluyendo aquellos que
contienen quinua y amaranto, la Camara Nacional de Comercio
Exterior de Bolivia puede ofrecer informacion sobre las
estrategias y acciones que se estan implementando. Esto puede
abarcar desde la participacion en ferias internacionales hasta el
uso de plataformas digitales y la colaboracion con organismos

internacionales para promover la oferta exportable boliviana

(Cuadles son los canales de

distribuciéon  considerados

R: Identificar los canales de distribucion mas efectivos para

llegar a los mercados internacionales con las bebidas
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mas efectivos para llegar a
los mercados
internacionales con las
bebidas artesanales a base

de quinua y amaranto?

artesanales a base de quinua y amaranto es fundamental. La
Céamara Nacional de Comercio Exterior de Bolivia puede
proporcionar orientacion sobre los canales de distribucion mas
adecuados, que pueden incluir la exportacion directa, la
colaboracion con distribuidores internacionales, el uso de
plataformas de comercio electronico y otros enfoques

estratégicos para llegar a los consumidores internacionales

6. (Existen programas de
apoyo o financiamiento
disponibles para los
productores de bebidas
artesanales en Bolivia,
especificamente  aquellos
que utilizan quinua 'y
amaranto como

ingredientes principales?

R: En cuanto a los programas de apoyo y financiamiento
disponibles para los productores de bebidas artesanales en
Bolivia, especialmente aquellos que utilizan quinua y amaranto
como ingredientes principales, la Cémara Nacional de
Comercio Exterior de Bolivia puede ofrecer informacion sobre
posibles programas de apoyo, incentivos fiscales, lineas de
crédito preferenciales y otras oportunidades de financiamiento
que puedan estar disponibles para los productores en el

contexto de la exportacion

7. (Cuales son los principales
desafios o barreras que
enfrentan los exportadores
de bebidas artesanales en

Bolivia, y como se estan

R: Identificar y abordar los principales desafios y barreras que
enfrentan los productores de bebidas artesanales en Bolivia es
crucial. La Camara Nacional de Comercio Exterior de Bolivia
puede proporcionar informaciéon sobre los desafios actuales,

tales como tramites aduaneros, competencia con otros
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abordando desde la | productores, requisitos de calidad y otros obstaculos.
perspectiva del comercio

exterior?

La entrevista enfatiza la importancia del cumplimiento estricto con las regulaciones y requisitos
técnicos para exportar bebidas artesanales a base de quinua y amaranto desde Bolivia. Estos
requisitos abarcan aspectos criticos como la calidad del producto, la seguridad alimentaria, el
etiquetado adecuado y las normativas fitosanitarias especificas de cada mercado destino. Es
esencial para los exportadores mantenerse informados y consultar directamente con entidades
como la Camara Nacional de Comercio Exterior de Bolivia y el IBCE para garantizar el
cumplimiento y evitar complicaciones legales que puedan obstaculizar el acceso a mercados

internacionales.

La entrevista resalta la relevancia de evaluar los beneficios de los acuerdos comerciales vigentes
que podrian ofrecer preferencias arancelarias favorables para las exportaciones de bebidas
artesanales bolivianas. Estas ventajas pueden significar una reduccion significativa en los costos
de exportaciéon y una mayor competitividad en mercados internacionales especificos. Se
recomienda a los exportadores consultar con la Cdmara Nacional de Comercio Exterior de Bolivia
para obtener informacion actualizada sobre los acuerdos comerciales en vigor y las oportunidades

arancelarias disponibles para este tipo de productos.

Identificar los mercados internacionales mas prometedores es crucial para el éxito de la estrategia
de exportacion de bebidas artesanales a base de quinua y amaranto. La entrevista sugiere que la

Céamara Nacional de Comercio Exterior de Bolivia puede proporcionar informacion detallada
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sobre estos mercados, incluyendo datos sobre la demanda, tendencias del consumidor y
oportunidades comerciales. Ademads, se destacan las estrategias de promocion y marketing que van
desde la participacion en ferias internacionales hasta el uso de plataformas digitales y la
colaboracion con organismos internacionales, todas destinadas a aumentar la visibilidad y la

penetracion en mercados extranjeros.

7.1.4 ENTREVISTA AL INSTITUTO BOLIVIANO DE COMERCIO EXTERIOR

(IBCE)

Entrevistar al Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE) es crucial para elaborar un plan de
exportacion de una bebida artesanal debido a su rol central en la facilitacion y promocion del
comercio exterior en Bolivia. El IBCE cuenta con acceso privilegiado a informacion actualizada
sobre regulaciones comerciales, requisitos técnicos y normativas especificas que afectan la
exportacion de productos artesanales, incluyendo bebidas a base de ingredientes como quinua y
amaranto. Ademas, su experiencia en la identificacion de mercados internacionales prometedores
y en el apoyo a estrategias de marketing y distribucién ofrece a los exportadores una guia
invaluable para navegar eficazmente los desafios del comercio internacional. Asi, la colaboracion
con el IBCE no solo proporciona un marco legal y técnico solido, sino también oportunidades
estratégicas para maximizar el éxito y la penetracion de mercado de las bebidas artesanales

bolivianas a nivel global.
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TABLA N°7: ENTREVISTA AL INSTITUTO BOLIVIANO DE COMERCIO

EXTERIOR (IBCE)

PREGUNTA

CRITERIO

1. ;(Cuales son los requisitos y

regulaciones  especificas

para la exportacion de
bebidas artesanales a base

de quinua, amaranto y pito

de caniahua desde Bolivia?

R: Los requisitos y regulaciones especificas para la exportacion
de bebidas artesanales a base de quinua, amaranto y pito de
cafiahua desde Bolivia incluyen aspectos relacionados con la
calidad, seguridad alimentaria, etiquetado, normas
fitosanitarias y otros requisitos técnicos. Estos requisitos son
fundamentales para cumplir con las normativas de los paises de
destino y garantizar la aceptacion de los productos en los

mercados internacionales.

. (Existen acuerdos
comerciales vigentes que
otorguen preferencias
arancelarias para la
exportacion de productos
bebidas

como las

artesanales a Dbase de
quinua, amaranto y pito de

canahua?

R: En cuanto a los acuerdos comerciales vigentes que otorgan
preferencias arancelarias para la exportacion de productos
como las bebidas artesanales a base de quinua, amaranto y pito
de cafiahua, es importante evaluar la existencia de tratados que
beneficien la exportacion de estos productos. La identificacion
de acuerdos comerciales preferenciales puede facilitar el
acceso a mercados internacionales y mejorar la competitividad

de las exportaciones bolivianas.

. (Cuales son los mercados

internacionales

R: Los mercados internacionales identificados como los mas

prometedores para la exportacion de bebidas artesanales a base
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identificados como los mas

prometedores  para la
exportacion de bebidas
artesanales a base de

quinua, amaranto y pito de

canahua?

de quinua, amaranto y pito de cafiahua son de gran interés para
el desarrollo de estrategias de exportacion. Identificar estos
mercados permite enfocar los esfuerzos de promocion y
comercializacion en aquellos destinos con mayor potencial de

demanda y aceptacion de los productos bolivianos.

estrategias  de

(Qué
promocion y marketing se
estan implementando para
impulsar la exportacion de
productos bolivianos,
especialmente aquellos que

incluyen quinua, amaranto

y pito de cafiahua?

R: Las estrategias de promocion y marketing implementadas
para impulsar la exportacion de productos bolivianos,
especialmente aquellos que incluyen quinua, amaranto y pito
de cafahua, son fundamentales para posicionar estos productos
en los mercados internacionales. La implementacion de
estrategias de promocion efectivas contribuird a aumentar la
visibilidad y demanda de las bebidas artesanales bolivianas en

el ambito internacional.

(Cudles son los canales de
distribucién  considerados
mas efectivos para llegar a
los mercados

internacionales con las
bebidas artesanales a base
de quinua, amaranto y pito

de canahua?

R: Los canales de distribucion considerados mas efectivos para
llegar a los mercados internacionales con las bebidas
artesanales a base de quinua, amaranto y pito de cainahua deben
ser identificados y evaluados para garantizar la llegada
eficiente de los productos a los consumidores internacionales.
La seleccion de canales de distribucion adecuados es crucial

para el éxito de las exportaciones.
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6.

(Existen programas de

apoyo o financiamiento

disponibles para los

productores de bebidas

artesanales en Bolivia,
especificamente  aquellos
que utilizan quinua,

amaranto y pito de cafiahua
como ingredientes

principales?

R: Respecto a los programas de apoyo o financiamiento
disponibles para los productores de bebidas artesanales en
Bolivia, especificamente aquellos que utilizan quinua,
amaranto y pito de cafiahua como ingredientes principales, es
importante conocer las opciones de apoyo y financiamiento

que puedan contribuir al desarrollo y fortalecimiento de la

industria de bebidas artesanales en el pais.

7. (Cuéles son los principales

desafios o barreras que
enfrentan los exportadores
de bebidas artesanales en
Bolivia, y como se estan
abordando desde la
perspectiva del comercio

exterior?

R: Los principales desafios o barreras que enfrentan los
exportadores de bebidas artesanales en Bolivia, y como se
estdn abordando desde la perspectiva del comercio exterior,
deben ser identificados y analizados para implementar
estrategias que permitan superar dichos desafios y barreras,
contribuyendo asi al crecimiento y desarrollo del sector de

exportacion de bebidas artesanales en Bolivia.

La entrevista destaca la importancia critica de cumplir con requisitos rigurosos relacionados con
la calidad, seguridad alimentaria, etiquetado y normas fitosanitarias para exportar bebidas

artesanales a base de quinua, amaranto y pito de cafiahua desde Bolivia. Estos requisitos son
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fundamentales para garantizar la conformidad con las normativas de los paises de destino y para
asegurar la aceptacion de los productos en mercados internacionales competitivos. Esto subraya la
necesidad de una gestion precisa y actualizada de los aspectos regulatorios para evitar barreras

comerciales y promover la confianza del consumidor internacional.

La entrevista hace hincapié en la evaluacion de acuerdos comerciales vigentes que puedan ofrecer
preferencias arancelarias para las exportaciones de bebidas artesanales bolivianas. La
identificacién y aprovechamiento de estos acuerdos no solo facilitan el acceso a mercados
internacionales, sino que también mejoran la competitividad de los productos en términos de
costos. Este enfoque estratégico es crucial para los exportadores, ya que les permite optimizar sus
operaciones y maximizar las oportunidades comerciales en contextos globales dindmicos y

competitivos.

Las estrategias de promocion y marketing disefiadas para impulsar la exportacion de productos
bolivianos, especialmente aquellos que incorporan ingredientes como quinua, amaranto y pito de
cafiahua, son fundamentales segun la entrevista. La implementacion efectiva de estas estrategias
no solo incrementa la visibilidad de las bebidas artesanales bolivianas, sino que también genera
demanda en mercados internacionales especificos identificados como prometedores. Esto refleja
un enfoque proactivo hacia la penetracion de mercados y la construccion de una marca
internacionalmente reconocida y valorada, apoyada por practicas innovadoras de marketing y

colaboraciones estratégicas.
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7.1.5 ENTREVISTA A EXPERTOS EN EL TEMA

Entrevistar a expertos en el tema es crucial para elaborar un plan de exportacion efectivo para una
bebida artesanal. Los expertos aportan conocimientos especializados y experiencia practica que
ayudan a identificar y comprender los desafios y oportunidades especificas del mercado objetivo.
Su perspectiva puede guiar la seleccion de estrategias adecuadas de comercializacion, distribucion
y cumplimiento normativo, asegurando que el producto cumpla con los estandares internacionales.
Ademas, los expertos pueden proporcionar insights sobre tendencias emergentes, preferencias del
consumidor y practicas comerciales que son fundamentales para desarrollar una estrategia integral
que maximice la aceptacion y rentabilidad del producto en los mercados internacionales.

TABLA N°8: ENTREVISTA A EXPERTOS EN EL TEMA

PREGUNTA CRITERIO

1. ;Qué criterios utilizan para | R: Utilizamos varios criterios para seleccionar los licores que
seleccionar los licores que | exportamos. Primero, evaluamos la calidad del producto a
exportan? través de pruebas sensoriales y quimicas. Luego, consideramos

la historia y autenticidad del licor, priorizando aquellos con un

valor cultural significativo. También analizamos la demanda
potencial en los mercados objetivo, asegurandonos de que haya
interés en los perfiles de sabor y las caracteristicas de nuestros
licores. Finalmente, revisamos la capacidad de produccion y la

sostenibilidad del proceso para garantizar una oferta continua.

2. (Cémo llevan a cabo la [ R:La investigacion de mercados la llevamos a cabo mediante

investigacion de mercados | un enfoque multifacético. Realizamos estudios de mercado

90 | 203



internacionales para
identificar oportunidades de

exportacion?

secundarios utilizando informes de la industria, datos de
comercio internacional y andlisis de tendencias de consumo.
Ademas, participamos en ferias internacionales y conferencias
del sector para obtener informacion de primera mano Yy
establecer contactos. También colaboramos con agencias de
promocion de exportaciones y consultores especializados en
comercio exterior para identificar oportunidades y comprender

mejor los requisitos y preferencias de los mercados objetivo.

3. (Qué tipo de regulaciones y

normativas han encontrado
en diferentes mercados y

cO6mo las han abordado?

R: Hemos encontrado diversas regulaciones y normativas en
diferentes mercados, incluyendo requisitos de etiquetado,
restricciones de contenido alcoholico, y normativas sanitarias
y fitosanitarias. Para abordar estos desafios, trabajamos en
estrecha colaboracion con abogados especializados en
comercio internacional y consultores de regulacion para
asegurarnos de cumplir con todas las leyes locales. También
adaptamos nuestras etiquetas y empaques segun los requisitos

especificos de cada pais y obtenemos las certificaciones

necesarias para ingresar al mercado.

(Qué certificaciones son
necesarias para exportar sus
productos y como han

gestionado este proceso?

R: Las certificaciones necesarias varian segin el mercado, pero
generalmente incluyen certificaciones de calidad, certificados
sanitarios, y, en algunos casos, certificaciones de origen y

autenticidad. Para gestionar este proceso, contamos con un
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equipo dedicado a la conformidad regulatoria que trabaja con
laboratorios acreditados y organismos certificadores. Ademas,
mantenemos registros detallados y aseguramos una
trazabilidad completa de nuestros productos para facilitar el

cumplimiento de los requisitos de certificacion.

estrategias de

(Qué
marketing han sido mas

efectivas para promocionar

R: Las estrategias de marketing mas efectivas han sido la

participacion en ferias internacionales y eventos de
degustacion, donde los consumidores y distribuidores pueden
probar nuestros productos. También hemos tenido éxito
utilizando marketing digital, especialmente a través de redes
sociales y campaias de influencers, que nos permiten llegar a
un publico mas amplio y generar interés. Ademads, hemos
desarrollado asociaciones estratégicas con distribuidores
locales que conocen bien el mercado y pueden promocionar

nuestros productos de manera efectiva.

sus  productos en el
extranjero?
(Han adaptado sus

productos o estrategias de
marketing para alinearse
con las preferencias
culturales de los mercados

de destino?

R: Si, hemos adaptado tanto nuestros productos como nuestras
estrategias de marketing para alinearnos con las preferencias
culturales de los mercados de destino. Esto incluye ajustar los
perfiles de sabor para que sean mds atractivos para los
consumidores locales, asi como personalizar el disefio del
empaque y el etiquetado. También hemos desarrollado

campanas de marketing que resuenan con los valores y
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tradiciones culturales del mercado objetivo, utilizando
referencias locales y colaborando con figuras reconocidas en

esas regiones.

(Como han establecido y
mantenido su red de
distribucion en los

mercados internacionales?

R: Hemos establecido nuestra red de distribucion internacional
a través de una combinacion de asociaciones con distribuidores
locales, agentes de ventas y la participacion en ferias
comerciales. Seleccionamos cuidadosamente a nuestros socios
de distribucién asegurandonos de que compartan nuestros
valores y estandares de calidad. Para mantener esta red,
realizamos  revisiones  periddicas de  desempefio,
proporcionamos formacion continua sobre nuestros productos
y mantenemos una comunicacion constante para abordar

cualquier problema o necesidad que surja.

8.

(Como  analizan la
competencia en los

mercados internacionales?

R: Analizamos la competencia a través de estudios de mercado,
monitoreo de tendencias de consumo y andlisis de precios.
También observamos las estrategias de marketing y las
innovaciones de nuestros competidores. Utilizamos esta
informacion para identificar oportunidades de diferenciacion y
areas de mejora. Ademas, participamos en foros y asociaciones
de la industria para mantenernos informados sobre los

movimientos y desarrollos en el mercado.
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han

9. (Qué estrategias

utilizado para posicionar

R: Para posicionar nuestros productos en un mercado
extranjero, hemos utilizado estrategias de diferenciacion
destacando la autenticidad y la calidad de nuestros licores
artesanales. Hemos enfatizado las historias detras de nuestros
productos y su conexién con la cultura y tradiciones locales.
También hemos implementado una estrategia de precios
premium para reflejar la calidad y exclusividad de nuestros
productos, y hemos desarrollado campafias de marketing
centradas en la educacioén del consumidor sobre los beneficios

y caracteristicas unicas de nuestros licores.

sus productos en un
mercado extranjero?

10. ¢(Cuales han sido los
mayores retos que han

enfrentado en su proceso de
exportacion y cémo los han

superado?

R: Los mayores retos han sido navegar las complejas
regulaciones de diferentes mercados y establecer una red de
distribucién confiable. Para superar estos desafios, hemos
invertido en formacién y consultoria especializada para
entender y cumplir con las normativas locales. En cuanto a la
distribucion, hemos desarrollado relaciones solidas con socios
locales, ofreciendo incentivos y apoyo para asegurar su
compromiso y eficacia en la promocion de nuestros productos.
También hemos sido flexibles y adaptativos, ajustando
nuestras estrategias segun las lecciones aprendidas y el

feedback recibido.

