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RESUMEN

Las empresas Venezolanas han visto reducida su rentabilidad en los ultimos afos,
debido a las constantes reivindicaciones sociales que han sido impulsadas desde el
ejecutivo nacional, el presente estudio mostrara como es necesario brindar servicios de
consultoria en inteligencia de negocios a las organizaciones, ya que es la herramienta
ideal para poder mantener y mejorar sus ganancias en el tiempo mejorando sus
procesos de mercadeo, finanzas y operaciones. Esto se planteara evaluando la
factibilidad de mercado, legal, técnica y financiera de emprender una consultora en
inteligencia de negocios que ofrezca sus servicios a las pequefias, medianas y grandes
empresas en Venezuela. En base a los resultados del estudio se establecera el
mercado al cual seran dirigidos nuestros productos y servicios, la operacion necesaria

para satisfacer ese mercado y la rentabilidad del proyecto en el tiempo.

Palabras clave: Definicion y Desarrollo de Proyectos, Inteligencia de Negocios,

Consultoria, Evaluativa, Factibilidad.
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INTRODUCCION

La inteligencia de negocios surge en los afios 80 como una nueva metodologia para
el analisis de la informacién por parte de los ejecutivos de las organizaciones esta se
centra en lograr un mayor entendimiento del mercado actual y los emergentes con el fin
de poder posicionar de forma permanente sus productos y servicios, partiendo de la
premisa de que el conocimiento bien administrado es el piso sobre el cual se cimienta

una buena estrategia de negocios comercial, financiera y operativa.

Partiendo de lo antes expresado podriamos definir la Inteligencia de Negocios como
el proceso de analizar los bienes o datos acumulados en la empresa y extraer una
cierta inteligencia o conocimiento de ellos. Dentro de la categoria de bienes se incluyen
las bases de datos de clientes, informacion de la cadena de suministro, ventas
personales y cualquier actividad de mercadeo o fuente de informacion relevante para la

organizacion.

Las empresas venezolanas han tenido un importante crecimiento econémico en los
ultimos afios, especialmente en las areas de banca, seguro y telecomunicaciones, lo
cual trae consigo una mayor cartera de clientes y su posible expansion en nuevos
mercados emergentes como el de china e india, esto traera como consecuencia un
mayor analisis de los mercados y lo clientes a través de la adecuada seleccion de datos
e indicadores que los ayudaran a generar las oportunidades de negocio adecuadas a

nivel mundial.

Este estudio tiene como objetivo analizar el mercado venezolano y estudiar los
distintos proveedores que actualmente ofrecen aplicaciones de gestion en inteligencia
de negocios a los departamentos de mercadeo, finanzas, ventas y operaciones, en la
misma linea se buscara establecer las posibles alianzas comerciales necesarias para
ofrecer aplicaciones y consultoria a nuestros clientes potenciales y a su vez estudiar la
factibilidad, técnica y financiera de crear una consultora en inteligencia de negocios en

un mercado tan cambiante y heterogéneo como el venezolano. Asi mismo la



investigacion se dividira en 5 capitulos, a continuacion se detalla la composicion de

cada uno de ellos:

v' Capitulo |. Propuesta de Investigacion: En este capitulo se realizara el
planteamiento del problema, las interrogantes de la investigacion, el objetivo tanto

general como los especificos, la justificacion de la investigacion y sus limitaciones.

v Capitulo Il. Marco Tedrico: Se plantearan los antecedentes de la investigacion y las
bases tedricas. Lo cual constituye el cimiento conceptual de la investigacion, y su
recopilacion se hara a través de una exhaustiva revision documental de autores

expertos en el area de estudio.

v Capitulo Ill. Marco Metodolégico: Es donde se definira el tipo de investigacién y su
disefio, las técnicas de recopilado de informacion y procesamiento, el analisis de los
datos, ademas de las fases de la investigacion, operacionalizacion de la variables y
los elementos éticos que deben ser considerados para la realizacion del estudio.

v' Capitulo IV. Ventana de Mercado: En el capitulo se indagara sobre la situacién
actual del mercado y como el estudio de factibilidad que sera desarrollado viene a
satisfacer una necesidad a través de la oferta de servicios de consultoria.

v Capitulo V. Estudio de Factibilidad: Se realizara un estudio legal, técnico, financiero
y de mercado con el objetivo de evaluar el marco legal donde se creara el
emprendimiento, definir los clientes potenciales asi como medir la rentabilidad del

mismo.

v' Capitulo VI. Conclusiones: Consistira en la presentacion de las conclusiones
generales de la tesis de grado.

Como ultimo se presentaran las referencias bibliograficas revisadas en el Trabajo

Especial de Grado.



CAPITULO I. PROPUESTA DE INVESTIGACION

1. Planteamiento del problema

Actualmente con el fenbmeno de la globalizacion, los paises se encuentran unidos
por algo mas que medios de transporte, la nueva realidad mundial se entrelaza a través
de los medios de informacion, internet y las redes sociales, lo cual lleva a cambiar la
forma de ver el mercado global y permite a las empresas llegar a posicionar sus
productos en lugares que antes se consideraban inaccesibles, por causas de geografia,
idioma o politica , el nuevo entramado social que se ha creado por el crecimiento de las
telecomunicaciones ha llevado a las empresas a entender mejor a los clientes y a
realizar un analisis mas detallado en la toma de decisiones y a su vez, a la constante
busqueda de mejor y mas informacién que permita entender tanto a los clientes tanto
cautivos, como posibles nuevos clientes y mercados. Esta nueva vision de negocios
necesariamente expansiva lleva a los altos ejecutivos de las organizaciones a lograr un
mayor consolidado de la informacion y a su vez a la adquisicion de aplicaciones
enfocadas en el analisis estadistico de la data que los clientes generan
constantemente, no solo el hecho de acumular y consolidar la data es importante, sino
también para la nueva visidn de negocio es necesario entender la data, clasificarla,
visualizarla y analizarla multidimensionalmente con el fin de lograr entender el mercado
y como el mismo reacciona a los servicios y productos que son accedidos por los

clientes.

La inteligencia de negocios surge precisamente para poder entender el mercado, los
clientes, las finanzas y la planificacion que debe seguir la empresa para mantener

siempre el mismo crecimiento y rentabilidad

Segun Mora (2002) en Venezuela, de acuerdo con la Oficina Central de Estadistica
e Informatica (OCEIl), una microempresa tiene menos de cinco trabajadores, una
pequefa tiene entre 5 y 20, una mediana entre 21 y 100 trabajadores y una grande
tiene mas de 100. El numero de empleados de una empresa no refleja su capacidad
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de produccion o el valor que agrega a sus productos y servicios. Dos microempresas
podrian ser iguales en numero de empleados pero son muy diferentes si una
produce software y la otra alimentos. Por eso algunos paises utilizan medidas de
tamafios empresariales distintas al numero de empleados. Es muy dificil saber
cuantas empresas existen Venezuela, en especial porque muchas microempresas
forman parte de la economia informal y no pasan de ser organizaciones de maletin.
La cantidad de personas en la economia informal (Cuatro millones, la mitad de la
poblacidn activa) dificulta aun mas el registro. Una manera indirecta de saber
cuantas existen se basa en las cotizaciones del Seguro Social. Por ejemplo en 1997
como se muestra en el Grafico N1, habia alrededor de 211.000 empresas, 78% de
las cuales eran microempresas, 14% pequefias y el resto medianas o grandes. Una
pequefia empresa industrial tipica tiene menos de 10 obreros e igual cantidad de
empleados, y es administrada por dos o tres propietarios, la mayoria con educacion
secundaria o superior. No emplea familiares no remunerados. La mitad tiene uno o
dos gerentes, en la otra mitad, el propietario es el unico gerente 60% tiene mas de
diez afos de funcionamiento. 17% entre seis y diez afos, y otro 17% menos de seis.

Composicion actual de Empresas en Venezuela
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40 1 r Venezuela
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Microempresas pequefias Medianas y Grandes

Grafico No 1, Composicién actual de Empresas en Venezuela
Fuente: Mora (2002)



Partiendo de lo antes expuesto, las pequefias y mediana empresas (PYMES)
venezolanas poseen desventajas comparativas en el mercado ya que en lo que se
refiere al manejo de la informacion, procesamiento y analisis de los datos, los
competidores mundiales utilizan nuevas tecnologias las cuales les permiten tener una
vision del mercado venezolano en tiempo real y mantener una estrategia definida con

objetivos y metas claras en el tiempo.

Otro elemento importante que refleja la situacion actual de las PYMES Venezolanas,
es la tendencia a no desarrollar acciones que prevean los cambios y exigencias del
mercado, mas bien basan sus operaciones lograr objetivos a corto plazo y se da mucho
el fendmeno de la improvisacion como la herramienta para afrontar los problemas. La
razon del fracaso de muchas empresas en Venezuela en el actual escenario, es el no
contar con una planificacion estratégica que les permita enfrentar los grandes retos y

amenazas del entorno en donde se desenvuelven.

Del mismo modo, es importante sefialar que no cuentan con una cultura de calidad
total, aunada a la poca integracion de los departamentos de ventas con los de
produccion a fin de desarrollar el producto o servicio que el consumidor demande y que
satisfaga sus necesidades.

Asi mismo, el efecto de la globalizacion plantea una mejora en los procesos de
calidad, productividad y competitividad asi como una mejor planificacion estratégica,
para lo cual las PYMES deben plantearse una forma mas completa e integral de ver al
negocio en donde se desenvuelven. En el mismo orden de ideas, las PYMES en
Venezuela no tienen en la mayoria de los casos una eficiente planificacion financiera o

fiscal y sus sistemas administrativos son obsoletos y deficientes.

Se puede decir que las PYMES venezolanas que no apliquen esta nueva rama de
entendimiento del mercado en los proximos afos estaran en desventaja con los nuevos

competidores que constantemente surgen a nivel internacional, los cuales debido al



fendmeno de la globalizacion tratan de posicionar sus productos y servicios en nuevos y

prometedores mercados como el venezolano.

No adaptar a las empresas venezolanas a esta nueva realidad seria un error, el cual
repercutiria en su productividad y cuota del mercado venezolano que ha sido obtenida a
lo largo de los afios, a si mismo las nuevas organizaciones y emprendimientos que van
surgiendo con el tiempo deben incorporar esta estrategia de negocios para lograr un
crecimiento sostenido que les permita ser competitivas en base a una estrategia

definida para y con sus clientes, tanto los cautivos como los potenciales.

La inteligencia de negocios surge como una manera de poder mejorar la toma de
decisiones tanto desde el punto de vista de entender mejor a los clientes, asi como
comprender de mejor manera a la organizacion en la cual es aplicada a través de un
mejor entendimiento de los datos que generan, un ejemplo de ello seria poder mejorar
los procesos operativos, en el modelo empresarial siempre se considera la operacion
como el principal problema a la hora de generar y mantener la rentabilidad ya que los la
operacion genera costos y pasivos laborales a la organizacién, aplicar la inteligencia de
negocio ayudaria a mejorar estos procesos y lograr una mayor rentabilidad que le

permita competir con las empresas tanto nacionales como internacionales.

Asi mismo el gobierno nacional en base a nuevos ordenamientos juridicos
constantemente reduce la rentabilidad de las empresas venezolanas. Como ejemplo de
ellos podemos nombrar el Decreto No 8.331 Con Rango, Valor y Fuerza de Ley de
Costos y Precios Justos, en el cual se regula los margenes de ganancia de las

empresas en proporcién a su estructura de costos.

En el mismo orden de ideas a las empresas venezolanas se les exige incorporar
nuevas mejoras sociales hacia los empleados, en la Tabla No 1 se muestra como en los

ultimos 4 anos estas reivindicaciones han afectado su nivel de ingresos.



Tabla No 1, Reformas y nuevas leyes impulsadas por el ejecutivo nacional

Fuente: Investigacion por medio propios

Ano Reforma Impacto en ingresos de las empresas
*Eliminacién del tope de 10 salarios minimos para
*Reforma a la Ley el pago del seguro social
2008 del Sistema de
Seguridad Social *Calculo de aporte patronal al seguro social sobre
el salario integral y no sobre el normal
*Reforma de la Ley | *0,5% de los ingresos brutos que se generen
2010 Organica de deben ser destinados a proyectos que signifiquen
Ciencia, Tecnologia| mejoras productivas y destinados a un fondo del
€ Innovacion estado
*Reforma de la Ley | * incremento de la cobertura de cesta ticket al
Ticket Alimentacién personal obrero
. * Actualmente en discusion en la asamblea
Ley de Costos y nacional regula las ganancias que pueden percibir
2011 precios Justos 9 9 que p P
las empresas
*Actualmente en discusién en la asamblea
*Ley del Deporte nacional, indica que las empresas deberan
aportar el 1% de las ganancias al estado

las PYMES tienden a

reaccionar a

Si bien es cierto que

las politicas

gubernamentales en vez de enfocar su trabajo en planificar estrategias que le permitan

afrontar la carga fiscal que estas politicas generan, se hace necesaria la aplicacion de

esta metodologia y aplicaciones de gestion

crecimiento e ingresos sostenidos en el tiempo.

1.1. Interrogantes de la Investigacion

Partiendo del analisis anterior se puede
oportunidad de negocios que se presenta en

para mantener en este escenario un

concluir que es necesario evaluar la

el mercado venezolano, el cual por su

posicionamiento internacional es sin lugar a dudas uno de los mas importantes de



Latinoamérica. A partir de este planteamiento se desglosan las siguientes interrogantes

que se formulan a continuacion.

1.1.1. Sistematizacién de la investigaciéon

¢ Es factible emprender una consultora en inteligencia de negocios que ofrezca sus

servicios a las PYMES y grandes empresas en Venezuela?

1.1.2. Formulacién de la investigaciéon

¢ Qué ambitos legales deben ser evaluados para emprender una consultora en

Venezuela?

¢Cuales son las empresas a donde deben ser ofrecidos nuestros servicios de

consultoria y que productos deben ser ofertados?

