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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Proyecto de Grado es: “Demostrar la factibilidad desde el punto de
vista mercadotécnico, operativo y financiero de la implantacion de una empresa
dedicada a la comercializacion de material de escritorio y/o escolar, en la zona Sur

de la ciudad de La Paz.”

Los consumidores y las empresas no muestran una preferencia marcada por una
libreria 0 papeleria en particular, para la compra de material de escritorio y/o
escolar, sino que sefialan que son productos que se compran en base a calidad y
disponibilidad en librerias y/o papelerias del centro, La Tablada y de la zona Sur
de dicha ciudad; es decir que los clientes se fidelizan con la marca del producto
mas no asi con el comercio que los expende. Y sefalan que los servicios de
atencién ventanilla - automovil y de entrega a domicilio son servicios de valor

agregado.

El estudio técnico ha permitido determinar un proceso de servuccion acorde a los
requerimientos del Proyecto, identificando el equipamiento y mobiliario apropiados

para la atencion a clientes que desean adquirir productos de escritorio.

Finalmente, se plantearon tres escenarios alternativos. El primero denominado
probable, creyendo disminuir el riesgo, logrando el efecto contrario, es decir,
minimizar la rentabilidad. El segundo, es el pesimista en el que las ventas y los
costos variables disminuyen en un 10%, al igual que las inversiones en capital de
trabajo. El tercero es el optimista en el que las ventas y los costos variable. En los

tres escenarios, el proyecto sigue siendo rentable.



1. DEFINICION DEL NEGOCIO
1.1 Naturaleza de la Empresa

“Somos Utiles”, estd proyectada como una empresa dedicada a la
comercializacion de material escolar y/o escritorio, tales como papeleria, lapices y
boligrafos, pegamentos y barnices, tintas de impresion, cuadernos, material de
escritorio y oficina de alta calidad a precios de mercado en los barrios de la zona
sur; por lo tanto la necesidad que se va a satisfacer yace en el requerimiento de
dichos productos. La venta de estos productos se realizara en un ambiente
coémodo, amplio y confortable para los clientes.

Las personas del segmento de mercado que pretende capturar “Somos Utiles’
tienen como necesidad en primera instancia la adquisicion de materiales de
escritorio y papeleria en general de alta calidad, a precios competitivos en un area
geografica carente de una oferta real de dichos productos. Asimismo existen otras
variables subyacentes en cuanto a la satisfaccion de necesidades, como ser la
comodidad. Debido al perfil socio grafico del cliente potencial para el proyecto
“Somos Utiles” ofrecer la oportunidad de hacer entregas a domicilio, contar con
ambientes que provean la mayor comodidad para la compra de productos en sala,
asi como disponer de instalaciones (bahia automotriz) que hagan posibles las
“compras al paso” son cualidades que permiten al proyecto “Somos Utiles”

satisfacer un abanico aun mayor de necesidades de nuestros clientes.

El concepto de “Experiencia de Compra” no solo se constituye en un objetivo
realizable y alcanzable en el corto plazo para el proyecto “Somos Utiles” sino que
configura un principio que rige y direcciona la naturaleza del negocio, de modo tal
gue nuestro emprendimiento no solo persigue satisfacer la necesidad de compra
de materiales de escritorio y papeleria. En lugar de solo ofrecer cierto tipo de
producto “Somos Utiles” ofrece el concepto de alta calidad en productos,

comodidad y satisfaccion plena en la adquisicion de los mismos.



Adicionalmente se pretende satisfacer otras demandas de personas y empresas,
que adquieren material de escritorio y/o escolar, ya que la empresa pondra a
disposicion de los clientes, el servicio de entrega a domicilio (delivery) y el servicio

de atencion ventanilla — automovil.

La Libreria y Delivery “Somos Utiles” tendra como segmento objetivo de demanda
a los padres de familia, estudiantes y universitarios comprendidos entre el rango
de edad de los 15 a 50 afios, que viven en la zona sur méas especificamente en los
barrios de Obrajes, Calacoto, Achumani, y lugares aledafios; y que demanden
productos de oficina y material de escritorio pero que por razones de diversa
indole no tienen el tiempo o la posibilidad de acercarse a los centros de
abastecimiento de dichos productos. El servicio de la empresa también esta
dirigido a las empresas ubicadas en la zona Sur que demanden papeleria y

material de escritorio en general.

Asimismo las personas que cuenten con automoviles y desean hacer compras
rapidas, es decir sin la necesidad de bajarse de sus vehiculos, también podran
hacerlo en la Libreria y Delivery “Somos Utiles” mediante la atencién ventanilla -
automovil. De la misma forma se contara con los ambientes requeridos en los que

se atendera de manera clasica a nuestros clientes.

En general la poblacion estudiantil y universitaria del segmento meta, realiza la
mayor parte de sus compras en mercados de suministro masivo es decir en
lugares tales como “La Tablada”, algunas librerias ubicadas en el centro de la
ciudad como Full Office, Pru-Robin o libreria Olimpia y en supermercado ubicados
en el distrito. Es muy importante destacar la inexistencia absoluta de un local
especializado en productos de oficina y material de escritorio en el emplazamiento

escogido por nuestro proyecto.



1.2 Objetivos
Los objetivos que persigue el presente plan de negocios son los siguientes:
1.2.1 Objetivo general

Demostrar la factibilidad desde el punto de vista mercadotécnico, operativo y
financiero, la factibilidad de la implantacion de una empresa dedicada a la
comercializacién de material de escritorio y/o escolar, en la zona Sur de la ciudad

de La Paz.
1.2.2 Objetivos especificos

e Realizar un andlisis del entorno que brinde informacion de los factores que
afecten al desarrollo del negocio es decir la comercializacion de material de

escritorio en base a un estudio del mercado.

e Demostrar a través de la investigacion de mercados, la existencia de un

segmento de consumidores.

e Demostrar la disponibilidad y aprovechamiento de soporte técnico que
permita la implantacion de un sistema de negocios que involucre la
realizacion de pedidos via teléfono y la venta a través del sistema de

atencion ventanilla — automovil y ademas de la atencién en sala.

e Disefar un sistema organizacional adecuado para un funcionamiento del

negocio.

e Determinar la forma juridica mas apropiada para la organizacién legal de la

Empresa.

e Demostrar la rentabilidad que puede generar el negocio a través de

proyecciones financieras.



e Formular escenarios mediante los cuales se pueda determinar situaciones

gue afectan a la rentabilidad del proyecto.
1.3Justificacion

El desarrollo del Plan de Negocios, se remite a generar la congruencia de
conocimientos, que demuestren su aplicabilidad tedrica y practica, combinado con

una metodologia que permita el objetivo propuesto.
1.3.1 Justificacion teorica

En el presente Proyecto, se realiza una fundamentacién de los conceptos
inmersos en el presente Plan de Negocios, a través de la consulta bibliogréfica,
con el propdsito de reunir el conjunto de conocimientos tedricos y aplicarlos al
caso de “Somos Utiles”, para elaborar un plan de negocios que permita demostrar

su factibilidad desde el punto de vista comercial, técnico y financiero.
1.3.2 Justificacion practica

Desde el punto de vista practico, en el presente Proyecto se pretende contar con
instrumentos de decision acerca de la utilidad o beneficio de la apertura de un
negocio destinado a la comercializacién de material de escritorio en un segmento
determinado de la poblacién, a través de un servicio multiple tanto en la sala
debidamente acondicionada, delivery y atencidén ventanilla - automévil. De esta
forma, se podra identificar los beneficios del negocio para los habitantes de la

ciudad.



1.4 Delimitacién
1.4.1. Geografica

El siguiente plan de negocios se desarrolla en la zona sur de la cuidad de La Paz,
especificamente en barrios como ser Cota Cota, Achumani, Calacoto, Koani,
Irpavi, La Florida, Amor de Dios, Aranjuez, Obrajes, Mallasa y Mallasilla Segun el
censo del afio 2012, elaborado por el instituto nacional de estadistica, determino
que la zona sur de la ciudad, que cuenta con una poblacién mayor a los 200.000
habitantes aproximadamente, de las cuales el 21% pertenece a una clase socio

econdmica media-alta.
1.4.2. Temporal

El presente plan de negocios se realizd en la gestiones 2013 - 2014, aunque por

razones de andlisis de oferta y demanda, abarca un periodo de estudio mayor



2 MERCADO
2.1 El Servicio
2.1.1 Concepto

Libreria y Delivery “Somos Utiles”, es una empresa que presta servicios
consistentes en la comercializacion de material de escritorio y/o escolar, bajo tres
modalidades: la primera, es la atencion clésica, en la que los consumidores
concurren a las instalaciones de la libreria en las que se exhibe y vende este tipo
de productos, basados en una buena atencion al cliente, amabilidad y una amplia

variedad de productos y presentaciones de los mismos.

La segunda modalidad, consiste en la habilitacion de una bahia automotriz
destinada al servicio de atencion ventanilla - automovil, dicha bahia es la
disposicion fisica de instalaciones, mediante la cual el cliente se aproxima a la
libreria en su vehiculo a ventanillas habilitadas para la atencion de clientes y venta
de productos, en cada una de ellas se tendr4 un dependiente que recibird el
pedido, lo procesard, realizara el cobro correspondiente y realizara la entrega del
pedido. Esta segunda modalidad esta orientada al concepto de “compras rapidas”
en las que el cliente no dispone del tiempo necesario para ingresar a las

instalaciones de la libreria y prefiere realizar sus compras al paso.

La tercera modalidad consiste en el delivery o entrega del pedido a domicilio, es
decir donde lo solicite el cliente, que puede ser en un domicilio particular o en la
direccion de la empresa u oficina que realice el pedido. Estas transacciones se
realizan esencialmente a través de la linea telefonica, a través de la cual el cliente
solicita los productos que requiere, incluyendo las caracteristicas especificas de
los productos solicitados, propiedades o caracteristicas y la cantidad de los
mismos. De esta manera se agrega valor, debido a que se facilitan las compras de

los clientes.

De esta manera la Libreria y Papeleria “Somos Utiles”, esta conformada por un
conjunto de servicios, basados en la comercializacion de productos de escritorio y

7



material escolar, en ambientes comodos y amplios y, a través de servicios
complementarios como ser: la venta a través de atencion ventanilla - automovil y

la entrega de los productos en el lugar solicitado por el cliente.
2.1.2 Satisfaccion de necesidades

Las necesidades que se satisfacen mediante la empresa del presente Plan de
Negocios, son las necesidades de familias y empresas de la zona Sur de la ciudad
de La Paz, que requieren de material de oficina y/o escolar, que brinde variedad y
calidad de productos en ambientes cémodos, a través de la comercializacion en la
modalidad de atencion automovil —ventanilla, mediante el servicio de delivery y la

atencion clasica en las instalaciones de la empresa.

Es decir, el presente Proyecto, va mas alla del concepto tradicional de “libreria y
papeleria”, para constituirse en una alternativa valida para el cliente de esta zona,
gue se ve obligado a recurrir a establecimientos ubicados en San Miguel o en la
Zona Central de la ciudad, para abastecerse de este material, debiendo invertir

tiempo para efectivizar estas compras.

Actualmente “Somos Utiles”, no tendria competencia directa que satisfaga las
mismas necesidades o requerimientos del mercado o que tenga las mismas
caracteristicas de la Empresa proyectada. Lo mas cercano que se pudo detectar
en el mercado es el servicio limitado que brindan algunas empresas de Radio
Taxi, para la compra de productos encomendados por el cliente, en
supermercados, farmacias, librerias y otros negocios, para ser entregados en su
domicilio. Sin embargo, esta oferta es muy limitada, debido a que las empresas de
Radio Taxi, ofrecen el servicio siempre y cuando tengan vehiculos disponibles;
ademas, no cuentan con los productos, deben ir a buscarlos en principio a otros
establecimientos comerciales, pedirlos y comprarlos, lo cual demora el servicio,
incluyendo los problemas involucrado en errores de facturacion. Es decir, una

serie de limitaciones del servicio.



2.1.3 Identificacion general del segmento del mercado

El servicio de “Somos Utiles” es para aquellas personas, familias y empresas que
residan en la zona sur de la ciudad de La Paz, que busquen comodidad y que
quieran invertir el tiempo de ir a una libreria, papeleria y/o fotocopiadora para
realizar las compras, en otras actividades. Estos clientes deben tener acceso
propio a internet desde cualquier dispositivo, que por lo general pertenecen a un

nivel socio econdmico medio alto o superior.

La Figura Ne 1 muestra un estudio realizado por Equipos MORI Consultores
Asociados en el afo 2012, en el cual se observa una estratificacion en base a su

nivel de activos y a su nivel de educacion.
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Grafico Ne 1: Piramide de hogares segun Nivel Socioeconémico 2006/2007
Fuente: Equipos MORI Consultores Asociados, 2012.
La piramide del grafico Ne 1 muestra los distintos niveles en los que se distribuyen
los hogares bolivianos. El mercado al cual quiere llegar “Somos Utiles” se
encuentra en los estratos A, B, C1, C2 y C3. Los estratos antes mencionados
tienen las siguientes caracteristicas:
e Nivel A: Es el estrato mas alto, al que pertenece 1% de la poblacion. En su
mayoria son duefios de negocios grandes y altos ejecutivos. Cuentan con
nivel de educacion universitaria concluida y postgrado. Poseen activos

materiales que brindan comodidad y confort.



¢ Nivel B: Constituye el segundo estrato mas alto, con aproximadamente 3%
de la poblacién. Mayormente son profesionales independientes o duefios de
negocios medianos. Cuentan con credenciales educativas similares al Nivel
A. Tienen 19% menos activos materiales que el estrato mas alto.

¢ Nivel C1: Estrato de nivel medio alto, al que pertenece 6% de la poblacion.
Principalmente trabajan como profesionales (sean asalariados o
independientes) y duefios de negocios medianos. El nivel educativo
alcanzado es universitario o técnico superior. La posesion de bienes
materiales es 23% menor respecto al nivel B.

¢ Nivel C2: Estrato de nivel medio, al que pertenece 7% de la poblacion. Las
ocupaciones son mas diversas, aunque predominan los profesionales
asalariados e independientes y trabajo por cuenta propia. El nivel educativo
es similar al nivel C1, aunque se aprecia mayor proporcién de personas con
nivel universitario incompleto. Las posesiones materiales son notoriamente
menores (23%) de las que tiene el nivel C1.

¢ Nivel C3: Constituye el estrato de nivel medio bajo, al que pertenece 13%
de la poblacion. Principalmente trabajan por cuenta propia, profesionales
asalariados o duefios de negocios pequefios. Cuentan con un nivel
educativo menor al estrato C2, con formacion de nivel técnico. Las

posesiones materiales son 27% menores al estrato C2.

Esta informacién determina las estructuras de la poblacion en funcién de su
capacidad de gasto, o del poder adquisitivo que tiene para poder consumir un
numero de productos adicionales a aquellos que pertenecen a la “canasta basica”;
sin embargo no es excluyente y menos exclusiva para considerar otro tipo de
estratificaciones. Por lo tanto, en este documento lo anteriormente citado es lo que

se toma en cuenta para la definicion de un segmento de mercado general.
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2.2 Elmercado
2.2.1 Descripcion del mercado potencial

El mercado potencial, al que se dirige “Somos Utiles” es la poblacién de la zona
Sur de la ciudad de La Paz, que realiza compras de material de escritorio y/o
escolar periodicamente, de manera preferencial en supermercados, librerias del
centro, librerias de la zona Sur y librerias de barrio, las cuales no ofrecen las
mismas comodidades planificadas en el presente Proyecto, que son: 1) ambientes
comodos, 2) servicio en auto-ventanilla en el local (clientes en vehiculos) y 3)
delivery (entrega en domicilio u oficina del cliente). EI mercado potencial esta
conformado por la totalidad de familias y empresas que potencialmente estarian
interesadas en realizar estas mismas compras, de manera fisica, en vehiculos o0 a

través de teléfono.

Adicionalmente, estas personas se caracterizan por su preferencia por los
productos de buena calidad; para estas personas el precio no es determinante en
la decision de compra y se encuentran dispuestas a pagar un precio adicional por

recibir el producto escogido en su domicilio.
2.2.2 Estructura del mercado

El mercado de comercializacibn de material de oficina y/o material escolar, esta
estructurado de la siguiente manera:*

1. Importacién. El 78,7% de los insumos de oficina, papeleria y material
escolar, es importado, por empresas como Full Office, La Papelera S.A.,
Pru Robin S.R.L. y empresas de menor envergadura.

2. Produccién Nacional, Existe un 15,5%, de empresas nacionales que
elaboran material escolar y articulos de oficina, en cantidades limitadas,
ubicadas esencialmente, en la ciudad de Santa Cruz, Cochabamba y El
Alto. Ademas se cuenta con una empresa estatal PAPELBOL, que esta

fabricado papel, aunque con grandes limitaciones de gestion.

1 LA PAPELERA S.A. Memoria Anual, 2012, Pub. La Papelera S.A., La Paz, 2013.
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3. Contrabando. Entre un 10% y 15%, se cuenta con material escolar y de
oficina, internado via contrabando, especialmente desde Pera.

4. Comercializacion. En la ciudad de La Paz, las principales empresas de
comercializacién de material de oficina y/o escolar, se encuentran ubicados
en la zona Central, aunque las mas importantes han abierto sucursales en

la zona Sur, ubicadas en San Miguel o adyacentes.

Adicionalmente, se cuenta con librerias de barrio, limitadas en su oferta y
en horarios diurnos, que no satisfacen las necesidades y requerimientos de

los clientes.

Finalmente, algunas cadenas de Supermercados, cuentan con stocks
limitados de articulos de papeleria, insumos de oficina y material escolar,

que se encuentran limitados por el horario.

El servicio de Delivery en este tipo de productos se encuentra ausente en la
zona Sur. Ninguna empresa, salvo algunos supermercados, ofrecen

parqueo, pero no la atencién en automovil -ventanilla.
2.2.3 Dimensionamiento de la Competencia

Aunque las empresas importadoras tienen un dimensionamiento importante en el
mercado, su politica es la distribucion de productos al por mayor a empresas de
menor magnitud conocidas como ‘“librerias y/o papelerias”, que se caracterizan por

llegar al consumidor final.

Las librerias y/o papelerias, debido a la existencia de una amplia oferta de material
de escritorio y/o escolar, optan por especializarse en algunas lineas como la de
insumos de computacion (en las que se incluye papeleria y tintas), o en la venta
de material escolar (librerias de barrio) y las menos, que tienen una amplia oferta,
ubicadas esencialmente en el zona Central de la ciudad de La Paz y, otras de

mediana dimensién en Sopocachi y San Miguel.?

2 Ibidem.
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La competencia directa para el proyecto “Somos Utiles” presente en la zona
geografica en la que se emplazara nuestro proyecto es practicamente inexistente,
el Macro Distrito Sur cuenta con apenas dos empresas que ofrecen servicios
similares a los proyectados por “Somos Utiles”. La primera de ellas es la libreria
“Full Office” ubicada en el barrio de Calacoto, si bien esta organizacion ofrece una
amplia y variada gama de productos no cuenta con los mecanismo necesarios
para ofrecer comodidad y servicios adicionales a los clientes, es decir carece de
servicio de entrega a domicilio, asimismo presenta una disposicion fisica de
instalaciones poco funcional y sus locales son inadecuados para la exposicion y
adquisicion de materiales de escritorio y papeleria.

El segundo establecimiento que se constituye en competencia directa para nuestro
emprendimiento es Pru Robin y se halla ubicado en la Torre Ketal del barrio de
Calacoto. Esta organizacion tiene caracteristicas similares a Full Office con la
diferencia substancial de que sus instalaciones si estan disefiadas y concebidas
con el objetivo especifico de exponer y comercializar material de escritorio y
papeleria; sin embargo la politica de precios es significativamente mayor a la
ofrecida por Full Office. Por lo tanto la competencia directa para el emprendimiento
“Somos Utiles” se ve representada por una parte por Full Office con instalaciones
no completamente amigables para el cliente pero con precios sumamente
competitivos y por otro lado hallamos a Pru Robin con productos de calidad e
instalaciones apropiadas para el cliente pero con precios significativamente

mayores al promedio del mercado.

Asimismo la oferta sustituta se encuentra representada por los diversos micro
establecimientos o librerias de barrio que se hallan en las inmediaciones de la
zona sur y cerca a los colegios presentes en dicha zona geografica. Cabe
destacar que la oferta de estos establecimientos es poco regular y uniforme, es
decir que la variedad de productos ofertados es significativamente escasa y los
precios referidos son sumamente variables. Cabe destacar que el segmento de
mercado capturado por estos sectores representa a las compras eventuales y de
emergencia. Sin embargo debido a la envergadura de la oferta comercial de estos
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establecimientos no siempre estan preparados para surtir a los consumidores con

los productos requeridos por éstos.
2.2.4 Participacion del mercado

No se conoce exactamente, la participacion de las grandes empresas
importadoras en el mercado de material de escritorio y/o escolar. Sin embargo, es
indiscutible que en algunas lineas sobresalen claramente algunas empresas. La
Papelera S.A., es el principal distribuidor comercializador de papel en todas sus
presentaciones, en el pais. La misma empresa calcula que comercializa el 85% de
papel en La Paz. Incluso algunas empresas nacionales que fabrican productos de
especialidad como formularios continuos (papel de computacion), tienen como

materia prima, el papel importado por esta empresa.

En otras lineas como “material de escritorio (lapices, colores, insumos y artefactos
de oficina, etc.), es mas apropiado hablar de la participacibn de una mayor
cantidad de empresas, entre las cuales La Papelera, Full Office y Pru-Robin, se

disputan el liderazgo, aunque no se conoce la participacion en el mercado.”

En otras lineas, como la de insumos de computacion, todavia existe una mayor
participacion de empresas en el mercado, que trasciende las empresas citadas, a
las cuales se puede afiadir IBM — Bolivia, Hewlett Packard (HP — Bolivia) y otras

similares, con fuerte presencia en el mercado.
2.2.5 Costo

Las principales empresas de material de oficina y/o escolar, ofrecen productos de

marca a precios superiores a otras industrias 0 marcas.

Sin embargo, también se puede encontrar productos de oficina y material escolar
proveniente de otros paises (importados o de contrabando), a precios mas bajos,
que representa una fuerte competencia para la mayoria de los productos

comercializados en las librerias y papelerias de mayor prestigio de la ciudad, pero

3 Ibidem.
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no en relacién a los segmentos del mercado a los cuales atienden. “De esta
manera, los clientes que conocen realmente las marcas y los productos de mayor
calidad en el mercado, conocen también la diferencia de precios con respecto a
los productos de menor calidad. Sin embargo, también es evidente que algunas
empresas importadoras establecen precios de monopolio con respecto a algunas
lineas de productos, porque son los Unicos o de los pocos importadores, oferentes

de las mismos en el mercado, es el caso de la linea de papeleria a colores.”
2.2.6 Calidad

Es evidente que la calidad de los productos de marca es bastante superior a los
productos de industrias de otros paises, como Colombia y México, importados en
menores voliumenes. Sin embargo, también es cierto que algunos productos de
buena calidad, de marcas poco conocidas en el medio, no son aceptados en el
medio debido a una falta de promocion, publicidad y respaldo de fabricantes.

2.2.7 Barreras de entrada y Salida

En lo referente a las barreras de entrada y salida al rubro de la comercializacion
de materiales de escritorio y papeleria a mediana o gran escala, identificamos
principalmente a la inversion como barrera de entrada y la desmovilizacion de la
misma como barrera de salida. Para poder establecer una organizacién eficiente
en lo referente a la parte operativa y de comercializacion principalmente, se
requiere erogar importantes sumas de dinero principalmente como inversion y
capital de trabajo. La disposicién de instalaciones fisicas adecuadas y contar con
inventarios extensos y variados en lo referente a calidad y cantidad de productos,

suponen inversiones significativas en el entorno de la economia nacional actual.

Asimismo la desmovilizacion o retiro de la inversion realizada en un rubro como la
comercializacion de materiales de escritorio y papeleria representan largos
periodos de recuperacion, principalmente debido a que una importante parte de la

inversion realizada es empleada en el abastecimiento de inventarios que significan

4 Ibidem.
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estancamiento de capital y disminucion de liquidez para el momento en que se
decide retirarse del rubro. Del mismo modo la inversion realizada en la adecuacion

de los espacios fisicos es dificilmente recuperable en un periodo de tiempo corto.
2.3 Investigacion de mercado
2.3.1 Introduccion

En esta seccion, se presentan los resultados del estudio de mercado, acerca de la
aceptacion de los consumidores potenciales, con respecto a los servicios de
“Somos Utiles” en la zona Sur de la ciudad de La Paz. Esta investigacion permite
obtener informacién primaria acerca de las preferencias de los consumidores con

respecto al requerimiento de este tipo de servicio.

La investigacion de mercado es sistematica y objetiva, porque se toma como
sujetos de estudio a personas y empresas, que acostumbran a realizar compras
de material de escritorio y/o escolar en librerias, supermercados y mercados, con
cierta periodicidad, de acuerdo a sus requerimientos. De esta manera la
informacion obtenida, en este proceso es confiable, debido a que se toma en

cuenta los aspectos determinantes relacionados con el servicio.

Mediante esta investigacion, se consigue informacion util para determinar las
oportunidades que brinda el mercado a este tipo de iniciativa y, ademas, permite
identificar con mayor precision las caracteristicas de los consumidores del
mercado, potencialmente interesados en productos o servicios determinados. Esta
informacion permitird posteriormente tomar decisiones acerca de las estrategias

relacionadas con el marketing mix, por ejemplo y otras relacionadas.®
2.3.2 Objetivos de la investigacion de mercados

A continuacion se plantean los objetivos que guian la investigacion de mercado,
relacionados con aspectos y factores que inciden en la compra de material de

escritorio y/o escolar, gue apoye en la elaboracion del plan de negocio.

5 JACOB, Frank. Decisiones estratégicas e Investigacion de mercados. En Revista Mercado y Negocios, Centro
Johnson, México, 2004, Pag. 72.
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2.3.2.1. Objetivo General

Realizar una investigacion de mercado, acerca de las necesidades y
requerimientos de los consumidores, sobre la compra de material de
escritorio y/o escolar en una libreria ubicada estratégicamente en la zona
Sur de la ciudad y cuenta con servicios agregados como la entrega a
domicilio y la comercializaciéon a través de auto-ventanilla, que permita
evaluar de manera objetiva la factibilidad de mercado, acerca de la creacion

de una futura empresa dedicada a este rubro.
2.3.2.2. Objetivos Especificos

v" Recoger informacion que permita interpretar el posible comportamiento
de los consumidores que adquieren o estarian dispuestos a adquirir
material de escritorio y/o escolar de esta forma.

v' Determinar la demanda potencial por este servicio.

v Determinar la percepcion de los clientes potenciales, con respecto a las
ventajas de este servicio, asi como los aspectos que plantean
problemas o dudas.

v Identificar aspectos especificos de la mezcla de mercadotecnia, entre

los consumidores, que luego sirvan en la elaboracién del marketing mix.
2.3.3. Descripcion del mercado objetivo

El mercado objetivo, al que se dirige “Somos Utiles” es la poblacién de la zona Sur
de la ciudad de La Paz, de ingresos medio y alto que realiza compras de material
de escritorio y/o escolar periodicamente, de manera preferencial en librerias,
supermercados, micromarkets, y que potencialmente estarian interesadas en
realizar estas mismas compras a través de pedidos por teléfono o de paso a su

domicilio desde su vehiculo a través del sistema de atencion ventanilla - automovil.
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Adicionalmente, estas personas se caracterizan por su preferencia por los
productos de buena calidad, el precio no es determinante en la decision de
compra y se encuentran dispuestas a pagar un precio adicional por recibir el

producto escogido en su domicilio.
2.3.3.1. Segmentacion geogréafica

En el proceso de investigacion a nivel de consumidores, se considera a la
poblacién de la zona Sur de la ciudad de La Paz, distribuida en diferentes
barrios, como ser: Calacoto, Achumani, Irpavi, Obrajes, Seguencoma (Bajo
y Alto), Cota Cota, Chasquipampa, Aranjuez, Mallasa y otros.

