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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios muestra una idea como respuesta a las necesidades insatisfechas de
los usuarios de teléfonos inteligentes en el territorio boliviano, se pretende que estos
puedan realizar compras de electrodomésticos, prendas de vestir y opciones para
vacacionar como vuelos y hoteles desde sus teléfonos inteligentes por medio de cddigos
QR, utilizando diferentes medios de pagos.

En esta direccidon el objetivo general es determinar por medio de este plan de negocios,
qgue las compras rapidas con QR basadas en las exigencias del mercado boliviano es un
negocio rentable.

El andlisis del mercado establece que el segmento seleccionado son todos los usuarios que
poseen un teléfono inteligente con acceso a internet mayores a 18 afos dentro del
territorio nacional con interés de compra de articulos electrénicos, ropa y planes de viajes
y/o vacaciones.

Como resultado de la estrategia de operaciones se optd por la singularizacién del servicio,
es asi que se apuesta por el capital humano y tecnolégico como se refleja en los costos
operacionales. La manipulacién de esta variable se la debe realizar con precaucién para
garantizar la rentabilidad del negocio.

De acuerdo al estudio realizado se determina que el proyecto planteado da como
resultado los siguientes valores bajo un escenario moderado, estos indicadores son: VAN y
TIR con sus valores de Bs. 101,240 y 34% respectivamente. Llegando a la conclusion de
que el proyecto es viable y rentable.

Asimismo es bueno sefalar que el emprendimiento tendrd grandes posibilidades de
alcanzar el éxito esperado por el crecimiento del mercado en cuanto a teléfonos
inteligentes y acceso a internet ya que se pudo constatar de ello en la etapa de estudio de
mercados.
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1. INTRODUCCION

El plan de negocios a realizarse estd enfocado en la creacién de una empresa de servicios,
la cual brindara una herramienta para realizar compras rdpidas en nuestro pais. Esta se
encargara de todos los servicios que ayuden a los usuarios a realizar una compra de
aparatos electrénicos en primera instancia, desde computadoras y aparatos de ultima
tecnologia, hasta los tradicionales como planchas y licuadoras, los cuales encontramos en
nuestras casas. Y asi mediante este servicio proporcionar una herramienta atil para todas
las personas aficionadas a estos articulos.

1.1 Antecedentes

El comercio electrénico en Bolivia estd en maduracion, segun Los Tiempos® ‘el mercado ha
mostrado crecimiento desde la incorporacion de dos nuevas empresas a comienzos de
2012’. Las cuales son Cucupons y Grupones, las mismas se encuentran ubicadas en la
ciudad de Santa Cruz, en ese sentido se abre un panorama atractivo para satisfacer las
necesidades de los usuarios a través de esta herramienta.

Es asi el comercio electrénico va ganando espacios y posiciondndose en el pais y un
ejemplo de esto es la plataforma desarrollada por la Cdmara de Industria y Comercio
(Cainco), un servicio a nivel institucional que sirve para dar soporte a sus afiliados, sin
embargo, empresas no afiliadas también pueden suscribirse.? Se puede hacer comercio
electrénico de diferentes maneras y una de ellas es mediante los teléfonos moviles, el
75% de los usuarios de teléfonos mdviles investigan durante sus compras fuera de casa3. Y
se pronostica que los propietarios de teléfonos inteligentes seguirdn creciendo en un 24%
cada afio.?

Apoyandonos en el analisis se puede observar que para el comercio electrénico en Bolivia
se puede introducir la tecnologia de cédigos QR. Esta tecnologia es muy apropiada para
los teléfonos inteligentes, este codigo de respuesta rapida es utilizado en varias
plataformas como Android, iPhone, BlackBerry dentro de una amplia gama de ventas a
través de internet.

En este sentido las oportunidades de establecer un servicio de alta tecnologia para el pais
serd cada vez mas accesible para la mayoria de sus habitantes. Y también se contribuira al

! Disponible en: http://www.signhalstelecomnews.com/index.php/contenidos-2/1722-bolivia--comercio-
electronico-se-encuentra-en-maduracion

2 Disponible en: http://www.lostiempos.com/diario/actualidad/economia/20120812/el-comercio-
electronico-aun-es-incipiente-en_181742_384614.html

3 Disponible en: http://www.tradedoubler.com/global/whitepapers/td022_pm_ infographic_es_2.pdf



crecimiento de las industrias complementarias, como el desarrollo de software vy
telecomunicaciones.

1.2 Planteamiento Del Problema

Con base en lo expuesto anteriormente se plantea el siguiente problema de investigacién
para el presente trabajo.

¢Pueden las compras rapidas con QR satisfacer las necesidades del mercado boliviano y
constituirse en un negocio rentable?

1.3 Objetivos (General, Especificos)

Segun la problematica planteada se puede establecer los siguientes objetivos:
Objetivo General

El objetivo general del presente trabajo es:

Determinar por medio de un plan de negocios, que las compras rdpidas con QR basadas en
las exigencias del mercado boliviano es un negocio rentable.

Objetivos Especificos

Los objetivos especificos son:

— ldentificar los segmentos del mercado especificos y estimar si sus tamanos son lo
suficientemente grandes para el emprendimiento deseado.

— Establecer la estructura y organizacién de la empresa y la conformacién del capital
y los costos directos laborales.

— Determinar la rentabilidad del negocio en funcién a las estrategias de operacion,
comercializacién y financiamiento mas adecuadas para el emprendimiento.

1.4 Definicion del Servicio

El servicio a ser ofrecido es el de realizar compras de diferentes articulos a nivel nacional
por medio de cédigos QR. Este nuevo servicio serd denominado en este plan de negocios
como “Compras Rapidas con QR”.

Se contara con una aplicacién para teléfonos inteligentes la cual capturara un cédigo QR,
en ese preciso instante visualizard informacién importante y precisa para realizar una
compra rapida. ¢Cudl es la informacidn que se necesita para realizar la compra? Pues es la
siguiente:



e Descripcion del articulo

e Unvideo de demostracion

e Elprecio

e Segun su posicién los lugares mas cercanos donde podria encontrar el articulo.

e En caso de que requiera el articulo en la puerta de su casa se le indicara el precio
mas gastos de envio.

Asimismo también se tendrd la facilidad de realizar busqueda de articulos segun varios
criterios como:

e Tipo dearticulo

e Caracteristicas

e Garantias (si se da el caso)
e Precio

Una vez que el cliente este conforme con el articulo que observo puede dirigirse a la
tienda mdas cercana a través de un mapa que la aplicacidon le proporcionara o caso
contrario realiza la compra por medios de comercio electrénico y su articulo es enviado a
la puerta de su casa.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

El objetivo del estudio de mercado es identificar el segmento de mercado especifico y
estimar si su tamafo y crecimiento es lo suficientemente grande para el emprendimiento
deseado.

2.1 Definicion del Servicio

El servicio a ser ofrecido es el de realizar compras por medio de teléfonos inteligentes de
diferentes articulos a nivel nacional por medio de cédigos QR. Este nuevo servicio sera
denominado en este plan de negocios como “Compras Rapidas con QR”.

Los teléfonos inteligentes contardn con una aplicacién que podra ser descargada desde los
mercados de aplicaciones mds conocidos como (Google Play, App Store, Windows Store).
Esta aplicacidon ayudara al usuario a realizar sus compras de una manera mas facil y
practica. El usuario cuando esté interesado en un producto que haya visto en los
diferentes medios de exposicion como afiches, publicidades, Facebook, etc. Podrd
capturar con su teléfono inteligente el cédigo QR del articulo en cuestién.

El cddigo QR es un cédigo similar al del grafico 2-1. Mediante este sistema se puede
almacenar informacion en una especie de cédigo de barras de ultima generacién. Y con la
ayuda de un teléfono mdvil podemos recuperar esta informacion tan solo con apuntar la
camara hacia el cédigo QR.

Grafico 2-1
Cddigo QR

Fuente: Wikipedia (2013). Disponible en http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_QR

En ese preciso instante el cédigo QR nos ayudara a visualizar la informacion importante y
precisa para realizar una compra rapida. éCudl es la informacidn que se necesita para
realizar la compra? Pues es la siguiente:

e Descripcion del articulo

e Video de demostracion

e Precio

e Segun su localizacion los lugares mas cercanos donde podria encontrar el articulo.



e En caso de que requiera el articulo en la puerta de su casa se le indicara el precio
mas los gastos de envio.
e Asitambién se le brindard informacién sobre las formas de pago disponibles.

La aplicacién al mismo tiempo le brindara la facilidad de realizar busquedas de articulos
segln varios criterios como:

e Tipo de articulo

e Caracteristicas

e Garantias (si se da el caso)
e Precio

Una vez que el cliente este conforme con el articulo que observo puede dirigirse a la
tienda mds cercana a través de un mapa que la aplicacidon le proporcionard o caso
contrario realizard la compra por medios de comercio electrénico y su articulo serd
enviado a la puerta de su casa.

2.2 Descripcion del Segmento del Mercado

El segmento del mercado esta constituido principalmente por usuarios de teléfonos
inteligentes con acceso a internet a través de las diferentes operadoras de telefonia
celular en nuestro pais. Estas caracteristicas estdn detalladas en Chipana (2013)* y se
aplica como definicion del segmento de mercado.

Chipana (2013) menciona que:

... De enero a marzo de 2013, el numero de teléfonos inteligentes (Smartphones)
con acceso a internet llegé a 527.185, que representa un crecimiento del 15%
respecto a diciembre de 2012, cuando se registraron 458.691. Las telefdénicas
afirman que hay un crecimiento sostenido. La informacién estd contenida en los
datos que fueron proporcionados a La Razdén por la Autoridad de Regulacion y
Fiscalizacion de Telecomunicaciones y Transportes (ATT) respecto al
comportamiento de la telefonia mavil y fija en el pais.

2.3 Disefo de Encuesta
Para obtener el tamafio de la muestra se aplico la ecuacion 2-1 de la siguiente manera:

e Elemento de muestreo: Usuario de telefonia movil que posee un teléfono
inteligente con acceso a internet.

4 Disponible en: http://www.la-razon.com/economia/meses-suben-usuarios-telefonos-

inteligentes_0_1873012717.html



e Alcance: Ciudad de La Paz.

e Tiempo: El estudio abarco los meses de Junio y Julio.

e Método de muestreo: Estratificado.

e Tamafio de muestra: Se obtuvo aplicando la Ecuacién 2-1.

Ecuacidn 2-1:
_ kz ‘p-q- N
T (e2-(N-D)+k2p-g
Fuente: Muestra de poblaciones finitas
Donde:

n: Tamafio de la muestra.

k: Constante que depende del nivel de confianza. Para un nivel de confianza de
90% es igual a 1,65.

N: 527.185 usuarios que cumplen con los requisitos establecidos sefialados por
Chipana (2013).

e: Error muestral deseado igual a 10%.

p: Proporcion de individuos que poseen en la poblacién la caracteristica de
estudio. Este dato es desconocido y se suele suponer que p=q=0.5.

