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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de negocio, esta basada en el know-how de brindar servicios en
tecnologias del software libre, que es aquel que le otorga libertades explicitas
al usuario (que puede ser una persona, empresa u organizacion) y gracias a
estas libertades, el usuario tiene pleno conocimiento de lo que hace el
software y no se generan dependencias directas con las empresas
desarrolladoras de software. Las principales bondades para el usuario son:
libertad para su uso, distribucion y modificacion, es legal desde que nace, no
existen virus informaticos y brinda mayor seguridad a los sistemas y las

licencias no tienen costo.

Como el mercado objetivo se contempla a las empresas con necesidades de
tecnologias de la informacion, que cuentan con infraestructura técnica para el

area informatica, es decir que emplean servidores informaticos.

Descripcién del Negocio Propuesto

Para el presente plan de negocios la idea es constituir una empresa de
servicios alrededor del software libre, es decir, que brinde servicios de
tecnolégica de servicios en ingenieria de sistemas informaticos para el
disefio e integracion de sistemas, soporte y mantenimiento, capacitacion,
migracion y adecuacion de software. La propuesta de servicios busca brindar
a los clientes la calidad de la tecnologia como de la eficiencia de sus modos

de produccién.

Su especificidad consistira en desarrollar todos los servicios utilizando

exclusivamente soluciones de software libre.

Para poner en marcha el proyecto, la inversion requerida es de USD 26.230,
los cuales comprenden inversion en activo fijo y gastos de constitucion de la
empresa. El Valor Actual Neto (VAN) es de USD 25.234, con una Tasa
Interna de Retorno (TIR) del 37,21%, los cuales hacen que el proyecto sea

rentable.



1. INTRODUCCION

La idea de negocio es constituir una empresa de servicios de infraestructura
informatica basados en software libre, capaz de traer a Bolivia la tecnologia
que esta revolucionando el mercado mundial del software, ofreciéndolo a

todas las empresas que tengan necesidades de tecnologias de informacion.

El software libre se refiere a la libertad de los usuarios para ejecutar, copiar,
distribuir, estudiar, cambiar y mejorar el software. De modo mas preciso, se
refiere a las cuatro libertades de los usuarios del software: 1) la libertad
de usar el programa, con cualquier propodsito; 2) la libertad de estudiar el
funcionamiento del programa y adaptarlo a las necesidades; 3) la libertad de
distribuir copias, con lo cual se puede ayudar a otros; 4) la libertad de
mejorar el programa y hacer publicas las mejoras, de modo que toda la
comunidad se beneficie (para la segunda y ultima libertad mencionadas, el
acceso al codigo fuente ' es un requisito previo). Definicién de software libre

segun la “Free Software Foundation”.

El software libre suele estar disponible gratuitamente, o al precio de costo de
la distribucién a través de otros medios; sin embargo, no es obligatorio que
sea asi, por lo tanto no hay que asociar software libre con “software gratuito”
o usualmente denominado como freeware ?, ya que, conservando su caracter
de libre, puede ser distribuido comercialmente “software comercial”, el cual
es legal desde que nace. No existen virus informaticos, tiene menor indices
de fallas y brinda mayor seguridad a los sistemas; adicionalmente, las
licencias no tienen costo; por lo tanto, la idea de negocios, esta basada en el

conocimiento de brindar servicios basados en software libre.

1 Cddigo fuente: Es un conjunto de lineas de texto que son las instrucciones que sigue una
computadora para ejecutar un programa.

2 Freeware: Definicion de un tipo de software no libre que se distribuye sin costo, disponible
para su uso y por un tiempo limitado.



1.1
1.1.1.

1.1.2.

Definicion de Objetivos

Objetivo General

Demostrar la factibilidad de la constitucion de una empresa que

preste servicios especializados en software libre.

Objetivos Especificos

Demostrar la existencia de una demanda insatisfecha
para los servicios alrededor del software libre.
Determinar qué porcentaje de empresas consideradas
como mercado objetivo, ya utilizan software libre y en
qué proporcion.

Definir el nicho de mercado y el mercado potencial para
los servicios propuestos.

Comprobar la existencia de competencia para los
servicios propuestos.

Determinar las estrategias para de implementacion.
Determinar la estructura técnica, comercial,
organizacional y legal para la ejecucion del proyecto.
Calcular las necesidades financieras para poner en
marcha una empresa de servicios de software libre.
Identificar los factores de diferenciacion y los riesgos
para el proyecto.

Definir la estructura de una empresa de servicios

informaticos alrededor del software libre.



2. CARACTERISTICAS DE LOS SERVICIOS

La idea de negocios es el prestar servicios alrededor del software libre, lo
cual consiste en brindar soluciones de tecnologia de la informacién. Estos

servicios se detallan a continuacion:

Figura N° 1: Descripcién Servicios
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Hoy en dia existen empresas que operan con algunas herramientas basicas
del software libre; sin embargo, aun no se han explorado o desarrollado
servicios con las funciones mas avanzadas del software libre. Es asi, los
servicios propuestos pretenden abarcar areas no explotadas en servicios de
software libre en Bolivia, los cuales buscan revolucionar el mercado de

servicios de software en el pais.



Estos servicios en areas no explotadas del software hoy en dia en Bolivia

son:

e Monitoreo de Servidores y Servicios; se trata de un sistema que da
informacion en tiempo real sobre el estado fisico de los servidores y

los servicios que estos ofrecen.

e Mesa de Ayuda (Helpdesk); es un sistema de tickets para obtener

ayuda en soporte técnico o cualquier otro servicio.

e Respaldos; servicio de back up de informacién para servidores y

clientes.

e Virtualizacion; creacién de varios servidores virtuales dentro de uno o

varios servidores fisicos.

e Administracién de Relaciones con Clientes (CRM)®; se trata de la
administracion y manejo de informacién de clientes que permita a las

empresas brindar un servicio personalizado a sus clientes.
2.1. Factores de Diferenciacion
e Empresa que brinda servicios de software libre.
¢ No genera monopolio ni dependencia tecnoldgica a los usuarios.
e En software libre no existen virus informaticos.
e Genera valor para los usuarios.
e Conocimiento y experiencia en los servicios de software libre.

e Certificaciones de especializacion.

* CRM, proviene de las siglas en inglés, Customer Relationship Management.



3. ANALISIS DE MERCADO

El objetivo principal del analisis de mercados es determinar la demanda
insatisfecha para la idea de negocio, que ademas proporciona la informacién
necesaria para las proyecciones de ingresos por venta de servicios y las

tarifas que el mercado potencial puede tolerar.

Como antecedentes del estudio, se recopilé cierta informacién sobre el
software libre a nivel mundial, determinando que actualmente existe un claro
posicionamiento del software libre en el mercado internacional y de acuerdo

al siguiente estudio:

Los ingresos mundiales por software libre para el afio 2008 fueron de
$2.9 mil millones, con un crecimiento del 34% para el 2009 a $3.9 mil
millones, esperando alcanzar para el 2013, un crecimiento global de
$8.1 mil millones dolares®.

También se evidencio6 la utilizacion del software libre en América Latina y en

paises emergentes obteniendo la siguiente informacion:

Grafica N° 1: Programas de Software por Categoria
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Fuente: Sexto Estudio Anual de “Business Software Alliance” (BSA) y el “International Data

Corporation” (IDC) sobre pirateria de software en el mundo.

* Fuente: “ Worldwide Open Source Software 2009-2013 Forecast” — International Data
Corporation (IDC). www.marketresearch.com



Es decir, que hoy por hoy existe ya una participacion del software libre o con
codigo abierto internacionalmente, por lo tanto con el analisis del mercado se
pretende demostrar que también en el mercado local también ya se esta

utilizando software libre, generando una demanda de servicios.
3.1. Andélisis de la Demanda
3.1.1. Recoleccion de la Informacion
3.1.1.1. Mercado Meta

Los servicios mencionados anteriormente, estan dirigidos a organizaciones
que cuentan con una infraestructura de sistemas por lo cual se entiende que
cuentan con una red de comunicacion que involucra a servidores
informaticos a través de los cuales se administran todos los servicios, asi
como necesidades de correo electronico empresarial o institucional, etc. En
este sentido se identifican como potenciales consumidores a empresas

pequefias, medianas y grandes, descartando a la microempresa.

La microempresa no se considera dentro del mercado objetivo, porque al
contar con un capital mas reducido, en su mayoria no cuentan con
infraestructura de sistemas, lo cual, incide en un bajo interés en la
contratacién de servicios de software ya que previamente debe existir

infraestructura de hardware como servidores y equipos de computo.

Dentro del mercado objetivo también se incluyen a las empresas nacionales,

las cuales forman parte del universo para la seleccion de la muestra.

En cuanto a las empresas privadas se incluyen a las sociedades anénimas,
sucursales de empresas constituidas en el extranjero, sociedades de
responsabilidad limitada, sociedades andénimas mixtas y empresas
unipersonales con sede en la ciudad de La Paz, que renovaron su matricula
de comercio en la gestion 2010; cuyo capital es mayor a 150.000 Unidades

de Fomento a La Vivienda (UFV’s), ya que aquellas empresas con un capital



registrado por importes menores son consideradas como microempresas;

segun informacion proporcionada por FUNDEMPRESA (Anexo 1).

En entrevista con funcionarios de FUNDEMPRESA se obtuvo, el listado de
46.081 empresas registradas con matricula de comercio actualizada hasta la
gestion 2010 en todo el pais. La informacién proporcionada contiene lo

siguiente:

Matricula

Razon Social

Tipo Societario

Municipio

Departamento

Direccion

Teléfono

Fax

Actividad

Mes de Inscripcion

ARo Inscripcion

Fecha de Renovacién de Matricula
Representante Legal
Capital

Clasificacion Segun Capital

Del total de las empresas registradas en Bolivia, 10.872 se ubican en la
ciudad de La Paz y de estas empresas, sélo 1.656 son consideradas como
pequefias, medianas y grandes, las cuales forman parte del mercado

objetivo.

A continuacion se detalla la clasificacion de las 1.656 empresas segun el tipo
de actividad, para determinar aquellas que forman parte del mercado meta

de la siguiente manera:



Tabla N° 1. Categorizacion Empresas de la Ciudad de La Paz por Actividad.

CLASIFICACION SEGUN ACTIVIDAD Grande | Mediana |Pequefia| Total
MERCADO OBJETIVO
CONSTRUCCION 11 18 216 245
CONSULTORIA 1 4 46 51
FABRICACION 13 12 41 66
IMPORTACION, EXPORTACION, DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION 36 52 268 356
MINERIA 6 8 14 28
OPERACIONES BANCARIAS Y SERVICIOS FINANCIEROS 16 12 9 37
PERIODISMO, PUBLICIDAD Y COMUNICACION 1 6 23 30
SEGUROS 8 2 14 24
SERVICIOS 16 22 120 158
TRANSPORTE AEREO 3 3
108 136 754 998
FUERA DEL MERCADO OBJETIVO
AGENCIAS DESPACHANTES DE ADUANA 18 18
COMERCIO 2 5 16 23
FERRETERIA 6 6
FUNERARIA 3 3
HOTELERIA, ALOJAMIENTO, TURISMO Y AGENCIAS DE VIAJES 6 14 73 93
IMPRENTA 1 1 18 20
INDUSTRIA 26 29 123 178
INMOBILIARIA 5 1 4 10
OTROS SERVICIOS 24 24 75 123
PANADERIA 1 2 3
RADIO 1 2 3
SALUD Y EDUCACION 2 5 30 37
VENTA SOFTWARE 1 3 4
VTA HARDWARE 1 1
TRANSPORTE 4 8 56 68
COMPRA - VENTA 3 65 68
71 92 495 658
TOTAL 179 228 1249 1656

Fuente: Base de datos proporcionados por FUNDEMPRESA y tabulacion propia

Si bien es cierto, hoy en dia todas las empresas requieren de servicios

informaticos, las dimensiones de estas necesidades estan definidas por el

tipo de actividad de la empresa, ya que las necesidades de infraestructura de

sistemas aumentan segun la complejidad del giro del negocio. Esta, la razén

para que algunas empresas de ciertos rubros, como Funerarias por ejemplo,

no hayan sido consideradas como parte del mercado objetivo que sera sujeto

de investigacion.

En consecuencia, determinamos que nuestro universo para el segmento de

la empresa privada es de 998 empresas de la ciudad de La Paz.
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En cuanto a las empresas nacionales, la lista fue recabada de la unidad de
empresas nacionales del Ministerio de Economia y Finanzas®. Con lo cual se

obtuvo la base para el estudio de mercado.

Tabla N° 2. Empresas Nacionales

N¢ EMPRESAS PUBLICAS SIGLA

1 BOLIVIATV BOLIVIATV
2 TRANSPORTES AEREOS DE BOLIVIA TAB

3 CORPORACION DE LAS FUERZAS ARMADAS PARA EL DESARROLLO NACIONAL COFADENA
4 EMPRESA NAVIERA DE BOLIVIA ENABOL

5 EMPRESA DE APOYO A LA PRODUCCION DE ALIMENTOS EMAPA

6 LACTEOS DE BOLIVIA LACTEOSBOL
7 PAPELES DE BOLIVIA PAPELBOL
8 CARTONES DE BOLIVIA CARTONBOL
9 EMPRESA DE CEMENTOS DE BOLIVIA ECEBOL
10 |AZUCARES DE BOLIVIA AZUCARBOL
11 EMPRESA BOLIVIANA DE ALMENDRA EBA

12 EMPRESA AZUCARERA SAN BUENAVENTURA EASBA

13 DEPOSITOS ADUANEROS DE BOLIVIA DAB

14 |YACIMIENTOS PETROLIFEROS FISCALES BOLIVIANOS YPFB

15 EMPRESA NACIONAL DE ELECTRICIDAD ENDE

16 EMPRESA BOLIVIANA DE HIDROCARBUROS EBHI

17 CORPORACION MINERA DE BOLIVIA COMIBOL
18 EMPRESA METALURGICA VINTO VINTO
19 EMPRESA SIDERURGICA DEL MUTUN MUTUN
20 ENPRENSA NACIONAL DE FERROCARRILES RESIDUAL ENFE

21 EMPRESA DE CORREOS DE BOLIVIA ECOBOL
22 BOLIVIANA DE AVIACION BoA

23 |AGENCIA BOLIVIANA ESPACIAL ABE

Fuente: Ministerio de Economia y Finanzas

Una vez determinada la poblacion de los posibles clientes para el proyecto

se realiza la determinacion de la muestra.

De la sumatoria de las empresas privadas 998, mas 23 empresas nacionales

se obtiene una poblacion de 1.021 empresas para el estudio de mercado.