2.3.3.2. Segmentacién por ingresos

Un indicador de la demanda de material de escritorio y/o escolar es el gasto
de material escolar y/o escritorio en ciudad de La Paz, que se puede
determinar a partir de los indices de gastos de las familias, medidas por el
Instituto Nacional de Estadistica (INE), la cual esta determinada por el nivel
de ingresos y los habitos de consumo de la ciudad de La Paz. En la
siguiente tabla, se puede observar el gasto semanal en bienes de consumo

segun nivel de ingresos, es la siguiente:

Categorias de ingreso Gasto semanal*
Hasta Bs. 2000 385
Entre Bs. 2001 y 3000 650
Entre Bs 3001 y 4000 830
Entre Bs. 4001 y 5000 1.170
Entre Bs. 5001 y 8000 1.465
Entre Bs. 8001 y 10000 1.750
Mas de Bs. 10.000 1.850

* Gasto semanal promedio
Tabla 1: La Paz; Gasto en bienes de consumo segun nivel de ingresos, (Bs. de 2010)

FUENTE: Elaboracién propia en base a datos de INE.
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Como se puede ver, el gasto semanal en bienes de consumo, se incrementa en
funcién al nivel de ingresos de las familias. Este gasto no crece indefinidamente,
sino que en la medida en que las familias van incrementando sus ingresos, el
gasto semanal se estabiliza en alrededor de Bs. 1.850. Esto ocurre, debido a que
las familias con mayores ingresos destinan el excedente de ingresos a la compra
de otros bienes, especialmente suntuarios, educacion, servicios, ahorro e

inversiones.

En la siguiente tabla se observa la pirdmide de ingresos, de la poblacion de

La Paz, calculada por el INE para el periodo 2011 — 2012.

Categorias de ingreso Poblacién (%)
Hasta Bs. 2000 48%
Entre Bs. 2001 y 3000 21%
Entre Bs 3001 y 4000 15%

Entre Bs. 4001 y 5000 9%
Entre Bs. 5001 y 8000 4%
Entre Bs. 8001 y 10000 2%
Mas de Bs. 10.000 1%

Tabla 2: La Paz; Pirdmide de ingresos, en %

FUENTE: Elaboracién propia en base a datos de INE.

A partir de esta distribucibn se puede calcular el nivel de poblacion

correspondiente a cada segmento distribuido para la zona Sur.
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Categorias de ingreso

Poblaciéon

Hasta Bs. 2000
Entre Bs. 2001 y 3000
Entre Bs 3001 y 4000
Entre Bs. 4001 y 5000
Entre Bs. 5001 y 8000
Entre Bs. 8001 y 10000
Mas de Bs. 10.000

Total Poblacion zona Sur

88.595
38.760
27.686
16.611
7.383
3.691
1.846

184.572

Tabla 3: La Paz; Poblacién distribuida por nivel de ingresos.

FUENTE: Elaboracion propia en base a datos de INE.

Evidentemente, esta poblacion esté distribuida en toda la zona Sur, pero también

es cierto que algunas de las personas con mayores ingresos se encuentren

concentradas en ciertas zonas como ser. Calacoto, San Miguel, Obrajes,

Achumani e Irpavi.

En el presente plan de negocios, el mercado objetivo es la poblacion de Bs. 3001

para adelante, la cual llega un total 57.017 habitantes.

2.3.4. Variables de la investigacion

En la siguiente tabla, se puede observar un detalle de las variables estudiadas en

la investigacion de mercado.
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Tabla 4
Variables de la Investigacién de mercado

. o - Unidad de Método de 3
Objetivo Esperado Objetivo Especifico Y Indicadores
! P ! p Poblacién Colecta
. Frecuencia de
Determinar las .
. Consumidores de | Encuesta a | consumo Producto
caracteristicas de la . )
) la zona Sur de la | Clientes Precio
compra de material de| . ; L
g ciudad de La Paz potenciales Promocion
. . escritorio y/o escolar N
Analizar de las caracteristicas Distribucion fisica
de la demanda . Canales de
Analizar el entorno en Encuesta al ;.o .
: Empresas de la distribucion. Precios
que se realiza la empresas
A zona Sur de la| . al productor.
comercializacion de | = clientes :
. o ciudad de La Paz. - Precios a los
material de escritorio. potenciales . .
intermediarios
Aspectos que son | Consumidores y | Encuesta a|Lugar de compra,
Determinar aspectos que son | tomados en cuenta para | Empresas de la | Clientes producto, tipo
tomados en cuenta el|elegir el lugar de la|zona Sur de la | potenciales especial de corte,
momento de elegir el lugar de | compra de material de | ciudad de La Paz. | Encuesta a | precios y promocion
compra de material de | escritorio y/o escolar. empresas
escritorio y/o escolar. clientes
potenciales

Disponibilidad a comprar
material de escritorio y/o

Consumidores y
Empresas de la

Encuesta a

Ventaja de tiempo.
Ventaja de entrega

IrEeSatﬁlzbtil?Ci:)m d;zgorcylglllr?wi\?eri; escolar mediante servicio | zona Sur de la | Clientes en el domicilio.
-omp .~ | auto-venta. ciudad de La Paz. | potenciales
de escritorio y/o material
. L Encuesta a
escolar a través de automoévil —— - -
; g Disponibilidad a comprar | Consumidores  y | empresas Desconfianza, falta
ventanilla 'y servicio de . L ;
delivery material de escritorio y/o | Empresas de la | clientes de costumbre, forma
' escolar mediante servicio | zona Sur de la | potenciales de pago.
delivery. ciudad de La Paz.
Analizar las | Librerias y | Formulario de | Presentacién de
caracteristicas de la | papelerias de la | observacion productos.
oferta en cuanto a|ciudad de La Paz. Lineas de productos
variedad de productos, y variedad.
Analizar las caracteristicas de | Marcas y Servicios. Marcas,  precios,
la oferta de material de ubicacion y
Servicios

escritorio y/o escolar desde el

punto de vista de los

comercializadores

Tabla 4: Variables de la Investigacion de mercado

Fuente: Elaboracién Propia.

2.3.5. Poblacion y muestra
2.3.5.1. Poblacion

En cuanto a la poblacion de consumidores, se ha seleccionado a la
poblacién de 15 a 65 afios, perteneciente a grupos de ingresos medios y

altos de la zona Sur de la ciudad de La Paz = 57.017 personas.

La presente investigacion de mercado, también considera al universo de

empresas (comerciales, de industria y servicios de la zona Sur), como
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potenciales demandantes de material de escritorio. Estas empresas llegan a
un total de 654 empresas comerciales, industriales y de servicios afiliadas a

la Camara de Comercio de la ciudad de La Paz. Dato: diciembre de 2012.
2.3.5.2. Muestra

Para determinar el tamafio de muestra de los consumidores, se utilizd el

criterio probabilistico, considerando que se trata de una poblacion finita:

_ N:&p:&q:&z:
e?(N) + (z**p=*q)

T

Donde los valores estan determinados de la siguiente manera:

e n=Tamafo de la muestra

e N = Poblaciéon = 57.017” Personas que habitan en la zona sur de la
ciudad de La Paz.

e Z2 = Nivel de confianza = 1,96

e p = Probabilidad de ocurrencia = 0,05

e ( = Probabilidad de no concurrencia = (1 — p) = 0,95

e e2 = Error de estimacion = 10% = 0,1

Realizando los calculos necesarios, el nimero requerido de la muestra de la

poblacién para que la aplicacidén de las encuestas sea representativa.

(1,96)2* 0,5 * 0,5* 57.017

(1,96)2* 0,5 * 0,5 + (57.017 * 0,1?)

54.870,9371
N = -mmmmmmm - = 96,0739 = 96 personas
571,1324

6 MUNCH Lourdes y ANGELES Ernesto, Estadistica, Editorial McGraw-Hill, México, 2001, pag. 256.
"Fuente: Célculo en base a datos del INE.
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En este caso, el resultado obtenido es de 96 personas de la zona Sur, por
lo que realizaron este mismo numero de encuestas a consumidores

potenciales de material de escritorio y/o escolar.

Para determinar el tamafio de muestra de empresa para la aplicacion de las
encuestas, se utilizo el criterio probabilistico, mediante la siguiente formula

aplicable a poblacién finita: @

_ a'lurnipniqniz:
e’(N) + (z*=p=*q)

T

Donde los valores estan determinados de la siguiente manera:
e n = Tamafo de la muestra

e N = Poblacion = 654 empresas

e Z2 = Nivel de confianza = 1,962

e p = Probabilidad de ocurrencia = 0,05

e ( = Probabilidad de no concurrencia = (1 — p) = 0,95

e e2 = Error de estimacion = 10% = 0,1

Realizando los célculos necesarios, el nimero requerido de la muestra de la
poblacién para que la aplicacién de las encuestas sea representativa, da

como resultado un nimero de: 84 encuestas.

(1,96)2* 0,5 * 0,5* 654

(1,96)2* 0,5 * 0,5 + (654* 0,12)

628,1016
N = —-mommmmmee e = 83,7424 = 84 empresas
7,5004

En este caso, el resultado obtenido es de 84 empresas de la zona Sur, por

lo que se realizara ese mismo numero de encuestas.

8 MUNCH Lourdes y ANGELES Ernesto, Estadistica, Editorial McGraw-Hill, México, 2001, pag. 256.
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2.3.6. Resultados de la encuesta consumidores potenciales de material de
escritorio y/o escolar (Ver ANEXO 1y ANEXO 3)

Preguntal ¢Necesita comprar material de escritorio y/o escolar?

El 100% de los consumidores encuestados respondieron que necesita comprar
material de escritorio y/o escolar.

Pregunta 2 ¢Con qué frecuencia requiere Ud. comprar material de escritorio

ylo escolar?

Diario; 4%  Semanal;
11%

Otro:; 28%

Quincenal;
18%

Anual; 17%

ensual;
22%

Gréfico N° 2: Frecuencia de compra de material de escritorio y/o escolar, en %
Fuente: Encuesta a consumidores.
Los consumidores sefialan que la frecuencia de compra de material de escritorio
y/o escolar, en mayor porcentaje es mensual (22%), y en menor porcentaje
sefalan que compran este tipo de productos con una frecuencia quincenal (18%) y
anual (17%).

En la categoria, se sefialan otras caracteristicas relacionadas con la frecuencia de
compra. El 15% respondié que adquiere material de escritorio y/o escolar “cuando
necesita”, el 7% de los consumidores respondié que compra a principios de clases
(generalmente febrero), el 4% sefialé que compra “cuando lo requieren sus hijos” y

un 2% cuando “tiene que imprimir trabajos”.
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Pregunta3 ¢De donde prefiere Ud. comprar material de escritorio y/o

escolar?

Centros de
abasto; 13%

14%

Mercado ;
11%

Supermercado; “‘

Otro; 2%

Librerias de
lazona Sur;
27%

Librerias del
Centro; 33%

Gréafico N° 3: Lugar preferido para la compra de material de escritorio y/o escolar, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

La mayoria de los consumidores, respondid que prefiere comprar, material de

escritorio de “librerias del centro” (33%) y “librerias de la zona Sur” (27%).

En la categoria “otros” los entrevistados respondieron que prefieren comprar este

tipo de productos de “puestos callejeros” (1%) y “bazares” (1%). Los primeros se

encuentran en cercanias de mercados de la zona central y los segundos tienen un

concepto de negocios ampliado, en los que se venden productos de libreria y

papeleria y otras lineas de productos adicionales y/o complementarios, como ser

cintas, telas, material de laboratorio escolar, venesta, etc.
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Pregunta 4 ¢Clasifique las 2 lineas principales de material de escritorio y/o

escolar que requiere Ud. con mayor frecuencia?

Otro _ Témperas o 2%
Insumos de oficina 1 6%
Pegamentos y barnices 1 7%
Insumos de computacion 1 5%
Tintas deimpresién 1 8%
Colores, 6leos y témperas 1 6%
Lapicesy boligrafos 1 20%
Cartulinas | 11%
Papeleria 1 33%
0% 10% 20% 30% 40%

Gréfico N° 4: Principal linea de material de escritorio y/o escolar, de mayor demanda de parte de los consumidores,
en %
Fuente: Encuesta a consumidores.
Entre las lineas principales de material de escritorio y/o escolar requeridos por las
personas que fueron encuestadas, se menciona en primer lugar a la “papeleria”

(33%), los “lapices y boligrafos” (20%) y “cartulinas” (11%).

Luego se mencionan “pegamentos y barnices” escolares en un 7%, “insumos de
oficina” en un 6% y “colores, 6leos y barnices” en un 6%), como productos que
tienen una demanda relativamente importante entre los consumidores. En este
caso, los insumos de oficina, agrupan a una serie de productos comercializados
en las librerias, como ser: engrampadoras, perforadoras, pisapapeles, estuches de
reglas, etc., que las personas emplean en el trabajo doméstico de escritorio en sus

hogares.

Ademas, se mencionan otros productos en menor porcentaje, como principales
lineas que son los “insumos de computacion” en general (5%). Para terminar, en la
categoria “otros”, los consumidores encuestados mencionaron las “témperas” en

un 2%.
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Otro %

Insumos de oficina 16%

Pegamentos y barnices 11%

Insumaos de computacion 20%
Tintas de impresion %

Colores, éleos y témperas 7%

Lapicesy boligrafos 11%

Cartulinas 5%

Papeleria 18%

0% 5% 10% 15% 20%

Gréfico N° 5: Segunda linea de material de escritorio y/o escolar, de mayor demanda de parte de los consumidores,
en %
Fuente: Encuesta a consumidores.
Como segunda linea de productos en importancia, los consumidores mencionaron
esencialmente a los “insumos de computacion” (20%), “papeleria” (18%) e

‘insumos de oficina” (16%).

En un segundo grupo de lineas, se menciona “pegamentos y barnices” (11%) y

“lapices y boligrafos” (11%).

Entre las lineas secundarias de menor requerimiento, los consumidores
encuestados citaron a “colores, 6leos y témperas” (7%), “cartulinas” (5%) y “tintas

de impresion” (4%).

En la categoria “otros”, los consumidores citaron a “venestas” (4%), “material de

laboratorio escolar’ (2%) y “acuarelas” (2%).

En los resultados obtenidos, se observa un requerimiento mayor por productos de
papeleria, insumos de oficina, lapices y boligrafos, cartulinas e insumos de

computacion.
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Pregunta5 ¢Qué atributos de una empresa de material de escritorio y/o

escolar valora mas?

Otro_ promociones 2%
Servicios complementarios 119
Ubicacion del local 26%
Servicio 18%

Variedad de presentaciones 23%

Variedad de marcas 20%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Gréafico N° 6: Atributos de una proveedora de material de escritorio y/o escolar, que valora en mayor medida, en %
Fuente: Encuesta a consumidores.

Como se puede observar, los atributos que los consumidores valoran de las

librerias o papeleria, proveedoras de material de escritorio y/o papeleria, en mayor

medida son, “la ubicacién del local” (26%), “la variedad de presentaciones” (23%)

y “la variedad de marcas” (20%).

En menor porcentaje, los consumidores valoran otros aspectos como ser “servicio”

y “servicios complementarios”.

En la categoria “otros”, los consumidores resaltan atributos como ser:

“promociones” de la empresa a favor de los consumidores.

Estas respuestas muestran que los principales atributos que los consumidores
valoran de las librerias, se encuentran esencialmente en la ubicacion y
funcionalidad del local en el que prestan servicios de aprovisionamiento de

material de escritorio y/o escolar.
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Pregunta 6 ¢Qué marcas de material de escritorio y/o escolar prefieren?

Otras ] 21%
Stabilo ] 0%
Xerox ] 16%
Pelikan ] 7%

BIC 13%

Faber Castell 24%

T 1 T 1 7
0% 5% 10% 15% 20% 25%

Gréfico N° 7: Preferencia de marcas de material de escritorio y/o escolar, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

Las marcas preferidas de material de escritorio y/o escolar son Faber Castell
(24%), Stabilo (20%) y Xerox (16%).

Pregunta7 ¢Tiene Ud. un lugar preferido para comprar material de

escritorio y/o escolar?

La gran mayoria de los consumidores encuestados respondieron que NO tienen
preferencia por algun lugar en especial para la compra de estos productos. Ver
Gréfico N° 8.

Sl; 26%

NO; 74%

Grafico N° 8: Tiene preferencia por algun lugar para comprar material de escritorio y/o
escolar, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

Los motivos para tener un lugar preferido de compra de este tipo de productos,

son los siguientes:
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Buena atencién y buenos 13%
productos

No, debido a que no compro 8%
con mucha frecuencia

No, busco el lugar donde 10%
venden lo que necesito

Por la proximidad a los lugares 27%
que frecuento

Si, porque me dan el material de 13%
lamarca que prefiero

0% 10% 20% 30% 40%

Gréafico N° 9: Razones para tener un lugar preferido parala compra de material de escritorio y/o escolar, en %
Fuente: Encuesta a consumidores.

En primera instancia, la principal razon por la que no se tiene un lugar preferido
para comprar productos de libreria y/o papeleria, son:
e “No, busco el lugar donde venden lo que necesito” (40%), y esto puede
significar cualquier libreria, que tenga oferta de estos productos.
¢ “No, debido a que no compré con mucha frecuencia” (8%), lo cual se puede

hacer en cualquier libreria.

En cuanto a las razones para tener un lugar preferido para la compra de productos
de papeleria y/o material de escritorio, se citaron:

e “Si, por la proximidad a lugares que frecuento” (27%). Es decir, la ubicacion
del local es una buena razén para convertirse en cliente fijo del lugar,
aunque no compre este tipo de productos frecuentemente. Sino que cuando
requiere acude a la libreria que prefiere.

e “Si, porque me dan el material de la marca que prefiero” (13%).

e “Si, porque brindan buena atencién y buenos productos” (13%)

Estas respuestas, muestran que los consumidores de material de escritorio y/o
escolar pueden ser de alguna manera fidelizados en base a la oferta de marcas y

productos de calidad, buena atencion y ubicacion estratégica del local.”
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Pregunta 8 ¢Considera que los precios de esta libreria son justos?

NO; 30%

SI; 70%

Grafico N° 10: Los precios de la libreria preferida son justos, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

La mayoria de los consumidores encuestados respondieron en un 70%, que los
precios de los productos de material de escritorio y/o escolar que compran en las

librerias o papelerias, que frecuentan o no, son justos.

Solamente un 30% de los consumidores encuestados respondieron que los

precios de estos productos no son justos.

Pregunta9 ¢Qué medios publicitarios influyen en la compra de material de

escritorio y/o escolar?

Panfletos;

'%

Anuncio de
Prensa ; 13%

Otros; 18%

Paginas
Amarillas;
11%

Internet;
19%

Merchandising;
28%

Gréfico N° 11: Medios publicitarios que influyen en la compra de material de escritorio y/o escolar, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

Segun los consumidores encuestados, los medios publicitarios que influyen en la
compra de material de escritorio y/o escolar, en mayor intensidad que otros el
“‘merchandising” en el local (28%) e “Internet” (19%).
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En menor porcentaje, se menciona las “paginas amarillas” (11%), los “anuncios de

prensa” (13%) y “los panfletos” (7%).

En la categoria “otros”, los consumidores mencionaron: “la ubicacion del local’

(11%), “novedades y promociones“(3%) y “buena atencion” (3%).

Pregunta 10 ¢,Qué servicios complementarios o de valor agregado le

interesarian de una nueva libreria o papeleria?

En cuanto a los servicios complementarios o de valor agregado de una nueva
libreria o papeleria son: el servicio de entrega a domicilio o delivery (32%), el
servicio de fotocopias (22%) y el servicio de atencion ventanilla - automovil (22%).
Ver Grafico 10.

Otro (venta por Internet) 2%

Servicio de fotocopias 22%

Horario amplio de atencion 11%
Nuevas marcas 6%

Nuevaslineas 4%

Delivery (entrega) 32%

Atencién de 229%
Ventanila - Avtomdvil

0% 20% 40%

Grafico N° 12: Servicios complementarios o de valor agregado le interesarian mas, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

Otros servicios complementarios o de valor agregado, que serian valorados por
los consumidores, son: un horario amplio de atencion (11%), “nuevas marcas”

(4%) y “nuevas lineas de productos” (2%).

Pregunta 11 ¢Quién toma la decision de comprar material de escritorio y/o

escolar?

La decisién de compra con respecto a la compra de material escolar y/o escritorio,
la toman principalmente los padres de familia, en un 47%. Y en segundo lugar, los
hijos en un 35%. Ver Grafico N° 13.
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Otro _
empleados;
18%

Padres;
47%

Hijos; 35%

Gréfico N° 13: Decision de compra de material de escritorio y/o escolar, en %
Fuente: Encuesta a consumidores.

Pregunta 12 ¢En su caso, son frecuentes las situaciones de emergencia en

relacion a la provision de material de escritorio y/o escolar?

NO; 61%

Gréafico N° 14: Son frecuentes las situaciones de emergencia en la compra de material de escritorio y/o escolar,
en %
Fuente: Encuesta a consumidores.

El 61% de los consumidores encuestados, es decir, la mayoria sefiala que NO son

frecuentes las situaciones de emergencia de material de escritorio.

Sin embargo, un 39% de los consumidores respondieron que Si se presentan
situaciones de emergencia para realizar compras de material escolar

especialmente.

Este resultado, permite justificar la existencia de un servicio delivery, de entrega a
domicilio de material escolar, ya que este 39% es muy significativo para una
poblacién objetivo de superior a los 120.000 habitantes.
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Pregunta 13¢;En su opinién que ventajas tienen los servicio de atencion

ventanilla - automovil y delivery?

Los consumidores encuestados respondieron que los servicios de atencion
ventanilla - automavil y delivery permiten obtener ventajas de tiempo (39%) y de
evitar problemas de desplazamiento al recibir el producto en el hogar (26%). Ver
Gréfico N° 14.

Otro; 35% Ventajade

tiempo; 39%

Ventaja de

entregaa
domicilio; 26%

Gréfico N° 15: Ventajas de los servicios de atencidn ventanilla - automoévil y delivery, en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

Finalmente, en la categoria “otros”, que significa un 35% de las respuestas, sefala
en primera instancia “ambas” ventajas citadas anteriormente (20%). ElI 10%
respondid que “salva en situaciones de emergencia’ y 5% respondié que se

desarrolla una fidelidad mutua con la empresa.

34



Pregunta 14 ¢ Y cuales serian sus desventajas?

Desconfianza
5 24%

Otro:; 42%

Forma de
pago; 16%

Faltade
costumbre;
19%

Gréafico N° 16: Desventaja de servicios de atencidn ventanilla - automoévil y delivery en %

Fuente: Encuesta a consumidores.

Como principal desventaja se mencioné la “desconfianza” (24%), que se puede
dar de parte del consumidor. Luego se mencion¢ la “falta de costumbre” (19%) y la

“forma de pago” (16%).

En la categoria “otros”, se menciond: ninguna (34%), “demoras” (4%) y “falta de
seriedad” (3%).

2.3.7. Encuesta a ejecutivos de empresas potenciales clientes en la compra

de material de escritorio

La principal diferencia de la demanda de este tipo de productos es que las
empresas concentran sus requerimientos en material de escritorio, mientras que
los consumidores, demandan material de escritorio y escolar. Ver ANEXO 2 y
ANEXO 4.
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Preguntal ¢Realizan compras de material de escritorio al por mayor?

NO; 70%

Gréfico N° 17: Realizan compras de material de escritorio al por mayor, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

El 70% de los ejecutivos de empresas de la zona Sur, respondieron que NO
realizan compras de material de escritorio al por mayor. Solamente un 30% de los
negocios ubicados en la zona Sur, realiza compras de este tipo de productos al

por mayor.

Pregunta 2 ¢Con qué frecuencia compran material de escritorio?

Mensual; 7%

Bimensual;
13%

Otro; 45%

Cadatres
meses; 18%

Anualmente ; Cada seis
2% meses; 13%

Gréafico N° 18: Frecuencia de compra de material de escritorio, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

La mayoria de los ejecutivos encuestados respondieron que compran material de
escritorio “cada tres meses” (18%), “cada seis meses” (13%) y de forma

“bimensual” (13%).
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En la categoria otros, que acumula un importante 45%, las respuestas en un 30%
puntualizan que se adquiere material de escritorio luego de la “aprobacién de

presupuesto” y un 15% sefiala que compran estos productos a “principios de afio”.

Pregunta 3 ¢De dénde prefiere Ud. comprar material de escritorio?

Otro_importadores 4%
Centros de abasto %
Supermercado 0%
Mercado 4%
Librerias del Centro 46%
Librerias de la zona Sur 29%
T f T 1 !
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Gréfico N° 19: Lugar preferido para la compra de material de escritorio, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

La mayoria de los ejecutivos de empresas, respondié que prefiere comprar,
material de escritorio de “librerias del centro” (46%) y “librerias de la zona Sur”
(29%).

En menor grado, los ejecutivos sefalaron que prefieren comprar de

“supermercados” (10%) y “centros de abasto” (8%).

En la categoria “otros” los ejecutivos respondieron que prefieren comprar este tipo
de productos de “importadores” (4%), para aprovechar las ventajas de realizar

compras en cantidades importantes.
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Pregunta 4 ¢Clasifique las 2 lineas principales de material de escritorio, que

se requiere con mayor frecuencia, en la empresa que trabaja?

Otro _ Sobres impresos
Insumaos de oficina
Pegamentos y barnices
Insumos de computacion
Tintas deimpresion
Colores, oleos y témperas
Lapicesy boligrafas

Cartulinas

Papeleria %

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Gréafico N° 20: Principal linea de material de escritorio y/o escolar, de mayor demanda de parte de las empresas —
potenciales clientes, en %
Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.
Entre las lineas principales de material de escritorio y/o escolar requeridos por las
empresas, segun los ejecutivos encuestados, se menciona en primer lugar a la
“papeleria” (23%), los “insumos de computacién” (20%) y “tintas de impresion”
(18%). En el caso de las lineas principales requeridas por consumidores y
empresas, existe coincidencia en que la “papeleria” es la principal linea de

productos demandados por ambos tipos de consumidores.

Luego se mencionan “lapices y boligrafos” en un 13%, “cartulinas” en un 8% y
“pegamentos y barnices” en un 7%, como productos que tienen una demanda

relativamente importante entre las empresas.