Por tanto se obtiene el valor de n = 68 encuestas.

El instrumento que se utilizd para relevar la informacidn es la encuesta que se muestra en
el Anexo - 1, cuyos resultados obtenidos se expresan en el Anexo - 2.

El perfil de usuario es toda persona mayor de 18 que tenga en su propiedad un teléfono
inteligente con acceso a internet registrado en alguna de las operadoras que brinda el
servicio a nivel nacional.

Después de la realizacidn de este proceso se llegaron a las siguientes conclusiones:

e Como se observa en el grafico 2-2, se estima que los usuarios que estan
interesados en el servicio son el 80,9%. Y que la causa principal por la que un
usuario no estaria interesado en el servicio es que aun este es un campo
desconocido. En cuanto a los aspectos demograficos entre los que prefieren el
servicio y los que no, se puede observar una diferencia en cuanto al ingreso
mensual. Los que expresan su preferencia por el servicio son usuarios cuyos
ingresos son mas altos que los que no desean el servicio.



Grafico 2-2
¢éUtilizarias tu teléfono inteligente con acceso a internet para realizar compras de
productos?
1 | | | | |
Si 55
No _ 13
0 10 20 30 40 50 60

Fuente: Elaboracion propia

e Los usuarios que desean utilizar el servicio segun el grafico 2-3 manifiestan que los
articulos tecnoldgicos/electréonicos son los mas requeridos por este segmento de
mercado. Seguidos muy de cerca por prendas de vestir (ropa) y opciones para
realizar sus vacaciones (hoteles/vuelos).

Grafico 2-3
éQué tipo productos/servicios comprarias por tu teléfono mévil con acceso a internet?

1 | |

Pagos de canciones.. _P|_|_1I 15
Compras de Libros.. _PI_I_I—I 9
Compras de Ropa.. W 25
Comp. de art. Tecnoldgicos.. 26
VaCaCioNes. . | ——— 14

0 5 10 15 20 25 30

Fuente: Elaboracion propia

e Los usuarios consideran que el servicio es mas practico y de facil uso que una
compra tradicional como se puede advertir en el grafico 2-4. Por consiguiente los
usuarios llegarian a utilizar el servicio al menos una vez cada 3 meses en su gran

mayoria.

Grafico 2-4
éPorque realizarias compras por tu teléfono inteligente?
No encuentras lo que buscas.. : 5
Mejor precio | 6
Mas practico y facil 34
Mads opciones de compra 15
Consejo de otra persona ; 2
0 5 10 15 20 25 30 35 40

Fuente: Elaboracion propia
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e Segun el grafico 2-5 se considera que la seguridad de comprar por medio de
teléfonos inteligentes depende totalmente de quien brinde el servicio.

Grafico 2-5
¢Qué tan confiable o seguro consideras comprar por este medio?

Muy confiable = 3|
Regular depende del servicio ; 45
Poco confiable === 4
Nada confiable = 2

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Fuente: Elaboracion propia

e (asi con toda seguridad la mayoria de los usuarios pagarian algo mas para que el
servicio llegue hasta la puerta de su domicilio, considerando el tiempo que deben
esperar por la entrega como manejable. A su vez se puede observar en el gréfico 2-
6 que la preferencia para pagar el servicio es por medio de tarjetas de crédito y
transferencias bancarias.

Grafico 2-6
Forma de Pago de sus Compras por Internet

Tarjeta de Crédito
Tarjeta de Debito
Pago contra Reembolso

Transferencia Bancaria

Fuente: Elaboracion propia

2.4 Andlisis del Mercado Complementario

Para el andlisis de mercado complementario se realizé la metodologia de entrevistas,
para lo cual se escogié a doce empresas que forman parte de los principales rubros que
los usuarios mostraron mas interés. Como se puede advertir en el Grafico 2-3 se muestra
el tipo de producto/servicio que los usuarios tienen preferencia. Siendo los articulos
tecnoldgicos los mas requeridos, seguido de la ropa y finalmente por servicios para sus
vacaciones. Por consiguiente se tomaron a cuatro personas por cada uno de los rubros
para realizar las entrevistas.
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2.4.1 Metodologia de Entrevistas

Las entrevistas se realizaron a las personas que se detallan en el cuadro 2-1:

Cuadro 2-1
Metodologia de Entrevistas
Entrevistado Rubro

Marco Inchausti Articulos Tecnoldgicos
Marcelo Sonco Articulos Tecnoldgicos
Edson Salinas Articulos Tecnoldgicos
Israel Asbun Ropa
Sussy Quiroz Ropa
Fernanda Barrero Ropa
Ana Maria Lavadenz Vacaciones
Blanca Navarrete Vacaciones
Geraldine Bolafios Vacaciones

Fuente: Elaboracién propia
Después de realizadas las entrevistas se llegaron a las siguientes conclusiones:

Para publicitar sus productos/servicios el rubro de articulos tecnoldgicos es el que mas
interés tiene por utilizar el internet y las nuevas tecnologias seguidas por el de vacaciones.
En la mayoria de los casos se realizan inversiones en publicidad por encima de los 2000 Bs.
mensuales en diferentes tipos de campanas publicitarias. Y todas las empresas consideran
que es vital realizar la promocion de sus productos/servicios.

El 75% de los entrevistados utilizarian la tecnologia de cddigos QR para publicitar sus
productos/servicios por la accesibilidad y facilidad de estos en el uso de teléfonos
inteligentes, sin embargo se asume que se tienen que tomar en cuenta varios aspectos
como que su uso se realizaria en estratos altos de la sociedad y ademas que aun no es
muy conocida esta tecnologia.

Finalmente todos los entrevistados consideran que el futuro de las ventas de sus
productos/servicios tienden hacia el internet y el uso de nuevas tecnologias.

2.5 Andlisis de la Competencia
2.5.1 La Competencia en Bolivia

Después de realizar una investigacion por el ambito nacional y también por el internet se
observd que no existe un servicio de compras en la actualidad para teléfonos inteligentes
de ninguna empresa establecida en el pais; asimismo que ninguna empresa extranjera
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ofrece el servicio para el territorio nacional. Por consiguiente se puede concluir que la

competencia se considera nula.

2.5.2 Servicios Sustitutos

Los servicios sustitutos para las “Compras Rapidas con QR”, se podrian encontrar en la

web a través de navegadores ejecutados en computadores con conexiones a internet.

Entre ellos destacamos los siguientes:

Website: http://www.super.bo/

Descripcidn: Es un servicio creado por la Cdmara Nacional de Comercio para
fomentar el desarrollo del comercio electrénico en Bolivia. Es una plataforma
informatica en la que los empresarios pueden abrir su Tienda Virtual
promocionando sus productos y servicios en Internet. Entre las caracteristicas mas
destacables estdn sus diferentes formas de cobro que pueden variar segun la
conveniencia y posibilidades de cada tienda, sus tipos de cobro son: Depdsito
bancario, giro bancario, cheque, Money Gram, Western Union, efectivo y por
convenir. Asimismo se puede realizar envios por medio de FedEx si el empresario
realiza el convenio respectivo. Pero sin embargo el sitio no tiene aun un trafico
considerable puesto que solamente cuenta con 10 empresarios afiliados a esta
plataforma.

Website: http://mercado.com.bo/

Descripcion: Para realizar la compra en este caso se debe verificar en la oferta de
los usuarios registrados, es decir los productos/articulos que los usuarios que
forman parte de este sitio llegan a publicar. Una vez localizado el producto que se
desea comprar a través de su buscador o después de un tiempo navegando, se
deberia verificar si el usuario que oferta el producto/articulo es de confianza. En
caso favorable y después de revisar los detalles del producto/articulo puede
manifestar su conformidad con el producto, a continuacion se realizard una oferta
sobre este producto/articulo e ingresa a una subasta. Si finalmente se ponen de
acuerdo en cuanto a todos los por menores, el sitio envia correos electrdnicos al
comprador y vendedor para que se contacten y asi la transaccidn sea completada.
De una manera muy similar funciona http://www.boliviavende.com.bo/. Ambos
sitios cuentan con otro enfoque de negocios, donde el usuario debe realizar
muchos pasos para poder conseguir lo que desea. Y no necesariamente lo que se le
ofrece es nuevo.
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2.6 Tamano del Segmento y Proyecciones

El segmento que interesa es el de los usuarios que cuentan con teléfonos inteligentes con
acceso a internet. De acuerdo a la informacion expresada en la seccidn 2.3 este mercado
tiene una dimensiéon de 527.185 usuarios. De los cuales segun el relevamiento de
informacién el 80,9% de los usuarios confirma que realizaria algun tipo de compra por
medio de su teléfono inteligente. Si aplicamos la tasa de crecimiento del 15% establecida
segln Chipana (2013) se obtienen las siguientes proyecciones a partir del afio 2013
definido como el inicio del proyecto.

Cuadro 2-2
Proyecciones de Usuarios (2013 - 2023)

Aino Usuarios
2013 426,493
2014 490,467
2015 564,037
2016 648,643
2017 745,939
2018 857,830
2019 986,504
2020 1,134,479
2021 1,304,651
2022 1,500,349
2023 1,725,401

Fuentes: Elaboracidn propia.

Por consiguiente se esperaria para el afio 2023 un mercado con 1,725,401 usuarios en
todo el territorio nacional para el servicio propuesto.
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3. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

El objetivo de la estrategia de comercializacion, es crear un circuito, en el que aportando
valor, se genere confianza, creando una comunidad de potenciales clientes, que al mismo
tiempo ayuden a posicionar en el mercado, la empresa y su servicio.

La estrategia de comercializacién tendra dos etapas:

e Posicionamiento
e Sostenimiento

El objetivo de la primera etapa es posicionar el servicio en el mercado objetivo. Implica
llamar la atencion de todos los clientes potenciales en el mercado objetivo y asi crear una
demanda que posiblemente no se sabia que existia. Se hara la demostracién del servicio
en los principales centros de la ciudad. Se brindara el servicio de forma gratuita a los
usuarios que accedan a la promocion. Esta etapa durard aproximadamente 3 meses. Se
dividird a su vez en etapa preparatoria (disefio de la imagen corporativa, material
promocional y la estrategia publicitaria. En aproximadamente un mes) y la etapa de
ejecucion (que se realizara en los dos meses restantes).

La etapa de sostenimiento tendrd como propdsito generar un crecimiento sostenido del
ritmo de ventas procurando minimamente alcanzar las tasas de crecimiento identificadas.
Implica un trabajo continuo por diferentes medios (volanteo, medios de seguimiento y
atencién al cliente). Asimismo se acompafiara por medio de informacién promocional
(boletines, televisidn, notas de prensa, etc.).

A continuacidon se muestra la mezcla de mercadeo que constituye una herramienta
importante para el analisis del servicio que ofrece el negocio frente a las necesidades del
mercado, se realiza en base a las 4 P’s (Producto, Precio, Plaza y Promocién).

La mezcla de mercadeo resultante es la misma para ambas etapas, tanto para la de
posicionamiento como para la segunda de sostenimiento.