¢ Qué requerimientos técnicos son necesarios para crear una consultora en inteligencia

de negocios en Venezuela?

¢ Cual es la rentabilidad econdmica y financiera de la unidad de negocios que sera

creada”?

1.2. Objetivos de la Investigacion

1.2.1. Objetivo General

Evaluar la factibilidad de emprender una consultora en inteligencia de negocios que

ofrezca sus servicios a las pequenas, medianas y grandes empresas en Venezuela.



1.2.2. Objetivos Especificos

v Analizar el ambito legal necesario para crear una consultora en Venezuela.

v' Evaluar a través de un estudio de mercado las empresas a donde se dirigiran los

servicios de consultoria y los productos que seran ofertados.

v Elaborar un estudio técnico para definir los costos operativos.

v" Evaluar la rentabilidad financiera y econdémica de la unidad de negocios que sera

creada.

1.3. Justificacion de la Investigaciéon

El mercado venezolano se ha caracterizado los ultimos afos por ser considerado
inestable y las empresas que operan en el mismo han visto como con el cambio
constante de las reglas de juego su rentabilidad se ha reducido, aunque el gobierno es
el principal responsable de esta problematica también es cierto que las organizaciones
deben aplicar nuevas metodologias e innovar para sobrevivir a esta problematica.
Aplicar inteligencia de negocios en las PYMES en Venezuela es la mejor herramientas
para poder generar una planificacion estratégica acorde con los intereses de la
organizacion y mas importante, acorde con las nuevas reivindicaciones sociales que el
gobierno venezolano trata de imponer a las empresas. Afrontar las crisis con
improvisacion es un error que conlleva irremediablemente a la quiebra, la planificacion
estratégica, financiera, econdmica, operativa y fiscal es fundamental para lograr los

objetivos y metas planteadas por las organizaciones a nivel nacional.

Debido a esta necesidad creciente, se abren oportunidades de negocios para las
empresas consultoras en esta rama de negocios a través de las alianzas comerciales
que pueden ser establecidas con empresas de tecnologia internacional basadas en la

mutua cooperacion e intereses comunes.



En el caso de la consultora que se desea crear, se busca definir el actual
posicionamiento de las empresas de tecnologia que ofrecen aplicaciones en inteligencia
de negocios y la cuota del mercado que las mismas poseen actualmente en las
pequefias, medianas y grandes empresas y a través de un estudio legal, técnico y
financiero evaluar la factibilidad del emprendimiento, asi como la estrategia que seria
aplicada para que la oportunidad de negocio resulte exitosa para los socios que deseen

invertir en el proyecto.

1.4. Limitaciones de la Investigaciéon

El estudio de factibilidad sera realizado en la gran Caracas especificamente en los
municipios Chacao, Sucre, Baruta y Libertador por ser una de las zonas del pais que

posee el mayor numero de empresas con operaciones administrativas y de gestion.

La investigacion estara enfocada en las empresas de servicios, banca, seguro,
tecnologia, distribucién de productos, grandes franquicias nacionales y empresas del
sector energético. A si mismo, la investigacion sera realizada en un periodo de 4
meses a partir del 12 de Octubre de 2010 hasta el 15 de febrero de 2011.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1. Antecedentes de la Investigacion

(Huerta, 2010) “Inteligencia de negocios en la banca nacional”, el propdsito de la
investigacion, fue analizar la Inteligencia de Negocios en la Banca Nacional, con el fin
de facilitar el proceso de toma de decisiones. Esta investigacion arrojo que las etapas
de analisis, reflexion, accion y medicion que comprenden el ciclo de la Inteligencia de
Negocios, facilitan el control de las actividades realizadas, sin embargo no existe un
correcto analisis de la situacién, lo cual interfiere con la adecuada toma de decisiones
en funcion de la informacion sensible del negocio, concluyendo que mediante el uso de
la tecnologia es posible dar respuesta a interrogantes de negocio que resultan decisivas

para el éxito de las instituciones que conforman el Sistema Bancario Nacional.

(Herrera, 2011) “Inteligencia de negocio y gerencia estratégica en el sector
distribuidor de medicamentos”, el objetivo de la investigacion fue determinar la relacion
existente entre la Inteligencia de Negocio y la Gerencia Estratégica en el sector
distribuidor de medicamentos, con el fin de facilitar y agilizar el proceso de toma de
decisiones, convertir los datos en informacion y usar una estrategia inteligente para la
gestion empresarial, alineado al plan estratégico. En la investigacion se concluyo que
mientras mas se aplique la Inteligencia de Negocios mayor sera la efectividad en la
Gerencia Estratégica al tomar mejores decisiones de manera rapida y efectiva.

(Ramirez, 2008) “Inteligencia de negocios y toma de decisiones de los gerentes de
la Banca Universal en Venezuela”, la investigacion se orient6 a analizar la relacion entre
la inteligencia de negocios y la toma de decisiones de los gerentes en la banca
universal en Venezuela y en la misma se concluyé que en los gerentes de alto existe
una mayor aplicabilidad de la inteligencia de negocios en la toma de decisiones que se

realizan la banca universal.
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(Morales, 2009) “Inteligencia del negocio en la industria Petrolera Venezolana”, El
propodsito de la investigacion fue definir si la inteligencia de negocios es un método
eficaz para gestionar la informacién que genera la organizacién, que esencialmente
significa colocar la informacion relevante en las manos de las personas que toman las
decisiones en todos los niveles de la organizacidn a su vez la clave del éxito es contar
con el apoyo de la alta gerencia y tener una estrategia de implementacion con la
participacion continua de la comunidad del negocio dado que se debe definir un modelo
de negocio acorde con el objetivo de la organizacion.

(Rangel, 2005) “Inteligencia de negocios (b.i.) y su aplicabilidad en la empresa
nacional”, la investigacién tuvo como objetivo principal, determinar la aplicabilidad de la
inteligencia de negocios en empresas nacionales del sector privado, empleando como
metodologia las entrevistas y el analisis a profundidad que muestra las tendencias y el
uso que las mismas efectuaron en procura de desarrollar ventajas competitivas,
mediante las efectivas y certeras tomas de decisiones. Como resultado del estudio
efectuado se obtuvo un esquema a seguir, basado en las experiencias de las empresas
privadas nacionales analizadas para la implantacién de una solucion de inteligencia de
negocios a su vez se logro ofrecer al lector un panorama amplio de como se encuentran
laborando actualmente dichas empresas al asumir una nueva y avanzada base

tecnoldgica en inteligencia de negocios.

(Solorzano, 2009) “Propuesta de Modelo de una Oficina de Gerencia de Proyectos
en una organizacion consultora de software; Caso CONSEIN” en el caso de
investigacion plantea que las empresas estan actualmente inmersas en una era de
grandes retos. Conceptos como “La sociedad del conocimiento” o “La nueva economia
del conocimiento”, surgen para causar grandes cambios en la gestion de las empresas
por lo cual la creacion de una oficina de proyectos la cual estara centrada en la cultura
de gestidn e implementacion de servicios hacia los clientes presenta un reto y la misma
sera creada con el objetivo de satisfacer las necesidades del mercado de proyectos en
el area de software.
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(Yanez, 2002) publico un articulo “Inteligencia en los negocios igual a negocios
inteligentes”, En el se plantea como las organizaciones han invertido dinero en los
ultimos afios en tecnologias de la informacidn y mejores infraestructuras pero con el
tiempo se ha descubierto que no solo se trata de mejorar los procesos que se ejecutan
diariamente, sino como esta tecnologia ayuda a integrar nuestra informacién y mejorar
los procesos corporativos que son ejecutados diariamente y a su vez lograr que los
interesados tengan acceso a los datos que se generan de forma precisa e interactiva. El
articulista propone como los usuarios deberian poder acceder a la informacion de forma
eficiente y a su vez poder medir de forma eficiente como la misma afecta a la
organizacion o a los clientes potenciales, lo cual genera un antecedente interesante a

una necesidad creciente del mercado actual en las empresas.

(Tena y Comai, 2001) Publicaron el articulo “Los propdsitos de la inteligencia en la
empresa: competidora, cooperativa, neutral e individual”’, En este articulo se describe
los diferentes propdésitos que puede tener la inteligencia competitiva en la empresa. Se
identifican tres tipos de inteligencia que surgen de las necesidades empresariales, a las
que se suma otra que emana de los intereses de los miembros de la organizacién. El
articulo propone que existe una correlaciéon entre el ciclo de vida en el que esta
empresa o unidad de negocios, la intensidad del esfuerzo de inteligencia y su
distribucion entre los tres tipos basicos propuestos. Entre las palabras claves que tienen
relacion directa con la investigacion que necesitamos desarrollar estan, inteligencia

competitiva, vigilancia tecnolégica, cooperacion y competencia.

(Goldfryd, 2007) Publica el articulo “De negocios inteligentes a la inteligencia del
negocio” en el articulo habla de que la estrategia y las campafas de marketing son
muchas veces disparos a ciegas porque los datos de los clientes no se pueden
convertir en conocimiento sobre el que actuar. Indica que para implementar una
estrategia inteligente es importante que estos datos, procedentes de distintas fuentes
de informacion, se integren facilmente y presenten una vision global. En este sentido, la
inteligencia de negocios permite a las compafias un conocimiento profundo de sus

clientes, para desarrollar estrategias eficaces para retenerlos, realizar una venta
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cruzada y utilizar los canales de marketing disponibles. Las companias tienen dos
desafios: determinar qué clientes contribuyen de una manera mas directa a la cuenta
de resultados e identificar y retener a los mas valiosos. Las palabras claves que seran
usadas en la investigacion son inteligencia, negocios y estrategia.

(Popovic, et al. (2009) Publicaron el articulo “El impacto de la madurez del sistema
de inteligencia empresarial sobre la calidad de la informacion” donde proponen y
prueban un modelo para la relacion entre los sistemas de inteligencia de negocio y
calidad de la informacién y se concluyo que la mayoria de los problemas de calidad de
informacion en las actividades de conocimiento intensivo se refieren a la calidad del
contenido, es razonable esperar que la aplicacion de sistemas de inteligencia
empresarial aborde adecuadamente estos problemas. Sin embargo, los efectos de la
aplicacion de tales sistemas parecen estar mas centrado en los resultados que en la
calidad de los mismos, este articulo plantea que no solo es necesario la aplicabilidad de
la inteligencia de negocios sino también su eficiencia en el manejo de los datos

estadisticos con los que se alimentan las bases de datos.

Los trabajos mencionados anteriormente fueron utilizados como antecedentes para
la realizacion del Trabajo Especial de Grado presentado en la presente investigacion
debido a las semejanzas en la tematica y areas como el planteamiento del problema
marco metodoldgico de la investigacion llevada a cabo.

2.2. Fundamentos Teodricos

2.2.1. ;Qué es un Proyecto?

Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto,
servicio o resultado unico. La naturaleza temporal de los proyectos indica un principio y
un final definidos. El final se alcanza cuando se logran los objetivos del proyecto o
cuando termina el proyecto porque sus objetivos no se cumpliran o no pueden ser

cumplidos, o cuando ya no existe la necesidad que dio origen al proyecto. Temporal no
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necesariamente significa de corta duracién. En general, esta cualidad no se aplica al
producto, servicio o resultado creado por el proyecto; la mayor parte de los proyectos se
emprenden para crear un resultado duradero (Guia del Pmbook, 2008, p. 5).

A su vez (Baca, 2010, p.2) lo define como “la busqueda de una solucion inteligente

al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver una necesidad humana”.

Partiendo de estos conceptos se puede decir que un proyecto tiene como finalidad
primordial satisfacer una necesidad, Logrando el menor riesgo posible en su ejecucion y

permitiendo el mejor uso de los recursos asignados para la ejecucion del mismo.

2.2.2. ;Qué es un Proyecto de Inversién?

Es un plan que, si se le asigna determinado monto de capital y se le proporcionan
insumos de varios tipos, producira un bien o un servicio, util al ser humano o a la
sociedad (Baca, 2010, p.2).

El objetivo principal de un proyecto de inversién es generar rentabilidad econémica y
social de tal manera que a través de él se logre satisfacer una necesidad humana de
forma eficiente, rentable y segura.

2.2.3. ;Qué es la inteligencia de Negocios?

La inteligencia de negocios, (Millan, 2001) se puede definir como el proceso de
analizar los bienes o datos acumulados en la empresa y extraer una cierta inteligencia o
conocimiento de ellos. Dentro de la categoria de bienes se incluyen las bases de datos
de los clientes, informacion de la cadena de suministros, ventas personales y cualquier
actividad de mercadeo y fuente de informacion relevante para la empresa. Inteligencia
de negocios viene a ser un esfuerzo por captar y analizar los datos de un negocio para
comprender los mercados, clientes o proveedores con mayor claridad con la finalidad

de mejorar los procesos del negocio y competir con mas efectividad.
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Inteligencia de negocios apoya a los tomadores de decisiones con la informacion
correcta, en el momento y lugar correcto, lo que les permite tomar mejores decisiones
de negocios. La informacion adecuada en el lugar y momento adecuado incrementa la

efectividad en cualquier empresa (Millan, 2001)

La inteligencia de negocios como concepto y metodologia ha demostrado ser exitosa
en otros paises ya que da a las empresas una ventaja comparativa con sus
competidores al poder mejorar constantemente a través del conocimiento los procesos

en las siguientes areas:

v" Operaciones: Involucra el analisis de todos los procesos operativos, productividad
de lineas, analisis de la calidad de los servicios ofrecidos, rotacion de inventario y

areas criticas en la gestion de la organizacion.

v' Ventas: En esta rama del negocio es aplicada para tener un conocimiento de la
producto y como se comporta en el mercado, cuantas unidades de un producto son
necesarias para satisfacer la demanda, cual es su nivel de aceptacién entre los
clientes y si existe la necesidad de mejorar el producto o descontinuarlo del

mercado.

v Marketing: Esta enfocado en el entendimiento del cliente, como se comporta y cual
es su nivel de aceptacibn de los productos y servicios que ofrecen las
organizaciones, involucra el analisis tanto del mercado actual como del potencial y el

seguimiento del comportamiento de nuevos productos y servicios.