De la entrevista se considera tres puntos importantes:
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Diversificacion y Adaptacion de Productos: La empresa destaca la importancia de seleccionar
licores artesanales de alta calidad y con valor cultural significativo. Esta estrategia no solo asegura
la diferenciacion en mercados internacionales, sino que también apela a consumidores que valoran
la autenticidad y la tradicion. La adaptacion de los productos y las estrategias de marketing a las
preferencias culturales locales es fundamental. Al ajustar los perfiles de sabor y personalizar el
disefio del empaque, la empresa maximiza su atractivo y aceptacion en distintos mercados,

demostrando una comprension profunda de la diversidad cultural global.

Investigacion y Cumplimiento Regulatorio: La empresa realiza una investigaciéon de mercado
exhaustiva para identificar oportunidades de exportacion, utilizando informes de la industria,
participacion en ferias y colaboraciones con agencias especializadas. Este enfoque integral permite
a la empresa mantenerse al tanto de las tendencias del mercado y los requisitos especificos de cada
pais. El cumplimiento regulatorio es un desafio clave, abordado mediante la colaboracién con
abogados y consultores, asi como la obtencion de certificaciones necesarias. Este rigor en la
conformidad normativa asegura que los productos cumplan con los estdndares internacionales y

puedan acceder a diversos mercados sin contratiempos.

Estrategias de Marketing y Distribucion: La efectividad en la promocion de productos en el
extranjero se logra a través de la participacion en eventos de degustacion, marketing digital y
alianzas estratégicas con distribuidores locales. Estas tacticas permiten a la empresa llegar a un
publico mas amplio y generar interés en sus productos. La red de distribucion se establece y
mantiene mediante la seleccion cuidadosa de socios y la provision de formacion continua. Ademas,
el analisis constante de la competencia y la implementacion de estrategias de diferenciacion y
precios premium ayudan a la empresa a posicionarse como una marca de alta calidad y

exclusividad en el mercado internacional.
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7.1.6 ENTREVISTA A LA CREADORA DEL PRODUCTO

Esta entrevista es importante para poder determinar que es lo que espera la creadora del producto
al crear la empresa y exportar a Estados Unidos, nos ayudara a tener una mejor vision sobre lo que

quiere alcanzar y poder determinar la viabilidad del proyecto.

TABLA N°9: ENTREVISTA A LA CREADORA DEL PRODCTO

PREGUNTA

CRITERIO

(Qué te motivd a pensar en

emprender una cmpresa

exportadora de estos licores?

R: Principalmente por que el pais si exporta en general cereales
por nuestra biodiversidad, sin embargo, no se abarca tanto el
campo de derivados de cierta forma diferentes.

Me gustaria poder aportar con algo diferente, los licores con
estos ingredientes son innovadores y se podria mostrarle al
mundo otra cara de Bolivia, también quiero ayudar a
productores locales a que tengan mas oportunidades de trabajo
y poder generar empleo en el pais que es algo que siempre

viene bien para todos.

(Por qué elegiste ingredientes
como la quinua, el amaranto y
el pito de

cafiahua para

elaborar licores?

R. El rubro de los licores es bastante amplio, hay de todo tipo
ya que son muy versatiles en tema de elaboracion, durante el
previo estudio que realicé vi licores de todo tipo como de oca
y camote entre otros, pero el de los cereales era un area poco
experimentada con el tema de la licoreria y cocteleria, entonces
decidi optar por estos cereales por lo poco comun e inusuales

que son en el tema de las bebidas alcoholicas, fue un desafio,
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pero se logro.

(Como influye tu formacion en
gastronomia en el desarrollo de

tus productos?

R. Lo més importante es el tema de las técnicas que se nos
ensefia durante toda la carrera, incluso tuve la oportunidad de
participar en ferias gracias a la universidad y adquirir mas
experiencia y mejorar mi producto basandome en las opiniones
de los que probaban las bebidas, el saber de gastronomia es
algo fundamental al momento de crear un producto

“alimenticio”.

(Has investigado sobre los
requisitos legales para exportar

bebidas alcohodlicas?

R: Si, me puse a investigar porque los requisitos legales son
importantes en cualquier negocio, y aun mas necesario si se
quiere llevar el producto a otro pais y bueno lo principal es que
se debe tener el registro de SENASAG y contar con una
licencia para la fabricacion de bebidas alcoholicas en cuanto a
lo nacional, ya para la exportacion, sé que varia dependiendo a
cada pais y en el caso de Estados Unidos, que es el objetivo, se
debe cumplir con las normas de la FDA y que las etiquetas
estén claras con respecto a los ingredientes y también ciertas

reglas sobre el porcentaje de grado alcohdlico de la bebida.

(Qué tan importante considera
la presentacion y el disefio de

la etiqueta en un producto para

R: Es super importante, porque es lo primero que ven las
personas que quieren adquirir productos, si se tiene una buena

presentacion atraemos la atencion de los compradores, por lo
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la exportacion?

que nuestra etiqueta debe ser llamativa pero sofisticada al

mismo tiempo.

(Qué te gustaria que los

consumidores extranjeros

sientan al probar tu bebida?

R: Pues la verdad me encantaria que sientan un pedacito de
Bolivia en su entorno y asi poder generar en ellos la curiosidad
de conocer mas acerca del pais, nuestra cultura es maravillosa
y si con mi producto puedo atraer turistas estaré¢ encantada,
seria hermoso atraer incluso inversionistas extranjeros para el

pais, tenemos mucho por ensefar.

(Como te imaginas el proceso
de llevar tu licor desde Bolivia
hasta una tienda o restaurante

en el extranjero?

R: Lo imagino como un proceso largo, pero a la vez muy
emocionante por el tema de poder contactar con algin
restaurante o negocio que quiera adquirir el producto y poder
realizar alguna presentacion en el extranjero mostrando el licor

seria fantastico.

(Qué consejo le darias a otros

bolivianos que quieran
emprender con productos de

nuestra tierra?

R: Que no le teman al éxito, que no tengan miedo, muchas
veces creemos que los productos del extranjero o comunes son
los que mads atraen, pero hay productos nacionales que son muy

versatiles y podemos crear nuevas cosas con estos € innovar.

Con la idea de la creacion de la
empresa, /Cual es tu vision a

largo plazo para esta?

Mi vision para la empresa es poder posicionar la marca como
un referente de la calidad de los productos bolivianos y a su vez
generar un impacto positivo para las comunidades productoras

abriendo paso a mercados internacionales con variedad de
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productos.

(Qué tipo de financiamiento
consideras para poner en

marcha tu empresa?

Creo que es la parte mas complicada, dinero, pero bueno estoy
evaluando varias opciones como el financiamiento con bancos
o alianzas con inversionistas por suerte tenemos el terrero, que
es mio y ya estd construido solo se necesita el financiamiento
para la materia prima, gracias a mis padres y a haber ahorrado
a lo largo de todos estos afios cuento con la capital suficiente

para iniciar este proyecto.

La entrevista realizada a la creadora del producto nos refleja el entusiasmo y el compromiso de la

creadora del producto, su formacion en la carrera de gastronomia es fundamental para el desarrollo

del producto ya que aporta técnicas y un enfoque sensorial en la elaboracion, tiene una

comprension clara sobre la importancia de la presentacion para atraer la atencion del consumidor

internacional.

Ha evaluado los requisitos legales sobre la exportacion del producto y en cuanto al financiamiento

tiene opciones y las considera de manera responsable, cuenta con la infraestructura y ahorros

personales, lo cual ayuda a la viabilidad del proyecto.

La entrevista expone un proyecto rentable y creativo que apunta al éxito en el mercado

internacional.
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7.2 ANALISIS DE LA DEMANDA DE BEBIDAS ALCOHOLICAS EN ESTADOS
UNIDOS

El mercado de bebidas alcoholicas en Estados Unidos estd observando un crecimiento
significativo, principalmente impulsado por la popularidad en aumento de las bebidas artesanales,
como cervezas y licores. El aumento en la demanda de bebidas alcoholicas se debe a la
predileccion de los compradores por articulos locales y sabores distintivos. Las bebidas alcoholicas
han experimentado un notable aumento, con un valor proyectado de 20 mil millones de dolares
para 2023, a una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) superior al 32% (Research and

Markets, 2018).

El tamafio del mercado de bebidas alcohoélicas ha experimentado un crecimiento exponencial en
los ultimos anos. El crecimiento sera del $29.09 mil millones en 2023 al $37.71 mil millones en
2024 con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 29.6%. El incremento visible
durante el tiempo pasado en el sector de las bebidas alcohodlicas se puede atribuir a diversos
aspectos, tales como las tacticas de promocion y la identidad de marca exitosas que han impulsado
la aceptacion de las bebidas alcohdlicas artesanales. Ademas, el incremento de la cultura de los
cocteles, el impacto del turismo y las salas de cata, la participacion en ferias y festivales y la
ampliacion de los canales de distribucidon han tenido un papel fundamental en el crecimiento de la

industria en este momento (Research and Markets, 2024).

El incremento en la popularidad de destilerias artesanales que elaboran bebidas como whisky,
vodka, ron y ginebra ha impulsado este crecimiento. La demanda de estos productos no se limita
a los estados donde se fabrican, sino que también se ha observado un aumento importante en las
ventas entre estados, las cuales tienen un gran impacto en el mercado (Research and Markets,

2024).
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GRAFICA N ° 7: TAMANO DEL MERCADO DE BEBIDASALCOHOLICAS DE EE.

UU.

TAMANO DE MERCADO DE BEBIDAS ALCOHOLICAS ARTESANALES DE EE.UU. (2017-2023)
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Fuente: Elaboracion propia con base a datos estadisticos del Reporte “Informe sobre el mercado mundial de bebidas

espirituosas 2024”

El aumento sefala la inclinacioén de los compradores en Estados Unidos hacia bebidas distintivas
que brindan vivencias particulares, lo que ha generado posibilidades para bebidas innovadoras

como licores elaborados con quinua, amaranto y cafiahua.

La demanda se enfoca principalmente en bebidas destiladas como el whisky, la ginebra y el vodka,
los cuales constituyen una parte significativa del mercado de artesania. En el afio 2017, el whisky
representaba el 40% del mercado, con el vodka en segundo lugar con un 20% y la ginebra en tercer
lugar con un 15%. Para 2023, se prevé que el whisky aumente su cuota hasta el 45%,
convirtiéndose en el licor méas destacado en el territorio nacional, a la vez que la ginebra

experimentard un crecimiento, logrando alcanzar el 18% de participacion en el mercado. El
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aumento indica una demanda constante y creciente de productos que se distinguen por su sabor y

procesos de fabricacion exclusivos.

El incremento de la peticion de bebidas alcohodlicas artesanales también ha sido motivado por el
aumento en las ventas entre estados y la mejora de las plataformas de comercio online. En 2017,
una gran parte del mercado fue representada por las ventas fuera del estado, con un crecimiento
anual del 29%. El comercio en linea ha hecho mas facil para los productores pequefios y medianos
llegar a un publico mas grande, lo que ha acelerado el crecimiento del sector. Ademas de eso, las
degustaciones y las estrategias de marketing en plataformas digitales han sido elementos

fundamentales para captar la atencion de los compradores.

GRAFICA N ° 8: SEGMENTACION DE MERCADO SEGUN EL TIPO DE BEBIDA
ALCOHOLICA DE EE. UU.

SEGMENTACION DE MERCADCODE BEBIDAS ALCOHOLICAS ARTESANALES DE EE.UU. POR PRODUCTO
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Fuente: Elaboracion propia con base a datos estadisticos del Reporte “Informe sobre el mercado mundial de bebidas
espirituosas 2024”
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Desde una perspectiva demografica, los individuos que estan en la busqueda de bebidas artesanales
suelen ser jovenes adultos que muestran interés por productos sostenibles, locales y distintivos.
Las bebidas alcoholicas han captado correctamente este interés al proporcionar productos que
muestran la autenticidad y la calidad de los ingredientes empleados, lo cual concuerda plenamente
con la tendencia hacia el consumo consciente. El sector de mercado mencionado esta en continuo
cambio y ofrece una oportunidad significativa para lanzar al mercado nuevas bebidas, en particular
aquellas que contienen ingredientes tradicionales como la quinua, el amaranto y la canahua, los

cuales pueden afiadir valor debido a su herencia ancestral.

La industria de las bebidas alcohdlicas en los Estados Unidos esta experimentando un crecimiento
acelerado, destacando la importancia de productos locales y tinicos. El mercado esta dominado por
el whisky, la ginebra y el vodka, y los consumidores cada vez prefieren mas productos distintivos.
Las proyecciones optimistas para los afios venideros, en conjunto con el creciente empleo de
plataformas digitales para distribuir, forman un ambiente propicio para la presentacion de bebidas
novedosas. Esto proporciona una excelente oportunidad para productos bolivianos hechos a mano

utilizando quinua, amaranto y cafiahua, que podrian capitalizar en estas tendencias del mercado.

103 203



GRAFICA N°9: PRINCIPALES ESTADOS DE ESTADOS UNIDOS QUE CONSUMEN
BEBIDAS ALCOHOLICAS (EXPRESADO EN MILLONES DE GALONES)

CONSUMO PROMEDIO
POR ANO

CALIFORNIA FLORIDA TEXAS NUEVA YORK PENSILVANIA

Fuente: Elaboracion propia (en base a datos de TTB)

Florida tiene un consumo de 58.9 millones de galones de bebidas alcohdlicas por aiio, es el segundo
mercado mas grande en estados unidos siendo superado por California, que es el estado méas grande
del pais. En Florida existe una demanda significativa por lo que se tiene una gran oportunidad para
que el producto ingrese en este mercado, la poblacion estd dispuesta a consumir una amplia
variedad de bebidas alcohdlicas por lo que se puede aprovechar correctamente el crecimiento del
mercado y establecer el producto como una atractiva opcioén para los consumidores locales e

incluso para los turistas.

7.3 ANALISIS DE ENCUESTAS

En esta seccion se presenta un andlisis sobre las preferencias y necesidades de los clientes sobre
las bebidas alcohdlicas en Estados Unidos, Florida. Se utilizaron encuestas, obteniendo un total de

382 participantes y a continuacion se presentan los siguientes resultados.
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7.3.1 Analisis de segmentacion demografica y sociocultural

En el andlisis de los niveles de ingresos anuales de los encuestados, el grupo predominante
corresponde al rango de 25 a 34 afios, representando el 42% del total, seguido por el segmento
de 35 a 44 afios con el 31%, mientras que el grupo de 45 afios o0 mds constituye el 27%. Estos
resultados reflejan una concentracion significativa en adultos jovenes y de mediana edad, lo
que puede influir en las estrategias de comercializacién de productos dirigidos a consumidores

en su etapa productiva y de mayor poder adquisitivo. Como se muestra en la siguiente grafica.

GRAFICA N°10: DISTRIBUCION POR RANGO DE EDAD E INGRESOS
ANUALES

45 ainos o mas
27%

25-34
42%

35-44
31%

Fuente: Elaboracion propia

En el analisis sobre los lugares de residencia en Florida, los encuestados presentan una
notable mayoria ubicada en el rango de ingresos entre $100.000 y $149.999, representando el
41% del total, seguido por quienes perciben entre $50.000 y $99.999 con un 31%, mientras
que un 28% supera los $150.000 anuales. Estos datos sugieren una concentracion importante
de ingresos medios y altos, lo que resalta el potencial de adquisicion de los residentes de esta

region para productos premium o de valor agregado. Como se muestra en la siguiente grafica.
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GRAFICA N°11: DISTRIBUCION DE INGRESOS POR RESIDENCIA EN
FLORIDA
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Fuente: Elaboracion propia

El analisis de los hdbitos de consumo de bebidas alcohdlicas revela que Miami lidera con un
42% de encuestados que frecuentemente consumen estas bebidas, seguido por Orlando con
un 31%, Tampa con un 18% y Jacksonville con el 9%. Esto demuestra que las areas
metropolitanas mas grandes concentran una mayor proporcion de consumidores, destacando
el potencial de estos mercados para productos relacionados con bebidas alcoholicas. Como se

muestra en la siguiente grafica.

GRAFICA N°12: FRECUENCIA DE CONSUMO DE BEBIDAS ALCOHOLICAS
POR CIUDAD EN FLORIDA

Jacksonville
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31%

Fuente: Elaboracion propia
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Las preferencias en la eleccion de bebidas alcoholicas se ven influenciadas principalmente por
la frecuencia de consumo semanal, que representa el 53% de los encuestados, seguida por un
consumo mensual del 29% y ocasional con el 18%. Estos datos sugieren que los consumidores
frecuentes priorizan factores como el sabor y la calidad al tomar decisiones de compra, lo que
destaca la importancia de satisfacer estas expectativas en productos premium o artesanales.

Como se muestra en la siguiente grafica.

GRAFICA N°13: FACTORES DETERMINANTES EN LA ELECCION DE
BEBIDAS ALCOHOLICAS
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Fuente: Elaboracion propia

7.3.2 Analisis sobre preferencias de consumo

Las preferencias de consumo de bebidas alcohodlicas estan lideradas por aquellos que priorizan
el sabor como factor principal, con un 42%, seguidos por el precio con un 21% y el origen del
producto con un 19%. Otros aspectos como la sostenibilidad y las recomendaciones sociales,
ambos con un 9%, también juegan un papel relevante, aunque menos determinante. Esto refleja
que los consumidores valoran principalmente la experiencia sensorial y la relacion calidad-

precio al seleccionar bebidas. Como se muestra en la siguiente grafica.
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GRAFICA N°14: PREFERENCIAS DE CONSUMO DE BEBIDAS ALCOHOLICAS

Sostenibilidad Origen del
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Fuente: Elaboracion propia

Las bebidas alcoholicas exoticas y con ingredientes naturales generan un interés significativo
entre los consumidores, destacando los licores artesanales con un 63% de preferencia, seguidos
de los vinos con un 19% y los destilados con un 18%. Esto demuestra un creciente atractivo
por productos diferenciados y de alta calidad que ofrecen experiencias Unicas, especialmente

en el segmento de bebidas artesanales. Como se muestra en la siguiente grafica.