3.1 Producto/Servicio

Para comenzar a establecer la mezcla de mercadeo se define el producto/servicio en el
capitulo anterior en la seccién 2.1 del este plan de negocios. Y a continuacién se pasara a
exponer la siguiente P.

3.2 Precio

El precio del servicio se estima de forma similar que el precio que se cobra a una empresa
por clic en una web, para nuestro caso se realizara el cobro por la captura del cédigo QR.
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El anunciante que utilizard el servicio, podra controlar el gasto de sus campafias
publicitarias y cefiirse a su presupuesto. Los anunciantes pueden elegir un presupuesto
diario o total para cada una de sus campafias publicitarias. El presupuesto diario es el
importe que la empresa decide gastar por dia en una campafia concreta. En cambio, con el
presupuesto para toda la campafia el importe que se indique se distribuird durante el
tiempo que esté activa la campafia. Nunca se cobrara por encima de su presupuesto
establecido.

El precio de los anuncios se basard en un sistema de subasta por el cual las empresas
competirdn por las impresiones en funcion de la puja y el rendimiento. Por lo tanto, los
anuncios no tienen un coste establecido. Cuando se pone el anuncio en circulacién, sélo
se cobra por el nUmero de capturas de cédigos QR que se realicen.

Se podrd hacer una estimacidn de un presupuesto cuando se crea el anuncio. También se
puede multiplicar el nimero de capturas de cddigo QR que se desea recibir cada dia para
determinar un presupuesto diario aproximado. En funcién del presupuesto diario de la
campafia, nuestro sistema regulara la cantidad gastada por hora con el fin de evitar que el
anuncio agote su presupuesto demasiado pronto durante un periodo corto.

3.3 Plaza

El método escogido de distribucion para el servicio de Compras Rapidas con QR es la venta
directa debido a la inseparabilidad del servicio y del proveedor. Se selecciona la venta
directa por eleccidn, para sacar ventajas de marketing como mantener un mejor control
del servicio, obtener diferenciacion perceptible del servicio y para mantener la
informacién directa de los clientes sobre sus necesidades.

De acuerdo con la naturaleza del servicio la ubicaciéon puede no tener importancia. Sin
embargo, se debe definir tomando en cuenta su accesibilidad o disponibilidad para el
cliente cuando este requiera el servicio. El sistema de comunicaciones debe permitir
respuesta rapida a los requerimientos del cliente. Por consiguiente se define su ubicacién
en la ciudad de La Paz.

3.4 Promocion

Para poder vender el servicio se utilizara medios tradicionales como los diarios, revistas,
radios y televisién. En los cuales se hard una inversion de 10.000 Sus. A estos se podran
incorporar un website y el uso de las redes sociales como Facebook y Twitter, ademas de
YouTube.
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A su vez se realizard eventos en los cuales se expondra todos los beneficios del servicio
hacia sus clientes, para ello se realizara el entrenamiento de vendedores que sean capaces

de demostrar todo acerca de las Compras Rapidas por QR. Para esta actividad se utilizara
un monto de 300 Sus.

Finalmente también se llegara a los clientes potenciales por medio de letreros, afiches,
folletos, volantes y tarjetas de presentacién. Erogando un monto de 500 Sus.
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4. ESTUDIO TECNICO

A continuacidn se observa un resumen analitico de la situacién actual por medio del
andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA).

Cuadro 4-1
Analisis FODA
Fortalezas Debilidades
Tecnologia e LascomprasconQRsonde | e Laexposicidn del servicio
ultima generacion. es aun limitada.
e Se puede brindar el
servicio en multiples
plataformas.
Capacidad e Esflexible ala estructura e El equipo de trabajo
administrativa organizacional requiere experiencia en
gestidén de negocios
Capacidad e Parala constitucion del
econdmica negocio se requiere
financiera financiamiento
Proceso e El proceso del negocio e Establecer procedimientos
tiene pasos bien definidos para aumentar la
productividad
Recursos e Se cuenta con personal e Mejorar la experiencia y
humanos humano para enfrentar el habilidades del personal
entorno actual y futuro.
e Disponibilidad de personal
Marketing e Se establecid la e la experiencia en el
segmentacién del mercado mercado es nula
e Se tiene una ventaja
competitiva frente a la
competencia
Oportunidades Amenazas
General e Con el funcionamiento del e Intervencionismo del
satélite Tupac Katari los estado en el mercado.
teléfonos inteligentes con
acceso a internet irdn en
aumento.
Operativo e Primer emprendimientoen | e Lasoperadorasya
el sector establecidas incursionen en
e Realizar alianzas con el sector
operadoras para brindar el
servicio

Elaboracién propia
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e Fortalezas: Las principales fortalezas se concentran en la innovacién del servicio,
ya que este es de ultima tecnologia. Y para el desarrollo de este se tiene un
proceso bien establecido el cual nos lleva a definir nuestras ventajas competitivas
por encima del resto de los negocios dentro de un segmento de mercado bien
definido.

e Debilidades: Dentro de las debilidades se puede identificar que debido a que el
servicio es nuevo no se tiene aln una exposicion hacia los clientes potenciales. Por
lo mismo se requerira fuentes de financiamiento para la constitucién del negocio.

e Amenazas: Estas vienen dadas en caso de que el estado intervenga el mercado y
que las operadoras ya establecidas ingresen al mercado a ofrecer un servicio
similar.

e Oportunidades: Debido a que el emprendimiento es nuevo en su area tiene
grandes posibilidades de aduefiarse del mercado, ademas se proyecta que este
mercado vaya creciendo en grandes proporciones en los afios venideros,
especialmente después de la puesta en marcha del satélite Tupac Katari.

Dentro de las debilidades se observa que el servicio es bastante nuevo por lo cual se
deberd realizar capacitaciones constantes a los usuarios para que vayan adquiriendo
experiencia y se vaya incentivando cada vez mds su uso. Asimismo se debe realizar
demostraciones del servicio en las distintas ferias que se realizan en todo el pais.

En el caso de que las operadoras de telefonia deseen ingresar al mercado se las debera
enfrentar con el conocimiento y experiencia de brindar el servicio, de tener un cliente
contento y con las expectativas altas de un servicio de calidad.

4.1 Plan de Implantacion

El plan de implantaciéon puede ser definido como una estrategia que aproveche las
fortalezas y oportunidades para crear un emprendimiento rentable y auto sostenible en el
tiempo>.

El emprendimiento tendrd 2 fases en su ejecucidén: Primero se realizara la conformacién
de la empresa para luego pasar a realizar la fase de operacidn, consolidacion y expansién.

4.1.1 Conformacion de la Empresa
La conformacion de la empresa se establece de acuerdo a lo siguiente:

e El tipo de empresa a constituirse es el de sociedad anénima. Por la posibilidad de
acceder a fuentes de financiamiento adicional como la Bolsa Boliviana de valores,

5 Este tipo de estrategia se denomina ‘FO’, en razdn de la aplicacién de las Fortalezas y Oportunidades.
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asimismo en ella se instaura un compromiso de transparencia y seriedad en el
manejo de la empresa.

Se obtendra la Matricula de Comercio, a través de la cual se adquiere la calidad de
comerciante con reconocimiento legal dentro del Estado para desarrollar las
actividades empresariales.

Se deberd hacer el registro de la empresa en el Servicio de Impuestos Nacionales
(SIN) con la finalidad de cumplir con todas las obligaciones tributarias establecidas
por ley.

Obtener el permiso de funcionamiento del Gobierno Municipal Auténomo de Ila
ciudad de La Paz.

Tramite en la Caja Nacional de Salud.

Tramite en las Administradoras de Fondos de Pensiones (AFP).

Tramite en el Ministerio de Trabajo, Empleo y Previsidon Social.

Adquisicién de los equipos tecnolégicos para la realizacién del negocio.
Construccidn de la infraestructura necesaria en la Ciudad de La Paz.

Reclutamiento y seleccién del personal adecuado para el negocio.

4.1.2 Fases de Operacion, Consolidacion y Expansion

Comenzamos con la fase de operacion, la cual consiste en comprobar el tamafio del

mercado y alcanzar las metas financieras — operativas previstas de acuerdo al plan de

negocios. Se espera que esta fase sea realizada en aproximadamente 1 afio.

Cuadro 4-2
Fases de Crecimiento

Creacidn

eInversion en tecnologia e infraestructura

eCapacitacién y asistencias técnicas

Operacién

eEstabilizacion del negocio
eAportes de capital y operacion

Expansion

eDiversificacion de las ventas
eServicios adicionales

Consolidacion

eCotizacion en bolsa

Elaboracién propia
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La fase de expansion es el resultado de las sugerencias de los encuestados y entrevistados
durante el estudio de mercado. A una gran cantidad de usuarios potenciales les interesa
que el servicio se diversifique en otras dreas como la compra de ropa y la compra de
paquetes en hoteles y viajes para sus vacaciones. Esta fase se realizara entre 2 a 4 afios
aproximadamente.

Finalmente se realizard la fase de consolidacion en la cual se espera que el negocio pueda
ser cotizado en la bolsa.

4.2 Estrategia de Operaciones

Mediante la estrategia de operaciones se pretende alcanzar la mayor ventaja competitiva
en el segmento de mercado elegido durante la investigacién de mercado. Se constituira de
una estrategia de personalizacién de los servicios ofrecidos. En resumen se establece una
estrategia de Singularizacién. La misma que se detalla en el cuadro 4-3.

Cuadro 4-3
Estrategia de Operaciones

Ventaja competitiva Singularizacion del producto/servicio
Disefio y seleccion del servicio | Se realizara inversion en investigacién vy
desarrollo para que el servicio sea
personalizado.

Calidad Es prioridad, se superarda los estandares
establecidos.

Proceso Se realizara mediante un proceso modular,
en instalaciones con capacidades

especializadas. Los procesos deben ser bien
disefiados y altamente automatizados.

Localizacidn Estard en la misma ciudad donde se cred la
idea. La Paz.

Programacion Planificaciéon de la produccién centralizada.

Recursos Humanos Seleccion de los mejores profesionales a nivel
nacional.

Compras Relaciones a largo plazo con los proveedores.

Mantenimiento Personal bien entrenado para satisfacer las

necesidades de la demanda.

Elaboracién propia

La estrategia de singularizacion establece que para el servicio se debe realizar inversiones
en investigacién y desarrollo puesto que es en esa drea donde se obtendran mas ventajas
para tener un servicio de calidad, por encima de los estandares establecidos. Los procesos
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para la realizacion del servicio deben ser bien disefados y que tiendan a ser
automatizados. Para ello se realizard la seleccién de los mejores profesionales en el area.

La planificacion de la produccion se realizard en la ciudad de La Paz de manera
centralizada buscando tener relaciones a largo plazo con los proveedores.

4.3 Organizacion
4.3.1 Planificacion Empresarial
La visiéon de Compras Rapidas con QR es:

Empresa lider dentro de la industria de las ventas por internet a nivel nacional por su
innovacion tecnoldgica constante, habilidad para competir exitosamente y la completa
satisfaccion de sus usuarios.

