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CAPITULO I MARCO GENERAL

1. INTRODUCCION

El principal objetivo de este estudio es investigar una nueva alternativa de servicio
para los profesores que se encuentran en etapa de jubilacién. A través del estudio de
factibilidad comercial y financiera, de una consultora de asesoramiento juridico — legal en

tramites de jubilacion del magisterio de la Paz.

La idea permitir4 ofrecer a las personas adultas mayores de 58 afios, que aportaron
en el transcurso de su vida al "Sistema de Reparto (SR-1956), Seguro Social Obligatorio de
Largo Plazo (SSOLP-1996) y/o al Sistema Integral de Pensiones (SIP-2010)", un servicio de
consultoria personalizado, esquematizado y completo, que se adapte a sus circunstancias y
situaciones que atraviesan en la actualidad, y que de esta manera pueda ayudarles
eficazmente a acceder a los beneficios que por ley les corresponde, reduciendo asi la
cantidad de personas que no acceden a estos beneficios por falta de conocimiento, distancia
y viejos paradigmas como ser “Si te jubilas ya no podras trabajar mas”. (Ministerio de

Economiay de Finanzas Publicas, 2018, pag. 193)

Este entorno actual del SIP, brinda beneficios adicionales a los anteriores sistemas y
al mismo tiempo confusién en los beneficiarios, por los cambios que han sufrido los diferentes
sistemas en el transcurso del tiempo, lo que hace necesario que las personas adultas
mayores requieran contar con expertos de confianza, que conozcan de la normativa vigente
y que hagan prevalecer sus derechos y beneficios; por estas razones es que se vuelve mas

atractivo el negocio de consultoria.

Actualmente existen a nivel nacional 2 AFP’s, Previson y Futuro de Bolivia, quienes
estan a cargo de administrar los aportes de los trabajadores de Bolivia, y realizan el tramite
de jubilacién para los mismos. Estas entidades poseen oficinas en las ciudades mas

importantes del pais como se detalla a continuacion:



TABLA 1:

Oficinas de las AFPs en Bolivia

N°  FUTURO DE BOLIVIA N° PREVISION
1 LaPaz 1 LaPaz
2  Cochabamba 2  Cochabamba
3  Santa Cruz 3  Santa Cruz
4 Oruro 4 Oruro
5 Pando - Cobija 5 Pando - Cobija
6 Potosi 6  Potosi
7  Sucre - Chuquisaca 7  Sucre - Chuquisaca
8 Tarija 8 Tarija
9 Beni- Trinidad 9 Beni- Trinidad
10 Riberalta (Beni) 10 ElAlto (La Paz)
11  ElAlto (La Paz) 11  Montero (Santa Cruz)
12 Achacachi(La Paz) 12 Yacuiba (Tarija)
13  Caranavi(La Paz) 13  Tupiza (Potosi)
14  Villa tunari (Cochabamba)
14  Oficinas 13  Oficinas

Nota: Elaboracion propia en base a paginas oficiales de las AFPs.

Paralelamente, existen Bufets de abogados que prestan el servicio del tramite de
Jubilacién, sin embargo, el Unico enfoque que le dan es el juridico, todos se encuentran
concentrados en ciudades importantes, lo que demuestra que el acceso a los tramites de
jubilacion no es accesible en areas rurales, las cuales son limitaciones para que los
beneficiarios no puedan acceder a gozar de sus beneficios. Siendo que el art. 45 de la
Constitucién Politica del estado, se establece "Que todos los bolivianos y las bolivianas tienen
derecho a acceder a la seguridad social’. EI mismo que tiene un régimen de corto plazo
(proteccion del trabajador en situaciones: enfermedad y maternidad y de largo plazo

(proteccion del trabajador en casos de Invalidez, vejez y muerte).



La ultima reforma realizada a la seguridad social fue el afio 2010, a través de la ley
065, mismo que incorpora el principio de solidaridad en las contribuciones y acceso a la

pensién mediante la pensién solidaria de vejez.

En estos escenarios de cambios los beneficiaros comienzan a ver nuevas amenazas,
incertidumbres y nuevas necesidades de informaciéon que requieren de alguna manera
satisfacer, para enfrentar estos cambios por lo que tendran que acudir a una consultora de
asesoramiento juridico — legal en trdmites de jubilacion del magisterio de la Paz, que sea
profesional, flexible, accesible, confiable y eficiente por lo surge la necesidad de plantear
estrategias para alcanzarlos. En este contexto los beneficiarios se vuelven mas vulnerables
al tener que enfrentar entornos distintos y muy exigentes, con capacidades que les sirvieron

en su momento, pero que ahora son insuficientes.

En este conjunto de situaciones surge la oportunidad de brindar servicios
profesionales de asesoramiento, a los beneficiarios que se encuentren en el punto critico
indicado, con el inicio, seguimiento y conclusion a sus tramites de jubilacidn, evitandoles el
burocratico proceso de tramite que actualmente brindan las AFPs, con el fin de que ellos

puedan gozar del mismo apenas cumplan los requisitos exigidos por ley.

Siendo que todos los sectores aportantes del SIP, gozan de los cambios de la nueva
ley de pensiones 065, en el presente estudio se toma el sector del magisterio, debido a que
es uno de los sectores que se beneficia con los cambios que ofrece esta nueva ley y que
también es uno de los sectores mas olvidados debido a que muchos profesores se encuentran

distribuidos en areas rurales alejados de las oficinas de las AFPs.

Es asi que el estudio que se presenta a continuacion, desarrolla un estudio de
factibilidad comercial y financiera de una consultora de asesoramiento juridico legal en

tramites de jubilacion para el magisterio de La Paz.



2. FORMULACION DEL PROBLEMA

Actualmente muchos aportantes del SIP en edad de jubilacion carecen de informacién
respecto a los beneficios que otorga la nueva ley de pensiones 065, y no cuentan con un
asesoramiento juridico legal y de andlisis financiero, que les permita realizar sus tramites de
jubilacion y la gestién de sus aportes en las AFPs. Esto ahondd mas en época de pandemia,
ya que el distanciamiento y el alto riesgo de contagio que las personas de la tercera edad

poseen es alto, lo cual les impide realizar de manera personal sus tramites.

Paralelamente en las AFPs: Prevision y Futuro de Bolivia, se ve una limitacion
respecto a la informacién que brindan ya que esta no es clara y oportuna a los beneficiarios
del SIP, debido a que el 14 de septiembre de la gestién 2011, a través del circular Nro 63,
emitido por la Autoridad de Fiscalizacion y control de pensiones y seguros, se instruyé en su

primer parrafo lo siguiente:

“En el marco de lo establecido por el articulo 58 de la resolucibn administrativa
APS/DPC/D/ NRO 032 -2011 de 23 de mayo de 2011, las AFPs, no pueden otorgar
proyecciones sobre estimaciones de pension, en tanto las herramientas de proyecciones no
sean aprobadas” . (Autoridad de Fiscalizacion y Control de Pensiones y Seguros , 2011),

volviendo alin mas burocratica el acceso a la informacion de los beneficiarios.

A esta problemética se suma el poco alcance que tienen las AFPs, ya que solo
cuentan con 1 oficina por cada AFP’s, (Prevision y Futuro de Bolivia) en cada departamento

y 1 oficina en las ciudades trocales como ser:

v" En Futuro de Bolivia, El Alto, Caranavi, Ribelarta, Achacachiy Villa Tunari.

v' En Prevision, El Alto, Montero, Tupiza y Yacuiva

Distancias que limitan a los beneficiarios que prestan sus servicios en lugares
alejados, acceder a informacién respecto a tramitar su jubilacion, invalidez o devolucion de
aportes, siendo que estos tramites son burocraticos y requieren que el beneficiario pueda

hacer el seguimiento entre 3 a 4 veces 2 a 3 meses, dependiendo de la complejidad del caso



y la disponibilidad de tiempo con el que cuentan. Considerando que son personas gque
paralelamente contintan trabajando y cuentan con tiempo limitado y un minimo conocimiento
sobre los derechos que tienen por haber aportado al "Sistema de Reparto (SR-1956), Seguro
Social Obligatorio de Largo Plazo (SSOLP-1996) y/o al Sistema Integral de Pensiones (SIP-

2010) .

El art. 45 de la Constitucion Politica del estado (2009), se establece "Que todos los
bolivianos y las bolivianas tienen derecho a acceder a la seguridad social”. La seguridad social
tiene un régimen de corto plazo (proteccion del trabajador en situaciones: enfermedad y

maternidad) y de largo plazo (proteccién del trabajador en casos de Invalidez, vejez y muerte.

La dltima reforma ley de pensiones Nro. 065 (2010), contempla beneficios que muchos
aportantes del SIP no estan aprovechando, por la falta de informacién del mismo, como ser
el acceder a la “Pension Solidaria de vejez’, mismo que compensa y favorece a sectores
como el magisterio, salud, la policia y todas las personas que sus ingresos, durante su vida

laboral fueron menores esto incluye el sector privado.

En estos nuevos escenarios de cambios los beneficiaros se vuelven mas vulnerables
al enfrentar entornos distintos y muy exigentes, comienzan a ver nuevas amenazas,
incertidumbres y nuevas necesidades de informacién que requieren de alguna manera
satisfacer, entre otras cosas, son también razones de peso para no realizar el tramite de su

“Pension solidaria de vejez”.

La solucién del problema, parte de crear una empresa de servicios a través de un
estudio que permita identificar la factibilidad comercial y financiera de la consultora de
asesoramiento Juridico legal y andlisis financiero en tramites de jubilacion para el magisterio
de La Paz, que ofrezca una nueva forma de tramitar jubilaciones. Con el fin de apoyar a los
beneficiarios a enfrentar estos nuevos cambios, permitiendo que puedan acceder a servicios
de consultoria especializada, flexible, accesible, confiable y eficiente, que brinde rapidez,
fiabilidad, trato personalizado y que busque las mejores conveniencias para el beneficiario,

para lograr el maximo provecho de los aportes que realizo en el transcurso de su vida.



Planteamiento del problema

¢ Es factible establecer una consultora de asesoramiento juridico legal y de analisis

financiero, que gestione tramites de jubilacion para los profesores del magisterio de La Paz?

3. JUSTIFICACION

Las personas que no acuden a realizar su tramite de jubilacién en el tiempo
establecido, estan perdiendo ingresos, que por ley les corresponden ya sea por falta de
tiempo o desinformacién. Las prestaciones de servicios de la consultora juridica, permitira a

los beneficiarios ahorrar dinero y tiempo, en el trdmite de su jubilacion.

El estudio de la factibilidad comercial y financiera permitird a la consultora de
asesoramiento juridico legal en trdmites de jubilacion para el magisterio de La paz, conocer
con anticipacion si la idea de negocio sera sostenible en el tiempo, considerando que esta
poblacion de acuerdo a los datos del INE tiene una tendencia a seguir creciendo

paulatinamente:

“Los adultos mayores bolivianos pasaran de representar 8,1% del total de la poblacion
el 2012, a 9,5% para el 2020y a 11,5% el 2030, tendencia que refleja el inicio del proceso de
envejecimiento de la poblacion en el Estado Plurinacional de Bolivia” (Instituto Nacional de

Estadistica, 2021).

Actualmente la edad media en el pais est4 alrededor de 27 afios, sin embargo, la
pirAmide poblacional sigue la tendencia de reducir su base, mientras que continta el
crecimiento tanto en el centro como en la parte alta, situacion que refleja el incremento de las
personas de la tercera edad. Esta transformacion de la piramide poblacional se manifiesta
también en la esperanza de vida promedio actual que llega a 72,5 afios: 69,1 afios para

hombres y 75,9 afios para mujeres.

Para el 2020 la esperanza de vida para los hombres subira a 70,5 afios y 77,5 afos

para las mujeres, como se detalla a continuacion:



ILUSTRACION 1:

Piramide Poblacional por Grupos de Edad y Sexo, Proyecciones 2017 - 2030
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Nota: Instituto Nacional de Estadistica (2014)
En el &rea urbana existen 288.690 hombres y 336.938 mujeres, en tanto que en el

area rural se encuentran 182.573 hombres y 188.214 mujeres.

ILUSTRACION 2:

Proyecciones de Poblacion de 60 afios 0 mas por grupos de Edad y Area de Residencia, 2017
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Nota: Instituto Nacional de Estadistica (2014)
El departamento de La Paz aglutina a la mayor cantidad de personas de 60 afios o

mas con 30,6%, le sigue Santa Cruz con 21,3% y Cochabamba con 18,4%.



ILUSTRACION 3:

Distribucién de la Poblacion de 60 afios 0 mas por sexo, Segun Departamento, 2017
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Nota: Instituto Nacional de Estadistica (2014)
El viceministerio de pensiones y servicios financieros (VPSF), refiere que los jubilados
del SIP entre el periodo de 2006 al 2017 llegan a 119.681 personas. (Ministerio de Economia
y de Finanzas Publicas, 2018, pag. 207)

Con esta informacion podemos deducir que el porcentaje de jubilados respecto al total

de personas mayores de 60 afios en Bolivia llega a 12%, como se refleja a continuacion:

TABLA 2:

Namero de Personas que Gozan de una Jubilacion

DETALLE NRO DE PERSONAS
Habitantes mayores a 60 afios 996.415
Jubilados 119.681
% DE PERSONAS QUE GOZAN DE UNA JUBILACION 12%

Nota: Elaboracion propia

La ley 065 de pensiones, establece que la administracion de SIP, estd compuesta por
3 regimenes: régimen no contributivo (Renta dignidad, gastos funerarios), régimen
contributivo (Pension de vejez, pensiones de invalidez o muerte) y régimen semi contributivo

(Renta solidaria de vejez que tiene el componente de fraccion solidaria). Donde los



trabajadores dependientes e independientes pueden ser parte del sistema integral de

pensiones.

Sin embargo, para el presente estudio se considerara el magisterio de La Paz, por
tratarse de beneficiarios que se encuentran limitados a la informacién debido a la distancia y
tiempo para acudir a las oficinas de las AFPs, retrasando asi, el trdmite de su jubilacion y el

goce de sus beneficios.

En la pagina oficial del INE, indica que la poblacion mayor a 60 afios en Bolivia son
996.415. De los cuales el departamento de La Paz concentra la mayor cantidad de personas
mayores de 60 afios con un 30,6%, donde el 28,7% corresponde a profesionales de

ensefianza como muestra el siguiente cuadro:

ILUSTRACION 4:
Poblacién de Profesionales de la ensefianza, segun departamento, censo 2012 (en

porcentaje)
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Nota: Instituto Nacional de Estadistica

Por lo tanto, deduciendo, vemos en el siguiente recuadro que el mercado potencial
objetivo que tenemos es de 34.348 profesores mayores de 60 afos en el departamento de

La Paz.
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También consideramos como antecedente y con fines de andlisis comparativos que
en fecha 5 de diciembre del 2018, el director departamental de la ciudad de La Paz, emitio la
circular DDELPZ — SDER Nro 112/2018 a los directores distritales de educacion del
departamento de La Paz, con el tenor “JUBILACION DEL PERSONAL DOCENTE Y
ADMINISTRATIVO DEL SISTEMA EDUCATIVO PUBLICO”. Donde se instruye, emitir carta
de invitacion para que inicien su tramite de jubilacion, confirmando asi que existen profesores
gue cumplen todos los requisitos de jubilacion, pero que no lo estan realizando como se

muestra a continuacion:

TABLA 3:

Profesores del departamento de La Paz mayores de 60 afios (expresado en nimero de

personas)
POBLACION DE ESTUDIO Nro.
Poblacion mayor de 60 afios en Bolivia 996.415
Poblaciéon mayor de 60 afios en la paz corresponde el 30,6% 304.903
Poblacion que corresponde a la jubilacion del SIP 12,01% 119.681
Profesionales en ensefianza en la ciudad de la paz 28,7% 34.348

Profesionales en ensefianza nominados para la jubilacién enel departamento de la paz
- circular /ddelpz - sder Nro 112/2018 378

Nota: Elaboracion propia.