® Informacion proporcionada por el Lic. Socrates Uriarte de la Unidad de Empresas
Nacionales del Ministerio de Economia y Finanzas.
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3.1.1.1.1. Determinacién de la Muestra

Para realizar el estudio de mercado se realizan encuestas a las empresas
seleccionadas a través del muestreo estadistico de distribucién normal. Es
asi, que se determina el tamano de la muestra, la cual corresponde al
numero de representantes de los clientes, que componen la muestra extraida
de la poblacion de 1.021 empresas. Los objetivos principales de la
determinacion de una muestra son la estimacion de un parametro con el nivel
de confianza deseado y la reduccién de costos, aumentando la rapidez del
estudio, ya que de otro modo se realizaria un censo (encuesta a toda la

poblacion).

A continuacion se determina el tamafo de la muestra empleando la formula

para poblaciones finitas siguiente:

P * q
n =
E° + p*gq
72 N
Donde;

n : Tamafo de la muestra

Z: Desviacion estandar, para un nivel de confianza del 95%, es de 1,96
p: Proporcién de la poblacién que posee la caracteristica

q:1-p

E: Margen de error que estamos dispuestos a soportar. Para un nivel de
confianza del 0,95; el margen de error es de 0,05. (ANEXO 2)

Para la definicion de la poblacién que posee la caracteristica, se consideran

los siguientes criterios:
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e Soélo se toma en cuenta empresas con un capital mayor a 150.000
UFV’s.

e Aquellas empresas que tienen posibilidades de inversion de software.

e Empresas que tienen conocimiento del manejo de tecnologias de la

informacion.

e Cuentan con capacidad de adquirir un hardware para servidor.

Adicionalmente, para obtener la proporcién de las empresas que poseen la
caracteristica, se realizd la consulta a un total de 51 empresas que
representan el 5% del universo, como parte de una investigaciéon
exploratoria, realizando una consulta via llamada telefénica con una sola
pregunta: ;Cuenta su empresa con servidores informaticos?. Fruto de esta
investigacion se obtuvo el porcentaje de la poblacibn que tiene la
caracteristica, la cual es del 97% vy el resto que no posee la caracteristica del
3%.

Finalmente reemplazando los valores en la formula se determina un tamafio

de la muestra de 43 empresas que deben ser entrevistadas.

3.1.2. Analisis de la Demanda

Para determinar el tamafo de la muestra y seleccionar a las empresas para
las entrevistas se aplicé la técnica del muestreo estadistico y una vez
seleccionados los representantes de los posibles clientes se aplico la técnica

de las encuestas para recabar informacion.

Estas encuestas fueron realizadas a los funcionarios del area de sistemas, y
en el caso de no contar con un dependiente del area, al jefe de
administracién. El cuestionario fue disefiado a medida del presente estudio y
en su mayoria fue elaborado con preguntas cerradas, las cuales

corresponden a preguntas de respuesta unica o de seleccién multiple. Esto
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se debe a que la investigacion por el tipo de servicio es mas compleja y

requiere de informacion especifica (Anexo 3).

Previo a la elaboracién del cuestionario se realizé una investigacion
exploratoria con expertos en el area informatica para cubrir todas las posibles
opciones de respuesta y en aquellos casos que fue necesario, se dejo
abierta la posibilidad de ampliar la respuesta con la alternativa de “otros”,
para darle la opcion al encuestado de ampliar la respuesta en caso de no
haber cubierto todas las alternativas. También se incluyeron algunas
preguntas abiertas para poder obtener informacion adicional sobre las
expectativas y necesidades de Tecnologias de la Informacion (TIC’s),

especificas de las empresas.

El cuestionario fue dividido en cuatro segmentos:

i) Infraestructura; para obtener informacién sobre la cantidad de
servidores segun el tipo de empresa, la cantidad de equipos de
computo, qué tipo de red utiliza y los medios de comunicacion con

los que cuenta.

i) Software; para determinar la proporcion de uso de software privativo
o libre para servidores y estaciones de trabajo, asi como también
determinar las herramientas informaticas que actualmente se estan
empleando, tanto para gestion de negocios como para administracion

de bases de datos.

i) Recursos Humanos TIC’s; para determinar qué porcentaje cuenta
con personal propio en el area de sistemas en su empresa y cual la
necesidad de capacitacion para estos dependientes. Asi mismo
determinar cual es el porcentaje de empresas que terciariza servicios

informaticos.
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iv) Servicios TIC'’s; para determinar, qué tipo de empresas prefieren

contratar, cuales son los servicios requeridos y la inversion promedio
de las empresas en servicios TIC’s. En este segmento se incluyen
preguntas abiertas para dejar que el entrevistado exprese sus

necesidades y proyectos relacionados con TIC’s.

A continuacion se detallan los resultados de las entrevistas:

i)

Infraestructura;

Tabla N° 3. Infraestructura de Sistemas segun el tipo de Empresa.

GRANDE | MEDIANA | PEQUERNA
PC escritorio 150 24 16
PC portatiles 39 22 5
Servidores 11 4 2

Elaboracién Propia

La tabla refleja la clasificacion de los clientes segun el tamaro de
la infraestructura de sistemas que poseen; es decir, basados en el
nuamero de PC’s de escritorio, PC’s portatiles y servidores en
promedio segun el tipo de empresa. Dicha clasificacion también
confirma que a mayor el capital, mayor es la infraestructura que

poseen las empresas.

Acerca de las redes que utilizan las empresas se determind que
todos utilizan una red local de comunicacion, de entre los cuales el
40% solo utiliza red local cableada, el 15% utiliza red local
cableada e inalambrica y el 20% cuenta con red local cableada,
inalambrica, intranet y extranet, el 15% restante cuenta con red
local cableada y alguno de los otros tres servicios (red

inaldmbrica, intranet o extranet).

En cuanto al sitio web, se comprueba que el 75% posee direccion

de URL propio y el 25% restante aun no. Adicionalmente el 85%
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utiliza correo electrénico, es decir que el 15% utiliza cuentas de
correo electrénico personales o dependen de algun proveedor
como Yahoo, Hotmail, Gmail, etc. ya que no poseen direccién de

URL propia.

Software; Se consulté acerca del conocimiento y uso que tenian
sobre los diferentes sistemas operativos: Linux Red Hat (software
libre para servidores), Linux Ubuntu (software libre para equipos de
computo), MacOS, (software exclusivo para equipos de computo
Apple), Windows (software privativo para servidores y equipos de

cdmputo), y la respuesta fue la siguiente:

Gréfica N° 2: Conocimiento de Diferentes Sistemas Operativos.

Linux Red Hat H
Linux Ubuntu _-
MacOS _-
Windows ﬁ
OI% ZC;% 40I% 60I% 8(;% 100%

Elaboracién Propia

Con esta grafica se puede afirmar que entre el 18% y el 40% conocen

o han escuchado de Linux Ubuntu y Red Hat, respectivamente.

Se consultd sobre el sistema operativo utilizado en sus servidores y
cual el porcentaje entre el software privativo y software libre,

obteniendo el siguiente resultado:
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Grafica N° 3: Uso de Software Libre y Privativo en los Servidores.

M 100% software privativo

6%

B mas del 50% con
software privativo

100% software libre

B mas del 50% con
software libre

26% H 50% software privativo y
50% software libre

Elaboracién Propia

Con esta respuesta, se comprueba que el 17% utiliza exclusivamente
software libre en sus servidores, el 11% utiliza software libre en mas
del 50% de sus servidores y el 6% utiliza en la mitad de sus servidores
software libre, es decir, que se determina la existencia de un mercado

potencial del 34% en total que utiliza software libre en sus servidores.

En lo referente a las estaciones de trabajo, el uso de software libre es
menor ya que solo el 3% utiliza software libre al 100% y el 6% utiliza
software libre al 50% en el equipo de computo de su estacion de

trabajo, como se puede denotar en la gréafica siguiente:
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Grafica N° 4: Uso de Software Libre y Privativo en las Estaciones de Trabajo.

3% 6%

B 100% software privativo

B mas del 50% con software
privativo

100% software libre

B 50% software privativo y
50% software libre

Elaboracion Propia

Como se aprecia en la grafica N° 4, el 24% esta dentro del rango que
utiliza en mas del 50% de sus estaciones de trabajo software privativo,
lo cual significa que este 24% es un mercado potencial para la
migracion al software libre ya que de alguna forma aunque en un

porcentaje menor al 50% ya utilizan software libre.

En cuanto al uso de antivirus, el 83% de los usuarios de software
privativo actualmente esta comprando licencias de antivirus, ya que el
uso de software privativo conlleva a la necesidad de la adquisicion de
antivirus. Esto refleja un porcentaje atractivo para incentivar a la
migracion de estaciones de trabajo a software libre ya que al hacerlo

se origina un ahorro en adquisicion de antivirus.

Sobre la utilizacidon de bases de datos se comprueba que el 30%

utiliza software libre en la actualidad.

Recursos Humanos TIC's; En cuanto a los recursos humanos, el

70% cuenta con personal propio de sistemas y alrededor del 50%
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de estas empresas destina entre 20 a 50 horas de capacitacion

para este personal.

En lo referente al 30% restante que contrata personal externo para
las tareas del area de sistemas, el 80% prefiere contratar a un

proveedor local formal.

iv) Servicios y Proveedores TIC's: En relacion a los servicios

demandados se determino lo siguiente:

Grafica N° 5: Demanda de Servicios

Soporte

Consultoria

Capacitacién

Adaptacién

Mantenimiento

Herramientas de Gestion Adm.(CRM,
BPM y ERP)

1|I”E

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Elaboracién Propia

De la grafica se puede interpretar que el 38% utiliza y demanda herramientas
de gestion administrativa como: CRM (gestion de los clientes), BPM (gestion
de los procesos de negocios) y ERP (planificacién de los recursos
empresariales), el 75% requiere servicios de mantenimiento, un 44% requiere
servicios de adaptacidon de software, el 28% requiere servicios de
capacitaciéon, el 31% requiere servicios de consultoria y el 47% requiere
servicios de soporte. Es decir, que existe una demanda actual para los

servicios ofertados por el presente proyecto.
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3.1.3. Precios

Uno de los objetivos principales del estudio de mercado es obtener el precio
aceptado por el mercado objetivo. El presente estudio proporcioné el rango
de precios entre el precio minimo aceptado por los clientes y el maximo,
determinando el precio promedio. Es con esta finalidad que se realizd la
investigacion de mercados y se definieron preguntas especificas para este
fin. Primero sobre la clasificacion de los clientes en base a la infraestructura,
ya que un cliente con mayor cantidad de equipos y de servidores requiere
mayor cantidad de horas de servicio. Segundo sobre las horas requeridas
por cada cliente en funcion al tamano de su infraestructura. Tercero

determinar cual es el precio por hora que las empresas pueden pagar.

Para la prestacion de servicios se determinaron las horas promedio por afo

segun el tipo de cliente de la siguiente manera:

Tabla N° 4. Horas de Trabajo por Tipo de Empresa.

. Horas Servicios
SERVICIOS ESPECIFICOS GRANDE MEDIANG PEQUENO
Resolver Conflictos 4 3 2
DNS 14 12 6
Correo Electronico 46 38 19
Cortafuegos (Firewall) 43 36 18
Senvidor Web 10 8 4
Autenticacion Centralizada (LDAP) 14 12 6
Respaldos (Back Up) 60 50 25
Adaptacion 2 2 1
Administradores de Sistemas 24 20 10
Usuarios Finales 18 15 7
Total horas por cliente 235 196 98
Horas estimadas segun tamaiio cliente ~=230 ~=200 ~=100

Fuente: Experto en el area de informatica, Lic. Hardy Beltran Monasterios y Presidente de la
“Comunidad de Software Libre en Bolivia” °.

® Grupo de voluntarios profesionales en diferentes areas que realizan actividades de
investigacion vy difusion de software libre, las cuales son realizadas sin fines de lucro.
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La tabla precedente describe los servicios detallados y la cantidad de horas

estimadas requeridas segun el tamano del cliente, esta informacion
proporciona un parametro de las horas en promedio que cada cliente
contrataria anualmente en caso de optar por los servicios de software libre.
En conclusion un cliente grande en promedio requiere 230 horas de servicio
al afo, un cliente mediano requiere 200 horas en promedio por afio y un

cliente pequefio requiere 100 horas en promedio.

Como fue antes mencionado, también se obtuvo informacién sobre la
inversion anual de las empresas en servicios informaticos, logrando asi los
limites inferiores y superiores que en promedio las empresas invierten y que
por ende estan dispuestas a pagar. A continuacién la tabla con la informacién

recolectada del estudio de mercado:

Tabla N° 5. Inversiéon Destinada a Servicios Informaticos

Rango de Inversién por afio GRANDE MEDIANA PEQUENA

de USD 150 a USD 1.500 28% 29% 75%

de USD 1.501 a USD 7.500 44% 57% 25%

de USD 7.501 a USD 14.500 22% 14% 0%

mas de USD 14.501 6% 0% 0%
100% 100% 100%

Elaboracion Propia

En la tabla anterior se presentan los rangos de inversion bajo los cuales se
hizo la consulta a las empresas y el resultado fue tabulado segun el tipo de
empresa. Como resultado se encontrd que existe una diferenciacién marcada
entre el rango de inversidn de las empresas segun el tamafio de la misma, es

decir, a mayor tamafno de la empresa mayor el rango de inversion.

En el caso de la empresa grande se toma como el minimo aceptable una
inversion de USD 7.501 y como maximo USD 14.500 al afo ya que los
porcentajes de respuesta tienen mayor porcentaje en estos rangos. Para el

caso de la empresa mediana se considera como minimo aceptable a USD
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1.501 y a USD 7500 como maximo segun los porcentajes de respuesta y
para el caso de la empresa pequena la mayor parte de respuestas refleja un
porcentaje mayor para un precio aceptable de USD 150 como minimo y USD

1.500 como maximo.

Finalmente se determina el precio por hora tolerado por cada cliente, que se

refleja en la siguiente tabla:

Tabla N° 6. Determinacion Precio en USD para los Tres Segmentos Determinados.

PRECIO/HR TOLERADO GRANDE MEDIANA [PEQUENA
Minimo 33 8 2
Maximo 63 38 15
Promedio por hora 48 23

Precio con IVA 55 26

Precio definitivo ~=50 ~=30 ~=10

Elaboracion Propia

Al tratarse de prestacion de servicios, se debe definir el precio por hora; por
lo tanto, para obtener una tarifa promedio se dividen los importes maximos y
minimos aceptados entre el numero de horas promedio requeridas por
cliente, determinando el precio por hora maximo y minimo aceptable, con
cuyo promedio se determina el precio para cada cliente. Posteriormente se le
adiciona el Impuesto al Valor Agregado (IVA) 7 al precio, para obtener el
precio facturado, que redondeando importes, se define en USD 50 por hora
para clientes grandes, USD 30 para empresas medianas y USD 10 para
empresas pequenas. Esto define que mayormente la oferta de servicios
estara enfocada a clientes grandes y medianos ya que estan dispuestos a
pagar precios mayores y para obtener los mismos ingresos con clientes
pequefios se debe atender a un mayor numero de clientes y dedicar mas

tiempo.