La misién de Compras Rapidas con QR es:

Lograr que nuestros usuarios tengan la mejor experiencia de compras por medio de la
ultima tecnologia para facilitar las ventas por internet mediante los cddigos QR.
Generando asi confianza y calidad en el servicio.

4.3.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional, es el marco en el que se desenvuelve la organizacion, de
acuerdo con el cual las tareas son divididas, agrupadas, coordinadas y controladas, para el
logro de objetivos®.

La estructura organizacional de la empresa se muestra en el Grifico 4-1 donde el
organigrama muestra los nombres de las dreas de la empresa y asimismo también se
refleja los canales de comunicacién de la misma.

El equipo humano es una parte importante para la correcta operacién y éxito del negocio.
De acuerdo a las necesidades percibidas en cuanto a administracion del negocio, se
detectaron las siguientes areas en cuanto a recursos humanos:

Director ejecutivo, asistente, gerente de operaciones, gerente de finanzas, gerente
comercial y gerente de RR.HH.

6 Disponible en: http://estructuraempresasv.blogspot.com/
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Grafico 4-1
Organigrama

Direccidon
Ejecutiva

Asistente —

Encargado Asesoria legal ‘ Asesoria de
Comercial g Finanzas Externa

Encargado de IT

Elaboracién propia
Las descripciones de los puestos son las siguientes:

Direccion Ejecutiva: Su funcién principal es de administrar y dirigir los recursos de
manera eficiente con el fin de lograr los propdsitos de cualquier empresa, que son:
recuperar la inversidn y generar ganancias.

También se encargara de supervisar que los procedimientos de operacién se cumplan para
gue tanto los servicios como la atencién que se brinden a los clientes sean de la completa
satisfaccidén de los mismos.

Asistente: Esta persona apoyara en actividades administrativas, apoyard en todo sentido
para la correcta operacion de los servicios. Otra actividad importante sera la recepcion y
despedida a los clientes al momento de llegada y salida del negocio o en algin caso la
programacién de una préxima visita, asi como dar la informacidn necesaria que requieran
los clientes que hagan contacto con la empresa, debido a que es el primer contacto que
se tendrd con el cliente. Es necesario que la persona que ocupe este puesto tenga
habilidades especiales para lograr informar y convencer al cliente de los servicios que se
ofrecen y los beneficios de los mismos.

Encargado de IT: La gerencia de IT administrara los recursos directos necesarios para
producir los servicios que ofrece el negocio, y que se venderan a los clientes. La gerencia
de operaciones tratara directamente los recursos para la produccion de los servicios, los
cuales son: personas, procesos, planta, planificacion y control. Su objetivo general es
producir un bien especifico, en tiempo y costo minimos, los cuales fluyen por toda la
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organizacién y se traducen en términos mesurables que forman parte de las metas
operativas de las unidades o departamentos relacionados con la produccién y su gerencia.

Finalmente se puede decir que para alcanzar los objetivos de la gerencia de IT con un nivel
competitivo, se deberd lograr los siguientes aspectos:

Reducir los tiempos de fabricacién de los servicios (nuevos y actuales). Alcanzar vy
mantener un nivel de calidad elevado, con bajos costos. Incorporar nuevas tecnologias y
sistemas de control. Conseguir y entrenar trabajadores y gerentes calificados. Trabajar
eficazmente con las otras funciones de la empresa para alcanzar las metas.

Encargado Comercial: Estara encargada de tomar las decisiones estratégicas, tales como:
la seleccion de canales de distribucion, disefio de planes de venta, establecer objetivos,
determinar la red de ventas entre otras actividades. Por lo tanto, podriamos decir que es
una figura con un poder ejecutivo y estratégico muy importante.

Asesoria de Finanzas Externa: Esta drea debera determinar el monto apropiado de fondos
gue debe manejar la organizacién (en su tamafio y su crecimiento). Definir el destino de
los fondos hacia activos especificos de manera eficiente. Obtener fondos en las mejores
condiciones posibles, determinando la composicion de los pasivos. Es decir maximizar las
inversiones para asi poder maximizar las utilidades.

Asesoria Legal Externa: Esta area deberd apoyar y asesorar a la organizacién en todos los
aspectos juridicos que asi lo requieran y que difieren a sus funciones especificas, de la
direcciéon y sus dependencias, asi estas puedan dedicarse con exclusividad al
cumplimiento de sus funciones. De esta manera apoya con profesionales del derecho que
velan porque las actuaciones del negocio se ajusten al marco juridico, garantizando asi la
seguridad legal de la organizacion.
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5. ESTUDIO FINANCIERO
5.1 Criterios Generales

En este capitulo se presentan los objetivos financieros de la empresa, se da a conocer de
cuanto sera la inversion inicial, cudles serdn las fuentes de financiamiento y proyecciones
a 5 anos del flujo de caja, para posteriormente analizar el VAN, TIR y el periodo de
recuperacioén de inversién del negocio.

5.2 Inversiones

En principio las inversiones deberan ajustarse lo mdximo posible, buscando el equilibrio
gue permita contar con una estructura econdmica (activos) lo suficientemente robusta
como para poder desarrollar correctamente el servicio propuesto, pero evitando
sobredimensionar el negocio ya que podria disminuir la rentabilidad econédmica y a la vez
haria necesario contar con una mayor estructura financiera (pasivos). Para conseguir
cuantificar en su justa medida el correcto volumen de inversiones iniciales, se hace
indispensable desarrollar un presupuesto de inversidn, en el cual se desglose uno a uno
los elementos de inversién que seran necesarios.

5.2.1 Activo Fijo o No Corriente

El activo fijo no corriente se desglosara en los siguientes cuadros:

Cuadro 5-1
Inversiones en Aplicaciones Informaticas
Ne Descripcidn del bien de Cantidad | Importe (Bs.) Aios de
inversion amortizacion (afios)
1 | Software de Contabilidad vy 1 3,000 5
Administracidn
2 | Licencia de Visual Studio .Net 1 3,500 5

Elaboracion propia.

Cuadro 5-2
Inversion en Equipos para el Proceso de Informacion
N2 | Descripcion del bien | Cantidad | Importe (Bs.) Aiios de
de inversion amortizacion (afios)
1 | Servidor 1 7,000 5
2 | Estacion de trabajo 2 4,900 5
3 | Cdmara digital 1 2,000 4
4 | Router 1 700 4
5 | Teléfono Inteligente 1 2,000 4

Elaboracion propia.
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Cuadro 5-3
Inversion en Infraestructura
N2 | Descripcion del bien | Cantidad | Importe (Bs.) Afios de
de inversién amortizacion (afios)
1 | Mueblesy enseres 1 15,000 10
2 | Maquinas copiadoras 1 3,500 6

Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta los datos anteriores, se puede obtener un importe total de inversion
en activo fijo no corriente de Bs. 46,500.

5.2.2 Activo Circulante o Corriente

Para evitar posibles problemas de insolvencia, antes de iniciar el negocio es conveniente
contar con una cantidad inicial de dinero (activo circulante de mayor liquidez) con el cual
se podrd afrontar los principales pagos de los primeros meses de actividad. En el siguiente
cuadro se muestra el nimero de meses de autonomia de cada uno de los principales
gastos de explotacién en los que se incurren en el desarrollo de la actividad.

Cuadro 5-4
Presupuesto Activo Circulante
ftem N2 de meses de autonomia | Importe Necesario (Bs.)
Gastos Generales 2 meses 109,000
Cuotas de Prestamos 2 meses 3,000
Presupuesto Total Circulante 112,000

Elaboracién propia.
5.2.3 Plan de Financiacion

Tras definir la estructura econdmica de la empresa, se establecen los recursos que seran
utilizados para financiar el presupuesto de inversion. Para ello se puede utilizar dos tipos
distintos de fuentes de financiacion como son:

e Recursos Propios: Es el capital con el que aportan los promotores, también es
conocido como pasivo no exigible. En este emprendimiento se contara con un 40%
de capital propio.

e Recursos Ajenos: Son los recursos provenientes de instituciones financieras, o
terceras personas ajenas a la empresa. Para el emprendimiento mediante este
medio se financiara el 60% para cubrir la inversion total del negocio.

Finalizando con el andlisis de estructura financiera en el siguiente cuadro se realizara el
resumen de la composicién del pasivo de la empresa mostrando el % de utilizacién de
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cada fuente de financiamiento, su importe y las condiciones en las que se negociara con

las entidades financieras.

Cuadro 5-5
Resumen Estructura Financiera (Pasivo)

Tipo de Fuentes de Financiacién

Importe (Bs.)

% del Pasivo

1.- Aportacion de Promotores 44,800 40%
2.- Financiacién por Prestamo de

Entidades Financieras 67,200 60%
Tasa de interés anual 16%
Afos de préstamo 5 afos

Tipo de pago mensual
Cuota mensual 1,622

Total 112,000.00 100%

Elaboracién propia’.

Donde las condiciones previstas para el crédito son:

Cuadro 5-6
Cuadro de Amortizacion Anual

Saldo (Bs.) [Cuota (Bs.) | Amortizacién (Bs.) [Interés (Bs.)

67,200
56,720 19,469 9,609 9,859
45,345 19,469 11,228 8,241
32,054 19,469 13,120 6,349
16,524 19,469 15,330 4,139
0 19,469 17,892 1,557

Elaboracién propia.

De esta manera se concluye la elaboracién del presupuesto de inversion (activo) y del plan

de financiacion (pasivo), con lo cual se puede pasar a la siguiente seccidn.

5.3 Estudio de Costos
La estructura de costos se descompone en dos:
5.3.1 Costos Fijos

Los costos fijos identificados son los siguientes:

7 La tasa de interés anual es de 15.67% establecida al 1/12/13 en el Banco de Crédito.
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e Costo de los sueldos y salarios del personal, si bien puede considerarse como
variable se toma en cuenta como fijo por que en un principio la plantilla sera fija a
un 100% independientemente del volumen de la actividad que se tenga. A
continuacion en el cuadro 5-8 se reflejara los costos de personal en los que
incurrira el negocio.

