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TITULO DEL PLAN DE NEGOCIOS

“Mejoramiento de procesos de producción y comercialización de las hortalizas del emprendimiento productivo GALINDO de la comunidad Esteban Arce, del municipio de Sica Sica”
	

I. [bookmark: _Toc66689699][bookmark: _Hlk65850194]ANTECEDENTES

La producción de hortalizas en la comunidad de Esteban Arce del municipio de Sica Sica de la provincia Aroma ha iniciado en los años de 2010, actualmente son de 6 a 10 familias que dedican a la producción de hortalizas en invernaderos, hidroponía y a campo abierto. 

[bookmark: background]Desde el 2020 con el proyecto de Resiliencia Altiplano (FAO) se ha trabajado con una de las familias de Victoria Mollo y Luis Galindo Mamani para el fortalecimiento de la producción de hortalizas para la seguridad alimentaria y comercialización con enfoque de gestión del riesgo. Actualmente la familia emprendedora produce los siguientes productos: Lechuga Suiza, Lechuga Batavia, Cebolla y Espinaca, los mismos que comercializa en los mercados de la ciudad de La Paz y en los mercados locales como Lahuachaca. 

II. [bookmark: _Toc66689700]DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS


	Descripción de la actividad a emprender

	
En la actualidad cada vez más existe la tendencia creciente en el consumo de productos sanos y naturales. Es por lo que se lanza la propuesta. El emprendimiento Galindo dedicado a la Producción y Comercialización de hortalizas producidos en invernaderos y a campo abierto, en la comunidad de Esteban Arce del municipio de Sica Sica del departamento de La Paz.

GALINDO es un emprendimiento familiar dedicada a la producción de hortalizas con la especialización de los productos como: Lechuga suiza, lechuga Batavia, cebolla y espinaca; y comercializa las principales hortalizas a los mercados de Rodríguez, Villa Fátima y mercado local (Lahuachaca y Patacamaya). 

Ofrece hortalizas frescas cultivadas bajo los principios de Buenas Prácticas Agrícolas, garantizando productos frescos, de calidad y precios accesibles, producidos durante todo el año.  



	Localización del emprendimiento

	Departamento:
	La Paz
	Municipio:
	Sica Sica
	Comunidad:
	Esteban Arce

	
Actividad en funcionamiento:
	Si

	Hace cuanto tiempo inicio:
	Hace 5 años

	Que inversión necesita para la actividad?	

	
El factor más importante es la inversión en el mejoramiento de la infraestructura de los invernaderos:

· Material para la construcción de invernaderos (materia de construcción: Arena, piedra, adobe, ladrillo, maderas, listones)
· Material para la cubierta (Policarbonato, estructura de madera y metálico)
· Equipamiento del sistema de riego
· Semillas de hortalizas
· Capacitación en producción de hortalizas y marketing.


	Describa los motivos para que el proyecto sea rentable

	
Se han identificado los siguientes factores claves para que el emprendimiento sea rentable:}

· Instalación de la infraestructura con capacidad adecuada de acuerdo con el plan de producción y demanda de los productos.
· Abastecimiento de agua y sistema de riego adecuado al requerimiento de los cultivos y capacidad instalada.
· Establecimiento de alianzas a largo plazo con los clientes y con los proveedores de los insumos, semillas y otros.
· Capacidad en los recursos humanos para la producción y comercialización de los productos

Además, es importante que el emprendimiento pueda buscar alianzas con empresa, instituciones públicas y privadas para contar con apoyo constante en capacitación, asistencia técnica, mercadeo y otros relacionados a la producción y comercialización de productos hortalizas.
 



[bookmark: _Hlk65792367]
III. [bookmark: _Toc66689701]DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO
[bookmark: _Hlk65792411]
3.1 [bookmark: _Toc66689702]Descripción detallada del producto
	Nombre del Producto o Servicio
	¿Cuál es el proceso de elaboración del producto? Como lo hará.
	Características comerciales (peso, presentación, otros)

	Lechuga suiza
	El proceso de producción en invernaderos:

Preparación del terreno
↓
Abonado
↓
Siembra
↓
Riego por goteo
↓
Producción (Control de malezas, plagas y enfermedades)
↓
Cosecha y recolección
↓
Limpieza y lavado
↓
Clasificación y
Empaque
↓
Almacenamiento
↓
Comercialización
 
	Cultivado en los invernaderos bajo manejo y controles estrictos.