7 Ley N° 843, art.5°.
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3.2. Analisis de la Oferta
3.2.1. Recoleccidon de la Informacién

De la informacién proporcionada por FUNDEMPRESA se identificaron 114
empresas dedicadas al rubro de servicios alrededor del software. La
composicién de los servicios ofrecidos por éstas, se compone de la siguiente

manera:

Tabla N° 7. Empresas que Ofrecen Servicios de Software en La Paz.

Clasificacion Servicios Software Emp_resas Pequena Microempresa Total
Medianas Empresa
Venta 2 24 26
Desarrollo 21 21
Senicios 6 6
Desarrollo y Senvicios 17 17
Desarrollo y Venta 1 16 17
Seniciso y Venta 1 8 9
Desasollo, Senvicios y Venta 18 18
Total 1 3 110 114

Fuente: Informacion proporcionada por FUNDEMPRESA.

De las empresas mencionadas anteriormente menos del 1% se dedica de
alguna forma a brindar servicios alrededor del software libre, ya que el 99%
restante, dedica sus esfuerzos al software privativo. Esto indica que a la
fecha de realizacion del presente plan de negocios no existe competencia

directa para la idea de negocios.

De manera enunciativa a continuacién se presenta a las empresas que
dentro de su oferta de servicios incluyen algunos servicios en software libre,
aclarando que ninguna de ellas ofrece en conjunto todos los servicios que se
detallan en el presente plan de negocios. Asimismo, cabe resaltar que estas
empresas se dedican en mayor proporcion a la comercializacion de
hardware, excepto por PRETECO, que se dedica a la distribuciéon de
suscripciones para actualizaciones de servicios para Red Hat; sin embargo

no brinda servicios de soporte:
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e Preteco Bolivia (Subsidiaria de Preteco Argentina [Latin Source
Tech])

Distribuidor mayorista autorizado de las empresas Oracle y Red Hat.
Brinda servicios en la plataforma Linux Red Hat y su principal
segmento son los grandes clientes. Su cartera principal esta
conformada por clientes de los productos Oracle. (Es una empresa

pequefia con menos de diez empleados).
e RedCetus

A la fecha RedCetus principalmente se ocupa de vender
equipamiento, aunque sigue ofertando servicios con Linux, siendo
su lado mas fuerte la telefonia IP bajo Linux con Asterisk y
equipamiento Digium. (Es una empresa pequefia con menos de

diez empleados)
e e-Lab Electronic Laboratory

A la fecha, su principal oferta en el mercado es telefonia IP bajo
Linux e infraestructura de red (DNS, cortafuegos, web y correo)

(Empresa pequefia con menos de cinco empleados)
e OpenlITS.R.L.

Ofrece servicios en software libre, basicamente servicios de

migracion. (Empresa pequefia con menos de cinco empleados)
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3.2.2. Productos Sustitutos/ Complementarios

El software libre como tal no tiene un producto sustituto ya que en esencia
esta relacionado con los servicios y no con la venta de licencias, por lo tanto
a través del software libre se pueden brindar servicios unicos y exclusivos

adaptados especificamente a las necesidades de cada cliente.
3.2.3. Nichos de Mercado

En cuanto al mercado boliviano, se determiné que la gran mayoria de la
poblacion de equipos de computacion opera con software no legal, lo cual
representa un atractivo nicho de mercado para captar. Ya que parte de los
servicios incluye la migraciéon de software privativo a software libre, con

licencias legales sin costo.

Grafica N° 6: Poblacion de equipos de computo en Bolivia
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Fuente: Articulo del matutino “La Prensa” -Mayo 2009

Por lo tanto el mercado también incluye a aquellas empresas que estan
operando con software sin licencia, ya que la distribucién de software libre es

una forma eficiente de legalizar la utilizacion de software e incluso se
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convierte en una atractiva alternativa para reducir costos de licencias y

mejorar servicios.
3.2.4. Precios de la Oferta

Como se menciond, no existe competencia directa para los servicios que se
pretenden ofrecer; sin embargo, como referencia, se consulté a las empresas
listadas anteriormente sobre el precio promedio por hora de consultoria en

los servicios que brindan y la respuesta fue de USD 40 en promedio.
3.2.5. Barreras de Entrada

La tecnologia central empleada actualmente aun no ha sido explotada en
Bolivia, la cual se convierte en una barrera de entrada para posibles
competidores, ya que necesitaran invertir tiempo y recursos en alcanzar los
niveles de eficiencia y experiencia. Es decir, que el conocimiento (Know how)
en areas no exploradas del software libre (mencionados anteriormente)
representa una ventaja en el tiempo debido a que es innovador para el area

de la informatica en Bolivia.

Asimismo, la adquisicién de certificaciones especializadas en el exterior, las
cuales se van obteniendo en una escala ascendente, cuyos requisitos para
obtencién implican pruebas de conocimiento, y experiencia acumulada

certificada.
3.3. Conclusiones del Estudio de Mercado

Después de haber realizado un estudio de mercado para los servicios
informaticos especificamente alrededor del software libre; se identifica que
actualmente existe una demanda insatisfecha para los servicios ofrecidos por
el proyecto, ya que se determina en el estudio un mercado potencial del
34% que ya cuenta con servidores instalados con software libre, y que no
existe hoy en dia ninguna empresa capaz de ofrecer servicios especificos en

software libre que cubran en conjunto todas las necesidades.
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En consecuencia y a raiz de una falta de oferta, la conclusién es que existe
una demanda insatisfecha que actualmente no esta siendo explotada y
explorada ya que al no existir una oferta de servicios en software libre, no se
presentan avances ni desarrollos nuevos que conlleven a una mejor

utilizaciéon de las herramientas que el software libre es capaz de brindar.

En lo referente a las estaciones de trabajo, un 9% actualmente opera con
software libre y un 24% opera en un porcentaje minimo con software libre,
combinado con software privativo, adicionalmente en relacion a éste punto se
observa un interesante nicho de mercado para la migracion del software
privativo al software libre ya que este ultimo representa una alternativa

sencilla para legalizar la gran poblacion de software no legal existente.

En cuanto a los servicios especificamente, se comprobd la existencia de
demanda para los servicios ofrecidos por el presente proyecto, tales como:
soporte, migracion, capacitaciéon, adaptacion de software (desarrollo),

mantenimiento y necesidades de herramientas administrativas.
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4. ANALISIS FODA Y DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION Y MARKETING

FORTALEZA A): Servicios de calidad y sostenibles a largo plazo.
Objetivo:

Ser capaces de ofrecer servicios de calidad y sostenibles a largo plazo.
Logrando que estos servicios de software libre sean altamente competitivos
frente a los servicios de software privativo, ya que este ultimo es limitado y

restrictivo.
Estrategia:

Oferta de servicios garantizados de infraestructura de sistemas, soporte,
capacitaciéon y migracion, estableciendo vinculos con los clientes a largo
plazo, en las cuales sélo se cobra por el servicio y no asi por la licencia.
Asimismo, ofrecer servicios de capacitacion a los administradores de
sistemas del cliente para que puedan operar técnicamente las herramientas
de los servicios brindados. Todos estos servicios contaran con una
diferenciacién de precios en funcion al tamafo de la empresa que requiera el

servicio, brindando garantia por los servicios brindados.
Actividades:

e Equipar las oficinas con una infraestructura adecuada tanto fisica

como tecnoldgica.

e Actualizacion peridodica de hardware y herramientas tecnoldgicas

gue promuevan un mejor desempefo.

e Contar con los equipos necesarios para prueba y simulacion para

verificar tanto servicios de soporte como adecuacion de software.
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e Trabajar unicamente con distribuciones libres para no tener que
pagar por licencias, disminuyendo drasticamente los costos de

operacion.

e Garantia de servicios por un afio.

¢ Retroalimentaciéon de la satisfaccion del cliente, medida a través del
llenado de formularios que miden el grado de satisfaccién o
descontento con el servicio recibido, entregados a la conclusion del

trabajo.

Resultados:

Posicionamiento en el mercado como una empresa que brinda servicios de
calidad, que cuente con clientes satisfechos con los servicios brindados y

que estén dispuestos a utilizar software libre a largo plazo.

FORTALEZA B): Costo cero en licencias de software.

Objetivo:

Operar con las mejores distribuciones de software libre GNU/LINUX, con

costo cero en licencias.

Estrategia:

Consolidacién de vinculos comerciales con las empresas de servicios

similares al nuestro en el exterior.
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Actividades:

Contacto con Ubuntu® y Red Hat’, una de las mas grandes empresas
desarrolladora de software libre en el mundo, logrando un Partnership de

representacion en Bolivia.
Resultado:

Soporte de las mejores distribuciones de software libre a nivel internacional,

interactuando constantemente.
FORTALEZA C): Personal capacitado y con experiencia.
Objetivo:

Contar personal capacitado con experiencia en el manejo de software libre

(GNU/LINUX) y asi poder brindar servicios de alta calidad.
Estrategia:

Establecer vinculos solidos con la Comunidad de Software Libre en Bolivia,
ya que la comunidad esta conformada por voluntarios de software libre que
hoy en dia son los unicos encargados de difundirlo y cuentan con la
experiencia requerida en servicios de infraestructura de sistemas, soporte y

migracion.
Actividades:

e Lanzamiento de convocatorias de requerimiento de profesionales

dirigida a los voluntarios de la comunidad de software libre en Bolivia.

® Distribucién de GNU/Linux, creada por CANONICAL, una empresa desarrolladora de
distribuciones de software libre a nivel mundial.

® Distribucion de GNU/Linux, creada por Red Hat, otra de las empresas desarrolladoras de
distribuciones de software libre a nivel mundial.
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e Realizar actividades de apoyo a la comunidad, es decir, apoyar y
participar en las charlas, seminarios, talleres y otros eventos de

difusion y capacitacion.

e Llevar a cabo periddicamente cursos de capacitacion en trabajo

conjunto con la comunidad y la empresa.
Resultados:

Firmar contratos de trabajo para el area de soporte y desarrollo con los
voluntarios especializados en estas areas y de mayor experiencia en el

manejo de software libre.
FORTALEZA D): Uso exclusivo de plataformas libres.
Objetivo:

Lograr que todo el personal no solo el area informatica, cuente con
conocimientos sobre la utilizacion de software libre y conozca de qué se

trata.
Estrategia:

Implementacién de una politica interna en la cual se establezca que todos los
empleados deben utilizar unica y exclusivamente plataformas y distribuciones

de software libre.
Actividades:

e Todos los equipos (desktops y laptops) estaran instalados con

software libre para el desarrollo de cualquier tarea.

e Realizacién de programas de induccion sobre “software libre” dirigido

a todo el personal, al momento de ingresar a la empresa.
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Resultados:

Contar con personal capacitado y con conviccion sobre el uso de software

libre.

DEBILIDAD: Empresa que ofrece nuevos servicios en software libre, que

tiene poca difusion en la actualidad.

Objetivo:

Dar a conocer los servicios y firmar contratos con empresas grandes,
medianas y pequefas para la prestacion de servicios de soporte,

infraestructura, capacitacion y migracion basados en software libre.

Estrategia:

Difusién de los beneficios de la utilizacién de software libre para entidades
publicas y privadas. En cuanto a las ventajas de costos al no tener que pagar
licencias y también ventajas tecnoldgicas y de seguridad debido a la no

existencia de virus informaticos.

Actividades:

e Elaborar propuestas de servicios tanto a empresas estatales como
instituciones publicas, de manera oportuna respondiendo a las
necesidades de las diferentes instituciones y presentacion oportuna a

licitaciones y requerimientos de servicio en el area informatica.

e Promover el contacto con autoridades ejecutivas para dar a conocer
los servicios y beneficios del software libre buscando oportunidades

para propiciar encuentros.

¢ Afiliacion a la Camara Nacional de Comercio durante el primer mes de

existencia.



32

e Presentacion de propuestas a la Asociacion de empresarios privados
de Bolivia respondiendo a sus necesidades para los diferentes

sectores empresariales, a través del ofrecimiento de talleres gratuitos.

e Participacion activa en todas las ferias tecnolégicas y empresariales

que se lleven a cabo en el pais.

e Ofertas y promociones econdmicas en todos los servicios por

introduccion para la obtencion clientes potenciales.
Resultado:

Convertirse en la primera empresa que de a conocer y ofrezca servicios de
infraestructura de sistemas, soporte, capacitacién y migracién basados en

software libre, consolidada en el mercado Boliviano.
OPORTUNIDAD A): Falta de oferta en servicios de soporte de software libre.
Objetivo:

Aprovechar la carencia de oferta de servicios de soporte de software libre e
incluso software privativo, ya que en la gran mayoria de las empresas
representantes de las grandes companias que desarrollan software no estan
autorizadas, ni capacitadas para brindar soporte convirtiendo esta situacion
en una ventaja para lograr una aceptacion rapida en el mercado para el

software libre.
Estrategias:

e Plan de de marketing que incluya promociones a través de la pagina
Web vy talleres gratuitos de induccion para dar a conocer el software

libre y sus ventajas.
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Actividades:

e Desarrollo de la pagina Web que ofrezca descargas gratuitas de

software libre y a su vez promocione los servicios.

e Llevar a cabo un taller ilustrativo conjuntamente con el lanzamiento de
la empresa, invitando a los gerentes y administradores de sistemas de
las empresas identificadas dentro del mercado objetivo para que
participen y conozcan de qué se trata y cuales son las ventajas de

trabajar con software libre.

Resultados:

Captura de clientes del nicho de mercado de clientes insatisfechos por
carencia de servicios de soporte de software u obtencidén de servicios
ineficientes. Asi como también captura de clientes que actualmente ya

utilizan software libre y no cuentan con una oferta de servicios.

OPORTUNIDAD B): Existencia de una Comunidad de Software Libre en
Bolivia.

Objetivo:

Fortalecer vinculos con la comunidad de software libre en Bolivia que realiza
actividades de difusion del software libre y cuenta con contacto internacional

con otras comunidades de software libre en todo el mundo.