Cuadro 5-7
Costos del Personal

Salario Seguridad Social| Total [Total Por
Cargo N2 mensual aCargodela |Mensual Area
Basico (Bs.) | Empresa (Bs.) (Bs.) (Bs.)
Director Ejecutivo 1 6,110 890 7,000 9,000
Asistente 1 1,746 254 2,000
Gerencia IT 1 4,365 636 5,000 13,000
Analista de Sistemas 1 1,746 254 2,000
Programador 2 1,746 254 2,000
Tecnico en redes 1 1,746 254 2,000
Gerencia Comercial 1 4,365 636 5,000 5,000
Total Mensual 8 23,568 3,432 27,000

Elaboracién propia
e Los principales gastos en servicios externos que la empresa incurrird vienen
expresados en el cuadro 5-9 en el cual se muestran los distintos servicios junto a

Sus costos.
Cuadro 5-8
Gastos en Servicios Externos (mensual)

Servicios Exteriores Importe (Bs.)
Asesoria Legal 7,000
Asesoria Financiera 7,000
Material de oficina 3,500
Gastos de Investigacion y desarrollo 3,500
Alquiler 2,000
Reparaciones y mantenimiento 1,000
Transportes 1,000
Servicios Bancarios 0
Luz 500
Telefono 500
Internet 500
Otros gastos 1,000
Total 27,500

Elaboracién Propia

En resumen los costos fijos llegan a ascender a 54,500 Bs.
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5.3.2 Costos Variables

Se considera que un costo es variable cuando esta directamente relacionado con el nivel de
actividad o ventas de un negocio. Para el caso de un negocio que brinda servicios este cdlculo
es dificil de realizar por consiguiente se opta por utilizar el % de contribucién al beneficio, por
medio del cual se podra cuantificar el valor de los costes variables.

Se entiende por margen de contribucién a la diferencia entre los ingresos por ventas y los
costos variables en los que se incurren en la realizacion de dichas ventas. El margen de
contribucidon medio considerado para el proyecto asciende a 90%. Es decir que se considera de
cada 100 Bs. de ingresos que generen en el desarrollo de la actividad se obtendran 90 Bs. de
margen con los cuales se habran de cubrir el resto de los gastos en los cuales se incurren en el
desarrollo de la actividad para empezar a obtener beneficios.

5.3.3 Determinacion del Punto de Equilibrio

Una vez definida la estructura de costos del negocio se puede pasar a determinar el punto de
equilibrio. Se considera como punto de equilibrio al volumen de ventas a partir del cual se
comenzara a obtener beneficios, este nos indicara el valor a partir del cual la rentabilidad sera
positiva.

Para realizar este cdlculo se aplicardn las siguientes ecuaciones:
Ecuacidn 5-1:

Costos fijos

Punto de Equilibrio =
unto e quiibrio Margen de Contribucion

Siendo la ecuacion del margen de contribucidn la siguiente:
Ecuacidn 5-2:

o, Costos Variables
Margen de Contribucion = 1 — * 100
Ventas

En los siguientes cuadros se desglosara los cdlculos para obtener el punto de equilibrio.

Cuadro 5.9
Costos Fijos
Tipo de Gasto Mensual Anual
Costos de personal 27,000 324,000
Otros Costos 27,500 330,000
Total Costos Fijos 54,500 654,000

Elaboracién propia.

Una vez desglosados los costos fijos y teniendo el margen de contribucidn, se calculard el
punto de equilibrio aplicando su ecuacion.



Cuadro 5-10
Calculo del Punto de Equilibrio (En Bs.)
Elemento Mensual Anual
Costos fijo 54,500 654,000
Margen de Contribucién 90 %
Punto de Equilibrio 60,556 | 726,667

Elaboracién propia.
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En funcion de los datos anteriores, podemos concluir que el presupuesto de ventas del primer
mes ha de ser como minimo 60,556 Bs. o de 726,667 Bs. al aifo. Ya que si el presupuesto es

inferior se obtendrian perdidas.

5.4 Estudio de Ingresos

El estudio de los ingresos proyectados se realizard en base al cuadro 2-1 donde se observa que

el mercado crecera en un 15% cada afio.

Cuadro 5-11
Proyecciones de Ingresos Anuales Totales
Aino Ingresos (Bs.)
2014 726,667
2015 835,667
2016 961,017
2017 1,105,169
2018 1,270,945
2019 1,461,586
2020 1,680,824
2021 1,932,948
2022 2,222,890
2023 2,556,323

Elaboracién propia.

5.5 Flujo de Fondos

La construccion del flujo de fondos se realiza bajo los siguientes supuestos:

e Para el tema impositivo se aplican las condiciones establecidas para el Régimen
General: Impuesto al Valor Agregado IVA (13% sobre ventas), Impuesto a las
Transacciones IT (3% sobre ventas) e Impuesto sobre las Utilidades a Empresas IUE

(25% sobre utilidades).

e La tasa de oportunidad es del 12% respecto al rendimiento alternativo de realizar

inversidon en otros emprendimientos tecnoldgicos similares.

e Las condiciones de crédito son de 15,67% de interés anual, a 5 afios plazo sin afios de

gracia.

e Se prevé un incremento de los costos fijos en un 10%.



5.5.1 Flujo de Caja Anual

Con base en los datos anteriores se construye el flujo de caja siguiente:
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Cuadro 5-12
Estudio Econémico. Flujo de Caja Anual (Bs.)
Detalle 0 1 2 3 4 5

Ingresos Brutos 726,667 835,667 961,017 1,105,169 1,270,945

IVA Débito -94,467 -108,637 -124,932 -143,672 -165,223

IVA Crédito 85,020 85,020 85,020 85,020 85,020

IVA Imponible -9,447 -23,617 -39,912 -58,652 -80,203

IT -21,800 -25,070 -28,831 -33,155 -38,128
Ingresos Netos 695,420 786,980 892,274 1,013,362 1,152,613

Costos Variables -727 -836 -961 -1,105 -1,271
Margen Bruto 694,693 786,144 891,313 1,012,257 1,151,342

Costos Fijos -654,000 -719,400 -791,340 -870,474 -957,521

Depreciacidon -7,918 -7,918 -7,918 -7,918 -6,743

Total Costos fijos -661,918 -727,318 -799,258 -878,392 -964,265
BAIT 32,775 58,826 92,055 133,865 187,078

Costo Financiero -9,859 -8,241 -6,349 -4,139 -1,557
BAT - Utilidades Antes de Impuesto 22,916 50,585 85,705 129,726 185,521
Impuesto a Utilidades -5,729 -12,646 -21,426 -32,431 -46,380
Utilidades Netas 17,187 37,939 64,279 97,294 139,141
Inversion 112,000
Depreciacidon 7,918 7,918 7,918 7,918 6,743
Amortizacion de Crédito -9,609 -11,228 -13,120 -15,330 -17,892
Flujo de Caja -112,000 15,495 34,629 59,078 89,883 127,993
Flujo de caja Acumulado -112,000 -96,505 -61,875 -2,798 87,085 215,077

Elaboracién propia en base a los cuadros anteriores.



34

5.6 Andlisis de Rentabilidad e Indicadores
Realizando un analisis del cuadro anterior se puede observar los siguientes resultados:

Por el cdlculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) que se observa en el cuadro 5-13,
también definida como la tasa de retorno de los flujos de caja actualizados, se obtiene el
valor de 34.32%, superior a la Tasa de Oportunidad de 12% definida por el negocio.

Cuadro 5-13
Tasa Interna de Retorno (Bs.)
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja -112,000 15,495 34,629 59,078 89,883 127,993
TIR 34.32%

Elaboracién propia.

El calculo del Valor Actual Neto (VAN) se puede observar en el cuadro 5-14, esta definido
como la sumatoria de los flujos actualizados del proyecto, brinddndonos como resultado
Bs. 101,204, llegando a ser mayor a cero.

Cuadro 5-14
Valor Actual Neto (Bs.)
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja -112,000 15,495 34,629 59,078 89,883 127,993
Valor actual neto de
los periodos 1-5 213,240
VAN 101,240

Elaboracién propia.

Tomando en cuenta ambos criterios: TIR > Tasa de Oportunidad y VAN > 0, se concluye
gue el proyecto es rentable.

El punto de equilibrio, definido como el punto necesario para que los ingresos puedan
cubrir los costos y a partir del cual las ventas generan utilidades ha sido expresado en el
cuadro 5-11. Dandonos un resultado de Bs.726,667 por periodo anual.

El Tiempo de Recuperacién de la Inversion (TR) es de 5 afos como se refleja en el cuadro
5.15. Es decir que en ese periodo de tiempo se lograra cubrir el monto de la inversiéon
inicial.

El indice de retorno (IR) reflejado en el cuadro 5-16 da como resultado 2.9, lo que quiere
decir es que a lo largo de la evaluacidn del proyecto, los flujos positivos pagaran mas veces
que el valor de la inversidn inicial.
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Cuadro 5-15
Tiempo de Recuperacion de la Inversion (Bs.)
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja
Acumulado -112,000 -96,505 -61,875 -2,798 87,085 215,077
Tiempo de
Recuperacion de la 5
Inversidon
Elaboracién propia.
Cuadro 5-16
indice de Retorno (Bs.)
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja
Acumulado -112,000 -96,505 -61,875 -2,798 87,085 215,077
Valor actual neto de
los periodos 1-5 213,240
IR 2.90

Elaboracién propia.
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6. ANALISIS DE RIESGOS

6.1 Criterios Generales

Los factores de riesgos identificados como criticos para el éxito del emprendimiento son

evaluados bajo cuatro dimensiones:

Organizacion. Debido a que el emprendimiento es pionero en el drea se establece
que se podria tener dificultades en cuanto a la experiencia para implementar
dichos sistemas.

Financiero. La principal dificultad se dara al momento de captar recursos para la
implementacion del negocio.

Legislacion. Debido a que cualquier negocio que sea establecido dentro del
territorio nacional estd regido bajo las mismas leyes, no se identificd ningln riesgo.
Sin embargo se debe tomar los recaudos necesarios para evitar el fraude,
parasitismo y cualquier tipo de ciber-delito ya que existe un vacio legar en este
aspecto.

Mercado. Que exista intervencionismo del estado dentro del mercado y que las
operadoras ya establecidas ingresen como competencia.

6.2 Andlisis de Sensibilidad

6.2.1 Umbral de Rentabilidad

Este analisis implica identificar para cada variable considerada como significativa que valor

origina que el flujo de caja llegue al umbral de rentabilidad (VAN =0, Tasa = 12%).

Los valores obtenidos se reflejan en el cuadro 6-1.

Cuadro 6.1
Umbral de Rentabilidad
Concepto Variable Inicial Umbral |Variacidon (%)
Tasa de interés (crédito) Ti(%)= 15.67% 84% 536.06%
Ventas anuales V(Bs.)= 726,667 692,513 -4.70%
Costos Fijos Cf(Bs.)= 654,000 685,327 4.79%
Tasa de crecimiento del mercado |TCM(%)= 15.00% 12.31% -17.03%

Elaboracién propia.

Se observa que el flujo de caja mas sensible a las modificaciones de las variables son las

ventas anuales con un porcentaje de -4.70. Seguido de la modificacion de los costos fijos

con un valor de 4.79%. Lo que da a entender que ambas variables son las que mas inciden

en este emprendimiento.



38

Asimismo la Tasa de crecimiento del mercado como la tasa de interés de la entidad de
financiamiento son las variables con menos incidencia para el negocio.

6.2.2 Escenarios Optimista y Pesimista
El escenario optimista implica las siguientes presunciones:

e Optimizacion de los Costos Fijos.

e Incremento de las ventas anuales en un 5% sobre el margen esperado.

e Mejores condiciones de financiamiento por parte de la banca que implicaria a una
tasa del 11% a 5 afios plazo.

e Incremento del mercado por encima de lo esperado en dos puntos es decir en un
17%.

e Incremento de los servicios para que estos se puedan traducir en mayores ventas.