2.2.4. Razones para el uso de inteligencia de Negocios en las empresas

venezolanas

v Las soluciones de inteligencia de negocio contemplan la gestién y la planificacién
del negocio, lo que permite transformar los datos de una empresa en informacion

estratégica para conseguir el logro de las metas corporativas.
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v' Permite modelar los procesos de negocios

v" Permite conversar en el mismo idioma con los clientes. La inteligencia de negocios
se amolda a las caracteristicas de que requiere cada empresa para satisfacer a sus

clientes, convirtiendo los datos en conocimientos y el conocimiento en gestion.

v" Considerando que la tendencia apunta a la integracion de los datos, la inteligencia
de negocios es el futuro si se compara con sistemas operacionales corporativos
tales como Planeacion de Recursos Empresariales (ERP) y Manejo de relacion con
Clientes (CRM), debido a que si antes la idea era “acumular datos”, ahora se busca
darle un sentido de negocio a toda esa informacion de forma integrada.

2.2.5. ;Qué es la consultoria de empresas?

La consultoria de empresas es un servicio de asesoramiento profesional
independiente que ayuda a los gerentes y a las organizaciones a alcanzar los objetivos
y fines de la organizacion mediante la solucion de problemas gerenciales y
empresariales, el descubrimiento y la evaluacion de nuevas oportunidades, el

mejoramiento del aprendizaje y la puesta en practica de cambios (OIT, 2009, p. 9).
2.2.6. Dimensiones de la consultoria hacia las empresas

La consultoria que se ofrece actualmente a las organizaciones esta subdividida en
dos grandes ramas, la técnica y la humana segun la (OIT, 2009, p. 20) pueden definirse

de la siguiente forma.

v' La dimensién técnica; Vincula la naturaleza de la gestion o el problema de la

empresa que afronta el cliente con la forma de analizar y resolver ese problema.
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v La dimensién humana: Se centra en las relaciones interpersonales en la
organizacion o cliente, las opiniones del personal acerca del problema de que se
trate y su interés en mejorar la situacion actual, asi como la relacion entre el

consultor y el cliente como personas.

2.2.7. Proceso de consultoria dirigido a los clientes

En la figura No 1 se muestra como debe ejecutar el proceso de consultoria a los

clientes:

. ., *Primeros contactos con el cliente
Iniciacion *Diagnostico preliminar de los problemas
*Planificacion del contenido

*Propuestas de tareas al cliente
+Contrato de consultoria

_ > .. +Andlisis del objetivo
Diagnostico «Analisis del problema

*Descubrimiento de los hechos
*Analisis y sintesis de los hechos
*Informacién de los resultados al cliente

W
Planificacion de medidas

*Elaboracion de soluciones

*Evaluacién de opciones

*Propuestas al cliente

*Planificacidn de la aplicacion de medidas

\4

Apli . *Contribuira la aplicaciéon
p ICacion *Propuestas de ajustes

*Capacitacion

\
K —, *Evaluacion
Terminacion «Informe final
*Establecimiento de compromisos

*Planes de seguimiento
*Retirada

Figura No 1, Fases del Proceso de Consultoria
Fuente: OIT (2009)

18



2.2.3. Evaluacién de proyectos

La evaluacion de proyectos pretende medir objetivamente ciertas magnitudes
cuantitativas resultantes del estudio de proyecto, y dan origen a operaciones
matematicas que permiten obtener diferentes coeficientes de evaluacion. Lo anterior no
significa desconocer la posibilidad de que puedan existir criterios disimiles de
evaluacion para un mismo proyecto. Lo realmente decisivo es poder plantear premisas
y supuestos validos que hayan sido sometidos a convalidacién a través de distintos
mecanismos y técnicas de comprobacion. Las premisas y supuestos deben nacer de la
realidad misma en la que el proyecto estara inserto y en el que debera rendir sus
beneficios (Sapag, Sapag, 2007, p. 8).

2.3. Estudio de Factibilidad en Proyectos

Las organizaciones se sirven de la premisa de que la rentabilidad es la base sobre la
cual se generan los ingresos necesarios para su crecimiento en el tiempo, por eso los
proyectos en donde se decide invertir deben ser evaluados y medidos en base a como
los mismo aumentaran los ingresos de la organizacion donde laboran. La funcidn
principal de los estudios de factibilidad es medir si lo que sera invertido en el proyecto
desde el punto de vista financiero, se resarcira en mayor rentabilidad para la

organizacion que los ejecuta.

En cada proyecto de inversion se presentan caracteristicas especificas y
normalmente unicas, que obligan a definir una estructura organizativa acorde con los

requerimientos propios que exija su ejecucion (Sapag, Sapag, 2007, p. 226).

A su vez (Sapag, Sapag, 2007, p. 244) expresa que, el ordenamiento juridico de
cada pais, fijado por su constitucidn politicas, sus leyes y reglamentos, decretos y
costumbres, entre otros, determina diversas condiciones que se traducen en normas
permisivas o prohibitivas que pueden afectar directa o indirectamente el flujo de caja

que se elabora para el proyecto que se evalua.
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El estudio de factibilidad estara centrado en tres elementos como lo expresa (Baca,
2010, p.6):

v Verificar que existe un mercado potencial insatisfecho y que es viable, desde el
punto de vista operativo, introducir en ese mercado el producto o objeto de
estudio.

v' Demostrar que existe la tecnologia para producirlo, una vez que se verifico que
no existe un impedimento alguno en el abasto de los insumos necesarios para su
produccion.

v Demostrar la rentabilidad econémica de su realizacion.

Partiendo de lo antes expuesto se puede decir que un estudio de factibilidad debe
estar comprendido por cinco estudios; el estudio organizacién, legal, de mercado,

técnico y finalmente el estudio economico financiero.

2.3.1. Estudio Legal

El estudio de viabilidad de un proyecto de inversidon debe asignar especial
importancia al analisis y conocimiento del cuerpo normativo que regira la accion del
proyecto, tanto en su etapa de origen como en la de su implementacion y posterior
operacion. Ningun proyecto, por muy rentable que sea, podra llevarse a cabo si no se
encuadra en el mercado legal de referencia en el que se encuentran incorporadas las
disposiciones particulares que establecen lo que le legalmente esta aceptado por la
sociedad es decir, lo que manda, prohibe o permite a su respecto (Sapag, Sapag, 2007,
p. 245).

2.3.1.1. Carta Magna

v' Constitucion de la Republica bolivariana de Venezuela
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2.3.1.2. Leyes Mercantiles

Consiste en todas las leyes y reglamentos que deben ser consideradas para poder
constituir una de forma mercantil una empresa, en el presente estudio se usaran las

siguientes leyes:

v' Codigo de Comercio
v Ley de Registro Publico y del Notariado.

2.3.1.3. Leyes Tributarias

Son todas las leyes y reglamentos que deben ser analizadas para la inscripcion
correcta de la consultora que se desea crear en los entes gubernamentales y su

posterior pago de tributos al estado, entre ellas las mas importantes son las siguientes:

Caodigo Organico Tributario

Ley de Impuesto a los Activos Empresariales

Ley del Impuesto Sobre La Renta

Reglamento de la Ley de Impuesto Sobre La Renta
Ley que establece el Impuesto al Valor Agregado
Ley de Costos y Precios Justos

AN N N N N

Ley del Servicio Nacional Integrado de Administracion Aduanera y Tributaria
2.3.1.4. Leyes Financieras

Compone todas las leyes y reglamentos que regulan el sector financiero local y que
afectan la constitucion y administracion de la consultora una vez se encuentre

operativa, en el estudio se analizaran las siguientes:

v Ley General de Bancos Y Otras Instituciones Financieras
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2.3.1.5. Leyes Administrativas:

Es el conjunto de leyes y reglamentos que deberan ser considerados para llevar
administrativamente la empresa que sera conformada, a continuacion se presenta un

listado detallado de las mismas:

Ley del Instituto Nacional de Capacitacion y Educacion Socialista
Ley del Seguro Social

Ley del trabajo

Ley del Sistema Nacional de Ahorro y Préstamo

Ley Organica Procesal del Trabajo

Reglamento de la Ley Organica del Trabajo

DN N N N N N

Ley del Régimen Prestacional de Vivienda y Habitat

2.3.2. Estudio de Mercado

Es la determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los
precios Yy el estudio de la comercializacion (Baca, 2010, p.7).

A su vez segun (Sapag, Sapag, 2007, p. 64) , el estudio de mercado de un proyecto
es uno de los mas importantes y complejos de todos los que debe enfrentar el
preparador del proyecto; incluso mas que estudiar al consumidor para determinar el

precio del producto y la cantidad que demandara.

De acuerdo a (Frances, 2006, p. 23), la estrategia la podemos definir en forma
amplia o en forma restringida. Para ciertos autores los objetivos son parte de la
estrategia, pero para otros esta se refiere solo a los medios. Esta divergencia no es tal
en la practica, puesto que los medios para alcanzar un objetivo constituyen a su vez,

objetivos.
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Partiendo de lo antes expuesto la realizacion del estudio de mercado se desarrollara
a través de un analisis estratégico y exploratorio buscando a través de fuentes
secundarias definir cuales areas de la economia venezolana son consideradas

objetivos para introducir productos y servicios que seran ofrecidos por la consultora.

El analisis estratégico y de mercado sera realizado a través de las siguientes

herramientas e instrumentos:

2.3.21. Mision

Definicion integral y permanente del area de actividad de la empresa o corporacion
(Frances, 2006, p. 40).

En base a lo dicho por francés, se puede decir que la misién de una organizacién es
lo que la define y debe reflejar claramente el objetivo y razon de ser de la misma.

2.3.2.2. Visidén

Segun (Frances, 2006, p. 46), es la ambicion de la empresa o corporacion (u

organismo a ser alcanzada en un horizonte de tiempo dado).

También se puede definir como el logro importante de la empresa u organizacion del
mediano a largo plazo y es el norte que deben seguir sus miembros para mantenerlos
motivados.
2.3.2.3. Analisis Externo:

En la formulacion de una nueva estrategia para una organizacidon siempre requiere

realizar previamente un analisis externo en el cual se evaluara el entorno y las variables

que deberan ser consideradas.
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El analisis de entorno debe ser delimitado por un espacio geografico, el cual puede
ser global, continental, regional o local. En el analisis externo se evaluan las tendencias
del mercado, geografia, situacién politica, ambiental y en general todos los elementos
que pueden afectar el correcto desenvolvimiento de la estrategia que sera planificada.

2.3.2.4. Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Segun (Francés 2006 p. 86) El “Modelo de las cinco fuerzas” de Porter (1980) se ha
convertido en la herramienta mas utilizada para el analisis de la competencia en un
sector o industria, en un determinado pais o region. Este se basa en el supuesto de que
los participantes compiten entre si por apropiarse de la mayor porcion que sea posible
de los beneficios extraordinarios generados por el sector. Segun Porter, la competencia
por los beneficios en una industria o sector depende de cinco fuerzas: la intensidad de
la rivalidad en la industria (o sector), la amenaza de nuevos entrantes, la amenaza de
productos y servicios sustitutos, el poder de negociacion de los compradores y el poder
de negociacién de los proveedores. Los actores con mayor poder relativo frente a los
demas logran captar para si la mayor porcion de esos beneficios. Sin embargo,
empresas, proveedores y clientes deben cooperar entre si para mejorar el desempefio
del sector en beneficio de todos ellos, a la vez compiten por sacar la mayor tajada,
véase figura No 2.

El conocimiento de estas fuerzas y de los factores que las determinan la permitira a
la empresa encontrar una posiciéon en la industria donde competir exitosamente, y
establecer las oportunidades y amenazas que se le presentan. De esta forma, la
empresa podra adaptarse mejor al ambiente de su industria y formular una estrategia

exitosa.
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de la presencia de

'de la rivalidad

E-Cantidad de competidores
1*Crecimiento de la industria
1*Altos costos fijos y
Ealmacenamiento

t«Capacidad excesiva intermitente
i*Diversidad de competidores
1+Costos fluctuantes
1«Complejidad informativa
i*Barreras a la salida
1(especializacion de los activos,
icostos fijos de salida,
linterrelaciones estratégicas,
barreras emocionales, restricciones
isociales y gubernamentales.

Amenaza
de nuevos
entrantes

A 4

Poder de
negociacién de

Proveedores los proveedores

A 4

H
EFactores determinantes
'del poder de los

Competidores
de la Industria

nuevos entrantes

Barreras a la entrada

*Economia de escala
Diferenciacion del producto
*Requerimientos de capital
*Acceso a canales de distribucién
*Ventajas absolutas en costos
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Figura No 2, Modelo de las cinco fuerzas de Porter
Fuente: (Francés, 2006, p 87)
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2.3.2.5. Perfil de oportunidades y amenazas POAM.
Es una metodologia que ayuda a identificar y evaluar las posibles amenazas y
oportunidades potenciales de un proyecto, emprendimiento u organizacion. Para la

creacion de la matriz es necesario seguir los siguientes pasos:

v" Obtener informacion sobre el objeto de analisis

<

Identificar las oportunidades y amenazas a través de un analisis del entorno.

v" Organizar las oportunidades y amenazas en: Factores econémicos, sociales,
politicos, tecnoldgicos, geograficos y competitivos.

v Clasificar las oportunidades y amenazas en la escala: Alta, media y baja.

v' Evaluar el impacto de la oportunidad y amenaza y su impacto real en el éxito del

proyecto, emprendimiento o negocio.