Estrategia:

Patrocinar y auspiciar actividades realizadas por la comunidad de software
libre, dichas actividades estan enfocadas a la difusién del conocimiento y
utilizaciéon del software libre no sélo a empresas e instituciones, sino también
a jévenes universitarios para introducir el uso de software libre dentro de su

formacion profesional.
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Actividades:

e Incluir dentro de las tareas cotidianas la coordinacion de actividades

con la Comunidad Software Libre (SL)

e Participar activamente con la comunidad en la realizacion de talleres
gratuitos principalmente dirigido a estudiantes tanto de secundaria
como de pre-grado, para dar a conocer el uso de software libre;
dotando gratuitamente de material ilustrativo (CD’s, folletos, etc.) que

lleven el logo de la empresa.
Resultado:

Interactuar y firmar un acuerdo de apoyo a la comunidad de software libre en

Bolivia, para ser sus patrocinadores.
OPORTUNIDAD C): Avances en software libre a nivel internacional.
Objetivo:

Aprovechar los avances significativos a nivel internacional en cuanto a la

utilizaciéon de software libre.
Estrategia:

Asociacion con una empresa internacional de software libre y obtencion de

certificaciones internacionales.
Actividades:

Relacionamiento constante con empresas internacionales del mismo rubro.

Obtencidén de las siguientes certificaciones internacionales:

= Entrerprise Linux
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» PostgreSQL

= MySQL
= Ubuntu
» Red Hut

Resultado:

Servicios actualizados al mismo nivel que empresas internacionales y

alianzas estratégicas para la obtencion de representaciones internacionales.

OPORTUNIDAD D): Promulgacion de la *“Ley General de
Telecomunicaciones, Tecnologias de Informacion y Comunicacion”, la cual
incluye un articulo dedicado al software libre, de la cual se extrae el siguiente

articulo:

Articulo 77°. (SOFTWARE LIBRE).

l. Los Organos Ejecutivo, Legislativo, Judicial y Electoral en todos
sus niveles, promoveran vy priorizaran la utilizacién del software
libre y estandares abiertos, en el marco de la seguridad y la
soberania nacional.

Il. El Organo Ejecutivo del nivel central del Estado, elaborara el
plan de implementacién de software libre y estandares abiertos
en coordinacidn con los demas organos del Estado y entidades
de la administracién Publica™.

Objetivo:
Aprovechar la promulgacion de la ley para la prestacion de servicios en las

instituciones y empresas estatales dependientes de los 6rganos Ejecutivo,

Legislativo, Judicial y Electoral.

L ey N° 164, promulgada el 8 de Agosto de 2011, Gaceta Oficial del Estado Plurinacional
de Bolivia.
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Estrategia:

Alianza estratégica con el Centro de Transferencia de Tecnologia (CTT),
institucion dirigida a la imparticién de cursos de capacitacion en el area de
informatica, para el desarrollo de cursos de capacitacion en Linux y software

libre, que seran ofrecidos principalmente a instituciones del sector publico.

Presentacion de propuestas para todas las licitaciones del sector publico que
involucren servicios informaticos y de requerimientos de software aplicable a

las herramientas del software libre.
Actividades:

o Elaboracion de cursos y charlas técnicas que incluyan el material y
certificados de asistencia, con descuentos para dependientes de

empresas e instituciones del sector publico.

e Contar con todos los requisitos legales de inscripcion y de registro,
necesarios para habiltar a la empresa a la presentacion de

propuestas en licitaciones del sector publico.
Resultado:

Apertura del mercado de las instituciones y empresas del sector publico,

generando mayor demanda de servicios de software libre.
AMENAZA: Temor al cambio de los usuarios de software.
Objetivo:

Dar a conocer a los usuarios de software las ventajas competitivas y la
simplicidad del manejo de software libre para disipar las dudas y asi reducir
el temor de los usuarios al cambio, lo cual se debe a la existencia de habitos

de uso de software privativo.
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Estrategia:

Contar con politicas de difusion y estrategias de marketing, designando un
responsable de Mercadeo, quien se encargaran de llevar a cabo campanas

de difusion y promocion para dar a conocer el software libre.

Establecer como politica de servicio, que a todo cliente que solicite
cualquiera de los servicios se le incluira dentro del servicio, la capacitacion al
encargado de sistemas del cliente y en caso de migracion también se dara

un taller de capacitacion a todos los usuarios finales.

Actividades:

e Visualizacion de modos de prueba a través de la pagina Web, para
que los usuarios se familiaricen y vean que no existen dificultades y
que para cada distribucion de software privativo existe uno equivalente
en software libre. Ademas de dar a conocer la mejor ventaja del

software libre que es la no existencia de virus informaticos.

e Elaborar material para la distribucion en talleres. (CD'’s, folletos, guias

basicas para usuarios).
Resultados:
Usuarios satisfechos y convencidos de los beneficios del software libre.

(Anexo 4. Cuadro resumen del analisis FODA)
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4.1. Estructura Comercial y de Marketing
4.1.1. Comercializacion

4.1.1.1. Segmentacién

La segmentacion del mercado se presenta de la siguiente manera:

a)

Empresas privadas; éstas fueron definidas en el estudio de mercado y
se consideran dentro del mercado objetivo aquellas empresas de la
ciudad de La Paz que segun su capital se consideran pequenas,
medianas y grandes. Asimismo, se obtiene una clasificacion segun el
rubro y tipo de negocios, ya que aquellas que por su tipo de
operaciones requieren mayores servicios informaticos, son
consideradas como potenciales clientes, mismas que fueron listadas

en el estudio de mercado.

Empresas nacionales; se consideran aquellas empresas estatales que
también presentan necesidades de servicios de informatica y que
tienen oficinas en la ciudad de La Paz, mismas que también fueron
listadas en el estudio de mercado y dentro de la clasificacion para el
presente plan de negocios estan categorizadas como empresas

medianas, segun su infraestructura de sistemas.

41.1.2. Posicionamiento

En Bolivia el software libre es conocido por un segmento reducido, por lo

tanto se pretende realizar una introduccion en el mercado en tres fases,

aplicado a los dos segmentos de mercado:

La primera fase; consiste en brindar servicios de infraestructura a
aquellas empresas que ya emplean funciones basicas de software
libre, mejorando la calidad y ampliando la gama de servicios

especializados (servicios en areas no exploradas, mencionados
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anteriormente), consolidando relaciones con estos clientes a largo

plazo.

e La segunda fase; consiste en la ampliacién de los servicios, que
también incluye al usuario final, es decir, servicios de migracion y
capacitaciéon, ampliando de esta manera el mercado ya que se
pretende abrir mercados enfocados a nuevos usuarios que

actualmente desconocen el software libre.

e En una tercera fase; la empresa brindara servicios de adaptacion de
software, lo cual se traduce en un servicio personalizado para cada

cliente.

Como parte de la estrategia principal que estara presente en todas las fases
de introduccion al mercado, se debe contar con actividades de difusion que
refuercen el posicionamiento del software libre en el mercado Boliviano, para
dicho efecto, se busca lograr una alianza estratégica con la Comunidad de
voluntarios de software libre en Bolivia patrocinando sus actividades de
difusién en universidades y colegios para dar a conocer el software libre. A la
par también se deben realizar talleres dirigidos a empresas identificadas
como clientes potenciales con la finalidad de dar a conocer las ventajas de

los servicios de software libre.

“‘Basados en la experiencia, hay una ventana de tiempo de 1 a 3 afos en

» 11 por lo tanto al mercado boliviano le toma de 1 a 3

adopcion de tecnologia
anos en adoptar tecnologia del primer mundo, en ese sentido, se estiman
tres afios para la primera fase y para las dos siguientes, un periodo de un
afo; sin embargo, esto también estd sujeto a la adaptacion individual de

cada cliente.

1 Seguin comentarios en entrevista con el Ingeniero de Sistemas de la Universidad de Paris
— Francia, Daniel Vifar, activista del software libre en Francia y Bolivia.
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4.1.1.3. Objetivos de Ventas

Los objetivos de ventas se determinan en funcién a las fases definidas para
el posicionamiento, y para fines de determinacion de la factibilidad del

proyecto se consideran los primeros cinco afios de operaciones.
A continuacion los objetivos de ventas:

Segun el estudio de mercado se determiné que existe un 34% de empresas
del mercado objetivo que ya utilizan de alguna manera software libre, por lo
tanto en las estimaciones de ventas se espera capturar por lo menos un
tercio de esta demanda insatisfecha, durante los 5 primeros afios de vida del
proyecto. Para el primer aio se espera obtener 5 clientes pequefos, 7

clientes medianos y 7 clientes grandes, con un crecimiento del 10% anual.

4.1.2. Plan de Mercadotecnia

4.1.2.1. Producto / Servicio

Servicios especializados en la integracion de tecnologias en software libre,
ya que cuenta con las soluciones mas potentes para los sistemas
informaticos. Amplia experiencia en la migracién y adaptacion de soluciones
libres al entorno empresarial, apostando tecnolégicamente por el sistema
operativo GNU/Linux (software libre) proporcionando a sus usuarios

importantes ventajas competitivas:

Menor costo de adquisicidon de software.
« Enfasis en la seguridad y la calidad.

» Personalizacion de los sistemas.

e Integracion multiplataforma.

e Independencia del proveedor.
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Los principales servicios ofrecidos son los siguientes:
e Integracidn
e Soporte y mantenimiento
e Capacitacion
e Migracién
e Adaptacion de software
4.1.2.2. Precio

Basados en el estudio de mercado, se consideraron los precios que el
mercado puede tolerar, mismos que fueron categorizados por tipo de cliente,

los cuales se presentan a continuacion:

Tabla N° 8. Categorizacion Clientes, Tarifas y Horas.

CLIENTES SERVIDORES TARIFA / HORA HORAS
PEQUENOS 1a3 Usd 10 100
MEDIANOS 4a10 Usd 30 200
GRANDES 11 en adelante Usd 50 230

Elaboracion propia

Estos precios son aquellos que actualmente los posibles clientes estan
pagando a aquellos proveedores de servicios informaticos; sin embargo, al
tomar la alternativa del proyecto, estan incurriendo en ahorros ya que no
tendran que aplicar gastos destinados a la compra de licencias de software,
debido a que el servicio ofrecido por el proyecto presenta una diferenciacion

esencial frente a las ofertas de servicios del mercado actual.
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4.1.2.3. Distribucidén

Al tratarse de servicios especializados en software, la entrega del servicio
debe ser principalmente en los servidores del cliente, puede ser de forma
fisica o virtual, la cual se realiza de forma directa sin la intermediacién de

canales de distribucion.

En cuanto a los servicios de capacitacion, la realizacion de cursos debe ser
un trabajo en conjunto con institutos educativos que cuenten con laboratorios
para poder elaborar cursos de capacitacion abiertos a estudiantes, y
cerrados para instituciones que asi lo requieran, por lo tanto estos institutos
educativos se convierten en canales para la distribucién de servicios de
capacitacion. Estas instituciones deben contar con la infraestructura propia

para este fin.

En cuanto a la distribucién de software, el objetivo es convertirse en
distribuidores autorizados de servicios de software libre de las grandes
empresas internacionales desarrolladoras de software libore como RED HAT y

Ubuntu, las cuales son empresas reconocidas internacionalmente.

4.1.2.4. Publicidad

Debido a las caracteristicas de los servicios ofrecidos, éstos estan dirigidos a
funcionarios de sistemas y administradores con poder decisidén en el area de
contrataciones, a los cuales no se llega a través de medios de difusion
masivos, por lo tanto se definieron las siguientes formas para llegar al

mercado objetivo:

e Creacion de imagen corporativa incluyendo el disefio grafico para
crear un posicionamiento de marca. Esta marca sera difundida
entregando material promocional a los funcionarios y administradores

de las empresas identificadas como posibles clientes.
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e Elaboracion de tripticos con los servicios ofrecidos, los cuales seran
entregados a todas las empresas con las cuales se logren alianzas
estratégicas y que de esta manera ellos puedan contar con material
de difusiébn para posibles clientes a los cuales se les pueda

recomendar los servicios de la empresa.

e Elaboracion de la carpeta empresarial de presentacién, que describa
los principales servicios y que ademas promocione la utilizacién de

software libre.

e Elaboracion de cartas de presentacion acompafiadas de la carpeta
empresarial mencionada anteriormente, en la cual se ofrecera un
diagndstico gratuito de la infraestructura de sistemas y sera distribuida

a las empresas consideradas como mercado objetivo.

e Creacion y disefio de la pagina web, que cuente con toda la
informacion referente a la empresa y su relacion con el software libre;

que ademas contemple una oferta de servicios completa y detallada.

e Realizacién de eventos de presentacion de servicios en hoteles y
restaurantes, invitando a los responsables administrativos y de
contrataciones, asi como a los funcionarios de sistemas para
promocionar los servicios y las ventajas competitivas. En este tipo de
eventos se debera contar con material de difusion de software libre, es
decir, CD’s y DVD’s con instaladores de software libre, entregados de
forma gratuita. Asimismo, se debera contar con material publicitario

que tenga impresa la imagen corporativa (logo y pagina web).

4.1.2.5. Politicade Ventas

Para la oferta de servicios se define la conformacién de un equipo de ventas,
el cual debe estar compuesto por un experto en el area de marketing y

ventas y un experto en el area técnica ya que la presentacion de propuestas
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esta dirigida al encargado administrativo que tenga el poder de toma de

decisiones en contrataciones y al personal de sistemas.

En cuanto a la remuneracion por ventas se define que todos los niveles
jerarquicos o no de la empresa recibiran un sueldo variable, que corresponde
a incentivos de ventas, ya que la politica principal define la propension de los
costos fijos a cero, por lo tanto todos los salarios tendran una porcion
variable, con la finalidad de incentivar a todo el personal a la venta de

servicios y una buena relacion con el cliente.

Para la prestacién de servicios es indispensable contar con la firma de

contrato de servicios.

4.1.2.6. Politicade Distribucion

Al tratarse de servicios, la prestacion como tal se realiza en el domicilio del
cliente. Lo cual puede ser de manera fisica o en algun caso de forma remota,

es decir, de manera virtual.

Como parte del servicio y la distribucion se define la importancia de la
disponibilidad de tiempo del cliente, por lo tanto, la atencion técnica estara

sujeta a las condiciones del cliente.

El compromiso de la empresa se basa en los lineamientos definidos en el
contrato, por lo tanto, es primordial, dar estricto cumplimiento a todas las

obligaciones y responsabilidades determinadas bajo contrato.
4.1.2.7. Servicio Post-Venta

Posterior a la prestacion de servicios se realizara la evaluacion de la
satisfaccion del cliente, incluyendo cuestionarios que den como resultado la

satisfaccion del cliente y sus sugerencias.
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Estos resultados alimentaran la base de datos del CRM (Customer
Relationship Manager), herramienta que permite hacer un seguimiento a los

clientes y controlar las tareas y servicios pendientes con cada uno de ellos.