Los resultados obtenidos son:

Para los indicadores de rentabilidad TIR y VAN, se obtienen los valores de 67% y Bs.
296,198 respectivamente, no solamente ratifica la rentabilidad del negocio, sino que mas
al contrario las expectativas son mucho mayores.

En cuanto al tiempo de recuperacidon de la inversién se puede observar que también
mejora ya que la inversidn se recuperara mucho mas antes de lo previsto. Se obtiene un
valor de 4 afios para recuperar la inversion.

El indice de retorno (IR) da como resultado un valor de 4.64, que quiere decir que a lo
largo de la evaluacién del proyecto, los flujos positivos pagaran casi 5 veces el valor de la
inversion inicial.

Para concluir se puede mencionar que este escenario arroja resultados muy positivos con
consideraciones que resultan no muy ambiciosas.

El escenario pesimista implica las siguientes condiciones:

e Reduccion de las ventas anuales en un 2% por debajo de lo esperado.

e Mayor expectativa de ingreso por parte de los financiadores, lo que implica el
incremento de la tasa de interés al 25%.

e El mercado reduzca su crecimiento en un punto por debajo de lo esperado es decir
a 13.74%.

Los resultados obtenidos son:
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Para los indicadores de rentabilidad TIR y VAN, se obtienen los valores de 14% y Bs. 110.
Estos valores aunque indican que la rentabilidad del negocio se encuentra muy préxima al
umbral de rentabilidad (TIR = Tasa de oportunidad y VAN = 0) todavia nos muestra datos
gue conllevan a que el negocio es rentable.

El tiempo de recuperacidn de la inversidon es de 5 afos para el negocio. Y finalmente el
indice de retorno da como resultado el valor de 2, que quiere decir que a lo largo de la
evaluacion del proyecto los flujos positivos llegaran a pagar el doble de la inversion inicial.



CONCLUSIONES
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
De acuerdo al estudio realizado se pueden establecer las siguientes conclusiones:

Existe una demanda insatisfecha en los servicios para teléfonos inteligentes con acceso a
internet para realizar compras rapidas con cédigos QR de acuerdo a las necesidades de los
usuarios.

El mercado seleccionado son todos los usuarios que poseen un teléfono inteligente con
acceso a internet mayor a 18 anos dentro del territorio nacional con interés de compra de
articulos electrénicos, ropa y planes de viajes y/o vacaciones.

Como resultado de la estrategia de operaciones se optd por la singularizacion del servicio,
es asi que se apuesta por el capital humano y tecnolédgico como se refleja en los costos
operacionales. La manipulacion de esta variable se la debe realizar con precaucién para
garantizar la rentabilidad del negocio.

De acuerdo al estudio realizado bajo un escenario moderado, se llega a la conclusién de
que el proyecto es viable y rentable. Asi lo afirman los indicadores VAN y TIR con sus
valores de Bs. 101,240 y 34% respectivamente.

Asimismo es bueno sefialar que el emprendimiento tendra grandes posibilidades de
alcanzar el éxito esperado por el crecimiento del mercado en cuanto a teléfonos
inteligentes y acceso a internet que se pudo constatar durante la etapa de estudio de
mercados. Este aspecto como se refleja en el andlisis de sensibilidad es importante para el
negocio.

Finalmente por todo lo expuesto a lo largo de este plan de negocios se recomienda la
ejecucidon del emprendimiento cuando se hayan conseguido todos los recursos necesarios
para su inicio.
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Anexo — 1: Instrumento de Relevamiento de Informacion

1.- ¢Has usado internet para comprar
algun producto?

a si
O Algunas veces
0 No

2.- ¢Utilizarias tu teléfono inteligente
con acceso a internet para realizar
compras de productos?

Q si
d No

EN CASO NEGATIVO PASAR A LA
PREGUNTA 10

3.- ¢Qué tipo productos/servicios
comprarias por tu teléfono mévil con
acceso a internet?

O Pagos de canciones/ Videos
/Peliculas

Compras de Libros

Compras de Ropa

Compra de articulos
tecnoldégicos/Electrénicos
(Celulares, camaras, etc.)
Vacaciones (Hoteles / Vuelos)
Compras de otros articulos.
Especificar

000

(N

4.- ¢{Con qué frecuencia?

O Al menos una vez por semana
O Al menos una vez al mes

O Al menos una vez cada 3 meses
O Al menos una vez al afio

5.- Porque realizarias compras por tu
teléfono inteligente

O No encuentras lo que buscas en
el mercado local

Mejor precio

M3ds practico y facil

Mds opciones de compra
Consejo de otra persona

Otra especifique

oo0o0oo

6. El tiempo que debe esperar por la
entrega de un pedido lo considera:

0  Manejable

O Bien

O Excelente

U Poresarazén compro menos
por este medio

7. Forma de Pago de sus compras por
internet

O Tarjeta de Crédito

U Tarjeta de Debito

U Pago contra Reembolso
U Transferencia Bancaria

8.- ¢Qué tan confiable o seguro
consideras comprar por este medio?

O Muy confiable
U Regular depende del servicio
O Poco confiable
U Nada confiable

9.- ¢Estaria dispuesto a pagar algo mas
por un servicio a domicilio?

O Decididamente si

O Casicon toda seguridad
O No estoy seguro/a

U  Esposible que no

U Decididamente no

10.- En caso negativo, éPor qué no lo
utiliza?

O No lo necesito
O Hetenido malas experiencias
O Esun servicio desconocido

11.- {Cual es tu situacion laboral?

Estudiante
Independiente
Asalariado
Desempleado
Ama de casa
Jubilado

o000

12.- ¢Cual es su nivel de ingresos?

O Menos de 1200 Bs.

O Entre 1200y 3500 Bs.
O Entre 3500y 7000 Bs.
U Entre 7000 y 180008Bs.
O Mas de 18000 Bs.

13 ¢Cudl es su edad?

0 De18a28 afios
O De29a35 afios
O De36a45afios
O De46a 55 afios
O  Mas de 55 afios

14 ¢Cudl es su nivel de estudios?

Primaria

Secundaria
Licenciatura
Diplomado

Master

Formacién profesional
No tiene estudios

ooo0o0oo

15 ¢Cual es su género?

0 Hombre
U Mujer

16 ¢Cual es su estado civil?

Soltero/a
Casado/a
Divorciado/a
Viudo/a

o000



Anexo - 2: Resultados del Relevamiento de Informacién
1.- ¢Has usado internet para comprar algin producto?

Si
Algunas veces
No

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

2.- ¢Utilizarias tu teléfono inteligente con acceso a internet para realizar compras de productos?
1 | | | | |

Si 55
No # 13

0 10 20 30 40 50 60

EN CASO NEGATIVO PASAR A LA PREGUNTA 10
3.- ¢Qué tipo productos/servicios comprarias por tu teléfono moévil con acceso a internet?

Pagos de canciones.. 15
Compras de Libros.. 9

Compras de Ropa.. _ﬁ 25

Comp. de art. Tecnoldgicos.. ﬁ 26
Vacaciones.. ﬁ 4

0 5 10 15 20 25 30
4.- ¢{Con qué frecuencia?
Al menos una vez por semana 3 ‘ ‘
Al menos una vez al mes 20
Al menos una vez cada 3 meses 22
Al menos una vez al afio ESSSSSS— 10
0 5 10 15 20 25

5.- Porque realizarias compras por tu teléfono inteligente

No encuentras lo que buscas.. 5

Mejor precio 6

Mads practico y facil —_— 34

M4ds opciones de compra 15
Consejo de otra persona ; 2

0 5 10 15 20 25 30 35 40




6. El tiempo que debe esperar por la entrega de un pedido lo considera:

Manejable | I I I I I I I I 42

Bien 6
Excelente | O

Por esa razén compro menos..

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

7. Forma de Pago de sus compras por internet

Tarjeta de Crédito | I I I I I 28
Tarjeta de Debito 4
Pago contra Reembolso 5
Transferencia Bancaria e 17
0 5 10 15 20 25 30

8.- ¢Qué tan confiable o seguro consideras comprar por este medio?

Muy confiable :F 3|
Regular depende del servicio 45

Poco confiable 4
Nada confiable 2

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
9.- ¢Estaria dispuesto a pagar algo mas por un servicio a domicilio?

Decididamente si | I 8

Casi con toda seguridad 27

No estoy seguro/a 15

Es posible que no 5
Decididamenteno | O

0 5 10 15 20 25 30

10.- En caso negativo, ¢Por qué no lo utiliza?

1 | |
No lo necesito 5

He tenido malas experiencias 2

Es un servicio desconocido W 16
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18




11.- é¢Cual es tu situacion laboral?

Estudiante 6
Independiente 24
Asalariado 26
Desempleado | 0

Amadecasa | 0
Jubilado | 0

12.- ¢Cual es su nivel de ingresos?

Menos de 1200 Bs. }= 2

Entre 1200y 3500 Bs. ﬁ 18

Entre 3500y 7000 Bs. 20

Entre 7000 y 180008Bs. 15
Mds de 18000 Bs. | O

30

0 5 10 15 20

13 ¢Cual es su edad?

De 18 a 28 afios jﬁ 23

De 29 a 35 afos 9
De 36 a 45 afios 3
De46a55afios | 0
Mas de 55 afios | O

25

0 5 10 15 20 25 30

14 ¢ Cual es su nivel de estudios?

Primaria 0 |

Secundaria ﬁ 6

Licenciatura 20

Diplomado 20
Médster 5
Formacion profesional 4
No tiene estudios | 0

35

0 5 10 15 20

15 ¢Cual es su género?

25

1 | | | | | | | |
Hombre 28
Mujer ISS— 27
26.4 26.6 26.8 27 27.2 27.4 27.6 27.8 28



16 ¢Cual es su estado civil?

Soltero/a 32
Casado/a 23
Divorciado/a | 0
Viudo/a | O
0 5 10 15 20 25 30 35
10.- En caso negativo, ¢Por qué no lo utiliza?
1 | | | | |
No lo necesito 5
He tenido malas experiencias 2
Es un servicio desconocido ﬁ 6
0 1 2 3 4 5 6 7
11.- ¢Cual es tu situacion laboral?
Estudiante 1
Independiente 2
Asalariado 10
Desempleado | O
Amadecasa | O
Jubilado | 0
0 2 4 6 8 10 12
12.- ¢Cual es su nivel de ingresos?
Menos de 1200 Bs. 3
Entre 1200y 3500 Bs. 5
Entre 3500y 7000 Bs. 5
Entre 7000 y 180008Bs. 0
Mas de 18000Bs. | 0
0 1 2 3 4 5 6

13 ¢Cual es su edad?

De 18 a 28 aiios W 5

De 29 a 35 afos 7
De 36 a 45 afos 1
De46a55afios | O
Mas de 55 afios | O




14 ¢Cual es su nivel de estudios?