Los datos expuestos nos dan a conocer que existe un mercado desatendido, en el
magisterio de la Paz. Por consiguiente, la consultora ira enfocada a brindar sus conocimientos

en las siguientes areas:
Social, Apoyo a personas de la 3ra edad, representandoles directamente ante las

AFPs, haciendo respetar sus derechos y dandoles a conocer los mismos.

Practica, actualmente se hace muy cansado y tedioso para las personas dela tercera

edad realizar su tramite de jubilacion.

Individual, cada persona es muy particular, y como tal se las debe asesorar.
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Econdmica, se interpretara los aportes generados durante la vida del beneficiario Vrs.
aportes registrados en el sistema de reparto (SENASIR) y sistema Integral de Pensiones

(SIP), para lograr un éptimo beneficio en cuanto a su jubilacion.

4. OBJETIVOS
General

Determinar la factibilidad comercial y financiera para establecer una consultora de
asesoramiento juridico legal y de andlisis financiero en tramites de Jubilacién para el

magisterio de La Paz.
Especificos

Desarrollar un estudio de mercado para analizar la factibilidad comercial del nuevo

servicio frente a los clientes potenciales.

Desarrollar un estudio econdémico financiero, para analizar la factibilidad financiera de

la consultora.

Elaborar una propuesta sostenible que genere ingresos y permita el normal

funcionamiento de la consultora.

Desarrollar el analisis de riesgos del proyecto.

5. DELIMITACIONES

Tematica, Consultora de asesoramiento juridico legal y analisis financiero en tramites

de jubilacion.
Temporal se analizaran datos de la gestién 2017 - 2020

Espacial, departamento de La Paz — ciudad de El Alto
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CAPITULO Il = MARCO TEORICO

1. QUE ES UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Es un analisis preliminar de un proyecto, que permite al inversionista y/o accionistas

determinar si la propuesta es viable o no, evitando asi inversiones innecesarias.

“En efecto el estudio de factibilidad se puede esperar o abandonar el proyecto por no
encontrarlo suficientemente viable o conveniente; o mejorarlo, elaborando un disefio,
definitivo, teniendo en cuenta las sugerencias y modificaciones que surgiran de los
analistas representantes de las alternas fuentes de financiacién, o de funcionarios
estatales de planeacién en los diferentes niveles, nacional, sectorial, regional, local o

empresarial” (Miranda Miranda, 2019, pag. 35)

Para los autores, Luna & Chaves (2001) el estudio de factibilidad, para una empresa,
es el analisis que nos permite determinar que si el negocio que se propone es bueno o0 malo

y cuales serian las condiciones que se deberan desarrollar para que sea exitoso. (Pag. 1)

En resumen, el estudio permitira orientar la toma de desiciones a la hora de evaluar

el proyecto.

2. FACTIBILIDAD COMERCIAL

Es el proceso en el que las empresas determinan si sus bienes o servicios tienen la
capacidad de competir y obtener ganancias, que permite saber si la idea de negocio lograra

generar ingresos, competir y sobrevivir en el mercado de lo contrario morira facilmente.

“La investigacion de mercados consiste en el disefo, la recopilacion, el analisis y el
reporte de la informacién y de los datos relevantes del mercado para una situacion especifica

a la que se enfrenta la empresa” (Kotler & Keller, 2006, pag. 102)
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2.1. Investigacion de mercados de servicios

2.1.1. Definicion de servicios

Los servicios son “Productos inmateriales” son “Beneficios que obtenemos sin
propiedad” Ej: El corte de pelo que pago en su ultima visita al peluquero; o a la conferencia

al que asistio la ultima vez.

“"Entonces, si usted y otros clientes no recibieron la transferencia de propiedad la

Gltima vez que compraron un servicio, ¢,qué es exactamente lo que usted compro?

¢, Qué es lo que obtuvo por su dinero, asi como por el tiempo y el esfuerzo que

invirtio? ¢ Cuales son o fueron los beneficios? ¢ Qué problemas resolvié con la ayuda

del servicio? En pocas palabras: ¢en donde esta el valor? ” (Lovelock & Wiritz, 2009,

pag. 12)

Segun los autores Lovelock & Wiritz (2009), mencionan que existen 5 categorias en
el esquema de la no propiedad, Ahondaremos en la categoria de “Arrendamiento de mano

de obra y pericia” que la definen de la siguiente manera (Pag. 13)

“Los clientes contratan a otras personas para realizar un trabajo que decidieron no
hacer por si mismos (por ejemplo, limpiar una casa), o que son incapaces de hacer debido a
gue carecen de la pericia, las herramientas o las habilidades necesarias. En muchos casos
los clientes pueden alquilar los servicios de un equipo completo, como sucede en la
reparacion de un auto, en una cirugia o en la consultoria de empresas.” (Lovelock & Wiritz,

2009, pag. 13)

2.1.2. Analisis FODA en empresa de servicios

Es una herramienta que permite analizar las fortalezas y debilidades de la empresa

como también las oportunidades y amenazas que puede afrontar (FODA).

“Herramienta que ayuda a la valoracién de la viabilidad actual y futura de un proyecto:

es un diagnostico que facilita la toma de decisiones” (Alcardz Rodriguez, 2011, pag. 58).
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En definitiva, se trata de que se pueda detectar todos estos factores a partir de un

analisis interno y externo de la empresa.

De acuerdo con el autor Alcaraz Rodriguez (2011) podemos definir los acronimos de

la siguiente manera:

Fortalezas de una empresa, es aquello que tiene el proyecto, pero que lo pone por
encimas de otros similares. Ejemplo:

v La empresa cuenta con personal profesional multidisciplinario, con una buena
formacion para poder ofrecer excelentes servicios.

v La empresa cuenta con protocolos de trabajo y manuales definidos, para
ofrecer servicios eficientes.

v La empresa se destaca por mantener buenas relaciones interpersonales,
esto mantiene un buen clima laboral.

v Los servicios que actualmente se ofrecen pasaron por un periodo de prueba
satisfactorio y esto garantiza la calidad de nuestros servicios.

v La empresa ofrece un buen trato y servicio al cliente, todos se encuentran
satisfechos y regresan para volver a contratar los servicios, trayendo con ellos a sus
amigos.

v La empresa cuenta con un area de supervision técnica encargada de
controlar la calidad del servicio que ofrece.

v La empresa brinda capacitacién constante a sus trabajadores para
mantenerlos actualizados frente a los cambios del entorno.

v La empresa aplica tecnologia adecuada y moderna

Debilidades de una empresa, son todas las areas para mejorar y/o complementar,
porque de lo contrarios estos podrian afectar negativamente al servicio que ofrece la
empresa. Ejemplo:

v La empresa no tiene reservado un capital para ser destinado al marketing, el

presupuesto carece de esa partida.
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v La empresa cuenta con un escaso capital, lo que le impide hacer frente a las
necesidades del mercado, y provoca una falta de liquidez.

v La empresa tiene una mala reputacién, debido a las muchas fallas que tuvo el
servicio al principio.

v La empresa no cuenta con espacios fisicos adecuados al mercado objetivo,
para brindar los servicios esperados por sus clientes.

Amenazas de una empresa, son aquellos aspectos que pueden afectar al desarrollo
pleno de la misma. Ejemplo:

v La empresa se enfocé en un nicho de mercado, ya se saturado y que a la
larga obstaculizara el avance del negocio.

v La empresa debe replantear su negocio considerando la crisis actual y una
economia dificil.

v La empresa debe considerar todos los tramites a los cuales se afrontara a la
hora de formalizar y consolidar su actividad.

Oportunidades de una empresa, son aquellos aspectos favorables para la empresa.
Ejemplo:

v La empresa se centrd en un mercado que se encuentra en constante
crecimiento y es tendencia a largo plazo.

v La empresa debe pensar en establecerse no solo a nivel local, sino nacional.
v Cambio del estilo de vida de los consumidores, lo que daria lugar a
modernizar tu empresa.

v La empresa participa constantemente de conferencias, seminarios comités y
todo en lo que pueda relacionarse para mejorar sus técnicas de rendimiento.

v La empresa comienza a expandirse, asignando a sus trabajadores con
nuevas zonas de atencion.

El andlisis FODA es una herramienta muy util, por lo que es necesario realizarlo de
manera constante, a su vez es recomendable que sea revisado periddicamente.

(Alcaraz Rodriguez, 2011, pag. 58).
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2.1.3. Proceso de la investigacion de mercado

Es un proceso sistematico para obtener informacién, que sirve a la empresa para la

toma de decisiones, sefalar planes y objetivos

De acuerdo a los autores Gates & Jr., (2016) el proceso de investigacién de mercados

tiene 8 pasos:

1) Reconocer el problema u oportunidad, para lo cual se debe buscar informacion,
usar sintomas para aclarar el problema, determinar si la informacién ya existe,
determinar si la pregunta realmente puede responderse.

Plantearse los objetivos de investigacion, que por lo general son: Conocer al
consumidor, disminuir los riesgos y analizar la informacion.

2) Creacion del disefio de investigacién, nos permite plantear los objetivos y la
hipotesis de la investigacion.

3) Eleccion del método de investigacion, existen 3 técnicas de investigacion: Por
encuesta, por observacion y la experimental.

4) Seleccion del procedimiento de muestreo, es un sub conjunto de la poblacion,
las cuales pueden ser: probabilisticas y no probabilisticas.

5) Recoleccién de datos, se realizan a través de empresas que realizan trabajo
de campo y puede ser: cualitativo o cuantitativo

6) Andlisis de datos, con el propdésito de interpretar y sacar conclusiones.

7) Redacciéon y presentacion de informe, el investigador es quien elabora un
informe respecto a las conclusiones y recomendaciones para dar a conocer a la
gerencia.

8) Seguimiento, es realizado por la gerencia para determinar si se consideraron
o no las recomendaciones del informe.

El grado de esfuerzo desempefiado en el proceso de investigacion, se reflejara en la
calidad del informe presentado el cual debera cumplir con un obijetivo preciso (pag.

47)
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3. LOGISTICAY MERCADEQO

Son todas las operaciones llevadas a cabo para hacer llegar el producto o servicio,

desde la adquisicion de materias primas hasta el cliente final.

“La logistica también se ocupa del flujo de los servicios, asi como de los bienes fisicos,
un area de crecientes oportunidades de mejora. También sugiere que la logistica es
un proceso, es decir, que incluye todas las actividades que tienen un impacto en hacer
gue los bienes y servicios estén disponibles para los clientes cuando y donde deseen
adquirirlos. Sin embargo, la definicion implica que la logistica es una parte del proceso

de la cadena de suministros, no todo el proceso” (Ballou, 2004, pag. 4)

Ahora bien, con el cambio de la tecnologia, parte de estos procesos fueron

remplazados, asi lo afirman los autores Lovelock & Wiritz (2009)

En la actualidad los servicios de logistica fisica, compiten con los servicios de
telecomunicaciones, debido a que cualquier servicio basado en informacién, puede
entregarse de manera instantanea a través del internet a cualquier lugar del mundo (pég.

101).

El Autor Kotler, (2001) afirma que el termino mercadeo, en un principio solo era la
forma en que los productos y servicios se movian del productor al consumidor. Sin embargo,
este término fue evolucionando ahora es denominado Mercadotecnia y utiliza uno o mas

medios de publicidad con el fin de lograr una respuesta o la transaccion del mismo. (pag. 66)

Teniendo en cuenta los conceptos de logistica y mercadeo podemos empezar a
identificar qué tanto el mercadeo como la logistica trabajan en pro de la satisfaccion de las
necesidades del consumidor final y por ende, no pueden desarrollarse como areas
independientes, que por el contrario, son areas transversales dentro del funcionamiento de la

organizacion.
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3.1. Logistica de servicios

Es conveniente aclarar que a diferencia de los productos (tangibles, se pueden

almacenar y contar), los servicios no pueden ser almacenados ni contados (Intangibles, estos

son experiencias, soluciones y desempefios). En tal sentido cuando hablamos de servicios,

no hay nada que trasladar.

Los autores Lovelock & Wiritz (2009), manifiestan que la distribucion del servicio

incluye tres elementos interrelacionados:

v

Flujo de informacion y promocion, la cual se centra en la distribuciéon de materiales
relacionados con la oferta del servicio, asi como la distribuciéon de la informacion.
Con el fin de interesar a los clientes para que adquieran nuestros servicios.

Flujo de negociacién, llegar a un acuerdo respecto a los requerimientos del cliente,
caracteristicas y configuracion del servicio. Con la finalidad de que el cliente
adquiera el derecho de utilizar el servicio a través de la venta del mismo.

Flujo del producto, muchos de los servicios requieren un lugar fisico para la

entrega (pag. 99).

Convirtiendo como objetivo central de la logistica de servicios "La entrega de una

experiencia satisfactoria para el cliente™.

3.2. Las 8 Ps del marketing de servicios

1)

Los autores Lovelock & Wiritz, (2009) en su libro "Marquetin de Servicios” proponen
un conjunto de 8 elementos, denominados las "8 Ps” que representan a los
ingredientes necesarios para crear estrategias viables, de tal forma que cubran las
necesidades de los clientes en un mercado competitivo.

Elementos del producto, los productos de servicios son el nicleo de la estrategia
de marketing de una empresa, si este se encuentra mal disefiado, no generara
ningun valor significativo para los clientes, aunque las Ps. Restantes estén bien

ejecutadas. Es decir, el producto de servicio debe ofrecer valor a los clientes



2)

3)

4)

5)

6)

7)
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satisfaciendo mejor sus necesidades en relacibn a las alternativas de la
competencia, debido a que este responde a una necesidad primaria del cliente.
Lugar y tiempo, implica decisiones sobre donde y cuando debe entregarse, asi
como los canales empleados (Incluye tanto los canales fisicos, como los
electrénicos o ambos).

Precio y otros costos para el usuario, el valor inherente a los pagos por el servicio,
es de vital importancia, porque permite facilitar el intercambio de valor entre la
empresa y sus clientes. Generando asi ingresos, que deben tener la capacidad de
cubrir costos relacionados con el tiempo, esfuerzo, viajes y el margen de utilidad de
la empresa.

Promocién y educacion, se debe tener comunicacion efectiva para el éxito del
programa de marketing. Este componente tiene tres papeles fundamentales:
Proporcionar la informacion y concejos necesarios; persuadir a los clientes meta
del servicio en particular; animarlos a actuar en momentos especificos.

Gran parte de la comunicacion es educativa, especialmente para los clientes
nuevos, ya que los proveedores necesitan ensefarles a los clientes los beneficios
del servicio.