Ademas, se mencionan otros productos en menor porcentaje, como principales
lineas que son los “insumos de oficina” (4%) y “colores, 6leos y témperas” (5%).
Para terminar, en la categoria “otros”, los consumidores encuestados mencionaron
los “sobres impresos” en un 2%, que corresponde a otro tipo de productos o mas

bien servicios de imprenta.
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Otro _ material grafico 6%
Insumos de oficina 15%
Pegamentos y barnices 7%
Insumos de computacién 21%
Tintas de impresion 13%
Colores, éleos y témperas 5%

Lapicesy bholigrafos 11%

Cartulinas 6%

Papeleria 15%

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Gréfico N° 21: Segunda linea de material de escritorio y/o escolar, de mayor demanda de parte de los
consumidores, en %
Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.
Como segunda linea de productos en importancia, los consumidores mencionaron
esencialmente a los “insumos de computacion” (21%), “insumos de oficina” (15%)

y “papeleria” (15%).

En un segundo grupo de lineas, se menciona “lapices y boligrafos” (11%) vy
“‘pegamentos y barnices” (7%). El resto de las lineas corresponde a insumos de
poca 0 escasa demanda en las empresas, de acuerdo a las respuestas de los

ejecutivos encuestados.
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Pregunta5 ¢Qué atributos de un proveedor de material de escritorio valora

mas?

2t

Otro_Horario flexible I 4+

Servicios complementarios I
\

S 10%
—

Ubicacion del local
Relacion calidad/precio

Servicio post-venta

Descuento por volumen
————— k]
D ————— &

Calidad de productos

Variedad de presentaciones

Variedad de marcas y, ! T%J

0% 5%  10% 15%  20%

Gréfico N° 22: Atributos que se valoran en mayor medida en las empresas, de los proveedores de material de
escritorio y/o escolar, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

Segun los ejecutivos de empresa, los atributos que valoran de las librerias o
papeleria en mayor medida, en mayor medida son, “la ubicacién del local” (18%),
“descuento por volumen” (17%) y “los servicios complementarios” (15%). En este
aspecto, existe coincidencia con los consumidores, ya que el atributo mas

valorado es la ubicacion del local.

En menor porcentaje, los consumidores valoran otros aspectos como ser “calidad

de productos” y “variedad de presentaciones’.

En la categoria “otros”, los ejecutivos resaltan atributos “el horario flexible” en la

atencioén de clientes y en la prestacion de servicios complementarios.

Estas respuestas muestran que los principales atributos que las empresas valoran
de las librerias, se encuentran esencialmente en la ubicacion y funcionalidad del
local en el que prestan servicios de aprovisionamiento de material de escritorio y
en la flexibilidad de la prestacion de servicios complementarios y el horario de
atencion del cliente.
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Pregunta 6 ¢Qué marcas de material de escritorio prefieren?

7] | | |
Otras I | | 118%
Stabilo ﬁl 13%
Xerox - I 26%
Faibo s ||6%
BIC - : : | 117%
200
Faber Castell y——— ZO/GI |

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Gréafico N° 23: Marcas preferidas de material de escritorio por ejecutivos de empresas, en %
Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.
Como se puede observar, los ejecutivos de empresas sefialan que las marcas
preferidas de material de escritorio son Xerox (26%), dado que existe mayor
requerimiento de papeleria y Faber Castell en materia de productos de lapices y

boligrafos, dependiendo del tipo de actividad empresarial.

Otras marcas de menor trascendencia son BIC, Stabilo y Faibo, aunque en

porcentajes menores.

En la categoria “otros”, los ejecutivos encuestados mencionaron marcas como
“Pelikan” en lineas de productos de colores, pinturas al 6leo, lapices de colores y

tintes muy requeridos en empresas publicitarias e instituciones educativas.

Otra marca importante es “Penn” de lineas de productos de boligrafos y lapices.
Finalmente se menciona “Parker”, que tiene lineas completas y muy variadas de

insumos de oficina.
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Pregunta7 ¢Tiene Ud. un lugar preferido para comprar material de

escritorio?

NO; 33%

Gréfico N° 24: Lugar de preferencia parala compra de material de escritorio, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

El 67% de los ejecutivos de empresas de la zona Sur, respondieron que tienen un
lugar de preferencia, para aprovisionarse de materia de escritorio. Los motivos

citados son los siguientes:

h14%

Si, por el trato de los encargados

Si, precios convenientes —_— L 13%

Si, el servicio que brindan ( 23%
Si, es una relacién de largo plazo e 17%

No, se selecciona precio y calidad 7%

No porgue se compra segtin la... || 1269

2 /

0% 10% 20% 30%

Grafico N° 25: Razones para tener un proveedor preferido de material de escritorio, en %
Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

En primera instancia, la principal razén por la que no se tiene un lugar preferido
para comprar productos de libreria y/o papeleria, segun los ejecutivos de
empresas son:

¢ “No, porque se compra de acuerdo a la oferta de las empresas” (26%), y se

selecciona las que mas convienen a la empresa.
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e “No, se selecciona precio y calidad” (7%), lo cual puede variar segun la

temporada, los productos, marcas, etc.

En cuanto a las razones para tener un lugar preferido para la compra de productos
de papeleria y/o material de escritorio, le ejecutivos citaron:
e “Si, por el servicio que brindan” (23%).
e “Si, es una relacién de largo plazo” (17%), que supone un tratamiento
especial del proveedor a la empresa.
e “Si, por el trato de los encargados” (14%) y

e “Si, porque venden a precios convenientes para la empresa (13%).

Estas respuestas, muestran que las empresa, que requieren material de escritorio
pueden ser fidelizados en base al servicio, los precios de los productos y el trato al

cliente.
Pregunta 8 ¢Considera que los precios de esta libreria son justos?

La mayoria de los ejecutivos de empresa respondieron en un 74%, que los precios
de los productos de material de escritorio y/o escolar que compran en las librerias

o papelerias, que frecuentan o no, tienen precios justos.

Solamente un 26% de los ejecutivos encuestados respondieron que los precios de
estos productos no son justos.

Estos resultados muestran que tanto ejecutivos de empresas como consumidores
adquieren estos productos en un ambito competitivo, que se refleja en precios de
mercado accesibles, de acuerdo a la marca y la calidad de los productos. Ver
Grafico N° 26.
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NO; 26%

Gréfico N° 26: Considera que los precios de su proveedor preferido son justos, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresa.

Pregunta9 ¢Qué medios publicitarios influyen en la compra de material de

escritorio?

Otro - ofertas, novedades
por teléfono |

0%

Paginas Amarillas 138%

Internet ' 32%

Merchandising —_— 1 11%

. 0,
Anuncio de Prensa —' 6%

Panfletos —' 4%
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Gréfico N° 27: Medios publicitarios que influyen la compra de material de escritorio, en %
Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.
Los ejecutivos de empresas de la zona Sur, consideran que los medios
publicitarios que influyen mayormente en la compra de materia de escritorio son
las “paginas amarillas” (38%) y la disponibilidad de una pagina web en “Internet”
(32%).

En la categoria “otros”, se sefalan las “ofertas, novedades y promociones” que las

empresas puedan tener, a través del teléfono.
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Pregunta 10¢,Qué servicios complementarios o de valor agregado le

interesarian de una nueva libreria o papeleria?

o |
Otro | h17%
Servicio de fotocopias 1 |:' 8%
Horario amplio de atencion ] | | V17%
Nuevas marcas ] |:' 11%
Nuevas lineas ] |—|8 4
Delivery (entrega) ] | i 125%
venquml(lec? ?E&gfnévn —.‘ 14%| .
0% 10% 20% 30%

Gréfico N° 28: Servicios de valor agregado que le interesaria de una nueva libreria, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.

En cuanto a los servicios complementarios o de valor agregado de una nueva
libreria o papeleria, segun los ejecutivos de empresa son: el servicio de entrega a
domicilio o delivery (25%), el “horario amplio de atencién” (17%) y el servicio de

atencion ventanilla - automovil (14%).

Otros servicios complementarios o de valor agregado, que serian valorados por

“nuevas marcas” (8%) y “servicio de fotocopia” (8%).

Estos resultados muestran que tanto para consumidores como para ejecutivos de
empresas, el servicio de entrega a domicilio asi como el servicio de atencion al
cliente en auto-ventanilla, son servicios complementarios muy aceptados y pueden

constituirse en un servicio potencial importante para el proyecto.
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Pregunta 11 ¢ Quién toma la decisién de comprar material de escritorio?

Otro _ h13%
Encargado de compras 130%
Gerente general 135%
Socios | bl 8%

Propietario ) 10%

0% 10% 20% 30% 40%

Gréafico N° 29: Decisién de compra de material de escritorio, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.

Segun los ejecutivos de empresas de la zona Sur, la personas que toman la
decision sobre la compra de material de escritorio son “gerente general” (35%) y el
“‘encargado de compras” (30%). En menor porcentaje se menciona al “propietario”
(14%) y a “socios” (8%).

En la categoria “otros”, se mencioné a una decision conjunta entre “gerente” y

“‘encargado de compras” (5%) y “Directorio” (2%).

Estos resultados muestran que la decisibn de compra, entre consumidores y
empresas difiere, por lo que se debe direccionar los esfuerzos de comercializaciéon

de acuerdo a las caracteristicas de los tomadores de decisiones.
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Pregunta 12 ¢En el caso de su empresa, son frecuentes las situaciones de

emergencia en relacion a la provision de material de escritorio?

NO; 79%

Gréfico N° 30: Son frecuentes las situaciones de emergencia en relacion ala provision de material de escritorio,
en %
Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.

El 79% de los ejecutivos, es decir, la mayoria sefiala que NO son frecuentes las

situaciones de emergencia de material de escritorio en las empresas.

Solamente, un 21% de los ejecutivos respondieron que Si se presentan
situaciones de emergencia para realizar compras de material escolar

especialmente.

Pregunta 13 ¢Considera Ud. que las compras de material de escritorio, son

significativas dentro de sus compras?

El 70% de los ejecutivos considera que la compra de material de escritorio NO es
significativa en el contexto del total de compras o adquisiciones que realiza la
empresa. Ver Grafico N° 31.
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Sl; 30%

NO; 70%

Gréafico N° 31: La adquisicion de material de escritorio es significativa dentro de sus compras, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.

Pregunta 14 ; Aproximadamente que porcentaje de compras significa la

compra de material de escritorio en su empresa?

| 11%

Entre 20,1%y 25% ‘

Entre 15,1% y 20% ‘_l‘ 11%
|

Entre 5,1% y 10% | | 135%
Entre 2,1% y 5% ‘_' 17%
Menos del 2% |l 6%

0% 10% 20% 30% 40%

Entre 10,1% y 15% ) 21%

Gréfico N° 32
Porcentaje aproximado de adquisicion de material de escritorio en el total de compras, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.

El 33% de los ejecutivos de empresas, respondié que las compras de material de
escritorio se encuentran entre “5,1% y 10%” de sus compras. Ademas, el 21% de
la muestra considera que estas compras representan ente el “10,1% y el 15%” del
total de sus adquisiciones, y en tercer lugar, un 17% sefalé que el material de

escritorio representa entre el “2,1% y el 5%” de sus compras.

Estos resultados muestran que la compra de insumos de escritorio, se puede
considerar un gasto menor en la mayoria de las empresas. Partiendo del criterio
generalizado de que un costo o0 gasto es significativo, cuando es igual o mayor al

10%, el 33% de las empresas de la muestra, considera que sus gastos en material

48



de escritorio son significativos. Sin embargo, se puede decir, que un 10% de un
presupuesto de Bs. 100.000 es diferente al 10% de Bs. 1 millon, por lo que un
criterio definitivo sobre la cuantia de gastos de las empresas en material de

escritorio se presenta en la siguiente y ultima pregunta.

Pregunta 15¢Los pedidos de material de escritorio, cuando realiza compras,

entre que niveles oscilan?

/|
Mis de Bs. 5000 | sl 7

DeBs. 4001 aBs, 5000 | S| 15%

DeBs. 3001 aBs. 4000 I 38%

DeBs. 2001 aBs. 3000 | il 17%
DeBs. 1001 aBs. 2000 | S [ 20%

Menos de Bs. 1000 | &l 2%

0% 10% 20% 30% 40%

Grafico N° 33: Niveles oscilan los pedidos de compra de material de escritorio, en %

Fuente: Resultados de encuestas a ejecutivos de empresas.
La mayoria de los ejecutivos consultados respondieron que las compras de
material de escritorio, cuando realizan pedidos se encuentran entre Bs. 3.001 y
Bs. 4.000. En segundo lugar, el 20% de los ejecutivos de la muestra respondieron
gue sus pedidos pueden oscilar entre Bs. 1.001 a Bs. 2.000 y, en tercer lugar, el
17% sefala que sus gastos en estos productos se encuentran entre Bs. 2.001 y
Bs. 3.000.

Solamente, un 7% de la muestra respondié que sus pedidos pueden ser

superiores a los Bs. 5.000.

Estos montos pueden ser considerados poco significativos, sin embargo, la
frecuencia de compra puede hacer que estos montos sean mas atractivos e

interesantes para una empresa proyectada como es la Libreria “Somos Utiles”.
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2.3.8. Conclusiones

A través de la investigacion de mercado, se pudo evidenciar que la compra de
material de escritorio, es una de las actividades cotidianas que tienen una

demanda continua en todos los segmentos de la poblacion.

Los resultados de las encuestas muestran que los habitantes de la zona Sur de la
ciudad de La Paz, realizan compras habitualmente en librerias del centro de la
ciudad, librerias de la zona Sur, mercados y supermercados de sus respectivos
barrios, pero también se observa un importante porcentaje de consumidores que
no disponen de tiempo suficiente para acudir a estos centros de comercializacion,
o desean alternar las compras realizadas rutinariamente con compras realizadas a

través de pedidos por teléfono.

Los consumidores no muestran una preferencia marcada por una libreria o
papeleria en particular, para la compra de material de escritorio y/o escolar, sino
gue sefalan que son productos que se compran en base a calidad y disponibilidad
en librerias y/o papelerias del centro y de la zona Sur de la ciudad de La Paz.

La mayoria de negocios y empresas comerciales de la zona Sur, sefialan que no
realizan compras de material de escritorio al por mayor, y preferentemente lo
hacen en la zona Central de la ciudad. Tampoco muestran preferencia marcada o

fidelidad por un determinado proveedor de material de escritorio.

Tanto personas como empresas, consideran que los servicios de atencion
ventanilla - automdvil y de entrega a domicilio son servicios de valor agregado que
permiten el ahorro de tiempo y dinero, por lo que se encuentran interesados en

éstos.

Las personas consideran en general, que los precios de los productos de material
de escritorio y/o escolar, reflejan la calidad de los mismos. Los ejecutivos de
empresas, comparten estos criterios, aunque consideran que por el volumen de

compra que realizan deben beneficiarse con un descuento. Ambos grupos

50



consideran en general que los precios del material de escritorio y/o escolar, son

justos en los centros de venta de este tipo de productos.

Las actividades publicitarias de mayor efectividad en consumidores son las de
merchandising en local y disponibilidad de pagina web. Para los ejecutivos de
empresas, las actividades publicitarias de mayor efectividad son anuncios en

paginas amarillas y la publicidad que se pueda realizar a través de la pagina web.
2.4, Determinacion de la demanda insatisfecha

En esta seccion se procede a la determinacion de la demanda insatisfecha
relacionada con la comercializacion de material de escritorio y/o escolar, tanto de
los consumidores, como de las empresas de la zona Sur de la ciudad de La Paz.

2.4.1. Demanda insatisfecha de consumidores

La determinacion de la demanda insatisfecha de consumidores se realizara
considerando los resultados de la investigacion de mercado. Para ello se toma en

cuenta el siguiente modelo econémico:

DMEEp = PO x (% PLC + % PM + % PS)

Donde:

DMEEp = Demanda de material escritorio y/o escolar, expresado en poblacion.

PO = Poblacién Objetivo

% PLC = Porcentaje de la poblacién objetivo que tiene preferencia por comprar en librerias
del centro = 33%

% PM = Porcentaje de la poblacién que tiene preferencia por comprar en supermercados =
11%

% PS = Porcentaje de la poblacion que tiene preferencia por comprar en supermercados =

14%
Este modelo se justifica porque considera que los consumidores de la zona Sur
que tienen preferencia por comprar de estos centros de consumo, no satisfacen
sus requerimientos, ya que la compra de material de escritorio y/o escolar de estos

lugares, representa una pérdida de tiempo para los consumidores del segmento
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objetivo. En términos de poblacion, el segmento objetivo de consumidores para un

horizonte de proyeccién de 5 afios, seria el siguiente:

. PLC Total
ANO Poblaciéon (33%) |PM (11%) | PS (14%) TDIP
1 58.441 19.286 6.429 8.182 33.896
2 59.692 19.698 6.566 8.357 34.621
3 60.970 20.120 6.707 8.536 35.362
4 62.274 20.551 6.850 8.718 36.119
5 63.607 20.990 6.997 8.905 36.892

Tabla 5: Demanda insatisfecha de material de escritorio y/o escolar, expresado en cantidad de poblacion
Fuente: Elaboracién propia.
Se parte de la poblacion objetivo de la zona Sur, determinado en el célculo de la
muestra (Seccion 2.3.5.), y considerando la tasa de crecimiento de la poblacion
del departamento de La Paz, calculado por INE, en el censo 2012, que es de
2,014% anual. Entonces se determina una demanda insatisfecha, expresada en
cantidad de poblacion, que se encuentra entre los 33,896 y 36,892 habitantes en

un horizonte de proyeccién de cinco afios.

Esta demanda insatisfecha, se puede expresar en Bs., como un gasto promedio
anual en insumos de educacién, que se encuentra en Bs. 500 por afio. Por lo que
la demanda insatisfecha expresada en unidades monetarias, para el periodo

proyectado seria la siguiente:

ANO Total GMEE Total TDIP
TDIP

1 33.896 500 16.948.019

2 34.621 534 18.487.614

3 35.362 570.31 20.167.372

4 36.119 609.10 21.999.837

5 36.892 500650.51 23.998.672

Tabla 6: Demanda insatisfecha de material de escritorio y/o escolar, expresado en Bs.

Fuente: Elaboracién propia. INE inflacion del 6.8%

2.4.2. Demanda Insatisfecha de Empresas

La determinacién de la demanda insatisfecha de empresas se realizara también
considerando los resultados de la investigacion de mercado. Para ello se toma en

cuenta el siguiente modelo econdémico:
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DMEce = NE x (% PLC + % PM + % PS)

Donde:

DMEce = Demanda de material escritorio y/o escolar, expresado en Cantidad de Empresas,
registradas en la Camara de Comercio.

NE = Numero de Empresas de la zona Sur.

% PLC = Porcentaje de empresas que tiene preferencia por comprar en librerias del centro =
46%

% PM = Porcentaje de empresas que tiene preferencia por comprar en supermercados =
4%

% PS = Porcentaje de empresas que tiene preferencia por comprar en supermercados =
10%

Este modelo se justifica porque considera que las empresas de la zona Sur,
muestran una preferencia por comprar de estos centros aunque no satisfacen sus
necesidades y requerimientos, ya que la compra de material de escritorio,
representa una inversion en tiempo, que las empresas estarian dispuestas a ganar
por la presencia de una empresa proveedora de material de escritorio ubicada en
la zona Sur de la ciudad de La Paz. Adicionalmente, se supone una tasa de
crecimiento de la actividad empresarial, que llega al 3% segun la Unidad de
Andlisis de Politicas Econdémicas (UDAPE).® En términos de cantidad de empresas
de la zona Sur de la ciudad de La Paz, la demanda insatisfecha de material de

escritorio, en un horizonte de proyeccion de 5 afios, seria el siguiente:

PLC PM PS Total

ANO |Empresas| (33%) | (11%) | (14%) | TDIP
0 654 216 72 92 379

1 674 222 74 94 391

2 694 229 76 97 402

3 715 236 79 100 414

4 736 243 81 103 427

5 758 250 83 106 440
Tabla 7: Demanda insatisfecha de material de escritorio, en N° de empresas

Fuente: Elaboracién propia.

® Unidad de Analisis de Politicas Econémicas (UDAPE). Desarrollo del Sector Empresarial 2000 — 2010, Pub. UDAPE, La
Paz, 2012.
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La demanda insatisfecha por material de escritorio de empresas de la zona Sur,
parte de los resultados de la investigacion de mercado, en los que se determiné
gue las empresas tienen como principales proveedores a librerias del centro de la
ciudad, mercados y supermercado. Entonces se determina una demanda
insatisfecha, expresada en nimero de empresas, que se encuentra entre las 379 y
440 empresas habitantes en un horizonte de proyeccion de cinco afios.

Esta demanda insatisfecha, se puede expresar en Bs., como una cantidad de
gasto en material de escritorio, que las empresas realizar en forma de pedidos,
cada cierto tiempo. Por lo que la demanda insatisfecha expresada en unidades

monetarias, para el periodo proyectado seria la siguiente:

Gasto Gasto Gasto Total DIE Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia Total
Demanda

17% 28% 15% Bs. bimensual Trimestral semestral Insatisfecha

ANO ;‘r’;g' 2500 Bs. | 3.500Bs. | 4.500 Bs. | en pedidos

379 225.695 504.496 256.041 986.232 1.775.218 1.577.971 591.739 3.944.928

387 230.525 515.292 261.520 1.007.337 | 1.813.207 1.611.740 604.402 4.029.349

396 235.459 526.319 267.117 1.028.894 | 1.852.010 1.646.231 617.337 4.115.578

404 240.497 537.582 272.833 1.050.913 | 1.891.643 1.681.460 630.548 4.203.651

413 245.644 549.087 278.672 1.073.402 | 1.932.124 1.717.444 644.041 4.293.609

a| bW |N|FL|O

422 250.901 560.837 284.635 1.096.373 | 1.973.472 1.754.197 657.824 4.385.492

Tabla 8: Demanda insatisfecha de material de escritorio, en Bs.
Fuente: Elaboracién propia.
Como se puede observar, se toma en cuenta los resultados de las empresas que

realizan compras, en frecuencias bimestrales, trimestrales y semestrales.

En el caso de la demanda de consumidores no se toma en cuenta el porcentaje de
empresas que compra de centros de abasto y otros, debido a que se parte del
supuesto que el segmento de ingresos de Bs. 3001 a 4000, realizara este tipo de
compras, que no se considera parte del segmento objetivo, debido a que su nivel
de ingresos y la importancia del precio en sus compras, no realizara pedidos para

entrega a domicilio, ni acudira al local de la Empresa.

En la demanda insatisfecha tampoco se considera la demanda de las empresas
gue realizan pedidos mayores a los Bs. 5.000, debido a que tienen una mayor

fidelidad con proveedores tradicionales en el mercado.
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2.4.3. Demanda del Proyecto

Considerando los resultados de la demanda insatisfecha de material de escritorio
y/o escolar, se considera por conveniente dimensionar el Proyecto para un 50%
de la demanda insatisfecha de consumidores y de empresas, para lograr las
economias de escala minimas que garanticen un retorno razonable al Proyecto.
Este porcentaje de cobertura de la demanda insatisfecha, se considera que esta
en sintonia con un criterio conservador, ya que el 74% de los consumidores
considera que no tiene fidelidad a ninguna libreria/papeleria del mercado. El

detalle es el siguiente:

ANO Consumidores Empresas Total (en

Total Bs. Total Bs. Bs.)
(50%) (50%)
1 8.474.009 2.014.675 10.488.675
2 9.243.807 2.057.789 11.301.596
3 10.083.686 2.101.825 12.185.511
4 10.999.918 2.146.805 13.146.723
5 11.999.336 2.192.746 14.192.082
Tabla 9: Demanda del Proyecto, en Bs.
Fuente: Elaboracién propia.
2.5. Plan de Marketing

2.5.2. Introduccion

Luego del analisis del mercado de “Somos Utiles”, realizado a través de los
resultados de la investigacion de campo, en los que se determind la oferta y
demanda de material escolar y/o escritorio en la zona Sur, se procede a la

presentacion y descripcién del Plan de marketing de “Somos Utiles”.

Una vez realizada la investigacion de mercados se constato que la poblacion de la
zona sur de la ciudad de La Paz, requiere material de escritorio y/o escolar y que
la mayoria realiza compras de estos productos en librerias de la zona Sur. Esto
demuestra que hay un mercado para una libreria en la zona Sur, que tenga
servicios novedosos y variados, entre ellos: servicio de auto-ventanilla, entrega a
domicilio y horario flexible de atencion.
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2.5.3. Mercado objetivo

Una vez realizada la investigacion de mercado se puede definir el mercado
objetivo en términos mA&s concretos, empleando criterios geogréficos,

demograficos, psicogréficos y conductuales.

Criterios Segmentos tipicos del mercado
GEOGRAFICOS
Area estadistica 57.017 habitantes
Urbana Urbana (zona Sur de la ciudad de La Paz)
DEMOGRAFICOS
Ingresos Mayores a 4.000 Bs.
Edad 15 - 65 afios.
Genero Masculino y Femenino de la poblacién de la ciudad de

La Paz, zona Sur de la ciudad de La Paz.
Ciclo de vida familiar | Joven; Soltero(a); Casado(a).

Clase social Clase media alta y clase alta

Escolaridad Secundaria; Universitaria.

PSICOGRAFICAS

Estilo de vida Buscan la superacion personal.

Tiempo libre Aprovechan su tiempo libre para realizar otras

actividades complementarias. No gustan de la rutina.
No disponen de mucho tiempo para hacer compras
rutinarias.

CONDUCTUALES
Beneficios deseados | Grado de satisfaccion del producto (buen acabado,
calidad, garantia)

Tasa de uso Cantidad consumidora del producto; condicién social
media alta de 15 - 65 afos, Ingreso aproximado de
4.000 Bs. mensuales.

Tabla 10: Mercado objetivo

Fuente: Elaboracién en base a datos de la investigacion de mercado.

El mercado objetivos de “Somos Utiles” esta constituido por consumidores que
tengan un ingreso superior a los Bs. 4.000, y se encuentran en situacion de
realizar compras habituales de material escolar y/o escritorio, ¢
ue las realizan periodicamente, que sin embargo, no estan predispuestas a
realizar esta actividad de manera constante, por lo que podrian recurrir a un

servicio de compras a través de nuevos servicios de valor agregado.
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2.5.4. Objetivos de la mercadotecnia

1. Hacer conocer los servicios de “Somos Utiles”, empresa que opera a
través de una gama de modalidades que permite la venta de material
escolar y/o escritorio.

2. Consolidar “Somos Utiles” en la zona Sur de la ciudad de La Paz.
2.5.5. Servicio

El servicio que ofrece “Somos Utiles” es la comercializacion de material de
escritorio y/o escolar, en la zona Sur de la ciudad de La Paz, a través de un local
estratégicamente ubicado en dicha zona geogréfica de la ciudad de La Paz, con
instalaciones amplias y acogedoras para la venta de este tipo de productos;
adicionalmente, se ofrece un servicio de entrega a domicilio y atencién de

automovil - ventanilla.

El local sera amplio y vistoso, con mobiliario de funcional compuesto por vitrinas
metalicas. El servicio de auto-ventanilla, tendra un espacio adecuado para la
atencion de clientes, en su vehiculo a través de una ventanilla, en la que podra

satisfacer cualquier tipo de pedido del cliente.