GRAFICA N°15: INTERES EN BEBIDAS ALCOHOLICAS EXOTICAS Y
NATURALES

Vinos Destilados
19% 18%

artesanales
63%
Fuente: Elaboracion propia
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El interés por probar bebidas alcohdlicas elaboradas con granos andinos como la quinua, el
amaranto y el pito cafiahua es notablemente alto, con un 73% de encuestados que respondieron
afirmativamente, mientras que un 18% indicé que probablemente lo harian, y solo un 9%
expres6 no estar interesado. Estos datos resaltan el potencial de aceptacion de este tipo de

productos en el mercado. Como se muestra en la siguiente grafica.

GRAFICA N°16: INTERES EN BEBIDAS ALCOHOLICAS CON GRANOS
ANDINOS
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Fuente: Elaboracion propia

Los consumidores muestran una clara preferencia por bebidas alcohdlicas con sabores o
aromas especificos, destacando que el 63% prefiere opciones definidas con certeza, mientras
que un 28% probablemente buscaria experimentar con nuevas opciones, y solo un 9% no esta
seguro de sus preferencias. Estos datos sugieren una inclinacién hacia la exploracién de
sabores Unicos y caracteristicos en este tipo de productos. Como se muestra en la siguiente

grafica.
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GRAFICA N°17: PREFERENCIAS DE SABORES Y AROMAS EN BEBIDAS
ALCOHOLICAS
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Fuente: Elaboracion propia

Las preferencias sobre el tipo de empaque destacan que un 42% de los consumidores opta por
productos con disefio exclusivo, mientras que un 31% prefiere empaques sostenibles. Un
porcentaje menor, correspondiente al 18%, se inclina por alternativas citricas, y el 9% restante
valora opciones ahumadas. Estos resultados indican que los consumidores aprecian tanto la
estética como el compromiso ambiental en los productos que eligen. Como se muestra en la

siguiente grafica.
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GRAFICA N°18: PREFERENCIAS DE DISENO Y SOSTENIBILIDAD EN
EMPAQUES

Ahumados
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Fuente: Elaboracion propia

7.3.3 Preguntas sobre disposicion y habitos de compra

Los consumidores presentan una clara inclinacion hacia opciones que combinan disefo
exclusivo y empaque sostenible, con un 63% que valora ambos aspectos. Un 19% opta
unicamente por un disefio exclusivo, mientras que un 18% prioriza la sostenibilidad del
empaque. Este equilibrio entre estética y responsabilidad ambiental refleja la disposicion del
mercado a pagar por productos que integren valor agregado en su presentacion y compromiso

ecologico. Como se muestra en la siguiente grafica.
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GRAFICA N°19: DISPOSICION A PAGAR SEGUN DISENO Y
SOSTENIBILIDAD DEL EMPAQUE
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Fuente: Elaboracion propia

El analisis refleja que un 52% de los consumidores esta dispuesto a pagar entre $20 y $39 por
una botella de licor artesanal exotico de 750 ml, mientras que un 39% considera pagar entre
$40 y $59, y solo un 9% se inclina por opciones de menos de $20. Esto evidencia una tendencia
hacia la valoracion de productos de gama media-alta en el mercado de bebidas alcoholicas.

Como se muestra en la siguiente grafica.

GRAFICA N°20: DISPOSICION A PAGAR POR LICOR ARTESANAL EXOTICO
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Fuente: Elaboracion propia
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La preferencia de compra de productos importados o de origen internacional se concentra
principalmente en tiendas especializadas con un 42%, seguida de supermercados con un 40%,
mientras que el 18% de los consumidores opta por realizar sus compras en linea. Este
comportamiento evidencia la importancia de una presencia diversificada en canales fisicos y
digitales para alcanzar a diferentes segmentos de mercado. Como se muestra en la siguiente

grafica.

GRAFICA N°21: PREFERENCIA DE CANALES DE COMPRA PARA
PRODUCTOS IMPORTADOS

Enlinea
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Fuente: Elaboracion propia

El interés en participar en eventos de degustacion o presentaciones de bebidas alcohodlicas
exoticas es elevado, con un 52% de los encuestados que asiste regularmente a este tipo de
actividades, mientras que un 39% lo hace ocasionalmente y solo un 9% rara vez participa. Esto
destaca una notable apertura hacia experiencias interactivas y de descubrimiento en el

segmento de bebidas exoticas. Como se muestra en la siguiente grafica.
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7.3.4

Los atributos esenciales para que un licor artesanal boliviano sea atractivo en el mercado de
Florida destacan la preferencia de los consumidores por propuestas innovadoras, con un 63%
que considera definitivamente importantes aspectos como el sabor, la calidad y la autenticidad
del producto, mientras que un 28% lo haria probablemente y solo un 9% no esta interesado.

Esto refleja la relevancia de destacar elementos diferenciadores y valores culturales en la

GRAFICA N°22: INTERES EN EVENTOS DE DEGUSTACION DE BEBIDAS
EXOTICAS

Ocasionalment
e
39%

Regularmente
52%

Raramente
9%

Fuente: Elaboracion propia

Opinion y retroalimentacion sobre el producto

comercializacion. Como se muestra en la siguiente grafica.
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GRAFICA N°23: ATRIBUTOS ESENCIALES PARA LA ATRACCION DE
LICORES ARTESANALES
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Fuente: Elaboracion propia

7.4 ANALISIS DE CRUCE DE VARIABLES

Para poder tener un mejor entendimiento en cuanto al perfil y comportamiento de los encuestados,
se llevd a cabo un andlisis cruzando variables sociodemogréficas y factores relacionados a los
patrones de consumo de bebidas alcoholicas. Este analisis ayuda a una mejor segmentacion de
mercado identificando oportunidades estratégicas para el posicionamiento de productos,
especialmente los que tienen caracteristicas distintivas como lo son los licores artesanales
elaborados con ingredientes andinos. A continuacioén, se presentan los descubrimientos que

surgieron de los cruces.

7.4.1 CRUCE DE VARIABLES: EDAD/ FRECUENCIA DE CONSUMO DE BEBIDAS

ALCOHOLICAS

Se quiere ver si hay relacion entre el rango de edad de los encuestados y la frecuencia con la que

consumen bebidas alcoholicas
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TABLA N°10: CRUCE DE VARIABLES: EDAD/ FRECUENCIA DE CONSUMO DE

BEBIDAS ALCOHOLICAS
Edad/ .
. | Semanalmente | Mensualmente | Ocasionalmente Total
Frecuencia
25-34 afos
(42%) 84 47 29 160
3544 afos
(31%) 62 35 20 117
45anoso
miés (27%) M 30 19 105
Total 200 112 70 382

Fuente: elaboracion propia en base a los datos de la encuesta realizada

GRAFICA N °24: CRUCE DE VARIABLES: EDAD/ FRECUENCIA DE CONSUMO DE

BEBIDAS
EDAD/FRECUENCIA DE CONSUMO DE BEBIDAS
ALCOHOLICAS
450
400 382
350
300
250
200

200 160
150 ‘ 112 117 105 |

50 ] ‘ i 20 19 ‘ ‘

. l - . - . -
Semanalmente Mensualmente Ocasionalmente Total
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la encuesta realizada

Los jovenes de 25-34 afios son el grupo més numeroso de los encuestados y el que méas consume
bebidas alcohdlicas semanalmente con un total de 84 personas. El grupo de 45 afios o mas es el
que menos consume con una proporciéon mayor de consumo ocasional.

Con esto se puede concluir que los consumidores mas jovenes son los mas frecuentes,
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7.42 CRUCE DE VARIABLES: INGRESOS/DISPOSICION A PAGAR POR UNA

BEBIDA ALCOHOLICA DE 750ML

Este cruce es para poder identificar si los consumidores que tienen mayores ingresos estan

dispuestos a pagar mas, y poder definir los precios de exportacion.

TABLA N °11: CRUCE DE VARIABLES: INGRESOS/DISPOSICION A PAGAR POR

UNA BEBIDA ALCOHOLICA
$50k-899k (31%) 11 62 47 120
$100k-$149 (41%) 14 82 61 157
Mas de $150k (28%) 10 56 39 105
Total estimado 35 200 147 382

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICA N ° 25: CRUCE DE VARIABLES: INGRESOS/DISPOSICI(’)N A PAGAR
POR UNA BEBIDA ALCOHOLICA

INGRESOS ANUALES/PRECIO A PAGAR
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Fuente: elaboracion propia
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Con este cruce, se revela que a medida que aumentan los ingresos, también lo hace la disposicion
a pagar precios mas elevados por el producto.

Los consumidores con ingresos superiores a $ 150.000 muestran una alta disposicion a pagar
precios medio elevados, lo que da una guia de que el producto podria posicionarse como una
opcion premium.

Estos resultados representan que es viable exportar el producto boliviano a Estados Unidos con un
precio competitivo entre $30 - $50, sobre todo si se comunica su valor agregado con ingredientes

andinos.

7.4.3 CRUCE DE VARIABLES: CIUDAD DE RESIDENCIA/INTERES EN BEBIDAS

EXOTICAS

Este cruce tiene como objetivo identificar los mercados mas receptivos para el producto, al realizar
este cruce permite ver como varia la disposicion del consumidor dependiendo su ubicacion y poder

identificar las zonas con mejor recibimiento hacia los productos innovadores y distintos al resto.

TABLA N °12: CRUCE DE VARIABLES: CIUDAD DE RESIDENCIA/INTERES EN

BEBIDAS EXOTICAS
Sl deﬁnitiii;mente ikl inte::ado el
Jacksonville 5 10 20 35
Mami 140 15 5 160
Orlando 100 15 2 117
Tampa 32 30 8 70
Total 277 70 35 382

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICA N °26: CRUCE DE VARIABLES: CIUDAD DE RESIDENCIA/INTERES EN

BEBIDAS EXOTICAS
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Fuente: Elaboracion propia
Con este andlisis se observa las diferencias en la accesibilidad de bebidas exdticas segun la ciudad,
y Miami es el mercado mas prometedor con un 87.5% de los encuestados que muestran un alto
interés, y Orlando en segundo lugar, por lo que las estrategias de promocion deberian priorizar
estas ciudades. También se llega a la conclusion de que Tampa y Jacksonville no son prioridades

en la etapa inicial de comercializacion.

7.4.4 CRUCE DE VARIABLES: EDAD/DISPOSICION A PROBAR BEBIDAS CON

GRANOS ANDINOS

Este cruce de variables nos ayuda a poder identificar que grupos estan mas abiertos a proar bebidas
elaboradas con ingredientes como la quinua, el amaranto y el pito de cafiahua, con esta informacion

se podra definir mejor el perfil del consumidor y adaptar detalles del producto.
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TABLA N °13: CRUCE DE VARIABLES: EDAD/DISPOSICION A PROBAR BEBIDAS

CON GRANOS ANDINOS
Edad deﬁnmi';men o |Probablemente ";;ftr‘;y Total
25-34 afios 130 25 5 160
35-44 afios 75 35 7 17
45 afios o mas 35 47 23 105
Total 240 107 35 382

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICA N °27: CRUCE DE VARIABLES: EDAD/DISPOSICION A PROBAR
BEBIDAS CON GRANOS ANDINOS
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Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de este cruce muestran que el grupo de 25 a 34 afios es el mas animado a probar el
producto con un 81% de un si definitivo, el grupo de 35 a 44 afios no esta tan convencido, pero
tampoco se cierran por completo a la idea. En cambio, el grupo de 45 afios o mds si son mas

renuentes a probar cosas nuevas.
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Con estos hallazgos se sugiere que las estrategias de marketing estén mas enfocadas al segmento

de 25 a 34 afios destacando la autenticidad y el sabor unico del producto.

745 CRUCE DE VARIABLES: ATRIBUTOS VALORADOS EN UN LICOR

BOLIVIANO/INTERES EN BEBIDAS ALCOHOLICAS EXOTICAS

El analisis de este cruce de variables es importante para poder entender el como las caracteristicas
que los consumidores estadounidenses buscan en un producto boliviano y a su vez se relacionan
con las bebidas que son de su interés.

TABLA N °© 14: CRUCE DE VARIABLES: ATRIBUTOS VALORADOS EN UN LICOR
BOLIVIANO/INTERES EN BEBIDAS ALCOHOLICAS EXOTICAS

#Ibutos . s' : Probablemente | . Noesvoy Total
valorados definitivamente interesado
Sabor y calidad 130 25 5 160
Historiay
autenticidad * i L LUK
Ingredientes 30 30 10 70
naturales
kiedo 10 17 8 35
accesible
Total 240 107 35 382

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICA N °28: CRUCE DE VARIABLES: ATRIBUTOS VALORADOS EN UN
LICOR BOLIVIANO/INTERES EN BEBIDAS ALCOHOLICAS EXOTICAS
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Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de este cruce de variables muestran que los consumidores que valoran la calidad y
el sabor son los mas accesibles, ya que un 81% respondi6 que si tienen interés en este tipo de
bebidas alcoholicas.

Con este andlisis se llega a la conclusion de que las estrategias de marketing deben estar enfocadas
en destacar los atributos como el sabor y la calidad del producto, ya que son los que generan mas

interés en el consumidor.

7.4.6 CRUCE DE VARIABLES. FRECUENCIA DE COMPRA DE PRODUCTOS

IMPORTADOS/LUGAR DE COMPRA PREFERIDO

Este cruce se realiza con el principal objetivo de poder identificar canales de distribucion mas
efectivos para la comercializacion del producto y poder entender los habitos de compra de los

consumidores.
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TABLA N °15: CRUCE DE VARIABLES. FRECUENCIA DE COMPRA DE

PRODUCTOS IMPORTADOS/LUGAR DE COMPRA PREFERIDO

oom:::/(l:.uu:'::i:rz(feeri o Supermercados espTei:i:Idiaz:das Enlinea Total
Regularmente 30 50 40 120
Ocasionalmente 100 60 40 200
Nunca 20 10 32 62

Total 150 120 112 382

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICA N °29: CRUCE DE VARIABLES. FRECUENCIA DE COMPRA DE
PRODUCTOS IMPORTADOS/LUGAR DE COMPRA PREFERIDO
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Fuente: Elaboracion propia
Los resultados del analisis de este cruce demuestran que los consumidores que adquieren productos
importados regularmente tienen preferencia por tiendas especializadas y compras online. En
cambio, los compradores ocasionales prefieren mas los supermercados. Con esto se sugiere que
se debe priorizar las tiendas especializadas para poder atraer a los consumidores mas

familiarizados con productos internacionales, pero tampoco dejar de lado los supermercados, ya
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que representan una gran oportunidad para llegar a los consumidores ocasionales y ampliar el

alcance del producto.

8 PROPUESTA

8.1 INTRODUCCION

La propuesta de este trabajo es presentar un plan detallado para la creacion de una empresa
exportadora de bebidas alcohoélicas a base de quinua, amaranto y pito de cafiahua, tomando en
cuenta la estructura organizacional necesaria para la creacion de esta, el andlisis de mercado
interno y externo, también se debe realizar un analisis sobre los requisitos legales para la

comercializacion y distribucion del producto en Estados Unidos (Florida, Miami).

8.2 OBJETIVO DE LA PROPUESTA

8.2.1 Objetivo General

El objetivo principal de esta propuesta es proponer las bases para sentar una empresa exportadora
de bebidas alcohdlicas fabricadas a base de pito de cafahua, amaranto y quinua, orientada a

cumplir con todas las normas internacionales necesarias y lograr el fomento a las exportaciones y

destacar la calidad de los productos bolivianos.

8.2.2 Objetivos Especificos

e [Establecer una estructura organizacional para la nueva empresa que defina las funciones y
responsabilidades necesarias para la eficiente produccion, comercializacion y exportacion

del producto.
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e Definir una infraestructura de produccion adecuada para poner en marcha la planta de

produccion de forma adecuada.
e Implementar una estrategia de marketing para poder posicionar el producto.

e Cumplir con todas las documentaciones legales para el cumplimiento de la compra/venta

de productos en el mercado nacional e internacional.

e Seialar el procedimiento de la exportacion de productos que la empresa debe seguir, al
igual que la adecuada eleccion del incoterm para el trabajo.
8.3 DESARROLLO DE LA PROPUESTA
El desarrollo de esta propuesta se divide en 2 partes, la creacion de la empresa y la elaboracion
del producto, y el proceso de exportacion de este a Estados Unidos

8.3.1 CREACION DE LA EMPRESA

8.3.1.1 DEFINICION DEL NEGOCIO

La empresa serd una empresa unipersonal, tendra por nombre “MACHANA BOLIVIA” y va a
dedicarse a la produccion y comercializacion de los licores de amaranto, quinua y pito de cafiahua,
que son unas bebidas alcoholicas con vodka como base. Estos licores tienen un sabor Unico y
especial. A su vez, la empresa pretende impulsar al desarrollo de Bolivia generando mas empleos,

tanto en el area urbana como en el area central.

La empresa estara ubicada en el departamento de La Paz — Bolivia.

8.3.1.2 NOMBRE DEL PRODUCTO

El nombre del producto es “MACHANA LICORES”, ya que lo que se busca con el nombre es

representar la herencia de nuestros antepasados, por eso el nombre del producto estd en idioma
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Aymara, que es la lengua nativa del altiplano boliviano, que es el lugar donde los cereales de

amaranto, quinua y pito de cafiahua tienen su produccion.

“Machafa” traducida al espafiol quiere decir “Tomaremos” o “Compartiremos”.

8.3.1.3 LOGO

IMAGEN N°1: LOGO DE LA EMPRESA

MACHANA

LICORES

8.3.1.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La empresa debe contar con una estructura organizacional que este disefiada para poder facilitar
el control de las operaciones, pero al ser una empresa nueva la estructura sera sencilla, pero a su

vez efectiva.
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GEREMTE GEMERAL
ASESOR LEGAL

AREA
ADMIMISTRATIVA ¥
FINANCIERA

AREA COMERCIAL

JEFE DE OPERACIOMES

CONTADOR OPERADORES

DISTRIELNDOR

VENDEDOR

8.3.1.5 PROCESO DE PRODUCCION

La produccion de los productos de basan en la utilizacion de ingredientes tradicionales como lo

son el pito de cafiahua, el amaranto, y la quinua.
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8.3.1.6 GENERACION DE VALOR

Estos licores estan hechos de forma artesanal con un sabor delicado y agradable al paladar, que los
hace ideales para consumirlos en reuniones sociales, estan disefiados para ser consumidos con

moderacion, lo que reduce a las posibilidades de dafo a la salud de los consumidores.