A continuacion se muestra en la tabla No 2 un ejemplo de Matriz POAM:

Tabla No 2, Perfil de Oportunidades y Amenazas
Fuente: Serna (2007 p. 150)

GRADO GRADO
i IMPACTO
actores  \MENAZAS  OPORTUNIDADES

A M B A M B A M B

Clasificacion

Tecnoldgicos
Econdémicos
Politicos
Geograficos
Sociales

2.3.2.6. Analisis Interno

El analisis interno del negocio nos permitira determinar las fortalezas y debilidades
de la empresa respecto de sus competidores y, a partir de ellas, evaluar su capacidad
para aprovechar las oportunidades y contrarrestar las amenazas. (Francés, 2006 p.
143).
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2.3.2.7. Matriz de fortalezas oportunidades debilidades y amenazas (FODA)

Es una herramienta basica, de gran utilidad en el analisis estratégico, Permite resumir
los resultados del analisis externo interno, y sirve de base para la formulacion de la
estrategia (Francés, 2006, p. 180). Entre los elementos que mide la matriz tenemos los

siguientes:

v" Oportunidades y Amenazas: Son factores externos que afectan favorablemente o

adversamente a la empresa o industria en la que se aplica el instrumento.
v Fortalezas y debilidades: Las fortalezas son aquellas caracteristicas de la empresa

que pueden ser utilizadas para aprovechar las oportunidades o contrarrestar las

amenazas.

En la tabla No 3, se muestra la matriz FODA y como se establecen las estrategias:

Tabla No 3, Matriz (FODA)
Fuente: Serna (2007)

Oportunidades Amenazas
Fortalezas Estrategias ofensivas Estrategias reactivas
Debilidades Estrategias adaptativas | Estrategias defensivas

2.3.2.8. Cadena de Valor

De acuerdo a (Francés, 2006, p. 145) la cadena de valor proporciona un modelo de
aplicacidn general que permitira representar de manera sistematica las actividades de
cualquier Unidad Estratégica de Negocios (UEN), ya sea aislada o que forme parte de
una corporacion. Se basa en los conceptos de costo, valor y margen, ver figura No 3.
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Costo >Margen> Valor

Figura No 3, Cadena de Valor Elemental
Fuente: Francés, (2006, p. 145)

2.3.2.9. Matriz de Mando integral (BSC)

Es un modelo creado por Kaplan y Norton (1992), el cual transforma la mision y la

estrategia en objetivos e indicadores organizados en cuatro perspectivas diferentes:

v' Perspectivas de Accionistas: Son todos los actores que poseen el poder final de
decision en una organizacién, como lo son accionistas, inversionistas, sponsor’s,
socios, etc.

v Perspectivas de Clientes: Esta conformado por a los que van dirigidos los productos
y servicios que son ofrecidos, asi como los interesados directos e indirectos, entre
ellos clientes, vecinos, comunidades, asociaciones, Organizaciones No
Gubernamentales (ONG). En esta perspectiva se procederan a identificar
segmentos de clientes y mercado donde la empresa desea posicionarse, los
indicadores que son seleccionados para establecer la medicidn son; nivel de
satisfaccion, fidelidad del cliente, Incremento de clientes, cuota del mercado,
rentabilidad de los clientes.

v' Perspectivas de Procesos Internos: Esta comprendida por las actividades propias de
la organizacion y de otras organizaciones que colaboran con ella, como socios,
outsourcing y proveedores.

v Perspectiva de capacidades: Esta conformada por el capital humano, los sistemas y

los procesos de la empresa, asi como estos se comportan y crecen en tiempo.

28



2.3.2.10. Matriz de Crecimiento del Mercado y Participacion del Negocio (BCG)

Esta matriz fue la primera en ser desarrollada, habiendo sido propuesta por la
empresa consultora Boston Consulting Group (BCG). Las coordenadas horizontales de
la matriz representan la participacion de mercado de las UEN y su punto medio separa
a las lideres de las seguidoras. Las coordenadas verticales representan la tasa de
crecimiento del mercado de las UEN y su punto medio representa la tasa de
crecimiento promedio de los mercados a considerar. Las UEN son representadas por
circulos cuyo centro se ubica de acuerdo con el crecimiento de su mercado y la
participacion en este. El tamafio del circulo indica el volumen de ventas de la UEN. Las
unidades de negocios son denominadas interrogantes, estrellas, vacas o perros, segun

el cuadrante de la matriz donde se encuentren ubicadas, ver figura No 4.

20 %
ESTRELLA INTERROGACION

15 % *

Aita inversion y
olta porticipacion

Requieren mucho inversion

( ? Y su participacion es mala
rentoble)

VACA LECHERA PERRO

Nivel de crecimiento del producto
o
00

Genera fondos Mala participacion
y utilidades genero pocos INgresos

5 1 0.5 0

Participacion del producto en el mercado
Figura No 4, Matriz Boston Consulting Group (BCG)
Fuente: Frances (2006, p. 218)

2.3.2.11. Fuentes Secundarias de informacion

Se refiere a todas las fuentes de informacidén que pueden ser consideradas como un

analisis de una fuente primaria. En el caso de este estudio se utilizaran, antecedentes,
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investigaciones de mercado ya existentes para establecer los mercados potenciales

que seran abordados por la consultora.

2.3.2.12. Entrevistas a los stakeholders (Interesados)

Es una de las técnicas mas usadas para identificar y atacar los requerimientos y
necesidades de los posibles clientes con respecto a las aplicaciones y herramientas
que seran ofertadas por la empresa, a su vez, ayuda a establecer un contacto directo
con las areas del mercado que seran atacadas y permite medir el nivel de satisfaccion

que el entrevistado posee con los posibles competidores.

2.3.2.13. Conclusiones del estudio de mercado

Después de haber analizado todas las bases y partes que comprende el estudio de
mercado, debe emitirse una conclusion. Esta debe referirse a los aspectos positivos y
negativos encontrados a lo largo de la investigacion. Riesgos, trabas, condiciones
favorables y toda informacién que se considere importante debe aparecer en las

recomendaciones finales (Baca, 2010, p. 53).

2.3.3. Estudio Técnico

El estudio de ingenieria del proyecto debe llegar a determinar la funcion de
produccion éptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para
la produccién del bien o servicio deseado. Para ello deberan analizarse las distintas
alternativas y condiciones en que se pueden combinar los factores productivos,
identificando, a través de la cuantificacion y proyeccion en el tiempo los montos de
inversiones de capital, los costos y los ingresos de operacion asociados con cada una
de las alternativas de produccién (Sapag, Sapag, 2007, p. 145). Los aspectos que

involucran el estudio técnico son los siguientes:

v’ Localizacién de la planta.
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Infraestructura de servicios.
Tecnologia utilizada.

v

v

v" Proceso de produccion.

v" Cronograma de la inversion.
v

Volumen de ocupacion.

2.3.3.1. Localizaciéon

En este punto, el evaluador debera indicar con todo detalle, la ubicacion geografica
de la planta principal, asi como la de las otras plantas u oficinas de la empresa, si las

hubiere.

La ubicacion de una planta es una decision muy importante pues involucra una serie

de aspectos directamente relacionados con los costos de inversion y de operacion.

Entre otros factores que deberan tomarse en cuenta para la ubicacién esta la
cercania a los proveedores de materias primas, el acceso a mano de obra suficiente y
calificada, la distancia a los mercados, y la existencia de vias de comunicacién y de
infraestructuras de servicios que permitan llevar el producto con facilidad hacia el

mercado.

2.3.3.2. Infraestructura de servicios

Consiste en el acceso a los servicios publicos y como los mismos afectaran el
funcionamiento del las actividades que seran ejecutadas en el proyecto una vez que
entre en la etapa de operacion. En este punto se deberan especificarse las facilidades
con que las que cuenta, relativas a energia eléctrica u otro tipo, disponibilidades
telefonicas y similares, vias de comunicacion, y su cercania a puertos, aeropuertos y
sistemas de ferrocarril. En este punto el evaluador debera detallar también las
estructuras e infraestructuras necesarias para la construccion, instalacion y puesta en

marcha de la empresa.
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2.3.3.3. Tecnologia utilizada

En esta parte del estudio el investigador procedera a seleccionar una determinada
tecnologia de fabricacion. Se entendera por tal al conjunto de conocimientos técnicos,
equipos y procesos que se emplean para desarrollar una determinada funcién (Baca,
2010, p. 53). Adicional a esto debera especificarse los términos de la contratacién y su
costo.

2.3.3.4. Proceso de produccién

El proceso de produccion es el resultado del analisis de cada una de las actividades
que seran ejecutadas para ofrecer el producto o servicio que proveera el proyecto.
Segun (Baca, 2010, p. 53) cualquier proceso productivo, por complicado que sea,

puede ser representado por medio de un diagrama para su analisis.

Por lo cual sera necesario que cada proceso debera estar acompanado de un
diagrama bien detallado conteniendo todos los pasos del proceso muy bien explicados
pues su cabal comprensién facilitara enormemente la identificacion de todos los costos

en el involucrados, bien sea del propio proceso o0 conexos con él.

2.3.3.5. Cronograma de la inversion

Consiste en el cronograma de ejecucion del proyecto desde su fase inicial hasta la
fase de entrega para el comienzo de la operacion. Involucra todas las actividades que

seran ejecutadas en el mismo.

2.3.3.6. Volumen de ocupacién

En este punto se hara una evaluacion del numero de empleados necesarios para el
comienzo de la operacién, turnos laborales y el numero de horas de labor estimadas
por trabajador diria, semanal, mensual y anualmente. A su vez se definiran los cargos y
el nivel de los sueldos del primer afio de operacion para cada cargo de acuerdo a los

establecido por la ley del trabajo y tomando como referencia el mercado laboral.
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Se realizara un analisis de la clasificacion de las personas que trabajaran en la
organizacion tanto personal fijjo como contratado necesario al momento de comenzar la

operacion.

Como ultimo se establecera en base a los procesos productivos un organigrama
laboral bien definido con los departamentos y areas que seran creadas para mantener

la operacion una vez el proyecto esté terminado.

2.3.3.7. Capacidad instalada y utilizada

v/ Capacidad instalada: Consiste en el volumen de produccién que se desea alcanzar
en el primer afo de operacion.

v' Capacidad utilizada: Esta basada en la proyeccion de crecimiento de la produccién a
lo largo de los afos analizados en el estudio.

2.3.3.8. Control de calidad

Segun (Baca, 2010, p. 53) en la actualidad el control de calidad de cualquier
producto es necesario para la supervivencia del mismo en el mercado. Basado en esto
el evaluador después de haber definido los procesos de produccidon debera definir los
estandares de calidad que se llevaran a cabo para la correcta ejecucion de los procesos
y el mantenimiento de su calidad en el tiempo, asi como el personal que estara
involucrado en el aseguramiento y control de la calidad, cuando el proyecto pase a su
fase de operacion.

2.3.4. Estudio econémico-financiero

Una vez que el investigador concluye el estudio hasta la parte técnica, se habra
dado cuenta de que existe un mercado potencial por cubrir y no existe impedimento
tecnoldgico para llevar a cabo el proyecto. La parte del analisis econdbmico pretende
determinar cual es el monto de los recursos econdmicos necesarios para la realizacion

del proyecto, cual sera el costo total de la operacién de la planta (que abarque las
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funciones de produccion, administracidn y ventas), asi como otra serie de indicadores
que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion
econdmica (Baca, 2010, p. 139).

En la figura No 5 se muestra la estructuracion general de analisis economico. Las
flechas indican donde se utiliza la informacion obtenida en ese cuadro. Por ejemplo, los
datos de la inversion fija y diferida son la base para calcular el monto de las
depreciaciones y amortizaciones anuales, el cual, a su vez, es un dato que se utiliza
tanto en el balance general como en el punto de equilibrio y en el estado de resultados.
La informacion que no tiene flecha antecedente, como los costos totales, el capital de
trabajo y el costo de capital, indica que esta informacion ahi que obtenerla con
investigacion. Como se observa, hay cuadros de informacién, como el balance general
y el estado de resultados, que son sintesis o agrupamientos de informacion de otros

cuadros.

Ingresos

Costos financieros tabla de pago de la —> | Estado de resultados I
deuda >

v

Costos totales produccién-administracién-ventas-
financieros I

Punto de equilibrio ]

Inversién total fija y I
diferida

v

[ Depreciacién y amortizaciéon l

—> I Balance general I

l A

| Capital de trabajo

[ Costo de capital |

v

Evaluacién econémica |

Figura No 5, Estructura del Analisis Econémico
Fuente: Baca (2010, p. 139)
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A partir de este grafico podemos definir los aspectos que deben ser considerados en

un estudio econdmico para que el mismo sea exitoso. Los cuales son los siguientes:

inflacion

Determinacion de los costos
Inversidn Total inicial; fija y diferida
Cronograma de inversiones
Depreciaciones y amortizaciones
Capital de trabajo

Gastos de operacion

Estado de resultados

Costo de Capital

Flujo de fondos

Financiamiento

Valor presente neto (VPN)

Tasa interna de retorno TIR

Punto de equilibrio

AN N NN Y N N Y N U U N N

Analisis de sensibilidad

2.3.41. Inflacion

Es definida como “el incremento sostenido en el nivel agregado de precios” (Blanco,
2010, p. 33).

El analisis de la inflacibn en la formulacion y evaluacion de un proyecto en
Venezuela es muy importante ya que en los ultimos 5 afios, se han marcado records
inflacionarios en el pais, lo cual ha llevado a las empresas venezolanas a adaptar sus
procesos contables a este fendmeno, y es una variable muy importante a ser

considerada para el éxito o fracaso de un emprendimiento.
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2.3.4.2. Determinacion de los costos

El costo segun (Baca, 2010, p. 139) es un desembolso en efectivo o en especie

hecho en el pasado (costos hundidos), en el presente (inversion), en el futuro (costos

futuros) o en forma virtual (costo de oportunidad).