La venta con entrega a domicilio se realizara en vehiculos de la empresa y tendra
un costo, que se expresa en un porcentaje sobre el monto de la venta. Los clientes
al realizar su primera compra, para su entrega a domicilio, seran registrados para
gue de esta forma se guarden sus datos y queden registrados para que en
compras futuras se pueda facilitar el proceso. También servirhd para hacer un
seguimiento de sus compras y poder recomendar sobre promociones o de

productos similares a clientes y empresas.
2.5.6. Precio

Para la fijacion de precios de precios de los productos de “Somos Utiles” se
basara en el método de fijacion de precios basado en la competencia. Este se

fundamenta en la interaccién entre los distintos puntos de venta de los productos.
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El precio estd de acuerdo con el valor percibido por el consumidor. Si el precio es
muy alto, nuestro consumidor no estara dispuesto a comprar algo que, a su
entender, tiene un valor menor. La sensibilidad al precio y en consecuencia las
reacciones del mercado varian ante alzas o bajas de los precios. Una elevacion
del precio puede ocasionar fuertes contracciones de la demanda, aunque a veces
puede provocar el efecto contrario. Una disminucion del precio, no siempre
consigue estimular la demanda. Es la Unica informacion disponible en muchas
decisiones de compra. ElI consumidor, a veces, no posee otra informacion del
producto que su precio o0 no tiene capacidad para evaluar las caracteristicas
técnicas, composicién o prestaciones del producto. En este orden de ideas lla
referencia para fijar el precio es la actuacion de la competencia mas que los
costos propios o el comportamiento del mercado. Los precios que se fijan en
funcién de la competencia varian segun la posicién de "lider" o "seguidor”" de la
empresa.

Se tomara en cuenta los principales puntos de venta de los productos de “Somos
Utiles”, estos son principalmente las librerias y papelerias de la zona Central, ya

gue estos son los principales puntos de referencia.

Se tomara un porcentaje de ganancia sobre el costo de cada producto que ira de
un 30% a un 40%. Este margen es el mismo que se logra en librerias del Centro y
de la zona Sur de la ciudad de La Paz.

2.5.7. Publicidad y promocién

Para la realizacion de publicidad y promociéon de la marca se contara con
diferentes mecanismos de marketing para llegar a clientes. A continuacion se
presenta las siguientes:

e Boca a boca: se espera dar un servicio de calidad a los clientes, por lo cual
se espera que estos divulguen informacion del negocio a sus conocidos
para de esta manera atraer mas clientes.

e Panfletos y volantes: Se disefara panfletos que seran repartidos por la zona

sur los cuales mencionaran de manera rapida y facil de entender el servicio

58



de “Somos Utiles”. Contara con la informacién de la pagina web y del
teléfono del negocio.

Los panfletos permitiran hacer conocer el negocio en:

¢ Redes sociales: Se utilizaran las redes virtuales para llegar a mas clientes y
brindar toda la informacion del servicio. Se utilizara primordialmente
Facebook para promocionar el negocio.

e Promocion: Para empezar el negocio se utilizara la promocién de “Tu primer
pedido gratis”. Esta promocidn se la otorgara a los clientes que por primera
vez realicen su pedido y la entrega de este sera por cuenta de “Somos
Utiles”.

e Anuncios en prensa: consiste en la publicacion de anuncios de “Somos
Utiles” en el principal periédico de la ciudad (La Razdn). Para de esta forma

dar a conocer el negocio

2.5.8. Presupuesto de inversion en mercadotecnia

Concepto Unidad Cantidad | Costo Costo Costo

mes unitario | mes (Bs.) anual

(Bs.)
Panfletos Costo/mil 1 800 800 9.600
Anuncio prensa | Costo/anuncio 4 250 1.000 12.000
Folletos (listas| Costo/mil 3 1.300 3.900 35.600

de productos)

Total 66.200

Tabla 11: Presupuesto de marketing, expresado en Bs.

Fuente: Elaboracién propia.

2.5.9. Anaélisis de ventas

Las ventas de la Empresa, se haran efectivas a través de un sistema de ventas

desde la empresa hasta el cliente.

El objetivo de esta estrategia es facilitar la transaccion al cliente de manera que no
tenga que movilizarse desde su casa hasta las oficinas de la empresa, con el
riesgo implicito de salir con dinero de su hogar y todo el tramite adicional para
recoger y pagar el monto facturado.
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El sistema de ventas, permitird la entrega de la factura de las compras realizadas
por el cliente, en su hogar o en el lugar que indique el cliente. Ademas, se incluye
el servicio de entrega, consistente en el traslado de los productos hasta el lugar de

la compra, otra ventaja adicional para “Somos Utiles”.
2.5.10. La distribucién

La distribucion de productos, en el caso de “Somos Utiles”, se la realiza de manera
directa, desde la Empresa al cliente, ya sea en el local, en el lugar de entrega

pactado o en la atencién ventanilla - automovil.

Sin embargo, al ser una empresa de servicios, “Somos Utiles” contara con socios
estratégicos para la distribucion del producto, que son empresas de Radio Taxi,
los cuales también cumpliran la funcion de intermediarios del servicio, haciendo

conocer la Empresa a través de panfletos distribuidos a clientes regulares.
2.6. Riesgos y Oportunidades del Mercado
2.6.2. Oportunidades

“Somos Utiles”, mediante el servicio de compra de material de escritorio y/o
escolar, a través del teléfono, cuya base de operaciones serd la zona Sur de la
ciudad de La Paz, ofrece a la poblacion la posibilidad de abastecer de estos
productos a precios razonables en el local de ventas, atencién ventanilla -
automovil y desde su hogar. En el dltimo caso, el cliente ordena y la empresa
busca, selecciona, traslada y entrega al cliente en el lugar solicitado. Actualmente,
en la zona Sur, existe una importante cantidad de personas interesadas en este
servicio que contratan el servicio por teléfono y realizan transacciones a través de
este medio. Es decir, realizan compras de diferente naturaleza, por lo que una
empresa como “Somos Utiles” que ofrece material escolar y/o escritorio masivo,

tiene la oportunidad de ser aceptada en el mercado.

Adicionalmente, se ha detectado varios segmentos de consumidores con ingresos

superiores a los Bs. 4.000, que gustan realizar sus compras en librerias de la zona
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central, librerias de la zona Sur y supermercados, pero que también estan

dispuestos a alternar sus compras a través de teléfono.

El servicio de “Somos Utiles” es muy flexible, por lo que su aceptacion de parte de
los consumidores serd muy alta, debido a que la empresa podra renovar

permanentemente la oferta de productos, en funcion a la demanda de los mismos.
2.6.3. Riesgos

Los riesgos de “Somos Utiles”, desde una perspectiva de mercado, son los que se
podrian dar de aspectos como ser:

1. No aceptacién del servicio, por deficiencias, demoras y problemas en
la operacion.

2. Aspectos de comunicacion via teléfono que harian inoperable o poco
efectivo el pedido del cliente.

3. Problemas de manipulacion de los productos, que cuando son
grandes y variados, requiere de mas de una persona para realizar la
entrega.

4. Falta de capital de trabajo para abrir la oferta de la empresa, cuando

los clientes amplien sus pedidos.

Estos riesgos requieren de la toma de previsiones para que se los pueda detectar

a tiempo y se los maneje apropiadamente.
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3. OPERACIONES

En este capitulo se realiza una descripcion del proceso de operaciones de “Somos
Utiles”, la localizacién del proyecto, la atencién al cliente y los insumos que se
necesitan para la implantacion del proyecto. En materia de infraestructura y
materiales se contempla vehiculos, equipamiento, muebles y enseres que se

necesitan para comercializar estos productos.

3.1. Objetivos del area de operaciones

1. Disponer de todos los insumos necesarios para la prestacién del servicio de
venta de material de escritorio y compras via telefonica, asi mismo analizar
la disponibilidad de infraestructura para la ubicacion fisica de la Libreria
“Somos Utiles”, vehiculos, mobiliario, sefializacién y aprovisionamiento de
material escolar y/o de escritorio.

2. Asegurar la calidad del servicio.
3.2. Especificaciones del Producto

“Somos Utiles”, comercializara material escolar y/o de escritorio, de marcas
reconocidas en las siguientes lineas: 1) papeleria, 2) cartulinas, 3) lapices y
boligrafos, 4) colores, 6leos y témperas, 5) tintas de impresion, 6) insumos de

computacion, 7) pegamentos y barnices y 8) insumos de oficina.
3.3. Descripcion del Proceso de Servuccion

En el siguiente grafico se puede observar el diagrama del flujo de “Somos Utiles”,
del proceso de venta de material escolar y/o escritorio a través de llamada
telefonica.
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3.3.1. Servicio de entrega a domicilio

1.

INGRESO DEL CLIENTE MEDIANTE
LLAMADA;TELEFONICA

v

PEDIDO DEL
CLIENTE

¢

COMUNICA A ENCARGADO
DE ALMACEN

v

ALISTA PEDIDO

|

COMUNICACION A
VEHICULO MOVIL

ENTREGA DEL
PEDIDO

v

COBRO

v

CONCILIACION
DE CUENTAS

Grafico N° 34: Flujo del Proceso de Servicio de entrega a domicilio u oficina

Fuente: Elaboracién Propia, 2013.
Ingreso del Cliente al proceso
Es el inicio del proceso de venta de material escolar y/o escritorio a través
de teléfono. En este proceso el cliente realiza una llamada a la empresa,

para realizar un pedido concreto sobre material escolar y/o de escritorio

requerido por el cliente.
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Este proceso, solo es valido para la Empresa, una vez que el cliente realiza
un pedido. Es decir, se puede dar el caso de que el cliente, solamente
consulte para interiorizarse de los productos ofertados, de los precios y de

otros aspectos complementarios, pero al final no realice ningun pedido.
Pedido del Cliente

El cliente solicita un determinado producto, o varios productos, a través de

la linea telefdnica.
Comunicacion a encargado de Almacén

A tiempo de verificar las existencias del producto solicitado, el encargado de
atencion mediante delivery, verifica el monto del pedido y procesa la
respectiva factura del pedido.

. Alista pedido

El ayudante del encargado del almacén procesa el pedido, busca en
almacenes los productos requeridos y procede a empacar los productos
gue conforman el pedido que realiza el cliente.

Forma parte de este proceso, la comunicaciébn con el encargado de
almacén, para actualizar las existencias de los productos solicitados en

existencia en los almacenes de la empresa.
El encargado de almacén elabora la factura el pedido.
Comunicacion a Movil de la Empresa

El responsable de la atencién mediante delivery, se comunica con el chofer
del movil, para comunicarle acerca del pedido solicitado por el cliente,
entregar o cargar el pedido, asi como la direccion del cliente, en la que se

debe entregar los productos solicitados.

En caso de que el pedido se realice a partir de Hs. 21:00, se coordinara la
entrega del producto. Si la entrega es de urgencia, entonces se podra

contratar un Radio Taxi, con una empresa con la que se tenga un convenio
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o alianza estratégica. O emplear el servicio de vehiculo exclusivo

(motocicleta), destinado a entrega de urgencia.
. Entrega del pedido

El encargado de almacén de la empresa, entrega al conductor del Movil, los
productos solicitados por el cliente (pedido), la factura respectiva y el
comprobante de pedido en el que se detalla claramente el monto de la

compra cliente y el monto correspondiente al transporte.

El administrador del delivery junto con el chofer, realizan rutas de entrega
de pedidos o de acuerdo a la urgencia en la entrega del pedido, asigna
medio de transporte o contratacion de Radio Taxi, de acuerdo a
disponibilidad.

Comunica medio de transporte al cliente. El chofer realiza el transporte del

pedido, hasta el lugar solicitado por el cliente.

El conductor realiza el traslado de productos hasta el lugar indicado por el

cliente.

. Cobro

El conductor realiza la entrega del pedido al cliente, mas la factura de la
transaccion y realiza el cobro correspondiente del pedido. Anota en un
documento de resumen diario de pedidos, el monto facturado por el pedido
depositandolo en lugar seguro para la posterior conciliaciéon diaria de
cuentas y el monto correspondiente al traslado de productos. El conductor
se despide cordialmente del cliente, y se concentra en la recepcion de una

préxima entrega de pedido.

En caso de realizarse la entrega mediante Radio Taxi, el conductor retiene
el monto de la venta, para que el administrador de delivery, pase a recoger
el monto y el recibo de entrega al dia siguiente. En caso de haber errores
en la mercaderia entregada al cliente, especialmente si faltan productos,
Somos Utiles asumira el error y costeara el monto de una carrera adicional

para entregar los productos faltantes.
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8. Conciliacién de cuentas

Al final de la jornada de trabajo, se realiza una conciliacion de saldos
correspondientes a pedidos y montos correspondientes a transporte de
pedidos. En caso de diferencias se verifica con los comprobantes diarios.
Considerando que Somos Utiles realiza el calculo inicial del monto
correspondiente a transporte, en caso de que se hubiera cobrado un monto

menor, la diferencia la asume Somos Utiles.

3.3.2. Proceso de servicio atencion ventanilla — automovil

El servicio de atencién ventanilla - automovil, tiene el siguiente proceso:

INGRESO DEL CLIENTE AL AREA DE
ATENCION VENTANILLA - AUTOMOVIL

v

RECEPCION EN
VENTANILLA - AUTOMOVIL

}

REALIZA PEDIDO EN ATENCION
VENTANILLA- AUTOMOVIL

v

ALISTA PEDIDO
]

v

PREPARA FACTURA

v

COBRO DE PEDIDO

v

ENTREGA PEDIDO

Gréfico N° 35: Flujo del Proceso de Servicio de atencién ventanilla - automoévil

Fuente: Elaboracién Propia, 2013.
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Ingreso del Cliente al Area de atencion Ventanilla - Automovil

Es el inicio del proceso de venta de material escolar y/o escritorio a través
de atencion Ventanilla - Automovil. En este proceso el cliente ingresa con
su vehiculo al area de ventanilla — automovil, también puede hacerlo en

radiotaxi.

Recepcidn en ventanilla — automaovil

El cliente es recibido cordialmente en el area ventanilla — automovil, por el
encargado de atencion, que pregunta al cliente que material de escritorio
y/o escolar requiere.
Pedido del Cliente

El cliente solicita un determinado producto, o varios productos, al encargado
de atenciébn en el area de ventanilla - automovil. Verifica existencias

mediante sistema. Comunica a encargado de almacén.
Comunicacion a encargado de Almacén

A tiempo de verificar las existencias del producto solicitado, el encargado de

almacén, verifica el monto del pedido e instruye al ayudante de almacenes.
. Alista pedido

El ayudante del encargado del almacén procesa el pedido, busca en
almacenes los productos requeridos y procede a embolsa los productos que

conforman el pedido realiza el cliente.

Forma parte de este proceso, la comunicacién con el encargado de
almacén, para actualizar las existencias de los productos solicitados en
existencia en los almacenes de la Empresa. Lleva el pedido embolsado al

area de ventanilla - automovil.
Prepara Factura
El responsable de la atencion en automovil ventanilla, alista factura y

comunica al cliente, que su pedido esta listo.
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7. Cobro del pedido
El encargado del area ventanilla — automovil, entrega al cliente, la factura
respectiva. Previamente, realiza la conciliacion con el cliente, respecto a la
cantidad y caracteristicas del pedido. El cliente paga el monto del pedido.

8. Entrega del pedido

El responsable del area de atencion ventanilla — automovil realiza la entrega

del pedido al cliente.

El encargado de atencién ventanilla - automdovil se despide cordialmente del

cliente, y se concentra en la recepcion de un préximo cliente.

3.3.3. Aprovisionamiento de productos

Se refiere al aprovisionamiento de productos y la actualizacion permanente de

existencia de productos en almacenes que se pondra a disposicién de los clientes.

LISTADO DE
PROVEEDORES POR LINEA

v

NEGOCIACION CON PROVEEDORES

‘

SELECCION DE PRODUCTOS
SEGUN PROVEEDOR

v

PEDIDO

v

ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS

v

ACTUALIZACION DE INVENTARIOS

Grafico N° 36: Flujo del Proceso de aprovisionamiento de productos de Somos Utiles

Fuente: Elaboracion Propia, 2013.
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Listado de proveedores por linea de productos

Los ejecutivos de “Somos Utiles”, con la asistencia del contador de la
empresa, realizaran un levantamiento inicial de probables proveedores de
material escolar y/o escritorio, segun linea de productos, para incluirlos en

la oferta de la empresa, incluyendo en la pagina web de la empresa.

Para realizar este listado, el propietario debera realizar una visita al posible
proveedor, para conocer detalles del aprovisionamiento y posibles ventajas

en precio y cantidades del producto o productos a comprar.
Negociacion con proveedores

La negociacion con proveedores serd realizada por linea de productos. El
propietario de la empresa debe negociar las condiciones finales con cada

proveedor.
Seleccion de productos segun proveedor

Como producto de la negociacibn con cada proveedor se realiza la
seleccion de productos a comprar de cada proveedor, estableciendo las
condiciones de aprovisionamiento, como ser: precios, cantidades, y

frecuencia de aprovisionamiento.

Este proceso culmina con la firma respectiva de un contrato de servicios de

aprovisionamiento de productos con cada proveedor.
Pedido

Una vez que se cuenta con el respectivo contrato de servicios de
aprovisionamiento, se procede a realizar el pedido de productos, de

acuerdo a los detalles establecidos.
Recepcion y almacenamiento de productos

La empresa proveedora atiende el pedido de “Somos Utiles” y procede al

transporte de productos hasta sus instalaciones.
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El encargado de almacenes de la empresa realiza la recepcion y
almacenamiento de productos. Actualiza inventarios y comunica al

encargado de actualizacion de inventarios.
6. Actualizacién de inventarios.

El encargado de almacenes, actualiza la informacion que se presenta al
cliente en cuanto a cantidad y precios. Toda modificacion de proveedor,
incorporacion o retiro de productos y cambios de precios, se efectiviza en

una actualizacion en la pagina web.
3.3.4. Incorporacion o retiro de productos

Finalmente, se tiene un proceso de incorporacién o retiro de productos, que refleja

la dindmica del negocio de “Somos Utiles”.

SOLICITUD DE CLIENTES O
INFORME DE ALMACEN

v

ANALISIS DE VENTA
DE PRODUCTOS

¢

INCORPORACION DE
PRODUCTOS A PRUEBA

v

DECISION DE
INCORPORACION

{

ACTUALIZACION
DE INVENTARIOS

Gréfico N° 37
Flujo del Proceso de incorporacion o retiro de productos de Somos Utiles

Fuente: Elaboracién Propia, 2013.
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1. Solicitud de clientes o informe de almacén

Este proceso se inicia con la solicitud de clientes que piden nuevos
productos al momento de encargar pedidos o0 se lo manifiestan
abiertamente al conductor que realiza la entrega de productos. Para ello, se
tendra un espacio en las notas de entrega, destinado a anotar las

sugerencias de los clientes por nuevos productos.

Es factible también atender las sugerencias de nuevos productos,
realizadas por los proveedores, siempre y cuando se encuentren
relacionados o complementados con lineas de productos que se estan

comercializando.

Por otra parte, también es importante el informe sobre el movimiento de

productos que han tenido un nivel bajo de ventas.
2. Analisis de venta de productos

En este proceso se analiza especialmente las ventas de los productos con
escaso movimiento, controlando fechas de vencimiento, para ponerlos en

rebaja u ofertas en caso de su proximidad al vencimiento, si corresponde.

En el caso de los productos solicitados, se analiza la frecuencia de los
pedidos por nuevos productos y la cantidad de clientes que han solicitado
estos productos. En caso de que las sugerencias superen un numero de 20
clientes actuales o potenciales, se considera que puede ser significativo

incorporar estos productos a prueba.

De igual manera se analizan los productos sugeridos por los proveedores,
poniendo énfasis en aquellos productos que complementen los productos
de la Empresa o cuente con facilidades o promociones para su

comercializacion.
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3. Incorporacion de productos a prueba

Los productos sugeridos por los clientes, que hayan tenido solicitudes
significativas y los sugeridos por los proveedores, se ponen a prueba por un
periodo de tres meses, al cabo del cual se tomara la decisién de realizar

pedidos periddicos.

Los productos que no tienen movimiento significativo son comercializados

en base a ofertas o rebajas de los mismos.
4. Decision de incorporacion

En este proceso, se toma la decision de incorporar los productos a la oferta
de la empresa a través de su registro en la pagina web, negociando las
condiciones con el proveedor. En el caso de productos sugeridos por
proveedores, que hayan tenido ventas importantes, también se negocian las

condiciones de aprovisionamiento de estos productos.

En el caso, de los productos con ventas minimas o bajas, si se observa que
no existe recuperacion de ventas esperadas, se toma la decisibn de
disminuir el pedido o de su retiro definitivo, en este dltimo caso,

interrumpiendo los pedidos de la Empresa por este producto.
5. Actualizacién de inventarios

En inventarios, se procede a actualizar los listados de productos, incluyendo
a los productos nuevos y retirando el registro de los productos registrados.

3.3.5. Planificacion del servicio

El servicio brindado por “Somos Utiles” requiere de una planificaciéon adecuada

especialmente en los siguientes aspectos:

1. Desarrollo de la interaccion con el cliente como es el principal medio para
conocer y generar ventas adicionales, ademas de la solicitud de productos

complementarios o nuevos en cuanto a material escolar y/o de escritorio.
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Contacto con proveedores: para realizar el pedido de los productos el
encargado serd el gerente de encargar y negociar la cantidad, el momento
de entrega, el lugar y la forma de pago. El pedido se lo realizara
dependiendo de los productos que se requieran y el proveedor. El pedido

debera estar detallado en un listado.

Recepcion de productos: el encargado de almacenes es el encargado de
recibir los productos que se pidieron y verificar con el detalle del pedido lo
que se esta recibiendo. Se debe verificar que el producto este en buen

estado, la fecha de vencimiento, entre otros aspectos.

. Almacenamiento de productos: el encargado de almacenes debe colocar los
productos de manera sistematica en la seccidn correspondiente y luego

registrarlos en el inventario.

. Actualizacién de inventarios: Considerando nuevos productos o bajas de
productos hay que actualizar las cantidades y precios fotos de los productos.

Se hace un inventario automatico con las actualizaciones.

Recibo de pedidos: el encargado debera estar atento a los pedidos que se
generan. Una vez que se recibe un pedido se debe agrupar los productos

gue se pidieron y realizar la facturacion.

Envid de pedidos: una vez que los productos del pedido estén agrupados se
debe realizar una llamada a la empresa de radiotaxis (con la cual se tiene
una alianza) para que se realice él envio del pedido. Se manda el informe
de pedido para los clientes, para los moviles de la empresa y uno para la

empresa.

Cobro del servicio: que se lo realizaran los conductores de los madviles de la
empresa. En el caso de que el pedido se entregue con una Empresa de
Radio Taxi, una vez que se entrego el pedido el cliente paga al taxista el
monto de su consumo mas la carrera del taxi. Al dia siguiente se detallan las

cuentas y se realiza el cobro a la empresa de radiotaxi.
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3.3.6. Servicios de apoyo

Somos Utiles contara con dos servicios de apoyo: el primero que esta relacionado
con la distribucion de pedidos y el segundo se relaciona al servicio de ventanilla -

automovil.

1. Delivery. La empresa cuenta con dos motocicletas para pedidos de
pequefia magnitud durante las 24 horas del dia. Adicionalmente, para
grandes pedidos se realizara una alianza estratégica con una empresa de
Radio Taxi, para la entrega de productos, cuando exista sobresaturacién en
las rutas de los vehiculos disponibles o trafico en horas criticas. El servicio
del Radio Taxi, se realizara con la tarifa de “Somos Utiles” y sera destinada
en su integridad al Radio Taxi. Se negociara los beneficios para ambas
empresa y se llegard a un acuerdo para que ellos realicen la entrega de

pedidos y puedan hacer conocer a “Somos Utiles” con tarjetas y/o stickers.

ZONAS LIMITES DE LOS COSTO
BARRIOS Y CALLES DE LA ZONA SUR ENVIO
e Cota Cota hasta calle 36,
e Achumani hasta calle 60
AREA 1 e Calacoto, Rinconada, Amor de Dios, Bs. 15.-
e Irpavi, La Florida, Auquisamafa
e Seguencoma Bajo
e Koani,
e Meseta de Achumani hasta calle 4
‘ e Alto Seguencoma,
AREA 2 « Bolognia, Bella Vista Bs. 20--
e San Alberto
e Pedregal
e Chasquipampa
e Alto Irpavi Sector EMI
e Aranjuez
AREA 3 e Ovejuyo, Bs. 30.-
e Alto Obrajes sector Ay B
e Las Nieves — Velédromo
e Mallasa, Mallasilla

Tabla 12: Tarifas de distribucién

Fuente: elaboracién propia, 2013.
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2. Servicio de atencion ventanilla - automaovil. Este servicio tiene el objetivo
de brindar comodidad al cliente, en su vehiculo. Con productos de calidad y

a los mismos precios que en el local de ventas.
3.4. Caracteristicas de la infraestructuray equipamiento

La infraestructura y el equipamiento de “Somos Utiles”, requiere de inversiones en
infraestructura, vehiculos, mobiliario, y herramientas que es posible de conseguir

en la ciudad de La Paz.

En esta seccidn se realiza una descripcion pormenorizada de la infraestructura y
equipamiento que se requiere para hacer efectiva la implantacion de Somos Utiles
en el mercado de la zona Sur de la ciudad de La Paz.

1. Obras civiles. La implantacion del presente Proyecto requiere de un
terreno de aproximadamente 500 m2, ubicado en la zona Sur de la ciudad
de La Paz, en los que se instalara la libreria y el servicio de atencion
automovil ventanilla en el que se tendra un almacén de material escolar y/o

escritorio masivo.

En la siguiente figura se puede observar la distribucion de planta (Lay Out),
en el terreno seleccionado para el efecto.

El terreno cuento con 512 m?, la entrada se encuentra en la parte izquierda
inferior del terreno, la entrada lleva al parqueo para que los proveedores
puedan descargar la mercaderia ahi y para que se despachen los pedidos

desde el parqueo.

Adicionalmente en la parte frontal del terreno se tendra otra entrada

destinada al area de atencion automovil ventanilla.

El almacén es donde se encontraran depositados los productos, la puerta
de ingreso se encuentra al lado de la oficina que es donde el encargado de

almacenes contara con un equipo de computacién con conexion a red para
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gue reciba los pedidos y actualice el inventario y el sistema de libreria y

atencion automovil ventanilla. Al lado de la oficina se cuenta con un baifio.

_BEE8

Grafico N° 38: Distribucion fisica de la libreria “Somos Utiles”
Fuente: Elaboracién propia, 2013.

2. Vehiculos.

Se contara con dos motocicletas de industria japonesa, para la entrega de
productos de acuerdo a rutas realizadas para la entrega diaria de
productos. Adicionalmente se emplearan las motocicletas para envios

urgentes y en horario de alto trafico vehicular.
3. Requerimiento de mobiliario

En esta seccion se realiza la descripcion del equipamiento para el
desenvolvimiento del negocio en su lugar fisico.

e Escritorio. Se contara con tres escritorios ejecutivos. Uno para el
area de delivery de la Empresa, otro para el Encargado de
Almacenes y otro para el Contador de la Empresa. Los tres
escritorios contara cada uno con sillas giratorias y gaveteros para el
archivo de documentacion.

e Estacién de trabajo. Ubicada en el area de atencion Automovil

ventanilla, en la que se contara con una silla giratoria.
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Estante de aglomerado de madera y perfilado. De 10 x 0,8. En una
cantidad de 8 estantes. Para la exposicion de productos de oficina y
material escolar.

Estante de aglomerado de madera y perfilado. De 5 x 1,2. En una
cantidad de 6.

Vitrinas metalicas. De 1,8 de altura, x 1,2 de ancho y 0,7 de
profundidad. En una cantidad de 6, empleado para la exposicion de
productos de oficina.