Garantia de los servicios brindados de tal manera que en los contratos se
incluye una garantia de servicios por un afo, lo cual indica que posterior a la
conclusién y la prestacidon de servicio, el cliente tiene la facultad de llamar y
solicitar apoyo técnico en caso de tener problemas en el funcionamiento del

software instalado.

El tiempo de respuesta de atencidén de incidentes debe estar definido segun

un orden de importancia y debe estar claramente especificado en el contrato.
4.2. Estructura Técnicay de Operaciones

El servicio técnico estara a cargo del jefe de operaciones quien sera
responsable de la capacitacion y supervision del trabajo de dos responsables

técnicos que le reportaran directamente.
4.2.1. Localizacién Geografica

La ubicacion para este proyecto se determina en la ciudad de La Paz, ciudad
que actualmente cuenta una mayor concentracién de empresas pequefas,
medianas y grandes; asimismo, esta ciudad cuenta con una mayor

concentracion de las empresas nacionales.
4.2.2. Procesos — Lay-Out

Por las caracteristicas de los servicios, la operacién tiene una secuencia
diferente a la de produccion de bienes, por lo tanto se describe a
continuacion el procedimiento para la presentacidon de una propuesta de

servicios.
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Figura N° 2. Diagrama de Flujo Presentacion Propuesta Servicios

DESCRIPCION Especialista en Un|dafi de Unldad}Adm{nlstrauvo
Mercadeo Operaciones Financiera
Inicio
1. Visita a cliente 1
2. Cliente acepta someter su empresa al diagndstico?
Si: procede el diagnostico 1
No: Fin del proceso

. Diagnostico
. Elaboracién de la propuesta técnica 1
. Elaboracion propuesta econémica
. Cliente acepta la propuesta? 2. sl [ ] 3.
Si: Entonces procede elaboracion de contrato
No: Fin del proceso |

oA W

7. Firma del contrato, en tres ejemplares (cliente, jefe NO
administrativo y jefe de operaciones) 4. 5
8. Fin )
NO — 6.

Fin

Elaboracion propia

En el caso de la firma del contrato, en funcion al tipo de negociacién con el
cliente, el servicio puede incluir el mantenimiento por un periodo determinado
de tiempo, generalmente un ano y en caso de la firma de un contrato por
tareas especificas, segun los servicios brindados se estima el tiempo para la

conclusion del servicio.

4.2.3. Necesidades de Tecnologia

En funcién a los servicios prestados se requiere contar con un laboratorio de
trabajo cuyas necesidades solamente consisten en contar con equipos de

computacion, un servidor y una excelente conexion a internet.

e 6 Laptops
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1 Router WIFI

5 Desktops

1 Servidor tipo PC

1 Servidor profesional (para laboratorio)

1 Equipo en el laboratorio para pruebas
4.2.4. Capacidad de Produccién

La capacidad de servicio se mide en las horas disponibles de cada
responsable técnico ya que el jefe de la unidad de operaciones dispone su

tiempo para revisar las tareas de ambos, el calculo es como sigue:

Tabla N° 9. Calculo de Horas Disponibles por cada Responsable Técnico.

CARGO Hrs./Mes Hrs./ARo
Técnico 1 176 2.112
Técnico 2 176 2.112

4.224

Elaboracién propia

Se considera 22 dias laborables al mes por 8 horas diarias, para el total de
horas por mes y multiplicado por 12, se obtiene el total de horas por afo.
Esto determina que se tiene una capacidad maxima de 4.224 horas de
servicio por afio y en el momento que se supere este tiempo limite de
servicio se evalua en primer lugar la posibilidad de contratar consultores
externos y luego la posibilidad de contratar un técnico mas para completar el

equipo.
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4.3. Estructura Organizativa

4.3.1. Organigrama

Figura N° 3. Organigrama

ASAMEBLEA
DE SOCIOS

GERENTE
GEMERAL

Asesor

Legal

Jefe de Jefede
Dperaciones Administracién

Responsable

Técnico 1 Secretaria

Responsable
Técnico 2

Elaboracion propia

Jefe de Mercadeo
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4.3.2. Necesidades de Recursos Humanos Fijos

Se requiere de la contratacion de 6 personas como recursos humanos fijos,
quienes contaran con un sueldo basico y contardan con una estructura
variable de incentivos sobre ventas, en todos los niveles y areas; como
politica para incentivar a todo el personal en la busqueda y conservacion de
los clientes. A continuacién la descripcidn de responsabilidades segun los

cargos definidos en el organigrama.

Asamblea de Socios

Se constituye en como el maximo érgano de la sociedad, a quien le reporta
directamente el gerente general. Los socios llevan a cabo una reunidn
ordinaria posterior al cierre del ejercicio, para la revision de los estados
financieros. Asimismo, pueden llevarse a cabo reuniones extraordinarias
cuantas veces sea necesario durante la gestibn y con un orden del dia

especifico.
Son atribuciones de la asamblea de socios'?:

e Discutir, aportar, modificar o rechazar el balance general y los estados
financieros de la gestion anterior;

e Aprobar y discutir utilidades;

e Nombrar y remover a los Gerentes o Administradores;

e Constituir el Directorio o Consejo de Administracion;

e Aprobar los reglamentos de la sociedad;

e Autorizar todo aumento o reduccidon de capital social, prorroga, cesion
de cuotas de capital y admision de nuevos socios;

e Modificar la escritura constitutiva;

e Decidir acerca de la disolucion y liquidacion de la sociedad, retiro de

socios, nombramiento y remocion de liquidadores;

'2 Atribuciones de la Asamblea de Socios, de acuerdo al Cddigo de Comercio Boliviano.



50

e Cualquier otro tema de interés de la sociedad, consignado en el orden
del dia.

Gerente General

A cargo de la toma de decisiones financieras y administrativas. Es

responsable de la presentaciéon de los estados financieros y los resultados de

la gestion a la asamblea de socios. A cargo de la gestion administrativa de

toda la empresa.

Las areas de trabajo se dividen de la siguiente manera:

a)

Area Técnica; cuyo responsable de unidad es el Jefe de
Operaciones, quien tiene a su cargo la elaboracién de propuestas
técnicas y los servicios de capacitacion. Al jefe de unidad le
reportan los dos responsables técnicos, quienes a su vez se haran
cargo de la prestacion de servicios de integracion, soporte,

mantenimiento, migracién y adecuacion.

Area Administrativa; compuesta por un Jefe de Unidad,
responsable de registros contables y elaboracién de estados
financieros quien le reportara directamente al gerente general.
También a cargo de la revision de las propuestas econdmicas. Al
jefe de unidad le reporta la secretaria, quien esta a cargo de la
recepcion y despacho de correspondencia, manejo de caja chica,

coordinacion de comunicacion de pagos y cobros.

Area de mercadotecnia y comercializacién; encargado de la
realizacion de actividades que difundan el software libre, la
promocion de servicios a posibles clientes, también responsable de
coordinar servicios post-venta y medicion de satisfaccion de los

clientes. Reportara directamente a la gerencia general.
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d) Asesoria legal; contratacién de un tercero para consultas de tipo

legal, cuando sea necesario.

4.3.3. Necesidades de Recursos Humanos Temporales

Se analiza la necesidad de contratar servicios temporales, como consultores
externos por producto, cuando la cantidad de clientes en horas sea superior

a la capacidad en horas del personal técnico de planta. Segun la proyeccion

de servicios se determina lo siguiente:

Tabla N° 10. Calculo de Horas de Personal Técnico Externo.

TOTAL HORAS POR ANO

HORAS DISPONIBLES

NECESIDAD CONSULTORES EXTERNOS
COSTO POR HORA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

3510
4224
0
$5,00

4040
4224
0
$5,00

4570

4224
346

$5,00

5100

4224
876

$5,00

5630
4224
1406
$5,00

COSTO TOTAL ANUAL EN CONSULTORES

$0,00

$0,00

$1.730,00

$4.380,00

$7.030,00

Elaboracion propia

Es decir que para las proyecciones de ventas a partir del afno 3 sera
necesario contratar consultores externos para poder cubrir el tiempo de
servicio esperado. Estos consultores seran contratados segun las

especificaciones de cada cliente.

4.4. Estructura Legal

La empresa posee fines de lucro y debe contar con un establecimiento
operando en un mercado formal, por lo cual es importante que obtenga la
personeria juridica, tanto para contratar al personal como para firmar
contratos de servicios con los clientes, que seran empresas y organizaciones
publicas y privadas. Asimismo, la empresa tendra la necesidad de obtener
bienes y debe contar con un patrimonio independiente, en consecuencia

debe ser constituida como una sociedad regular.

Al ser constituida por profesionales podria ser constituida como sociedad
civil; sin embargo, estos profesionales no son expertos todos en la misma

area y no son conocidos en el medio, adicionalmente la empresa debera
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operar comercialmente en el mercado formal por lo cual debera contar con
un registro en FUNDEMPRESA, en este sentido no podria constituirse como

una sociedad civil.

El tipo de empresa y el tamaio del capital no requieren que se constituya
como una sociedad anénima, debido a que la constitucion de esta sociedad
es fruto de la asociaciéon de un grupo de profesionales quienes no esperan
incrementar en mucho mas el numero de socios en el futuro o dejar la
decisidon en manos de otros, asumiendo de esta manera la responsabilidad
hasta el limite de sus aportes. Es decir que, el tipo societario que mas se
adapta a las necesidades de la empresa segun las aclaraciones anteriores,
es una sociedad de responsabilidad limitada, ya que con este tipo de
sociedad se podran obtener los beneficios de poder contar con un registro de
comercio y ser una empresa regular que pueda operar comercialmente en el
mercado formal. A su vez esta alcanzada por el codigo de comercio y esta
tipificada como una sociedad comercial que al mismo tiempo es compatible
con a las necesidades de constituir una sociedad que agrupe a profesionales
con la necesidad de constituir legalmente una empresa con personeria

juridica, capaces de responder hasta el limite de sus aportes.
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5. FACTIBILIDAD ECONOMICO- FINANCIERA

5.1. Inversion Requerida en Activos

Para la obtencion de los recursos necesarios se consideran tanto los gastos
de constitucion como el mobiliario y equipos de computo, que forman parte

del activo.

Para los fines del analisis, todos los calculos fueron realizados en dodlares

americanos.

Tabla N° 11. Detalle de Inversion en Activo Fijo.

. Precio Precio Precio
ITEM Cantidad Unitario Total Neto
LAPTOPS 6 900 5.400 4.698
Equipo de Computacion (Desktops) 2 800 1.600 1.392
ROUTER WIFI 1 140 140 122
Impresora,fax, esaner y fotocopiadora 1 800 800 696
Equipos de computacion para capacitacion 5 600 3.000 2.610
Senvidor (Tipo PC) 1 800 800 696
Equipo para senidor laboratorio 1 7000 7.000 6.090
EQUIPOS DE COMPUTACION 18.740 16.304
Proyector 1 900 900 783
Escritorios 6 200 1.200 1.044
Sillas semiejecutivas 6 60 360 313
Estante 1 80 80 70
Escritorio y silla recepcion 1 250 250 218
Mesa y sillas para sala de reuniones 1 500 500 435
Mesa y sillas, sala capacitaciones 1 400 400 348
EQUIPOS DE OFICINA Y MUEBLES 3.690 3.210
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS | | 22.430 19.514
Elaboracion propia
Tabla N° 12. Inversion en Gastos de Constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION USD
Constitucién Empresa 1.500
Creacioén Marca e Imagen 2.300
3.800
Elaboracion propia
A continuacion un resumen de la inversion inicial:
RESUMEN INVERSION INICIAL: USD
ACTIVOS 22.430
CONSTITUCION 3.800

26.230
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Es decir que para el inicio de actividades se requiere hacer una inversion de
USD 26.230.

5.2. Determinacion de Costos
5.2.1. Costos Directos e Indirectos
5.2.1.1. Costos Directos

Dentro de los costos directos, podemos asumir todos los costos en sueldos y
salarios de la unidad de operaciones compuesta por el jefe de unidad y los
dos responsables técnicos, asi como también se suman los pagos de

honorarios a los consultores externos en el area técnica.
5.2.1.2. Costos Indirectos

Los costos indirectos, como su nombre lo dice se refieren a aquellos costos
que si bien se relacionan con la prestacién de servicios, no pueden ser
atribuibles directamente a un producto o servicio, en ese sentido para el caso

de analisis identificamos a los costos en certificaciones internacionales.
5.2.2. Costos Fijos y Variables
5.2.2.1. Costos Fijos
5.2.2.1.1. Administracion y Comercializacion

Consideramos como costos fijos a aquellos que no varian segun el nivel de
los servicios prestados en un cierto periodo de tiempo. Es asi que
consideramos como costos fijos a los costos administrativos y de
comercializacion, partiendo del calculo del primer afio, con una proyeccion de

5 afos con la finalidad de evaluar la factibilidad del proyecto.
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Tabla N° 13. Costos Administrativos y de Comercializaciéon Anuales

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE COMERCIALIZACION MENSUAL ANUAL
Senicios (Luz, agua, teléfono, limpieza y mantenimiento) 120 1.440
Internet 140 1.680
Alquiler Oficina 500 6.000
Publicidad y Difusién 400 4.800
Certificaciones Linux 3.100
Hosting mas Nombre de Dominio 100

17.120

Elaboracion propia

Como parte de las estrategias del presente proyecto se requiere contar con

certificaciones de software, motivo por el cual se contemplan la inversion, con

un importe de USD 3.100,00 los cuales son desglosados a continuacion.

Tabla N° 14. Detalle de Gastos en Certificaciones de Software Libre.

CERTIFICACIONES DE usb USDb UsDb
SOFTWARE LIBRE: CERTIF. |GASTOS DEVIAJE| TOTAL
Sistema operativo Red Hat 3.000 - 3.000
PostgreSQL 400 1.000 1.400
MySQL 300 1.000 1.300
Ubuntu 500 - 500
CERTIFICACIONES PARA DOS ANOS 4.200 2.000 6.200
GASTO ANUAL EN CERTIFICACIONES 3.100

Elaboracion propia

5.2.2.1.2. Sueldos y Cargas Sociales

El modelo de negocio presentado tiene como politica principal de costos, la

reduccion de los costos fijos y procurar convertirlos en variables. Es por esta

razon que la estrategia consiste en pagar solamente un sueldo minimo

nacional, ** a todos los cargos, a excepcion del gerente general para quien

se contempla un salario basico equivalente a dos minimos nacionales. Estos

sueldos basicos representan el componente del costo fijo y posteriormente

se determina un porcentaje variable para el pago de sueldos como incentivos

¥D.S.N° 0758, en su articulo N° 9, determina el salario minimo nacional de Bs 815,40.