Determinar el costo de un proyecto es uno de los temas mas complicados a la hora

de definir un proyecto, se deben considerar tanto los costos pasados como los

presentes y futuros. De tal forma de tener el estimado de costo mas cercano al proyecto

que se desea realizar, es importante sefalar que en todo caso la determinacién de

costos es un estimado y debe verse como tal ya que siempre es posible que el proyecto

se vea afectado por factores externos e internos. Los costos mas comunes que son

considerados en un estudio de factibilidad son los siguientes:

v

Costos de produccion: Los costos de produccion son el reflejo de los gastos que
fueron determinados en el estudio técnico, y pueden estar clasificados en el costo
de la materia prima, costo de mano de obra, costo de agua, costo de energia

eléctrica, mantenimiento, cargos de depreciacion y amortizacion, etc.

Costos de administracion: Son los costos que provienen de realizar la funcion de

administracion en la empresa.

Costos de venta o mercadotecnia: investigacion y desarrollo de nuevos mercados o
de nuevos productos adaptados a los gustos y necesidades de los consumidores;
estratificacion del mercado; cuotas y el porcentaje de participacion de la

competencia en el mercado; publicidad y tendencia de ventas (Baca, 2010, p. 142)

Costos financieros: son los intereses que se deben pagar en relaciéon con capitales
obtenidos en préstamo. Algunas veces estos costos se incluyen en los generales y

de administracion, pero lo correcto es registrarlos por separado, ya que un capital
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prestado puede tener usos muy diversos y no hay por qué cargarlo a un area
especifica (Baca, 2010, p. 143).

2.3.4.3. Inversion Total inicial; fija y diferida

La inversion inicial comprende la adquisicién de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con
excepcion del capital de trabajo (Baca, 2010, p. 143).

2.3.44. Cronograma de inversiones

Calculo del tiempo apropiado para capitalizar o registrar los activos en forma
contable (Baca, 2010, p. 144).

2.3.4.5. Depreciaciones y amortizaciones

El termino depreciacion tiene exactamente la misma connotacién que amortizacion,
pero el primero solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso de estos bienes valen
menos; es decir; se deprecian; en cambio, la amortizacion solo se aplica a los activos
diferidos o intangibles (Baca, 2010, p. 144).

El término amortizacion significa el cargo anual que se hace para recuperar la
inversion (Baca, 2010, p. 144).

2.3.4.6. Capital de trabajo

El capital de trabajo se define como la diferencia aritmética entre el activo circulante
y el pasivo circulante. Desde el punto de vista practico, esta representado por el capital
adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido) con que hay que contar para

que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay que financiar la primera produccion
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antes de recibir ingresos; entonces, debe comprarse materia prima, pagar mano de
obra directa que la transforme, otorgar crédito en las primeras ventas con cierta
cantidad de efectivo para sufragar los gastos diarios de la empresa. Todo esto
constituira el activo circulante. Pero asi como hay que invertir en estos rubros, también
se puede obtener crédito a corto plazo en conceptos como impuestos y algunos
servicios y proveedores, y esto es el pasivo circulante, De aqui se origina el concepto
de capital de trabajo, es decir , el capital con que hay que contar para empezar a
trabajar (Baca, 2010, p. 145).

2.3.4.7. Gastos de operacion

Son todos los costos del proyecto, relacionados con el funcionamiento del mismo,
clasificandolos en fijos y variables.

2.3.4.8. Estado de resultados

La finalidad del analisis de resultados o pérdidas y ganancias es calcular la utilidad

neta y los flujos netos de efectivo del proyecto (Baca, 2010, p. 150).
2.3.49. Costo de Capital

Es el nivel de rentabilidad minima que obtendran los inversionistas después de
haber aportado la inversion inicial para la ejecucion del proyecto, se toma en base al
factor de riesgo del proyecto, la inflacion y la tasa de ganancia que es esperada por el
tiempo que dure la operacion del proyecto.

2.3.4.10. Flujo de fondos.

Muestra los flujos de dinero producto de todas las operaciones del negocio.
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2.3.4.11. Financiamiento

Involucra todo lo relacionado con el pago de la deuda que es en caso de que se
requiera solicitada para poder iniciar la ejecucién del proyecto y el mantenimiento
posterior de operaciones.

2.3.4.12. Valor presente neto (VPN)

De acuerdo a (Baca, 2010, p. 182) es el valor monetario que resulta de restar la

suma de los flujos descontados a la inversion inicial.

Fey N Fe, 4 Fcs — o+ Fe, _
(1+r) (1+r)” (1+r) (1+r)

VPN= -Ij+

Donde:

lo = Inversion Inicial

Fc1, Fce,..., Fen = Flujos Netos de Caja
r = Tasa de Costo de Capital

n= Plazo del Proyecto

El método del Valor Presente Neto es utilizado en los estudios financieros dada su
simplicidad de aplicacion y porque la misma permite comprar todas las ganancias
esperadas contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, el
primer paso en el calculo es definir los flujos de caja, la tasa de costo de capital y luego
se define el plazo total que tomara la ejecucion del proyecto y su posterior operacion
hasta recuperar la inversion inicial y la ganancia neta. Cuando el resultado del VPN es
mayor a 0 indica que el proyecto es rentable, Cuando el VPN es igual a cero se dice
que el proyecto es indiferente y si es menor a 0 se dice que el proyecto no es rentable.
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2.3.4.13. Tasa interna de retorno TIR

Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la
suma de los flujos descontados a la inversion inicial (Baca, 2010, p. 184).

Fey Fer Fes Fca
+ — - +  + —2— =
(1+r) (1+1)” ( 1+r)3 o (1+1)" 0

VPN= -+

Donde:

0 = Inversioén Inicial
Fc1, Fc2,..., Fcn = Flujos Netos de Caja
r = Tasa Interna de Retorno

n= Plazo del Proyecto

El método consiste en encontrar una tasa de interés en la cual se cumplen las
condiciones buscadas en el momento de iniciar o aceptar un proyecto en inversion. La
ventaja que tiene con respecto al método del Valor Presente Neto (VPN) es que no es
necesario el calculo de la Tasa de Costo de Capital.

2.3.4.14. Punto de equilibrio

Nivel en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los

costos fijos y los variables (Baca, 2010, p. 148).

El objetivo de este método es determinar el momento en el cual las ventas cubriran los
costos, adicional a esto muestra la magnitud de utilidades o perdidas de la empresa
cuando las ventas caigan de este punto, por lo cual es un punto de referencia a partir
del cual se puede medir cuando los procesos de venta generaran utilidades o perdidas

respectivamente.
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El procedimiento consiste en el analisis de los costos fijos, costos variables y ventas
generadas, por lo cual se deben conocer estos elementos o su proyeccion antes de

proceder a realizar el calculo, para realizarlo se utiliza la siguiente férmula:

Costo Fijos Totales
1 - _Costos Variables Totales
Costo Total de Ventas

Punto de Equilibrio =

Para calcular el punto de equilibrio porcentual anual se utiliza la siguiente férmula:

Costo Fijos Totales
Ingresos Totales - Costos Variables Totales

Punto de Equulibrio =

2.3.4.15. Analisis de sensibilidad

Se denomina analisis de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del cual se
puede determinar cuanto se afecta (cuan sensible es) la TIR ante cambios en

determinadas variables del proyecto (Baca, 2010, p. 191).

Un proyecto tiene un gran numero de variables, como son los costos totales,
divididos, estado de resultados, ingresos. Volumen de produccion, tasa y cantidad de
financiamiento, etc. El objetivo del analisis de sensibilidad es mostrar como la
modificacion de estas variables puede afectar el TIR del proyecto.

De acuerdo a Blanco (2010), el analisis de sensibilidad de un proyecto de inversion
debe enfocarse en el estudio del escenario pesimista, ya que el mismo se origina de
supuestos que van contra el proyecto, que en caso de cumplirse, incidirian

negativamente total o parcialmente en su factibilidad.

En la Figura No. 6, se muestra un ejemplo de como deben ser analizadas las

variables en un proyecto de inversion con la metodologia propuesta.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

PROYECTO
FA FA FA
EVALUADO SE1 SE 2 SE3
~
Todos los Solo 16 Sole 7 Sole 5
Parametros Parametros Parametros Parametros
| | | |
[ | [ |
Analisis Individual Analisis Acumulado

Figura No 6, Flujograma del Analisis
Fuente: Blanco (2010)

El analisis de sensibilidad consta de un analisis inicial y 3 fases. La fase inicial se
refiere al proyecto de inversion que fue evaluado con todas las variables tanto criticas,
como normales definidas, Una vez seleccionadas las variables criticas, se procedera a
evaluar en tres fases sucesivas las fases las variables criticas y el riesgo que acarreara
el proyecto si se ven afectadas. Las fases 1y 2 se efectuan de forma individual y la fase

3 en forma acumulada. A continuacion se analizan cada una de las fases:

v Fase 1: los parametros seleccionados se someten a una prueba individual
aplicandoles incrementos positivos o negativos de mayor magnitud que los
experimentados en su comportamiento histérico. El objetivo es detectar aquellos
parametros que afectan en forma brusca a la TIR, es decir, que la hagan descender
mas alla de 1/3 su valor. En la figura No. 2, se seleccionaron 16 parametros para

someterlos a la fase 1, y se descartaron 9 de ellos.

v' Fase 2: Se seleccionan 7 parametros que pasaron la prueba en la seccién anterior y
se someten a una segunda fase de prueba para detectar su rango de variacion

sujeto a una condicion minima de ejecucion del proyecto en la organizacion. El
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evaluador toma como uno de los extremos del rango el valor original del parametro
en estudio y como otro extremo el valor que alcance una vez que se halla sometido
a un escenario que obligara el descarte del proyecto, por ejemplo, que la TIR sea
igual a cero. Aquellos parametros que presenten rangos de variacién superior al
100% se descartaran de una vez como no criticos, y los que presente un rango

menor al 100% pasan a la siguiente fase.

Fase 3: los 5 parametros que pasaron la fase anterior se les somete a una ultima
prueba, esta vez acumulada, comenzando por el de mayor riesgo del grupo y
finalizando por el de mas bajo riesgo. La condicion de riesgo alto o bajo la establece
la amplitud del rango de variacion; es decir, a menor rango de variacion el parametro
es mas critico, ya que necesitara variar proporcionalmente menos que el resto para
hacer la TIR igual a cero (condicidon propuesta para descartar el proyecto). Si fuera
necesario utilizar mas del 2/3 de los parametros que han alcanzado esta fase para
conseguir que la TIR se vuelva negativa, podra afirmarse que la factibilidad de
mercado, técnica, econdmica y financiera del proyecto es integramente sodlida; de
lograr este objetivo con menos de dos tercios de los parametros acumulados, la

factibilidad del proyecto se consideraria integralmente débil.

43



CAPITULO Illl. MARCO METODOLOGICO

3.1. Tipo de Investigaciéon

En concordancia con las Disposiciones Generales Sobre el Trabajo Especial de
Grado aprobada por el consejo general de los estudios de postgrado de la Universidad
Catolica Andrés Bello a los 24 dias del mes de febrero del afio 2010 “El trabajo especial
de grado se concibe dentro de la modalidad de investigacion cuyo objetivo fundamental
es el de aportar soluciones a problemas y satisfacer necesidades tedricas o practicas,

ya sean profesionales, de una institucion o de un grupo social”.

El presente estudio se visualiza dentro del marco de investigacion evaluativa, con la
finalidad de desarrollar un plan de mercado, legal, técnico y financiero que permita
tomar la decisién de invertir en un emprendimiento el cual pueda posicionarse vy
mantenerse en el mercado de la venta de servicios profesionales y consultoria a

mediano y largo plazo.

Segun (Yaber, Valarino, 2010, p. 25), una investigacion evaluativa, es aquella que
tiene como propdsito determinar sistematicamente la calidad o valor de programas,
proyectos, planes e intervenciones. La principal accion por desarrollar se identifica con
los siguientes verbos y sindnimos: diagnosticar, justipreciar, valorar, apreciar. Es uno de
los tipos de investigacion que mas apropiadamente corresponden a los proyectos de

aplicacién en los programas de especializacion.

3.2. Diseio de Investigacion

El disefio de investigacion aplicado en este trabajo especial de grado es Documental
y de Campo, ya que se evaluaron registros y documentos existentes para sacar
conclusiones, diagnosticar y evaluar la factibilidad del proyecto, y al mismo tiempo, se
recopilaron datos a través de entrevistas y reuniones con empresas que son

consideradas posibles clientes de nuestros productos y servicios.
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3.3. Operacionalizacion de Objetivos
En la Tabla No 4, se muestra la operacionalizacién de los objetivos que son la base
del presente estudio, y la forma como se medira su aplicacion mediante el uso de

indicadores, los cuales son tomados de las metodologias de formulacion y evaluacion

de proyectos.

Tabla No 4 Operacionalizacion de Objetivos

Evento Sinergia Indicios Entregables Instrumentos
(Objetivo (Objetivos (Variables) (Indicadores) (Herramientas)
General) Especificos)
Andlisis del
ambito legal ) informe final y *Observacion directa
necesario para | Ambito legal conclusiones de *Investigacion
crear una Consultora Factibilidad Legal Documental
consultora en *Analisis Kelsen
Venezuela.
*Productos que
Evaluacion del seran Qfertados
mercado para *S?NICIOS que
Evaluacion del | qyeterminar las SCLIOICE e *Entrevistas no
emprendimiento | g presas a - *E’strat_egla que estructurada
de una consultora | yonde se dirigiran Servicios y | sera aplicadapara| .z sicic Externo
en inteligencia de | |og servicios de | | o0uCos | posicionarse en el *Andlisis interno
Negocios que | consultoria y los i UL *Observacion Directa
ofrezca sus productos que Areas y Empresas
servicios alas | goran ofertados donde se ofertaran
pequenas, los servicios y
medianas y productos
grandes Elaboracion del e el
empresas en estudio técnico Costos conclusiones de *Investigacion
Venezuela para definir los . 0 Documental
Operativos Factibilidad * o
costps Técnica Observacion directa
operativos.
Evaluacion de la
rentabilidad *Informe final y
financiera y Rentabilidad . *Investigacion
econdmica de la | de Unidad de cor;cluygpes de Documental
unidad de Negocios F?:;I:(I::Z?: *Observacion directa
negocios que
sera creada.