Proceso, la creacion y entrega de elementos de productos requiere el disefio y la
implementacion de procesos eficaces, los procesos mal disefiados provocan una
entrega de servicios lenta, burocratica e ineficiente, pérdida de tiempo y por ende
una experiencia decepcionante, lo cual incrementa la probabilidad de que el servicio
fracase.

Entorno fisico, es importante considerar el mobiliario de interiores, el equipo, los
uniformes del personal, los letreros, los materiales impresos, y otras sefales
visibles que muestren una evidencia tangible de calidad del servicio de la empresa,
porgue ejerce un fuerte impacto en la impresion que reciben los clientes.

Personal, muchos de los servicios requieren una interaccion directa del personal de

contacto con los clientes, ya que influye de manera significativa en la percepcion
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de calidad de servicio. Y la satisfaccién o insatisfaccién del servicio, a menudo
refleja las evaluaciones que hacen los clientes al personal de contacto.

8) Productividad y calidad, son dos lados de una misma moneda, ninguna empresa
de servicios puede darse el lujo de manejar estos dos elementos de manera
separada, el mejoramiento de la productividad es esencial para cualquier estrategia
de reduccion de costos, tomando en cuenta que no se deben realizar recortes
inadecuados en los servicios que los clientes puedan resentir o talvez hasta los
empleados. El mejoramiento de la calidad debe definirse desde la perspectiva del
cliente, es esencial para la diferenciacion del producto y fomentar la satisfaccion y
lealtad del consumidor.

Las estrategias con mayores beneficios, son aquellas que buscan mejorar la

productividad y la calidad de manera simultanea (pag. 25)

4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

Es el andlisis de la capacidad de una empresa para ser, sustentable, rentable y viable

en el tiempo, es la parte fundamental para un proyecto de inversion.

El autor Farfan Galup (2008), afirma que el estudio economico financiero de un plan

de negocios:

“Consiste, fundamentalmente, en ordenar todos aquellos datos que deben figurar
en el resto de apartados del plan de negocio: hipétesis de ventas, listado de precios,
coste de materias primas, sueldos y salarios, etc. Y, las preguntas clave a las que
debe responder este apartado son: ¢Cuanto dinero necesito para acometer el
proyecto? ¢ En qué plazos? ;Ddnde lo consigo?” (pag. 2)

4.1.1. Factibilidad

Analizar la factibilidad de una inversiéon puede entenderse como si los

ingresos generados por el proyecto van a ser suficientes, frente a los compromisos
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gue se tienen con los financiadores, accionistas o terceros y en qué medida sera
rentable.

Los autores Welchs CPA et al. (2005), afirman que los estudios de factibilidad
economica se enfocan en las alternativas de corregir o minimizar las ineficiencias que
se hayan precisado en los anteriores estudios objetivos. (pag. 450)

“En todas las empresas es necesario, en mayor o en menor medida, hacer frente a
inversiones sobre la que se vaya a basar la operativa del negocio. Por analizar la
factibilidad de una inversion, puede entenderse el hecho de plantearnos si los
ingresos derivados de nuestro proyecto de negocio van a ser suficientes para hacer
frente a los compromisos adquiridos con los agentes que ponen el dinero para
financiarlo, y en gue medida ese proyecto va a ser rentable” (Farfan Galup, 2008,
pag. 2)

Entre los métodos de analisis para ver si un proyecto es viable
econOmicamente estan:

“Los que se consideran como los mas utilizados por los expertos son los siguientes:
v VAN (Valor actual neto): que consiste en actualizar a valor presente los flujos
de caja futuros que va a generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés
("la tasa de descuento"), y compararlos con el importe inicial de la inversion.

v TIR (Tasa interna de retorno): Que es la tasa de descuento que iguala el VAN
a cero.

Estos modelos permiten dar una medida, mas o menos ajustada, de la rentabilidad
gue podemos obtener con el proyecto de inversion, antes de ponerlo en marcha.
También permiten compararlo con otros proyectos similares, y, en su caso, realizar
los cambios en el proyecto que se consideren oportunos para hacerlo mas rentable.”

(Farfan Galup, 2008, pag. 5)
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4.1. Rentabilidad

Reflejan los montos que generara el negocio por la inversion realizada, asi como
también los mecanismos en los que se va a sustentar dichos retornos, que deberan ser

calculados por 3 0 5 afios

El autor Meza Orozco, (2013) indica que la rentabilidad, mide futuros escenarios
posibles, sin embargo, los cambios que realizaran cada una de las variables del
proyecto, haran que practicamente sea imposible lograr la rentabilidad esperada del
proyecto implementado. Por lo que los datos deberan ser analizados con bastante
reserva, y deben ser tomados como aproximaciones en la toma de decisiones. (pag.
343)

“Para el primer afio, debe hacerse por meses ya que ese primer afio suele ser critico

para la consolidacion del negocio en el mercado™ (Farfan Galup, 2008, pag. 2).

4.2. Proyeccion de flujo de efectivo

Este estado financiero muestra la aplicacién de fondos reales, como también
las salidas de la misma, donde el empresario podra apreciar el flujo de efectivo
gue tendra durante el periodo de tiempo analizado.

"Estado financiero que muestra el total de efectivo que ingreso o sali6, de la
empresa, durante un periodo determinado” (Alcaraz Rodriguez, 2011, pag.

200)

4.3. Estados financieros proyectados

El objetivo es mostrar al empresario, a donde le llevaran todos los esfuerzos
gue realiza, a través de la proyeccion de estados financieros, que sirve para la
toma de decisiones.

"Resumenes de resultados de las diferentes operaciones econémicas de una
empresa en un periodo determinado o en una fecha especifica futura™ (Alcaraz

Rodriguez, 2011, pag. 205)
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1) "Estado de resultados, procedimiento que mide la rentabilidad de una
empresa e informa las operaciones que se realizan en la misma en un
periodo determinado” (Alcaraz Rodriguez, 2011, pag. 205)

2) "Balance General, representa la situacion del negocio en un momento
particular al mostrar, a una fecha determinada, los activos, pasivos y capital

contable de una empresa’” (Alcardz Rodriguez, 2011, pag. 213)

5. EVALUACION DE RIESGO

Es la combinacién de la probabilidad de que ocurra un suceso mas las consecuencias
o dafios que esta pueda ocasionar. Es importante evaluar los riesgos de las inversiones de

un proyecto, para mitigar el impacto de los mismos.

"El riesgo es medible por muchos métodos de analisis, tal como el método de
aplicacién por medio de matrices de riesgo y su evaluacion por medio del riesgo inherente y

riesgo de control” (Farfan Galup, 2008, pag. 5).
Factores de Riesgo Inherente

"El riesgo es inherente a una actividad cuando humanamente no se puede controlar y
es de control cuando por descuido o por omision se produce una anomalia en el buen

funcionamiento de uno o varios procesos’. (Farfan Galup, 2008, pag. 5)

6. Ley de pensiones N2 065

‘La Ley N°065 de Pensiones, fue promulgada el 10 de diciembre de 2010,
remplazando a la anterior ley N° 1732. Establece la administracion del Sistema
Integral de Pensiones, asi como las prestaciones y beneficios que se otorga a los
bolivianos y las bolivianas, en sujecion a lo dispuesto en la Constitucion Politica del
Estado” (Ministerio de Economia y de Finanzas Publicas, 2018, pag. 195).

La ley N°065, garantiza el acceso a la seguridad social de Largo plazo
cumpliendo principios de solidaridad, universalidad y sostenibilidad.

Entre los beneficios mas significativos tenemos:
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"El Asegurado puede jubilarse antes de los 58 afios cuando el total del Saldo
Acumulado en su Cuenta Personal de la Administradora de Fondo de Pensiones -
AFP vy, si corresponde, su Compensacion de Cotizaciones sea igual o superior al
sesenta por ciento (60%) del promedio del Total Ganado de los de los ultimos 24
periodos aportados o los periodos que correspondan segun normativa. - Desde los
cincuenta y ocho (58) afos el asegurado podra acceder a una Pensién de Jubilaciéon
aun sin cumplir el requisito sefialado precedentemente. - A partir de los 58 afios de
edad, el jubilado que tenga ingresos bajos y que no logre financiar una Pension de
Vejez, podra acceder a una Pension Solidaria de Vejez, siempre que cuente con una
k de Aportes de al menos ciento veinte (120) periodos. Esta pension favorece a
aqguellas personas con pensiones bajas y se encuentra sustentada por una politica de
redistribucion del ingreso en el marco del principio de Solidaridad” (Ministerio de
Economiay de Finanzas Publicas, 2018, pag. 196)

Las politicas de proteccién de género permiten a las mujeres mejorar su Pension
Solidaria de Vejez, a través del incremento de doce (12) aportes por hijo nacido vivo
(hasta un maximo de 36 meses) o acceder a la reduccion de edad de un (1) afio por
cada hijo (hasta en maximo de 3 afios de reduccién) pudiendo una Asegurada
jubilarse a los 55 afios de edad. Subrayar que los beneficios indicados son
excluyentes entre si. Ademas, se han mejorado a través de la Ley los beneficios
relacionados con la Invalidez Parcial por Riesgo Comun, cobertura por enfermedades
por Riesgo Profesional, Laboral y por Gran Invalidez, detallados a continuacién”
(Ministerio de Economia y de Finanzas Publicas, 2018, pag. 197)

“"Mediante Ley N° 573 “Ley de reduccion de edad por trabajos insalubres”, de 11 de
septiembre de 2014, se establece la posibilidad de incorporar la reduccion de edad
para el acceso a beneficios del SIP, a otros sectores con trabajos en condiciones
insalubres distintos al sector minero”. (Ministerio de Economia y de Finanzas Publicas,

2018, pag. 199)
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CAPITULO Ill. MARCO PRACTICO METODOLOGICO

1. HIPOTESIS
La hipétesis sera de tipo descriptiva

H1: La expectativa de establecer una consultora de asesoramiento juridico legal de
andlisis financiero en trdmite de jubilacion para el magisterio de La Paz, sera factible

comercial y financieramente, durante los préximos 5 afios.

TABLA 4:

Analisis de variables

VARIABLE DE DIMENSION INDICADOR
CARACTERIZACION

RENTABILIDAD TIR Grado del indicador
VAN Grado del indicador
VARIABLE DE INTERES DIMENSION INDICADOR

Grado de aceptacion del servicio a través del

FACTIBILIDAD Comercial estudio de mercado

Financiera Estados financieros

Nota: Elaboracion propia

2. TIPO DE ESTUDIO

El estudio sera descriptivo, cualitativo y cuantitativo.

3. METODO DE INVESTIGACION

Se utilizara el método descriptivo.
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4. TECNICAS DE RECOGIDA DE INFORMACION

Se realizara encuestas, entrevistas y fuentes secundarias (documentos, otros)

5. PROCEDIMIENTOS

1ra Fase: Diagnostico, Se realizara un Diagndstico actual de la empresa, a través de

la reunién con los socios utilizando la herramienta del analisis situacional — FODA.

2da Fase: Andlisis de los resultados obtenidos del diagndstico, seran los lineamientos
gue guiaran la presente propuesta de tesis “Factibilidad comercial y financiera de la
empresa consultora de asesoramiento juridico-Legal en tramites de jubilacion.

Magisterio de La Paz".

3ra Fase: Desarrollo de la propuesta, Idea del negocio, modelo Canvas, estudio y
analisis del mercado, se realizara un estudio mercado, estudio de la competencia y el mix de
marketing de servicio. Logistica y mercadeo para la distribucion de nuestros servicios, Equipo
de Trabajo de la organizacién, estudio organizacional, perfil y rol de cada miembro de la

organizacién y el flujograma de actividades.

Estudio legal, constituciéon legal de la empresa, naturaleza y negociacion de acciones,

impuestos aplicables a la renta (IVA, IT, IUE)

Estudio econémico financiero, consideraciones generales, indicadores econémicos de
Bolivia, salarios, aportes patronales, proyeccién de ingresos por los servicios de consultoria,
para las gestiones 2021, 2022, 2023, 2024 y 2025, estados financieros proyectados como
ser: Flujo de caja proyectado, Balance general proyectado y Estado de resultados
proyectados. Como también se desarrollard el calculo de indicadores de viabilidad del

proyecto y el analisis de riegos.
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CAPITULO IV - MARCO PROPOSITIVO
1. DIAGNOSTICO

ILUSTRACION 5:

Ubicacion de la Consultora

Nota: Elaboracion propia — Google Earth

La consultora ABBA inicio sus actividades 2 de noviembre de 2016, a raiz de una
experiencia familiar que toco vivir a los 4 socios (hermanos), después del fallecimiento de su
Sra. Madre, quien tenia aportes como independiente en el actual Sistema integral de
Pensiones (SIP), pero debido al estado de salud en el que ella se encontraba por estar
internada en el hospital, se descuidé el aporte a la AFP el tltimo mes de vida de la aportante,
lo que desembocd en perder el beneficio de acceder a una renta de "PENSION POR
MUERTE" al viudo y la hija menor de 17 afios. El rechazo de la AFP estaba amparado en la
actual ley de pensiones 065, en el capitulo IV MUERTE POR RIESGO COMUN, Art. 38
REQUISITOS DE COBERTURA, paragrafo Il Para casos de fallecimiento, por

enfermedad por riesgo comun:

"Para los casos de fallecimiento por enfermedad por Riesgo Comun, adicionalmente

a los requisitos sefialados precedentemente, el Asegurado debera contar con primas pagadas
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al menos por dieciocho (18) meses en los Ultimos treinta y seis (36) meses previos a la fecha

de fallecimiento” (Ministerio de economia y finanzas publicas, 2010, pag. 9)

Esta situacion, desembocé en el analisis de revisar de manera minuciosa la actual ley
de pensiones 065 por el equipo multidisciplinario de los socios (Abogado, Contador general,
analista financiero y una ex funcionaria de la AFP). Llegando a la conclusion de que existen
muchos beneficiarios de SIP, que desconocen de la ley de pensiones y debido a esta
situacion estarian perdiendo beneficios que por ley les corresponde, asi nace la consultora
"ABBA", iniciando sus actividades de asesoramiento en jubilacién y pensiones, a la cabeza
de un equipo multidisciplinario, colocando como representante legal al Dr. Abel Efrain Blanco

Aguirre.

2. VISION

Llegar a ser una consultora soélida y especializados en tramites de pensiones y
beneficios previsionales, que defienda los derechos de sus clientes de tal manera que
obtenga una renta acorde a los aportes realizados en el transcurso de su vida, mediante el

desarrollo profesional y personal de sus empleados.

3. MISION

Existimos para salvaguardar y proteger los intereses de nuestros clientes y garantizar
gue la etapa de jubilacion resulte una experiencia maravillosa y satisfactoria para nuestros
clientes, proyectando y compartiendo nuestras ideas a los trabajadores activos en etapa de

jubilacion.
4. VALORES

Tomamos con responsabilidad el caso de cada cliente como algo personal, Actuamos

con legalidad, tratamos a todos nuestros clientes con respeto.
5. ANALISIS FODA

Se realizé un diagnoéstico de andlisis situacional — FODA, con los 4 socios.



ILUSTRACION 6:

Andlisis Situacional FODA
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FORTALEZAS

La consultora esta constituida por un
equipo de socios multidisciplinarios y
especialistas en: Area Legal, Financiero
y de comercializacién.