Ademas “MACHANA BOLIVIA” estard sometida a rigurosos controles en la manipulacion de los
materiales y estandares de higiene, con la certificacion de SENASAG para garantizar que el

producto es apto para el consumo.

El valor del producto no solo se encuentra en su sabor Unico, sino también en su identidad cultural,

su contribucion al desarrollo econémico local de Bolivia y su origen natural.

8.3.1.7 DETERMINACION DE MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA
8.3.1.7.1 MISION

Somos una empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de bebidas alcohdlicas de vodka
saborizado con cereales como amaranto, quinua y pito de cafiahua, logrando satisfacer los gustos
y preferencias de nuestros clientes. Ofrecemos a nuestros clientes experiencias Unicas, con sabores

y aromas distintivos, y siempre buscamos superar sus experiencias.

8.3.1.7.2 VISION

Ser reconocidos a nivel nacional e internacional como una empresa lider en la elaboracion y
comercializacioén de bebidas alcohoélicas a base de vodka, reconocida por su calidad, innovacion y
compromiso social y ambiental. Siendo un referente en el sector, con una cartera de productos que
se adapte a los gustos y necesidades de nuestros clientes para seguir creciendo de manera sostenible

y rentable.
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8.3.1.7.3 VALORES

e [ealtad: Es fundamental para cualquier negocio ya que habla sobre la fidelidad y
dedicacion de los empleados y clientes hacia la empresa, ya que fomenta un ambiente
laboral en el que los trabajadores se sienten valorados y comprometidos con los objetivos
de la empresa.

e Responsabilidad: Es la capacidad que tiene la empresa para asumir sus decisiones y
acciones, para rendir cuentas ante sus clientes y poder actuar de manera ética.

e Respeto: Fomenta un ambiente laboral inclusivo y diverso en el que todos sus empleados

son apreciados y se considera sus opiniones contribuyendo al trabajo en equipo.
e Compromiso: Es la dedicacion y el esfuerzo que se pone a la hora de alcanzar los objetivos
y metas de la empresa, es fundamental para generar resultados y alcanzar la excelencia en

la empresa.

8.3.1.8 PLANTA

Para poder determinar el lugar de la empresa es necesario tomar en cuenta que debe ser un lugar
que cuente con servicios basicos. La planta estara constituida por bodegas, espacio para la

maquinaria y para la correcta elaboracion del producto.

8.3.1.9 UBICACION

La ubicacion de la empresa sera en el departamento de La Paz, exactamente en la zona de Lipari.
En esta ubicacién se encontrardn las oficinas administrativas, los almacenes y el area de

produccion, asi se permite una operacion centralizada y eficiente.
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IMAGEN N°2: UBICACION DE LA FABRICA

e DETALLE DEL TERRENO

ITEM

A

DETALLE

Terreno: Incluye el area de distribucion,
bodega de almacenamiento del producto
terminado, bodega de almacenamiento de
la materia prima, area de enfriamiento y

area de produccion.

La propiedad en la que estara el area operativa
es un terreno propio que cuenta con una

edificacion de 3 pisos y es un terreno amplio

La infraestructura de la empresa se ajustard para poder garantizar una produccion eficaz y segura.

El espacio estara dividido en 4reas, tomando en cuenta las necesidades de la empresa analizando

la logistica para el proceso de produccion del producto, las areas incluyen una zona de recepcion
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y almacenaje de materias primas, un area de procesamiento con la maquinaria necesaria para la
transformacion de los ingredientes, y la zona de etiquetado y embotellado para la presentacion
final del producto.

IMAGEN N °3: PLANOS DE LA PLANTA

Recepcion \ : L;ebgroar:?r:? e
de Materias Y Area de Produccion de Calidad
Primas
—  wey Gerencia | Contabilidad
I I I o e— hm— e—
Area de ventas
Almacenamiento
de Materias —
Primas
I Almacenamiento
de Productos
e— ;
Bafios _— Envasado
y Etiquetado AREA DE CARGA Y DESPACHO

Fuente: Elaboracion propia

8.3.2 PROCESO DE EXPORTACION

Para iniciar el proceso de exportacion se tiene que tomar en cuenta desde la produccion hasta la
entrega final del producto al importador de acuerdo con el INCOTERM seleccionado con todo lo
pactado en el contrato de compraventa que se vaya a realizar.

8.3.2.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

- Bebida artesanal a base de quinua, amaranto y pito de canahua.

- Presentacion: Botellas de vidrio de 750 ml.
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- Categoria: Bebida alcohdlica artesanal.

- Publico objetivo: Consumidores de bebidas premium, naturales y exoticas en EE. UU, mas
especificamente en el estado de Florida.

8.3.2.2 FICHA TECNICA COMERCIAL

A continuacion de presentan las fichas técnicas comerciales de los tres productos que conforman

la linea de la empresa “MACHANA BOLIVIA”

TABLA N°16: FICHA TECNICA COMERCIAL DE LICOR SABOR A QUINUA

LICOR DE SABOR QUINUA

Concepto: Licor artesanal a base de un cereal andino que es la quinua a base de vodka

Modo de consumo: Consumo directo, preparacion de cocteles, reposteria y/o cocina

Zonas de produccion Bolivia, La Paz zona de
Lipari

Ingredientes Licor de quinua: Quinua,
vodka, almibar, benzoato de
sodio

Caracteristicas del producto Color: El color del licor
saborizado con quinua
tiene un color dorado
suave

Grado alcohdlico: 23%
Sabor: El sabor del licor
es una combinacion de
dulce y un toque de
terrosidad por la quinua.
Textura: Suave, liquida 'y
ligeramente vicosa

Marca del producto Machafia

Forma de presentacion Botellas de vidrio de 750 ml
Nombre de la empresa Machafia Bolivia S.R.L.
Nombre de contacto comercial | Alejandra Hilario Mamani
Correo electronico machafiabolivia@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA N°17: FICHA TECNICA COMERCIAL DE LICOR SABOR AMARANTO

LICOR DE SABOR AMARANTO

Concepto: Licor artesanal a base de un cereal andino que es el amaranto a base de vodka

Modo de consumo: Consumo directo, preparacion de cocteles, reposteria y/o cocina

Zonas de produccion Bolivia, La Paz zona de
Lipari

Licor de amaranto: amaranto,
vodka, almibar, benzoato de
sodio

Ingredientes

Color: El color del licor
saborizado con amaranto
tiene un color de un tono
claro de ambar.

Grado alcoholico: 23%
Sabor: El sabor del licor
es una combinacion de
dulce y un toque de
terrosidad por el amaranto.
Textura: Suave y liquida

Caracteristicas del producto

Marca del producto Machafia
Forma de presentacion Botellas de vidrio de 750 ml
Nombre de la empresa Machafia Bolivia S.R.L.

Nombre de contacto comercial

Alejandra Hilario Mamani

Correo electronico

machafiabolivia@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia

TABLA N° 18: FICHA TECNICA COMERCIAL DE LICOR SABOR CANAHUA

LICOR DE SABOR CANAHUA

Concepto: Licor artesanal a base de un cereal andino que es el pito de cafiahua, a base de
vodka

Modo de consumo: Consumo directo, preparacion de cocteles, reposteria y/o cocina

Zonas de produccion Bolivia, La Paz zona de
Lipari

Licor de cafiahua: Cafiahua,
vodka, almibar, benzoato de
sodio.

Ingredientes
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Caracteristicas del producto

Color: El color del licor
saborizado con pito de
cafiahua tiene el color de
un tono claro de marrén
Grado alcoholico: 23%
Sabor: El sabor del licor
es una combinacion de
dulce y un toque de
terrosidad.

Textura: Suave, liquiday
ligeramente vicosa

Marca del producto

Machaiia

Forma de presentacion

Botellas de vidrio de 750 ml

Nombre de la empresa

Machafia Bolivia S.R.L.

Nombre de contacto comercial

Alejandra Hilario Mamani

Correo electronico

machanabolivia@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia

8.3.2.3 IDENTIFICACION DE LA PARTIDA ARANCELARIA

El identificar la partida arancelaria del producto es importante para el proceso de exportacion, ya

que esta va a determinar el tratamiento fiscal y aduanero que recibird un producto al ser exportado.

Cuadro Partida Arancelaria de licores a base de pito de canahua, quinua y amaranto

Capitulo

22

Bebidas, liquidos alcohdlicos
y vinagre

Partida

22.08

Alcohol etilico sin
desnaturalizar con grado
alcoholico volumétrico
inferior al 80% vol.;
aguardientes, licores y demas
bebidas espirituosas.

Sub — Partida

2208.90

Los demas

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la nomenclatura NANDINA
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La partida seleccionada en el capitulo 22 corresponde a las bebidas alcohdlicas con un grado
alcoholico volumeétrico inferior al 80 %, y como el producto tiene un 23% de grado alcoholico
entra en esta partida, pero como no hay ninguna subpartida que sea mas especifica en cuanto al
producto entra en “los demas”. Por lo tanto, la partida arancelaria de las bebidas alcohdlicas hechas

a base de pito de cafahua, quinua y amaranto es 22.08.90.

8.3.2.4 ENVASE, EMPAQUE Y EMBALAJE

El acondicionamiento del producto es una etapa crucial para el proceso de exportacion, ya que

asegura la proteccion y preservacion de la bebida durante su transporte y comercializacion.

8.3.2.4.1 ENVASE

El envasado del producto se realiza en condiciones higiénicas para que se impida la contaminacion
el producto. El recipiente en el que estara el producto debe ser sellado y de un vidrio neutro que
no transmita ningun olor, sustancias y sabores que afecten las caracteristicas del producto.

El envase sera una botella de vidrio de 750ml., el envasado del producto se realizara bajo
condiciones higiénicas estrictas y cumpliendo todas las normas sanitarias tanto nacionales como
internacionales.

IMAGEN N °4: ENVASE DEL LICOR
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8.3.24.2 EMPAQUE

El empaque que se utilizara para el producto es un carton corrugado doble cara para 8 botellas
con separadores internos, esto ayuda a evitar dafios ante los golpes que pueda sufrir el producto y

sirve para mejor manejo.

TABLA N°19: CARACTERISTICAS DEL ENVASE Y EMPAQUE

Capacidad de la botella 750 ml
Peso de la botella (con contenido) 1.08 kg
Peso de caja con botellas 10.5 kg
Botella x Caja 8 unidades
Peso del pallet 20 kg
Peso por pallet 650 kg
Caja x Pallet 60 cajas
Cajas por contenedor de 20 pies paletizado 540 cajas
Peso total del contenedor 7.800 kg

Fuente: Elaboracion propia

8.3.24.3 EMBALAJE

Posteriormente al proceso de empaque de las botellas de licor se procede a embalar el producto,
las cajas de carton se envolverdn con stretch film. El embalaje se utiliza para poder agrupar e

integrar de manera uniforme el producto y protegerlo haciendo mas sencillo su manejo.

8.3.2.5 MERCADO OBJETIVO

El destino de la exportacion es Estados Unidos con un enfoque en el estado de Florida por su alta
creciente demanda de bebidas alcoholicas, su diversidad cultural y su accesibilidad a nuevos
productos que son innovadores y diferentes.

- Destino: Estados Unidos
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- Segmento: Consumidores de productos organicos, latinos y personas interesadas en bebidas
innovadoras, enfocados en un publico joven-adulto (25-44 afios).

- Estado de enfoque: Florida, por su alta y creciente demanda de bebidas alcohdlicas

8.3.2.6 CANAL DE DISTRIBUCION

- Exportador (Bolivia) — Importador/Distribuidor (EE. UU.) — Minoristas/Restaurantes/E-
commerce — Consumidor Final

- Se trabajara con un importador especializado en bebidas alcohdlicas en EE. UU., quien distribuira
el producto en tiendas especializadas y restaurantes en Florida.

- También se vendera en plataformas de comercio electronico como Amazon, eBay y minoristas
en linea especializados en productos latinos.

El canal de distribucion del producto en Florida sera un B2B, el producto se comercializard a
empresas que estén dentro del rubro de bebidas alcoholicas, incluyendo bares, supermercados y
restaurantes.

Los importadores en Florida de bebidas alcohodlicas cuentan con una amplia variedad de estas,
desde vinos de alta gama hasta licores artesanales contribuyendo a la diversidad para los
consumidores.

TABLA N°20: TOP 5 DE IMPORTADORES DE BEBIDAS ALCOHOLICAS EN

FLORIDA
NOMBRE DE LA | PRODUCTOS QUE | NEGOCIOS CON LOS
EMPRESA MANEJAN QUE TRABAJAN
Southern Glazer's Wine & | Vinos, licores, cervezas, | Supermercados, licorerias,
Spirits bebidas no alcoholicas. bares, restaurantes, hoteles.
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Breakthru Beverage Florida Vinos, licores, cervezas, | Supermercados, licorerias,
bebidas no alcoholicas. bares, restaurantes.

Republic National | Vinos, licores, bebidas | Supermercados, licorerias,

Distributing Company | espirituosas. bares, restaurantes, hoteles

(RNDC)

Winebow Vinos, licores selectos. Tiendas de vinos, restaurantes
de alta gama, bares de lujo.

Vineyard Brands Vinos, licores selectos. Tiendas de vinos, restaurantes
de alta  gama,  bares
especializados.

Fuente elaboracion propia en base a datos de STATISTA

Considerando las opciones, la mas acertada es Breakthru Beverage Florida, ya que es de las
mayores distribuidoras en Estados Unidos que incluye una amplia gama de productos, tiene
presencia en supermercados, licorerias y bares, lo que nos da una amplia distribucion del producto.
Ademas, también cuenta con operaciones en Canada, y se podria crear una alianza comercial con

la empresa para en un futuro poder hacer negocios para comercializar a otro pais.

8.3.2.7 RUTA DE EXPORTACION

Origen: Planta de produccion en Bolivia.

Transporte terrestre: Envio desde la planta, ubicada en La Paz (Bolivia), al Puerto de Arica (Chile).
Transporte maritimo: Desde el puerto de Arica (Chile) hasta el puerto de Florida, Port Everglades
(EE. UU.).

Distribucion interna en EE. UU.: Mediante transporte terrestre hasta centros de la empresa

Breaktrhu Beverage Florida.
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8.3.2.8 RESTRICCIONES

8.3.2.8.1 MEDIDAS NO ARANCELARIAS

Para ingresar a EE. UU., la bebida artesanal debe cumplir con los siguientes requisitos:

Regulaciones Sanitarias y Fitosanitarias

Registro en la FDA (Food and Drug Administration): La empresa debe inscribirse como
establecimiento exportador de alimentos y bebidas, sin olvidar que esto debe renovarse
cada 2 afos.

Etiqueta conforme a la TTB (Alcohol and Tobacco Tax and Trade Bureau): Debe incluir
informacion nutricional, porcentaje de alcohol y advertencias sanitarias.

Certificacion sanitaria: Emitida por el SENASAG (Servicio Nacional de Sanidad
Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria) en Bolivia.

Andlisis de laboratorio: Para garantizar que el producto cumple con los estandares de

calidad y seguridad de EE. UU.

8.3.2.8.2 REQUISITOS DE ETIQUETADO Y EMBALAJE

- Informacion en inglés y espafiol.

- Indicaciones sobre contenido alcoholico, ingredientes y advertencias de consumo.

- Embalaje resistente para transporte internacional.
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IMAGEN N°5: ETIQUETA DE LICOR DE QUINUA

MACHANA

LICORES

Fuente: Elaboracion propia

IMAGEN N °6: ETIQUETA DE LICOR DE AMARANTO

AMARANTO LIQUEUR

MACHANA
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Fuente: Elaboracion propia

IMAGEN N°7: ETIQUETA DE LICOR DE CANAHUA

CANAHUA LIQUEUR

MACHANA
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Fuente: Elaboracion propia
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8.3.2.8.3 RESTRICCIONES Y BARRERAS COMERCIALES

e Restricciones de Importacion de Bebidas Alcoholicas: Cada estado de EE. UU. Tiene
normativas especificas sobre la venta y distribucion de alcohol. Se debe verificar la
legislacion de cada destino.

e Impuestos y Aranceles:

- EE. UU. Aplica impuestos especiales a bebidas alcoholicas importadas, que varian segun el
grado alcoholico y el volumen. Florida es un estado con legislacion favorable para la importacion
de alcohol.

- Posible aplicacion de tasas aduaneras segln el tratado comercial aplicable entre Bolivia y EE.
Uu.

e [imites de importacion: Algunas jurisdicciones restringen la cantidad de bebidas
alcoholicas que un importador puede recibir sin licencia especial.

e Licencias de importacion: Se necesita un importador con licencia para distribuir bebidas

alcoholicas en EE. UU.

8.3.2.8.4 DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL

Se seguira una estrategia de distribucion eficiente para reducir costos y tiempos de entrega:

1. Produccion y almacenamiento en Bolivia: La bebida serd producida y almacenada en la
empresa ubicada en Lipari en la ciudad de La Paz, Bolivia.
2. Transporte multimodal:
o Terrestre: Desde la planta de produccion hasta Puerto de Arica (Chile).

o Maritimo: Desde el Puerto de Arica hasta Florida (EE. UU.).
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o Terrestre en EE. UU.: Distribucion desde el puerto hasta los almacenes de

importadores y minoristas.
3. Almacenamiento en EE. UU.: El producto sera entregado a la empresa y puesto en sus

almacenes, para posteriormente empezar con la distribucion.

8.3.3 SELECCION DE INCOTERM

Se utilizara el Incoterm FCA (Free Carrier Along), lo que implica que el exportador cubrira los

costos hasta el puerto de partida en Arica - Chile.

e Beneficio para el comprador: Reduce el riesgo para el importador, facilitando la compra.
e Responsabilidad del exportador: Se encarga del seguro y del flete internacional,

incluyendo el transporte interno, tramites aduaneros y entrega en el punto acordado.