Gaceta Oficial del Estado Plurinacional de Bolivia.
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de ventas solamente cuando se obtienen ingresos por la venta de servicios,
sin perjuicio de pago de cargas sociales por los incentivos variables ya que
de igual manera conforman parte del total ganado. En la siguiente tabla se

detalla la porcién fija de los sueldos.

Tabla N° 15. Sueldos y Cargas Sociales para un Ao (Porcién Fija).

SUELDO AFP CAJA

CARGO BASICO [PATRONAL | SALUD|VIVIENDA | SOLIDARIO|AGUINALDO | INDEMNIZ. [TOTAL | TOTAL

USD 1,71% 10% 2% 3% 8,33% 8,33% |1 MES | ANUAL
GERENTE GENERAL 240 4 24 5 7 20 20 320 | 3.841
JEFE DE OPERACIONES 120 2 12 2 4 10 10 160 | 1.921
RESPONSABLE TECNICO 1 120 2 12 2 4 10 10 160 | 1.921
RESPONSABLE TECNICO 2 120 2 12 2 4 10 10 160 | 1.921
JEFE ADMINISTRACION 120 2 12 2 4 10 10 160 | 1.921
SECRETARIA 120 2 12 2 4 10 10 160 | 1.921
ESPECIALISTA EN MERCADEO 120 2 12 2 4 10 10 160 | 1.921
TOTAL SUELDOS Y CARGAS SOCIALES 1.280 | 15.364

Elaboracién propia

Las cargas sociales se consideran segun lo establecido por el Sistema
Integral de Pensiones (SIP), de conformidad a la Ley N° 065'. En la
siguiente tabla se presentan las tasas porcentuales de los aportes patronales
y el resto de las cargas sociales (aguinaldo e indemnizaciones). Debido a
que en el presente caso, el pago mensual de salarios tiene un componente
variable, se determina una tasa total sumando todos los gastos en los que se
incurre por cargas sociales, para poder aplicarla sobre la porcidn variable.
Esta tasa total es del 33,37% para fines de calculo de cargas sociales sobre
una planilla de sueldos proyectada con parte variable. A continuacion la

composicion de los aportes y cargas sociales que componen este porcentaje:

" Ley N° 065 del 10 de diciembre de 2010. Ley de Pensiones, la cual menciona el su
articulo segundo al Sistema Integral de Pensiones (SIP). Gaceta Oficial del Estado
Plurinacional de Bolivia.
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Tabla N° 16. Aportes a la Seguridad Social a Largo Plazo

Total cargas sociales 33,37%
Provisiones 16,66%
Aguinaldo 8,33%
Indemnizacion 8,33%
Aporte Patronal 16,71%
Caja de salud 10,00%
AFP 1,71%
Pro Vivienda 2,00%
Aporte Patronal Solidario 3,00%
Aporte Laboral
Aporte para Jubilacion 12,21%
Aporte Solidario Individual 0,50%
Aporte Nacional Solidario 1,00%

Fuente: Boletin Informativo, Ernst & Young. “Nueva Ley de Pensiones” 15

5.2.2.1.3. Depreciacion y Amortizacion

A continuacion se realiza el calculo del gasto de depreciacion de activo fijo y
de amortizacion de intangibles, de acuerdo a lo establecido en el D.S. N°
24051 Reglamentario del I.U.E. . Para operar el quinto, se deben adquirir
nuevos equipos de computo; los cuales se consideran como reinversion al
finalizar el cuarto afo, con un valor referencial igual al importe invertido en
equipos el ano cero. También se contempla el valor residual como un flujo

positivo y para fines de depreciacion anual, los valores anuales no cambian.

Y El aporte nacional solidario del 1% aplica para sueldos mayores a Bs 13.000 por mes, por
lo tanto este porcentaje no fue aplicable para el presente proyecto ya que ninguno de los
sueldos (fijo mas variable) excede este importe.

*D.S. N° 24051, Anexo del Articulo 22°, que establece la tabla de depreciacion de los
activos fijos segun sus afos de vida util y determinando un coeficiente de depreciacion
segun el tipo de activo.
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Tabla N° 17. Cuadro de Depreciacién y Amortizacion

Precio Precio Inversién Plazo de cargo
ITEM Cantidad o Neto Valor Residual Lo Anual por
Unitario Total Depreciacion -
IVA Depreciaic
$us $us $us % $us. Afios $us

Laptops 6 900 783 4.698 20% 940 4 940
Equipo de Computacion (Desktops) 2 800 696 1.392 20% 278 4 278
Router wifi 1 140 122 122 0% - 4 30
Impresora, fax, escaner y fotocopiadora 1 800 696 696 5% 35 4 165
Equipos de computacién para capacitacion 5 600 522 2.610 20% 522 4 522
Servidor (Tipo PC) 1 800 800 696 20% 139 4 139
Equipo para servidor para laboratorio 1 7.000 7.000 6.090 20% 1.218 4 1.218
EQUIPOS DE COMPUTACION 11.040 10.619 16.304 3.132 3.293
Proyector 1 900 783 783 10% 78 10 70
Escritorios 6 200 174 1.044 10% 104 10 94
Sillas semiejecutivas 6 60 52 313 5% 16 10 30
Estante 1 80 70 70 5% 3 10 7
Escritorio y silla recepcion 1 250 218 218 5% 11 10 21
Mesa y sillas para sala de reuniones 1 500 435 435 5% 22 10 41
Mesa y sillas, sala capacitaciones 1 400 348 348 5% 17 10 33
EQUIPOS DE OFICINA'Y MUEBLES 2.390 2.079 3.210 252 296
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS 13.430 12.698 19.514 3.384 3.589
AMORTIZACION GASTOS DE ORGANIZACION 1.500 0% - 5 300
TOTAL AMORTIZACION MAS DEPRECIACION ANUAL 3.889
REINVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTO ANO 4 16.304

Elaboracion propia

El crecimiento de los costos fijos en sueldos y salarios se consideré con una
tasa del 10% por afio, para el resto de los costos fijos, se considera un
crecimiento del 5% a excepcidén de los costos de publicidad que se
calcularon con un crecimiento del 20% por afo. Es decir que se planea
incrementar el presupuesto para campanas de difusidn de los servicios

basados en software libre a un ritmo mas acelerado.

Tabla N° 18. Resumen de Costos Fijos para el Primer Afo.

DESCRIPCION MENSUAL ANUAL

Planilla de sueldos (Basico) 1.280 15.364,22
Senvicios (Luz, agua, teléfono, limpieza y manter 120 1.440,00
Internet 140 1.680,00
Alquiler Oficina 500 6.000,00
Publicidad y Difusién 400 4.800,00
Hosting mas Nombre de Dominio 8 100,00
Certificaciones Linux 3.100,00
COSTOS FIJOS 32.484,22

Elaboracion propia
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5.2.2.2. Costos Variables

Los costos variables estan conformados por los incentivos sobre ventas que
se obtienen después de determinar el grado de participacion en la prestacion
de servicios y el porcentaje atribuible por cargo. Este porcentaje se aplica
sobre el 40% que se destina para la distribucion como incentivo sobre ventas
(ingreso facturado menos el débito fiscal IVA). El 60% restante se destina a
la cobertura de costos fijos, gastos en impuestos, reservas legales y para
retribucion de los socios. Luego del calculo de incentivos se determina un

importe maximo que sera pagado como incentivo de ventas.

A continuacion se describe cdmo se calcularon los incentivos sobre ventas

para todos los niveles:

Tabla N° 19. Calculo de Incentivos de Ventas

%

% | PUNTOS | % % Techo
CARGO NIVEL ESCALAL paRT. | caNADOS |DIsTRRIB.| VENTA | INCENTIVO |Comision
GERENTE GENERAL GERENCIA 5 100% 5 %% | 40% 10% | 1.200,00
JEFE DE OPERACIONES  |SUPERVISION 4 100% 4 20% | 40% 8% | 1.100,00
RESPONSABLE TECNICO 1 |[TECNICOSENIOR | 3 100% 3 15% | 40% 6% | 1.000,00
RESPONSABLE TECNICO2 |[TECNICOSENIOR | 3 100% 3 15% | 40% 6% | 1.000,00
JEFE DE ADMINISTRACION |ADMINISTRACION | 3 60% 18 9% 40% 4% 500,00
SECRETARIA JUNIOR 1 50% 05 3% 40% 1% 200,00
JEFE DE MERCADEO MERCADEO 3 80% 24 12% | 40% 5% 700,00
197 100% 40% | 5.700,00

Elaboracion propia

En la tabla anterior se define el nivel jerarquico que va relacionado al nivel de
apoyo brindado por cada cargo, con el cual se determina una escala para la
obtencidon de un puntaje para distribucién de incentivos. Estos puntos se
obtienen de multiplicar los puntos de la escala por el porcentaje de
participacion. Seguidamente se obtiene el porcentaje de participacion
individual para cada cargo y se le aplica la tasa del 40%, que sera distribuida
como incentivo de ventas, que hace el componente variable. El objetivo de
esta distribucién de incentivos variables tiene la finalidad de definir un
porcentaje de participacién que relaciona el cargo con el area de trabajo y en

qué porcentaje se relaciona directamente con el servicio prestado
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Si bien es cierto el porcentaje distribuido para la comisién es elevado, éste se
justifica ya que todos los empleados solo reciben un sueldo fijo minimo, y
con la asignacion de un techo para la comision, se asegura que la
distribucién a los dependientes no disminuya en forma sustancial la
distribucion de utilidades para los socios. A su vez esta practica asegura que
se obtengan utilidades ya que se minimiza el riesgo de pérdida en caso de
no percibir ingresos, es asi que el riesgo disminuye porque los costos son en

su mayoria variables.

5.3. Determinacion de Ingresos

Los ingresos por ventas se obtienen en base a los objetivos de ventas fijados

en el plan de marketing. A continuacion la proyeccion de ingresos:

Tabla N° 20. Calculo de Ingresos Proyectados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
No CLIENTES PEQUENOS 5 6 7 8 9
HORAS PROMEDIO POR CLIENTE 100 100 100 100 100
PRECIO POR HORA $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00
HORAS TOTALES POR CLIENTE 500 600 700 800 900
TOTAL CLIENTES PEQUENOS $5.000,00 $6.000,00 $7.000,00 $8.000,00 $9.000,00
No CLIENTES MEDIANOS 7 8 9 10 11
HORAS PROMEDIO POR CLIENTE 200 200 200 200 200
PRECIO POR HORA $30,00 $30,00 $30,00 $30,00 $30,00
HORAS TOTALES POR CLIENTE 1400 1600 1800 2000 2200
TOTAL CLIENTES MEDIANOS $42.000,00 $48.000,00 $54.000,00 $60.000,00 $66.000,00
No CLIENTES GRANDES 7 8 9 10 11
HORAS PROMEDIO POR CLIENTE 230 230 230 230 230
PRECIO POR HORA $50,00 $50,00 $50,00 $50,00 $50,00
HORAS TOTALES POR CLIENTE 1610 1840 2070 2300 2530
TOTAL CLIENTES GRANDES $80.500,00 $92.000,00 $103.500,00 $115.000,00 $126.500,00
TOTAL INGRESOS $127.500,00 $146.000,00 $164.500,00 $183.000,00 $201.500,00

Elaboracion propia

Una vez realizados todos los calculos para la obtencion de costos y
determinada la proyeccion de ingresos, a continuacion se detalla el resumen

de Ingresos y Egresos para cinco afios.
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Tabla N° 21. Resumen Ingresos y Egresos (Expresado en USD)

DETALLE Ario 1 Ario 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS 127.500,00 | 146.000,00 164.500,00 183.000,00 | 201.500,00
Ingreso Neto 110.925,00 | 127.020,00 143.115,00 159.210,00 | 175.305,00
COSTO FIJO 32.484,22 35.596,65 39.085,51 43.006,12 | 47.423,08
% COSTO FIJO 29% 28% 27% 27% 27%
PLANILLA SUELDOS (BASICO) 15.364,22 16.900,65 18.590,71 20.449,78 | 22.494,76
SERVICIOS (LUZ, AGUA, TELEFONO, LIMPIEZA Y MMTO) 1.440,00 1.512,00 1.587,60 1.666,98 1.750,33
INTERNET 1.680,00 1.764,00 1.852,20 1.944,81 2.042,05
ALQUILER OFICINA 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04
PUBLICIDAD Y DIFUSION 4.800,00 5.760,00 6.912,00 8.294,40 9.953,28
HOSTING MAS NOMBRE DE DOMINIO 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
CERTIFICACIONES 3.100,00 3.255,00 3.417,75 3.588,64 3.768,07
INGRESOS - GASTOS 78.440,78 91.423,35 104.029,49 116.203,88 | 127.881,92
IMPUESTO A LAS TRANSACCIONES 3.825,00 4.380,00 4.935,00 5.490,00 6.045,00
COMISIONES 44.370,00 50.808,00 57.116,56 61.920,55 | 65.136,70
GERENTE GENERAL 10,15%( 11.261,42 12.895,43 14.400,00 14.400,00 | 14.400,00
JEFE DE OPERACIONES 8,12%| 9.009,14 10.316,35 11.623,55 12.930,76 | 13.200,00
RESPONSABLE TECNICO 1 6,09%| 6.756,85 7.737,26 8.717,66 9.698,07 [ 10.678,48
RESPONSABLE TECNICO 2 6,09%| 6.756,85 7.737,26 8.717,66 9.698,07 | 10.678,48
JEFE DE ADMINISTRACION 3,65%| 4.054,11 4.642,36 5.230,60 5.818,84 6.000,00
SECRETARIA 1,02%( 1.126,14 1.289,54 1.452,94 1.616,35 1.779,75
ESPECIALISTA EN MERCADEO 4,87%|( 5.405,48 6.189,81 6.974,13 7.758,46 8.400,00
TOTAL COMISIONES

CESANTIAS Y PRESTACIONES(INCE 33,37%| 14.806,27 16.954,63 19.059,80 20.662,89 [ 21.736,12
COSTO CONSULTORES EXTERNOS - - 1.730,00 4.380,00 7.030,00
SALDO INGRESOS - EGRESOS 15.439,51 19.280,72 22.918,14 28.130,44 | 34.964,11

Elaboracion propia

5.4. Flujo del Proyecto

Una vez verificada la cobertura de los egresos con los ingresos
determinando saldos positivos, se elabora a continuacion el Flujo del
Proyecto (expresado en USD) para determinar la factibilidad del proyecto y la

devolucioén de la inversion inicial.