Tiempo de cosecha 3 meses.

El producto una vez cosechada, seleccionados, lavado y posteriormente será embolsado en Celofán y etiquetado en pequeñas presentaciones.

Peso de 250 a 500 gramos

	Espinaca 
	El proceso de producción en invernaderos:

Preparación del terreno
↓
Abonado
↓
Siembra
↓
Riego por goteo
↓
Producción (Control de malezas, plagas y enfermedades)
↓
Cosecha y recolección
↓
Limpieza y lavado
↓
Clasificación y
Empaque
↓
Almacenamiento
↓
Comercialización

	Cultivado en los invernaderos bajo manejo y controles estrictos.

Tiempo de cosecha 3 meses.

El producto será cosechada, seleccionado, lavado y posteriormente será embolsado en Celofán y etiquetado en pequeñas presentaciones.


Sera embolsado en celofán, con etiqueta, peso 500 gr.

	Lechuga Batavia (Arrepollada)
	 El proceso de producción es a campo abierto:

Preparación del terreno
↓
Abonado
↓
Siembra
↓
Riego por inundación y por aspersión
↓
Producción (Control de malezas, plagas y enfermedades)
↓
Cosecha y recolección
↓
Limpieza y lavado
↓
Clasificación y
Empaque
↓
Almacenamiento
↓
Comercialización
	Cultivado en las parcelas a campo abierto y en invernaderos bajo manejo y controles estrictos.

Tiempo de cosecha 5 meses

El producto una vez cosechada de las parcelas, serán lavados, seleccionados y posteriormente serán envasados y embolsados en bolsas de yute de 1 qq. Para posteriormente ser comercializados en las localidades de Lahuachaca, Caracollo y Patacamaya.


	Cebolla
	
El proceso de producción es a campo abierto:

Preparación del terreno
↓
Abonado
↓
Siembra y trasplante
↓

Riego por inundación y por aspersión
↓
Producción (Control de malezas, plagas y enfermedades)
↓
Cosecha y recolección
↓
Limpieza y lavado
↓
Clasificación y
Empaque
↓
Almacenamiento
↓
Comercialización

	Cultivada en las parcelas a campo abierto. Una vez trascurrido el proceso de producción. Se cosecha, limpieza y embolsado.


Tiempo de cosecha 5 meses


Se comercializarán por quintales y arroba.




IV. [bookmark: _Toc66689704]ANALISIS DE MERCADO

4.1 [bookmark: _Toc66689705]Características del mercado objetivo

	¿Quiénes serán los clientes que comprarán su Producto?

	
Al finalizar el análisis de potenciales clientes de hortalizas, se han determinado algunos segmentos con mayor potencial, para el modelo de negocio que se plantea. Los segmentos de son: Familias y/o amas de casa de clase media, restaurantes y supermercados.

Los principales lugares identificados para la comercialización de los productos:

· Mercado Rodríguez, Ciudad de La Paz
· Mercado Villa Fátima, Ciudad de La Paz
· Mercado Feria Lunes (Puente Vela), Ciudad de El Alto
· Feria semanal, Localidad de Lahuachaca
· Feria semanal, Localidad de Patacamaya
· Feria semanal, Localidad de Caracollo.

En los mercados de las ciudad de La Paz y El Alto, los clientes identificados son:
· Comerciantes al detalle
· Restaurantes

En las ferias de las localidades de Lahuachaca, Patacamaya y Caracollo, serán comercializados directamente donde los clientes identificados son las familias y/o amas de casa.