8.3.4 SELECCION DE MODOS DE TRANSPORTE

Se utilizara transporte multimodal, combinando los siguientes:

1. Terrestre (Camién): Transporte desde la fabrica hasta Puerto de Arica
2. Maritimo: Contenedores refrigerados desde Arica a EE. UU. (Port Everglades).

3. Terrestre en EE. UU.: Camiones de distribucion a almacenes de la empresa importadora

8.3.5 RUTA DE TRANSPORTE

Bolivia (La Paz) — Puerto de Arica (Chile) — Port Everglades, Florida (EE. UU.) —

Centros de distribucién y minoristas.
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IMAGEN N°8: RUTA LA PAZ - PUERTO DE ARICA (CHILE)

Las rutas de transporte para la exportacion del producto se dividen en 2 tramos, el primero en
transporte terrestre desde la fabrica ubicada en Lipari hasta el puerto de Arica, Chile con un viaje
de 10 horas y media aproximadamente.

El segundo tramo es desde el puerto de Arica, Chile hasta Estados Unidos, mas especificamente

hasta Port Everglades, que es un puerto ubicado en Florida y con conexiones frecuentes con Arica,

Chile.

8.3.6 PREPARACION DE LA CARGA

¢ Embalaje Primario: Botellas de vidrio de 750 ml con etiquetas en inglés y espaiol.

¢ Embalaje Secundario: Cajas de carton reforzado de 8 botellas cada una.
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8.3.7

Proteccion: Uso de separadores de cartdn, film plastico y proteccion contra impactos.
Paletizacion: Montaje sobre pallets de madera, envueltos con film stretch para evitar

movimientos.

UNITARIZACION DE LA CARGA

Para optimizar el transporte y almacenamiento, la carga se organizara en:

8.3.8

8.3.9

Palets estandar (120 x 100 cm).
Cada palet contendra 60 cajas (480 botellas).

Carga en contenedores refrigerados de 20 pies (capacidad aproximada: 10-12 pallets).

Peso total de carga de un estimado de 43.200 L que corresponde a aproximadamente a

5.760 botellas de 750ml.

MANIPULACION Y ALMACENAMIENTO DE LA CARGA

Almacenamiento en Bolivia: Depositos con temperatura controlada.
Manipulacion en puertos: Uso de montacargas y estibas manuales para evitar roturas.
Almacenamiento en EE. UU.: Uso de bodegas con climatizacion controlada para evitar

dafios al producto.

GESTION Y OPERACION ADUANERA

8.3.9.1 BOLIVIA (EXPORTACION):

Registro en VUCE (Ventanilla Unica de Comercio Exterior de Bolivia).
Obtencion de permisos del SENASAG y el Ministerio de Desarrollo Productivo.

Pago de tasas de exportacion y presentacion del DUA (Declaracién Unica Aduanera).
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8.3.9.2 EE. UU.(IMPORTACION):

e Registro en FDA y TTB.
e Pago de aranceles e impuestos sobre bebidas alcohodlicas.

e Despacho aduanero mediante un agente autorizado en EE. UU.

8.3.10 DOCUMENTACION

Para cumplir con los requisitos de exportacion e importacion, se requerira la siguiente

documentacion:

8.3.11 DOCUMENTOS DE EXPORTACION (BOLIVIA)

e Factura Comercial.

e RUEX (Registro Unico del Exportador).
e Certificado de Origen.

e Certificado Sanitario del SENASAG.

e Lista de Empaque.

8.3.12 DOCUMENTOS DE IMPORTACION (EE. UU.)

e Registro en la FDA.

e Permiso de importacion de bebidas alcohdlicas (TTB).
e Bill of Lading (B/L).

e Certificado de Analisis de Laboratorio.

e Etiqueta aprobada por la TTB.
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8.3.13 COSTOS DE EXPORTACION

Para determinar la viabilidad del negocio, se deben analizar los costos de exportacion, incluyendo

produccion, logistica, impuestos y comercializacion.

8.3.14 COSTOS DE PRODUCCION Y ENVASADO

e Materia prima: Quinua, amaranto, caiiahua, vodka, almibar, entre otros.
e Empaque primario: Botellas de vidrio de 750 ml con etiquetas.

e Empaque secundario: Cajas de carton reforzado para 8 botellas.

e Costo de mano de obra: Produccion y embotellado.

e Certificaciones: Registro en SENASAG, FDA y TTB.

8.3.15 COSTOS LOGISTICOS Y ADUANEROS

e Transporte interno en Bolivia: La Paz — Puerto de Arica.
e Transporte maritimo: Arica — Florida, Port Everglades

e Seguro de carga: Protege la mercancia ante dafios o pérdidas.
e Agente de aduanas: En Bolivia y EE. UU.
e Aranceles e impuestos en EE. UU.: Tarifa sobre bebidas alcohdlicas segin grado

alcoholico y volumen.
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8.3.16 ESTIMACION DE COSTOS

8.3.16.1 ESTIMACION DE COSTOS DEL LICOR DE QUINUA

Costo Costo Costo
. Estimado x Estimado x
Concepto Estimado Paquete Palet (USD
Unitario (USD)
(USD)

Materia  prima y 2.50 20.00 1,200.00
produccion ' ' T
Envase y empaque 1.00 8.00 480.00
Transporte Bolivia-
EE. UU. 1.50 12.00 720.00
Aranceles © 1.00 8.00 480.00
1mpuestos
Marketing y
distribucion 2.00 16.00 960.00
Costo total $.00 64.00 3,840.00
estimado

Fuente: Elaboracion propia

8.3.16.2 ESTIMACION DE COSTOS DEL LICOR DE AMARANTO

Costo Costo Costo
. Estimado x Estimado x
Concepto Estimado Paquete Palet (USD
Unitario (USD)
(USD)

Materia prima y 3.00 24.00 1,440.00
produccion ' ' o
Envase y empaque 1.00 8.00 480.00
Transporte Bolivia-
EE. UU. 1.50 12.00 720.00
Aranceles ¢ 1.00 8.00 480.00
1mpuestos
Marketing y
distribucion 2.00 16.00 960.00
Costo total 8.50 68.00 4,080.00
estimado

Fuente: Elaboracién propia

Costo Total a
exportar
(USD)

4,800.00
1,920.00
2,880.00

1,920.00
3,840.00

15,360.00

Costo Total a
exportar
(USD)

5,760.00
1,920.00
2,880.00

1,920.00

3,840.00

16,220.00
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8.3.16.3 ESTIMACION DE COSTOS DEL LICOR DE PITO DE CANAHUA

Concepto

Materia prima y
produccion

Envase y empaque
Transporte Bolivia-
EE. UU.

Aranceles e
impuestos
Marketing y
distribucion
Costo
estimado

total

8.3.16.4 ESTIMACION DE COSTOS TOTALES

Fuente: Elaboracion propia

Costo Costo Costo
. Estimado x Estimado x
Estimado Paquete Palet (USD
Unitario (USD) (USD)
3.50 28.00 1,680.00
1.00 8.00 480.00
1.50 12.00 720.00
1.00 8.00 480.00
2.00 16.00 960.00
9.00 76.00 4,560.00
Fuente: Elaboracién propia
Costo Total a
Concepto exportar
(USD)
Materia _prima_y 17.280.00
produccion
Envase y empaque 5,760.00
Transporte Bolivia-
FE. UU. 8,640.00
Aranceles e 5.760.00
1mpuestos
Marketing y
distribucion 11,520.00
Costo total 48,960.00
estimado

Costo Total a
exportar
(USD)

6,720.00
1,920.00
2,880.00

1,920.00
3,840.00

18,240.00
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8.4 PLAN DE MARKETING

8.4.1 Desarrollo de la Propuesta del plan de marketing

El plan de marketing propuesto estd disefiado para posicionar un licor artesanal boliviano,
elaborado con ingredientes andinos como la quinua, el amaranto y el pito cafiahua, en el mercado
de Florida, EE. UU., con el objetivo de captar la atencion de consumidores interesados en
productos exdticos, sostenibles y de alta calidad. Este plan se basa en la estrategia de los 4P del

marketing: producto, precio, plaza y promocion.

8.4.1.1 Producto

El licor artesanal se diferenciara por su autenticidad, calidad y enfoque en los valores culturales

bolivianos, destacando sus ingredientes Uinicos y propiedades artesanales.

8.4.1.1.1 Variedad

Se ofreceran tres lineas principales de productos:

a) Licor de quinua. — Enfocado en un publico que valora los beneficios nutricionales y el
sabor suave del grano andino.

b) Licor de amaranto. — Ideal para quienes buscan un sabor méas complejo, con notas
especiadas.

c¢) Licor de cafiahua. — Dirigido a consumidores que desean experimentar sabores

tradicionales y exoticos, con un toque tostado caracteristico.

8.4.1.1.2 Cantidad

Cada licor se presentara en botellas de 750 ml, un tamafio estandar en el mercado de bebidas
alcoholicas.
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8.4.1.1.3 Diseno

El disefio de las botellas sera exclusivo, con una estética premium que refleje la autenticidad del

producto. Se incluirdn detalles graficos inspirados en la cultura andina, como patrones

tradicionales y colores vivos, que refuercen el vinculo con Bolivia. La forma de la botella sera

elegante y ergondmica para facilitar su manipulacion y almacenamiento.

b)

d)

8.4.1.1.4 Caracteristicas

Ingredientes. — Utilizacion de granos andinos cultivados de manera sostenible, libres de
aditivos artificiales.

Proceso artesanal. — Elaboracion cuidada que combine técnicas tradicionales y modernas,
garantizando un sabor unico.

Exclusividad. — Cada lote sera limitado, lo que aumentard el valor percibido del producto.

Contenido alcohdlico. — Es del 23%, equilibrado para destacar los sabores naturales.

8.4.1.1.5 Empaque

El empaque estara disefiado para captar la atencion de los consumidores en puntos de venta. Las

caracteristicas del empaque incluyen:

a)
b)

d)

Material. — Botellas de vidrio reciclable para reforzar el compromiso con la sostenibilidad.
Etiqueta. — Impresion de alta calidad con informacion sobre los ingredientes, el proceso de
elaboracion y el origen boliviano del producto.

Caja externa. — Empaques de carton ecologico con graficos llamativos, ideales para
promociones y exhibiciones.

Sellos distintivos. — Certificaciones de sostenibilidad y origen, como "Producto Boliviano”.
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Esta propuesta busca atraer a un publico sofisticado que valora la autenticidad, la exclusividad y
la sostenibilidad en los productos que consume, posicionando el licor artesanal boliviano como

una opcion premium en el competitivo mercado de Florida.

8.4.1.2 Precio

El precio es un elemento critico en el posicionamiento del licor artesanal boliviano en el mercado
de Florida, ya que debe equilibrar el valor percibido, la competitividad en el mercado y la
rentabilidad. La estrategia de precios se basa en el enfoque premium, con precios que reflejen la

exclusividad, calidad y autenticidad del producto.

8.4.1.2.1 Precio de venta en Estados Unidos

Se establecera una estructura de precios que contemple las diferentes presentaciones y categorias

de productos en los puntos de venta en Estados Unidos, como ser:

e Licor de quinua: $30 USD.
e Licor de amaranto: $35 USD.

e Licor de pito cafiahua: $40 USD.
8.4.1.2.2 Periodo de pago
El periodo de pago variara segun el tipo de cliente:
a) Clientes minoristas (tiendas especializadas, supermercados): Términos netos a 30 dias, con
un pago anticipado.
b) Clientes mayoristas y distribuidores: Términos netos a 45 dias para pedidos mayores a

10,000 unidades, con la opcidon de pago anticipado para obtener descuentos adicionales.

Con una transferencia bancaria, para una mayor agilidad y comodidad d ambas partes.
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c) Compras en linea (consumidores finales): Pago inmediato al momento de la compra,

mediante plataformas seguras

8.4.1.2.3 Descuentos; margenes

Se aplicaran politicas de descuento y margenes atractivos para incentivar el volumen de compras

y fidelizar a los clientes.

a) Descuentos por volumen
® 5% de descuento en pedidos de 50 a 99 botellas.
e 10% de descuento en pedidos de 100 a 199 botellas.
e 15% de descuento en pedidos de 200 botellas 0 mas.
b) Descuentos promocionales

e Descuento del 20% en compras iniciales realizadas durante el lanzamiento del

producto.

e Descuentos estacionales para eventos como el Black Friday, Cyber Monday y fiestas

de fin de afio.
c) Margenes de ganancia
e [os margenes seran del 30% para minoristas y del 40% para distribuidores, asegurando
rentabilidad para los intermediarios mientras se mantiene el posicionamiento premium

del producto.

8.4.1.3 Promocion

La estrategia de promocion tiene como objetivo principal posicionar el licor artesanal boliviano en

el mercado de Florida, EE. UU., destacando su autenticidad, exclusividad y origen cultural. Se
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utilizara un enfoque integral que combine promocion de ventas, publicidad, fuerza de ventas y

relaciones publicas, generando interés, fidelizacion y compromiso de los clientes.

8.4.1.3.1 Promocion de ventas

Se implementaran actividades dirigidas a consumidores finales, minoristas y distribuidores para

incentivar la compra y el reconocimiento del producto.

a) Descuentos iniciales
e Durante los primeros tres meses de lanzamiento, se ofrecera un descuento del 20% en
todos los productos, tanto para clientes finales como para mayoristas y distribuidores.
a) Degustaciones en puntos de venta
e Se organizaran eventos de degustacion en tiendas especializadas, supermercados y
licorerias en Bolivia y Estados Unidos. Los asistentes recibirdn descuentos exclusivos
para compras en el lugar.
b) Programas de fidelizacion
e Los clientes frecuentes serdn recompensados con puntos por cada compra, que podran

canjear por productos gratuitos, descuentos o acceso a eventos exclusivos.

8.4.1.3.2 Publicidad

La publicidad estard enfocada en resaltar la historia del producto, su origen andino y los valores

culturales que lo distinguen. Se usard una combinacion de medios tradicionales y digitales.

a) Publicidad digital
e Campanas en redes sociales como Instagram, Facebook y TikTok, utilizando imagenes

de alta calidad, videos promocionales y testimonios de clientes.
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e Publicidad segmentada en Google Ads y Facebook Ads, enfocada en consumidores

interesados en productos exoticos, sostenibles y de alta gama.
e Influencers locales y sommeliers colaboraran promoviendo el producto en sus
plataformas, destacando sus caracteristicas y exclusividad.
b) Publicidad tradicional
e Anuncios en revistas de gastronomia y estilo de vida, como Food & Wine y Bon
Appétit.
e Espacios en estaciones de radio y canales de television locales durante horarios de alto
alcance, promocionando las degustaciones y las ofertas del producto.
c) Materiales promocionales
e Disefos visualmente atractivos para carteles, folletos y displays en los puntos de venta.
e Packaging publicitario que incluya codigos QR para acceder a videos sobre la historia

del producto y su proceso de elaboracion.

8.4.1.3.3 Fuerza de ventas

La fuerza de ventas sera un componente esencial para la comercializacion y posicionamiento del

licor artesanal primero en La Paz, Bolivia y posteriormente en Florida.

a) Equipo de ventas

e Contratacion de vendedores especializados en el sector de bebidas alcohdlicas, con

experiencia en la negociacion con minoristas y distribuidores.

e Formacién constante sobre las caracteristicas del producto, su origen y sus beneficios

para transmitir efectivamente el valor diferencial del licor.

b) Estrategias de ventas
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e (ontacto directo con distribuidores y minoristas clave para establecer alianzas y

garantizar la presencia del producto en los puntos de venta mas relevantes.
e Incentivos para el equipo de ventas, como comisiones por ventas alcanzadas y bonos
por superar objetivos trimestrales.
c) Visibilidad en el punto de venta

e Desarrollo de exhibiciones llamativas en tiendas y supermercados para captar la

atencion de los consumidores.

e (Colaboracion con licorerias para la organizacion de catas exclusivas.

8.4.1.3.4 Relaciones publicas

Las relaciones publicas seran fundamentales para construir una imagen de marca sélida y generar

confianza en los consumidores.

a) Participacion en ferias y exposiciones
e Presencia en eventos importantes del sector para promocionar el producto entre
expertos y compradores internacionales.
b) Responsabilidad social
e C(Colaboracion con comunidades locales de Bolivia para apoyar el cultivo sostenible de
los granos utilizados, y promocion de estas iniciativas como parte del compromiso
social de la marca.
c) Embajadores de marca
e Nombramiento de figuras publicas o expertos en bebidas como embajadores de marca,
que representen el producto en eventos y lo promuevan en medios digitales y

tradicionales.
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Estas estrategias promocionales estan disefiadas para generar un impacto positivo en el mercado,

atraer a los consumidores objetivos y construir una marca so6lida, auténtica y diferenciada.

8.4.1.4 Plaza

La estrategia de plaza se centra en garantizar la disponibilidad y accesibilidad del licor artesanal
boliviano en los principales puntos de consumo del mercado. Esto implica la definicidon de canales
de distribucion eficientes, cobertura estratégica, capacidad operativa adecuada, localizacion

optima de puntos de venta y un sistema de transporte confiable.

8.4.1.4.1 Canales

Se implementara una estrategia multicanal para maximizar el alcance del producto:

a) Canales tradicionales

e Distribuidores mayoristas: Alianzas con distribuidores especializados en bebidas
alcoholicas premium para garantizar la presencia en licorerias, supermercados y tiendas
especializadas.

e Tiendas minoristas: Inclusion del producto en cadenas reconocidas de supermercados
en Bolivia como Hipermaxi, Juan del Sur y Estados Unidos como Publix y Whole
Foods, asi como en licorerias de alto nivel.

e Hoteles y restaurantes: Colaboracion con establecimientos de lujo, bares y restaurantes
para incorporar el licor en ments y cartas de bebidas exclusivas.

b) Canales digitales
e Plataformas de terceros: Presencia en marketplaces como Amazon, Drizly y Total Wine

& More, especializados en bebidas alcoholicas.
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e Redes sociales: Uso de Instagram Shopping y Facebook Marketplace para ventas

directas y promociones.