Primaria

Secundaria
Licenciatura
Diplomado

Master

Formacion profesional
No tiene estudios

8
15 ¢Cual es su género?
Hombre 7
Mujer 6
5.4 5.6 5.8 6 6.2 6.4 6.6 6.8 7 7.2

16 ¢Cual es su estado civil?

Soltero/a 9
Casado/a 3
Divorciado/a 1
Viudo/a | O

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10




Anexo — 3: Entrevista
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Compras Rapidas Con QR
\‘ Introduccion

‘ Estudio de Mercado
\

‘ Estrategia de Comercializacion

\
‘ Estudio Técnico
|

‘ Estudio Financiero
/
‘ Analisis de Riesgos

‘ Conclusiones y Recomendaciones
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Introduccion

« Comercio Electronico en Bolivia
esta en crecimiento (2012)

g Grupones

« Los teléfonos moviles.

- El 75% de los usuarios investigan
sus compras fuera de casa.




Tecnologia de Codigos QR

|




Planteamiento Del Problema

 ; Pueden las compras rapidas con QR
satisfacer las necesidades del mercado
boliviano y constituirse en un negocio
rentable?




Objetivo General

e Determinar por medio de un plan de negocios, que las
compras rapidas con QR basadas en las exigencias del
mercado boliviano es un negocio rentable.

Objetivos Especificos

e |dentificar los segmentos del mercado especificos y
estimar si sus tamanos son lo suficientemente grandes
para el emprendimiento deseado.

e Establecer la estructura y organizacion de la empresa y la
conformacion del capital y los costos directos laborales.

e Determinar la rentabilidad del negocio en funcion a las
estrategias de operacion, comercializacion y
financiamiento mas adecuadas para el emprendimiento.







Definicion del Servicio

Compras Rapidas con QR

Realizar compras por medio de teléfonos inteligentes de diferentes
articulos a nivel nacional por medio de codigos QR.

s Articulos O Google Play
E_Tecnolégicos

2 App Store

c
E Ropa O Windows Store

8 Vacaciones




Compras Rapidas con QR

- EI Codigo QR puede almacenar
informacion en una especie de
codigo de barras de ltima

generacion.

[=];

- Y con la ayuda de un teléfono movil
podemos recuperar esta
informacion tan solo con apuntar la
camara

- Se visualiza la informacion importante y
precisa para realizar una compra rapida.
Como:

- Descripcion del articulo
- Video de demostracion
 Precio

- Segin su localizacion los lugares mas
cercanos donde podria encontrar el
articulo.

- En caso de que requiera el articulo en la
puerta de su casa se indica el precio mas
los gastos de envio.

- También se le brindara informacion sobre
las formas de pago disponibles.




Descripcion del Segmento del Mercado

- El segmento del mercado esta constituido por usuarios de teléfonos
inteligentes con acceso a internet a través de las diferentes operadoras de

telefonia celular en nuestro pais.

- Segun Chipana (2013) el numero de usuarios de teléfonos inteligentes
llego a 527.185 en el primer trimestre del 2013. Observandose asi un

crecimiento sostenido.




Diseno de Encuesta

- Se obtiene a partir de la ecuacion:
kz . p . q - N

n:(ez-(N—l))+k2-p-q

Donde:
n: Tamano de la muestra.

k: Constante que depende del nivel de confianza. Para un nivel de 90% es igual a
1,65.

N: 527.185 usuarios que cumplen con los requisitos.
e: Error muestral deseado igual a 10%.

p: Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de
estudio. Este dato es desconocido y se suele suponer que p=q=0.5.

Por tanto se obtiene el valor de n = 68 encuestas.



¢Utilizarias tu teléfono inteligente con acceso a
internet para realizar compras de productos?

55

Si

13

No
0 10 20 30 40 50 60

- Se estima que los usuarios que estan interesados en el servicio son el 80,9%.

- La causa principal por la que un usuario no estaria interesado en el servicio es
que aun este es un campo desconocido.

- Los aspectos demograficos entre los que prefieren el servicio y los que no, se
observa que los que expresan su preferencia por el servicio son usuarios cuyos L
ingresos son mas altos que los que no desean el servicio.




¢Queé tipo productos/servicios comprarias por tu
teléfono movil con acceso a internet?

[ 1 15

Pagos de canciones..

Compras de Libros..

[ 1 25

Compras de Ropa..

[ 1 26

Comp. de art. Tecnolégicos..

[ 1 24

Vacaciones..

0 5 10 15 20 25 30

- Los usuarios que desean utilizar el servicio manifiestan que los articulos
tecnologicos/electronicos son los mas requeridos por este segmento de
mercado. Seguidos muy de cerca por prendas de vestir (ropa) y opciones
para realizar sus vacaciones (hoteles/vuelos).

-




¢Porque realizarias compras por tu
teléefono inteligente?

No encuentras lo que buscas.. [—1s
Mejor precio . —
Mas practico y facil I 1 34
Mas opciones de compra I 115
Consejo de otra persona —
0] 5 10 15 20 25 30 35 40

- Los usuarios consideran que el servicio es mas practico y de facil uso que
una compra tradicional. Por consiguiente los usuarios llegarian a utilizar el
servicio al menos una vez cada 3 meses en su gran mayoria. ~

L




Forma de Pago de sus Compras por
Internet

I | 28
Tarjeta de Crédito

| | 14
Tarjeta de Debito

Pago contra Reembolso

I | 17
Transferencia Bancaria

0 5 10 15 20 25 30

- La preferencia para pagar el servicio es por medio de tarjetas de crédito y
transferencias bancarias.

- Casi con toda seguridad la mayoria de los usuarios pagarian algo mas para
que el servicio llegue hasta la puerta de su domicilio, considerando el L
tiempo que deben esperar por la entrega como manejable.




Analisis del Mercado Complementario

Se realizo la metodologia de entrevistas, para lo cual se escogio a 12
empresas que forman parte de los principales rubros por los cuales se
mostraron mas interés. Llegando a las siguientes conclusiones:

- El rubro de articulos tecnologicos es el que mas interés tiene por utilizar el
internet y las nuevas tecnologias seguidas por el de vacaciones.

- Todas las empresas consideran que es vital realizar la promocion de sus
productos/servicios.

- El 75% de los entrevistados utilizarian la tecnologia de codigos QR para
publicitar sus productos/servicios por la accesibilidad y facilidad de estos
en el uso de teléfonos inteligentes, sin embargo se piensa que la
tecnologia aun no es muy conocida.

- Todos los entrevistados consideran que el futuro de las ventas de sus
productos/servicios tienden hacia el internet y el uso de nuevas
tecnologias.




Analisis de la Competencia

La Competencia en Bolivia Servicios Sustitutos

www.super.bo
") « Servicio creado por la Camara Nacional de

- Después de realizar una investigacion
por el ambito nacional y el internet se
observa que no existe un servicio de
compras en la actualidad para
teléfonos inteligentes de ninguna
empresa establecida en el pais;
asimismo que ninguna empresa

Comercio
* Es una plataforma donde los empresarios
© pueden abrir su Tienda Virtual

: * Lo mas destacables son sus diferentes formas
ado Virtual ¢ ge cobro como: Depésito bancario, giro bancario,
J cheque, Money Gram, Western Union, efectivo y

extranjera ofrece el servicio para el por convenir.
territorio nacional. 4
mercado.com.bo
- Se puede concluir que la competencia « Sitio para realizar la compras verificando la
se considera nula. oferta de los usuarios registrados
* Una vez localizado el producto que se desea
comprar, a continuacion se ingresa a una 7
subasta.

* Se ponen de acuerdo se envia correos
electronicos al comprador y vendedor para que | __
se contacten y asi la transaccion sea ™~

completada. e
P ~ N\ \7 A W




Tamano del Segmento y Proyecciones

2013 426,493

2014 490,467

2015 564,037

2016 648,643

2017 745,939

2018 857,830

2019 986,504

2020 1,134,479

2021 1,304,651 ‘
2022 1,500,349 l
2023 1,725,401

Aplicamos la tasa de crecimiento del 15% establecida segun Chipana (2013) \\ \\F



ESTRATEGIA DE
COMERCIALIZACION
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El precio del
servicio se estima
de forma similar
que el precio que
se cobra a una
empresa por clic
en una web, para
nuestro caso se
realizara el cobro
por la captura del
codigo QR.

El anunciante que
utilizara el
servicio, podra
controlar el gasto
de sus campanas
publicitarias y
cenirse a su
presupuesto. Se
pueden elegir un
presupuesto
diario o total.

El precio de los
anuncios se
basara en un
sistema de

subasta por el

cual las empresas
competiran por
las impresiones
en funcion de la
pujay el
rendimiento, Solo
se cobra por el
numero de
capturas de
codigos QR que se
reahcen




Plaza

El método escogido de distribucion para el servicio es la
venta directa.

Se aprovecha las ventajas de marketing como mantener
un mejor control del servicio, obtener diferenciacion y

para mantener la informacion directa de los clientes
sobre sus necesidades.

Se definira tomando en cuenta su accesibilidad o
disponibilidad para el cliente cuando este requiera el
servicio. La comunicacion debe permitir respuesta
rapida a los requerimientos del cliente.

Por consiguiente se define su ubicacion en la ciudad de l
La Paz.




Promocion

Por medios
tradicionales

como: Los diarios,
revistas, radios y
television.

Se podran
incorporar un
website y el uso de
Facebook y Twitter,
ademas de
YouTube.

- =
EVENTOS

Se realizaran
eventos en los
cuales se
expondra todos los
beneficios del
servicio hacia sus
clientes.

llegara a los
clientes
potenciales por
medio de letreros,
afiches, folletos,
volantes y tarjetas
de presentagion.




ESTUDIO TECNICO
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Analisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA)

e Las compras con QR son de ultima La exposicion del servicio es aulin
generacion. limitada.

e Se puede brindar el servicio en
multiples plataformas.

e Es flexible a la estructura e El equipo de trabajo requiere
organizacional experiencia en gestion de negocios

e Para la constitucion del negocio se
requiere financiamiento

L



Analisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA)

El proceso del negocio tiene pasos e Establecer procedimientos para

bien definidos aumentar la productividad

e Se cuenta con personal humano e Mejorar la experiencia y habilidades
para enfrentar el entorno actual y del personal
futuro.

e Disponibilidad de personal

e Se establecio la segmentacion del e La experiencia en el mercado es
mercado hula

e Se tiene una ventaja competitiva
frente a la competencia

L&
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Analisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA)

e Con el funcionamiento del satélite e Intervencionismo del estado en el
Tupac Katari los teléfonos mercado.
inteligentes con acceso a internet
iran en aumento.
e Primer emprendimiento en el sector e Las operadoras ya establecidas
e Realizar alianzas con operadoras incursionen en el sector
para brindar el servicio

1



Plan de Implantacion

- El plan de implantacion se define como una estrategia que aproveche las
fortalezas y oportunidades para crear un emprendimiento rentable y auto

sostenible en el tiempo .