	¿Por qué cree que estos potenciales clientes compraran su Producto o Servicio? (Fortalezas de los productos y servicios)

	
Fortalezas:

+ Disponibilidad de tierra apta para desarrollar la producción de hortalizas
+ Acceso a fuente de agua para el riego.
+ Experiencia en la producción y comercialización de hortalizas
+ Plan de producción que permita el abastecimiento constante de productos a los clientes
+ Mano de obra disponible para producir y vender
+ Disponibilidad de recursos clases del gran valor.
+ Capacidad de administración del emprendimiento

Oportunidades:

+ Mercado consumidor de hortalizas en crecimiento
+ Tecnología disponible, para alcanzar altos rendimientos y buena calidad
+ Mayor conciencia y valoración de los clientes en el consumo de alimentos frescos de calidad orgánica y ecológica.
+ Nichos de mercado, con mucho potencial para desarrollar el modelo de negocio
+ Relaciones comerciales y de producción dispuestos a cooperar con el proyecto.

 

	¿Actualmente tiene relaciones con clientes potenciales? ¿Quiénes son?
(Nuevos clientes, clientes potenciales, clientes frecuentes)

	
Clientes frecuentes

· Comerciantes minoristas del Mercado Rodríguez, de la ciudad de La Paz.
· Comerciantes minoristas del Mercado Villa Fátima, Ciudad de La Paz
· Comerciantes del Mercado Feria Lunes (Puente Vela), Ciudad de El Alto
· Feria semanal, Localidad de Lahuachaca
· Feria semanal, Localidad de Patacamaya
· Feria semanal, Localidad de Caracollo.
 

	Clientes potenciales

· Comerciantes minoristas del Mercado Rodríguez, de la ciudad de La Paz.
· Comerciantes minoristas del Mercado Villa Fátima, Ciudad de La Paz
· Comerciantes del Mercado Feria Lunes (Puente Vela), Ciudad de El Alto
· Familias y/o amas de casa de la Feria semanal, Localidad de Lahuachaca
· Familias y/o amas de casa de la Feria semanal Feria semanal, Localidad de Patacamaya
· Familias y/o amas de casa de la Feria semanal Feria semanal, Localidad de Caracollo.


	Clientes nuevos

· Comerciantes del Mercado Villa Dolores, Ciudad de El Alto
· Micro mercados: SUPERMARKET, Qathu Express (Ciudad de El Alto)
· Tiendas ecológicas de la Localidad de Patacamaya



4.2 [bookmark: _Toc66689706]Tamaño del mercado que se quiere capturar y oportunidad de crecimiento (volumen o cantidad que se comercializa)

Figura 1. Tamaño del mercado
	N°
	Estimación de tamaño de mercado y oportunidad de crecimiento
	Cantidad
	Promedio

	
	
	máximo
	Mínimo
	

	1
	¿Cuántos clientes se atenderán inicialmente?
	14 comerciantes minoristas
	10 comerciantes minoristas
	12

	
	
	4 Supermercados y minimarkets.
	2 Supermercados y minimarkets.
	3

	
	
	3 Ferias locales (Venta directa)
	2 Ferias locales (Venta directa)
	2

	2
	¿Cuánta cantidad de sus Productos venderá inicialmente?
	600 bolsas/mes (Lechuga suiza)
	300 bolsas/mes (Lechuga suiza)
	450 bolsas

	
	
	500 bolsas/mes (Espinaca)
	250 bolsas/mes (Espinaca)
	375 bolsas

	
	
	10 cargas/mes (Lechuga Batavia)
	5 cargas/mes (Lechuga Batavia)
	7,5 cargas

	
	
	20 cargas/mes (Cebolla con cola)
	10 cargas/mes (Cebolla con cola)
	15 cargas

	3
	Si el Producto tiene aceptación, ¿Cuál es la capacidad máxima de producción? (En función a RRHH, maquinaria, y/o equipo, espacio, materia prima, otro)
	800 bolsas/mes (Lechuga suiza)
	400 bolsas/mes (Lechuga suiza)
	600 bolsas

	
	
	800 bolsas/mes (Espinaca)
	400 bolsas/mes (Espinaca)
	600 bolsas

	
	
	15 cargas/mes (Lechuga Batavia)
	8 cargas/mes (Lechuga Batavia)
	11,5 cargas

	
	
	20 cargas/mes (Cebolla con cola)
	12 cargas/mes (Cebolla con cola)
	16 cargas



V. [bookmark: _Toc66689707]ANALISIS DE LA COMPETENCIA

5.1 [bookmark: _Toc66689708]Identificación de la competencia directa e indirecta

	¿Existe competidores cercanos al lugar donde se apertura la nueva actividad? ¿Quiénes son? ¿dónde se ubican?