Fuente: Medios Propios
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3.4. Recoleccidon y Procesamiento de Datos en la Investigacion

3.4.1. Recoleccion de Informacion

Las técnicas que seran usadas por el investigador son; la observacion directa
participante, la cual segun (Mora 2006, p. 222), consisten en interrelaciones directas
con el medio y con la gente que lo forma para realizar los estudios de observacion de

campo.

A si mismo se aplicara el método de la entrevista no estructurada con el fin de
estudiar los posibles clientes y verificar sus necesidades, este método de investigacion

tiene las siguientes caracteristicas:

v' Es adaptable al ambiente donde se desarrolle la entrevista.

v' Permite hacer una mediciéon en tiempo real de las necesidades puntuales de un
cliente en especifico.

v" Ayuda a conseguir informacién de los interesados basado en la recoleccion efectiva

de la problematica o necesidades de la organizacion.

3.4.2. Procesamiento de Datos de la Investigacion

Basado en el tipo de investigacion de proyecto factible, se buscara que la
informacion sea procesada, analizada e incluida en un estudio de factibilidad el cual
estara comprendido de 4 fases:

v Estudio Legal: Después de haber recolectado los datos a través de una observacion

directa y analisis documental, se procedera a realizar el analisis de Kelsen.

v' Estudio de Mercado: En el caso del estudio de mercado seran procesados los datos
a través del analisis de entrevistas no estructuradas, la segunda metodologia que se

usara para el procesamiento de los datos, sera la documental, la cual estara basada
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en el analisis de las areas del mercado a donde estaran dirigidos nuestros

productos.

v Estudio Técnico: El procesamiento de datos se realizara a través de un andlisis en el
cual se utilizaran criterios de seleccion basados en la revision de la calidad,

antiguedad en el mercado, precio y experticia de los proveedores.

v Estudio Financiero: Los datos se procesaran a través de la metodologia propuesta
por Blanco (2010) “Formulacion y Evaluacion de Proyectos”.

3.5. Procedimiento por Objetivo

En la investigacion se dividiran los objetivos en 5 fases, a continuacion se muestra

de forma detallada cada uno de los procedimientos que seran aplicados a cada fase:

Fase |: Estudio Legal

Se procedera a realizar una investigacion documental de todas las leyes
venezolanas vigentes, reglamentos y su incidencia directa e indirecta en la rentabilidad,
puesta en marcha y ejecucion del proyecto, luego se hara un aplicara el analisis de
Kelsen, para poder evaluar los beneficios y desventajas reales desde el punto de vista

legal que aplican para la creacion de un emprendimiento en Venezuela.

Fase Il Estudio de Mercado

Se comenzara con un estudio de la situacion actual del mercado, y una breve
descripcion de las ventajas y desventajas comparativas de realizar el emprendimiento,

para luego pasar a realizar un analisis estratégico el cual estara conformado por:

v' Establecer la Misién

v' Establecer la Vision
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v" Analisis Externo: Modelo de las cinco fuerzas de Porter, Matriz POAM
v" Analisis Interno: Matriz FODA, Matriz BCG, Matriz BCS

Luego de haber establecido la estrategia, se procedera a través de entrevistas no
estructuradas y observacion directa, se definiran los potenciales mercados, clientes,

productos y servicios que seran comercializados.

Fase lll Estudio Técnico

Comprendera el recopilado de informacidén necesaria para la puesta en produccién
del emprendimiento, se usaran herramientas de investigacion documental y
observacion directa, en esta fase se definiran las alianzas estratégicas con los
proveedores, los costos de operacion, el recurso humano necesario para la ejecucion
del proyecto y su puesta en operacion, la tecnologia necesaria, los costos operativos y
la capacidad instalada y utilizada en los proximos anos.

Fase IV Estudio Econémico - Financiero

En este estudio se utilizaran las herramientas de observacion directa e investigacion
documental para poder analizar de forma efectiva la rentabilidad del emprendimiento y
su posibilidad de crecimiento en el tiempo a través de modelos matematicos

especificos.
3.6. Consideraciones Eticas y Legales

En el trabajo de investigacion que sera desarrollado, se considerara el Codigo de
Etica y Conducta Profesional (Code of Ethics and Profesional conduct). Publicado por el

PMI y aprobado por el directorio de la organizacién en Octubre del 2006. A su vez se
aplicara el codigo de ética profesional del Colegio de Ingenieros de Venezuela.
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Asi mismo se deberan mantener los mas altos estandares de integridad y conducta
profesional asi como el manejo de la informacion con su debido respeto y

confidencialidad, no se permitira el adulterado los datos obtenidos en entrevistas y

fuentes secundarias, Como ultimo se debera ofrecer un resultado de calidad y brindar la

asesoria requerida a los socios potenciales para la implementacion del plan de

negocios.

3.7. Estructura desagregada de trabajo (EDT)

A continuacion se muestra la estructura desagregada de trabajo (EDT), del proyecto,

con el fin de identificar las actividades que serian necesarias para la realizacion del

estudio de factibilidad Ver Figura No 7.

ESTUDIO LEGAL

Responsables de cada
ctividad:

Gerente de Proyectos

* Conclusiones y
Recomendaciones

Asesor Legal
*Andlisis de Keller
*Investigacion
Legislacion
Venezolana

Investigacion
Legislacion
Venezolana

ESTUDIO TECNICO

EstudioLegal Andlisis de Keller Responsables de ESTUDIO
cada Actividad: FINANCIERO
Gerente Técnico Responsables de
*Evaluaciénde la cada Actividad:
Conclusionesy f
Recomendaciones Tecnologia Gerente de
*Seleccionfinal de la Proyectos
Tecnologia Creacion de
*Evaluacion de Cronograma de
Proveedores inversiones
*Seleccionfinal de o Conclusiones del
proveedores Evaluaciénde Estudio Econdmico -
Proveedores Analista Analisis de
Gerente de A alS Gastos
Proyectos Financiero
Evaluacion del Seleccion final d Andlisis de Gastos
T eleccionfinal de i -
itl3ATET Proveedores Analisis de Analisis de
Seleccion del Inversion Inversion

ESTUDIO DE

Mobiliario

Analisis de

MERCADO o Sensibilidad
Responsables de cada Evaluacionde Conclusiones
Actividad: Tecnologia sobre el Estudio

Gerente de Proyectos
*Analisis Estratégico
Externo e Interno
*Conclusiones del
Estudio de Mercado
Encuestador Entrevistas No
*Entrevistas No (B EEES

Estructuradas

Analisis Estratégico

Estudio de Mercado Sromens e

Conclusiones sobre
el Estudio de
Mercado

Estudio Técnico

Seleccion Final de
la Tecnologia

Evaluacion del
Mobiliario

Seleccion del
Mobiliario

de Mercado
Estudiode
Mercado
Creacion de
Cronograma de
Inversiones

Andlisis de
Sensibilidad

Conclusiones del
Estudio
Econémico

Figura No 7, EDT del Proyecto

Fuente: Medios Propios
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CAPITULO IV. VENTANA DE MERCADO

En la actualidad las corporaciones e industrias recurren a las grandes casas de
software para la adquisicidn de aplicaciones y servicios de calidad, por lo cual este
sector del mercado pertenece 5 fabricantes de software los cuales proveen los
productos y servicios mas avanzados en inteligencia de negocios, por lo cual se
considera que es un mercado oligopalico ver grafico No 2. En el caso de las PYMES, su
acceso a las grandes casas de software no es posible debido a que el costo beneficio

de la adquisicion de esta tecnologia es muy limitado.

Cuota del Mercado Aio 2010

HSAP

H QOracle

B SAS Institute
“1BM

Microsoft

<

Grafico No 2, Cuota del mercado global de los grandes fabricantes de

aplicaciones en inteligencia de negocio
Fuente: Gartner Consulting (2010)

En esta ventana de mercado se buscara definir la plaza a donde estaran dirigidos los
productos y servicios que seran ofertados y la estrategia necesaria para poder acceder
al mercado que comprenden las grandes empresas, asi como establecer las bases para
poder ofrecer productos y servicios en inteligencia de negocios a las PYMES

venezolanas.
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41. Plaza

Los productos y servicios seran ofertados a las empresas nacionales e
internacionales ubicadas en el territorio nacional. La comercializacion en las grandes
empresas se hara a través de las casas de software lideres en el mercado y en las
PYMES se realizara basado en una estrategia de mercado, enfocada en la oferta de
productos y servicios desde la nube de internet.

4.2. Productos y Servicios

4.1.1. COGNOS

Es un software para Inteligencia de Negocios y Administracion del Desempefio
Financiero desarrollado por IBM, utilizado por mas de 23.000 empresas vy
organizaciones lideres en todo el mundo. El software y los servicios que ofrece |IBM
ayudan a entregar la informacion de la organizacion para la toma de decisiones en

tiempo Real. Entre las principales caracteristicas de COGNOS, tenemos:

v' Posee todas las funcionalidades y arquitectura aplicada a la inteligencia de
Negocios.

Gestion dimensional automatizada.

Estructura dimensional

Excelente gestion de todos los datos.

Metadatos centralizados

Integracion con datos de Planificacion

AN N N N NN

Analisis de Datos Relacionales

4.1.2. Microsoft Business Intelligence

Es una solucion disefnada para satisfacer las necesidades de inteligencia de

negocios de los ejecutivos y los empleados y reducir al minimo asociado los temas de
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gestion y de costes con las soluciones de Microsoft Business Intelligence. Las

funcionalidades mas importantes de esta herramienta son las siguientes:

v' Permite integrar los datos generados en Excel y consolidarlos a través de la
funcionalidad selfservice (autoservicio).

v' Facilita el acceso a la informacién y la supervisiéon del rendimiento desde
practicamente cualquier fuente de datos a través de la organizacion a través de
paneles de control interactivos.

v' A través de SharePoint Server (punto compartido de servidor), los empleados
pueden conectarse mas facilmente y colaborar unos con otros.

v Es la solucion perfecta para empresas que requieren constantes informes
empresariales.

v' Es una herramienta enfocada en profundizar el conocimiento de deducir. Ir mas alla
del analisis de datos sencilla para identificar las tendencias ocultas, problemas, o las

relaciones en los datos.

4.1.3. SAP Business Intelligence

La solucidon SAP Business Intelligence brinda todas las funcionalidades que son
necesarias para identificar, integrar y analizar datos de negocios dispares provenientes
de fuentes heterogéneas. De esta manera se puede tomar decisiones informadas y
acciones apropiadas, ademas de mejorar las operaciones del negocio. Con la solucion
SAP Business Intelligence, es posible convertir la informacion en conocimientos, los
conocimientos en acciones y las acciones en resultados de negocios. Entre las

caracteristicas principales de la aplicacion podemos nombrar las siguientes:

v La herramienta ofrece caracteristicas de almacenamiento de datos, herramientas de
reporte y analisis, modelos de mejores practicas, aplicaciones de analisis de
negocios y recursos administrativos

v" Permite a los empleados de todo nivel organizacional tomar decisiones plenamente

informadas.
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v" Ofrece una homogénea integraciéon con todos los demas componentes de SAP.

v" SAP Business Intelligence es extensible y adaptable a las cambiantes necesidades
de negocios. La solucion incluye herramientas e interfaces que suplementan y
expanden los contenidos de negocios existentes o que se integran con herramientas

de analisis y reporte desarrolladas por terceros

4.1.4. LITEBI

Software de inteligencia de negocios, facil, potente y asequible, dirigido a las
PYMES, que se basa en el acceso de la aplicacion via web a través de la nube, sin
necesidad de realizar gastos en infraestructura tecnologica.

4.1.5. ORACLE Business Intelligence

Oracle es el lider en Enterprise Performance Management (EPM), la unificacion de
la gestion del rendimiento e inteligencia del negocio, sus herramientas permiten una
amplia gama de procesos de gestidon estratégica, financiera y operativa. Oracle ofrece
un sistema completo e integrado para gestionar y optimizar el rendimiento de toda la
empresa. Esto permite a las organizaciones a alcanzar un estado de excelencia en la
gestion, ademas de ser agiles, inteligentes, y alineados lo cual proporciona una ventaja

competitiva y si mismo aprovechar sus inversiones operativas al maximo.

4.2. Precio

Los precios que seran ofrecidos a los clientes potenciales estaran fijados por las
alianzas comerciales que sean establecidas por las casas matrices de software y
servicios. El precio sera fijado en base a los canones que estan establecidos
directamente por los proveedores hacia los clientes y en base a esa cuota se
establecera la rentabilidad del proyecto.
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4.3. Cuota de Mercado

A rasgos generales y en base a la informacion secundaria que se ha podido revisar
para la realizacién de la presente investigacion, existen dos grandes mercados donde

podemos enfocar nuestros productos y servicios.

4.3.1 Grandes Empresas

Es posible acceder a este mercado de la mano de alianzas comerciales con grandes
proveedores de software, como ORACLE, SAP, IBM. Los cuales cuentan con
herramientas de gestidn especializadas para ese mercado particular y en donde su
nivel de penetracion es importante. Debido a una relacion de afios ofreciendo productos

y servicios de calidad.

4.3.2. PYMES

El fendmeno del cloud computing (computacion web) abre las puertas a que
pequefias empresas puedan acceder a aplicaciones de gestion en inteligencia de
negocios de forma rapida y sin grandes inversiones en infraestructura de tecnologia, en
este mercado se piensa acceder a través de la marcas LITEBI, la cual es una empresa
reconocida en la oferta de servicios desde la nube de internet.

4.4. Aliados Estratégicos

Se estableceran alianzas estratégicas con las siguientes empresas lideres en

aplicaciones de inteligencia de negocios a nivel mundial:
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4.4.1. SAS Institute

Fue fundado por Anthony Barr, Jim Goodnight el 1 de julio de 1976, ubicada en
Carolina del Norte, Estados Unidos, es considerada uno de los principales fabricantes
de software y soluciones en inteligencia de negocios.