DEBILIDADES

La consultora realiza la
supervisién técnica de
maneramanual, lo que
ocasiona pérdida de
tiempo.

La consultora ABBA cuenta con
manuales para ofrecerbuenos
servicios.

Los empleados manejan la
informacién de manera
mecanica y no asi analitica.

Los servicios que actualmente ofrecen
pasaron por el periodo de prueba los
cuales son satisfactorios. La
consultora posee clientes que ya
pasaron todas las etapasdel servicio y
salieron beneficiados, por haber
contratadolos servicios.

La empresa ofrece servicios
personalizados a los clientes, los cuales
se van satisfechos y retornan con
amistades, losvuelven a contratar los
servicios de la consultora.

La consultora no aplica
tecnologia moderna, para el
manejode su informacion.
Esta se encuentra
resguardada de manerafisica
y en una sola computadora.

El espacio fisico es
insuficiente para la atencidén
adecuada delos clientes en
épocas altas (vacaciones).

La consultora cuenta con supervision
técnica, para controlar la calidad del
servicio que ofrece, a través de los
tiempos de demora.

Si bien se cuenta con el
NIT, la consultora aun no
harealizado tramites de
constitucioén legal.

La empresa cuenta con personal
calificado a nivel licenciatura, y en
el drea operativa con universitarios
egresados.

Los empleados no
cuentan con los
beneficios sociales,
impuestas por ley

Los trabajadores reciben
retroalimentacién constante, sobre
procedimientos que deben seguir, en
cada caso.

Limitacion geografica, existen
lugares lejanos a los cuales es
dificil tener acceso.

La consultora posee una buena
reputacion con sus clientes, por el
momento los clientes son referencias
de nuestros propios clientes que ya
tomaron nuestros servicios.

La consultora carece de un
sistema informatico que
permitamanejar todas las
areas de la empresa.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
F
A |El mercado al cual la consultora va Robo del Know how - del
C |enfocado se encuentraen crecimiento, negocio, "Saber cémo" o
T |de acuerdo a los datos del INE. "Conocimiento
O fundamental”, por los
R mismos empleadosde la
g consultora.
Ser plagiados por personas
E La empresa tiene la posibilidad de inescrupulosas que robaron
% |expandirse a nivelnacional. informacién haciendo quedar
T mal el nombre de la
E Consultora ABBA.
ﬁ Con los ingresos que actualmente se
o estan generando, la consultora esta con |[Robo o asalto ala
S la expectativa de adquirir un inmueble |consultora, debido a que se
propio para contar con todos los encuentra enalquilery en un
mecanismos de seguridadde la ambiente compartido de
informacion. varias oficinas.
Mejorar los servicios que brinda la Que la nueva Gestora publica,
consultora para brindaruna contrate personas
experiencia agradable a sus clientes. capacitadas,y con buen trato
a las personas en etapa de
jubilacion

Nota: Elaboracion Propia — Extraida de la reunion de socios, septiembre 2019

5.1.  Analisis de los resultados obtenidos del diagnostico

El FODA de la consultora “ABBA” muestra muchas fortalezas que deben explotarse
entre lo mas sobresaliente posee un equipo de profesionales multidisciplinarios, asi también
oportunidades de posicionarse en un mercado que esta en constante crecimiento y que debe
ser aprovechado. Sin embargo, presenta debilidades, respecto a la formalizacion de la misma
qgue sera el foco para el planteamiento de este proyecto, como también amenazas que se
deben trabajados con mucha delicadeza. Estos lineamientos guiaran el desarrollo de la
propuesta de ~ Estudio de factibilidad comercial y financiero para una consultora de
asesoramiento juridico legal y de andlisis financiero en trdmites de jubilacion — Magisterio de

La Paz”.

Para lo cual se desarrollaran los siguientes puntos:
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v" Realizar un estudio de mercado para analizar si el servicio es interesante y (til
para el mercado objetivo.

v Analizar la logistica del negocio

v" Analizar la situacion legal de la consultora sobre los derechos y obligaciones que
debe realizar al formalizarse legalmente

v' Realizar un estudio econémico y la proyeccion de los mismos, incluyendo los

costos que debera pagar como consultora legal establecida.

Como también identificar los indicadores de viabilidad del proyecto.

6. IDEA DEL NEGOCIO

Hacer mas sencillo el tedioso tramite de jubilacién, a las personas mayores de 55 afios

(Damas) y 58 afos (Varones), resumiéndolos en dos Unicos momentos:

v Firma de contrato de compra de servicios con la consultora ABBA.

v" Cobro del 1r pago de pensiéon de Jubilacién y/o invalidez y/o retiro final.

Seréa una gran oportunidad de apoyo a las personas adultas mayores, a través de un
trabajo interdisciplinario que incluye asesoria legal, juridico y financiero, basado en la actual

ley de pensiones 065, aprobada el 10 de diciembre del 2010.

7. MODELO DE NEGOCIOS - CANVAS

A continuacion, se detalla el modelo Canvas de la Consultora Asociados & ABBA.



ILUSTRACION 7:
Modelo de Negocio de la Consultora & ABBA
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SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTADE  |RELACION CON LOS CLIENTES |SEGMENTOS CON LOS
VALOR CLIENTES
Nuestros socios clave son: Promocionar através de |- La experiencia de - Mantener una relacion de - Nuestros clientes son los

Dr. Abel Efrain Blanco Aguirre
(Abogado); Lic. Bertha Blanco
Aguirre(Especialista en
comercializacion);

Lic. Nilica Blanco Aguirre
(Especialista enfinanzas).
Nuestros proveedores clave
son:los clientes que ya
contrataron los

servicios de la consultora y remiten
a susamigos colegas.

diferentes medios, las
actividades y servicios
quebrinda la consultora
ABBA.

- Servir de manera agily
oportuna al cliente, para
quese vaya satisfecho y
feliz.

- Ofrecer un excelente
serviciode post venta y
fidelizacion.

RECURSOS CLAVE

- Recurso humano calificado|
para la atencidn de
nuestros clientes.
Oficina  centralizada en
pleno centro de la ciudad
de El Alto y ciudades
intermedias.

- Oficina acogedora con
acceso a bafio y servicio

de té, para los clientes.

sentirse tranquilo y
confiado de que su
tramitede jubilacion
estara monitoreado por
expertos, que defenderan
sus derechos.

- Hacer sencillo el
tediosotramite de
jubilacion.

-a posibilidad de
acceder a los diferentes
servicios detramites que
ofrecemos (tramites de
jubilacion, invalidez,

Jdevolucion de aportes), de

acuerdo a sus
necesidades.

confiabilidad, respeto y
particularidadcon cada uno de
nuestros clientes.

- Nejarlo de las largas filas, tratos
inadecuados y explicaciones
incomprensibles que los estresa
cuando van a las oficinas de las
AFPs. Brindandoles un acogedor
servicio en un ambiente que
inspire, paz y tranquilidad.

CANALES

- Oficina central, ubicada en la
cejade la ciudad de El Alto.

- Promotores del servicio,
ubicadosen las ciudades
intermedias del departamento
de La Paz, capacitados para la
recepciony envios de tramites.
- Promocion de boca a hoca
por parte de nuestros clientes

asus colegas.

profesores adultos mayores 58
afios(Varones) y 55 afios de
edad (Damas), que tengan mds de
120 aportes al Seguro Social de
largo plazo.

- Indistintamente de la edad

los profesores que hayan
sufrido un accidente de
trabajo.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

Altos costos en:
- Pago de némina de empleados.

- Alta inversién en sistema informético Sus 9.000.
- Equipamiento de la oficina central I Alto.

Bajos costos en:

Marketing, logistica y distribucion, capacitacion de personal.

Como obtenemos nuestros ingresos:
- Servicios de tramites de jubilacion, Pension por invalidez y retiro Final.
Qué tipo de ingresos obtenemos:
- Depdsitos bancarios,

- |- Efectivo por pagos en caja.

Nota: Elaboracion propia.

7.1.

Portafolio de servicios

La Consultora & ABBA contara con 3 grandes lineas de negocio y cada una de ellas

trabajara los temas planteados a continuacion:
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ILUSTRACION 8:

Lineas de negocio de la Consultora

LINEAS DE
NEGOCIO

TRAMITE§ DE
DEVOLUCION DE
APORTES

TRAMITES DE TRAMITES DE
JUBILACION INVALIDEZ

Nota: Elaboracion Propia

8. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado estara enfocado a analizar la aceptacion de nuestros

servicios por nuestros clientes potenciales.

8.1.  Analisis del mercado

Actualmente en Bolivia rige la ley de pensiones Nro 065 del 10 de diciembre del 2010,
gue establece la administracion del SIP (Sistema Integral de Pensiones), asi como las
prestaciones (obligacién legal que se tienen que brindar a sus asegurados) y beneficios que

otorga a los bolivianos y bolivianas.

Sin embargo, muchas personas en etapa de jubilacién (Art. 8 de la ley 065)
desconocen los mismos, entre ellos se encuentran los profesores que pertenecen al
magisterio de La Paz, debido a la modalidad de su trabajo, porque muchos de ellos son
destinados a lugares alejados a prestar sus servicios limitandose asi el derecho a la

informacion y el goce de sus beneficios.

8.2.  Perfil del cliente

El cliente potencial de la consultora, posee sentido de urgencia, su tiempo es valioso,
y trabaja en provincia, no tolera a la incertidumbre y a las ambigiiedades, respecto al inicio,

seguimiento y culminacién de su trdmite de jubilacion. No se encuentra conforme con la
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explicacién que le brinda las AFPs. Y exige transparencia eficiencia y calidad en la prestacion

del servicio.
8.3.  Condiciones del acceso
ILUSTRACION 9:
Condiciones de Acceso a los Servicios de la ley 065
ARTICULO 18
PARA TODOS LOS CASOS, SE DEBE CONSIDERAR
PARA ASEGURADOS ENTRE 10 Y 15 ANOS DE CONDICIONES DE ACCESO
APORTE

a) Si la pension Base referencial es mayor o igual al monto
correspondiente al Limite Solidario en funcidn a la Densidad de NO ACCEDE A LA PENSION

Aportes, éste no accede a la Pension Solidaria de Vejez. SOLIDARIA DE VEJEZ

b) Si la Pension Base Referencial es menor al monto

correspondiente al limite Solidario en SIACCEDE A LA PENSION

funcion a la Densidad de Aportes, éste accede a la pensidn Solidaria SOLIDARIA DE VEJEZ
de vejez correspondiente al monto de dicho limite.
PARA ASEGURADOS ENTRE 16 O MAS ANOS DE CONDICIONES DE ACCESO
APORTE
a) Si la Pension Base Referencial es mayor o igual al monto
correspondiente al Limite NO ACCEDE A LA PENSION
SOLIDARIA DE VEJEZ

Solidario Superior en funcién a la Densidad de Aportes, este no

accede a la Pension Solidaria de Vejez.

b) Si el Monto Salarial Referencial esta por encima del limite

Superior, el asegurado recibird el monto definido para dicho limite, SIACCEDE A LA PENSION

. L . . SOLIDARIA DE VEJEZ
siempre y cuando la Pension Base referencial sea menor al mismo.
c) Si el Monto Salarial Referencial queda entre el limite Solidario S| ACCEDE A LA PENSION
Superior y el Limite Solidario Inferior el Asegurado recibird el SOLIDARIA DE VEJEZ

monto correspondiente al Monto Salarial Referencial, siempre y
cuando la Pension Base Referencial sea menor o igual al mismo,
caso contrario no accede a la pensidn solidaria de vejez

d) Si el Monto Salarial Referencial estd por debajo del limite S| ACCEDE A LA PENSION

Solidario Inferior, el Asegurado recibira el monto definido. SOLIDARIA DE VEJEZ

Nota: Extraido de la ley de pensiones 065, del articulo 18.
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De acuerdo a la memoria institucional presentada por la AFP — FUTURO menciona

gue las solicitudes admitidas en anteriores gestiones fueron:

TABLAG:

Solicitudes de Jubilacién de Vejez y Solidaria de Vejez

GESTION

Casos solicitados

2016
13.685

2017
17.741

2018
25.739

2019
17.364

2020
13.546

Nota: Memoria institucional 2020 — Futuro de Bolivia S.A. - AFP, Pag.47

De los cuales no necesariamente concluyeron su tramite satisfactoriamente, en los

Ultimos 5 afios se tiene la siguiente informacion:

TABLA 6:

Asegurados que Recibieron Pagos de Jubilacién por Primera vez

GESTION
Casos por gestiones

2016
13.521

2017
14.292

2018
13.639

2019

2020

14.252

11.297

Nota: Memoria institucional 2020 — Futuro de Bolivia S.A. - AFP, Pag.48

Ahora deduciremos el porcentaje que logro culminar satisfactoriamente el tramite.

TABLAT:

Recibieron su 1r pago de Jubilacion

Diferencia Porcentual de Solicitudes Realizadas de Jubilacién y Vejez Vrs. Asegurados que

DIFERENCIA PORCENTUAL DE SOLICITUDES REALIZADAS DE JUBILACION Y VEJEZ

GESTION | 2016 2017] 2013| 2019)
81% 53% 82%

Casos por gestion ‘ 99%

2020
83%

PROMEDIO PORCENTUAL DE JUBILADOS QUE CULMINARON SUTRAMITE
SATISFACTORIAMENTE...

Nota: Elaboracion propia - memoria institucional 2020 de la AFPs

80%
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Con la informacién sefialada anteriormente llegamos a la conclusion de que: el

porcentaje de jubilados que culminaron satisfactoriamente su tramite de jubilacion es del 80%

como se muestra a continuacion.

ILUSTRACION 10:

Numero de Beneficiarios que Culminaron Satisfactoriamente su Tramite

DETALLE NRO. DE
BENEFICIARIOS
Profesionales en ensefianza en la ciudad de la paz 28,7% 34,348
Beneficiarios que no culminaron satisfactoriamente su
tramite de jubilacién en el departamento de la paz (80%) 27,479

Nota: Elaboracion propia - INE y la memoria institucional AFPs 2020

8.5.  Analisis de la oferta

En la ciudad de La Paz, se centran bufets de abogados que realizan la
prestacion de servicios, en tradmites de jubilacion, sin embargo, no se da aun la figura de una
Consultora especializada en Asesoramiento legal juridico en tramites de jubilacion, invalidez
y devolucién de aportes, para el magisterio del departamento de La Paz.

Solo se cuenta con las dos AFPs "FUTURO Y PREVISION", quienes poseen

las siguientes oficinas en La Paz:

ILUSTRACION 11:

Numero de oficinas establecidas de las AFPs.