	
En la comunidad de Esteban Arce, existen emprendimientos de las características similares, quienes han sido identificados como competidores cercanos, son considerados así debido a que comercializan en los mismos mercados identificados.

· Genaro Aduviri – Productor de hortalizas en invernaderos
· Wilson Aduviri – Productor de hortalizas en invernaderos e hidroponía
· Pablo Ascencio – Productor de hortalizas en invernaderos
· Rubén Mamani – Productor de hortalizas en invernaderos
· Roly Ramírez – Productor de hortalizas en invernaderos 
· Heriberto Ramírez – Productor de hortalizas en invernaderos


	¿Qué acciones realizará para hacer frente a la competencia? ¿Qué acciones tomará para que los nuevos competidores no le afecten?

	 
Acciones para realizar frente a la competencia

· Contar con acuerdos a largo plazo con los clientes potenciales
· Planificación de la producción para el abastecimiento a los clientes


Ventajas competitivas:
· Contar con una producción propia de las hortalizas ofertadas, producidas bajo invernadero y a campo abierto y sistema de riego.
· El emprendimiento cuenta con los conocimientos y habilidad para poder responder ante las amenazas y gestión de riesgo.
· Contar con una oferta permanente y variada de hortalizas, con calidad y frescura que exige un servicio gastronómico de calidad.
· Entrega de los productos a los clientes, según pedido anticipado y pago previamente negociada.
· 




VI. [bookmark: _Toc66689709]ESTRATEGIA DE MERCADO

6.1 [bookmark: _Toc66689710]Producto
	¿Qué características del Producto son beneficiosas para el cliente? ¿Qué es lo que más valorará el cliente del Producto?

	
Producto 1. LECHUGA SUIZA

· Tamaño de la presentación 
· Calidad
· Producto fresco
· Producto con identidad (Etiqueta con marca y otras características)
· Precio y promoción (Motivación a los clientes)
· Descuentos por la compra de cierta cantidad del producto.
· Formas de pago que sea acorde a la necesidad de los clientes
·  Forma de entrega y distribución


Producto 2. ESPINACA
· Tamaño de la presentación 
· Calidad
· Producto fresco
· Producto con identidad (Etiqueta con marca y otras características)
· Precio y promoción (Motivación a los clientes)
· Descuentos por la compra de cierta cantidad del producto.
· Formas de pago que sea acorde a la necesidad de los clientes
·  Forma de entrega y distribución


Producto 3. LECHUGA BATAVIA (ARREPOLLADA)

· Calidad
· Producto fresco
· Producto con identidad (Etiqueta con marca y otras características)
· Precio y promoción (Motivación a los clientes)
· Descuentos por la compra de cierta cantidad del producto.
· Formas de pago que sea acorde a la necesidad de los clientes
·  Forma de entrega y distribución


Producto 4. CEBOLLA
· Calidad
· Producto fresco
· Producto con identidad (Etiqueta con marca y otras características)
· Precio y promoción (Motivación a los clientes)
· Descuentos por la compra de cierta cantidad del producto.
· Formas de pago que sea acorde a la necesidad de los clientes
·  Forma de entrega y distribución


	¿Cuál de los productos generará mayor ingreso, cuál será el producto estrella?

	
De acuerdo con las características del producto y la demanda de los productos, se tiene en el emprendimiento el producto estrella a la:

· Lechuga Suiza
· 

Este producto es considera así con las condiciones técnicas de producción favorables para el productor y por la demanda del producto principalmente en los mercados de la ciudad de La Paz y El Alto. 