8.4.1.4.2 Capacidad

La capacidad operativa estara disefiada para satisfacer la demanda inicial y facilitar la expansion

gradual:

a) Produccion

e (Capacidad de produccion mensual de 5,000 botellas en el primer afio, con posibilidad
de ampliacion a 10,000 botellas mensuales segun el crecimiento de la demanda.

b) Gestion de inventarios

e Sistema de inventario automatizado para mantener un flujo constante de productos y

evitar roturas de stock.

8.4.1.4.3 Localizacion

La localizacién estratégica es clave para optimizar la logistica y los costos operativos:

e Puntos de venta: Presencia en tiendas ubicadas en zonas de alto trafico y areas con un

publico objetivo de ingresos medios y altos.

8.4.1.4.4 Transporte

El sistema de transporte estard disenado para garantizar la entrega puntual y segura del producto,

desde su origen hasta el consumidor final:

a) Transporte internacional
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e Envio del producto desde Bolivia a través de transporte maritimo en contenedores
especializados para mantener la calidad del licor durante el traslado.
b) Transporte interno
e Contratacion de empresas de logistica locales en La Paz y Florida con experiencia en
el manejo de bebidas alcohodlicas, asegurando el cumplimiento de las normativas

estatales.

Esta estrategia de plaza garantizard una distribucion eficiente y una presencia solida del licor
artesanal boliviano en el competitivo mercado de Florida y en el mercado boliviano, maximizando

las oportunidades de éxito.

8.4.1.5 Presupuesto del plan de marketing
8.4.1.5.1 Presupuesto de Producto

El presupuesto asignado es de USD. 5.000 con las siguientes actividades:

a) Variedad
e Tres lineas principales: Licor de quinua, Licor de amaranto, y Licor de pito cafiahua.
e Diferenciacion basada en sabores Uinicos y propiedades exdticas.
e Presentaciones estandar de 750 ml
b) Diseilo y empaque
e Botellas premium con disefios inspirados en la cultura andina.
e [Etiquetas detalladas con informacion del producto y certificaciones de autenticidad.

e Empaque reciclable para reforzar el compromiso con la sostenibilidad.

¢) Produccion mensual
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e (Capacidad de produccion inicial de 10.000 botellas, con opcion de ampliacion segun la

demanda.

8.4.1.5.2 Precio

El presupuesto asignado es de USD 3.600 (con una tasa de cambio de Bs 12.50) con las siguientes

actividades:

a) Lista de precios (Mercado Local)

El precio promedio de venta en Bolivia es de Bs. 50 por botella, mientras que en Estados
Unidos se estableceran precios entre $30 y $40 USD, de acuerdo con el posicionamiento

premium del producto basandonos en las encuestas realizadas.

e Precio promedio por botella de 750 ml: USD 4,00.

e Precio promocional inicial con 20% de descuento: USD. 3.20.
b) Descuentos por volumen

® 5% de descuento en compras de 50 a 99 botellas.

e 10% en compras de 100 a 199 botellas.

e 15% en compras de mas de 200 botellas.
¢) Términos de crédito

e Lineas de crédito a mayoristas con pagos a 30 dias y descuentos por pago anticipado

del 2%.

8.4.1.5.3 Promocion

El presupuesto asignado es de USD 9600,00 con las siguientes actividades:

a) Promocion de ventas
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e Degustaciones gratuitas en tiendas especializadas y supermercados.

e Paquetes promocionales: “Set de degustacion” con descuento del 15%.
b) Publicidad digital

e (Campanas en redes sociales (Instagram, Facebook, TikTok).

e (Colaboracion con influencers y sommeliers para promocionar el licor.
c) Publicidad tradicional

e Anuncios en revistas gastrondmicas y estilo de vida.

e Espacios en radio y television locales.
d) Eventos

e Organizacion de un evento de lanzamiento exclusivo en Miami con catas dirigidas.

8.4.1.5.4 Plaza
El presupuesto asignado es de USD 17.600,00 con las siguientes actividades:
a) Canales de distribucion
e Alianzas con distribuidores locales en Florida.
e E-commerce a través de tienda propia y plataformas como Amazon y Drizly.
b) Transporte y logistica
e Transporte maritimo desde Bolivia a Miami.
e Almacenes en Miami para distribucion regional.

e Transporte terrestre interno para la distribucion del producto tanto en La Paz como

Estados Unidos.

Este plan garantiza un enfoque integral para maximizar el impacto del licor artesanal en el
competitivo mercado de Florida, aprovechando estrategias de diferenciacion, accesibilidad y

promocion
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TABLA N°21: PLAN DE MARKETING - DESARROLLO DETALLADO EN CUADRO

Costo Estimado

Categoria Estrategia Acciones (USD)

- Tres lineas: Licor de quinua,

. . amaranto y pito cafiahua.
Variedad y presentacion yp

- Presentaciones: 750 ml estandar y
375 ml promocional.

- Botellas premium con disefios

Producto ) andinos. 5.000,00
Disefio y empaque

- Etiquetas con informacion de origen
y certificaciones.

- Capacidad mensual inicial: 10.000
Produccién botellas, con expansion segiin
demanda.

- Precio promedio: Bs. 50,00 por
Estrategias de precios botella (750 ml).

premium - Descuento inicial del 20% durante el
lanzamiento.

. - 5% en pedidos de 50-99 botellas.
Precio 3.600,00

D 1
eseuentos por VOIUmen 1 5o e 100-199 botellas.
- 15% en mas de 200 botellas.
- Créditos a mayoristas con pagos a 30

Términos de crédito dias.
- 2% de descuento por pago anticipado.

- Degustaciones gratuitas en tiendas.

Promocién de ventas - Paquetes promocionales “Set de
degustacion” con descuento del 15%.

- Campaiias en redes sociales

Publicidad digital (Instagram, Facebook, TikTok).

Promocion - Colaboracién con influencers y 9.600,00
sommeliers.
L o - Anuncios en revistas gastronoémicas.
Publicidad tradicional ; ; —
- Espacios en radio y television locales.
- Evento de lanzamiento en Miami con
Eventos

catas dirigidas.

- Alianzas con distribuidores locales en

Florida.
Canales de distribucion . .
- E-commerce en tienda propia y
Plaza plataformas como Amazon. 17.600,00
- Enfoque inicial: Miami, Orlando,
Cobertura Tampa y Jacksonville.

- Expansion gradual a otras ciudades.
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TABLA N°21: PLAN DE MARKETING - DESARROLLO DETALLADO EN CUADRO

g . . Costo Estimado
Categoria Estrategia Acciones (USD)
- Transporte maritimo desde Bolivia a
Transporte y logistica Miami,
p y 108 - Distribucion terrestre refrigerada en
Florida.

Fuente: Elaboracion propia.

Este cuadro detalla cada categoria del plan de marketing, las estrategias clave, las acciones
especificas y los costos estimados, asegurando un enfoque integral para ingresar exitosamente al
mercado de Florida. El precio promedio de Bs. 50, equivalente a USD 7,14 para el mercado
boliviano, en el mercado estadounidense sugerido ser de 30 a 40 dolares por botella. Esta diferencia

se debe a los costos de exportacion.

8.5 PLAN FINANCIERO

Para desarrollar el plan financiero es necesario identificar la proyeccion de ventas cinco afios de
operacion, considerando el volumen de botellas vendidas, el precio promedio por botella y los
ingresos generados en bolivianos (Bs.) y en dodlares. En el primer afio, se proyecta la venta de
30.000 botellas en el mercado local a un precio promedio de Bs. 50,00 (que ira incrementando con
la demanda) por unidad, generando ingresos estimados de Bs. 1.500.000. Este volumen se
incrementa progresivamente, alcanzando 42.500 botellas en el segundo afio y 85.000 botellas en
el quinto afio, lo que representa un crecimiento sostenido y culmina en ingresos estimados de Bs.
5.100.000,00 en el ultimo periodo. Esta proyeccion muestra un crecimiento anual estable, basado

en la aceptacion y posicionamiento del producto en el mercado objetivo.
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En el mercado estadounidense se proyecta la venta de 17.500 botellas a un precio promedio de $30

(que ira incrementando con la demanda) por unidad, generando ingresos estimados de USD

525.000 en el primer afio, finalizando con ingresos estimados de USD 2.600 en el quinto afio.

TABLA N°22: PROYECCION DE VENTAS

Ventas e Ventas EE. Precio Ingresos Ventas Ingresos
Afio Bolivia |Precio (Bs.) Bolivia (Bs.) uu. (USD) EE. UU. totales Totales
(botellas) | (botellas) (USD) (Botellas) (USD)

1 30.000 50 1.500.000 17.500 30 525.000 47 500 2.025.000
2 42 500 50 2.125.000 27.000 30 810.000 69.500 2.935.000
3 55.000 55 3.025.000 35.000 35 1.225.000 80.000 4 250.000
4 75.000 55 4 125.000 55000 35 1.925 000 130.000 6.050.000
5 85.000 60 5.100.000 65.000 40 2.600.000 150.000 7.700.000

Fuente: Elaboracion propia

Esta proyeccion muestra un incremento en el mercado local e internacional reflejando el potencial

del producto y sustenta la viabilidad financiera de la empresa a mediano y largo plazo,

Para esta proyeccion de ventas se realiz6 utilizando un modelo de crecimiento lineal en el volumen

de unidades vendidas, utilizando el tipo de cambio de Bs.

8.5.1 Balance General

El Balance General Detallado presenta la estructura financiera de la empresa, desglosando los
activos, pasivos y patrimonio en USD. Los activos totales ascienden a 235.714,29, divididos en
activos corrientes (USD 64.285,71), que incluyen efectivo, inventarios y cuentas por cobrar, y
activos no corrientes (USD 171.428,57), como propiedades, maquinaria y activos intangibles. Por
su parte, los pasivos totales suman USD 92.857,17, con USD 35714,29 en pasivos corrientes
(como cuentas por pagar y préstamos a corto plazo) y USD 5.142,86 en pasivos no corrientes

(préstamos a largo plazo). Finalmente, el patrimonio neto, que refleja la inversion inicial de los
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socios y las utilidades acumuladas, alcanza USD 142.857,14. Este balance muestra una estructura
financiera solida, con un enfoque en la estabilidad patrimonial y un adecuado manejo del

endeudamiento, asegurando el equilibrio entre recursos y obligaciones.

TABLA N°23: BALANCE GENERAL INICIAL

Empresa MACHANA BOLIVIA
Expresado en USD

Cuenta Monto
Activo
Activo Corriente
Efectivo 21.428,57
Inventarios 28.571,43
Cuentas por cobrar 14.285,71
Total Activo Corriente 64.285,71
Activo No Corriente
Propiedades 57.142,86
Maquinaria y equipos 85.714,29
Activos intangibles 28.571,43
Total Activo No Corriente 171.428,57
Total Activos 235.714,29
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas por pagar 21.428,57
Préstamos a corto plazo 14.285,71
Total Pasivo Corriente 35.714,29
Pasivo No Corriente
Préstamos a largo plazo 57.142,86
Total Pasivo No Corriente 57.142,86
Total Pasivos 92.857,14
Patrimonio
Capital aportado 128.571,43
Utilidades retenidas 14.285,71
Total Patrimonio 142.857,14
Total Pasivos + Patrimonio 235.714,29

Fuente: Elaboracion propia.
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8.5.2 Estado de Resultados

El cuadro presenta el Estado de Resultados Anual de la empresa proyectado en bolivianos (Bs.),
reflejando los ingresos, costos, gastos e impuestos del primer afio de operaciones. Los ingresos por
ventas ascienden a USD 961.071,43, mientras que los costos totales, que incluyen costos variables
(USD 102.857,14) y fijos (USD. 34.285,71), alcanzan USD 137.142,86, generando una utilidad
bruta de USD. 823.928,57. Los gastos operativos, compuestos por comercializacion (USD.
18.000,00), administraciéon (USD. 10.857,14), legales (USD. 3.571,43) y otros costos (USD.
3.571,43), suman USD. 36.000,00, resultando en una utilidad operativa antes de impuestos de

USD. 787.928,57.

En cuanto a los impuestos, se incluyen el IVA (13%) por USD. 124.939,29 y el IT (3%) por USD.
28.832,14, sumando un total de USD. 153.771,43. Esto deja una utilidad neta antes del IUE de
USD. 428.000,00, de la cual el IUE (25%) representa USD. 107.000,00, resultando en una utilidad
neta final de USD. 634.157,14. Este analisis muestra un desempefio financiero positivo y un

manejo adecuado de los costos y gastos para generar rentabilidad.

TABLA N°24: ESTADO DE RESULTADOS
Empresa MACHANA BOLIVIA

Expresado en USD

Concepto Monto
Ingresos por ventas 961.071,43
Costo
- Costos variables 102.857,14
- Costos fijos 34.285,71
Total Costo 137.142,86
Utilidad Bruta 823.928,57
Gastos
- Gastos de Comercializacion 18.000,00
- Gastos de Administracion 10.857,14
- Gastos Legales 3.571,43
- Otros costos y gastos 3.57143
Total Gastos 36.000,00
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TABLA N°24: ESTADO DE RESULTADOS
Empresa MACHANA BOLIVIA

Expresado en USD

Concepto Monto
Utilidad Operativa antes de impuestos 787.928,57
Impuestos
-IVA 13% 124.939,29
-1T 3% 28.832,14
Total impuestos 153.771,43
Utilidad Neta antes del IUE 634.157,14
IUE 25% 158.539,29
Utilidad neta 475.617,86

Fuente: Elaboracion propia.

8.5.3 Flujo de Caja

El flujo de caja describe la proyeccion de entradas y salidas de efectivo para el primer afio de
operacion de la empresa, considerando los ingresos por ventas, costos variables, costos fijos y
gastos adicionales. La estructura se organiza por meses, permitiendo analizar la estacionalidad de
los ingresos y costos. A través de este flujo de caja, se proyecta la generacion de utilidades mes a
mes, considerando factores como descuentos por ventas, margenes de utilidad bruta, y gastos
operativos, comerciales y administrativos. Ademas, incluye una evaluacion mensual del saldo de
efectivo disponible, evidenciando la viabilidad financiera para cubrir costos y cumplir con

objetivos estratégicos.
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El flujo de caja para el primer afio es el siguiente:

TABLA N°25: FLUJO DE CAJA PRIMER ANO

At 1
. Meta 961.07143 | Cantidad 50.000
Enero Febrero Marzo Abril Mavo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
3% 7% 9% 10% 6% 7% 10% 11% 6% 8% 10% 11%
Ingresos por ventas 48.053,57 67.275,00 | 8649643 | 9610714 | 57.66429| 6727500 9610714 | 10571786 | 57.66419| 76.88571| 9610714 | 10571786
Costo
- Costos vanables 100.912.30 4127750 | 180164250 20182500 12009500 | 14127750 20082500 22200750 | 12109500 | 16146000 ) 20182500 | 22200730
- Costos fijos 171429 240000 3.083.71 342857 205714 240000 342857 377143 205714 274286 342857 307143
J  Total Costo 102.626,79 | 14367750 | 18472821 | 20525357 13315114 | 14367750 20525357 23577893 | 12315204 | 16420286 | 20525357 11577893
1 Utilidad Bruta - 357321 |- 7640250 - 98.23L79 |- 109.146,43 |- 6548736 |- 76.402,50 |- 109.146,43 |- 120.061,07 |- 6548786 |- 8731714 |- 109.146,43 |- 120.061,07
2 | Gastos
3 |- Gastos de 900,00 1.260,00 1.620,00 1.800.00 1.080,00 1.260,00 1.800.00 1.980.00 1.080.00 1.440.00 1.800.00 1.980.00
4 - Gastos de 342,86 760,00 077,14 1.083,71 631,43 760,00 1.083,71 119429 63143 868,57 1.083,71 119429
7 |- Gastos Legales 17837 250,00 3143 EXJAL) 21429 250,00 3714 390,86 21429 18571 3574 392,86
3 - Otros costos v 17837 25000 3143 ENJAL] 21429 250,00 35714 392,86 21429 285,71 337,14 392,86
7 | Total Gastos 1.800,00 252000 324000| 3.60000| 216000 2.52000| 360000 | 396000 216000  2.880,00|  3.600,00|  3.960,00
3 | Saldo a favor - 5637321 |- 7892150 |- 1014779 |- 112.746,43 |- 67.647.86 |- 78.922.50 |- 112.746,43 |- 124.011,07 |- 67.647.86 |- 90.197,14 |- 112.746,43 |- 124.021,07

Fuente: Elaboracion propia.
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El flujo de caja para el segundo afio es el siguiente:
TABLA N°26: FLUJO DE CAJA SEGUNDO ANO

Ann |1
e Meta | 144764286 | Cantidad 75.000
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
30 1% 2% 10% 6% 7% 10% 11% 6% 3% 10% 11%
Ingresosporventas | 7138114 | 10133500 | 13028786 | 14476429 | 8685857 | 10133500 | 14476429 | 159240,71 86.853,57 | 11581143 14476420 | 150.240,71
Costo
- Costos vaniables 15200230 | 21280350 [ 27360430 | 30400300 | 182.403.00 21280330 304.003.00 354.403,30 18240300 1320400 304.003.,00 334.403,30
- Costos fijos 1.714.28 240000 308371 34857 205714 240000 JAR 5T 31143 205714 174286 34857 31143
Total Costo 153.716,79 | 21520350 | 276.690,21 | 30743357 184460014 | 21520350 30743357 33817693 | 18446004 | 14504636 30743357 33817693
Utilidad Bruta - 81.334,64 |- 113.868,50 |- 146.402,36 |- 162.669.29 |- 97.601,57 |- 113.868,50 |- 161.66929 |- 17893621 |  97.601,57 |- 130.13543 |- 162.669.29 |- 17893621 |
Gastos
- (sastos de 800,00 1.260,00 1.620,00 1.800,00 1.080,00 1.260,00 1.800,00 1.980,00 1.080,00 1.440.00 1.800,00 1.980,00
- (sastos de 4286 160,00 97714 1.083,71 63143 160,00 1.083,71 1.194.29 63143 868,37 1.083,71 1.194.29
- (astos Legales 178,37 25000 32143 33714 2429 25000 33714 39286 21429 283,01 33714 392,86
- Otros costos y 178,37 235000 32143 33714 2429 250,00 337,14 392,86 2429 283,11 33714 302.%
Total Gastos 130000 | 252000 3I4000( 360000 |  2.160,00 2.520,00 3.600,00 31.960,00 2.160,00 2.880,00 3.600,00 31.960,00
Saldo a favor - 83.134,64 |- 116.388,50 |- 149.642,36 |- 166.269.29 |- 99.761,57 |- 11638350 |- 16626929 |- 182.39621 |-  99.761,57 |- 133.01543 |- 16626929 |- 182.896,21 |