Estantes metalicos no cubiertos para el almacenamiento de
productos, destinado al area de almacenes. Con una longitud de 8
m., en una cantidad de 4.

Estantes metalicos cubiertos. De 1,8 metros, con chapa doble, para
el almacenamiento de productos de marca y costosos. En una
cantidad de 2.

4. Equipos. Los equipos seran usados para la administracion del negocio, la

distribuciéon de productos, seguridad de la empresa y mantenimiento de

productos. Los equipos requeridos son los siguientes:

Equipo de computacion. Se requieren tres equipos de computacion,
conectadas en red. Una en el area de administracion, otra en el area
de almacén y otra en auto-ventanilla.

Impresora laser. Se adquirird una impresora laser, para la impresién
de informes, inventario de existencias, reportes de ventas y estados
financieros.

Circuito cerrado. Se contara con un circuito cerrado, el cual contara
con 12 camaras, que seran monitoreadas continuamente por
personal de seguridad de la empresa. Seis de las camaras estaran
ubicadas en el local de la empresa, tres en areas exteriores, una en
almacenes y dos en atencion automévil ventanilla.

Caja registradora. Se adquiriran cuatro cajas registradoras, de esta

tres estaran ubicadas en el local y una en auto-ventanilla.
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e Equipo de intercomunicacion. Conformado por un total de 8 equipos
de radio comunicacion. Cuatro de estos equipos se encontraran en
instalaciones del local, dos en seguridad (monitoreo y exteriores) y
dos en vehiculos.

e Central telefénica. Es necesario contar con una central telefonica que
tendrd cuatro derivados ubicados en delivery (central), auto-
ventanilla, administracion, local de ventas y almacenes.

e Equipo de limpieza, conformado por una lustradora para limpieza y
aseo del local y una aspiradora para limpieza de oficina y area de

ventanilla - automovil.

5. Software de administracién y control de inventarios. Uno de los factores
criticos mas importantes de “Somos Utiles, es la instalacién de un paquete

de administracion y control de inventarios.

El software de Small Business Inventory es un software para inventarios,
control de existencias y administracién del inventario para empresas es un
programa profesional para el seguimiento del inventario en las pequeiias y
medianas empresas a través de una o varias ubicaciones.
e Permite la organizacién y realizacion de un facil seguimiento del
inventario
e Hace poco probables quedarse sin stock, debido a las alertas e
informes que emite el paquete
e La funcidn de acceso permite que el personal tenga acceso remoto

e Se instala y ejecuta en solo minutos

Este paquete hace posible que se administre facilmente las cantidades de
stock, las transferencias entre ubicaciones, establecer alertas de bajo nivel,
generar y enviar pedidos de compra desde el programa y hacer un
seguimiento de entrada desde un mismo programa de inventario.

El Small Bussines Inventory tiene las siguientes caracteristicas,

relacionadas con el control de inventarios:
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e Viabiliza la supervision y realizacion de informes de los promedios,
costes y niveles de stock

e Escanea cddigo de barras para afadir nuevos articulos

e Importa el inventario actual con un archivo .csv

¢ Afada notas, direcciones URL y fotografias a las descripciones de
los articulos

e Establece unidades de ventas para los articulos que se venden por
peso o paquete

e Agrupe articulos en categorias para un organizado control de
existencias

e Configure los impuestos sobre las ventas, tasas de GST e IVA que
aplican a los productos

e Establece advertencias de stock con nivel bajo para saber cuando
volver a hacer el pedido

e Permite la revision de los niveles del inventario en general, por
ubicacion o categoria

e Permite ver el historial del producto desde cuando los articulos
fueron recibidos o vendidos

e Transfiere existencias entre las ubicaciones

e Mantenga una base de datos de sus clientes y proveedores

e Haga Ordenes de compra y envielas electronicamente a los
proveedores

e El acceso web permite que varios usuarios dentro de la organizacion
usen los datos y funcionalidades del Paquete

¢ Asigne los niveles de acceso adecuado de los distintos usuarios

La empresa garantiza la incorporaciéon de nuevas lineas de productos y

nuevos productos dentro de cada linea.
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De igual manera, la empresa proveedora del paquete garantiza tres
versionados posteriores a la implantacion del sistema, incorporando o
guitando funciones requeridas y/o innecesarias.

Se adecua perfectamente a los requisitos de un negocio de libreria y

papeleria, como el que se ha planeado en “Somos Utiles” S.R.L.
3.4.1. Administracion dinamica de inventarios

El manejo de inventarios en “Somos Utiles” S.R.L., se llevara a cabo bajo el
concepto de inventario dindmico, que dadas las caracteristicas del mercado
proveedores, en la ciudad de La Paz, es posible aplicarlo.

Es decir, considerando que las empresas importadoras de material escolar y
escritorio, configuran un importante numero de empresas, que no tienen
exclusividad sobre las marcas que comercializan, para la empresa “Somos Utiles”

S.R.L., seré& posible aplicar el concepto de inventario dinamico.

Con excepciéon de Full Office Business Card, que exige la imposicion de ciertas
limitaciones en la compra de material de oficina y/o escolar, que no son
compartidas por las politicas de la empresa “Somos Utiles” S.R.L., debido a que
perjudican el concepto de oportunidad y variedad que necesita el cliente del o los

segmentos seleccionados en el presente Proyecto.

El resto de empresas importadoras, que también maneja las marcas de la
mencionada empresa, comparte la idea de flexibilidad en el pedido que pueda

realizar la empresa “Somos Utiles” S.R.L.

Estas empresas proveedoras de “Somos Utiles” S.R.L., son:
1. Libreria y Papeleria “Olimpia” S.R.L.

Importadora Nicholson.

La Salvadora Hnos. S.R.L.

LEO Representaciones de Guillermo Alarcon.

Office Suply S.R.L.

Scriba

2
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7. Stephany CIA.

En principio, se realizardn pedidos trimestrales, sin embargo, el inventario
dinamico, significa que se pueden realizar pedidos variados, de acuerdo a la
evolucion de las ventas de la Libreria, asi como, de la demanda y solicitud de los
clientes. Por este motivo, los pedidos son variables y tendran diferente
composicion, ya que los gustos y preferencias de los consumidores son también

diferentes.

El concepto de inventario dinamico se basa en un pedido inicial, que cubre todas
las necesidades identificadas en la investigacibn de mercado, es decir, en el
primer pedido se incluye un amplio espectro de material escolar y/o de escritorio
tanto en variedad como en presentaciones y marcas, la mayoria de las cuales

corresponde a marcas reconocidas por la calidad de sus productos.

A partir del pedido inicial, el inventario dinamico se caracteriza por su flexibilidad,
en la que la empresa “Somos Utiles” S.R.L., varia continuamente la composicion
del pedido, que se basa esencialmente en el nivel de las ventas de los productos.
Sin dejar de lado la busqueda y puesta a disposicion del cliente, de nuevos
productos, nuevas presentaciones y nuevas marcas. De esta manera, el catadlogo
de productos estard compuesto por un minimo de tres marcas alternativas, que
reflejan un nivel de calidad en material escolar y de oficina, exigido por los clientes

del segmento objetivo.

Los precios de estos productos, también reflejan el concepto de oportunidad para
el cliente, puesto que han sido definidos, en base a un sondeo de los mismos en el
mercado, especialmente en librerias del centro de la ciudad, tales como “Libreria
Olimpia”, “Pru Robin” e incluso “Full Office”, de manera que, los precios definidos
son competitivos, para el cliente que conoce del valor monetario de los productos

ofertados por “Somos Utiles” S.R.L.

El costo de transporte se refiere necesariamente a pedidos por encima de los Bs.

100, y representa una oportunidad para el cliente, porque el transporte en Radio
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Taxi, significaria inclusive un precio mayor. Ademas, no se considera el tiempo
que el cliente gana en no hacer la compra en persona, el cual no tiene un costo fijo

para el cliente, que gana estos momentos valiosos para él.

Finalmente, el ANEXO 5, muestra el inventario inicial correspondiente a un primer
pedido para el primer trimestre del Afio 1, a partir del cual se pueden confeccionar

el catalogo, el cual se ira reajustando y actualizando continuamente.

En cuanto a la monetizacion del inventario, en el ANEXO 5, al final, se tiene el
pedido total a realizar a diferentes proveedores de materias de escritorio y/o
escolar, el cual llega a un total de Bs. 757.049,10, que representa un pedido
trimestral, el cual se ira modificando en cuanto a composiciéon de productos, y

quizas, en minima proporcion en el valor del pedido.
3.5. Tamafo del negocio

El tamafio del negocio, se encuentra en funcién a la predisposicion de la poblaciéon
a comprar material escolar y/o de escritorio de una libreria ubicada en la zona Sur
de la ciudad de La Paz, que ademas se encuentre predispuesta a emplear
servicios complementarios de entrega a domicilio (delivery) y atencion ventanilla -

automovil.

En la zona Sur se ha observado y comprobado, que las personas tienen una
experiencia importante en la compra de productos a través del teléfono solicitando
el servicio de Internet, en productos de consumo como pizzas, hamburguesas y
pollos. También se tiene algunos negocios en los que se atiende a través del area
de atencion ventanilla auto - mévil, como ser bancos y otros de consumo. En la
encuesta se pudo detectar que un 55% de la poblacién se inclinard a comprar
material escolar y/o de escritorio de una libreria ubicada en la zona Sur, buen

servicio y servicios complementarios.

El tamafo del proyecto, se da principalmente, por 2 factores determinantes:
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1. El requerimiento de capital de trabajo, que asciende aproximadamente a
Bs. 250.000 semanales el cual puede disminuir en funcion a las facilidades
de pago que otorguen las empresas proveedoras. Sin embargo, al inicio
de las operaciones las nuevas empresas, no cuentan con una trayectoria
gue permita a los proveedores otorgar estas ventajas, por lo que las
compras de “Somos Utiles”, en principio seran al contado, lo cual
incrementa notablemente el monto de capital de trabajo inicialmente

requerido.

Este nivel de operaciones calculado de esta manera para el proyecto, se
encuentra relacionado con los datos obtenidos y calculados en el estudio
de mercado, es decir, la cobertura de un 50% de la demanda insatisfecha

potencial.

2. Un segundo obstaculo que determina el nivel de operaciones, es la
dificultad de trafico en la ciudad de La Paz, que retrasaria de manera
significativa la entrega de pedidos en ciertas calles y barrios de la zona
Sur, por lo que se opta por dimensionar el proyecto, en un horizonte de
cinco afos, para atender un maximo de 300 pedidos por semana de

manera razonable, sin perder la credibilidad de los clientes.
3.6. Localizacién del negocio

Dentro de este andlisis se consideran dos factores determinantes en la
localizacion del negocio: antecedentes del negocio en el mercado y el factor

dominante.

Al hacer un analisis de los antecedentes del negocio, se ha visto que no existen
antecedentes de comercializacion de material escolar y/o escritorio a través de
Internet, en las diversas zonas de la ciudad de La Paz. En todas las zonas se
considera de manera mayoritaria que las compras de material escolar y/o
escritorio, se realizan tanto en dias ordinarios como en fines de semana, debido a

gue los estudiantes realizan trabajos, tareas escolares, trabajos universitarios etc.,
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en cualquier momento y requieren de material para llevar a cabo estos trabajos.
Los consumidores de la zona Sur, tienen una variedad amplia de
comportamientos, desde la busqueda de buenos productos a precios razonables,
tanto en el centro de la ciudad como en la zona Sur, como aquellos que prefieren
un servicio un poco mas comodo en su domicilio, 0 mediante un servicio de
emergencia cuando requiere de estos productos de manera urgente. Por ello, se
observa predisposicion a realizar compras de material escolar y/o escritorio a

través de Internet.

El factor dominante se da por la concentracion de consumidores del mercado,
pertenecientes al estrato de ingresos medios y altos, que requieren de material
escolar y/o de escritorio, que prefieren optimizar su tiempo, prefieren el buen
servicio y estan dispuestos a pagar un precio diferencial por entrega en lugar

acordado y preferencia por comprar estos productos desde su vehiculo.
3.6.1. Macro localizacion

Por las caracteristicas propias del proyecto se ha definido la posible macro
localizacion en los centros principales de la ciudad de La Paz, que son la zona
central y la zona Sud, sitios propicios para la apertura de “Somos Utiles”, un
negocio dedicado a la venta de material escolar y/o escritorio a través de Internet.
Los factores considerados para este caso fueron: la concentracion de
consumidores, el conocimiento y experiencia en compras a través de teléfono, el

aprovisionamiento de materia prima, trafico vehicular y la cercania al mercado.

La zona Central de la ciudad de La Paz, cuenta con un importante porcentaje de
personas y empresas que pueden estar interesada en este servicio, sin embargo,
el trafico vehicular es mucho mas complicado y dificultoso, en el que se observa

ademas, frecuentes marchas, bloqueos y manifestaciones por causas sociales.

La zona Sur de la ciudad de La Paz, cuenta con un mayor porcentaje de personas
y familias que pertenecen a los segmentos de consumidores objetivos que se

desea llegar con el presente Proyecto. Ademas, si bien existen problemas de
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trafico vehicular, en horas pico, son menores en relacion a otras zonas.

Por estos antecedentes la decision se inclina por la localizacion de “Somos Utiles”,

en la zona Sur de la ciudad de La Paz a nivel de macro localizacion.
3.6.2. Micro localizacion

A través de un proceso de micro localizacion, se determina en base a criterios
técnicos el sitio especifico dentro de la zona Sur de la ciudad de La Paz, en la que
se ubicaréa las instalaciones de Somos Utiles. Para este propdsito se tomara en
cuenta factores importantes como ser: la disponibilidad de servicios, la conexién
con otros barrios de la zona Sur (equidistancia), disponibilidad de comunicaciones,
disponibilidad de terreno, mano de obra y comunicaciones.

3.6.3. Factores preponderantes para la Localizacion

Considerando que se trata de una empresa de comercializacion de material
escolar y/o escritorio, se ha visto la necesidad de instalar una planta en un lugar

con las siguientes caracteristicas:

a) Proximidad a concentracion de personas pertenecientes al grupo objetivo.

b) Proximidad de concentracibn de empresas y/o instituciones potenciales
demandantes de material de escritorio.

c) Localizacion equidistante a otros barrios de la zona Sur.

d) Costo de terreno y construccion

e) Acceso a vias de trafico urbano expeditas

f) Disponibilidad de servicios publicos como alcantarillado, luz, agua y gas
natural.

g) Clima estable que contribuya a la conservacion de productos.

h) Existencia de terreno amplio y accesible.

i) Disponibilidad de mano de obra.
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Dentro de la zona Sur de la ciudad de La Paz, para establecer la micro
localizacion, se van a considerar las siguientes zonas como opciones de

instalacion de la planta:

7

% Seguencoma Bajo

X/
°e

Auquisamaia

X/
°

Obrajes

X4

Calacoto
3.6.4. Método de micro localizacién del proyecto

Para elegir la adecuada ubicacién de Somos Utiles, se emplea el Método de
valuacién por puntos, este método califica tanto los factores relevantes como los
posibles lugares, considerando el producto de ambas magnitudes para obtener un

valor ponderado y se elige en funciéon del mayor puntaje.

En primer lugar, para realizar el estudio de micro localizacién por el Método de
Valuacién por Puntos, es necesario determinar la calificacion que se va a asignar
a cada factor en estudio para la micro localizacion. Esta calificacion varia de 0 a
100. Cero significa la calificacion mas baja y 100 la calificacién ideal, la mas alta.
Luego, se realiza la ponderacion de los factores que son necesarios para la
localizacion del proyecto. En dicha ponderacion se toma como rango una
calificacion de 1 a 10, donde 1 es la calificacibn mas baja y 10 es la calificacion

mas alta.
Factores Ponderacion

Proximidad a concentracién de personas pertenecientes al grupo objetivo. 10
Proximidad de concentracion de empresas y/o instituciones potenciales 9
demandantes de material de escritorio.
Localizacion equidistante a otras zonas de la Zona Sur. 8
Costo de terreno y construccion. 7
Acceso a vias de trafico urbano expeditas 8
Disponibilidad de servicios publicos como alcantarillado, luz, agua y gas 6
natural.
Clima estable que contribuya a la conservacién de productos. 7
Existencia de terreno amplio y accesible 10
Disponibilidad de mano de obra. 6

Tabla 13: Ponderaci6n de factores para la Micro localizacion

Fuente: Elaboracién Propia.
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Los resultados de la evaluacion por puntos en la micro localizacion, tomando en
cuenta las regiones propuestas, se encuentran detallados en la siguiente Tabla.

De acuerdo a los resultados obtenidos, la mejor ubicaciébn se encuentra en
Auquisamaria, decisidon que es influida por la importancia de los criterios de
“disponibilidad de terreno”, “proximidad a concentracién de personan conectadas a

Internet”, “Disponibilidad de aprovisionamiento de materia prima” y “Disponibilidad

de empresas de Radio Taxi”.
3.6.5. Localizacion politica y administrativa

El proyecto Somos Utiles se encontrara localizado politica y administrativamente
bajo la jurisdiccién de la provincia Murillo, en Auquisamafa, en la zona Sur de la
ciudad de La Paz.
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Gréafico N° 39: Micro localizacion del Proyecto

Fuente: Google mapas, 2013.

Somos Utiles estara ubicado en la zona de Auquisamafia, entre las calles “E” y
“D”, en la avenidas 3, en la zona Sur de la ciudad de La Paz. En esta direccion es

donde se contara con las instalaciones de la libreria.
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Seguencoma

- : Obrajes Calacoto Auquisamafa
Factores Ponderacion Bajo
Calific. | Puntaje [Calific.|Puntaje|Calific.|Puntaje|Calific. |Puntaje

Proximidad a concentracion de 10
personas  pertenecientes  al
grupo obijetivo. 65 650 70 700 90 900 80 800
Proximidad de concentracion de 9
empresas y/o  instituciones
potenciales demandantes de
material de escritorio. 65 585 75 675 90 810 80 720
Localizacién equidistante a otras 8
zonas de la Zona Sur. 70 560 65 520 95 760 90 720
Costo de terreno y construccion. 7 75 525 80 560 65 455 90 630
Acceso a vias de trafico urbano 8
expeditas 70 560 75 600 60 480 90 720
Disponibilidad de  servicios 6
publicos como alcantarillado, luz,
agua y gas natural. 60 360 70 420 70 420 70 420
Clima estable que contribuya a la 7
conservacion de productos. 65 455 65 455 70 490 70 490
Existencia de terreno amplio y 10
accesible 70 700 40 400 60 600 80 800
Disponibilidad de mano de obra. 6 70 420 70 420 70 420 70 420

TOTAL 4.815 4.750 5.335 5.720

Tabla 14: Localizacion del Proyecto, Método por Puntos

Fuente: Elaboracion Propia
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4. FINANZAS

4.1

Presupuesto de inversion

4.1.1. Inversiones en Activos Fijos

Las inversiones mas importantes se realizaran el afio 0. Posteriormente, en

la

medida que requiera el proyecto se iran incrementando las inversiones de la

empresa “Somos Utiles” S.R.L. Estas inversiones son principalmente:

1) Terreno. Localizado en la zona Sur, en Auquisamafa, Avenida 3 de la
ciudad de La Paz, el cual tiene una extension de 500 m2.
: Costo Total
TERRENOS Medida |Cant./Sup. (I —— (Bs.)
Terrenos m2 500 2.100| 1.050.000
Tabla 16: Inversiones en Terreno, en Bs.
Fuente: Elaboracién Propia.
2) Obras Civiles. Consiste béasicamente en la construccion de la

infraestructura y equipamiento que se requiere para llevar a cabo el

Proyecto. Ver Tabla 36.

OBRAS CIVILES Medida |Cant./Sup. Ucn?f;r?o Ié’;a)'

Local principal m2 180 1.380,00| 248.400
Almacenes m2 70 850,00 59.500
Oficina m2 40 1.250,00 50.000
Parqueo m2 120 350,00 42.000
Banos e instalaciones sanitarias m2 25 600,00 15.000
Area de atencion  automovil
ventanilla m2 70 480,00 33.600
Muro perimetral m2 35 350,00 12.250
Instalaciones eléctricas Costo 1 15.000,00 15.000

TOTAL OBRAS CIVILES 540 5.260,00 460.750

Tabla 17: Inversiones en Obras Civiles, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

3) Vehiculo. Esta inversion se refiere basicamente a la adquisicion de dos

motocicletas, que se emplea para la entrega de pedidos menores, a

domicilios y oficinas, segun el cliente.
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VEHICULOS Medida |Cantidad |  ©°StO Total
Unitario (Bs.)
Motocicleta 350 cc Unidad 2 14.850 29.700
Total Vehiculos 29.700

Tabla 18: Inversiones en Vehiculos, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

4) Equipo y Herramientas.

Consiste en

la adquisicion de equipo Yy

herramientas, que se emplea en el proceso de atencién a los clientes,

cuyas caracteristicas son las siguientes:

EQUIPO Y HERRAMIENTAS | Medida | Cantidad |, €°St0 | Total

Unitario | (Bs.)

Balanza Unidad 1 1.800| 1.800
Carro de dos ruedas p/manipular

carga Unidad 2 250 500

Herramientas Juego 1 350, 350

TOTAL EQUIPO Y
HERRAMIENTAS 2.650

Tabla 19: Inversiones en Equipo y Herramientas, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

5) Mobiliario. Quizds son las inversiones mas importantes después de

terrenos, obras civiles y capital de trabajo y consiste en la adquisicion de

muebles para las diferentes areas de la Empresa Proyectada. Estas

inversiones se refieren principalmente a los mostradores, vitrinas y estantes

de exposicion, de diferentes dimensiones en el local de ventas y

almacenes; y escritorios, estantes y estaciones de trabajo en el area de

administracion y atenciéon automovil ventanilla. Los muebles son muy

importantes para el negocio, especialmente en la sala de exposicién de

productos y contribuyen al proceso de atencion al cliente. Estas inversiones

son las siguientes:
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MUEBLES Y ENSERES Medida | Cantidad | €0Sto | Total
Unitario (Bs.)
Estacion de trabajo Unidad 1 2.200 2.200
Escritorio ejecutivo Unidad 4 1.800 7.200
Estantes de aglomerado (10 x 0,8) Unidad 6 3.075 18.450
Estante de aglomerado (5 x 1,2) Unidad 4 2.370 9.480
Estante metalico de 4 divisiones, 2,5 m x 4 3.450
m. Unidad 4 13.800
Estante metélico cubierto con chapa (1,8 3.650
m.) Unidad 2 7.300
Vitrina metdlica (1,8 x 1,2 x 0,7) Unidad 4 2.750 11.000
Sillas de escritorios Unidad 4 350 1.400
Estantes para archivo de documentos Unidad 3 1.400 4.200
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 75.030

Tabla 20: Inversiones en Muebles, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

6) Equipo de oficina. Estas inversiones consisten en la adquisicion de

computadora y otros bienes para la administracion de la empresa. El detalle

es el siguiente:

: : Costo Total

EQUIPO DE OFICINA Medida |Cantidad Unitario (Bs.)
Computadora Core Duo Unidad 3 3.580 10.740
Impresoras Unidad 1 1.100 1.100
Aparato telefénico Unidad 3 650 1.950
Perforadora Unidad 2 55 110
Calculadora Unidad 4 45 180
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 14.080

Tabla 21: Equipo de oficina, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.2. Inversiones en activos diferidos o intangibles

Estas inversiones se encuentran conformadas basicamente por gastos de
instalacion, gastos de constitucion, negociacion y concrecion de contratos de
exportacion, que se realizan antes del mercado. Estos gastos se realizan a cargo
de los socios de la Empresa, para la concrecion de contratos de exportacion. Ver

detalle en la siguiente tabla:

ACTIVO DIFERIDO Medida |Cantidad|  COSt© Irglel
Unitario (Bs.)
Gastos de Constitucion Costo total 1 3.200,00 3.200
Pagina web interactiva Costo total 1 5.500,00 5.500
Paquete de inventarios Costo total 1 10.000,00 10.000
Gastos legales Costo total 1 5.500,00 5.500
Campafia de ingreso al
mercado Costo total 1 10.800,00 10.800
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 35.000

Tabla 22: Inversion en Activo Diferido, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia en base a cotizacion propia.

Las inversiones en la campafa de introduccion al mercado estan conformadas por

los siguientes items:

Concepto Unidad Cantidad | Costo (Bs.)
Evento apertura Costo total 1 10.000
Impresion de catalogos |Costo total 1 4.800
Publicidad en prensa Costo aviso 8 4.000

Total 18.800

Tabla 23: Inversion en la campafia de ingreso al mercado, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.
4.1.3. Inversiones en Capital de Trabajo
Los gastos en capital de operacién constituyen el conjunto de recursos necesarios

en forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un

ciclo productivo, para una capacidad y tamafo determinados.

En el presente proyecto se considera un ciclo productivo de 3 meses, que
representa un espacio de tiempo promedio en el cual, en la Empresa “Somos

Utiles”, se realizan pedidos de productos a diferentes proveedores, se exponen en

93



la sala de ventas y se realizan ofertas por diferentes medios de promocién, se
vende y se cobra; para luego repetir el proceso. El capital de trabajo estara
conformado esencialmente por el monto de pedido trimestral y los salarios del

personal operativo y un 5% por concepto de imprevistos. Ver Tabla 24.

CAPITAL DE TRABAJO Medida |Cantidad | £OSt© gl
Unitario (Bs.)
Personal operativo Sueldo/mes 3 11.000 33.000
Pedido de productos Costo mes 3 252.350| 757.049
Imprevistos (5%) 39.502
TOTAL CAPITAL DE
TRABAJO 829.552

Tabla 24: Inversion en Capital de Trabajo, en Bs.
Fuente: Elaboracién Propia.
Las inversiones en capital de trabajo, tienen un ajuste anual durante entre el
segundo y el séptimo afio de operaciones del proyecto, debido a que se ve por
conveniente, incrementar la oferta de productos de mayor demanda en la zona Sur

de la ciudad de La Paz, lo cual se expresa de la siguiente manera:

Concepto Ao 2 | Aio 3 | Aiio 4 | Afio 5| Aio6 | Aiio 7
Incremento del capital de
trabajo, en pedido 60.564 | 73.585| 71.296|77.000)83.159 |86.464

Tabla 25: Incremento del capital de trabajo, en Bs.

Fuente: Elaboracion Propia.

Estos incrementos en el capital de trabajo, son necesarios para mejorar la
cobertura del Proyecto, en busca de alcanzar o mejorar paulatinamente la
capacidad ocupada de la instalacion inicial del Proyecto. Es decir, se incrementa la
oferta de productos en base a los requerimientos del mercado de clientes y
empresas que demandan material escolar y/o de escritorio. Esta situacién exige
que se realicen incrementos anuales en el capital de trabajo con la finalidad de
aumentar la oferta de productos y por lo tanto, el nivel de las operaciones de la

Empresa.

Finalmente, en el siguiente cuadro se presenta un resumen de las inversiones del

Proyecto:
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Concepto Inversion

Terrenos 1.050.000
Obras civiles 460.750
Vehiculos 29.700
Equipo y herramientas 2.650
Muebles y enseres 75.030
Equipo de oficina 14.080
Activo Diferido 35.000
Capital de trabajo 829.552
Total 2.496.762

Tabla 26: Resumen de inversiones del Proyecto, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

Las inversiones del proyecto llegan a un total de Bs. 2.496.762, que se pueden
considerar considerables, sin embargo, casi un tercio de esta inversion
corresponde al costo del terreno que pertenece a uno de los principales socios del
Proyecto y se constituye en aporte propio de la Empresa proyectada.