6.2 [bookmark: _Toc66689711]Precios
	¿Cual será el precio del Producto y cuál la forma de pago?

	
	Productos
	Cantidad
	Unidad
	Precio (Bs)

	Lechuga suiza
	300
	g
	4,00

	Espinaca
	300
	g
	4,00

	Lechuga Batavia (Arrepollada)
	1
	Carga
	

	Cebolla
	1
	Carga
	




El perdio de las hortalizas es de Bs. 4 por unidad y el pago es en efectivo. 


	¿Como se ha determinado el precio del producto? ¿Cual será el costo para consumidor?

	
El precio fue determinado en base a los costos de producción, relacionando con los precios de los competidores.

El precio fue determinado por el cliente y el producto varios años en el marcado.





6.3 [bookmark: _Toc66689712]Plaza (Lugar y distribución)

	Si el producto se vende de manera directa ¿Cual será el lugar de venta?

	
El lugar de venta directa serán los siguientes:

· El emprendimiento ubicado en la localidad de Esteban Arce, Sica Sica.
· Feria semanal, Lahuachaca.
· Feria semanal, Patacamaya.
Feria semanal, Caracollo.


	Si el producto se vende de manera indirecta ¿Quiénes son los intermediarios y/o distribuidores? ¿dónde se encuentran sus lugares de venta?

	
De acuerdo con el estudio de mercado los intermediarios o distribuidores será los siguientes, (venta de manera indirecta):

· Comerciantes minoristas del Mercado Rodríguez, de la ciudad de La Paz.
· Comerciantes minoristas del Mercado Villa Fátima, Ciudad de La Paz
· Comerciantes del Mercado Feria Lunes (Puente Vela), Ciudad de El Alto
· Comerciantes del Mercado Villa Dolores, Ciudad de El Alto
· Micro mercados: SUPERMARKET, Qathu Express (Ciudad de El Alto)
· Tiendas ecológicas de la Localidad de Patacamaya


	¿Existe otra forma de venta del producto que no sea en un lugar físico?

	Por el momento no.



6.4 [bookmark: _Toc66689713]Promoción
	¿De qué manera comunicara a los clientes potenciales la existencia del Producto?

	
La publicidad tiene que ver con tomar decisiones referentes a como comunicar a tus consumidores y/o distribuidores sobre tu producto. Por tanto, en este emprendimiento los medios a utilizarse serán los siguientes:

· Afiches
· Volantes
· Participación en ferias u otros eventos
· Pagina web en Facebook
· Publicación de información de los productos en grupos de WhatsApp

También en algunas oportunidades se puede acceder a medios locales:

· La radio (Local)
· Televisión (Local) 

Finalmente, la etiqueta y el envase contaran con información detallada sobre los productos, destinados a comunicar al consumidor sus beneficios.

En relación con la promoción de los productos para invitar a los clientes y distribuidos a comprar el producto por primera vez.

Promociones de regalos
· Promociones (Pague uno; lleve dos)
· Combo con precios de oferta
· Promociones personales
· Cupones


	¿Qué acciones pretende implementar para atraer más clientes?

	
Las acciones para implementarse serán los siguientes:

· Redes sociales
· Canal de video
· Publicidad a través de Letrero en plena avenida



[bookmark: _Hlk66083950]
VII. [bookmark: _Toc66689714]PROVEEDORES Y CONSUMIDORES

[bookmark: _Toc66689715]¿Quiénes serán los principales proveedores, compradores y cuál es mi capacidad de negociar con ellos?