Para el calculo de la rentabilidad exigida por los socios de la empresa, se
empled el modelo de valoracién de activos financieros (CAPM). En el caso
del indicador Beta (B), se consideré el beta del sector de la industria
correspondiente al sector de servicios de software para paises emergentes”.
En el caso del riesgo pais se considero la calificacion de riesgo para Bolivia,

que en la gestion 2010 fue de “B2” segun la Calificadora de riesgo

' Fuente: www.damodaran.com (Anexo 5)
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Moody's'®, en base a la cual se determind la tasa del riesgo pais'®, para la
tasa libre de riesgo se considera la oferta de titulos que emite el Tesoro

General de la Nacion . Los calculos se presentan a continuacion:

Costo del capital = R+ Equity Beta * (E(Rm) - Ry)
R¢= 2,3 % Tasa libre de riesgo
E(Rm) = 8,25%. Esperanza de retorno de mercado dado el riesgo pais.
B = 0,86 (Beta del sector)

Luego; Costo del capital = 2,3% + 0,86 * (8,25% - 2,3%) = 7,42%

'® Fuente: “Bussines News Americas”; febrero de 2011
http://www.bnamericas.com/country_profile.jsp?idioma=E&pais=34

' Fuente: Aswath Damodaran (Anexo 6)
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

2 Fuente: Banco Central de Bolivia, febrero 2011
http://www.bcb.gob.bo
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DETALLE Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

INGRESOS POR VENTAS 127.500 146.000 164.500 183.000 201.500
Ingreso Neto 110.925 127.020 143.115 159.210 175.305

EGRESOS 99.374 108.740 121.246 133.881 145.215
Administrativos 12.320 12.936 13.583 14.262 14.975
Sueldos y Cargas Sociales 74.540 84.663 94.767 103.033 109.368
Consultores Externos 1.730 4.380 7.030
Comercializacion 4.800 5.760 6.912 8.294 9.953
Depreciacion 3.889 3.889 3.889 3.889 3.889
Impuesto a las Transacciones (IT) 3.825 4.380 4.935 5.490 6.045
Recuperacién de IT -2.888 -4.570 -5.467 -6.045

RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS 11.551 18.280 21.869 25.329 30.090
Impuesto a la utilidades (25%) -2.888 -4.570 -5.467 -6.332 -7.523

RESULTADO DESPUES DE IMPUESTOS 8.663 13.710 16.402 18.997 22.568

INVERSION INICIAL -26.230

NECESIDADES DE INVERSION -16.304
Recuperacion Valor Residual 3.132

FLUJO DE CAJA NETO -26.230 8.663 13.710 16.402 5.825 22.568

VALOR PRESENTE FLUJO DE CAJA -26.230 8.065 11.882 13.234 4.700 18.208

Periodo de Recuperacién de Inversion 3 Afios

Tasa de Descuento Anual 7,42%

VAN (7,42% Anual) 25.234

TIR 37,21%

Con una tasa de descuento del 7,42% equivalente al costo del capital,

calculado anteriormente se determina un Valor Actual Neto (VAN) positivo
de USD 25.234 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 37,21%. El Periodo

Promedio de Recuperacion de la Inversion (PPRI) es de tres anos.

5.4.1. Punto de Equilibrio

Considerando que se trata de un proyecto de servicios con diferenciacion de

tarifas por categoria de cliente, se puede determinar que para alcanzar el

punto de equilibrio se debe cubrir los costos fijos estimados para cada afo.

A continuacion se realiza el calculo del numero minimo de clientes (empresas

medianas), considerandolos como la media en cuanto a tarifas y a horas de

servicio, para la cobertura de los costos fijos.
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Tabla N° 22. Determinacién del Punto de Equilibrio
o | comro | TR T o | e [
FIJO TIPO B DE HRS TIPO B CLIENTES
1 32.484,22 $30 1.083,00 200 6
2 35.596,65 $30 1.187,00 200 6
3 39.085,51 $30 1.303,00 200 7
4 43.006,12 $30 1.434,00 200 8
5 47.423,08 $30 1.581,00 200 8
TOTAL 6.588,00 35

Elaboracion propia

Es decir que para lograr cubrir los costos fijos se requieren minimamente 35

clientes de empresas medianas a lo largo de los cinco afios proyectados, o

un equivalente a contratos por 6.588 horas en total. Este resultado refleja la

politica de disminucion de costos fijos, revelada anteriormente.

5.4.2. Anélisis de Sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad se consideran dos escenarios distintos,

basados en el precio y en la cantidad de clientes, que tienen incidencia en

los ingresos y los costos variables. También se considera un escenario

afectando la tasa de crecimiento en la proyeccién de costos fijos.

Primer escenario;

Disminucion de precios en un 10%.

Tabla N° 23. Resultados Primer Escenario

. CLIENTES
C%EA,\‘T’T'ES PRECIO V'?,F;égllg N VAN TIR PPRI PUNTO
EQUILIBRIO
PEQUENO $10,00 $9,00
MEDIANO $30,00 $27,00| $663,00 8,42% 5 ANOS 35
GRANDE $50,00 $45,00

Elaboracién propia
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Este resultado revela que si bien el proyecto es altamente sensible al precio,
no deja de ser rentable (VAN > 0) con una reduccion del 10%; sin embargo,

el periodo de recuperacién de la inversion se amplia a 5 afos.

En caso de una disminucién del 20% en los precios, el proyecto deja de ser

rentable.

Segundo escenario;

Disminucion de clientes en un 10%.

Tabla N° 24. Resultados Segundo Escenario

CLASIE. TOTAL VARIACION CLIENTES
CLIENTES CLIENTES CANT. VAN TIR PPRI PUNTO
CLIENTES EQUILIBRIO
PEQUENO 35 31
MEDIANO 45 40| $2.035,00 10,12% 5 ANOS 35
GRANDE 45 40
TOTAL 125 111

Elaboracién propia

En este segundo escenario con un VAN positivo, se demuestra que el
proyecto es capaz de tolerar una disminucién de la cantidad de clientes de
un 10%, prolongando el periodo promedio de recuperacion del capital a cinco

anos.

En caso de una disminucién del 20% en el numero de clientes el proyecto

deja de ser rentable.

Tercer escenario;

Incremento de la proyeccion de costos fijos de un 5% a un 10% para todo el

costo fijo y no sélo para salarios.
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Tabla N° 25. Resultados Tercer Escenario

< CLIENTES
ANO CSS-CI-)O Vé.? CI)AF(i !]%N VAN TIR PPRI PUNTO
EQUILIBRIO
1 32.484 32.484
2 35.597 36.213
3 39.086 40.410| $21.054,00 33,66% 3 ANOS 37
4 43.006 45.142
5 47.423 50.486
TOTAL 197.596 204.735

Elaboracién propia

En este tercer escenario, comprobamos que el proyecto no es sensible a
cambios en el costo fijo ya que representan una proporcion menor de los
gastos, el efecto mayor de estos cambios altera el numero de clientes que se
deben obtener para la cobertura de los costos fijos que se incrementa de 35

a 37, lo cual no es relevante.

En conclusion podemos afirmar que el proyecto es moderadamente sensible
a los costos fijos y altamente sensible a los cambios en el precio y la cantidad
de clientes, que a su vez tiene incidencia en los costos variables. En ambos
escenarios en los cuales se disminuyen precios y cantidad de clientes, se
aprecia una disminucion significativa del VAN y de la TIR; sin embargo, una
disminucién hasta un 10% en ambos casos, todavia puede ser tolerada sin

dejar de ser factible.
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6. CONCLUSIONES

Después de la realizacion de este trabajo, se identifican fortalezas vy
oportunidades sélidas para el proyecto como amenazas y debilidades que
pueden ser revertidas a través del uso de estrategias. En el estudio de
mercado se determind que existen mercados emergentes para el software
con codigo abierto, lo cual es reforzado por las necesidades insatisfechas
del mercado, por lo tanto consideramos que esta es una idea de negocio con

mucho potencial.

Asimismo, podemos mencionar que el brindar servicios de software libre se
constituye en un aporte para la sociedad coadyuvando a la legalizacion del
software contrarrestando la pirateria y logrando mayores beneficios para los
usuarios de sistemas de informacion, ya que también disminuye los riesgos

del manejo de informacion.

Luego de realizar la evaluacion de la factibilidad del proyecto, se determina
que tiene un periodo promedio de recuperacion de la inversion inicial de tres
afios, con un VAN de USD 25.234 y una TIR del 37,21%, con lo cual
podemos concluir que el proyecto es factible, sostenible y con escalabilidad

en el tiempo.



Anexo 1: Clasificacion de Empresas Segun su Capital

CLASIFICACION RANGO CAPITAL IMPORTE EN UFV's [IMPORTE EN BS
Microempresa de 0 a 150.000 150.000,00 239.500,50
Pequeiia de 150.001 a 1.500.000 1.500.000,00 2.395.005,00
Mediana de 1.500.001 a 6.000.000 6.000.000,00 9.580.020,00
Grande de 6.000.001 en adelante 6.000.001,00 9.580.021,60
Tasa UFV 04/04/11 1,59667
Fuente: Informacion proporcionada por FUNDEMPRESA.
Anexo 2: Valores para la Desviacion Estandar Segun el Nivel de Confianza
desviacion estandar | 1,28| 1,44| 1,65| 1,96| 2| 2,58
nivel de confianza | 80%|  85%|  90%|  95%| 955%|  99%

Fuente: wikipwedia.org/wiki/tamafio_de_la_muestra.



Anexo 3: Encuesta - Servicios de Software Libre

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
Nombre (Razén

Social):

Nombre contacto:

Cargo:

Correo:

Direccion (si
diferente):

Teléfono:

SECCION I: INFRAESTRUCTURA

1. Cual es el numero de computadoras con el que dispone su empresa:

PC Escritorio
PC Portatiles

Servidores

2. Qué tipo de redes que utiliza:

Red de area local cableada Si No
Wifi Si No
Intranet Si No
Extranet Si No

3. Su empresa tiene sitio web:

Si Url:



4. Con qué canales de comunicacion interna cuenta:

E-mail

Chat

Wiki

VolP

Central telefénica

SECCION Il: SOFTWARE

5. Usted usa o escucho hablar de estos sistemas operativos:

Windows No Si Usa
Linux No Si Usa
MacOS No Si Usa
Ubuntu No Si Usa
Unix No Si Usa
BoliviaOS No Si Usa

6. En qué sistemas corren los servidores de su empresa:

Windows % Linux % MacOS % Otro: %

7. En qué sistemas corren las estaciones de trabajo de su empresa:

Windows % Linux % MacOS % Otro: %



8. Los empleados de su empresa trabajan con:

Office codigo abierto
Office Microsoft
Antivirus

DMS
CRM
BPM
ERP

Otros sistemas a

9. Qué base de datos usan:

MySQL
Oracle
MSSQL
Postgres
Otro 1-
Otro 2-

Si
Si
Si

Si
Si
Si
Si

Si
Si
Si

No
No
No

No
No
No
No

Lenguaje de

programacion del sistema

No
No
No
No

10. Cuanto invierte por afio en su tecnologia de informacién vy

comunicacion:

Usd 150 a Usd 1.500 Usd 1.501 a Usd 7.500 Usd 7.501 a Usd 14.500

» Usd 14.501



SECCION Ili: RECURSOS HUMANOS
11. Tiene personal de Sistemas?

Sl

NO

CUANTAS PERSONAS.................

12. En promedio cuantas horas de capacitacion recibe cada persona del
equipo técnico de sistemas, por afo:

Cifraexacta: .....c.ccoeunen... 0 estimacion:

No recibe
1-3h por afio
4-10h por afio
>10h por afio

13. Para solucionar sus problemas e implementar nuevas tecnologias
en su empresa, usted usa:

Su propio personal % de casos
Personal externo % de casos

Si contrata proveedores, favor indicar el % del tipo de proveedor

EXTRANJERO .......coooveeenn,
Local Formal.....................
Local Informal..................
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14. tipos de servicios recibidos (soporte, desarrollo, capacitacion,
consultoria):

Mantenimiento

Provision de Hardware

Desarrollo de Software

Capacitacion

Consultoria

Soporte

Auditoria de Sistemas
Otro

15. Qué servicios utiliza con mayor frecuencia? No Requiere (NR),
Eventualmente (E), Frecuentemente (F)

NR E F

Mantenimiento

Provision de Hardware

Desarrollo de Software

Capacitacion

Consultoria

Soporte

Auditoria de Sistemas

Otro
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16. CoOmo distribuye su presupuesto anual en porcentaje?

%

Mantenimiento

Provision de Hardware

Desarrollo de Software

Capacitacion

Consultoria

Soporte
Auditoria de Sistemas
Otro

28. Qué proyecto de Tecnologias de la Informacion y Comunicacién

(TIC) tiene planeado realizar los préximos 3 afios



Anexo 4: Cuadro Resumen Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES
a) Demanda insatisfecha determinada en
estudio de mercado.
k) Comunidad de Software Libre en Bolivia.
¢) Avances en software libre a nivel
internacional.
d) Nueva “Ley General de

Telecomunicaciones”, art. dedicado al software

libre.

AMENAZAS

FORTALEZAS
a) Servicios de calidad y sostenibles a largo plazo.
b) Costo cero en licencias de software.
¢) Personal capacitado y con experiencia.
d) Uso exclusivo de plataformas libres que brindan
mayor seguridad de la informacion.

ESTRATEGIA FORTALEZAS - OPORTUNIDADES
1. Elzboracidn de carpetas corporativas (ofertas de
servicios de calidad y beneficios adicionales) .

2. Establecimiento de vinculos comerciales y
representaciones con distribuciones
internacionales.

3. Reclutamiento de técnicos especializados de |a
comunidad de software libre {experiencia y
conocimienta).

4. Presentacion en licitaciones para servicios
informaticos del sector pablico.

ESTRATEGIA FORTALEZAS - AMENAZAS

a) Mayor porcentaje de usuarios de software 1. Oferta de servicios de migracion a software

privativo.

libre para |z legalizacidn del software con costo

k) Falta de informacion del mercado sobre la cero en licencias.

existencia de software libre.
¢) Hébito de
empresarios y funcionarios

estudiantes,
publicos a
utilizacion de software privativo.

Elaboracion Propia

2. Patrocinar y promover cursos y talleres que

profesionales, difundan el software libre, tanto a nivel

Iz empresarial como estudiantil.

DEBILIDADES
a) Empresa que ofrece servicios aln no explotados
en software libre, de poca difusidn.

ESTRATEGIA OPORTUNIDADES - DEBILIDADES
1. Creacidn de una fuerte imagen Corporativa
asociada al software libre.