Nro. [FUTURO DE BOLIVIA Nro. |PREVISION
La Paz 1|La Paz
El Alto (La Paz) 2|El Alto (La Paz)

1

2

3|Achacachi (La Paz)
4|Caranavi (La Paz)

Nota: Elaboracion propia, datos extraidos de las paginas institucionales de las AFPs.
Por lo que podemos deducir que, la oferta que la Consultora & ABBA pretende lanzar

al mercado de manera formal, no presenta competencia directa.
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8.6.  Proyeccion de la demanda

Analizando el comportamiento de los beneficiarios que llegaron a concluir sus tramites
con la actual ley 065, de acuerdo a la memoria anual de la AFP — Futuro de Boliva donde
muestra que anualmente el 80%, de los beneficiarios culminan satisfactoriamente su tramite
de jubilacién, quedando rezagados el 20% de los beneficiarios, quienes no concluyen sus

trAmites por los siguientes motivos:

v' Factores de tiempo,

v Distancias largas desde el lugar de trabajo hasta las oficinas de las AFPs.

v' Costos involucrados en los viaticos, hospedajes y documentos exigidos por la
AFPs.

v' Tramites tediosos, incomprensibles y susceptibilidad a cometer errores.

v Falta de acompanantes (hijos), en el proceso del tramite.

v' Cansancio, fatiga, estado de salud e incomprension a los trabajadores de las

AFPs.

Esta situacion nos permite realizar la proyeccion de la demanda, basados en los
beneficiarios que no logran concluir satisfactoriamente su tramite de jubilacién, mismo que

deducimos en el siguiente recuadro.

TABLA 8:

Numero de Beneficiarios que no Concluyeron Satisfactoriamente su Tramite de Jubilacion

NRO. DE
R BENEFICIARIOS
Profesionales en ensefianza en la ciudad de |a paz 28,7% 34,348
Beneficiarios que no culminaron satisfactoriamente su tramite de
jubilacién en el departamento de la paz (20%) 6,870

Nota: Elaboracion propia en base a datos proporcionados por el INE y las AFPs.

Al nimero de beneficiario que no culminaron satisfactoriamente su tramite se le
incrementa el 9.5% de crecimiento que se tiene proyectado por la INE en los proximos 5 afios,

por lo que obtenemos los siguientes resultados.
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TABLA 9:

Proyeccion de la demanda

PROMEDIO  POBLACION ADULTA EN BOLIIA INCREMENTARA EL 9.5%
011207 2021 202 2023 2024 2005

DETALLE

BENEFICIARIOS QUE NO CULMINARON SATISFACTORIAMENTE
SU TRAMITE DE JUBILACION EN EL DEPARTAMENTO DE LAPAZ 6,870 7522 7522 7522 7522 7522

Nota: Elaboracion propia basado en datos de Instituto Nacional de Estadistica

Por lo que se confirma el mercado desatendido de profesores que no concluyen de

manera satisfactoria su tramite de jubilacion.

8.7. Recoleccion de Datos

Determinacion de la muestra, numero del universo

Para la determinacién de la muestra se utilizé el muestreo no probabilistico por

conveniencia, donde se consider6 un muestreo de 50 profesores activos (actualmente

trabajando) y pertenecientes al Magisterio de la Paz. La muestra estd conformada por

profesores mayores de 55 afios de edad pertenecientes a la ciudad de el Alto, La ciudad de

La Paz y a distintas provincias del departamento de La Paz.

Se realiza una encuesta con el objetivo de analizar la percepcion de los clientes

potenciales respecto a:

v

Lanzamiento de un nuevo servicio,

Existencia de competidores que brindan el mismo servicio,
Canales y medios de entrega del servicio,

Puntos débiles,

Intencién de compra,

Precio del servicio,

Comentarios
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8.8. Datos obtenidos

En los cuestionarios aplicados al mercado meta se obtuvo los siguientes resultados:

8.9. Lanzamiento de un nuevo servicio

Muchas gracias por dedicarnos 4 minutos. La informacién que nos proporcione sera

utilizada para conocer el grado de aceptacién en el mercado de un nuevo servicio.

8.10. Descripcion del servicio

El cual esta enfocado a la Formalizacién de una consultora que brinda asesoramiento
legal juridico en trdmites de jubilacion, invalidez y devolucion de aportes, a profesores del
magisterio del departamento de La Paz. Los datos incorporados seran anénimos.

Comenzamos.

Pregunta 1:

¢éLe parece interesante a usted contar con una consultora que
brinde asesoramiento legal juridico en tramites de jubilacion,
invalide ion de aportes?
Poco Interesante
Indiferente 4%
4%

Interesante
24%

Muy
Interesante
68%

Interpretacion: Los resultados nos muestran que la idea de negocio es muy interesante

al mercado objetivo y un minimo opina que la idea no le parece interesante.
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Pregunta 2:

¢Usted sabe o ha escuchado de la existencia de una consultora
gue brinde asesoramiento, legal juridico en tramites de
jubilacidn, invalidez y devolucion de aporte a profesores del
magisterio de la ciudad de La Paz?

mS| mNO

Interpretacion: Los resultados nos muestran que es un buen mercado para
implementar de manera formal nuestra idea de negocio, pues no se conoce de consultoras
especializadas en jubilacion, los pocos que hay son bufets de abogados que manejan este

trAmite como un servicio mas que brindan y la manejan de manera superficial.

Pregunta 2.1.

(Si es NO), éLe gustaria recibir informacion acerca de los
servicios que ofrece la consultora ABBA?

M S|
® NO
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Interpretacion: Los resultados nos muestran de que el mercado objetivo en su mayoria

esta predispuesto a recibir nuestra informacion.

Pregunta 3.-

¢ Contrataria usted una consultora, para sus tramites de
jubilacion?
10%

S

=S| = NO

Interpretacion: La mayoria contrataria nuestros servicios, y un minimo porcentaje,

indican

Pregunta 4.-

¢Cual o cuales de los siguientes aspectos le atraen del

servicio?
25
20
15
10
5
. D 8
S o e \s o o
e &S & & N K
e} S (¢) < <
S S & &
< S
Q
na
S

Interpretacion: El asesoramiento legal especializado en jubilacion es lo que mas atrae.
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Pregunta 5 - Distribucién del servicio

¢En qué lugar o lugares le gustaria poder contratar/utilizar
el servicio? Otros
8%
Escuela donde

trabaja
6%

Por Internet
36%

Oficina de la
ciudad de El

Interpretacion: La oficina de la ciudad de El Alto es mas solicitada por los clientes

potenciales para la contratacion de nuestros servicios.

Pregunta 6.-

¢A través de que medio o medios le gustaria recibir
informacidn sobre este servicio?

Television
6%

Letreros
2%
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Interpretacion: Los clientes prefieren que les gustaria recibir la informacion a través
de medios como ser de boca a boca, referencias de personas conocidas, radios de zonas

rurales, television, volantes cercanos a las AFPS.
i. Puntos débiles

Pregunta 7:

¢Por cudl de las siguientes razones usted no contrataria a la
consultora?

No lo necesito
4%

Ninguno
12%

La distancia
28%

La situacion
economica
46%

Es complicado
me da miedo
10%

Interpretacion: Los clientes potenciales no tomarian el servicio, por razones

econdémicas.



44

Pregunta 8- Intencion de compra

No lo ¢Qué probabilidad hay de que utilizase el servicio? SIS
utilizaria que lo

(179 utilize
6%

Puede que lo
utilice en un
tiempo
20%

En cuanto
salga al
mercado
28%

Despues de un
tiempo
46%

Interpretacion: El mercado objetivo en su gran mayoria, si utilizaria nuestros servicios

en un tiempo y en cuanto esté en el mercado.
ii. Precio

Pregunta 9.-

¢Contrataria el servicio a un precio de Bs. 4.000?

Muy
Probablemente
16%

Probablemente Nada Probable
18% 16%

Poco Probable
32%
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Interpretacion: Los clientes potenciales no estan en la posibilidad de pagar un monto

de bs. 4000.-

Pregunta 10.-

¢Contrataria el servicio a un precio de Bs. 20007

Nada Probable
No lo se 6%

10%
Muy
Probablemente
32%

Poco Probable
26%

Probablemente
26%

Interpretacion: Los clientes potenciales en su mayoria indican que es muy probable

gue adquieran nuestros servicios a un precio de bs. 2000.-
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Pregunta 11:

¢Contrataria el servicio a un precio de Bs. 10007?
Nada Probable
14%

Poco Probable
16%

No lo se
8%

Muy
Probablemente
42%

Probablemente
20%

Interpretacion: La informacion muestra que en mas del 60% de los clientes

potenciales, tomarian nuestros servicios a un precio de bs.1000.
iii. Comentarios

Pregunta 12:

Este servicio lo proporciona la empresa Consultora & Asociados
ABBA ¢Eso lo hace mds, o menos interesante para usted?

No lo se

10% g B
No hay diferencia

10%

Menos
Interesante
2%

Mas Interesante
78%
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Interpretacion: Los clientes potenciales se sienten mas seguros de confiar sus tramites
de jubilacién a una consultora legalmente establecida.
Pregunta 13.

¢ Tiene alglin comentario 0 sugerencia para empresa Consultora & Asociados ABBA

sobre el servicio?

R.- La mayoria de los entrevistados no tienen sugerencias, sin embargo, algunos
coinciden en que deberian incrementar la publicidad de la consultora, pues muchos

profesores desconocen de los beneficios de la ley de pensiones 065.

Nota: El cuestionario fue validado por los expertos: Lic. Guido Capra y la Lic. Mariela

Zuarez.

9. LOGISTICA DE SERVICIOS Y MERCADEQO

La logistica de servicios repercute en el cliente final cuando el servicio no se entrega
de manera satisfactoria o0 existe una deficiencia en el cumplimiento de las condiciones
pactadas con el cliente. Por lo que todos los esfuerzos deben ir enfocados a que los clientes

obtengan una experiencia satisfactoria con nuestros servicios.

La entrega de servicio que debera realizar la consultora ABBA, sera en base a 3

factores basicos que le dan valor al servicio ofrecido:

v El cliente es importante,
v" Generar un beneficio para los clientes (Cobro parcial de Jubilacién)
v' Mantener la calidad de servicio, evitando errores que perjudiquen a los clientes

(Ej: Ocasionar una doble percepcion, que después el cliente tendria que devolver)

El objetivo de la logistica de la consultora ABBA debera centrarse en “La entrega de

una experiencia satisfactoria y segura para los clientes”

Por tal razén la consultora ABBA debe cumplir con un alto nivel de especializacion

para comercializar los servicios que prestan, si la logistica es eficiente, este puede maximizar
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la calidad de experiencia brindada o por lo contrario si es deficiente, podria transformarle en

un verdadero desastre. Misma que debera ser realizado en 3 niveles:

9.1.  Nivel de servicio ofrecido

La Consultora ABBA, estara compuesto por un equipo multidisciplinario de
profesionales, brindando asesoramiento legal, juridico en tradmites de jubilacion, invalidez y
Retiro final y devolucién de aportes, para profesores del magisterio del departamento de La

Paz.

Siendo sus clientes todos los profesores mayores de 58 afios, profesoras de 55 afos
(Con reduccién de edad por cada hijo nacido), y profesores con alguna enfermedad

irreversible.

La consultora ABBA se encuentra ubicada en pleno centro de la ciudad de El Alto,
Zona Ferro petrol, calle 11 de junio, Nro 67, oficina 2 (frente a la procuraduria general del

estado).

Consta de una sala amplia, donde se cuenta con la atencién y revision de sus
documentos una secretaria bilinglie (Aymara y castellano), ofreciéndoles unos sillones
confortables y agua si gustan, un bafio para uso exclusivo de los clientes de la consultora y
una oficina privada donde se analiza individualmente el caso de los clientes, y posteriormente

realizar el prototipo del servicio que se le brindara.

9.2.  Nivel de servicio proporcionado

Se brinda un trato cordial con paciencia y respeto a todos los clientes, con el fin de
gue tenga una experiencia agradable con la consultora en la realizacién de su tramite de
jubilacion.

La consultora realiza los tramites, en representacién de cada uno de sus clientes,

haciendo prevalecer y respetar sus derechos de acuerdo a la ley de pensiones 065,

optimizando al méximo su nivel de servicio percibido.
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La consultora mantiene un alto nivel de servicio, haciendo énfasis en el cumplimiento
de entrega de tramites en fechas predeterminadas, mantiene un control riguroso de cada uno
de los casos, manteniendo informados del proceso a sus clientes. Ventajas que son

percibidas de manera positiva por sus clientes y transmitidas a nuevos clientes.

9.3.  Prototipo de servicio a ofrecer por la consultora ABBA

El prototipo de servicios esta estructurado de la siguiente manera:

9.4.  Definicion de requisitos

Se considera como requisitos indispensables para acceder a nuestros servicios lo

siguiente:

v" Tener como minimo 120 portes en el AFPs (Futuro de Bolivia y Prevision),
v" Varones 58 afios de edad cumplidos,
v' Damas 55 afios cumplidos, dependiendo nimero de hijos.

v' Ser aportante del Sistema Integral de Pensiones o0 SENASIR

9.5.  Definicion del servicio que requiere el cliente

Se realizara un analisis de cada caso, para definir el servicio que requerira el cliente
como ser: ¢ Tramite de jubilacion activa?, ¢ Tramite de pension por invalidez?, ¢ Tramite para

retiro final?, ¢ Tramite de pensidn por muerte?, etc.

9.6. Disefo del servicio

Tiempo de duracién del servicio, consideraremos el nimero de intervenciones que se

realizaran en las entidades correspondientes de acuerdo al cada caso.

9.7.  Determinacion de numero de visitas por tramites

Se denomina nimero de visitas a los seguimientos que realizara la consultora en cada

uno de los procesos, para lograr el tramite solicitado por el cliente.
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NUMERO DE
VISITAS
RETIRO FINALY

ENTIDADES CORRESPONDIENTES |JUBILACION ACTIVA [INVALIDEZ [JUBILACION PASIVA
AFPs 4 8
SENASIR 2 2
Medicina del trabajo 0 5
Caja Nacional de Salud 2 10
Total de numero de visitas 8 25
Tiempo de duracidn del tramite 3 12
(meses)

Nota: Elaboracion Propia en base a declaracién de los procuradores

9.8.

TaBLA1l:

Determinacidn de precio de venta de servicios

Determinacion del Precio de Venta del Servicio

DETALLE DE SERVICIOS
Tramite de Jubilaciéon
Tramite de invalidez

Tramite de retiro final

TIEMPO DE
DURACION

3
6

1

PRECIO
PORMES

1000
1000

1000

PRECIO TOTAL
DE SERVICIO

3000
6000

1000

Nota: Elaboracién propia

a) Negociacion con el cliente, en este punto se debe llegar a una aceptacion

de la compra de servicio por parte del cliente y negociar sobre los

siguientes puntos:

v' Garantias de cumplimiento del servicio

v Firma del poder, frente a notario de Fe Publica

v" Adelanto del 30% del costo total del tramite.

v Implementacion del tramite.
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b) Realizacion de las actividades necesarias para el inicio, seguimiento y
culminacion del tramite convenido con el cliente.

v Finalizacion de tramites y cierre del contrato de servicio

v' Entrega al cliente del contrato original firmado con la AFP

v' Pago del 70% del costo del tramite por parte del cliente.

c) Habilitacién del caso, para cobro de primer pago de jubilacion, invalidez o

retiro final en los bancos designados por la AFPs.

10.EQUIPO DE TRABAJO

Los socios son los 4 hermanos Blanco Aguirre, cada uno con diferente especialidad y

todos profesionales, distribuidos de la siguiente manera en el organigrama de la consultora

‘ABBA”.

Gerencia General, Lic. — Adm. Emp. Bertha Blanco Aguirre, experta en fondo
de pensiones, trabajo mas de 7 afios en AFP - Futuro de Bolivia, como
encargada de sucursal.