[bookmark: _Hlk66083858]
Cuadro 1.- Principales proveedores

	Lugar/insumos
	Capacidad de negociación
	Frecuencia
	Forma de pago

	Localidad Patacamaya/ Semillería Alto San Pedro. (Semilla certificada de papa, forrajes, hortalizas, insecticidas y fungicidas),
	Alta
	Mensual
	Efectivo

	Localidad de Patacamaya/ Semillería Flores (Semilla certificada de papa, insecticidas y fungicidas)
	Alta
	Mensual
	Efectivo

	Ciudad de El Alto/ Coboagro srl. 
(Insumos Agropecuarios y Semillas)
	Media
	Trimestral
	Efectivo
Transferencia
Cheque

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



Cuadro 2.- Consumidores

	Clientes
	Capacidad de negociación
	Frecuencia
	Forma de pago

	Comerciantes minoristas del Mercado Rodríguez, de la ciudad de La Paz.

	Alta
	Semanal
	Efectivo

	Comerciantes minoristas del Mercado Villa Fátima, Ciudad de La Paz
	Alta
	Semanal
	Efectivo

	Comerciantes del Mercado Feria Lunes (Puente Vela), Ciudad de El Alto

	Alta
	Semanal
	Efectivo

	Comerciantes del Mercado Villa Dolores, Ciudad de El Alto

	Alta
	Semanal
	Efectivo

	Micro mercados: SUPERMARKET, Qathu Express (Ciudad de El Alto)
	Media 
	Semanal
	Cuenta corriente

	Tiendas ecológicas de la Localidad de Patacamaya
	Media
	Semanal
	Efectivo

	Feria semanal, Lahuachaca.
	Media
	Semanal
	Efectivo

	Feria semanal, Patacamaya.
	Media
	Semanal
	Efectivo

	Feria semanal, Caracollo.
	Media
	Semanal
	Efectivo





VIII. [bookmark: _Toc66689716]ANALISIS DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

[bookmark: _Toc66689717]Fortalezas y debilidades: ¿Qué factores positivos de su emprendimiento lograrán que la actividad tenga éxito? (capacidades, habilidades, recursos, actividades positivas, otros) ¿Cuáles son sus debilidades?

Cuadro 3.- Determinación de Fortalezas y Debilidades.

Primero identifique si el Item es Fortaleza o Debilidad y luego seleccione de acuerdo con la siguiente escala de calificación, el Grado de impacto.
1 (baja);	 2 (media);	 3(Alta)

	N°
	Item
	Fortalezas
	Debilidades

	I
	INFRAESTRUCTURA TY ADMINISTRACIÓN
	
	

	1
	Infraestructura necesaria de acuerdo a lo se que necesita para el negocio
	
	2

	2
	Disponibilidad de Maquinaria y Equipos para la actividad
	
	2

	II
	RECURSOS HUMANOS
	
	

	1
	Personal operativo con conocimeuntos suficientes para la actividad
	3
	

	2
	Personal administrativo eficiente
	2
	

	III
	ABASTECIMIENTO 
	
	

	1
	Disponibilidad de insumos y materia prima en el mercado
	3
	

	2
	Existen diversas formas de pago a los proveedores
	2
	

	IV
	OPERACIONES
	
	

	1
	Conocimiento de la metodología adecuada para la elaboración del producto
	3
	

	2
	Calidad y garantía del producto
	3
	

	3
	Conocimiento del propietario sobre la producción y control de inventarios
	3
	

	4
	Conocimiento respecto al análisis permanente de costos/ beneficios
	2
	

	V
	MERCADEO Y VENTAS
	
	

	1
	Conocimiento del mercado y clientes a los que les venderán los productos
	2
	

	2
	Publicidad eficiente
	
	2

	3
	Precios competitivos
	2
	

	VI
	SERVICIO AL CLIENTE
	
	

	1
	Distribución acorde a los requerimientos del cliente
	2
	

	2
	Atención personalizada, información total y oportuna al cliente
	2
	

	
	Servicio Post venta
	
	2

	
	PONDERACIÓN
	78 %
	22 %



[bookmark: _Hlk66455450]
IX. [bookmark: _Toc66689718]PRESUPUESTO

[bookmark: _Toc66689719]a). ¿Con que efectivo cuenta para realizar el emprendimiento?

	[bookmark: _Hlk66451806]PRESUPUESTO DEL EMPRENDIMIENTO

	1. ¿Con que efectivo cuenta para realizar el emprendimiento?