2. Patrocinadores exclusivos de las actividades de
difusion de la Comuniad de Software Libre en
Bolivia.

3. Invitacidn a talleres de presentacién de servicios
Y sus ventajas a empresarios, sector publico y
responsables de las dreas de informética.

ESTRATEGIA AMENAZAS - DEBILIDADES
1. Realizar un plan estratégico de Marketing que
incluya el patrocinio de actividades gue provuevan
el uso de software libre, cuya implementacion esté
2 cargo de un experto en mercadeo.



Anexo 5: Betas de la Industria de la gestién 2010.

Industry Group Number of firms|Beta |D/E Ratio|Tax rate Unlevered betalash/Firm valuePnlevered beta corrected for cash
Advertising 54 0,58 | 10,82% | 13,11% 0,53 16,77% 0,64
Aerospace/Defense 47 0,59 | 11,62% 9,03% 0,54 8,01% 0,58
Air Transport 71 0,63 | 53,32% | 11,82% 0,43 9,04% 0,47
Apparel 712 0,71 | 22,79% | 14,09% 0,59 7,28% 0,64
Auto & Truck 76 0,85 | 9,39% | 12,49% 0,79 10,15% 0,88
Auto Parts 322 0,74 | 14,14% | 16,59% 0,66 4,99% 0,70
Bank 460 0,60 | 81,72% | 18,62% 0,36 23,48% 0,47
Banks (Regional) 86 0,41 | 129,20% | 17,54% 0,20 23,02% 0,26
Beverage 44 0,49 | 11,21% | 16,38% 0,45 3,01% 0,46
Beverage (Alcoholic) 122 0,50 5,32% 18,24% 0,48 5,26% 0,51
Biotechnology 91 0,72 5,89% 6,89% 0,68 6,56% 0,73
Broadcasting 57 0,82 | 15,89% | 17,52% 0,73 8,40% 0,79
Brokerage & Investment Banking 269 0,73 | 27,78% | 14,51% 0,59 30,94% 0,86
Building Materials 192 0,56 | 23,65% | 13,04% 0,46 6,05% 0,49
Business & Consumer Services 111 0,56 9,83% 13,49% 0,52 14,73% 0,61
Cable TV 24 0,69 | 14,72% | 11,85% 0,61 4,46% 0,64
Chemical (Basic) 484 0,64 | 25,43% | 14,31% 0,53 6,54% 0,56
Chemical (Diversified) 40 0,90 | 13,72% | 15,54% 0,81 3,62% 0,84
Chemical (Specialty) 353 0,73 | 15,73% | 15,94% 0,65 4,32% 0,68
Coal & Related Energy 81 1,03 | 11,39% | 15,02% 0,94 10,00% 1,05
Computer Services 388 0,69 6,91% 13,67% 0,65 6,16% 0,69
Computer Software 302 0,80 3,27% 10,99% 0,78 9,17% 0,86
Computers/Peripherals 221 0,64 | 23,94% | 12,27% 0,53 20,77% 0,67
Construction 325 0,63 | 27,26% | 11,65% 0,51 3,71% 0,53
Diversified 276 0,61 | 44,34% | 13,20% 0,44 11,10% 0,50
Educational Services 58 0,67 4,26% 13,21% 0,65 7,88% 0,70
Electrical Equipment 450 0,72 | 11,40% | 15,26% 0,66 8,55% 0,72
Electronics 577 0,62 | 20,41% | 12,07% 0,53 11,72% 0,60
Electronics (Consumer & Office) 129 0,65 | 34,71% | 11,01% 0,49 16,62% 0,59
Engineering 613 0,81 | 36,48% | 15,74% 0,62 15,01% 0,73
Entertainment 110 0,86 | 20,78% 9,38% 0,73 8,57% 0,79
Environmental & Waste Services 68 0,83 | 16,40% | 13,40% 0,73 7,87% 0,79
Farming/Agriculture 239 0,57 | 24,03% | 13,59% 0,47 4,88% 0,49
Financial Svcs. 227 0,56 | 57,93% | 14,04% 0,37 9,62% 0,41
Financial Svcs. (Non-bank & Insurance) 53 0,68 | 79,25% | 14,89% 0,41 12,55% 0,47
Food Processing 705 0,57 | 21,68% | 13,70% 0,48 6,29% 0,51
Food Wholesalers 33 0,60 | 38,92% | 15,13% 0,45 9,65% 0,50
Furn/Home Furnishings 193 0,59 | 22,42% | 14,48% 0,50 12,60% 0,57
Healthcare Services 72 0,67 | 13,35% | 18,55% 0,61 11,27% 0,69
Heathcare Information and Technology 23 1,06 | 11,03% 8,27% 0,97 4,68% 1,01
Heathcare Products & Services 119 0,72 7,13% 11,91% 0,68 5,82% 0,72
Heathcare Services 60 0,31 | 44,26% | 16,36% 0,22 3,77% 0,23
Heavy Construction 182 0,83 | 19,23% | 14,11% 0,71 9,67% 0,78
Homebuilding 44 0,95 | 44,39% | 14,05% 0,69 9,88% 0,76
Hotel/Gaming 342 0,61 | 17,44% | 13,20% 0,53 7,04% 0,57
Household Products 198 0,54 7,17% | 13,68% 0,51 4,33% 0,53
Information Services 45 0,90 5,15% 11,21% 0,86 3,58% 0,89




Industry Group Number of firms|Beta |[D/E Ratio|Tax rate Unlevered betalash/Firm valuePnlevered beta corrected for cash
Insurance (General) 145 0,39 | 11,37% | 8,62% 0,35 8,08% 0,38
Insurance (Life) 53 0,45 | 13,44% | 14,51% 0,40 31,12% 0,58
Insurance (Prop/Cas.) 117 0,48 | 10,57% | 10,35% 0,44 20,83% 0,56
Intenet software and services 141 0,80 3,81% | 10,81% 0,78 4,74% 0,82
Investment Co. 128 0,62 | 39,91% 5,93% 0,45 6,49% 0,48
Machinery 540 0,71 | 42,95% | 15,09% 0,52 9,01% 0,57
Metals & Mining 291 0,87 | 14,33% | 12,83% 0,78 5,20% 0,82
Office Equipment & Services 54 0,53 | 14,52% | 11,69% 0,47 8,75% 0,52
Qil/Gas (Integrated) 26 0,74 | 20,87% | 18,95% 0,63 5,60% 0,67
Qil/Gas (Production and Exploration) 103 0,98 | 11,29% | 11,56% 0,89 5,19% 0,94
0il/Gas Distribution 64 0,77 | 98,65% | 9,42% 0,41 13,76% 0,47
Qilfield Sves/Equip. 212 0,81 | 19,20% | 13,07% 0,69 4,44% 0,72
Packaging & Container 219 0,50 | 35,48% | 15,32% 0,38 9,06% 0,42
Paper/Forest Products 188 0,66 | 53,98% | 11,42% 0,44 7,32% 0,48
Pharma & Drugs 464 0,59 | 819% | 15,02% 0,55 4,90% 0,58
Power 387 0,52 | 46,90% | 14,74% 0,37 5,95% 0,40
Precious Metals 85 0,77 6,83% 12,60% 0,73 3,30% 0,75
Publshing & Newspapers 150 0,52 9,45% | 13,47% 0,48 5,97% 0,51
R.E.LT. 33 0,71 | 24,35% 1,74% 0,57 3,34% 0,59
Railroad 14 0,60 | 20,05% | 17,19% 0,51 5,87% 0,54
Real Estate 277 0,68 | 37,46% | 12,48% 0,51 8,17% 0,56
Real Estate (Development) 422 0,79 | 50,04% | 17,84% 0,56 12,87% 0,65
Real Estate (Operations & Services) 186 0,60 | 55,58% | 11,99% 0,40 8,47% 0,44
Recreation 89 0,64 | 22,19% | 13,58% 0,54 9,80% 0,60
Reinsurance 30 0,62 | 20,65% | 10,15% 0,52 18,45% 0,64
Restaurant 55 0,53 5,23% 14,70% 0,51 6,45% 0,54
Retail (Automotive) 41 0,44 | 33,09% | 17,42% 0,35 9,08% 0,38
Retail (Building Supply) 11 0,41 | 856% | 20,22% 0,39 6,30% 0,41
Retail (Distributors) 354 0,60 | 23,58% | 15,36% 0,50 6,94% 0,54
Retail (General) 144 0,59 | 13,43% | 22,11% 0,53 5,19% 0,56
Retail (Grocery and Food) 46 0,48 | 9,59% | 19,50% 0,45 6,24% 0,48
Retail (Internet) 9 0,64 | 17,15% | 16,27% 0,56 2,29% 0,57
Retail (Special Lines) 135 0,67 | 12,50% | 18,45% 0,61 7,96% 0,66
Rubber& Tires 68 0,69 | 25,60% | 19,96% 0,57 4,45% 0,60
Semiconductor 372 0,74 | 14,15% 8,86% 0,66 10,65% 0,73
Semiconductor Equip 139 0,73 | 19,48% 9,51% 0,62 7,56% 0,67
Shipbuilding & Marine 208 0,75 | 41,14% | 9,73% 0,55 13,03% 0,63
Shoe 61 0,68 | 18,89% | 15,72% 0,59 10,27% 0,66
Steel 445 0,93 | 33,58% | 15,64% 0,73 5,66% 0,77
Telecom (Wireless) 68 0,58 | 22,02% | 17,36% 0,49 6,50% 0,53
Telecom. Equipment 300 0,74 | 36,24% 9,22% 0,55 13,58% 0,64
Telecom. Services 135 0,57 | 34,11% | 15,48% 0,44 6,84% 0,47
Thrift 26 0,64 | 11,11% | 14,07% 0,58 2,93% 0,60
Tobacco 36 0,40 | 1,85% | 17,52% 0,40 2,05% 0,40
Tranportation 128 0,63 | 44,78% | 17,65% 0,46 7,26% 0,50
Trucking 67 0,48 | 15,78% | 14,25% 0,42 12,67% 0,48
Utility (General) 16 0,30 | 206,75% | 17,00% 0,11 4,75% 0,12
Utility (Water) 49 0,61 | 39,95% | 18,12% 0,46 7,23% 0,50
Total Market 17079 0,67 | 34,11% | 13,91% 0,52 11,67% 0,59

Fuente: www.damodaran.com, visita realizada en febrero de 2011.
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Anexo 6: Country Default Spreads and Risk Premiums 2010.

Country Default Spreads and Risk Premiums

Last updated: January 2010

Region

Long-Term

Adj. Default
Spread

Total Risk
Premium

Country Risk
Premium

Albania Eastern Europe & Russia 450 11,25% 6,75%
Argentina Central and South America B3 650 14,25% 9,75%
Armenia Eastern Europe & Russia Ba2 300 9,00% 4,50%
Australia Australia & New Zealand Aaa 0 4,50% 0,00%
Austria [1] Western Europe Aaa 0 4,50% 0,00%
Azerbaijan Eastern Europe & Russia Bal 250 8,25% 3,75%
Bahamas Caribbean A3 120 6,30% 1,80%
Bahrain Middle East A2 105 6,08% 1,58%
Barbados Caribbean Baa2 180 7,20% 2,70%
Belarus Eastern Europe & Russia Bl 450 11,25% 6,75%
Belgium [1] Western Europe Aal 30 4,95% 0,45%
Belize Central and South America B3 650 14,25% 9,75%
Bermuda Caribbean Aa2 60 5,40% 0,90%
Bolivia Central and South America B2 550 12,75% 8,25%
Bosnia and Herzegovina Eastern Europe & Russia B2 550 12,75% 8,25%
Botswana Africa A2 105 6,08% 1,58%
Brazil Central and South America Baa3 200 7,50% 3,00%
Bulgaria Eastern Europe & Russia Baa3 200 7,50% 3,00%
Cambodia Asia B2 550 12,75% 8,25%
Canada North America Aaa 0 4,50% 0,00%
Cayman Islands Caribbean Aa3 75 5,63% 1,13%
Chile Central and South America Al 90 5,85% 1,35%
China Asia Al 90 5,85% 1,35%
Colombia Central and South America Baa3 200 7,50% 3,00%
Costa Rica Central and South America Bal 250 8,25% 3,75%
Croatia Eastern Europe & Russia Baa3 200 7,50% 3,00%
Cuba Caribbean Caal 750 15,75% 11,25%
Cyprus [1] Western Europe Aa3 75 5,63% 1,13%
Czech Republic Eastern Europe & Russia Al 90 5,85% 1,35%
Denmark Western Europe Aaa 0 4,50% 0,00%
Dominican Republic Caribbean B2 550 12,75% 8,25%

Fuente: Aswath Damodaran

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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Glosario de Siglas y Términos

SL: Software Libre

GNU/LINUX: Denominacion técnica de sistemas operativos de software libre
TICs: Tecnologias de la informacién y la comunicacion

CRM: Customer Relationship Management (Administracién de relaciones con

clientes)

SISTEMA OPERATIVO: Todas las aplicaciones de software necesarias para

que funcione una computadora.

SERVIDOR: Equipo especializado para brindar servicios.

PHP: Lenguaje interprete de programacion para sistemas basados en web.

My SQL: Administrador de bases de datos libre.

IP: Protocolo de Internet.

UBUNTU: Distribucién de Software libre mas conocida en el mundo.

CANONICAL: Empresa que desarrolla, distribuye y soporta UBUNTU.

RED HAT: Distribucibn de Software libre generalmente usada para

servidores.

PostgreSQL: Administrador de base datos libre.

PPRI: Periodo promedio de recuperacion de la inversion.

FREEWARE: Definicion de un tipo de software no libre que se distribuye sin

costo, disponible para su uso y por un tiempo limitado.
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SENAPI: Servicio Nacional de Propiedad Intelectual.
IDC: International Data Corporation

BSA: Business Software Alliance

SIP: Sistema Integral de Pensiones

FIREWALL: Cortafuegos

DNS: Servicio de Nombres de Dominio

CTT: Centro de Transferencia de Tecnologia

Sun Microsystems: Empresa que desarrolla y da soporte a MySQL,

actualmente pertenece a ORACLE

Trolltech: empresa que desarrollo, actualiza y da soporte al lenguaje qgt.
Mozilla: Fundacion que cred, actualiza y da soporte a Firefox

Firefox: Navegador web Libre

Fundacién Apache: Fundacion que creo, actualiza y da soporte al servidor

web Apache.

Chromium o chrome: Navegador web Open Source de Google
Android: Sistema Operativo Linux de google para Smart Phones
URL: Localizador de Recursos Uniforme

Intranet: Red de Acceso Interno, privada a una empresa o institucion

Extranet: Red de Acceso Externo, privada a una empresa o institucion
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