Fuente: Elaboracion propia.
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El flujo de caja para el tercer afio es el siguiente:

TABLA N°27: FLUJO DE CAJA TERCER ANO

Anio 3
Concepts Meta 2.154.285,71 Cantidad 100.000
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

5% 7% 9% 10% 6% 7% 10% 11% 6% 8% 10% 11%
[ngresos por ventas 107.714,29 150.800,00 193.885,71 |  215.428,57 129.257,14 150.800,00 | 21542857 | 236.971,43 129.257,14 17234286 | 21542857 | 236.971,43
Costo
- Costos variables 226.200,00 316.680.00 407.160.00 452.400,00 271.440,00 316.680,00 452.400,00 497.640,00 271.440,00 361.920,00 452.400,00 497.640,00
- Costos fijos 1.714.29 2.400,00 3.085,71 342857 203714 2.400,00 342857 377143 2.037.14 2.742.86 342837 377143
Total Costo 227.91429 | 319.080,00 |  410.245,71 455.828,57 | 27349714 | 319.080,00 | 455.828,57 | 50141143 | 27349714 | 364.662,86 | 45582857 | 50141143
Utilidad Bruta 120.200,00 |- 168.280,00 |- 216.360,00 |- 240.400,00 144.240,00 168.280,00 |-  240.400,00 |- 264.440,00 144.240,00 192.320,00 |-  240.400,00 |-  264.440,00
Gastos
- Gastos de 900,00 1.260.00 1.620.00 1.800.00 1.080,00 1.260,00 1.800,00 1.980,00 1.080,00 1.440,00 1.800,00 1.980,00
- Gastos de 342,86 760,00 977,14 1.083,71 63143 760,00 1.085,71 1.19429 651,43 868,57 1.085,71 1.19429
- Gastos Legales 178,57 230,00 32143 357,14 21429 250,00 357,14 392,86 21429 285,71 357,14 392,86
- Otros costos y 178,37 250,00 32143 357,14 21429 250,00 337,14 392,86 21429 285,71 357,14 392,86
Total Gastos 1.800,00 2.520,00 3.240,00 3.600,00 2.160,00 2.520,00 3.600,00 3.960,00 2.160,00 2.880,00 3.600,00 3.960,00
Saldo a favor 122.000,00 |-  170.800,00 |- 219.600,00 |- 244.000,00 |- 146.400,00 170.800,00 |-  244.000,00 |- 268.400,00 |- 146.400,00 195.200,00 |-  244.000,00 |-  268.400,00

Fuente: Elaboracion propia.
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El flujo de caja para el cuarto afio es el siguiente:

TABLA N°28: FLUJO DE CAJA CUARTO ANO

Alio 4
Cacryts Meta 208.57143 |  Cantidad 125.000

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre

5% 7% 9% 10% 6% 7% 10% 11% 6% 8% 10% 11%
Ingresos porventas |  163.428,57 | 22880000 | 29417143 | 32685714 | 19611429 | 228800000 | 326.857,14 | 350.54286 | 19611429 | 26148571 | 32685714 | 359.542.86
Costo
- Costos vaniables 343.200.00 480.480,00 617.760,00 686.400,00 411.840.00 480.480,00 686.400,00 755.040.00 411.840.00 349.120.00 686.400,00 755.040.00
- Costos fijos 171429 240000 3.085,71 34857 203714 240000 34N 377143 203714 274286 34NN 343
Total Costo 34491429 |  482.880,00 | 620.84571 | 689.82857| 41389704 | 482.880,00 | 689.828,57| 75881143 | 41389714 | 55186286 | 689.828,57| 758.81143
Utilidad Bruta 181.485,71 |-  254.080,00 |- 326.67429 |- 362.97143 |- 217.782.86 |- 254.080,00 |- 362.97143 |- 399.26857 |- 217.78286 |- 29037714 |- 362.97143 |- 399.268,37
Gastos
- (Gastos de 900,00 1260,00 162000 1.800.00 1.080.00 1.260,00 1.800,00 1.980,00 1.080,00 1.440,00 1.800,00 1.980.00
- Gastos de 342,86 760,00 7714 1.083,71 65143 760,00 1.083,71 119429 63143 868,57 1.083,71 119429
- (Gastos Legales 178,37 250,00 32143 337,14 2429 250,00 357,14 392,86 21429 18571 357,14 392.86
- Otros costos y 178,37 250,00 32143 337,14 21429 250,00 357,14 392,86 21429 25,71 33114 392,86
Total Gastos 1.800,00 2.520,00 3.240,00 3.600,00 2.160,00 2.520,00 3.600,00 3.960,00 2.160,00 2.880,00 3.600,00 3.960,00
Saldo a favor 183.285,71 |-  256.600,00 |- 329.91429 |- 366.57143 |- 219.94286 |- 256.600,00 |- 366.57143 |- 40322857 |- 219.94286 |- 293.25714 |- 366.57143 |- 403.228,37

Fuente: Elaboracion propia.
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El flujo de caja para el quinto afio es el siguiente:

TABLA N°29: FLUJO DE CAJA QUINTO ANO

Flujo de caja I | | | |
Ano 5
Gl Meta 432714286 | Cantidad |150.000

Enero Febrero Marzo Abril Mavo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

5% 7% 9% 10% 6% 7% 10% 11% 6% 3% 10% 11%
[ngresos porventas | 216.357,14 |  302.900,00 | 389.44286 | 432.71429 | 250.628,57 | 302.900,00 | 43271429 | 47598571 | 250.628,57 | 34617143 | 43271429 | 475.98571
Costo
- Costos vaniables 434.330.00 636.090,00 $17.830,00 908.700,00 343.220,00 636.090,00 908.700.00 999.570,00 345.220,00 726.960,00 908.700.00 999.570,00
- Costos fijos 171429 2.400,00 3.083,71 34N 205714 240000 34837 371143 2037 14 2.742.86 34857 37143
Total Costo 456.064,29 |  638.490,00 | 82091571 | 91212857 | 547277,04| 63849000 | 91212857 | 1.00334143 | 54727704 | 72970286 | 91212857 | 1.003.34143
Utilidad Bruta 23970704 |- 33559000 |- 43147286 |- 47941429 |- 287.648,57 |- 33559000 |- 47941429 |- 52735571 |- 287.64857 |- 38353143 |- 47941429 |- 52735571
Gastos
- Gastos de 900,00 1.260,00 1.620,00 1.800,00 1.080,00 1.260,00 1.800,00 1.980,00 1.080,00 1440,00 1.800,00 1.980,00
- Gastos de 342,86 760,00 977,14 1.083,71 65143 760,00 1.083,71 1.19429 651,43 868,37 1.085,71 1.19429
- (astos Legales 178,37 250,00 2143 35714 21429 250,00 357,14 392,86 21429 28,71 35714 392,86
- Otros costos y 178,57 250,00 2143 35714 21429 250,00 357,14 392,86 21429 283,71 357,14 392,86
Total Gastos 1.800,00 2.520,00 3.240,00 3.600,00 2.160,00 2.520,00 3.600,00 3.960,00 2.160,00 2.880,00 3.600,00 3.960,00
Saldo a favor 2415074 |- 33811000 |- 43471286 |- 483.01429 |- 289.808,57 |- 33811000 |- 483.01429 |- 531.31571|- 289.80857 |- 38641143 |- 483.01429 |- 53131571

Fuente: Elaboracion propia.
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8.5.4 VAN

El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero utilizado para evaluar la rentabilidad de
un proyecto o inversion. Este indicador calcula la diferencia entre el valor presente de los flujos
de caja futuros proyectados y la inversion inicial, descontando los flujos con una tasa de descuento
que refleja el costo de oportunidad o el rendimiento esperado. Matematicamente, se expresa como:

VAN \L Flujo de Cajay
e N (1+ r)t

— I'nversion Inicial

Donde:

e Flujo de Caja de Cajas con los ingresos netos en el periodo t,
e res latasa de descuento,

e n es el nimero de periodos.

El VAN es crucial porque permite determinar si un proyecto es financieramente viable. Sus

resultados pueden interpretarse de la siguiente manera:

e VAN > 0: El proyecto generara valor adicional, cubriendo la inversion inicial y generando

ganancias.

e VAN = 0: El proyecto es rentable, pero inicamente recuperara la inversion inicial, sin

generar valor adicional.

e VAN <0: El proyecto no es rentable, ya que no cubrira la inversion inicial.

El VAN se utiliza ampliamente en la toma de decisiones, ya que incorpora el valor del dinero en

el tiempo y permite comparar alternativas de inversion.
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Cuando el VAN del proyecto es de USD. 63.803,24 con una tasa de descuento del 10%, esto
significa que, al considerar los flujos de caja proyectados y el costo de oportunidad del dinero, el
proyecto no solo recuperaré la inversion inicial, sino que generara un valor adicional neto de USD.
63.803,24 Este resultado indica que el proyecto es financieramente viable y atractivo, ya que

ofrece una rentabilidad superior al 10% establecido como tasa de descuento.

El resultado positivo del VAN refuerza la decision de llevar a cabo el proyecto, ya que se espera

que genere beneficios reales y aumente el valor de los recursos invertidos.

Se utiliza el 10% como tasa de descuento, ya que, el Gltimo bono emitido por el BCB (Banco

Central de Bolivia), bono del Bicentenario, alcanza dicha cifra.

855 TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador financiero que representa la tasa de descuento
que iguala el Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto o inversion a cero. En otras palabras, la
TIR es la rentabilidad promedio que genera un proyecto sobre el capital invertido, descontando los

flujos de caja futuros.

Matematicamente, se define como la tasa (r) que satisface la siguiente ecuacion:

VN = 3 Fujo de Uajoy

- - Imnversion Inicial = ()
iy L )
= (L+7)

Donde:

e Flujo de Caja: flujos de caja netos en el periodo t.

e n: Numero de periodos.
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La TIR es importante porque ayuda a los tomadores de decisiones a evaluar la rentabilidad de un
proyecto sin necesidad de establecer una tasa de descuento fija. Proporciona una referencia directa
sobre si el proyecto es viable comparandola con la tasa de oportunidad o de referencia, como el

costo de capital.

Interpretacion de la TIR:

e TIR > Tasa de descuento: El proyecto es rentable, ya que la rentabilidad esperada supera

el costo del capital.

e TIR = Tasa de descuento: El proyecto es viable, pero solo genera beneficios iguales al

costo del capital.

e TIR < Tasa de descuento: El proyecto no es rentable porque su rentabilidad es inferior al

costo del capital.

Cuando el documento menciona que la TIR es del 11,98% y se compara con una tasa de descuento
del 10%, significa que la rentabilidad interna del proyecto supera el costo del capital. Esto indica

que el proyecto es viable.

En este caso:

a) La TIR muestra que el proyecto generara una rentabilidad positiva, superando el umbral
minimo requerido para justificar la inversion.
b) Aunque la diferencia es pequefia, un valor superior a la tasa de descuento respalda la

decision de emprender el proyecto, siempre que el analisis de riesgos sea favorable.

175 203



Este resultado destaca que el proyecto es financieramente viable y contribuye al incremento del
valor del capital invertido, aunque su margen de rentabilidad es estrecho en comparacion con la

tasa de referencia.

8.5.6 Punto de Equilibrio

El Punto de Equilibrio (PE) es un indicador financiero que determina el nivel minimo de ingresos
(valor) o el volumen de ventas (cantidad) que una empresa necesita alcanzar para cubrir todos sus

costos, tanto fijos como variables, sin generar pérdidas ni ganancias.

La Formula del Punto de Equilibrio en Valor es:

Costes Fijos
Ventas Tolales

Punto de equilibrio (Valor) =

La Formula del Punto de Equilibrio en Volumen es:

Costes Fijos

Punto de equilibrio (Volumen) = — — = —
1 Ventas Totales — Costes Variables

La importancia del punto de equilibrio es:

a) Evalua la viabilidad: Permite a la empresa conocer el nivel minimo de ventas necesario
para no operar con pérdidas.

b) Facilita decisiones estratégicas: Ayuda a ajustar precios, voliumenes de produccion o
estrategias de reduccion de costos.

¢) Mide el margen de seguridad: Identifica cuanto puede disminuir el volumen de ventas antes

de que se generen pérdidas.
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d) Planificacion financiera: Es clave para estimar ingresos y estructurar costos en los primeros

afos de operacion.
La interpretacion del punto de equilibrio del proyecto establece:

a) Punto de Equilibrio en Valor (USD 3.514.60)

e [aempresa debe generar USD 3.514.60 en ingresos para cubrir todos sus costos (fijos

y variables).

e Este valor indica el monto minimo de ventas monetarias necesario para que el negocio

sea sostenible.
b) Punto de Equilibrio en Volumen (14,74%)

e [Laempresa debe vender el 14,74% de las ventas proyectadas para alcanzar el equilibrio

financiero.

Un PE en Valor de USD 3.514.60 y un PE en Volumen del 14,74% reflejan que el proyecto tiene
un nivel de equilibrio alcanzable dentro de las proyecciones de ventas, lo que demuestra su
viabilidad financiera. Alcanzar y superar este nivel garantizara la generacion de utilidades y la

sostenibilidad a largo plazo.

En el siguiente cuadro, se detallan los valores exactos para cada incremento de ventas, donde los
costos aumentan gradualmente a medida que crece la produccion, mientras que los ingresos crecen

de forma mas pronunciada debido a la naturaleza rentable del negocio.
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TABLA N°30: PUNTO DE

EQUILIBRIO
Cantidad Costos Ingresos
- 3.514,29 -
200.00 6.514,29 1.428,57
400.00 9.514,29 2.857,14
600.00 12.514,29 4.285,71
800.00 15.514,29 5.714,29
1,000.00 18.514,29 7.142,86
1,200.00 21.514,29 8.571,43
1,400.00 24.514,29 10.000,00
1,600.00 27.514,29 11.428,57
1,800.00 30.514,29 12.857,14
2,000.00 33.514,29 14.285,71
2,200.00 36.514,29 15.714,29
2,400.00 39.514,29 17.142,86
2,600.00 42.514,29 18.571,43
2,800.00 45.514,29 20.000,00
3,000.00 48.514,29 21.428,57
3,200.00 51.514,29 22.857,14
3,400.00 54.514,29 24.285,71
3,600.00 57.514,29 25.714,29
3,800.00 60.514,29 27.142,86
4,000.00 63.514,29 28.571,43

Fuente: Elaboracion propia.
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GRAFICA N°30: PUNTO DE EQUILIBRIO
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Fuente: Elaboracion propia

8.5.7 DIFERENTES ESCENARIOS EN LAS PROYECCIONES

8.5.7.1 ESCENARIO ACTUAL

En el escenario actual, es decir, en la situacion actual que se encuentra el pais y el mundo, las
proyecciones semestrales que se muestran son favorables, tomando en cuenta el estimado de las

ventas y los costos ya sefalados en el punto 8.3.17 del documento.
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GRAFICA N ° 31: PROYECCIONES DE VENTAS

PROYECCION DE VENTAS (ESCENARIO
ACTUAL)
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Fuente: Elaboracion propia

8.5.7.2 PEOR ESCENARIO

Tomando en cuenta el peor escenario, la situacion a nivel pais es el futuro mas cercano para tomar
en cuenta, por lo que, la variable mas afectada seria los costos debido al alza de materia prima y

de los costos logisticos, teniendo una reduccion en las utilidades si mantenemos el precio de venta.
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GRAFICA N ° 32: PROYECCIONES DE VENTAS

PROYECCION DE VENTAS (PEOR
ESCENARIO)
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Fuente: Elaboracion propia

En este escenario con ventas mas bajas en un 20% que, en el escenario actual, con una tasa del

10% tenemos un resultado negativo en el VAN -178,908.29 y una TIR de 9.23%.

8.5.7.3 MEJOR ESCENARIO

Si la situacion econdmica de Bolivia en el futuro mejora llevaria al mejor escenario para la
empresa, reduciendo sus costos lo que haria que con el mismo capital se podria elaborar una mayor
cantidad de los productos, lo que, a su vez, incrementaria las ventas, teniendo una proyeccion

mucho mas favorable.
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GRAFICA N ° 33: PROYECCIONES DE VENTAS

PROYECCION DE VENTAS (MEJOR
ESCENARIO)
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Fuente: Elaboracion propia

En este escenario con ventas mas altas en un 20% que, en el escenario actual, con una tasa

descuento del 10% tenemos un resultado en el VAN 752,761.82 y una TIR de 13.14%.
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8.6 CONCLUSION

Este plan de exportacion considera un canal de distribucion eficiente, una ruta logistica viable por
el puerto de Arica, Chile, y el cumplimiento de normativas estadounidenses. Para su éxito, es clave
establecer alianzas con importadores y distribuidores especializados, ademas de garantizar que el
producto cumpla con todas las regulaciones sanitarias y fiscales en EE. UU. Integra una estrategia
de costos controlados, distribucion eficiente y una campafia de marketing enfocada en la
diferenciacion del producto. Con un enfoque en canales tradicionales y digitales, se maximizara la
presencia en EE. UU., destacando la calidad y origen artesanal de la bebida.

Por otro lado, optimiza el transporte y distribuciéon de la bebida artesanal, asegurando el
cumplimiento normativo en EE. UU. Se han seleccionado rutas logisticas eficientes, el Incoterm
FCA, y medidas adecuadas de embalaje y almacenamiento. La clave del éxito sera una correcta
gestion aduanera, la eleccion de importadores confiables y una adecuada estrategia de

comercializacion.