4.2. Presupuesto de operaciones

El presupuesto de operaciones de la empresa esta conformado por varios items

que se especifican en esta seccion.
4.2.1. Costos variables

Los costos variables son aquellos que tienden a incrementarse en funcion a la

cantidad de produccion o nivel de operaciones de la empresa.

En el caso del presente Proyecto, los costos variables se encuentran conformados
en primera instancia por los costos de aprovisionamiento de material escolar e

insumos de oficina, cuyo detalle se present6 en el ANEXO 5.

En primera instancia, se describen los costos de aprovisionamiento de material de
escritorio y/o escolar, que se realiza mediante pedidos semestrales, que a su vez,

se pueden expresar de manera anual, como se observa en la siguiente Tabla
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Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afos 7-10
Costo de
pedido de
mercaderia
(Trimestral) 757.049,10 817.613,03 891.198,20 962.494,06 1.039.493,58 1.122.653,07 1.209.117,40
Pedidos
anuales 3.028.196 3.270.452 3.564.793 3.849.976 4.157.974 4.490.612 4.836.470

Tabla 27: Costo de Aprovisionamiento de material de escritorio y/o escolar, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

En segundo lugar, se tienen como gastos variables a los costos de mano de obra

operativa, que esta conformada por sueldos y salarios del personal operativo. El

detalle es el siguiente:

Haber | Aporte AFP Seguro Pro- Total Total
Bésico | solidario | PBBB |de salud | vivienda | Posicion | salario
Concepto (Bs.) (3%) (1,71%) | (10%) (2%) anual
Encargado de
Sala Principal 2.500 75| 42,75 250 50 1 30.000
Encargado de
Delivery 2.000 60 34,2 200 40 1 24.000
Encargado
atencion
automovil
ventanilla 2.000 60 34,2 200 40 1 24.000
Chofer 1.800 54| 30,78 180 36 2 43.200
Ayudantes de
sala 1.500 45 25,65 150 30 2 36.000
Total Sueldos
Personal
Operativo 9.800 7 157.200

Tabla 28: Sueldos de la mano de obra operativa, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

Otros costos variables del Proyecto, son las bolsas de nylon, que se emplean en la

venta de material escolar y/o escritorio, los cuales sirven para la entrega de cada

pedido, y que se dispone en dos tamarfios, el detalle de requerimientos es el

siguiente:
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Costo
Cantidad Precio afno
Materiales Ao Unidad Pedido Ao Ajuste (Bs.) (Bs.)
Bolsas grandes 1 1000 13.258 13,3 13 78 1.014
2 1000 14.319 14,3 15 82 1.229
3 1000 15.608 15,6 16 86 1.376
4 1000 16.856 16,9 17 90 1.535
5 1000 18.205 18,2 18 95 1.707
6 1000 19.661 19,7 20 100 1.991
7 1000 21.176 21,2 21 105 2.195
8 1000 21.176 21,2 21 105 2.195
9 1000 21.176 21,2 22 105 2.300
10 1000 21.176 21,2 22 105 2.300
Bolsas medianas | 1 1000 26.517 26,5 27 41| 1107
2 1000 28.638 28,6 29 43 1.248
3 1000 31.216 31,2 31 45 1.401
4 1000 33.713 33,7 34 47 1.614
5 1000 36.410 36,4 36 50 1.794
6 1000 39.323 39,3 40 52 2.093
7 1000 42.351 42,4 42 52 2.198
8 1000 42.351 42,4 42 52 2.198
9 1000 42.351 42,4 42 52 2.198
10 1000 42.351 42,4 43 52 2.250

Tabla 29: Requerimiento y Costo materiales, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

Las bolsas grandes estan calculadas para soportar un peso de hasta 12 kg.,

mientras que las bolsas pequefas pueden soportar un peso de hasta 5 kg.

Para el célculo de la cantidad anual de bolsas, expresadas en paquetes de 1000
unidades, se ha considerado que las bolsas grandes se emplean en pedidos de
hasta Bs. 200, mientras que las bolsas pequefas, se pueden emplear en pedidos
de hasta Bs. 100.

Para la desagregacion de pedidos, se ha partido del supuesto de que las compras
de las empresas estan asociados en mayor proporcion a pedidos grandes que
constituyen el 37,3% del total de ventas que realizara la empresa, mientras que las
compras de las familias estan asociadas en mayor proporcidon a pedidos
pequefos, que corresponden al 62,7% de las ventas de la empresa.
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La evolucion de los costos variables, se puede observar en el siguiente cuadro:

Costos Variables 1 2 3 4 5
Pedido Anual 2.725.377| 2.943.407| 3.208.314| 3.464.979| 3.742.177
Mano de obra operativa 157.200 165.060 173.313 181.979 191.078
Materiales (bolsas) 1.909 2.229 2.499 2.834 3.151

Costos Variables 6 7 8 9 10
Pedido Anual 4.041.551| 4.352.823| 4.352.823| 4.352.823| 4.352.823
Mano de obra operativa 200.631 210.663 221.196 232.256 243.869
Materiales (bolsas) 3.676 3.954 3.954 4,048 4.095

Tabla 30: Proyeccién de los costos variables, en Bs.
Fuente: Elaboracién Propia.
El criterio de proyeccion de los costos en el caso de los pedidos de material de
escolar y/o escritorio, es el de la cobertura de la capacidad instalada de la
Empresa, mientras que en el caso de la mano de obra, se emplea un promedio de
incremento de sueldos y salarios en los ultimos 5 afios. En el caso de los insumos,
el promedio de incremento de los costos de este tipo de productos, también ha
crecido en un promedio de 5% anual. Finalmente, el costo de los materiales
(bolsas), se ha incrementado en base a los ingresos estimados para el horizonte

de proyeccion.
4.2.2 Costos Fijos

“Los costos fijos son aquellos que permanecen constantes en periodos razonables

de tiempo, no varian en funcién a la cantidad de produccion o de las operaciones.”

En el caso del Proyecto, los costos fijos no varian en funcién a la cantidad
comercializada de este tipo de productos, dentro de margenes razonables de
comercializacién. Estos costos estdn conformados por gastos administrativos,
mano de obra administrativa, insumos y servicios gastos de comercializacion,

depreciaciones y amortizaciones.

1) Costo de personal administrativo. Conformado por los costos de sueldos
y salarios del personal que cumple funciones administrativos y de apoyo. El

detalle es el siguiente:
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Haber | Aporte AFE | SEgUTE Pro- . .. | Total
e .. | PBBB de L Posicio :
Concepto Bésic | solidari viviend salario
o (Bs.)| o (3%) Wyal| - el a (2%) n anual
' ) (10%)
Gerencia General 4.000 120 68,4 400 80 1 48.000
Jefe de Marketing 2.500 75| 42,75 250 50 1 30.000
Jefe Administrativo 2.500 75| 42,75 250 50 1 30.000
Jefe de
Operaciones 3.000 90 51,3 300 60 1 36.000
Encargado de
almacenes 2.000 60 34,2 200 40 2 48.000
Seguridad 1.500 45| 25,65 150 30 2 36.000
Encargado de
Compras 1.500 45| 25,65 150 30 1 18.000
Contador 2.000 60 34,2 200 40 1 24.000
Total Sueldos
Personal
administrativo y
apoyo 15.000 10 270.000

Tabla 31: Sueldos del personal administrativo y de apoyo, en Bs.

Fuente: Elaboracién propia.

2) Gastos administrativos. Conformada por gastos en papeleria, alquiler de

oficinas administrativas, Compra de S.O.A.T., para el vehiculo, seguros

generales, gastos de mantenimiento de vehiculos, computadoras y muebles

y enseres y, finalmente, insumos de oficina.

El seguro general cubre riesgos por robo e incendio, por un monto de Bs.

1.500.000, que se refiere esencialmente a la recuperacion de inventarios,

mobiliario y equipamiento. El detalle es el siguiente:
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Concepto Unidad | Cantidad C(.)St(.) Cosile Co~sto
Unitario| mes afio

Papeleria Paquete 2 35 70 840
S.O.AT. Costo/Ano 2 185 370
Seguro contra riesgos
(cobertura) Bs. 1.500.000 Costo/Aio 1| 23.580 23.580
Mantenimiento de vehiculos Costo/mes 2 200 400 4.800
Mantenimiento de
computadoras Costo/mes 1 250 250 3.000
Memoria (flash memory) Costo/Aio 3 200 600
Insumos de Oficina Juego 3 50 150 1.800

Gastos Administrativos 870 34.990

Tabla 32: Gastos administrativos, en Bs.

Fuente: Elaboracion propia.

3) Gastos de comercializacion. Conformado por gastos de publicidad y

promocién del producto en la zona Sur. El detalle es el siguiente:

Concepto Unidad Cantidad CQSK.) Costo
unitario Total
Catalogos de ofertas Costo 500 u 3 350 12.600
Gigantografias Costo/mes 6 2500 15000
Anuncios en
periodicos Costo Aviso 4 380 18.240
Total costo
comercializaciéon 37.440

Tabla 33: Gastos de comercializacién, en Bs.

Fuente: Elaboracién propia.

Los catélogos de ofertas, seran elaborados todas las semanas, con ofertas

con descuentos, nuevos productos y los de mayor aceptacién por lineas.

4) Servicios y suministros. Estan conformados por pagos mensuales de

servicios como ser teléfono, servicio de Internet, limpieza, Energia eléctrica

en oficinas y agua potable en oficinas. El detalle es el siguiente:
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Costo Costo Costo
Concepto Unidad | Cantidad | Unitario mes afo

Energia eléctrica en oficina | Costo/mes 1 50 50 600
Gasolina para motocicletas | Costo/mes 2 600 1200 14.400
Agua potable en oficina Costo/mes 1 40 40 480
Teléfono Costo/mes 1 700 700 8.400
Internet Costo/mes 1 300 300 3.600
Mantenimiento de Pagina

web Costo/mes 1 850 850 10.200
Costo Total de Servicios

y suministros en Bs. 3.140 37.680

Tabla 34: Gastos en servicios y suministros, en Bs.

Fuente: Elaboracién propia.

5) Cargas sociales. Son gastos que la empresa debe prever para los

empleados, que estan estipulados por Ley. El detalle es el siguiente:

Haber Aporte AFP | Seguro Pro- Total Total | Posicion
Basico | solidario | PBBB de vivienda | Cargas | Cargas
(Bs.) (3%) (1,71%) | salud (2%) mes afno
Concepto (10%) (Bs.) (Bs.)
Encargado de
Sala 2.500 75 42,75 250 50| 417,75| 5.013 1
Encargado de
Delivery 2.000 60 34,2 200 40| 334,2] 4.010 1
Encargado
auto ventanilla 2.000 60 34,2 200 40| 334,2| 4.010 1
Chofer 1.800 54 30,78 180 36| 300,78| 7.219 2
Ayudantes de
sala 1.500 45 25,65 150 30| 250,65| 6.016 2
Gerencia
General 4.000 120 68,4 400 80| 668,4| 8.021 1
Jefe de
Marketing 2.500 75 42,75 250 50| 417,75 5.013 1
Jefe
Administrativo 2.500 75 42,75 250 50| 417,75 5.013 1
Jefe de
Operaciones 3.000 90 51,3 300 60| 501,3| 6.016 1
Encargado de
almacenes 2.000 60 34,2 200 40| 334,2| 8.021
Seguridad 1.500 45 25,65 150 30| 250,65| 6.016
Encargado de
Compras 1.500 45 25,65 150 30| 250,65| 3.008
Contador 2.000 60 34,2 200 40| 334,2| 4.010
Total Cargas
Sociales 71.385 17

Tabla 35: Cargas sociales, en Bs.

Fuente: Elaboracién propia.
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6) Previsiones y provisiones. Son gastos establecidos por Ley, mediante la
cual la empresa aparta recursos para el pago de indemnizaciones y
aguinaldos. El detalle es el siguiente:

Previsiones y Provisiones Planilla Mes | Monto (Bs.)
Previsiones para indemnizaciones 22.500 45.000
Provisiones p/aguinaldos 22.500 22.500
Total Previsiones y provisiones 67.500

Tabla 36: Previsiones y provisiones, en Bs.
Fuente: Elaboracién propia.
7) Depreciaciones del Activo Fijo. Las cuales no constituyen una salida de
efectivo en si, sino que son movimientos contables, o reservas para un

futuro reemplazo de activos de la empresa. El detalle es el siguiente:

Concepto Inversion | Porcentaje | Depreciacion

Obras civiles 460.750 3% 11.519
Vehiculos 29.700 10% 2.970
Equipo y herramientas 2.650 20% 530
Muebles y enseres 75.030 10% 7.503
Equipo de oficina 14.080 25% 3.520
Total depreciaciones (afios 1 a 4) 26.042
Depreciacion (afios 5y 6) 22.522
Depreciacion (afios 7 a 10) 21.922

Tabla 37: Depreciaciones del Activo Fijo, en Bs.
Fuente: Elaboracién propia.
Las depreciaciones en el tiempo tienden a disminuir, debido a que algunos
activos se deprecian totalmente, antes que otros como es el caso de los
equipos herramientas, vehiculos y muebles, que por Ley se deprecian entre

4y 5 afios, mientras que las obras civiles, se deprecian en 40 afios.

8) Amortizacion de activo diferido e intangible. Los gastos realizados antes
de las operaciones del proyecto, asi como las inversiones realizadas en
contactos y viajes para concretar los contratos de exportacién, ademas de
los gastos legales para la conformacion de la sociedad, constituyen el

activo diferido e intangible.
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Concepto Inversion |Porcentaje | Amortizacion.
Activo Diferido (Amortizacion A.D.) 35.000 20% 7.000
Total Amortizacion Activo Diferido 7.000

Tabla 38: Amortizacién del Activo Diferido, en Bs.

Fuente: Elaboracioén propia.

4.2.3 Ingresos del Proyecto

Los ingresos del Proyecto estaran dados por las ventas de material escolar y/o
escritorio tanto en la sala de ventas como en los servicios complementarios de
atencion automovil - ventanilla y delivery. Los ingresos por concepto de ventas

parten de la siguiente situacion:

Proyeccion de | % Rotacion de
Ao Monto Inventarios Inventarios

1 5.046.994 7.099.080 71%
2 5.450.754 7.251.001 75%
3 5.941.321 7.406.172 80%
4 6.416.627 7.564.664 85%
5 6.929.957 7.726.548 90%
6 7.484.354 7.891.896 95%
7 8.060.783 8.060.783 100%
8 8.060.783 8.060.783 100%
9 8.060.783 8.060.783 100%
10 8.060.783 8.060.783 100%

Tabla 39: Proyeccion de ingresos por ventas de material escolar y/o escritorio
Fuente: Elaboracién Propia.
En principio se ha considerado, en base a un calculo conservador que las ventas
de productos tienen el mismo precio en sala y en los servicios complementarios.
Solamente, en el caso de delivery, en pedidos pequefios y en horario nocturno, se
realiza un cobro por entrega del pedido, en donde lo requiera el cliente, que puede
ser en oficina o domicilios. Este servicio se considera que solamente representa el

25% de las ventas de la empresa.

También se puede observar que la capacidad instalada de la Empresa, depende
de la evolucion del inventario en el tiempo. Es decir, ya se menciono anteriormente
que “Somos Utiles” S.R.L., implementara un concepto de inventario dinamico,

mediante el cual, la empresa ira incrementando el inventario de productos en
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funcién a su demanda y las novedades que se presenten en el transcurso del

tiempo.

Por lo tanto, el cuadro anterior, también muestra que las ventas de material
escolar y/o escritorio, siguiendo el mismo criterio conservador, no seran
efectivizadas en su totalidad en los primeros afios del Proyecto, hasta que la
Empresa perfeccione el manejo del inventario dinAmico de tal manera que se
vendan todos los productos estocados, lo cual se logra entre el séptimo y el

décimo afio.

Adicionalmente, el proyecto recibe ingresos por concepto de recuperacion de
gastos de entrega de material de escritorio a los clientes, tanto empresas como
familias y la respectiva entrega de estos productos en domicilios u oficinas, segun

lo especifique el cliente.

Sin embargo, estos ingresos se encuentran sujetos a pedidos menores y en
situaciones de emergencias, por lo que constituyen solamente un porcentaje del

total de las ventas realizadas a pedido.

Considerando estas restricciones, los ingresos por la venta de productos de
material escolar y/o escritorio, parten de la siguiente situacion en la que se refleja

la estructura de las ventas de la Empresa.

ARo Consumidores| Empresas Total

1 3.164.465| 1.882.529|5.046.994
2 3.417.622| 2.033.131|5.450.754
3 3.725.208| 2.216.113|5.941.321
4 4.023.225| 2.393.402|6.416.627
5 4.345.083| 2.584.874|6.929.957
6 4.692.690| 2.791.664|7.484.354
7 5.054.111| 3.006.672|8.060.783
8 5.054.111| 3.006.672|8.060.783
9 5.054.111| 3.006.672|8.060.783
10 5.054.111| 3.006.672|8.060.783

Tabla 40: Estructura de ventas, familias y empresas en el horizonte del Proyecto, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Partiendo de los resultados de las encuestas a consumidores y ejecutivos de
empresas de la zona Sur, y la predisposicion a acudir a los servicios de una
empresa proveedora de material escolar y/o escritorio de la zona Sur, se pudo

determinar lo siguiente:

Criterio Consumidores| Empresas
Porcentaje de predisposicion a
emplear el servicio de delivery 20% 30%
Porcentaje de compras menores o
situaciones de emergencia 30% 30%
Precio promedio de deivery (Bs.) 22 22

Tabla 41: Criterios de empleo del servicio de delivery
Fuente: Elaboracion Propia.
En base a criterios conservadores, estos porcentajes, han sido redondeados,
desde un 21% en el caso de los consumidores a un 20% y desde un 31% a un
30% en el caso de las empresas. La misma situacion se presenta en el caso de
los precios promedios, de Bs, 21,67 a Bs. 22.

A partir de esta informacion se puede realizar el célculo de ingresos por concepto

de delivery.
ARo Consumidores| Empresas Total
1 41.771 37.274 79.045
2 45.113 40.256 85.369
3 49.173 43.879 93.052
4 53.107 47.389| 100.496
5 57.355 51.181| 108.536
6 61.944 55.275| 117.218
7 66.714 59.532| 126.246
8 66.714 59.532| 126.246
9 66.714 59.532| 126.246
10 66.714 59.532| 126.246

Tabla 42: Ingresos proyectados por concepto de delivery, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia.

Finalmente, en la siguiente Tabla, se puede observar los ingresos proyectados de

la Empresa “Somos Utiles” S.R.L.
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ARo Ventas Delivery Total

1 5.046.994 79.045]5.126.039
2 5.450.754 85.369|5.536.122
3 5.941.321 93.052|6.034.373
4 6.416.627 100.496|6.517.123
5 6.929.957 108.536 | 7.038.493
6 7.484.354 117.218|7.601.572
7 8.060.783 126.246|8.187.029
8 8.060.783 126.246|8.187.029
9 8.060.783 126.246|8.187.029
10 8.060.783 126.246|8.187.029

Tabla 43: Ingresos totales proyectados, en Bs.

Fuente: Elaboracion Propia.

4.3 Punto de Equilibrio

El calculo del punto de equilibrio, se analizar4 en unidades monetarias, es decir en
Bs. Para ello, se partira inicialmente de los costos variables del Proyecto. Para

ello, se empleara la siguiente férmula:

CF
D= -
MC
Dénde: CF = Inversiones en Capital Fijo
MC=  Margen de Contribucién =1- (CVP/ITP)

CVP = Costo Variable Promedio

ITP = Ingreso Total Promedio

Las inversiones en capital fijo, estan dadas por las inversiones de la empresa en
activos de largo plazo (activos fijos), las cuales llegan a un total de Bs. 1.632.210.
A partir de los costos variables anuales se procede al calculo del margen de
contribucion. Para ello, se utiliza los ingresos por ventas de los 10 afios y los
costos variables de los 10 afios promedio de la Empresa Proyectada en el
presente Plan (1-(7.060.184 /4.372.107)), que arroja un margen de contribucion de
0,3807.
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Concepto Monto (Bs.)
Ingresos promedio 7.060.184
Costos Variables Promedio 4.372.107
Margen de contribucion 0,3807

Tabla 44: Célculo del margen de contribucién

Fuente: Elaboracién Propia.

Realizando los célculos correspondientes, el punto de equilibrio en unidades

monetarias, para el presente Proyecto, seria de:

1.632.210
D= o = 4.286.969 Bs.

El nivel de equilibrio se alcanzaria en el primer afio de operaciones. Sin embargo,
también significa que cuanto mayores ingresos por ventas, se logren en el
Proyecto, mas rapidamente se lograra el equilibrio.

4.4 Financiamiento

El financiamiento que se requiere para llevar adelante el presente proyecto de
grado, serd obtenido del aporte de los socios de la Empresa y de un préstamo
bancario. EI monto de capital requerido es de Bs. 2.496.762. El proyecto sera

financiado, mediante aporte propio y financiamiento bancario.

Concepto Inversion| Aporte | Préstamo

Terrenos 1.050.000 1.050.000
Obras civiles 460.750| 460.750
Vehiculos 29.700 29.700
Equipo y herramientas 2.650 2.650
Muebles y enseres 75.030 75.030
Equipo de oficina 14.080 14.080
Activo Diferido 35.000 35.000
Capital de trabajo 829.552| 829.552

Total 2.496.762|1.446.762| 1.050.000

Porcentaje (%) 100% 57,9% 42,1%

Tabla 45: Estructura de Inversion, en Bs. y %

Fuente: Elaboracién Propia.
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El préstamo bancario representa el 42,1% del total de la inversion inicial, y sera
financiado por el Banco PRODEM, el préstamo se otorgard bajo las siguientes

caracteristicas:

e Monto del préstamo: Bs. 1.050.000
e Plazo: 10 afos
e Tasa de interés: 15%

e Cuota: Fija

En la siguiente Tabla, se observa la amortizacién del préstamo, en un plazo de 10

anos.

Afos Cuota Intereses Pago Amortizacion
0 1.050.000
1 105.000 |157.500,00|262.500,00 945.000
2 105.000 |141.750,00|246.750,00 840.000
3 105.000 |126.000,00|231.000,00 735.000
4 105.000 [110.250,00215.250,00 630.000
5 105.000 94.500,00|199.500,00 525.000
6 105.000 78.750,00183.750,00 420.000
7 105.000 63.000,00|168.000,00 315.000
8 105.000 47.250,00]152.250,00 210.000
9 105.000 31.500,00|136.500,00 105.000
10 105.000 15.750,00|120.750,00 0

Tabla 46: Tabla de amortizacién (Expresado en Bolivianos)

Fuente: Elaboracion propia.

El préstamo, se empleara en su totalidad en la adquisicion del terreno, por lo tanto,
la estructura de financiamiento estd conformada por capital propio y préstamo
bancario. Se recurre al préstamo bancario principalmente por la accesibilidad que

existe actualmente para conseguir un préstamo en condiciones favorables.

Adicionalmente, el capital propio representa un 57,9% del total requerido, lo cual

permite, mantener el control del negocio en todo momento.
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4.5. Flujo de caja

A partir de la informacién de costos, ingresos e inversiones se proyecto el estado
de resultados por un horizonte de diez afos, el cual se detalla en el siguiente
cuadro

En el subsiguiente cuadro se observa el Flujo de Caja Proyectado para la
Empresa Proyectada.
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DETALLE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos Totales 5.126.039 | 5.536.122 | 6.034.373 | 6.517.123 | 7.038.493 | 7.601.572 | 8.187.029 | 8.187.029 | 8.187.029| 8.187.029
Costos Variables
Pedido Anual 3.028.196 | 3.270.452 | 3.564.793 | 3.849.976 | 4.157.974 | 4.490.612 | 4.836.470 | 4.836.470 | 4.836.470| 4.836.470
Mano de obra operativa 157.200| 165.060| 173.313| 181.979| 191.078| 200.631| 210.663| 221.196 232.256 243.869
Bolsas 2121 2477 2777 3.149 3.501 4.084 4.393 4.393 4.497 4.550
Total Costo Variable 3.187.517 | 3.437.989 | 3.740.883 | 4.035.104 | 4.352.553 | 4.695.328 | 5.051.525 | 5.062.059 | 5.073.223| 5.084.888
Costos Fijos
Sueldos del personal
administrativo 270.000| 283.500| 297.675| 312.559| 328.187| 344.596| 361.826| 379.917 398.913 418.859
Gastos Administrativos 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990
Gastos de Comercializacion 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840
Servicios y suministros 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680
Cargas Sociales 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385
Previsiones y provisiones 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500
Depreciacion 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacion Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Total Costo Fijo 560.437| 573.937| 588.112| 602.996| 615.104| 623.983| 641.213| 659.304| 678.300 698.245
Utilidad antes impuestos e
interés 1.378.085 | 1.524.196 | 1.705.378 | 1.879.024 | 2.070.837 | 2.282.262 | 2.494.291 | 2.465.666 | 2.435.506 | 2.403.895
Intereses 157.500| 141.750| 126.000| 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
Utilidad antes de impuestos 1.220.585 | 1.382.446 | 1.579.378 | 1.768.774 | 1.976.337 | 2.203.512 | 2.431.291 | 2.418.416 | 2.404.006 | 2.388.145
Impuesto a las transacciones 153.781| 166.084| 181.031| 195.514| 211.155| 228.047| 245.611| 245.611 245.611 245.611
IVA - NETO Compensado 166.524| 509.032| 370.773| 405.899| 439.591| 475.951| 515.407| 560.369 560.355 560.348
Impuesto a las utilidades de la
Empresa 305.146| 345.612| 394.845| 442.193| 494.084| 550.878| 607.823| 604.604| 601.002 597.036
Utilidad Neta 595.133| 361.719| 632.730| 725.167| 831.507| 948.635|1.062.450|1.007.833| 997.039 985.150
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO LIBRE

DETALLE 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos por ventas 5,126,039 | 5,536,122 | 6,034,373 | 6,517,123 | 7,038,493 | 7,601,572 | 8,187,029 | 8,187,029 | 8,187,029 | 8,187,029
Costo Fijo 527,395 | 540,895 | 555,070 | 569,954 | 585,582 | 601,991 | 619,221 | 637,312 | 656,308 | 676,254
Costo Variable 3,187,517 | 3,437,989 | 3,740,883 | 4,035,104 | 4,352,553 | 4,695,327 | 5,051,526 | 5,062,059 | 5,073,223 | 5,084,889
Depreciaciones 26,042 26,042 26,042 26,042 22522 21,992 21,992 21,992 21,992 21,992
Amortizaciones 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000
Intereses 157,500 | 141,750 | 126,000 | 110,250 | 94,500 78,750 63,000 47,250 31,500 15,750
IVA Neto - compensado 166,524 | 509,032 | 370,773 | 405899 | 439,501 | 475,951 | 515,407 | 560,369 | 560,355 | 560,348
Impuesto a las Transacciones 153,781 166,084 181,031 195,514 211,155 228,047 245,611 245,611 245,611 245,611
'(Tl‘JpE‘;eSto Utilidades Empresa 305,146 | 345612 | 394,845 | 442,193 | 494,084 | 550,878 | 607,823 | 604,604 | 601,002 | 597,036
Utilidad Neta 595,134 | 361,719 | 632,730 | 725,167 | 831,506 | 948,636 | 1,062,450 | 1,007,832 | 997,039 | 985,149
Inversién en Activos Fijos -1632210
Inversién en Activo Diferido -3500
Inversion en Capital de 829552
Trabajo
Incremento del capital de 60564 73585 71296 77000 83159 86464
trabajo
Depreciacién 26,042 26,042 26,042 26,042 22522 21,992 21,992 21,992 21,992 21,992
Amortizacién Activo Diferido 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000
g?noggﬁic'on Prestamo 105,000 | 105,000 | 105,000 | 105000 | 105,000 | 105,000 | 105,000 | 105,000 | 105,000 | 105,000
Flujo de Caja 2465262 523,176 | 229,197 | 487,187 | 581,913 | 679,028 | 782,469 | 892,978 | 924,824 | 914,031 | 902,141
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4.6. Evaluacion del Proyecto
4.6.1 Horizonte de proyeccion

El tiempo de maduracion minimo para un negocio de las caracteristicas de la
empresa de venta de material escolar y/o escritorio es de por lo menos diez anos.
Por lo que la proyeccion de los estados financieros y el flujo de caja, se realiza por

este tiempo.