Departamento Administrativo Financiero, Lic. — Adm. Emp. Nilica Blanco
Aguirre, Experta en el area de finanzas, trabajo mas de 11 afios en la banca,
como oficial PYME.

Departamento Juridico, Dr. — Abogado, Abel Blanco Aguirre, representante
legal de la consultora ABBA, trabajo mas de 5 afios en Banca, Fortaleza,
Ecofuturo, Pro Mujer y Prodem como asesor legal del area juridica.
Departamento de comercializacién, Lic.- Adm. Emp. Bertha Blanco Aguirre,
experta en fondo de pensiones, trabajo mas de 7 afios en AFP — FUTURO DE
BOLIVIA como encargada de sucursal.

Contador general, Contador publico Autorizado Abraham Blanco Aguirre,
experto en contabilidad y asesoramiento tributario, trabajé en impuestos

nacionales y banco Sol.
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v' Secretaria, Unv. Egresada de Lingiistica Sta. Rubi Esmeralda Ticona
Quisbert, experta en manejo de los idiomas de aimara, inglés y castellano

v' Tramitador, Univ. Mey Berenice Ticona Condarco, conocimientos en
relaciones humanas y tramites administrativos.

v" Procurador, Univ. — Derecho, Frans Reynaldo Chungara Felipe, posee
conocimientos en el ambito judicial, realiza diligencias coadyuva con los
distintos funcionarios publicos del érgano judicial.

v" Promotores, Clientes satisfechos, con los servicios que brinda la consultora,

son quienes remiten nuevos clientes.

ILUSTRACION 12:

Organigrama General de la Consultora "ABBA”

GERENTE GENERAL

f—lﬁ

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO
FINANCIERO

DEPARTAMENTO
JURIDICO

DEPARTAMENTO DE

COMERCIALIZACION

N—

( )

CONTADOR GENERAL TRAMITADOR PROCURADOR PROMOTOR 1 PROMOTOR 2

. J

Nota: Elaboracion propia

11. ANALISIS FINANCIERO DE CONSULTORA ABBA

11.1.  Analisis econdmico financiero

El presente capitulo se refiere al estudio de la formulacién y analisis econémico-

financiero para el proyecto, que permitira determinar si es rentable la formalizacion de la
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Consultora Asociados & ABBA. Para este fin, todos los calculos seran realizados en moneda

local.

Se comprende que la consultora “Asociados & ABBA” es el resultado del
emprendimiento de los “Hermanos de la familia BLANCO AGUIRRE”, sin embargo, el estudio
financiero se realizara sobre un calculo con foja cero, esto con la finalidad de aplicar un
margen de seguridad para los accionistas a la hora de invertir, a partir de la fecha especifica
en la que se decida realizar la inversion. En este sentido, no se requerird realizar una

valoracion actualizada de los activos disponibles y ponga en riesgo el analisis financiero.

11.2. Inversiones

Las inversiones de La consultora & ABBA representan el monto de capital de trabajo
necesario para el funcionamiento del proyecto, éstas se clasifican en activos fijos y activos

diferidos e intangibles.

11.3. Activos fijos

Son todos los bienes tangibles que forman parte del funcionamiento de la empresa.

11.4. Muebles enseres

La adquisicibn de muebles y enseres para equipar la oficina central, el area
administrativa y el area social asignadas para la atencién de nuestros clientes por parte del
personal en general, se resume en la matriz de costos de equipamiento en la Tabla 17. Los
costos se clasifican de acuerdo al destino de los bienes requeridos en la oficina, cocina, sala

de espera y bafo privado.

El andlisis de requerimiento de muebles y enseres se basan en datos estandares de
equipamiento de oficinas, que permitan un desempefio comodo de actividades. Los precios

fueron consultados en el mercado informal de la ciudad de el Alto.
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TABLA12:

Muebles enseres

DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | TOTAL (Bs.)
Estantes 2 700 1,400
Escritorios 3 900 2,700
Sillas 4 310 1,240
Sillas giratorias 3 750 2,250
Sillones 1 1,500 1,500
Letrero ABBA 1 1,200 1,200
Esquineros 4 60 240
TOTAL... 10,530

Nota: Elaboracion Propia

11.5. Equipos de computacion

Seran imprescindible para el manejo de la informacién, de cada una de las
actividades gue se realicen en la consultora. Los precios fueron consultados en los
mercados de comerciantes mayoristas en la ciudad de La Paz.

TABLA 13:

Equipos de Computacion

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO | TOTAL (Bs.)
Computadora 1 3,500 3,500
Laptop 2 5,000 10,000
Impresoras 2 1,500 3,000
TOTAL... 16,500

Nota: Elaboracion propia

11.6. Material de escritorio

la compra de material de escritorio deberd realizarse con anticipacion para la

prestacion de los servicios que brinda la Consultora Asociados & ABBA. Los precios
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gue se presentan en la TABLA 14 fueron consultados en librerias de la ciudad de El

Alto.
TABLA 14:
Material de Escritorio

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO | TOTAL (Bs.)

Hojas tamafio oficio 3 35 105
Hojas tamano carta 3 30 90
Tinta de sello 3 12 36
Engrampadora 3 25 75
Perforadora 3 20 60
Folders 150 1 150
Sello 3 30 90
Grampas 15 4 60
Tampo 3 10 30
TOTAL... 696

Nota: Elaboracion Propia
11.7. Material de publicidad

La compra del material de publicidad es muy importante, debido a que es un nuevo
servicio en el mercado, se necesita entrar con fuerza a todas las provincias del
departamento de La Paz. Los precios que se plasman en la Tabla 15 fueron
consultados con imprentas de la ciudad de el Alto, los cuales seran necesarios, para

el emprendimiento del nuevo proyecto.



TABLA 15:

Material de publicidad

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL (BS.)

Tarjetas personales 3,000 0.25 750
Volantes 1,000 0.09 90
Banners 9 90 810
TOTAL... 1,650

Nota: Elaboracion propia
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En la siguiente tabla presentamos un cuadro resumen de todos los activos fijos

requeridos.

TABLA 16:

Resumen de Activos Fijos

DETALLE Bs.
Muebles enseres 10,530
Equipos de computacién 16,500
Material de escritorio 696
Material de publicidad 1,650
TOTAL... 29,376

Nota: Elaboracion propia en base a datos anteriores

Activos diferidos e intangibles, son aquellos activos de la empresa que no constituyen

algo material. La constitucion de la empresa, son costos obligatorios en los que debe incurrir

la consultora “Asociados & ABBA”

para la formalizacién de su constitucion y avalar su

funcionamiento ante todas las instancias correspondientes, en este caso es la entidad de

FUNDAEMPRESA, para su registro, la Consultora “Asociados & ABBA” sera constituida como

una empresa de SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA; Su razén social (Puede

llevar el nombre de uno de los socios y no llevar el nombre de asociados) sera “Consultores

& Jubilacién S.R.L.” y su denominacion (Puede ser un nombre ficticio incluyendo la
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referencia de la actividad) “ABBA — Asesoramiento personalizado en el fondo de

pensiones”

La clasificacién de la actividad econémica por su naturaleza pertenece a SERVICIOS
JURIDICOS mismo que incluye: Las actividades de representacion de los intereses de una
parte contra otra, sea o0 no ante tribunales u otros 6rganos judiciales, realizadas por abogados
o0 bajo la supervision de abogados: asesoramiento y representacion en procedimientos civiles,
penales, conflictos laborales. Prestacion de asesoramiento en general, preparacion de
documentos juridicos: escrituras de constitucion, contratos de sociedad y documentos
similares para la formacion de sociedades, patentes y derechos de autor, escrituras,
testamentos, fideicomisos, etc. Los servicios de notarias de fe publica que elaboran
documentos como: contratos de compra-venta de inmuebles, arrendamiento, escrituras de
propiedad, testamento, poderes notariales, entre otros; Ademas incluyen las actividades de

oficinas de registro civil.
11.8. Los costos de constitucion

De acuerdo a la camara nacional de industria y comercio se tiene los siguientes costos:

TaBLA 17:

Costos de constitucion

INSTITUCIONES Bs.
Registro de comercio (funda empresa) 455
Servicios de impuestos nacionales 453
Gobierno municipal 120
Caja de salud 14
Administracién de fondo de pensiones 0
Ministerio de trabajo 79
Pago de abogado 5,000
pago del acta de constitucion 450
TOTAL 6,571

Nota: Datos extraidos en la Camara nacional de industria y comercio.
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Sumando los, activos fijos y activos diferidos intangibles, nos muestra la

inversion total de los mismos, como se detalla a continuacion:

TABLA 18:
Total Activos Fijos y Diferidos

ACTIVOS Bs.

Activos fijos 29,376
Activos diferidos intangibles (costos de constitucion) 6571
TOTAL... 35,947

Nota: Elaboracion Propia en base a datos anteriores

11.9. Costos operativos

Los costos operativos son aquellos donde incurrird la empresa para realizar la

prestacion de sus diferentes servicios.

En el presente estudio se considerara los costos fijos y los costos variables, como

desarrollaremos a continuacion.

11.10. Costos de personal

Para el nuevo emprendimiento se propone presupuestar costos de personal para 9

personas que desarrollaran actividades, de acuerdo al organigrama planteado.

Los mismos estan realizados en base a la normativa vigente del ministerio de trabajo
y empleo y prevision social del estado plurinacional de Bolivia, como se observa a

continuacion:



TABLA 19:

Costos de personal

SUELDO BENEFICIOS
iTEm DETALLE Q POR SOCIALES TOTAL TONTAL
MES ANO
PERSONA 39.20%
Sueldo Gerente general 1 7,000 2,744 9,744 116,928
Departamento
Administrativo
Sueldo Financiero 1 5,000 1,960 6,960 83,520
Departamento
Sueldo Juridico 1 5,000 1,960 6,960 83,520
Departamento de
Sueldo Comercializacion 1 3,500 1,372 4,872 58,464
Sueldo Contador 1 2,122 832 2,954 35,446
Sueldo Tramitador 1 2,122 832 2,954 35,446
Sueldo Procurador 1 2,122 832 2,954 35,446
Sueldo Promotor 2 2,122 832 5,908 70,892
TOTALES... 11,363 43,305 | 519,661

Nota: Elaboracion Propia en base a datos de sueldos estandares de la industria de
establecimientos financieros.
11.11. Gastos Administrativos

Los gastos financieros que se generaran en el nuevo emprendimiento, permitiran

cumplir los objetivos propuestos a corto y largo plazo.

Los mismos seran detallados a continuacion.
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TaBLA 20:

Gastos Administrativos

DETALLE MES ANO
Gastos de representacién 2,000 24,000
Alquiler de oficina 2,000 24,000
Reparaciones y mantenimiento de equipos 500 6,000
Energia eléctrica 53 634
Agua 26 317
Llamadas telefdnicas 800 9,600
Internet secretaria 132 1,584
Internet tramitadora 132 1,584
Internet Procurador 1 132 1,584
Internet Procurador 2 132 1,584
Pasajes secretaria 500 6,000
Pasajes tramitador 100 1,200
Pasajes procurador 1 100 1,200
Pasajes procurador 2 100 1,200
Pérdidas incobrables (3 Tramite) 1,000 12,000
Depreciacién de equipo de oficina 88 5,178
Total 7,795 97,664

Nota: elaboracion propia

En la proyeccion de costos para siguientes gestiones, se considera el
incremento salarial obligatorio.
11.12. Costo de inventarios y materiales

Se proyecta como costo variable debido a que varian de acuerdo al nimero de

servicios que otorgue la empresa.



TABLA 21:

Costos de Materiales
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Nota: Elaboracion propia

11.13. Gastos de comercializacion del servicio

Muestra los costos en el que se incurriran a la hora de comercializar el servicio, puesto

gue se necesita educar a los clientes de manera personal, en cédmo funciona y por qué la

consultora es la mejor entidad para ofrecerle el servicio:




TABLA 22:

Gastos de comercializacion
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DETALLE MES ANO

Volantes 180 2,160

Tarjetas personales 500 6,000

Elaboracion de Jingles 200 2,400

Banners 102 1,220

Gastos de representacién 2000 24,000

Promotor 1 - Caranavi 800 9600

Promotor 2 - Achacachi 800 9600

Total 4581.7 54,980

Nota: Elaboracién propia en base a datos de la gestién anterior

11.14. Costos totales de operacion
TABLA 23:
Costos totales de operacion

DETALLE BS.
Costos de personal 699,330
Costo de inventarios y compra de materiales de operacion 12,968
Gastos de comercializacion 54,980
Gastos administrativos 97,664
Otros gastos de operacion 6,100
Total 712,298

Nota: elaboracion propia en base a datos anteriores.




Se considera la depreciacion que se producira en los muebles enseres y equipos de

11.15. Depreciacion

computacién como detallamos a continuacion.

TABLA 24:

Depreciacion
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VIDA | 1R 2DO 3R 4TO | 5TO VALOR
ITEM INVENTARIO | UTIL | ANO | ANO ANO | ANO | ANO RESIDUAL
Muebles
enseres 10,530 | 10% | 1,053 1,053 | 1,053 | 1,053 | 1,053 5,265
Equipos de
computacion 16,500 | 25% | 4,125 4,125 | 4,125 | 4,125 0 0
Total 27,030 5,178 5,178 | 5,178 | 5,178 | 1,053 5,265

Nota: Elaboracion propia en base a datos anteriores

11.16. Financiamiento del proyecto

El proyecto requiere de una alta inversién con respecto a otros similares del medio,

como se observa en cada uno de los items de los cuadros presentados, mismos que se

detallan a continuacion:

TABLA 25:

Total Inversion

ITEM Bs.

Activos fijos 29,376
Costos operacionales 712,298
Depreciacién 5,178
TOTAL 746,852

Nota: Elaboracion propia

Debido a la naturaleza de la empresa es considerado PYME, por lo que se realiza

simulador de pagos de BANCO FIE al financiamiento como capital de inversion:




TABLA 26:

Financiamiento para Capital de Inversion

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO
Tiempo: 36 meses
Tasa de interés: 16%
Frecuencia de
pago: mensual
Capital: 706,852
BANCO SIN HIPOTECA (Bs)

Banco FIE 21,474.0

NOTA: Se dé cuenta Bs. 40.000. que corresponde a

aporte de los 4 accionistas cada uno a Bs. 10.000.-

Nota: Elaboracion Propia
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Se propone un crédito de capital de inversion, para la puesta en marcha de nuestro

estudio de factibilidad comercial y financiera y los accionistas aportaran bs. 40.000.- para el

proyecto.

12. INGRESOS

12.1. Determinacion del precio

La empresa ofrece 3 servicios, todos relacionados con el area de Jubilacion:

v' Tramites de jubilacion,
v" Tramites de invalidez,
v Tramites de retiro final.