8.7 BENEFICIOS

8.7.1 DIRECTOS

Con la creacion de una empresa exportadora de bebidas alcohoélicas a base de amaranto, quinua y
pito de cafiahua generara beneficios tanto a nivel nacional como internacional. Uno de los efectos
mas significativos de esto es la apertura a nuevos mercados, especialmente en Estados Unidos, lo
que va a permitir posicionar productos tradicionales bolivianos en una plataforma global. El
acceder a mercados internacionales de consumo no solo aumentard la visiéon de productos
artesanales, sino que también se logrard aumentar la diversificacion de las exportaciones de

Bolivia, lo que contribuye a la economia nacional.
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Este proyecto va a lograr incrementar la demanda de ingredientes tradicionales como el pito de
cafiahua, la quinua y el amaranto impulsando asi la produccion agricola boliviana generando un
impacto directo en los agricultores fomentando la agricultura sostenible y también aumentar los
ingresos en las comunidades rurales y al mismo tiempo se generaran empleos contribuyendo de

esta forma al crecimiento economico de Bolivia.

Finalmente, con el éxito de la exportacion se generaran ganancias para la empresa y también
Bolivia podra establecerse como un modelo en la fabricaciéon de productos artesanales. La
introduccién de etas bebidas al mercado internacional atraera consumidores que buscan productos

innovadores y de alta calidad.

8.7.2 INDIRECTOS

Entre los beneficios indirectos de este proyecto sobre la creacion de una empresa de bebidas
alcoholicas a base de amaranto, quinua y pito de cafiahua es que, al posicionar un producto
artesanal en los mercados globales incrementara la valoracion de la riqueza natural y los insumos
tradicionales de Bolivia. Esto podria llevar a futuras exportaciones de productos bolivianos,
generando un aumento en la demanda de bienes culturales y ayudara a fomentar el interés por las

tradiciones de Bolivia.

Con la creaciéon de la empresa exportadora de bebidas alcohodlicas existe la posibilidad de
establecer relaciones comerciales a largo plazo con importadores y distribuidores internacionales
amedida que la empresa exportadora se expande en el mercado global. El desarrollo y crecimiento
de la empresa se facilitara por las alianzas, que a su vez también podrian permitir colaboraciones

con otras empresas de alimentos, bebidas y productos artesanales de Bolivia.
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8.8 RESULTADOS

El principal objetivo del proyecto es lograr la creacion de la empresa y posteriormente que se

declare empresa exportadora ante las instituciones correspondientes.

Toda la investigacion realizada para el proyecto demostré que la creacion de la empresa
exportadora es un negocio rentable, con la informacion obtenida se revelo que el mercado de
Estados Unidos es atractivo para la exportacion de bebidas alcohdlicas debido a su creciente
demanda y beneficia a Bolivia incrementando las exportaciones del pais, logrando que se conozca

mas de la calidad de los productos bolivianos a nivel internacional.
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CAPITULO V

9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 CONCLUSIONES

En resumen, con los puntos analizados en el trabajo de investigacion se puede observar los
impactos positivos que puede llegar a tener para el pais, como por ejemplo la diversificacion en la
economia boliviana, ya que con la creacion de la empresa exportadora de las bebidas alcohdlicas
puede favorecer a la economia de Bolivia y si diversificacion, ayudando a disminuir la dependencia
de las exportaciones de recursos naturales tradicionales. La empresa tiene la capacidad a contribuir
a futuro a la revalorizar los productos tradicionales bolivianos, tales como el amaranto, quinua y

cafiahua, y fomentar su consumo y reconocimiento de forma internacional.

Las exportaciones de bebidas alcoholicas a base de cereales bolivianos pueden ayudar a aumentar
los ingresos del pais por exportaciones, mejorando la balanza comercial y reduciendo la

dependencia de las importaciones.

La empresa tiene la capacidad de crear puestos de trabajo y oportunidades comerciales para las
comunidades locales, apoyando al crecimiento econémico y social de las areas productoras de
amaranto, quinua y cafahua. A su vez, la empresa puede ser un instrumento para promover la
cultura boliviana y sus tradiciones a nivel global, apoyando a fortalecer la identidad nacional y su

reconocimiento a nivel mundial.

La exportacion de las bebidas alcohdlicas a base de pito de canahua, amaranto y quinua al mercado
de Estados Unidos puede ayudar a que el pais acceda a nuevos mercados internacionales y

oportunidades de negocio para las empresas bolivianas.
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9.2 RECOMENDACIONES

En base a los resultados obtenidos previamente y ante la vision optimista del proyecto de
exportacion a Estados Unidos, a continuacion, se presentan una serie de recomendaciones claves

para asegurar el éxito del proyecto:

El mercado de las bebidas alcoholicas es bastante amplio y va evolucionando cada vez mas, seria
recomendable que en Bolivia se pueda llegar a invertir mas en la investigacion y desarrollo para
la creacidon de nuevos productos en base a cereales ancestrales u otros productos innovadores para

poder aumentar la competitividad del pais a nivel internacional.

Para lograr con los objetivos de produccion de la empresa y con los compradores se debe establecer
relaciones estables con los proveedores de materia prima, y al lograr esto se consigue también una
eficiente produccidon para cumplir con los plazos del comprador logrando asi confianza con el

cliente y garantizando la credibilidad de la empresa.

También es muy importante, para el éxito del proyecto, desarrollar un plan de marketing que
promueva la marca y el producto en el mercado objetivo destacando las caracteristicas y
propiedades del producto, logrando atraer la atencion de los consumidores y aumentar la

visibilidad de la marca en el pais extranjero.

La empresa debe poder establecer alianzas comerciales con empresas locales del mismo rubro,

para poder ayudar a que se amplie su presencia en el mercado.

Una parte clave para la obtenciéon de buenos resultados a largo plazo, es mantener una

comunicacion abierta y fluida con los clientes para poder identificar sus necesidades y expectativas
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que tienen con el producto y poder adaptarlo, fomentando una cultura de mejora continua,

promoviendo la innovacion y la excelencia en los servicios de la empresa.

Se debe evaluar y monitorear de manera constante la calidad y aceptacion de los productos que la
empresa tenga en el mercado, esto para poder ayudar a identificar las oportunidades de mejora o
verificar si es necesario un ajuste en la estrategia de la empresa para poder asegurar el éxito del

proyecto a largo plazo.
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11 ANEXOS

ANEXO 1. PREGUNTAS DE LAS ENCUESTAS

Preguntas de segmentacion demografica y sociocultural

1.

(Cual es su rango de edad?

a) Menos de 25 afios
b) 25-34 afios
c) 35-44 anos

d) 45 afios 0o mas

(Cuadl es su nivel de ingresos anuales aproximado?

a) Menos de $50,000
b) $50,000-$99,999
c) $100,000-$149,999

d) Mas de $150,000

(Cual es su lugar de residencia en Florida?

(Ejemplo: Miami, Orlando, Tampa, Jacksonville)

(Con qué frecuencia consume bebidas alcohdlicas?

a) Diariamente
b) Semanalmente
c) Mensualmente

d) Ocasionalmente
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e) Nunca

5. (Queé factores influyen en su decision al elegir una bebida alcoholica?

a) Sabor

b) Origen del producto

c) Precio

d) Recomendaciones sociales

e) Sostenibilidad

Preguntas sobre preferencias de consumo

6. (Qué tipo de bebidas alcoholicas prefiere consumir?

a) Vinos
b) Cervezas
c) Destilados (vodka, whisky, ron, etc.)

d) Licores artesanales

7. (Le interesan las bebidas alcoholicas exoticas o con ingredientes naturales y organicos?

a) Si, me interesan mucho
b) Si, algo

c) No estoy interesado

8. (Estaria dispuesto a probar bebidas alcohoélicas elaboradas con granos andinos como la

quinua, el amaranto y el pito cafiahua?

a) Si, definitivamente
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10.

b) Probablemente
¢) No estoy seguro

d) No, no me interesa

(Qué sabores o aromas busca en una bebida alcoholica?

(Ejemplo: dulces, amargos, citricos, especiados, ahumados, etc.)

(Prefiere productos envasados con disefio exclusivo o empaques sostenibles?

a) Disefio exclusivo
b) Empaque sostenible

c) Ambos

d) Ninguno en particular

Preguntas sobre disposicion y habitos de compra

1.

12.

(Cuanto estaria dispuesto a pagar por una botella de licor artesanal exotico de 750 ml?

a) Menos de $20
b) $20-$39
c) $40-$59

d) Mas de $60

(Donde prefiere adquirir sus bebidas alcoholicas?

a) Tiendas especializadas
b) Supermercados
¢) Restaurantes o bares

d) En linea
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13. ;Con qué frecuencia compra productos importados o de origen internacional?

a) Regularmente
b) Ocasionalmente
¢) Raramente

d) Nunca

14. ;Estaria interesado en participar en eventos de degustacion o presentaciones de bebidas

alcoholicas exoticas?

a) Si, definitivamente
b) Probablemente
c) No estoy seguro

d) No

Opinion y retroalimentacion sobre el producto

15. ;Qué atributos considera esenciales para que un licor artesanal boliviano sea atractivo en

el mercado de Florida?

a) Sabor y calidad
b) Precio competitivo
c) Historia del producto y autenticidad

d) Disponibilidad en puntos de venta confiables
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ANEXO N°2: PREGUNTAS DE ENTREVISTAS

1. ;Cual es el rol de la (Institucion entrevistada) en la facilitacion y regulacion de exportaciones
de productos artesanales?

2. ;(Cuadles son los requisitos especificos para la exportacion de bebidas artesanales?

3. (Qué documentacidn es necesaria para la exportacion de estos productos y como se puede
obtener?

4. ;Qué controles de calidad y seguridad deben superar estas bebidas antes de ser exportadas?

5. (Coémo se verifica el cumplimiento de las normativas sanitarias y de calidad en las bebidas
artesanales destinadas a la exportacion?

6. (Qué mercados internacionales muestran mayor demanda por bebidas artesanales bolivianas?
7. (Como puede la (Institucion entrevistada) ayudar a los exportadores a cumplir con las
normativas de los mercados internacionales?

8. (Existen iniciativas de la (Institucion entrevistada) para promover practicas sostenibles y
responsables en la exportacion de productos artesanales?

0. (Como ven el futuro del sector de exportacion de productos artesanales en Bolivia?

10. ;Cuéles son los mayores desafios que enfrentan los exportadores de bebidas artesanales en
Bolivia y como esta trabajando la Aduana Nacional para superar estos desafios y apoyar a los

exportadores?
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ANEXO N°3: NUMERO DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA

NIT

Wl R R Al TS e

REGIMEN GENERAL

EMITE FACTURA

o IMPUESTOS NACIONALES m

Fuente: Impuestos Nacionales
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ANEXO N°4: MATRICULA DE COMERCIO

Codigo de documento 8724-0012

Codigo de sequridad a578bbcSef00
# sEPnEc * Bbl:lVfA v 1 v mem ESte doCUMENts fue firmado digrtakmente

pox o SEPREC, pars compiobar su
autenticided escanes of codigo OR

MATRICULA DE COMERCIO

EL SERVICIO PLURINACIONAL DE REGISTRO DE COMERCIO ~ SEPREC, DE CONFORMIDAD A LO ESTABLECIDO EN EL DECRETO
SUPREMO 4596

OTORGA:
LA MATRICULA DE COMERCIO NRO. 4422669019 CON LOS SIGUIENTES DATOS

DENOMINACION TIPO SOCIETARIO
BOP SOCIEDAD DE TITULARIZACION S.A. SOCIEDAD ANONIMA

CAPITAL AUTORIZADO
BS. 63,680,000.00 (SESENTA Y TRES MILLONES SEICIENTOS OCHENTA MIL 00/100 BOLIVIANOS)

CAPITAL SUSCRITO
BS. 32,680,000.00 (TREINTA Y DOS MILLONES SEICIENTOS OCHENTA MIL 00/100 BOLIVIANOS)
CAPITAL PAGADO

BS. 32,680,000.00 (TREINTA Y DOS MILLONES SEICIENTOS OCHENTA MIL 00/100 BOLIVIANOS)

DOMICILIO
TRINIDAD - C/EXALTACION / LORETO NRO. S/N UV: S/N MZNO: S/N ZONA-CIPRIANO BARACE

REPRESENTANTE LEGAL CEDULA DE IDENTIDAD

CUELLAR AJNO ZENIN 4422669 LP

NRO. DE TESTIMONIO FECHA LIBRO DE REGISTRO FECHA DE REGISTRO
5567/2021 23/01/2022 00123812 23 DE FEBRERO DE 2007

EL OBJETO O ACTIVIDAD DECLARADA POR LA SOCIEDAD O EMPRESA UNIPERSONAL

ESTRUCTURAR PROYECTOS DE TITULARIZACION, ADMINISTRAR ACTIVOS Y/O FLUJOS FUTUROS DE PROCESOS DE
TITULARIZACION, COMPRAR ACTIVOS, BIENES O FLUJOS FUTUROS PARA TITULARIZAR POR ACTO UNILATERAL O POR
CESION IRREVOCABLE, CONSERVAR, CUSTODIAR, ADMINISTRAR Y REPRESENTAR LEGALMENTE A LOS PATRIMONIOS
AUTONOMOS CONSTITUIDOS.

SANTA CRUZ, 04 DE JUNIO DE 2021

ESTADO DE LA MATRICULA
VIGENTE HASTA EL 31 DE MAYO DE 2023

Fuente: Servicio Plurinacional de Registro de Comercio
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ANEXO N°5: CODIGO DE COMERCIO

3 Sarvicks Plur inacionel de
4 Regrstro de Comertio
2 F o= —
i 4

* BOLIVIA ==,

CODIGO DE COMERCIO

El SERVICIO PLURINACIONAL DE REGISTRO DE COMERCIO - SEPREC, DE
COMFORMIDAD A LO ESTABLECIDO EN EL DECRETO SUPREMO 4596

Otorga

La matricula de comercio NRO: 4422669019 con los siguientes datos:

DENOMINACION

TIPO DE SOCIEDAD

CAPITALAUTORIZADO

CAPITAL SUSCRITO

CAPITAL PAGADO

DOMICILIO

REPRESENTANTE LEGAL

CEDULA DE IDENTIDAD

NRO DE TESTIMONIO FECHA

LIBRO DE REGISTRO

FECHA DE REGISTRO

EL OBJETO O ACTIVIDAD DECLARADA POR LA EMPRESA O INSTITUCION UNIPERSONAL

DE LA MATRICULA
VIGENTE HASTA EL 31 DE MAYO DE 2023

Fuente: Servicio Plurinacional de Registro de Comercio
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ANEXO N°6: FORMULARIO RUEX
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FORMULARIO DE DATOS RUEX
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1. DATOS DE LA EMPRESA

1. Nombre o Razén Social

2. Nombre Comercial:

3. Nimero de NIT. 4 No. de Matricula - FUNDEMPRESA
5. Tipo de Em Os+ Ose. Osc Ose: Osc [Osc Osc Quwmsc ¢.a Ece OprooucTos
[0 asoaac] reper ac[] coceera [J cre[] som. pis [JMErcR Qs Ooseraan
7. Categoria de empresa geghs rrosolvy: MR (reeque (vedr (@A
En caso de no presentar of Certicado de PROB OLIMARenar los siguientes datos
No. De trabajasteres Activos productivos en UF\/ \entas Anuales en UFV/ Exportaciones Anuales en UFV -
1.9 M 1-150000 [] 1000000 ™ 1-75000 [
w-% 0O 150001 - 1500000 000001-3000000 75001-750000 | ,
08 1.500.001 - 6.000 000 3000001 - 12000000 [ 750001 - 7.500 000
MisdeS0 Mis de 8000001 [ Mis de 12000001 Mas de 7500001 [
| W DATOS DEL DOMICILIO FISCAL
| 6.0 9. Cudad:
10. Direccién
1. Teldtono (s) 12 Fax 13 Pagina web:
14, Comreo Blectrd ) 15. Correo electrénico (2:
F e
| . DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL
10. Nombre del Representante Legal
17. Nimero de Doc. de identifcacidn 18 No. Telf
19. Comreo electronico 20. No.de Celdar:
IV. RUBROS PRINCIPALE S DE EXPOR TACION
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Frma Acaractn de Fema
Represertante Legal o Apoderade

Fuente: Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones
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ANEXO N°7: RUEX

s ¥ (o

Fuente: Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones

ANEXO N°8: REGISTRO SENASAG

MINISTERIO DFE DESARROLLO RURAL ¥ TIERRAS

SENASAG —m s
REGISTRO UNICO NACIONAL DE SANIDAD AGROPECUARIA - RUNSA

Nro 1179

OG0 VW S0 spie 4 & shqusianitey

Norece

Fuente: Pagina Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG)
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ANEXO N°9: LISTA DE EMPAQUE

Packi ng List Insert your logo here
Deliver toe
[Customer Namw] [Your busines s name)
[Address line 1) [Address ine 1]
[Addreasing 2] [Address ine 2]
[Adoressiine 3] [Address ina 3]
[Addresslina 4] [Address ne 4]
Telephone No: [Telephone Number]
erail [erail address]
Ordaer Reference: [Entar refarence from clant] Dalvary Ne [Osltvary No.}
Order Date: [Enter Order Date] Delivery Date  [Defivery Date date]

Dedivary Method [Enter Dativery Methad]

Sgrature Duza

Fuente: https://www.businessaccountingbasics.co.uk/packing-list-template/
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ANEXO N°10: FACTURA COMERCIAL

Nombre de su Empresa FACTURA

Tiome e su Eopresa)”

[Diacciin)
[Drecaxa) FACTLRA #(300)
Tetfooo: (519 5651234 Fax [519565-1234) SECHA. 20 Df DICISMERS D& 2013

FACTURAR A: ENVIAR A:
[Nombee) (Nomdve]
[Emgresa) [Empresa)
[Dvecciin) [Direccion ]
[Oroccién) (Direccitn )
[Testfono) {Teitroro)

¥
5
i

COMENTARIOS:

Fuente: Pinterest
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