Se considera que este periodo de tiempo es necesario y suficiente para que la
empresa haya introducido el producto en el mercado, se encuentre en fase de
crecimiento y se adapte a los requerimientos que plantea el mercado, mas
concretamente los segmentos del mercado objetivo externo, para los cuales va

dirigido el presente proyecto.
4.6.2 Determinacion de la tasa de descuento o costo de capital

Se considera que el costo de capital, en este proyecto no debe tener una relacion
directa con la tasa de interés activa del préstamo bancario, y que ademas debe
reflejar exactamente las expectativas de los inversionistas por tener mejores

rendimientos.

Por ello, se emplea el método del costo ponderado de capital, debido a que la
empresa proyectada tiene una estructura de financiamiento de dos fuentes: el
aporte propio y el préstamo bancario. El costo del préstamo bancario es de 15%
anual. Ademas, para definir el costo de capital, se debe considerar las
expectativas de los empresarios en cuanto a utilidades, por la inversion que
realizard el empresario en el presente Proyecto, estas expectativas son al menos
de 14% por el capital invertido, considerando que los riesgos de incursionar en el
comercio de material de escritorio, no son tan grandes como en el caso de la

actividad productividad o industrial.

Por ello, la tasa de descuento minima, a la que se actualizaran los flujos futuros de
caja, se calculara utilizando la media ponderada de ambos costos de oportunidad,

como se puede apreciar en la siguiente tabla:
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CONCEPTO Préstamo | Aporte Propio
Proporcion 1.050.000 1.446.762
Proporcion en Porcentaje 0,421 0,579
Costo de financiamiento 15% 14,00%
Costo de Capital (K) — M. ponderada 14,42%

Tabla 47: Determinacion del Costo de Capital Ponderado

Fuente: Elaboracién Propia.

Con esta tasa se descontaran los flujos de caja anuales del proyecto para el

calculo de los indicadores de rentabilidad.
4.6.3. Criterios de evaluacion

La evaluacion econémica es aquella que tiene como objeto analizar el rendimiento
y rentabilidad de toda la inversion sin que importe el origen de los fondos (aporte
propio o préstamo), Evalla el resultado de los ingresos menos los costos
monetarios, independientemente de su forma de financiamiento. Esta evaluacion
requiere de la realizacion del flujo de caja econémico mismo que se define como
aguel elemento que permite verificar la rentabilidad del proyecto sin
financiamiento, es decir, con recursos propios Unicamente para poder realizar la
evaluacion econGmica, en esta se evalla: el resultado de los ingresos menos los

costos monetarios, independientemente de su forma de financiamiento.

Y la evaluaciéon financiera o también denominada como evaluacion del

inversionista es aquella que: "...mide los rendimientos internos y externos del
proyecto, tiene en cuenta la forma como se obtienen y cancelan los recursos
financieros, como se cubren los intereses de operacion y de pre-operacion, la
amortizacion del préstamo y la recuperacién del aporte propio. Esta evaluacion
requiere del flujo de caja financiero, el cual tiene la definicion de ser aquel
elemento de mucha importancia para verificar la rentabilidad del proyecto y para

realizar la evaluacion financiera del proyecto en forma certera.”*°

10 ANDRADE, Simén. Evaluacion de Proyectos de Inversién, Ed. Diana, México, 2006, Pag. 173.
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La evaluacion del proyecto, se realizara considerando los criterios de Valor Actual
Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), tiempo de recuperacion del capital y

relacion Beneficio — Costo.
1. Célculo de Valor Actual Neto.

El valor actual neto es el monto que “dado el valor del dinero en el tiempo
se deben utilizar los flujos de caja, generados por el proyecto, descontados
al valor presente, de manera que pueda comparar el monto de inversion
con la generacion de dinero futuro en un mismo periodo donde el valor
adquisitivo de la moneda es el mismo, para obtener el flujo de efectivo o de
caja descontado es necesario una tasa de descuento que represente el
costo de oportunidad de la empresa por colocar sus recursos en el

proyecto.”!!

FCi1 FC: FCs FCn
VAN =-|o + + + +...t
(1+i) (1+i)? (1+i)? (1+)"
Donde:
lo = Inversion inicial
FCn = Flujo de Caja del afio correspondiente

i = Tasa de descuento minima aceptable por los inversionistas

El valor obtenido en el calculo del Valor Actual Neto, es de Bs.
1.202.978,62. El VAN es mayor a cero, por lo que se puede concluir, que el
Proyecto es aceptable, ya que en caso de ser implantado, el valor refleja un
resultado positivo.

2. Calculo de TIR

La Tasa Interna de Retorno “es la tasa de rentabilidad propia del proyecto,
si la interna de retorno (TIR) es la misma que la tasa de descuento,
entonces el VAN es igual a cero, que representa la tasa a la cual no se

obtienen beneficios ni perdidas. Este criterio de evaluacion sefiala que una

11 BU, Coss. Evaluacion de Proyectos. Problemas y casos, Ed. Thompson, 2004, Pag. 268.
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inversion es aceptable si la TIR es superior al rendimiento requerido, este

rendimiento representa el costo de oportunidad y la tasa minima que el

inversionista esta dispuesto a recibir.”*?

Para el calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR), se emplea la formula

gue inicialmente es la misma que la del Valor Actual Neto (VAN), que

igualando a 0O, consiste en encontrar la tasa de rentabilidad que hace

posible esta igualdad.

La formula empleada fue la siguiente:

VAN =-|o +

FC.

FC2

FCs

FCn
=0

.t

(1+i)

(1+i)?

(1+)

(1+i)n

El resultado de la Tasa Interna de Retorno (TIR), es de 24,11% que supera

el Costo de Capital o Tasa de Descuento, que es de 14,42%, por lo que se

puede concluir que el Proyecto es rentable.

3. Relacion Beneficio — Costo

La relacion de beneficio — costo, se calcula a través de la siguiente formula:

Beneficio — Costo =

Beneficio Total

Costo Total

Considerando los ingresos que equivalen a los beneficios del Proyecto y los

diferentes costos, se pueden calcular la relacion beneficio costo del

Proyecto de la Empresa Proyectada:

Concepto 0 1 2 3 4 5
Beneficio 5.126.039 | 5.536.122| 6.034.373| 6.517.123| 7.038.493
Costo 2.496.762| 4.530.906| 5.174.403| 5.401.643| 5.791.956| 6.206.986

12 |bidem, Pag. 293.

115




Concepto = 7 ) 9 10 Total
Beneficio 7.601.572| 8.187.029| 8.187.029| 8.187.029| 8.187.029| 70.601.838
Costo 6.652.937 | 7.124579| 7.179.196| 7.189.990| 7.201.879| 64.951.237

Tabla 48: Célculo Relacion Beneficio — Costo

Fuente: Elaboracién Propia.
El calculo de la relacion beneficio — costo es el siguiente:

70.601.838
=1,087
64.951.237

Beneficio — Costo =

La relacion beneficio — costo, es mayor a uno, lo cual significa que los

beneficios del Proyecto, son mayores a los costos.

Cuadro resumen de Indicadores

o |
Valor Actual Neto >0 1.202.978
Tasa Interna de Retorno >14.42% 24.11%
Costo — Beneficio >0 1.087
Costo de Capital (K) — M. ponderada 14,42%
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5. ESCENARIOS

En esta seccion del presente Plan de Negocios, se analizan tres escenarios

alternativos, al flujo de caja presentado en la anterior seccion.

La base de los escenarios es el Flujo de Caja presentado en la Seccién 5.5., es

decir las variaciones establecidas en esta seccidn, se realizan sobre este flujo de

caja.

5.1.

Escenario Probable

El Escenario Probable se caracteriza por los siguientes aspectos:

1.

La capacidad ocupada evoluciona en un 5% anual comenzando desde un
60%, es decir, las ventas de los primeros cuatro afios, son inferiores a las
ventas del escenario razonable, que se comentd en la seccién anterior,
sobre el cual se calcularon los indices de rentabilidad. Este escenario se
propone, considerando que existe una tendencia en este tipo de negocios a
comenzar con un inventario muy limitado, lo cual no es muy acertado como
se podra ver en los resultados de los indicadores. Es decir, es un escenario
que se podria denomina también como de sub-utilizacién de la capacidad
instalada.

La inversion inicial en capital de trabajo, es menor a la inversién del
escenario razonable, debido a que se parte de un inventario menor
equivalente solo al 60% de la capacidad instalada.

Los incrementos de capital de trabajo, conformados esencialmente por los
pedidos de material escolar y/o escritorio son menores en los primeros
afos, hasta en un 9% con respecto al escenario razonable.

Los costos de inventarios en los primeros afios, son proporcionales a los
costos de inventario, por lo que se pueden considerar como menores al del
escenario razonable. Estos costos son menores hasta en un 9%. De igual
manera los costos de aprovisionamiento de bolsas para entrega de pedidos

y productos son menores, en esta misma proporcion.
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ESCENARIO PROBABLE - ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE 1 2 3 4 5) 6 7 8 9 10

Ingresos por ventas 4.331.864 4.548.457 4.775.880 5.014.674 5.265.408 5.528.678 5.805.112 6.095.368 6.400.136 6.720.143

Costos Variables
Pedido Anual 2.559.039 2.686.991 2.821.341 2.962.408 3.110.528 3.266.055 3.429.357 3.600.825 3.780.866 3.969.910
Mano de obra operativa 157.200 165.060 173.313 181.979 191.078 200.631 210.663 210.663 210.663 210.663
Bolsas 1.792 2.093 2.347 2.661 2.958 3.451 3.712 3.712 3.801 3.845
Total Costo Variable 2.718.032 2.854.144 2.997.001 3.147.047 3.304.564 3.470.137 3.643.733 3.815.200 3.995.330 4.184.418

Costos Fijos

Sueldos del personal administrativo 270.000 283.500 297.675 312.559 328.187 344.596 361.826 379.917 398.913 418.859
Gastos Administrativos 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990
Gastos de Comercializacion 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840
Servicios y suministros 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680
Cargas Sociales 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385
Previsiones y provisiones 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500
Depreciacion 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacion Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0 0
Total Costo Fijo 560.437 573.937 588.112 602.996 615.104 623.983 641.213 659.304 678.300 698.245
Utilidad antes impuestos e interés 1.053.395 1.120.376 1.190.767 1.264.631 1.345.740 1.434.558 1.520.167 1.620.863 1.726.506 1.837.480
Intereses 157.500 141.750 126.000 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
Utilidad antes de impuestos 895.895 978.626 1.064.767 1.154.381 1.251.240 1.355.808 1.457.167 1.573.613 1.695.006 1.821.730
Impuesto a las transacciones 129.956 136.454 143.276 150.440 157.962 165.860 174.153 182.861 192.004 201.604
IVA - NETO Compensado 149.409 281.927 281.485 289.996 294.669 298.716 304.669 380.398 420.006 461.601
Impuesto a las utilidades de la Empresa 223.974 244.656 266.192 288.595 312.810 338.952 364.292 393.403 423.752 455.432
Utilidad Neta 392.557 315.589 373.814 425.350 485.799 552.280 614.053 616.951 659.244 703.092
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ESCENARIO PROBABLE - FLUJO DE CAJA

DETALLE 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos por ventas 4.331.864 4.548.457 4.775.880 5.014.674 5.265.408 5.528.678 5.805.112 6.095.368 6.400.136 | 6.720.143
Costo Fijo 527.395 540.895 555.070 569.954 585.582 601.991 619.221 637.312 656.308 676.254
Costo Variable 2.718.032 2.854.144 2.997.001 3.147.047 3.304.564 3.470.137 3.643.733 3.815.200 3.995.330 | 4.184.418
Depreciaciones 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizaciones 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0 0
Intereses 157.500 141.750 126.000 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
IVA Neto - compensado 149.409 281.927 281.485 289.996 294.669 298.716 304.669 380.398 420.006 461.601
Impuesto a las Transacciones 129.956 136.454 143.276 150.440 157.962 165.860 174.153 182.861 192.004 201.604
Impuesto Utilidades Empresa (IUE) 223.974 244.656 266.192 288.595 312.810 338.952 364.292 393.403 423.752 455.432
Utilidad Neta 392.557 315.589 373.814 425.350 485.799 552.280 614.053 616.951 659.244 703.092
Inversién en Activos Fijos -1.632.210
Inversién en Activo Diferido -35.000
Inversion en Capital de Trabajo -606.760
Incremento del capital de trabajo -31.988 -33.587 -35.267 -37.030 -38.882 -40.826
Depreciacion 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacion Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Flujo de Caja -2.273.970 425.599 316.642 373.269 423.125 478.291 535.390 595.219 638.943 681.236 725.083
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5.2. Escenario Optimista

En el Escenario Optimista, las ventas se incrementan en 10%, y los costos
variables del proyecto también se incrementan en el mismo porcentaje, durante
todo el horizonte de proyeccion. Los costos fijos se mantienen constantes debido a
gue no varian en funcién a la cantidad producida, dentro de margenes razonables

de variacion de la produccion, evento que no ocurre en este escenario.

Adicionalmente, las inversiones en capital de trabajo son mayores, al igual que los
incrementos anuales de capital de trabajo a partir del segundo afio de operaciones

del Proyecto.
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ESCENARIO OPTIMISTA — ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos por ventas 5.638.643 6.089.734 6.637.810 7.168.835 7.742.342 8.361.729 9.005.732 9.005.732 9.005.732 | 9.005.732

Costos Variables
Pedido Anual 3.331.016 3.597.497 3.921.272 4.234.974 4.573.772 4.939.673 5.320.117 5.320.117 5.320.117 | 5.320.117
Mano de obra operativa 157.200 165.060 173.313 181.979 191.078 200.631 210.663 221.196 232.256 243.869
Bolsas 2.333 2.725 3.055 3.464 3.851 4.493 4.832 4.832 4.947 5.005
Total Costo Variable 3.490.549 3.765.282 4.097.640 4.420.416 4.768.700 5.144.797 5.535.612 5.546.145 5.557.320 | 5.568.990

Costos Fijos

Sueldos del personal administrativo 270.000 283.500 297.675 312.559 328.187 344.596 361.826 379.917 398.913 418.859
Gastos Administrativos 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990
Gastos de Comercializacion 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840
Servicios y suministros 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680
Cargas Sociales 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385
Previsiones y provisiones 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500
Depreciacion 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacion Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0 0
Total Costo Fijo 560.437 573.937 588.112 602.996 615.104 623.983 641.213 659.304 678.300 698.245
Utilidad antes impuestos e interés 1.587.657 1.750.516 1.952.059 2.145.424 2.358.538 2.592.949 2.828.908 2.800.283 2.770.112 | 2.738.496
Intereses 157.500 141.750 126.000 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
Utilidad antes de impuestos 1.430.157 1.608.766 1.826.059 2.035.174 2.264.038 2.514.199 2.765.908 2.753.033 2.738.612 | 2.722.746
Impuesto a las transacciones 169.159 182.692 199.134 215.065 232.270 250.852 270.172 270.172 270.172 270.172
IVA - NETO Compensado 194.480 388.966 421.157 460.860 499.070 540.308 585.001 634.459 634.444 634.436
Impuesto a las utilidades de la Empresa 357.539 402.191 456.515 508.793 566.010 628.550 691.477 688.258 684.653 680.687
Utilidad Neta 708.978 634.916 749.253 850.455 966.688 1.094.489 1.219.258 1.160.144 1.149.344 | 1.137.452
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ESCENARIO OPTIMISTA — FLUJO DE CAJA

DETALLE 0 1 2 3 4 ) 6 7 8 9 10
Ingresos por ventas 5.638.643 6.089.734 6.637.810 7.168.835 7.742.342 8.361.729 9.005.732 9.005.732 | 9.005.732 9.005.732
Costo Fijo 527.395 540.895 555.070 569.954 585.582 601.991 619.221 637.312 656.308 676.254
Costo Variable 3.490.549 3.765.282 4.097.640 4.420.416 4.768.700 5.144.797 5.535.612 5.546.145 | 5.557.320 5.568.990
Depreciaciones 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizaciones 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0 0
Intereses 157.500 141.750 126.000 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
IVA Neto - compensado 194.480 388.966 421.157 460.860 499.070 540.308 585.001 634.459 634.444 634.436
Impuesto a las Transacciones 169.159 182.692 199.134 215.065 232.270 250.852 270.172 270.172 270.172 270.172
Impuesto Utilidades Empresa
(IVE) 357.539 402.191 456.515 508.793 566.010 628.550 691.477 688.258 684.653 680.687
Utilidad Neta 708.978 634.916 749.253 850.455 966.688 1.094.489 1.219.258 1.160.144 | 1.149.344 1.137.452
Inversion en Activos Fijos -1.632.210
Inversién en Activo Diferido -35.000
Inversion en Capital de Trabajo -912.507
Incremento del capital de
trabajo -66.620 -80.944 -78.425 -84.699 -91.475 -95.111
Depreciacion 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacién Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Flujo de Caja -2.579.717 742.020 601.338 701.351 805.071 911.510 1.025.005 1.146.139 1.182.136 | 1.171.335 1.159.443
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5.3. Escenario Pesimista

En el Escenario Pesimista, las ventas disminuyen en 10%, y los costos variables
del proyecto también disminuyen incrementan en el mismo porcentaje, durante
todo el horizonte de proyeccion. Los costos fijos se mantienen constantes debido a
gue no varian en funcion a la cantidad producida, dentro de margenes razonables

de variacion de la produccion, evento que no ocurre en este escenario.

Adicionalmente, las inversiones en capital de trabajo son menores, al igual que los
incrementos anuales de capital de trabajo a partir del segundo afio de operaciones
del Proyecto.
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ESCENARIO PESIMISTA — ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos totales 4.613.435 4.982.510 5.430.936 5.865.411 6.334.644 6.841.415 7.368.326 7.368.326 7.368.326 | 7.368.326

Costos Variables
Pedido Anual 2.725.377 2.943.407 3.208.314 3.464.979 3.742.177 4.041.551 4.352.823 4.352.823 4.352.823 | 4.352.823
Mano de obra operativa 157.200 165.060 173.313 181.979 191.078 200.631 210.663 221.196 232.256 243.869
Bolsas 1.909 2.229 2.499 2.834 3.151 3.676 3.954 3.954 4.048 4.095
Total Costo Variable 2.884.486 3.110.696 3.384.126 3.649.791 3.936.405 4.245.858 4.567.439 4.577.972 4.589.126 | 4.600.786

Costos Fijos

Sueldos del personal administrativo 270.000 283.500 297.675 312.559 328.187 344.596 361.826 379.917 398.913 418.859
Gastos Administrativos 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990 34.990
Gastos de Comercializacion 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840 45.840
Servicios y suministros 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680 37.680
Cargas Sociales 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385 71.385
Previsiones y provisiones 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500 67.500
Depreciacién 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacion Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0 0
Total Costo Fijo 560.437 573.937 588.112 602.996 615.104 623.983 641.213 659.304 678.300 698.245
Utilidad antes impuestos e interés 1.168.513 1.297.877 1.458.698 1.612.624 1.783.135 1.971.574 2.159.674 2.131.050 2.100.900 | 2.069.294
Intereses 157.500 141.750 126.000 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
Utilidad antes de impuestos 1.011.013 1.156.127 1.332.698 1.502.374 1.688.635 1.892.824 2.096.674 2.083.800 2.069.400 | 2.053.544
Impuesto a las transacciones 138.403 149.475 162.928 175.962 190.039 205.242 221.050 221.050 221.050 221.050
IVA - NETO Compensado 159.120 318.245 344.583 377.067 408.330 442.071 478.637 519.103 519.090 519.084
Impuesto a las utilidades de la Empresa 252.753 289.032 333.174 375.593 422.159 473.206 524.169 520.950 517.350 513.386
Utilidad Neta 460.736 399.375 492.013 573.751 668.106 772.305 872.819 822.697 811.910 800.024
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ESCENARIO PESIMISTA - FLUJO DE CAJA

DETALLE 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos por ventas 4.613.435 4.982.510 5.430.936 5.865.411 6.334.644 6.841.415 7.368.326 7.368.326 7.368.326 7.368.326
Costo Fijo 527.395 540.895 555.070 569.954 585.582 601.991 619.221 637.312 656.308 676.254
Costo Variable 2.884.486 3.110.696 3.384.126 3.649.791 3.936.405 4.245.858 4.567.439 4.577.972 4.589.126 4.600.786
Depreciaciones 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizaciones 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0 0
Intereses 157.500 141.750 126.000 110.250 94.500 78.750 63.000 47.250 31.500 15.750
IVA Neto - compensado 159.120 318.245 344.583 377.067 408.330 442.071 478.637 519.103 519.090 519.084
Impuesto a las Transacciones 138.403 149.475 162.928 175.962 190.039 205.242 221.050 221.050 221.050 221.050
Impuesto Utilidades Empresa
(IUE) 252.753 289.032 333.174 375.593 422.159 473.206 524.169 520.950 517.350 513.386
Utilidad Neta 460.736 399.375 492.013 573.751 668.106 772.305 872.819 822.697 811.910 800.024
Inversion en Activos Fijos -1.632.210
Inversion en Activo Diferido -35.000
Inversion en Capital de
Trabajo -714.344
Incremento del capital de
trabajo -54.508 -66.227 -64.166 -69.300 -74.844 -77.818
Depreciacion 26.042 26.042 26.042 26.042 22.522 21.992 21.992 21.992 21.992 21.992
Amortizacién Activo Diferido 7.000 7.000 7.000 7.000 7.000
Flujo de Caja -2.381.554 493.778 377.909 458.828 542.626 628.329 719.453 816.992 844.689 833.902 822.016
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5.4 Rentabilidad en los tres escenarios

Los resultados de los indicadores de rentabilidad en los tres escenarios son los

siguientes:
Indicadores Probable Pesimista | Optimista
Valor Actual Neto (VAN) — En Bs. 158.779,24| 669.952,59|1.886.111,80
Tasa Interna de Retorno (TIR) — En % 15,97% 20,34% 29,10%

Tabla 49: Indicadores de Rentabilidad en los Tres Escenarios, en Bs. y %

Fuente: Elaboracién Propia.

En los tres escenarios se presenta indicadores de rentabilidad positivos, por ello se

concluye que ante variaciones razonables en el nivel de produccion, ingresos, y

costos que en Ultima instancia inciden en el Flujo de Caja, la comercializacion de

material escolar y/o escritorio es rentable.

El escenario menos recomendable, es el probable, en el que los propietarios

siguiendo una tendencia o costumbre arraigada en el medio, realizan pedidos

bastante modestos de mercaderia,

creyendo de esta manera que estan

disminuyendo el riesgo de su inversion, forzando una situacion de sub-utilizacion de

la capacidad instalada y de baja rentabilidad de la empresa.
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6. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL

6.1 Estructura Legal

6.1.1. Constitucion de la Empresa

Lo primero que se debe considerar es si se constituird la empresa como persona
natural o como persona juridica. Al iniciar una empresa, se adquiere derechos y
asume responsabilidades que corresponden al tipo societario elegido, es por ello que
se debe analizar las consecuencias de la participacion en cualquier proyecto
empresarial. En la legislacion comercial vigente se reconocen las siguientes formas

para ejercer el comercio:

v' Comerciante individual o Empresa Unipersonal (no considerada sociedad).
Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Sociedad Andénima.

Sucursal de sociedad constituida en el extranjero.

Sociedad Andnima Mixta.

Sociedad Colectiva.

Sociedad en Comandita Simple.

AN N N N N R

Sociedad en Comandita por Acciones.

Considerando las caracteristicas de la empresa que se desea formar, el tipo mas
adecuado es la Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.), que se caracteriza
por estar compuesta por un namero de 2 a 25 personas. El capital estd conformado
esencialmente por los aportes de los socios, el cual se divide en cuotas de capital, y
éste debe estar completamente pagado. La responsabilidad de los socios se limita al
aporte realizado a la empresa, no se considera el patrimonio personal, es decir los
socios responden segun el monto de capital aportado.

Las ventajas de la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL) son principalmente:

= Es eltipo de sociedad mas aceptada en nuestro medio.

= La constitucion de la misma, no es compleja.
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= La responsabilidad de los socios se limita al aporte de capital de cada uno
de ellos.

= Elregistro de socios permite contar con datos exactos de cada integrante.

= Se puede restringir el ingreso de socios no deseados, ya que los
participantes son nominales, no son anénimos.

= El capital social es mucho menor que en las sociedades anénimas.

Las desventajas de la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), son las
siguientes:
= Dificultad en la consecucion de créditos, originada en la limitacion de la
responsabilidad al capital aportado por cada socio.
= Solamente se puede aportar a la Sociedad bienes o derechos susceptibles
de valoracion; por lo tanto, queda excluida la posible aportacion de trabajo

0 servicios como participacion en la sociedad.

La Empresa “Somos Utiles” SRL, contara con el aporte de tres socios fundadores,

esto en funcion al monto de inversidn necesario.

Los socios estaran registrados en un libro en el cual se consigna el nombre, domicilio
y monto de la aportacion de cada uno de ellos. Los socios responden hasta el monto
de su aporte de capital; mientras que la transferencia de sus aportes, surte efecto
frente a terceros, luego de la inscripcion en el Registro de Comercio de acuerdo al

Caddigo de Comercio.

La sociedad llevara la razén social de Libreria Papeleria “Somos Utiles” S.R.L. y
tendra su domicilio legal en la zona de Auquisamafa, donde tendra sus oficinas y sus

instalaciones operativas.

Cada uno de los socios dara un aporte. El capital social estara dividido en cuotas.
Los socios aportaran el 100% de su cuota de capital.

La administracion de la sociedad estara a cargo de un gerente, elegido en comun

acuerdo por parte de ambos socios.
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6.1.2 Proteccion ala propiedad intelectual

La Libreria Papeleria “Somos Utiles” S.R.L., se identifica con el respeto por los
derechos de propiedad intelectual. Sin embargo, en su proceso operativo y de
comercializacibn no maneja ningun tipo de concesion nacional o internacional,
derechos de explotacion, uso de marca o royaltie que genere obligacion con ninguna

empresa u organizacion.