4.4.2. Microsoft Corporation

Es una empresa multinacional de origen estadounidense, fundada el 4 de abril de
1975 por Bill Gates, Steve Ballmer y Paul Allen. Dedicada enteramente al sector de la
informatica, con sede en Redmond, Washington, Estados Unidos. Microsoft desarrolla,
fabrica, licencia y produce software y equipos electronicos. Actualmente controla el 8%
de la cuota del mercado en venta y distribucion de soluciones en inteligencia de

negocios.

4.4.3. IBM

Es una empresa multinacional estadounidense de tecnologia y consultoria con sede
en Armonk, Nueva York. IBM fabrica y comercializa hardware y software para
computadoras, y  ofrece servicios de infraestructura, alojamiento  de  Internet,
y consultoriaen una amplia gama de areas relacionadas con la informatica,

desde computadoras centrales hasta nanotecnologia.

4.4.4. ORACLE

Surge a finales de los 70 bajo el nombre de "Relational Software" a partir de un
estudio de George Koch sobre sistemas gestores de base de datos que Computer
World defini6 como uno de los mas completos jamas escritos sobre la materia.
Actualmente Oracle es el proveedor mundial lider de software para administracion de

informacion, y la segunda empresa de software.
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4.4.5. SAP

Es una empresa de informatica alemana con sede en Walldorf. Comercializa un
conjunto de aplicaciones de software empresarial, entre ellas my SAP Business Suite,
que provee soluciones escalables, es decir, con capacidad de adaptarse a nuevos
requisitos conforme cambian o aumentan las necesidades del negocio del cliente, con
mas de 1.000 procesos de negocio, que la empresa argumenta se encuentran entre las

mejores practicas empresariales.

4.4.6. LITEBI

Es una empresa dedicada a la oferta de soluciones de inteligencia de negocio a
través de internet las cuales son ideales para PYMES.

4.5. Consumidores Actuales o potenciales

Los sectores del mercado, donde las herramientas de Inteligencia de negocios son o

podrian ser utilizadas son las siguientes:

Sector Bancario

Sector Asegurador

Distribuidoras de Productos Médicos

Grandes Franquicias de productos y servicios a nivel nacional
Sector Energético

Empresas productoras y distribuidoras de Alimentos.

N N N N N

Gobierno

4.6. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

El analisis se realizo para evaluar las posibles amenazas que existirian al ingresar al

mercado nacional ver figura No 6, a continuacion se muestran sus conclusiones:
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4.6.1. Amenaza de nuevos entrantes:

Barreras de Entrada

v" Los nuevos competidores no cuentan con personal capacitado en las aplicaciones
de Inteligencia de negocio que estan en el mercado.

v' Se tiene dificultad de acceso a empresas medianas y grandes por no poseer
antigiedad y reputacion solida en el mercado.

v' Se debe invertir una suma de dinero considerable en entrenamiento a los

empleados y contratados para poder ofrecer esta tecnologia a los clientes.

Barreras de Salida

v' Buenas relaciones técnicas establecidas con el proveedor.

v" Relaciones técnicas y de servicio posterior a la puesta en producciéon de las
aplicaciones.

v' Contratos de servicios establecidos con los clientes potenciales.

4.6.2. Amenazas de Sustitutos

v Aplicaciones desarrolladas internamente por las empresas.
v Aplicaciones desarrolladas por las empresas consultoras para las empresas.

4.6.3. Poder negociador de los compradores

v El producto y la metodologia es considerada necesaria para los clientes potenciales.

<

El producto tendra un gran impacto en la organizacién después de ser adquirido.

v" El mercado potencial es grande ya que engloba las pequefias, medianas y grandes
empresas.

v Existe gran demanda de los productos y servicios en empresas de banca, seguros,

productoras de alimentos, distribuidoras de productos médicos, gobierno, sectores

energéticos y grandes franquicias a nivel nacional.
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El sector de las pequefias y medianas empresas no esta siendo atacado por las
grandes casas de software, por un tema de costos lo cual permite ofrecer paquetes
a través de nuevas e innovadoras tecnologicas que estan en el mercado
actualmente.

Las grandes empresas no pueden influir de forma determinante en el precio del
producto ya que el mercado donde se desenvuelven es oligopalico.

Las PYMES, pueden influir en el precio del producto en base al paquete que

requieran por el servicio que se les ofrecera via internet.

4.6.4. Poder negociador de los proveedores

v

Los proveedores de las aplicaciones son SAP, ORACLE, MICROSOFT, SAS,
LITEBI, IBM

El control del mercado perteneciente a las grandes empresas lo poseen los grandes
proveedores.

En las pequefas y medianas empresas no tienen proveedores para esta tecnologia
por los altos costos que genera la adquisicion de esta tecnologia.

4.6.5. Intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes

v

D N N NN

Los competidores ofertan los mismos productos y tecnologia, se diferencian
unicamente en comercializacion, calidad de servicio y experiencia de su personal
para la implantacion de los productos y servicios.

El sector lo manejan pocas empresas.

Los costos de implantacion son tabulados por el proveedor de software.

Los costos de soporte 0 mejoras son definidos por la consultora con el cliente.

A nivel global existe un crecimiento de la adquisicion de esta tecnologia por lo cual

se espera la entrada de nuevos competidores en el mercado.
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CAPITULO V. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
5.1. Estudio Legal

El objetivo de este estudio fue investigar el marco legal venezolano y en base a ese
analisis se identificaron las leyes y reglamentos que deben ser tomadas en cuenta para
la realizacién de una consultora en Venezuela, después de esto se realizo una piramide
Kelsen y se hizo un analisis de cada ley y su articulado con el fin evaluar si los mismos

afectarian la factibilidad del proyecto.

Actualmente la el marco legal venezolano esta basado en el derecho romano y se
desglosa en un ordenamiento juridico basado en la constitucion, codigos, leyes,
reglamentos y normas las cuales rigen la sociedad. Por lo cual se empezé investigando
las leyes que deberian ser consideradas en la realizacion del proyecto, a continuacion

se muestran los resultados de la investigacion:

Carta Magna

v' Constitucion de la Republica bolivariana de Venezuela
Leyes Mercantiles

v' Codigo de Comercio
v Ley de Registro Publico y del Notariado.

Leyes Tributarias

Caodigo Organico Tributario
Ley de Impuesto a los Activos Empresariales

v
v
v Ley del Impuesto Sobre La Renta

v" Reglamento de la Ley de Impuesto Sobre La Renta
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v Ley que establece el Impuesto al Valor Agregado
v Ley de Costos y Precios Justos

v Ley del Servicio Nacional Integrado de Administracién Aduanera y Tributaria

Leyes Financieras

v Ley General de Bancos Y Otras Instituciones Financieras

Leyes Administrativas:

Ley del Instituto Nacional de Capacitacion y Educacion Socialista
Ley del Seguro Social

Ley del trabajo

Ley del Sistema Nacional de Ahorro y Préstamo

Ley Organica Procesal del Trabajo

Reglamento de la Ley Organica del Trabajo

AN N N N N

Ley del Régimen Prestacional de Vivienda y Habitat

Posterior a la identificacion de las leyes se procedid a su jerarquizacion, para lo cual
se utilizo la metodologia de Kelsen, especificamente la teoria piramidal, la cual permitié
identificar la prelacién entre las distintas leyes y reglamentos que afectan al proyecto de
forma directa o indirectamente, con esta piramide se jerarquizaron las leyes de la

siguiente manera:

v Constitucién
v Leyes Organicas
v Leyes ordinarias
v" Reglamentos

Los resultados de la jerarquizacion de la legislacion venezolana que afecta y regula
el proyecto se muestran en la figura No 8.
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Figura No 8, Piramide de Kelsen
Fuente: Adaptado de Kelsen (1911)

Después de haber jerarquizado la constitucion, codigos, leyes, reglamentos y
normas que afectarian la ejecucion del proyecto, se procedié a realizar un analisis de
cada una de ellas y como norma el ejercicio de la consultoria en Venezuela, a

continuacion se presentan sus resultados:

5.1.1. Constitucion Nacional

Es la ley fundamental matriz o superior a todas las que existen en una nacion,
también se denomina Carta Magna. En Venezuela segun la constitucion
especificamente en el articulo 52, la libertad de asociacion esta garantizada y el estado
debe facilitar el libre ejercicio de este derecho, a su vez se establece la seguridad
social publica en el articulo 86, en el articulo 112 se menciona el libre derecho de
asociarse en una actividad economica licita y en el 117 se le da el derecho a los
venezolanos de disponer de bienes y servicios de calidad, por lo cual se puede concluir
que la constitucion establece condiciones propicias para los emprendimientos y la libre

asociacion y ordena la creacion de un marco juridico favorable para la iniciativa privada.
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5.1.2. Ley Organica del Trabajo

A efectos de este trabajo de investigacion se analizo la nueva ley organica del
trabajo, la cual se publico en gaceta el 2 de mayo del aflos 2012, la cual establece todo
el marco juridico que regira las situaciones y relaciones juridicas derivadas del trabajo
como hecho social, entre las disposiciones que se analizaron en el trabajo de

investigacion se pueden enumerar las siguientes:

v" Relaciones laborales: Esta ley en su articulado regula las relaciones y contratos
de trabajo del patrono con su obrero, especificamente en los articulos, 55, 56, 57,
58, 59, 60, 61, 62, 63, 64 y 65 se establece la como deben ser celebrados los
contratos, porque periodo de tiempo deben realizarse, bajo qué condiciones deben
ser realizados por tiempo determinado, como debe ser realizado el contrato y bajo

que términos el mismo debera ser considerado legal.

v' Suspension laboral y despido: A su vez regula las formas en las cuales se debera
dar la suspension de la relacion de trabajo, las cuales estan definidas en los
articulos que van del 71 al 84 de la presente ley, en los cuales se regula las formas
en las cuales el empleador puede o debe prescindir de la relacion laboral que tiene
con el empleado, entre los elementos mas importantes a considerar en estos
articulos es que cuando los contratos de trabajo para una obra o actividad
determinada sean cancelados de forma injustificada el patron debera cancelar al
trabajador ademas de la indemnizaciéon contemplada en el articulo 108 de la
presente ley, una indemnizacion de dafios y prejuicios cuyo monto sera igual al
importe de los salarios que devengaria hasta la conclusion de la obra o el

vencimiento del término.

v Estabilidad laboral: Se regulan las condiciones del trabajador y la estabilidad en el
trabajo, en los articulos del 85 al 95 se establece bajo qué condiciones los
trabajadores son considerados regulares, o permanentes, cuales son los periodos

de tiempo que deben ser considerados para que un patrono tenga un trabajador fijo,
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bajo qué condiciones el trabajo es considerado irregular o informal, y si el patrono
puede o no puede despedir a un trabajador y el debido proceso que se debe
establecer para los despidos de uno o mas trabajadores.

Remuneracién: En la presente ley se regula la remuneracion minima que debe
recibir un trabajador por la prestacién de servicio y los beneficios con los que debe
contar, en los articulos que van del 96 al 140 en los mismos se establece el pago de
las horas ordinarias de trabajo, como seran canceladas las horas extraordinarias de
trabajo, los dias feriados, jornadas nocturnas, cuanto le correspondera por
vacaciones, prestaciones, como sera manejada la antigiedad, responsabilidades
familiares y se establece como derecho irrenunciable por el trabajador el salario.

Prestaciones Sociales: En el articulado que va de la 141 a la 147 se establece el
marco legal por el cual se deben regir las empresas para el pago de las
prestaciones sociales, el cual incluye la retroactividad lo dias que deben pagarse

anualmente y la base de su calculo.

Proteccion del salario, trabajo y prestaciones sociales: Se establece la
proteccion del salario y del trabajo, asi como las prestaciones sociales, como sera
manejada la figura del salario minimo. Asi como los beneficios del trabajador formal,
los cuales se nombran en los articulos que van desde el 148 al 155 de la presente

ley.

Condiciones de trabajo, Jornadas laboral: En el articulo 188, se menciona que el
patrono debera fijar anuncios en concesion de dias y horas de descanso los cuales
deberan estar aprobados por la inspectora del trabajo, asi mismo en los articulos
156 a la 166, se nombra las condiciones en las cuales se debe realizar la jornada
laboral, bajo qué condiciones el trabajador podra ausentarse del lugar donde efectué
sus servicios, debe ser interrumpida la jornada laboral y como podran ser

modificados los limites establecidos en el contrato de trabajo.

65



v" Vacaciones: En los articulos que van del 190 al 203 se regula todo lo referente a
las vacaciones, cuando el trabajador debe disfrutarlas, cuanto les corresponde
anualmente y bajo que concepto el trabajador no debera disfrutar las vacaciones.

v" Proteccion laboral de la maternidad y la familia: En la presente ley se establecen
protecciones para la maternidad y para la mujer, especificamente en los articulos,
300 al 352 se especifica como debe ser tratada la maternidad en la mujer y el
hombre, asi como los beneficios con los que cuentan en su fase pre y postnatal.

5.1.3. Ley Organica Procesal del trabajo

Crea toda una estructura juridica dedicada a la proteccion del trabajador y del
patrono asi como todos los mecanismos que deben llevarse a cabo para establecer una
demanda judicial en caso de que los derechos de los trabajadores y trabajadoras sean
violados por el patron.

5.1.4. Cédigo Organico Tributario

Es la ley encargada de pautar lo referente a la administracion y regulacion del
sistema tributario pautado en la constitucion nacional, asi mismo constituye la

organizacion y regulacion del Seniat, el impuesto sobre la renta y el IVA.