	DETALLE
	PROCEDENCIA
	MONTO TOTAL

	Efectivo/Origen:
	
	
	

	Caja de Ahorro:
	
	
	

	Otros:
	
	
	

	
	A). BUB TOTAL
	
	






[bookmark: _Toc66689720]b). Mano de obra del emprendedor
	CAPITAL OPERATIVO

	2. Mano de Obra del Emprendedor

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	APORTE PROPIO (BS)
	

	1
	GLOBAL
	MANO DE OBRA DEL EMPRENDEDOR HASTA LA INSTALACION DEL NEGOCIO
	
	

	SUB TOTAL
	-
	

	3. Materia Prima, Insumos y/o animales de engorde

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	APORTE PROPIO (BS)
	SE INVERTIRÁ (BS.)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUB TOTAL
	-
	-

	4. Requerimientos promocionales

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	APORTE PROPIO (BS)
	SE INVERTIRÁ (BS.)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUB TOTAL
	-
	-

	5. Gastos operativos

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	
	SE INVERTIRÁ (BS.)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUB TOTAL
	
	-

	TOTAL CAPITAL OPERACIONES (B+C+D+E)
	-
	-




	CAPITAL DE INVERSIÓN

	6. Infraestructura y/o terrenos y/o plantines

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	APORTE PROPIO (BS)
	SE INVERTIRÁ (BS.)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUB TOTAL
	-
	-

	7. Maquinaria, Equipos, Vehículos y/o Ganado

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	APORTE PROPIO (BS)
	SE INVERTIRÁ (BS.)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUB TOTAL
	-
	-

	8. Requerimientos legales

	CANTIDAD
	UNIDAD
	DETALLE
	APORTE PROPIO (BS)
	SE INVERTIRÁ (BS.)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	SUB TOTAL
	-
	-

	TOTAL CAPITAL DE INVERSION (B+C+D+E)
	-
	-




	PRESUPUESTO RESUMEN

	[bookmark: _Hlk66454762]APORTE PROPIO
	MONTO TOTAL

	K.O.
	Efectivo
	

	
	Mano de obra del Emprendedor
	

	
	materia prima, insumos y/o animales de engorde
	

	
	Requerimientos promocionales
	

	K.I.
	Infraestructura, terrenos y/o plantines
	

	
	Maquinaria, equipos, vehículos y ganado
	

	
	Requerimientos legales
	

	
	TOTAL
	

	REQUERIMIENTO
	MONTO TOTAL

	K.O.
	Gastos operativos
	

	
	Materia prima, insumos y/o animales de engorde
	

	
	Requerimientos promocionales
	

	K.I.
	Infraestructura, terrenos y/o plantines
	

	
	Maquinaria, equipos, vehículos y/o ganado
	

	
	Requerimientos legales
	

	TOTAL
	



X. [bookmark: _Toc66689721]CALCULO DE COSTOS DE PRODUCCIÓN

a) Producto 1

	CALCULO DE COSTOS

	Producto 1.
	

	Cantidad producida:
	
	Unidad:
	
	

	INSUMO
	CANTIDAD
	UNIDAD
	PRECIO UNIT.
	TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL COSTO DE PRODUCCIÓN:
	

	COSTO DE PRODUCCIÓN (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	PRECIO DE VENTA (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	MARGEN BRUTO:
	



b) Producto 2
	CALCULO DE COSTOS

	Producto 2.
	

	Cantidad producida:
	
	Unidad:
	
	

	INSUMO
	CANTIDAD
	UNIDAD
	PRECIO UNIT.
	TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL COSTO DE PRODUCCIÓN:
	

	COSTO DE PRODUCCIÓN (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	PRECIO DE VENTA (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	MARGEN BRUTO:
	



c) Producto 3

	CALCULO DE COSTOS

	Producto 3.
	

	Cantidad producIda:
	
	Unidad:
	
	

	INSUMO
	CANTIDAD
	UNIDAD
	PRECIO UNIT.
	TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL COSTO DE PRODUCCIÓN:
	

	COSTO DE PRODUCCIÓN (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	PRECIO DE VENTA (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	MARGEN BRUTO:
	



d) Producto 4

	CALCULO DE COSTOS

	Producto 4.
	