Es mas, la empresa esta disefiando un sistema propio de atencion al cliente, que lo
diferencia de otros negocios del rubro, por lo que mas bien en algin momento, previo
registro de Derechos de Propiedad Intelectual, ante instancias especializadas en
Bolivia, puede ofrecer a empresarios del sector derechos de marca y explotacion del

tipo de negocio que la empresa esta ofreciendo.
6.1.3 Procedimientos administrativos para la legalizacion de la empresa

Para emprender un nuevo negocio se debe recurrir a siete instancias>
FUNDEMPRESA, Servicio Impuestos Nacionales (SIN), Alcaldia Municipal, Caja
Nacional de Salud, Fondo de Pensiones, Ministerio de Trabajo y camara sectorial
respectiva (industria, comercio, construccion, etc.). En cada una de estas instancias

se requieren aproximadamente 365 tramites.

Para una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL) el costo para constituirla sera
de $us. 500 o méas. Para cumplir los tramites se precisa minimo 20 dias hasta un

maximo de dos meses.
6.1.3.1. Registros Mercantiles

El proceso se inicia en el FUNDEMPRESA donde se reserva la razén social
(nombre de la empresa), proceso que dura alrededor de 30 dias. La reserva

es fundamental para que no exista duplicidad de razén social de la empresa.

Posteriormente se debe acudir a un abogado para realizar el testimonio de
constitucién de la empresa y obtener el registro de constitucién de la empresa

y obtener el poder del representante legal. El testimonio de constitucion, que
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presenta la relacion de accionistas y cuotas de participacion, debe ser

publicado en un periédico de circulacién nacional (minimo una vez).

A continuacién corresponde visitar el SIN para obtener el Numero de
Identificacion Tributaria (NIT). En esta instancia se debe presentar la
constitucion de la empresa, la constancia de domicilio y llenar los formularios
correspondientes a operaciones de comercio exterior (formulario 3014). EI SIN
exige la presentacion de un balance de apertura en el menor tiempo posible.

6.1.3.2. Registros Municipales

A continuacién se procede a la inscripcibn municipal de la empresa en la
Alcaldia (padrén municipal). EI municipio a través de sus funcionarios realiza

una inspeccion de la empresa “in situ” para verificar su existencia fisica.

Posteriormente se debe presentar una suma de documentos: Memorial, NIT,
Testimonio de constitucion, etc. Este es un tramite que en teoria deberia durar
20 dias en el Gobierno Municipal de El Alto, para obtener la Licencia de

Funcionamiento.
6.1.3.3. Procedimientos Laborales

Luego se acude a la AFP (Prevision BBV o Futuro de Bolivia) para realizar la
inscripcién del empleador (seguro social obligatorio) presentado el NIT, y la

fotocopia del Cl. del representante legal.
6.1.3.4. Procedimientos de seguridad social

Al cabo del primer mes de funcionamiento de la empresa se debe realizar la
inscripcion del establecimiento econémico en la Caja Nacional de Salud para

obtener el seguro social de corto plazo para los trabajadores.

Posteriormente se acude al Ministerio de Trabajo donde se registra la empresa

y se abre los libros de asistencia laboral y de accidentes.
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6.1.4. Documentos a obtenerse para el establecimiento de una empresa
1. Certificado de registro FUNDEMPRESA?!3

El Registro de Comercio de Bolivia es el instrumento publico oficial que
otorga la Matricula de Comercio que posibilita la visibilidad, reconocimiento y
valorizacion de todos los emprendimientos que realizan actividades
comerciales en el pais -ya sean de servicio, comercio, y/o industria-, asi
como el registro de los actos, contratos y documentos que establece la
normativa, ademas de permitir al Estado de Bolivia disefiar politicas para el

crecimiento econémico y productivo.

Este documento es primordial para el ejercicio del comercio, es el documento
mas importante para la realizacion de una actividad comercial. Acredita y
confiere la personalidad juridica a las sociedades comerciales. Faculta al
comerciante exigir la presentacién de todos los servicios prestados por
Fundempresa:

Certificacion de actos comerciales
Publicidad y posibilidad de registro.

Saneamiento de carpetas comerciales.

N N XX

Proteccion de los derechos de socios y accionistas minoritarios a través
de:

Convocatoria a juntas generales de accionistas

< X

Inspecciones y fiscalizacion de sociedades comerciales

v" Reclamaciones generales.
2. Requisitos parainscribir a una empresa en FUNDEMPRESA.

Los requisitos para inscribir una empresa unipersonal en FUNDEMPRESA, son

los siguientes:

13 www.fundempresa.gob.bo
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v" Formulario N° 0020/03 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter
de declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el comerciante

individual (propietario) o representante legal de la empresa.

v Si el capital inicial es de Bs 27.736 o mayor, presentar el balance de
apertura firmado por los propietarios o el representante legal y el profesional
que interviene, acompafnando la respectiva solvencia profesional original
otorgada por el Colegio de Contadores o Auditores. Si el capital inicial es
menor a Bs. 27.736 los comerciantes no tienen la obligatoriedad de

presentar el balance de apertura.

v' Cédula de identidad original de los socios (Unicamente para verificacion) y
fotocopia simple de la misma firmada por el titular. En caso de no presentar
la cédula de identidad original, debe presentar fotocopia legalizada de la
misma emitida por el Departamento de Identificacion de la Policia Nacional.

v' En caso de tener representante legal, se debe adjuntar el Testimonio de
Poder correspondiente en original o fotocopia legalizada, debiendo obviarse

el requisito exigido en el punto 3.

El plazo del tramite es de un dia habil, computable a partir del dia habil siguiente al
ingreso del tramite ante el Registro de Comercio. La tarifa para inscripcion de

empresa unipersonal es de Bs 260,00.

La vigencia que tienen los trdmites es de dos afos. Una vez llegado el momento de
su vencimiento debe renovarse el plazo y la fecha establecida en el documento
extendido por FUNDEMPRESA.

6.2 Sistema de Organizacional
6.2.1 Estructura Organizacional

Determinar la estructura organizacional es muy importante para el desenvolvimiento

Optimo del negocio.
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6.2.2 Organigrama

Al ser una empresa pequefia y con las caracteristicas que tiene “Somos Utiles”

contara con una estructura simple y lineal.

DIRECTORIO
GERENTE
JEFE JEFE DE JEFE DE
ADMINISTRATIVO OPERACIONES MARKETING
—  Contabilidad ] Sala
| Encargado de —  Delivery
almacenes
—1  Automovil -
—  Seguridad ventanilla
— Jefe de

Gréfico N° 40: Organigrama de Somos Utiles

Fuente: Elaboracién Propia, 2013.

6.2.3 Manual de funciones

En esta seccion se detalla el manual de funciones de los cargos de “somos utiles”, en

el que se consigna la relacién de autoridad, la relacion de dependencia, las funciones

gue debe realizar cada uno de ellos y los requisitos para cada cargo.

1. Gerente General

GERENCIA
GENERAL

Nivel: Estratégico — ejecutor.

Dependencia: del Directorio.

Autoridad sobre: Jefe Administrativo, Jefe de Operaciones, Jefe de
Marketing.

Funcién bésica: Medir las oportunidades en mercados futuros
determinando asi el destino de la empresa, planifica requerimientos en
funcion de las fortalezas y debilidades de la empresa, de la competencia y
de los clientes.
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Funciones especificas:

Representar legalmente a la empresa ante entidades publicas y privadas, en
negociaciones, contratos y demas actividades que se relacionan con dicho cargo.
Coordinar actividades de compra de productos, marketing y operaciones con los
jefes de las respectivas areas a su cargo.

Planificar, ejecutar y evaluar las actividades de la empresa.

Coordinar y controlar la ejecucién de las actividades operativas, financieras y de
comercializacion, a fin de que ellas cumplan con el objetivo de la empresa.

Velar por el cumplimiento de los reglamentos internos aprobados por el directorio.
Informar al directorio, desarrollar y acatar las normas y planes de produccion
delineadas por el directorio.

Requisitos:

Formacion académica: el candidato debe poseer titulo académico nivel nacional, en
administracion de empresas o ingenieria comercial.

Experiencia minima: De 2 afios con amplios conocimientos en el manejo de empresas de

Servicios.

2. Jefe Administrativo

JEFE ADMINISTRATIVO Nivel: Ejecutor.

Division: Administrativa

Dependencia: Gerencia General

Autoridad sobre: contador, encargado de almacenes, encargado de compras y personal
de seguridad

Funcion basica: Su funcion principal sera la de planificar, organizar, dirigir y controlar
las actividades administrativas.

Funciones especificas:

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades contables, compras, almacenes y de seguridad de
la empresa.

Ejecutar y hacer cumplir las politicas, procedimientos y controles a sus subordinados

Coordinar actividades administrativas con otros departamentos.

Analizar en coordinacion con el Gerente General, los proveedores de material de escritorio y/o escolar.
Administrar los recursos humanos de la empresa, los sistemas de adquisicién y servicios generales.
Responsabilizarse por la mejora continua de los recursos humanos, controlar la rotacion de personal y
buscar la mejora de la capacitacion del personal.

Supervisar el sistema presupuestario y la ejecucion de compras de bienes y suministros.

Presentar la informacion necesaria al directorio y a la gerencia

Requisitos:

Formacion académica: Contador titulado o egresado de administracion de empresas
Experiencia: 2 afios en el ramo.

3. Jefe de Operaciones

JEFE DE Nivel: Ejecutor.
OPERACIONES Division: Operaciones

Dependencia: Gerencia General

Autoridad sobre: Operadores en saldn principal, delivery y autoventanilla

Funcion basica: Su funcion principal sera la de planificar, organizar, dirigir y controlar las
actividades operativas de la empresa.
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Funciones especificas:
. Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades operativas, de la empresa.
. Ejecutar y hacer cumplir los procedimientos y controles a sus subordinados.
. Coordinar actividades administrativas con otros departamentos.
. Administrar las operaciones de la empresa, cuidando por el cumplimiento estricto de los pedidos realizados por
los clientes.

Supervisar el trabajo realizado en la sala de atencién, en delivery y en autoventanilla.

. Supervisar el plan de operaciones, las rutas de los operadores, la evolucién de las atenciones realizadas, la
efectividad y la eficiencia en la atencién de los clientes.

. Responsable del cumplimiento estricto del Reglamento de Operaciones.
. Presentar la informacién necesaria al directorio y a la gerencia
Requisitos:

Formacion académica: Ingeniero Comercial
Experiencia: 2 afios en empresas de servicios al mando de operaciones. Ordenado, disciplinado y capacidad de
relacionamiento con ejecutivos de empresas.

4. Jefe de Marketing

JEFE DE MARKETING | Nivel: Ejecutor

Divisién: Comercializacion

Seccién: comercializacién

Dependencia: Gerencia General

Autoridad sobre: personal de apoyo externo a la empresa.

Funciones basicas: Desarrollar una politica comercial que esté basado en las condiciones del
mercado de material de escritorio y/o escolar y los servicios complementarios y en funcién al
presupuesto comercial.

Funciones especificas:

Organizar y dirigir una organizacion de comercializacion eficiente.

Buscar nuevos usos para los productos que comercializa la empresa y los servicios complementarios.
Determinar la mejor manera de llegar a los clientes que requieren los servicios complementarios de la
Empresa.

Determinar las condiciones de venta y plazos de cobranzas en contratos con empresas.

Elaborar una estrategia publicitaria acorde con las caracteristicas del servicio y del mercado.

Entrenar al personal de apoyo para desarrollar sus facultades al maximo.

Requisitos:

Formacion académica: Titulo de licenciado en administracion de empresas, ingenieria comercial o marketing.
Experiencia y condiciones: Minima de 3 afios en el rubro. Capacidad para entablar relaciones con clientes actuales y

potenciales.

5. Contador

CONTADOR Division: Administrativa

Dependencia: Jefe Administrativo.
Funcién bésica: Registrar todas las operaciones contables de la empresa y
proporcionar informacion suficiente y oportuna al jefe Administrativo.

Funciones especificas:

Registrar toda operacién que signifique o no, movimiento de fondos

Llevar los libros diario, mayor.

Registrar compras de material de escritorio y/o escolar, de los proveedores o mayoristas que venden a la
empresa.

En base a lo anterior realizar el balance general, estado de resultados y estado de origen y aplicacion de
fondos.

Elaborar en base a informes de todos los departamentos un presupuesto general para toda la gestion.
Brindar informacion contable, al jefe administrativo, la gerencia o el Directorio, de acuerdo a su
requerimiento
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Requisitos:
Formacién académica: Titulo de contador general
Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes contables. Experiencia de dos afios en puestos similares.

6. Encargado de compras

ENCARGADO DE COMPRAS Division: Administrativa

Dependencia: Jefe Administrativo.

Funcién basica: Llevar a cabo el aprovisionamiento de material de escritorio y/o
escolar, de acuerdo a las caracteristicas y necesidades de los consumidores
potenciales.

Funciones especificas:

e  Planificar, organizar, dirigir y controlar el proceso de aprovisionamiento de material de escritorio y/o
escolar.

e  Organizary actualizar una base de datos de proveedores de material de escritorio y/o escolar.

. Identificar nuevos proveedores de material escritorio y/o escolar en la empresa.

e  Controlar junto al encargado de almacenes el ingreso de material de escritorio y escolar, verificando la
adecuacion de cantidades y precios, segun pedido.

. En base a lo anterior realizar informes mensuales de compra de material de escritorio y/o escolar.

. Negociar términos favorables con proveedores de material de escritorio y/o escolar, por la compra de
grandes cantidades.

Requisitos:
Formacién académica: Egresado de la carrera de contabilidad general y/o ingenieria comercial.
Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes contables. Experiencia de un afio en puestos similares.

7. Encargado de almacenes

ENCARGADO DE ALMACENES | Division: Administrativa

Dependencia: Jefe Administrativo.

Funcién basica: Llevar a cabo la gestion de inventarios, procurando un manejo
eficiente y conservacion de productos en excelente estado.

Funciones especificas:
® Realiza el manejo operativo de deposito
® Encargarse de la custodia de inventario

Es el encargado del embarque de mercaderia en el vehiculo de transporte de la empresa, la motocicleta
y/o radio taxi.

® Comunicacion constante con la empresa de radio taxi encargada del despacho.

Elevar informes de movimiento de inventarios, a requerimiento del Gerente.

. Mantener limpia y ordenada la bodega.

. Controlar junto al encargado de compras el ingreso de material de escritorio y escolar, verificando la
adecuacion de cantidades y precios, segun pedido.

e Actualizar semanalmente los inventarios, segun ingresos y salidas de productos.

Requisitos:

Formacién académica: Egresado de la carrera de contabilidad general y/o ingenieria comercial.

Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes contables. Experiencia de un afio en puestos similares.
Ordenado, disciplinado y capacidad de relacionamiento con ejecutivos de empresas.
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8. Encargado de seguridad

ENCARGADO DE SEGURIDAD Division: Administrativa

Dependencia: Jefe Administrativo.

Funcién basica: Llevar a cabo la gestion de seguridad, monitoreando el sistema
de circuito cerrado y realizando operativos de seguridad en la sala principal y en
los servicios complementarios.

Funciones especificas:

® Realizar operativos de seguridad preventivos en todas las instalaciones de la Empresa

® Coadyuva al flujo ordenado vehicular en parqueos y en el area de atencion automovil ventanilla.

® Colaborar con la descarga de material de escritorio y/o escolar.

® Colaborar con el embarque de mercaderia en el vehiculo de transporte de la empresa, la motocicleta y/o
radio taxi, segun solicitud del jefe de operaciones o encargado de delivery.

® Revisar periédicamente el circuito cerrado de la Empresa.
Realizar rondas nocturnas en todas las instalaciones de la empresa, sala principal y perimetro.

Requisitos:

Formacion académica: Egresado de la Escuela de Policia o formacion en seguridad privada.
Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes contables. Experiencia de un afio en puestos similares.

9. Responsable de atencién en sala principal

RESPONSABLE DE Division: Operaciones
ATENCION EN SALA Dependencia: Jefe de Operaciones.
PRINCIPAL Autoridad sobre: Asistentes de sala y cajero.

Funcién basica: Llevar a cabo la gestion de atencién en sala principal, asegurando la
correcta exposicion de productos de escritorio y material escolar y, ademas, el
funcionamiento correcto de cajas.

Funciones especificas:

® Planificar la exposicion de productos de escritorio segun acuerdos con proveedores, requerimientos y necesidades
de los clientes y oferta de nuevos productos.

® Organizar la exposicion de material de escritorio y/o escolar, segun los requerimientos y necesidades de los clientes
y acuerdos o convenios con proveedores.

® Asegurar el orden, la limpieza y la reposicion de productos oportuna en mostradores en funcion a su
comercializacion paulatina en la sala principal.

® Velar por el orden en caja, asegurando la entrega de facturacién a todos los clientes que adquiere productos de la
libreria.

® Coordina con el jefe de operaciones y el encargado de los almacenes, la alimentacién reposicién continua de
productos en la sala principal.

® Dispone el retiro de producto no vendidos, de acuerdo a politicas sobre los mismos.

Requisitos:

Formaciéon académica: Egresado de Ingenieria Comercial o Marketing.

Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes office. Experiencia de un afio en puestos similares.
Ordenado, disciplinado y capacidad de relacionamiento con ejecutivos de empresas.
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10. Encargado de Delivery

ENCARGADO DE
DELIVERY

Division: Operaciones
Dependencia: Jefe de Operaciones.
Autoridad sobre: Chéfer.

Sur.

Funcion bésica: Llevar a cabo la gestién de atencion a clientes que desean adquirir
productos para su entrega en domicilio, oficina o en algun lugar convenido de la zona

Funciones especificas:

convenido.

Empresa.

Trazar rutas para la entrega de pedidos, en coordinacion con el jefe de operaciones.
Asegurar el correcto funcionamiento y limpieza de vehiculos de la empresa.

[ Coordinar actividades con el responsable de marketing.
[ Prepara informes a operaciones y gerencia sobre el servicio de Delivery.

[ Gestionar el servicio de delivery, o entrega de material de oficina y/o de escritorio, en domicilio, oficina o lugar

[ Recibir pedidos de compra de productos para su entrega en domicilio, oficina o lugar convenido, asegurandose de
su seriedad y apuntando direccién de origen y destino.

[ Alistar el pedido, solicitando productos a almacenes, con la coordinacion y apoyo del chofer del vehiculo de la

Coordinar servicios de entrega con la empresa de Radio Taxi, asi como la entrega de material publicitario para la
reparticion a clientes.

[ Coordina con el jefe de operaciones y el encargado de los almacenes, la alimentacién reposicion continua de
productos de mayor pedido en delivery.

Requisitos:

ordenado y disciplinado.

Formacién académica: Egresado de Ingenieria Comercial o Marketing.
Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes office. Experiencia de un afio en puestos similares. Trabajo

11.Encargado de Atencion Automaovil ventanilla

ENCARGADO DE
AUTOVENTANILLA

Division: Operaciones

Dependencia: Jefe de Operaciones.

Funcién basica: Llevar a cabo la gestién de atencion a clientes que desean adquirir
productos para su entrega en domicilio, oficina o en algun lugar convenido de la zona
Sur.

Funciones especificas:

® Gestionar el servicio de venta de material de escritorio y/o escolar en atencién automovil ventanilla.

Recibir pedidos de compra de productos en el area de atencién automavil ventanilla.

Avisar sobre el pedido, solicitando productos a almacenes, con la coordinacion y apoyo de asistentes de

sala principal de la Empresa.

Preparar y entregar la factura al cliente en el area de atencién automovil ventanilla.

Asegurar el correcto funcionamiento y limpieza del area de ventanilla.

Cobra por el las ventas realizadas en el servicio de atenciéon automévil ventanilla.

Coordina con el jefe de operaciones y el encargado de los almacenes, la alimentacién reposicién continua

de productos de mayor pedido en delivery.

Coordinar actividades con el responsable de marketing.

Prepara informes a operaciones y gerencia sobre el servicio de Delivery.

Requisitos:

Formacion académica: Estudiante de Marketing.
Experiencia: Tener conocimiento del manejo de paquetes office. Experiencia de un afio en puestos similares. Trabajo

ordenado y disciplinado.
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6.2.4 Presupuesto de Recursos Humanos

En la siguiente tabla se presenta un presupuesto anual de los recursos humanos de
“Somos Utiles”, en el que se considera los gastos por concepto de sueldos y salarios

del personal de la Empresa.

Haber | Aporte AFP | Seguro Pro- Total Total Total Total
Basico | solidario | PBBB de vivienda | Cargas | Cargas | Puestos | salario
(Bs.) (3%) (1,71%) | salud (2%) mes afio anual
CONCEPTO (10%) (Bs.) (Bs.)
Personal Operativo

Encargado de Sala Principal 2.500 75 42,75 250 50| 417,75| 10.026 1 30.000
Encargado de Delivery 2.500 75| 42,75 250 50| 417,75| 10.026 1 30.000
Encargado autoventanilla 2.500 75 42,75 250 50| 417,75| 10.026 1 30.000
Chofer 2.000 60 34,2 200 40 334,2 8.021 1 24.000
Ayudantes de sala 1.500 45 25,65 150 30| 250,65| 6.016 2 36.000
Total Sueldos Personal Operativo | 11.000 6 150.000
Personal Administrativo y apoyo
Gerencia General 4.500 135 76,95 450 90| 751,95| 9.023 1 54.000
Jefe de Marketing 3.500 105| 59,85 350 70| 584,85| 7.018 1 42.000
Jefe Administrativo 3.000 90 51,3 300 60| 501,3| 6.016 1 36.000
Jefe de Operaciones 3.000 90 51,3 300 60| 501,3| 6.016 1 36.000
Encargado de almacenes 2.500 75 42,75 250 50| 417,75| 5.013 2 30.000
Seguridad 2.000 60 34,2 200 40| 334,2| 4.010 2 24.000
Encargado de Compras 2.500 75 42,75 250 50| 417,75| 5.013 1 30.000
Contador 2.500 75 42,75 250 50| 417,75 5.013 1 30.000
Total Sueldos Personal Operativo | 19.000 10 282.000
Total Sueldos y Cargas Sociales 91.237 16 432.000

Tabla 49: Planilla de sueldos y salarios del personal, en Bs.

Fuente: Elaboracién Propia, 2013.

6.2.5 Tiempo ocioso del personal contratado

En relacién al tiempo ocioso del personal contratado, el personal de operaciones en
el area de ventas, en local, tendra un tiempo ocioso, en funcion a la llegada de los
clientes y su paulatina atencion, el cual puede encontrarse entre un 5% y un 10% del
total. Lo deseable, es que como se ha establecido en el manual de funciones,

mientras no se esté atendiendo a un cliente, el personal de atencion en el local, se
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encuentre realizando otras actividades relacionadas como ser: 1) el ordenamiento de
inventarios, 2) la colaboracion con actividades de despacho de pedidos, 3)

actualizacion de inventarios, etc.

En otras areas, como las de auto-ventanilla y delivery, es posible que en principio se
encuentren tiempos ociosos importantes, entre 10% y 20%, hasta que los clientes se
informen y acudan al servicio; sin embargo, lo deseable es que permanezcan en el
lugar de trabajo. En el caso del servicio de delivery, el trazado rutas de entrega de
pedidos, asi como la conciliacion de cuentas con empresas de Radio — Taxi, ocupa
un tiempo importante para el personal encargado de esta area. Sin embargo, se
debe considerar, que algunos operadores estaran realizando la entrega de pedidos
fuera de horario de oficina, lo cual en parte compensa el tiempo ocioso. Sin embargo,
la atencién de pedidos y todo el proceso involucrado en la busqueda y aprestamiento

del pedido, significa un tiempo importante de trabajo.

En el resto de los cargos administrativos, no se contemplan tiempos ociosos, ya que
deben cumplir con sus funciones y las tareas respectivas asignadas en el Manual de

Funciones.
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7. CONCLUSIONES

En base a la investigacion de mercado realizada, y a la proyeccion del flujo de
efectivo del negocio se puede concluir que la demanda de material escolar y/o

escritorio es muy significativa, en la zona Sur de la ciudad de La Paz.

La propuesta de Proyecto consiste en incursionar en el mercado mediante la
comercializacion de productos de marca en todas las lineas de libreria y papeleria, a
precios de mercado, similares a los que se tienen en librerias del Centro de la
ciudad, en un ambiente amplio y confortable, con el aditamento de servicios
complementarios de venta y entrega a domicilio (delivery) y atencién en auto-

ventanilla.

En el estudio técnico se ha concebido un servicio que funcionaria esencialmente en
la sala de exposicion y a través de pedidos realizados a través de teléfono. La
preparacion del pedido se realiza en las instalaciones de la empresa, denominada
“Somos Utiles” S.R.L. El transporte y entrega de los pedidos se realiza mediante una
o varias empresas de Radio Taxi, que son aliados estratégicos del negocio y que
cobran por el servicio de entrega en funcién a tarifas vigentes; adicionalmente para
pedidos menores y de emergencia, especialmente fuera de los horarios de atencion
convencional. Como elemento esencial del negocio, se plantea un concepto de
inventario dinamico, mediante el cual la empresa administra de manera flexible los
pedidos de productos a los proveedores, en funcién al requerimiento del mercado,

las novedades y la irrupcién de nuevas marcas que oferten precio y calidad.

En el estudio legal-administrativo, se considera factible, una estructura
organizacional basica, conformada por un administrador, encargados de sala y
servicios complementarios, dos encargados de almacenes, ayudantes de sala y
despachante de pedidos. En el estudio legal, se ve por conveniente una empresa

unipersonal, inscrita en el Régimen General ante Impuestos Internos.

En el estudio financiero, se ha verificado la viabilidad del negocio, a partir de la

identificacion y contabilizacion de costos, ingresos e inversiones que estan
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involucrados en el Proyecto. Para luego, realizar proyecciones de estado de

resultados y flujo de caja.

Finalmente, en la evaluacién del Proyecto, se ha podido comprobar que la empresa
proyectada, muestra niveles de una rentabilidad razonables e inversiones accesibles

para emprendedores.

En el caso de los escenarios, se observa que en los tres escenarios alternativos el
proyecto es rentable. Los escenarios muestran cambios de 5% en ventas y costos

involucrados.
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RECOMENDACIONES

Es importante considerar que las ventas y la rentabilidad de la Empresa
planteada, se pueden mejorar sustancialmente, si es que la empresa
importaria directamente los productos de las marcas mas comerciales, para
ello es necesario realizar estudios complementarios.

Es importante fortalecer y perfeccionar en el tiempo los acuerdos con
empresas de Radio Taxi, verdaderos aliados estratégicos, no solamente para
mejorar e incrementar las ventas del servicio de delivery, sino para hacer
conocer a la empresa, es decir, emplear los moviles de estas empresas como
verdaderos recursos promocionales.

Los acuerdos con empresas de Radio Taxi permitiran mejorar el servicio de
delivery y descongestionar las ventas en sala.

Es necesario asegurar el aprovisionamiento continuo de material de escritorio
y/o escolar, que permite un abastecimiento ininterrumpido de productos de
marca y novedades para los clientes, para lo cual se deben concretar
acuerdos con varias empresas proveedoras, ya que estas empresas
conforman un ambiente bastante competitivo.

. También, se sugiere evitar caer en la tendencia o costumbre arraigada en el
medio, de realizar pedidos bastante modestos de mercaderia, creyendo de
esta manera que estan disminuyendo el riesgo de su inversion, forzando una
situacion de sub-utilizacion de la capacidad instalada y de baja rentabilidad de
la empresa.

Es imprescindible que los maximos ejecutivos de la Empresa aseguren un flujo
de comunicaciones fluido con los clientes potenciales, tanto consumidores
como empresas, distribuyendo los catalogos semanales de ofertas de

productos y novedades.
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