- El emprendimiento tendra 2 fases en su ejecucion:

- Primero se realizara la conformacion de la empresa
- Luego se pasara a realizar la fase de operacion, consolidacion y expansion.




Conformacion de la Empresa

El tipo de empresa a constituirse es el de sociedad anonima.

\Z

Se obtendra la Matricula de Comercio.

/

Se hara el registro de la empresa en el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN)

2
Se obtiene el permiso de funcionamiento del Gobierno Municipal Autonomo de la
ciudad de La Paz.

Se tramita en la C;a;Nacional de Salud.

Tramite en las Administradora:7de Fondos de Pensiones (AFP).
Tramite en el Ministerio de Tra<b7ajo, Empleo y Prevision Social.
Adquisicion de los equipos tecnolézi:os para la realizacion del negocio.
Construccion de la infraestructur%}ecesaria en la Ciudad de La Paz.

Reclutamiento y seleccion del personal adecuado para el negocio.




Fases de Operacion, Consolidacion y
Expansion

Creacion

* Inversion en tecnologia e infraestructura
e Capacitacion y asistencias técnicas

Operacion

* Estabilizacion del negocio
» Aportes de capital y operacion

Expansion

 Diversificacion de las ventas
* Servicios adicionales

Consolidacion

» Cotizacion en bolsa




Estrategia de Operaciones

Se pretende alcanzar la mayor ventaja competitiva en el segmento de
mercado elegido. Se constituira de una estrategia de personalizacion de los

servicios ofrecidos, una estrategia de Singularizacion.

Diseno y seleccion del servicio

Calidad

Proceso

Se realizara inversion en investigacion y
desarrollo para que el servicio sea
personalizado.

Es prioridad, se superara los estandares
establecidos.

Se realizara mediante un proceso
modular, en instalaciones con
capacidades especializadas. Los
procesos deben ser bien disenados y
altamente automatizados.

|
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Estrategia de Operaciones

Localizacion

Programacion

Recursos Humanos

Compras

Mantenimiento

Estara en la misma ciudad donde se
creo la idea. La Paz.

Planificacion de la produccion
centralizada.

Seleccion de los mejores profesionales
a nivel nacional.

Relaciones a largo plazo con los
proveedores.

Personal bien entrenado para satisfacer
las necesidades de la demanda.

l



Organizacion

________

Direccion
: Ejecutiva
Asesoria legal
Asistente
Gerencia de IT Gerencia
Comercial

|
Asesoria de
Finanzas
Externa







Inversiones

Activo Fijo o No Corriente




Inversiones en Aplicaciones Informaticas

Descripcion del biende |Cantidad| Importe (Bs.) Aios de amortizacion

inversion (anos)

Software de Contabilidad y 1 3,000 5
Administracion

Licencia de Visual Studio 1 3,500 5
.Net




Inversion en Equipos para el Proceso de
Informacion

Descripcion del bien de Cantidad Importe (Bs.) Ainos de amortizacion

inversion (ahos)

Servidor 1 7,000

5

H Estacion de trabajo 2 4,900 5

H Camara digital 1 2,000 4

" m Router 1 700 4
1 4

n Teléfono Inteligente 2,000
——




Inversion en Infraestructura

Descripcion del bien de Cantidad Importe (Bs.) Ainos de amortizacion
inversion (ahos)

Muebles y enseres

H Maquinas copiadoras 1 3,500




Inversiones

Activo Fijo o No Corriente

Importe total de inversion en activo fijo no corriente de
Bs. 46,500.




Inversiones

Activo Circulante o Corriente




Presupuesto Activo Circulante

[tem N° de meses de autonomia |Importe Necesario (Bs.)

Gastos Generales 2 meses 109,000

Cuotas de Prestamos 2 meses 3,000
Presupuesto Total Circulante 112,000




Estudio de Costos

Costos fijos




Costos del Personal

Director Ejecutivo 1 6,110 890 7,000 9,000
Asistente 1 1,746 254 2,000
Gerencia IT 1 4,365 636 5,000 13,000
Analista de
Sistemas 1 1,746 254 2,000
Programador 2 1,746 254 2,000
Técnico en redes 1 1,746 254 2,000
Gerencia Comercial 1 4,365 636 5,000 5,000
Total Mensual 8 23,568 3,432




Gastos en Servicios Externos (mensual)

Asesoria Legal 7,000
Asesoria Financiera 7,000
Material de oficina 3,500
Gastos de Investigacion y desarrollo 3,500
Alquiler 2,000
Reparaciones y mantenimiento 1,000
Transportes 1,000
Servicios Bancarios 0
Luz 500
Telefono 500
Internet 500 l
Otros gastos 1,000

Total 27,500




Estudio de Costos

Costos fijos

Los costos fijos llegan a ascender a 54,500 Bs.




Estudio de Costos

Costos Variables




Costos Variables

- Se considera que un costo es variable cuando esta directamente relacionado
con el nivel de actividad o ventas de un negocio. Para el caso de un negocio
que brinda servicios este calculo es dificil de realizar por consiguiente se opta
por utilizar el % de contribucion al beneficio.

- Se entiende por margen de contribucion a la diferencia entre los ingresos por
ventas y los costos variables en los que se incurren en la realizacion de dichas
ventas.

- El margen de contribucion medio considerado para el proyecto asciende a
90%. Es decir que se considera de cada 100 Bs. de ingresos que generen en el
desarrollo de la actividad se obtendran 90 Bs. de margen con los cuales se 3
habran de cubrir el resto de los gastos en los cuales se incurren en el desarrollo
de la actividad para empezar a obtener beneficios.

T / \ N




Determinacion del Punto de Equilibrio

Para realizar este calculo se aplicaran las siguientes ecuaciones:
Costos fijos

Punto de Equilibrio =
o ae BAUHPTO = Margen de Contribucion

Calculo del Punto de Equilibrio (En Bs.)

54,500 654,000
90 %
60,556 726,667




Estudio de Ingresos

El estudio de los ingresos proyectados se realiza tomando en
cuenta que el mercado crecera en un 15% cada ano.




Proyecciones de Ingresos Anuales Totales

2014 726,667
2015 835,667
2016 961,017
2017 1,105,169
2018 1,270,945
2019 1,461,586
2020 1,680,824
2021 1,932,948
2022 2,222,890

2023 2,556,323




Flujo de Fondos

La construccion del flujo de fondos se realiza bajo los siguientes supuestos:

- Para el tema impositivo se aplican las condiciones establecidas para el
Régimen General: Impuesto al Valor Agregado IVA (13% sobre ventas),
Impuesto a las Transacciones IT (3% sobre ventas) e Impuesto sobre las
Utilidades a Empresas IUE (25% sobre utilidades).

- La tasa de oportunidad es del 12% respecto al rendimiento alternativo de
realizar inversion en otros emprendimientos tecnologicos similares.

- Las condiciones de crédito son de 15,67% de interés anual, a 5 anos plazo
sin anos de gracia.

- Se prevé un incremento de los costos fijos en un 10%.

Flujo de fondos. = ~



flujo de caja.pdf

Analisis de Rentabilidad e
Indicadores

Realizando un analisis del flujo de fondo a la Tasa de
Oportunidad de 12% definida por el negocio se observa los

siguientes resultados:




Indicadores

34.32% 101,240 726,667 5 2.90

Tomando en cuenta los criterios: TIR > Tasa de Oportunidad
y VAN > O, se concluye que el proyecto es rentable..
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ANALISIS DE
RIESGOS
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Criterios Generales

Organizacion.

* Debido a que el emprendimiento es pionero en el area se establece que se podria
tener dificultades en cuanto a la experiencia para implementar dichos sistemas.

Financiero.

e La principal dificultad se dara al momento de captar recursos para la
implementacion del negocio.

Legislacion.
* No se identifico ningun riesgo en esta dimension, debido a que cualquier negocio

que sea establecido dentro del territorio nacional esta regido bajo las mismas
leyes.

Mercado. [

* Que exista intervencionismo del estado dentro del mercado y que las operadoras ya

establecidas ingresen como competencia. \ \
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Analisis de Sensibilidad




Umbral de Rentabilidad

- Este analisis implica identificar para cada variable considerada como
significativa cuyo valor origina que el flujo de caja llegue al umbral de
rentabilidad (VAN =0, Tasa = 12%).

Tasa de interés (crédito) Ti(%)= 15.67% 84% 536.06%
Ventas anuales V(Bs.)= 726,667 692,513 -4.70%
Costos Fijos Cf(Bs.)= 654,000 685,327 4.79%
Tasa de crecimiento del

mercado TCM(%)= 15.00% 12.31% -17.03%

Se observa que el flujo de caja mas sensible a las modificaciones de
las variables son las ventas anuales con un porcentaje de -4.70.
Seguido de la modificacion de los costos fijos con un valor de 4.79%.




Escenarios Optimista

- Optimizacion de los Costos Fijos.

- Incremento de las ventas anuales en un 5% sobre el margen esperado.

- Mejores condiciones de financiamiento por parte de la banca que
implicaria a una tasa del 11% a 5 anos plazo.

Incremento del mercado por encima de lo esperado en dos puntos es decir
eh un 17%.

- Incremento de los servicios para que estos se puedan traducir en mayores
ventas.




Resultados

67% 296,198 4 4.64

No solamente se ratifica la rentabilidad del negocio, sino
que mas al contrario las expectativas son mucho mayores.
Este escenario arroja resultados muy positivos con
consideraciones que resultan no muy ambiciosas.
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Escenarios Pesimista

- Reduccion de las ventas anuales en un 2% por debajo de lo esperado.

- Mayor expectativa de ingreso por parte de los financiadores, lo que implica
el incremento de la tasa de interés al 25%.

- El mercado reduzca su crecimiento en un punto por debajo de lo esperado
es decir a 13.74%.




Resultados

14% 110 5 2

Estos valores aunque indican que la rentabilidad del negocio

se encuentra muy proxima al umbral de rentabilidad (TIR =

Tasa de oportunidad y VAN = 0) todavia nos muestran datos
que conllevan a que el negocio es rentable.
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CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES




Conclusiones y Recomendaciones

- Existe una demanda insatisfecha en los servicios para teléfonos inteligentes
con acceso a internet para realizar compras rapidas con codigos QR de acuerdo
a las necesidades de los usuarios.

- El mercado seleccionado son todos los usuarios que poseen un teléfono
inteligente con acceso a internet dentro del territorio nacional.

- Como resultado de la estrategia de operaciones se opto por la singularizacion
del servicio, es asi que se apuesta por el capital humano y tecnologico como se
refleja en los costos operacionales.

- De acuerdo al estudio realizado bajo un escenario moderado, se llega a la
conclusion de que el proyecto es viable y rentable. Asi lo afirman los
indicadores VAN y TIR con sus valores de Bs. 101,240 y 34% respectivamente. ~

- El emprendimiento tendra grandes posibilidades de alcanzar el éxito esperado
por el crecimiento del mercado en cuanto a teléfonos inteligentes y acceso a
internet que se pudo constatar durante la etapa de estudio de mercados.
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