	Cantidad producida:
	
	Unidad:
	
	

	INSUMO
	CANTIDAD
	UNIDAD
	PRECIO UNIT.
	TOTAL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL COSTO DE PRODUCCIÓN:
	

	COSTO DE PRODUCCIÓN (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	PRECIO DE VENTA (POR UNIDAD DE VENTA):
	

	MARGEN BRUTO:
	




XI. [bookmark: _Toc66689722][bookmark: _Hlk66462252]ANALISIS FINANCIERO

11.1 Determinación de las ventas según productos vendidos

	PRODUCTOS
	CANTIDAD
	UNIDAD DE MEDIDA
	COSTO DE PRODUCCIÓN 
	PRECIO DE VENTA
	MARGEN BRUTO
	TOTAL DEL PERIODO

	
	
	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	0%
	0,00

	 
	 
	 
	 
	 
	0%
	0,00

	 
	 
	 
	 
	 
	0%
	0,00

	 
	 
	 
	 
	 
	0%
	0,00



11.2 Costo fijo (Gastos generales) ¿Cuáles serán los gastos que generará la actividad?

	GASTOS FIJOS
	NEGOCIO

	Impuestos
	

	Alimentación
	

	Servicios
	

	Servicio de luz
	
	

	Servicio de agua
	
	

	Servicio de celular
	
	

	Impuestos
	
	

	TOTAL SERVICIOS
	

	Alquiler
	

	Transporte
	

	Materia de escritorio
	

	Pago a empleados
	

	Mantenimiento:
	

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	

	TOTAL MANTENIMIENTO:
	

	Vestimenta
	
	

	Salud
	
	

	Imprevistos
	
	

	TOTAL GASTOS
	
	



11.3 Determinación de las ventas

	[bookmark: _Hlk66461571]VENTAS
	
	MARGEN BRUTO

	[bookmark: _Hlk66460907]Ventas
	Impuestos
	0%

	Ventas
	Alimentación
	0%

	Ventas
	Servicios
	0%

	Ventas
	Impuestos
	0%

	Ventas
	Alimentación
	0%

	TOTAL VENTAS
	000
	0%

	COSTOS DE PRODUCCIÓN
	00.00
	0%

	
	
	




11.4 Costo total de operación

	TIPO DE COSTOS
	TOTAL EN BS.

	Costo fijo (gastos generales)
	

	Costo Variable Total
	

	COSTO TOTAL DE OPERACIÓN MENSU
	




11.5 Utilidad

	TABLA DE UTILIDAD NETA
	TOTAL EN BS.

	(+) INGRESOS TOTALES
	

	(-) COSTO VARIABLE
	

	(=) UTILIDAD BRUTA
	

	(-) COSTO FIJO
	

	(=) UTILIDAD NETA
	











XII. [bookmark: _Toc66689723]FRUJO DE CAJA

	MES BASE
	MES1
	MES2
	MES3
	MES4
	MES5
	MES6
	MES7
	MES8
	MES9
	MES10
	MES11
	MES12
	

	 MESES DE VENTA
	 
	 
	
	
	
	
	
	 
	 
	
	0%
	0,00
	

	 SALDO INICIAL
	 
	 
	
	
	
	
	
	 
	 
	
	0%
	0,00
	

	 Ingresos
	 
	 
	
	
	
	
	
	 
	 
	
	0%
	0,00
	

	Costos de producción
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Utilidad Bruta
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Costos Fijos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	UTILIDAD NETA
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 Cuota
	 
	 
	
	
	
	
	
	 
	 
	
	0%
	0,00
	

	Inversiones
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	FLUJO ACUMULADO
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	DISPONIBILIDAD ANUAL
	
	VAN
	
	
	
	
	
	
	

	INVERSIÓN
	
	TIR
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 1
	
	PUNTO EQUILIBRIO
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	AÑO 7
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