Tiempo de duracion de cada tramite:



TABLA 27:

Calculo de la Duracioén del Tramite

DETALLE DE SERVICIOS TIEMPO DE PRECIO PRECIO TOTAL DE
DURACION POR MES SERVICIO
Tramite de Jubilacién 3 1000 3000
Trdmite de invalidez 6 1000 6000
Tramite de retiro final 1 1000 1000

Nota: Elaboracion Propia

12.2.
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Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos se realiz6 en base a la estimacion de la proyeccion de la

demanda.
TABLA 28:
Proyeccion de ingresos
TRAMITES DE TRAMITES DE TRAMITES DE RETIRO
TOTAL JUBILACION ACTIVA INVALIDEZ FINAL Y JUBILACION
DATOS GESTION | INGRESOS (BS. 3000) (BS. 6000) PASIVA (BS. 1000)

(Proyectado) 2021 1,070,830 958,912.50 96,926.01 14,991.41
(Proyectado) 2022 1,294,005 1,150,695.00 126,450.00 16,860.00
(Proyectado) 2023 1,509,673 1,342,477.50 147,525.00 19,670.00
(Proyectado) 2024 1,725,340 1,534,260.00 168,600.00 22,480.00
(Proyectado) 2025 1,965,239 1,747,590.00 192,042.86 25,605.71

Nota: Montos estimados en datos de la proyeccion de la demanda

12.3.

Cuadro de costos y proyeccion de utilidad neta

El cuadro de costos refleja las variaciones en el capital requerido para las operaciones,

de acuerdo al volumen de produccién para un periodo de cinco afios establecidos en el

analisis de la consultora “ABBA”. La variacion de costos anuales que se estima sera del 4%

(Esto de acuerdo a la variacion indice de precios del consumidor que sufrié en la gestion

2019, mismo que llego a 2,25%).
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TABLA 29:

Proyeccion de Utilidad Neta

TOTAL COSTOS Y GASTOS

ARO TOTAL, INGRESOS OPERATIVOS
PROYECTADOS PROYECTADOS

2021 1,070,829.93 864,942.53
2022 1,294,005.00 1,037,931.04
2023 1,509,672.50 1,210,919.55
2024 1,725,340.00 1,383,908.05
2025 1,965,238.57 1,576,332.48

Nota: Elaboracion Propia

12.4. Analisis de flujo

Se analiza el flujo de efectivo con el que contara la consultora.

12.5.  Analisis de flujo de efectivo

El flujo de efectivo refleja el detalle de movimientos monetarios y los pagos que

generara la consultora "ABBA™ durante un periodo anual determinado.

Mediante el analisis del flujo de caja se analizan las entradas y salidas de efectivo,
afo a aflo, provenientes de las actividades de operacién de la empresa, calculadas en base

a las proyecciones de costos, financiamiento y comportamiento del mercado.



TaBLA 30:

Flujo de caja proyectado
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DETALLE DE INGRESOS 28"2%0 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso por tramites concluidos (70%) 749,581 905,804 | 1,056,771 | 1,207,738 | 1,375,667
Ingreso por inicio de tramites (30%) 321,249 388,202 452,902 | 517,602 589,572
(-) Prevision para cuentas dudosas 32,125 38,820 45,290 51,760 58,957
TOTAL INGRESOS 1,070,830 | 1,294,005 | 1,509,673 | 1,725,340 | 1,965,239
DETALLE DE EGRESOS
Costo de Inventarios y compra de
materiales 12,968.5 | 15,562.2 18,155.9 | 20,749.6 | 23,634.7
Adquisicion de activos 10,530.0 0 0 10,530 0
EGRESOS EN CONSUMO 23,4985 | 15562.2 | 18,1559 | 31,279.6 | 23,634.7
Gastos de comercializacion 54,980 65,976 76,972 87,968 100,199
Gastos administrativos 92,486 112,019 | 131,552 151,085 | 176,938
Costos salariales 699,330 | 839,196 | 973,384 1,118,927 | 1,274,508
EGRESOS OPERATIVOS 846,796 1,017,191 | 1,182,408 | 1,357,981 | 1,551,645
Gastos financieros 95,818 58,119 20,420 0 0
EGRESOS FINANCIEROS 95,818 58,119 20,420 0 0
TOTAL DE EGRESOS 966,112 | 1,090,872 | 1,220,984 | 1,389,260 | 1,575,279
SALDO DE FLUJO DE CAJA 104,718 203,133 288,689 336,080 389,959
Inversidn inicial - Socios 40,000
Préstamo 706,852
Amortizacion de la deuda 235,617 | 235,617 235,617 0 0
FLUJO ACUMULADO 746,852 615,952 583,468 636,539 972,619 | 1,362,578
12.6. Balance de apertura

El balance de apertura muestra los bienes y valores invertidos inicialmente en la

actividad y también las obligaciones.
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TaBLA 31:

Balance de apertura

BALANCE GENERAL "CONSULTORA ABBA"
31/12/2021
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS.)

ACTIVOS CORRIENTES 1/1/2021
Caja 17,476
Bancos 700,000
Cuentas por cobrar 9,000
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 717,476

ACTIVOS NO CORRIENTES

Muebles enseres 10,530

Equipos de computacion 16,500

Fondos para compra de terreno

Material de escritorio 696
Material de publicidad 1,650
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 29,376
TOTAL ACTIVOS 746,852

PASIVOS CORRIENTES

Deuda Banco FIE 235,617

PASIVOS NO CORRIENTES

Deuda Banco FIE 471,235
TOTAL PASIVOS 706,852
PATRIMONIO

Capital de los accionistas 40,000
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 746,852

Nota: Elaboracion Propia

12.7. Estado de resultados

Rrefleja las cuentas nominales expresando el importe y detalle de las operaciones de

venta (ingresos) y el costo de operacion (egresos).



69

TaABLA 32:

Estado de Resultados Proyectados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - CONSULTORA ABBA

Al 31 de diciembre del 2021

(Expresado en bolivianos)

DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos:
Por tramites de Jubilacion activa 958,913 1,150,695 1,342,478 1,534,260 1,747,590
Por tramites de Invalidez 96,926 126,450 147,525 168,600 192,043
Por tramites de retiro final 14,991 16,860 19,670 22,480 25,606
Total ingresos 1,070,830 | 1,294,005 1,509,673 1,725,340 1,965,239
Costos de Funcionamiento:

(-) Costos salariales 699,330 839,196 979,062 1,118,927 1,274,508

(-) Costos de Inventarios y materiales 12,968 15,562 18,156 20,750 23,635

(-) Gastos de comercializacion 54,980 65,976 76,972 87,968 100,199

(-) Gastos de administracion 97,664 117,197 136,730 156,263 177,991
Total costos de funcionamiento 864,943 1,037,931 1,210,920 1,383,908 1,576,332
UTILIDAD OPERATIVA 205,887 256,074 298,753 341,432 388,906

(-) Costo Financiero 95,818 58,119 20,420 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 110,070 197,955 278,333 341,432 388,906

(-) IUE 27,517 49,489 6,958 85,358 97,227
UTILIDAD NETA 82,552 148,466 271,374 256,074 291,680

Nota: Elaboracion Propia

12.8.

Evaluacion econdmica y financiera

Se basa en el andlisis de los factores de Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de

Retorno TIR. A través del flujo de caja y la rentabilidad del proyecto en el tiempo.

La TIR, nos sirve para calcular la rentabilidad de un proyecto de inversion, es decir

antes de comenzar el proyecto se debe conocer el % de ganancia que me representa la

inversion del proyecto. En otras palabras, el TIR define como el presupuesto de los flujos

futuros en el presente o cuanto valen los resultados presupuestados a futuro el dia de hoy.

Para calcular la tasa de retorno TIR, es necesario calcular el VAN, (Valor Actual Neto) que no
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es mas que estimar en términos monetarios cual es la rentabilidad del negocio, aunque la
TIR, es estimar lo mismo, pero en términos de %. El VAN también se podria definir como la
accion de comparar, la actualizacién de los flujos futuros de caja al momento presente,

mediante una tasa determinada con la inversion inicial de un proyecto.

TaABLA 33:

Calculo del TIR y del VAN

Datos de la inversion
inversion inicial: 746,852
interés nominal: 16%
vida util del proyecto: 5 afos
ANO INVERSION FLUIO DE AMORTIZACION FLUJO CALCULO DEL
CAJA VAN Y TIR
0 -746,852 -746,852
1 104,718 235,617 -130,900 -130,900
2 203,133 235,617 -32,484 -32,484
3 288,689 235,617 53,071 53,071
4 1,389,260 0 1,389,260 1,389,260
5 389,959 0 389,959 389,959
VAN= 103,103.26
TIR= 19%

Nota: Elaboracion Propia

El VAN de la consultora, nos indica que luego de descontar la inversion inicial,
considerando los ingresos y egresos futuros del proyecto, este arroja un valor de 103,103.26.
- (POSITIVO), es decir el proyecto producira ganancias durante estos 5 afios, por lo que nos

indica que la formalizacion del a consultora ABBA sera VIABLE.

Asi mismo el TIR muestra el 19% de rentabilidad de la inversién, que esta por encima

de la tasa de descuento como se muestra a continuacion:
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TaBLA 34:

Determinacién del trema

TREMA O TASA DE DESCUENTO

Interés bancario

Tasa minimas de ganancia del empresario

|

Tasa de inflacion 2020 ‘ 0.94%
|
|

TREMA

Nota: Elaboracion propia
El TREMA o TASA DE DESCUENTO, es de 16% para realizar las inversiones en el
proyecto, y esta por debajo del TIR, (Esta tasa incluye el interés bancario que se generara a
la hora de acceder al capital de inversién, también consideramos la tasa de inflacién y una

ganancia minima para el empresario)

Por lo que podemos deducir que el TIR de 19%, indica que la inversién del proyecto
es aconsejable y nos conviene realizar la formalizacion de la consultora ABBA, porque

este es VIABLE.
12.9. Redistribucion de beneficios

Los beneficios generados hacienden a:

TaABLA 35:
Redistribucion de los Beneficios

BENEFICIOS GENERADOS
Bs. 103,103
SusS 14,792

Nota: Elaboracion propia
Se sugiere reinvertir los beneficios generados en los préximos 5 afos, en un ahorro
para la adquisicion de una infraestructura propia para la empresa, siendo que la consultara
poseera clientes jubilados que disponen de tiempo y requieren de ambientes comodos,

confortables que les permitan pasar parte de su tiempo y que los tramites aburridos y morosos
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de las AFPs, se conviertan en momentos hermosos, célidos y Utiles para los clientes de la

consultora ABBA.

13.RIESGOS

El riesgo es la probabilidad de que suceda una situacidn y que esta traiga sus
consecuencias, mismos que pueden ser oportunidades para la empresa (en caso de que

estos sean positivos) o convertirse en amenazas (en caso de que sean negativas)

Es considerado también como parte de las ventajas competitivas que se debe
gestionar. Sin riesgos no hay oportunidades este se ve estrechamente relacionada con el

riesgo.

Cuando la empresa asume riesgos, esto implica: hallar oportunidades para darle valor
y diferencia y por otro lado también se halla una posible pérdida en alguna variable clave de

la empresa.

En este sentido, para la formalizacion de la consultora “ABBA, se analizan los riesgos
en cinco niveles, considerados los de mayor relevancia desde el punto de vista de amenaza
para la consultora como ser: Riesgos Tecnoldgicos (4), Riesgos de cliente (3), Riesgos

operativos (2), Riesgos de financieros (2), Riesgos sector (1)

El detalle de los riesgos a considerar ayudara a poder mitigarlo o minimizar sus efectos

y optimizar los recursos.

13.1. Proceso de gestion de riesgos

Se Introducira una vision comun de los aspectos positivos (Oportunidades) y de las
actividades negativas (Amenazas), aumentando la probabilidad de éxito y disminuyendo las

probabilidades de fallo.



13.2. ldentificacién de riesgos
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Se realiza un analisis de los diferentes ambitos donde se generan los riegos, con el

fin de manejarlos de manera sistematica, identificados, analizados y asi poder realizar su

tratamiento.

ILUSTRACION 13:

Fuentes de riesgos

FUENTES

DEBILIDADES

AMENAZAS

La presion de la competencia

Los empleados

no cuenta con

beneficios sociales

Robo de informacion

Los clientes

por obviar procesos.

Los cambios del entorno

Que la nueva gestora publica y
posiblemente cambie los
procedimientos para brealizacidn
de trdmites.

Leyes y regulaciones

Aun no se cuentacon el
acta de constitucién de la
consultora ABBA

La globalizacidn

Las operaciones

Obviar
procedimientos

Perdida de reputacion

Los proveedores

Nota: Elaboracion propia




ILUSTRACION 14:

Analisis de debilidades y amenazas
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NIVEL DE
DEBILIDADES Nro RIESGO IMPACTO
(ALTO - BAJO)
Obviar algin procedimiento en
La consultora realiza la supervision 1 llos tramites, alejandose del ALTO
técnica de maneramanual, lo que o o
objetivo principal de la empresa
ocasiona pérdida de tiempo. que es “Brindar una calidad de
servicio”
Los empleados manejan la informacién
de manera mecanicay no asi analitica. 2 [Acumulacién de errores en los ALTO
tramites.
La consultora no aplica tecnologia
moderna, para el manejo de su
informacion. Esta se encuentra Pérdida de la informacién.
resguardada de manerafisica y en una 3 ALTO
sola computadora.
El espacio fisico es insuficiente para la Incomodidad de nuestros
atencion adecuada delos clientes en clientes y ellos prefieran
épocas altas (vacaciones). 4 |realizar sus tramites en la BAJO
AFPs
Si bien se cuenta con el NIT, la Pleitos entre los accionistas,
consultora aun no harealizado respecto al trabajo que cada
tramites de constitucion legal. 5 |uno deberia aportary las ALTO
utilidades que deberian de
recibir.
Los empleados no cuentan con los Exponer a los subordinados
beneficios sociales,impuestas por ley a labores deriesgo, BAJO
6 [tendentes a producir
accidentes laborales.
No llegar a tiempo a
Limitacion geografica, existen lugares 7 lcomunidades  lejanas  para BAJO

lejanos a los cuales esdificil tener acceso.

informar a las personas sobre los

beneficios dela ley 063.
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La consultora carece de un sistema

Perder grandes oportunidades

personas capacitadas,y con buen trato a

las personas en etapa de jubilacidon

sus tramites en la Gestora
publica y ya no requieran de

nuestros servicios.

al no contar coninformacion en ALTO
informatico que permitamanejar todas 8 |linea para la toma de
las areas de la empresa. .. -
decisiones estratégicas.
AMENAZAS RIESGO
F
A
'Cr Robo del Know how - del negocio, "Saber Robo de la informacion del
g como" o "Conocimiento fundamental”, 9 |Know How - del negocio por ALTO
5 por los mismos empleadosde la parte de los empleados con
5 consultora. animolucrativo e interés
X |
& personal.
E
R |Ser plagiados por personas inescrupulosas Perdida de la propiedad
N
O |que robaron informacion haciendo 10 intelectual y sobretodo que ALTO
s
quedar mal el nombre de la Consultora alguien de la competencia se
ABBA. lo adueiie
Robo o asalto a la consultora, debido a Vulnerabilidad a cualquier
. 11 ALTO
que se encuentra enalquilery en un asalto, por nocontar con un
ambiente compartido de varias oficinas. sistema de seguridad.
Que los clientes se sientan mas
Que la nueva Gestora publica, contrate 12 seguros y cémodos realizando BAJO

Nota: Elaboracion propia

13.3.

Analisis de los riesgos
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ILUSTRACION 15:

Analisis de riesgos
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RIESGO CLASIFICACION DEL CONSECUENCIAS
Nro RIESGO
Obviar algun procedimiento Desprestigio para la consultora
en los tramites, alejdndose
OPERATIVO

=

del objetivo principal de la
empresaque es "Brindar una

calidad de servicio”

N

Acumulacién de errores en

los tramites.

TECNOLOGICO

Pérdida de tiempo, dinero en la
correcciéon delos mismos y

desprestigio frente a las AFPs.

Perdida de la informacién.

TECNOLOGICO

Ocasionaria una catastrofe en el
seguimientode cada uno de los
Casos, Procesos en curso y
ocasionando serios problemas a

nuestros clientes.

Incomodidad de nuestros

clientes y ellos prefieran

Disminucidon de la demanda de la

empresa,respecto a los

4 CLIENTES
realizar sus tramites en la objetivos planeados.
AFPs
Pleitos entre los Mala gestion efectiva del
accionistas, respecto al FINANCIEROS .
control de lasfinanzas
5|trabajo que cada uno
deberia aportar.
Exponer a los Escalabilidad de las multas,
subordinados a labores proceso administrativo impositivo
. SECTOR
6deriesgo, tendentes a de sanciones, por infraccién a las
producir accidentes normas de seguridad, salud y
laborales. riesgos laborales.
No llegar a tiempo a Disminucién de la demanda de la
CLIENTES empresa
comunidades lejanas para

7|.
informar a las personas sobre

los beneficios dela ley 063.
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Perder grandes

. Disminucién de la demanda de la
oportunidades al no contar

. . , empresa,respecto a los
coninformacion en linea .
TECNOLOGICO

8 para la toma de decisiones objetivos planeados.

estratégicas.

RIESGO CLASIFICACION DEL CONSECUENCIAS
RIESGO

Z Robo de la informacién del Mellar la reputacién de Ia
$ Know How - del negocio por empresa, podriaocasionar la
CR) 9|parte de los empleados con OPERATIVO quiebra de la empresa
E animolucrativo e interés
E personal.
X
E Perdida de la propiedad Perder el nombre que actualmente
E 10/intelectual y sobretodo CLIENTES estd siendocomercializado, con
g que alguien de la nuestros clientes potenciales.
competencia se lo aduefie
Vulnerabilidad a TECNOLOGICO Disminucién de fidelidad de los
cualquier asalto, por no clientes haciala empresas.
11 contar con un sistema de
seguridad.
Que los clientes se sientan Disminucién de ingresos de la
12|més seguros y cémodos FINANCIEROS consultora.

realizando sus tramites en la
Gestorapublica y ya no
requieran de nuestros

servicios.

Nota: Elaboracion propia

Por lo que se considera, que el riesgo mas elevado de la consultora sera:

1ro Riesgo informatico: La ausencia del sistema informético acapara un alto nivel
de riesgo para la consultora, debido a que no existen medidas de seguridad de la informacion,
lo que podria ocasionar una crisis en cuanto a seguimientos y conclusiones de tramites en

caso de robo o incendio de los predios.
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2do. Riesgo de los clientes: Limitacidon geografica y de publicidad, es un riego
moderado, debido a que ocasionaria disminuir el alcance de nuestros servicios en
comunidades lejanas, lo que desembocaria en la disminucion de la demanda de los servicios

y el logro de las metas.

3ro. Riesgo operativo: Manejo manual de procedimientos es un riesgo moderado
debido a que esto puede ocasionar obviar procedimientos en los tramites y a su vez esto
desembocaria en empafiar la reputacion de la empresa porque afectaria de manera

considerable a las personas en etapa de jubilacion.

4to. Riesgos financieros: El retraso de la constitucion legal de la empresa, es un
riesgo moderado, debido a que ocasionaria, problemas internos entre accionistas y evitaria

una gestion efectiva de las finanzas.

5to. Riesgo del sector: La formalizacion de la empresa es un riesgo también alto,
debido a que esto desembocaria en tener penalizacién con el ministerio de trabajo por

incumplimiento de beneficios sociales con el personal que se cuentan.

Ponderacion de la probabilidad de ocurrencia

ILUSTRACION 16:

Probabilidad de Riesgos

ESTADOS PARA RIESGOS PROBABILIDAD

Poco probable 20%
Probablemente no suceda 40%
Probable 60%
Altamente probable 80%
Seguramente suceda 100%

Nota: Elaboracion propia

Clasificacion del impacto del riesgo



13.4.

ILUSTRACION 17:

Impacto de Riesgos

EXPRESION |[PUNTUACION

Muy bajo

Bajo

Moderado

Alto

0| O A N

Critico

10

Nota: Elaboracion propia

Ponderacion del riesgo
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ILUSTRACION 18:

Ponderacion de riesgos

NRO TITULO PROBABILIDAD  IMPACTO EXPOSI -

DE (PORCENTAJE) |NUMERICO |CION

RIESGO NUMERI -
CA

Obviar algun
procedimiento en los
ALTO 1 . L, 100% 8 8
tramites, alejandose del
objetivo principalde la
empresa que es "Brindar

una calidad de servicio”

ALTO 2|Acumulacién de errores en 60% 6 3.6
los tramites.
ALTO 3|Perdida de la informacién. 80% 8 6.4

Incomodidad de nuestros
BAJO 4| . . 20% 4 0.8
clientes y ellos prefieran

realizar sus tramites en la

AFPs

Pleitos entre los
accionistas, respecto al 60% 4 2.4
trabajo que cada uno
deberia aportary las
utilidades que deberian
de recibir.

ALTO

wn

Exponer a los subordinados
alabores deriesgo,
tendentes a producir
accidentes laborales.

BAJO 40% 2 0.8

No llegar a tiempo a
comunidades lejanaspara
informar a las personas 60% 2 1.2
sobre los beneficios de la
ley 063.

BAJO

~N

Perder grandes
oportunidades al no 80% 10 8
contar coninformacién
enlinea paralatoma de
decisiones estratégicas.

ALTO

(0]

Robo de la informacion
ALTO 9'del Know How - del 80% 8 6.4
negocio por parte de los
empleados con animo
lucrativo e interés
personal.
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Perdida de la propiedad

ALTO 10 intelectual y sobre todo 80% 6 4.8
que alguien de la
competenciase lo aduefe

ALTO 11 Vulnerabilidad a cualquier 100% 10 10

asalto, por nocontar con
un sistema de seguridad.

Que los clientes se sientan
mas seguros ycomodos
realizan rami n
BAJO 12 realizando sus tramites e 40% 2 0.8
la Gestora publicay ya no
requieran de nuestros

servicios.

Nota: Elaboracion propia

ILUSTRACION 19:

Matriz Probabilidad Impacto

MATRIZ DE PROBABILIDAD / IMPACTO

ZONA 2

O 40n0>» v -

20% 40% 60% 80% 100%
PROBABILIDAD

Nota: Elaboracion Propia

Finalmente, con esta informacion se realiza los planes de mitigacién y contingencia

correspondientes, para la planificacion y gestion de riesgos.

13.5. Plan de mitigacion y contingencia



ILUSTRACION 20:

Plan de Mitigacion y Contingencia
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PLAN DE PLAN DE
R MITIGACION CONTINGENCIA
0 [RIESGOS TAREAS RECURSOS BS  |ACTIVAEL PLAN TAREAS RECURSOS BS
Obwiar algln procedimiento en lo Baseado de informacion de| ..
i o - Cuadernos de controles Tiempo extra el
tramites, alejéndose del objetivo | Sistematizacion de Utlidades de fa 3,000.00 los cuadernos de ‘ 0
- — it manualesen B tramitador y los
| principal de la empresaque es Brindar| 93105 empresa. bl seguimientos en Excel. procuradores
una calidad de servicio™
5 Capacitacion al personal, . Seguimiento manual de | Sera revisado de manera |
f\cunlltulacmndeerroresenlos g qe edlicen sis Serd brindado por el los 0.00 todos ostranites e | cruadaentelos Tiempo extra del 0
ramites. N ioni -, i
! tareas analficamente y no accionitasde regresan diariamente. | procuradoresy tamiadory o
mecdnicamente. Empresa. tramitadores. procuradores.
Ser muy cuidadosos con el
Implementacion de un : Asignacion de personas de
Perdida de a informacion. . . drteyapertura de .
: sistema decontroly Utilidades de la 48,790.00 ofcin, | e et entegar Cambio de chapas. mucha 100
imi empresa. )
seguimiento, p laves o persorede confianza,
confianza,
W—— |' Adecuar el ambiente | Coordinar con el duefio Personal
ncomodidad de nuestros clientes A " i i i
SICRTSY T ) i denmueble | tlcadesdela 3,136,500, amolandolaoficna, | decasa paarealr e Adminiatioy | 34850
4 | ellos prefieran realizar sus tramites oo i 0 alquilando 4 ambintes | ampliacion de la oficina. N
frop presa. més. utiidades de la
en la AFPs
empresa, (9us.
5.000.-)
Realizar la  constitucidn Reunion entre todos los | Reunir de manera fisica a
Pleitos entre los accionistas, gl de f empres, Donde Responsable el - Aot par s d actonstas Personal Administrativo 0
: respecto al trabajo que cada uno estipuletodos o alances, representante legal y log ) coordinar s induyendo yutilidades de la )
debera potar  lasulidedes e | g olgaione g 105 e <8 estipulaciones de 2 | representante legal que | SMPrESR
deberian dereii. Cadauno de os acinita, oS con [ Utdaces constitucion legal de a | radica en Triidad - Beni,
de la empresa. enpresa
Exponer a los subordinados a i sl El personal comience a rsticinal APsde | Perond ainit
nseripcin a la caja " , nscripcion ala AFPs de | Personal administrativo
labores de riesgo, tendentes a P ) ) Utilidades de fa 5,000  realizar suaporte de P ) 0
o nacional de todo el yoperativo.
6 | produci accidentes laborales. Empresa. manera individual a las
salud personal.
AFPs,
, , Realizar promociones Realizar promocin
No llegar a tiempo a comunidades ,
. , directamente en constante enlos
enas para nfomar 818 PISONES |y i eanasen | Utiidaces dela 3,000 campeoratos personal operativo, | Personal operative, | 300
7| sobrelos beneficios de laley 063, épocas bajas de empresa, interprovinciales
demanda. realizados por el
magisterio a fines de afios.
Perder grandes oportunidadesalno | Implementacion de un Trabajar con los Revisar mensualmente
; contar coninformacidn eninea para la|  sistemainformatico Empresa terciaria 5,0001 " reportes mensuales del | todos los reportes del Personal | 0
toma de decisones estratégicas. | que otorgue ireade érea de contablidad adinistatvo,
informacion contabilidad | actualy gestion anterior,

instantanea,
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Nota: Elaboracion propia

En esta etapa se pudo observar que los riesgos mas considerables se

encuentra la seguridad de la informacién y que las AFPs logren que los beneficiarios se

sientan comodos con el trato que les dan.

. . . Otorgar contrasefia del
Robo de la informacion del Know How implementar )
; : i L000 Colocar claves a cada uno | equipo que solo posee Persond 0
. i i mpresa terciaria ) ) o , ersona
delnegoi por pate de IIOS contra.:er;as Ie P delosequipos dela | informacion secundaria de alniistativo
’ emplead.osm’n aimolulios ‘sfegun aaa empresa. la empresa al personal
interés personal. {n ormacion ms operativ,
importante de la
empresa.
' jedad i Realizar distintivos con el | Consensuar el nombre
Perdida de la propiedad intelectual Graren SENAPL e y
y sobre todo que alguien de fa T — Representante legal de fa 750 logo de la empresa para | los colores de la empresa Personal | 1,500
10| competencia seloaduefie e |EMrESE el personal defa | con todoslos accionistas. administrativo
Consultora “ABBA
empresa.
Vulnerabilidad a cualquier asalto, por | Contratar una empresa
110 contar con un sistema de terciaria expertaen | Utlidades dela 3,500/ Contar con camaras de |~ Hablar con el duefio de Personal | 500
1l Sequricad sequridad. empresa. seguridad. it} adminisrativ,
Que los clientes se sientan mds Buscar empresa terciaria Realizar cuestionarios y
segurosy comodos realizando sus | que reacomodey organice | Empresaterciaria | 140,000/ Identificar los nuestros centesy | Personal operativo. 500
12 tramites en[a Gestora pablica y yano | los espacios acorde alos requerimientosy otorgarles comodidad en
requieran de nuestros servicios. requerimientos de necesidades de nuestros elespacio que
nuestros clientes. clientes, actualmente se posee.
OTAL PLA DE 3,349,540 TOTAL PLAN DE 42,750
MITIGACION CONTINGENCIA
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CONCLUSIONES

La nueva consultora en asesoramiento juridico legal, es un reto que rompe esquemas
en el 4rea de ESPECIALISTAS EN JUBILACION a nivel departamental Urbano y rural. Se
trata de una sociedad de hermanos multidisciplinaria, expertos en diferentes ambitos, que se
fusionaron con el fin de representar y hacer respetar los derechos de las personas en etapa
de jubilacién, buscando la innovacién en la prestacion de servicios legales, especializados y

representando a los mas vulnerables.

El proyecto que, de formalizarse legalmente, bajo los criterios planteados, de acuerdo
al estudio de mercado y el econdmico financiero, resulta factible y rentable, satisfaciendo a
mas las 6870.- personas anualmente no concluyen satisfactoriamente su tramite de
jubilacién. Que con ingresos acumulados que se proyecta alcanzaran Bs. 103.103.26- (Ciento

tres mil cientos tres 00/100 bolivianos) después de 5 afios de operacion.

Esta informacion, en términos financieros, significa una Tasa Interna de Retorno (TIR)
del 19%, muy superior a la media de la banca. Por otra parte, el Valor Actual Neto (VAN),
analizado con una tasa del 16% que implica un margen de seguridad aplicado de acuerdo al
nivel de riesgo de un proyecto de servicios, otorga un valor de 103.103.26.- al final de los

cinco anos.

Estos resultados muestran la factibilidad comercial y financiera de la nueva consultora
de asesoramiento Juridico legal en tramites de jubilacion para el magisterio de La Paz, que
respalda la inversion de cualquier fuente financiadora. Paralelamente el proyecto tiene un fin
muy profundo, el de asesorar y colaborar a personas en etapa de jubilacién, quienes muchas
veces se encuentran solos a la hora de realizar sus trdmites o se encuentran delicados de
salud, a través de realizar absolutamente todos los procesos del tramite en representacion

de sus clientes.

El presente estudio, muestra un desarrollo sostenible, para el segmento de clientes

gue maneja y las utilidades durante los primeros 5 afios seran reinvertidos en la propia
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infraestructura de la misma consultora que contara con todos los requerimientos,
accesibilidades y comodidades que requieren los clientes en el momento de adquirir nuestros
servicios, cambiando asi la "Experiencia aburrida, complicada y morosa de realizar el tramite
de jubilaciones en una experiencia Unica, coémoda, sencilla y rapida”. Generando asi fuentes

de trabajo para universitarios y egresados.

Por lo anteriormente mencionado el estudio de factibilidad comercial y financiero
planteado, describe un proyecto por demas ambicioso, donde el criterio Ganar — Ganar se

ajusta perfectamente al segmento de mercado que maneja la consultora.
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