5.1.5. Ley del INCES

La ley del INCES establece el marco juridico que regula el Instituto Nacional de
Capacitacion y Educacion Socialista, el cual es un instituto encargado de fomentar el
desarrollo de personal capacitado para las empresas, en los articulos 10, 15, 17, 18, 20,
23, 24, 25, se establece la relacion que debe haber entre el instituto y la empresa
privada asi como el aporte obligatorio que debe ser establecido al organismo y las

sanciones en las que se incurririan si se entra en mora.
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5.1.6. Ley del Seguro Social

La presente Ley rige las situaciones y relaciones juridicas con ocasién de la
proteccion de la Seguridad Social de los venezolanos en el caso de maternidad, vejez,
sobrevivencia, enfermedad, accidentes, invalidez, muerte, retiro y cesantia o paro

forzoso.

v' Cotizaciones: A efectos del proyecto se establece en el articulo 65, 66, 67, 68, el
mecanismo y el aporte obligatorio que debera realizar la empresa al seguro Social

para evitar quedar en mora y recibir sanciones por parte del estado venezolano.

v" Sanciones: En los articulos 86 y 87 se establecen las sanciones en las que podria

incurrir una empresa u organizacion si no paga el Seguro Social a sus empleados.

5.1.7. Ley General de Bancos y Otras Instituciones Financieras:

Es la ley que regula y rige las operaciones de los bancos universales, bancos
comerciales, bancos hipotecarios, bancos de inversion, bancos de desarrollo, bancos
de segundo piso, arrendadoras financieras, fondos del mercado monetario, entidades
de ahorro y préstamo, casas de cambio, grupos financieros, operadores cambiarios
fronterizos, asi como las empresas emisoras y operadoras de tarjeta de crédito.

5.1.8. Ley del Registro Publico y Notariado

Regula la organizacion, el funcionamiento, la administracion y las competencias de
los registros y de las notarias, en sus articulos 8, 9 y 10, se regula como debe ser
constituida una figura mercantil y como deben ser notariados los bienes y derechos.
Establece los plazos para la conformacion de las figuras juridicas asi como los plazos

para la reserva del nombre, publicacion y firma de la misma.
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5.1.9. Cdédigo de Comercio

El Codigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones

mercantiles y los actos de comercio, aunque sean ejecutados por no comerciantes.

v

Companias de Comercio: El codigo establece como debe ser definida
juridicamente una compania comercial, especificamente en el articulo 201, asi como
todo el ordenamiento juridico necesario para las transacciones que se realicen con
ella, el cual se desglosa en los articulos 202, 203, 204, 205, 206, 207, 208, 209 y
2010. Se establece a partir de los articulos 211, 212, 213, 214, 215, 216, 217, 218,
219, 220, 221 y 222, como debera estar redactado y elaborado el documento

constitutivo de la figura comercial que se desea crear.

Compaiia Anonima: En los articulos 242, 243, y 244, se establece como debera
ser administrada la figura juridica que se desea usar para la creacion de la

consultora.

Constitucion de la Sociedad: Regula como debe ser constituida la sociedad y se
expresa en los articulos, 245, 246, 247, 248, 249 250, 251, 252, 253 , 254, 255, 256,
257 y 258 de la presente ley, en ellos se reglamenta la constitucién de la sociedad,
el capital social que debe tener, como deben estar expresadas las acciones y cual

es el papel de los accionistas.

Los Administradores: La presente ley organiza las funciones legales que deberan
mantener los administradores tanto en el momento de la creacion de la figura como
a posterior especificamente en los articulos 259, 260, 261, 262, 263, 264, 265, 266,
267, 268, 269 y 270.

Las acciones: En la ley se regula como deberan estar expresadas las acciones del

la figura juridica que sera creada, como se calculara su valor en base al monto de su
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capital social y como se establecera la propiedad de las mismas, en los articulos
292, 293, 294, 295, 296, 297, 298 y 299.

v' El balance: El capital social de la compafiia que sera creada debe ser probado a
través de un balance, en los articulos 304, 305, 306, 307 y 308 se explica con
detalle como debe estar expresado el balance, quien lo debe presentar y los plazos
para la consignacion del documento.

5.1.10. Ley del Sistema Nacional de Ahorro y Préstamo

Norma el Sistema Nacional de Ahorro y Préstamo, el cual esta integrado por las
entidades de ahorro y préstamo y el Banco Nacional de ahorro y Préstamo y tiene por
objeto crear, mantener, fomentar y desarrollar, condiciones y mecanismos favorables
para la captacion de recursos financieros, principalmente ahorros, y su canalizacién en
forma segura y rentable mediante cualquier tipo de actividad crediticia, hacia la familia,
las sociedades cooperativas, el artesano, el profesional, las pequefias empresas
industriales y comerciales y, en especial, para la concesion de créditos destinados a
solucionar el problema de la vivienda familiar y facilitar la adquisicion de inmuebles

necesarios para el desarrollo de la comunidad.
5.1.11. Ley del Régimen Prestacional de Vivienda y Habitat

Ley que regula el régimen de préstamos hipotecarios con ayuda del estado y los
aportes que deben establecer las empresas para el desarrollo del mercado inmobiliario
del pais.
v’ Cotizaciones: En el articulo 30 de la presente ley se establece el aporte obligatorio

que deben realizar las empresas privadas para el ahorro del fondo para el desarrollo

de la vivienda.
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v' Sanciones: Los articulos 258, 259, 260, 261, 261, establecen las sanciones a las

que el empleador podria incurrir al incumplir el pago del impuesto.

5.1.12. Reglamento de la Ley Organica del Trabajo

Establece toda la normativa que se debe seguir para la ejecucion de la ley del
trabajo, en este estudio solo se mencionara de referencia juridica ya que su articulado

solo regula las reglas para la ejecucién de la ley.

5.1.13. Ley de Impuesto a los Activos Empresariales

Esta ley crea un impuesto que pagara toda persona juridica o natural comerciante
sujeta al impuesto sobre la renta, sobre el valor de los activos tangibles e intangibles de
su propiedad, situados en el pais o reputados como tales, que durante el ejercicio anual
tributario correspondiente a dicho impuesto, estan incorporados a la produccion de
enriquecimientos provenientes de actividades comerciales, industriales o de explotacion

de minas e hidrocarburos y actividades conexas.

v Cotizacion: En la ley se establece en los articulos 10, 11, 12 y 13, cuanto sera la
alicuota del impuesto aplicable anual a las figuras juridicas y las excepciones que
aplican para el cobro del mismo.

v Infracciones o Sanciones: En el articulo 18 de la presente ley se establecen las
sanciones a las que incurriran las figuras naturales o juridicas que no paguen el

impuesto.

5.1.14. Ley del Impuesto Sobre La Renta

Norma y rige los enriquecimientos anuales, netos y disponibles obtenidos en dinero
por toda persona natural o juridica domiciliada en Venezuela. En los articulos 77, 96,

99, 100, 101, 143, se nombra y regula la actividad empresarial y s establece como se
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mantendra el control de los impuestos en lo que se refiere a la renta de la empresa, asi

como la auditoria que establecera el organismo sobre su actividad comercial.

5.1.15. Reglamento de la Ley de Impuesto Sobre La Renta

Reglamenta la ley del impuesto sobre la renta y establece las disposiciones y

sanciones que estan previstas en caso del incumplimiento de la ley.

5.1.16. Ley que establece el Impuesto al Valor Agregado

Ley que crea el impuesto al valor agregado que grava la enajenacion de bienes
muebles, la prestacion de servicios y la importacion de bienes. Aplicable en todo el
territorio nacional y que deberan pagar las personas naturales o juridicas, las
comunidades, las sociedades irregulares o de hecho, los consorcios y demas entes
juridicos o economicos, publicos o privados, que en su condicion de importadores de
bienes, habituales o no, de fabricantes, productores, ensambladores, comerciantes y
prestadores de servicios independientes, realicen las actividades definidas como
hechos imponibles en esta Ley.

v' Contribuyentes: El articulo 5 de la presente ley nombra las empresas o sectores
que deberan ser contribuyentes del impuesto que establece la ley, con lo cual se
establecio la obligatoriedad y regularidad del pago de este impuesto para poder
prestar el servicio y vender los productos que seran prestado en el mercado

venezolano.
v" Obligacién Tributaria: En el articulo 22 se menciona que todas las empresas que

se dediquen a la prestacion de servicio nacional o internacional en el territorio

nacional se ven obligadas al pago del impuesto.
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Cuota tributaria: El porcentaje del pago del impuesto se regula en el articulo 28 de

la presente ley.

Declaracidon y pago del impuesto: Los articulos 47, 48, 49 y 50 norman el como
deberan ser pagados y declarado el impuesto, adicional a esto establece los plazos

y posibles sanciones aplicables en el caso de mora.

Registro de Contribuyentes: Se crean las normas y pasos para el registro de
contribuyentes, especificamente en los articulos 51, 52 y 53.

Emision de Documentos y Registros Contables: En los articulos 54 y 58 se
establece la emisién de factura con rango de obligatoriedad para el cobro de
servicios y productos, asi como se nombra el cobro del impuesto a las figuras

naturales y juridicas que adquieran los mismos a la empresa.

5.1.17. Ley de Costos y Precios Justos

Tiene como objeto establecer las regulaciones, asi como los mecanismos de

administracion y control, necesarios para mantener la estabilidad de precios y propiciar

el acceso a los bienes y servicios a toda la poblacion en igualdad de condiciones, en el

marco de un modelo econdmico y social que privilegie a los intereses de la poblacion y

no del capital.

v

Sujetos de Aplicacion: En el articulo 3 se menciona que todas las empresas
nacionales o extranjeras que produzcan, importen o comercialicen bienes o presten

servicios seran reguladas por la presente ley.
Registro Nacional de Precios de Bienes y Servicios: En los articulos 10, 11y 12

se nombra la obligatoriedad de la inscripcidon en el registro nacional asi como sera

normado y regulado.
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v Calculo: El calculo de los precios regulados se realizara en base a los competidores
en el mercado y el precio referencial establecido por la superintendencia Nacional
de Costos y Precios Justos.

v" Sanciones: En los articulos 45, 46, y 47 se regulan las sanciones que se ejecutaran
en el caso de que las empresas incurran en especulacion las cuales van desde

multas hasta la carcel.

5.1.18. Ley del Servicio Nacional Integrado de Administracion Aduanera y

Tributaria

Tiene por objeto regular y desarrollar la organizacién y funcionamiento del servicio
nacional integrado de Administracion Aduanera y Tributaria (SENIAT), el cual sera
organo de ejecucion de la administracion tributaria, para el presente informe solo se
nombra pero no se analiza ya que regula la conformacion del organismo pero sus leyes

no afectan el proyecto.

5.2. Estudio de Mercado

En el presente estudio se establecié la estrategia de la consultora que se desea
emprender a través una misién y vision, asi mismo se realizo con un analisis externo e
interno el cual permitié evaluar la situacion actual del mercado y de los proveedores asi
mismo se realizo una investigacion de los posibles clientes por medio de fuentes
secundarias ademas de una investigacion de campo mediante entrevistas a

interesados.

5.2.1. Mision:

Ofrecer a nuestros clientes productos y servicios que les brinden las herramientas
necesarias para la toma de decisiones en su constante crecimiento corporativo,

tecnoldgico y de mercado en el tiempo.
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5.2.2. Vision:

Ser una empresa lider e innovadora, solidamente posicionada en el mercado
nacional e internacional a través de excelentes relaciones de negocios con nuestros

clientes y aliados estratégicos.

5.2.3. Analisis Externo

El analisis externo que se presenta a continuacion se llevo a cabo mediante el uso
del Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter y el perfil de Oportunidades y Amenazas
(POAM), propuesto por serna (2007).

5.2.3.1. Modelo de las cinco fuerzas de Porter

En la ventana de mercado se identificaron algunas variables que podrian afectar el éxito
del proyecto, posteriormente a eso se profundizo para evaluar las posibles amenazas
que existirian al ingresar al mercado nacional y el poder de negociacién que tendrian

los compradores y proveedores, a continuacion se muestran sus conclusiones:

Barreras de Entrada

Se identificaron varias variables a considerar para poder entrar en este mercado, entre
las mas importantes esta la necesidad de personal capacitado para poder brindar una
consultoria efectiva y el financiamiento necesario para poder mantener la operacién de

la consultora, a continuacion se enumeran las encontradas:

v' Los nuevos competidores no cuentan con personal capacitado en las aplicaciones
de Inteligencia de negocio que estan en el mercado.
v' Se tiene dificultad de acceso a empresas medianas y grandes por no poseer

antigledad y reputacion solida en el mercado.
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v Se debe invertir una suma de dinero considerable en entrenamiento a los
empleados y contratados para poder ofrecer esta tecnologia a los clientes.
v' Los nuevos emprendimientos en Venezuela no cuentan con un financiamiento

preferencial por parte de los bancos.

Barreras de Salida

Las barreras de salida en el caso del negocio que se desea crear son muy importantes
ya que permiten establecer que determinan cuales variables deben ser consideradas
para mantener unas buenas relaciones con los clientes, aun después de terminados los
proyectos y las consultorias ejecutadas, entre los puntos a considerar se consiguieron

los siguientes:

v' Buenas relaciones técnicas establecidas con el proveedor en la duracion del
proyecto.

v" Relaciones técnicas y de servicio posterior a la puesta en producciéon de las
aplicaciones.

v' Contratos de servicios establecidos con los clientes potenciales para el
mantenimiento de las aplicaciones implantadas.

v" Mantenimiento de relaciones después de finalizado el proyecto.

v' Constancia en la oferta de nuevos productos y servicios.

Amenazas de Sustitutos

Son las amenazas que tienen nuestros productos y servicios en el mercado y en el

analisis se consiguieron las siguientes:
v Aplicaciones desarrolladas internamente por los clientes potenciales.

v Aplicaciones desarrolladas por empresas consultoras dirigidas a las empresas que
son consideradas objetivo de negocios.
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v

Nuevas e innovadoras herramientas que entren en el mercado para competir con

nuestros aliados estratégicos.

Poder negociador de los compradores

Entre los factores que determinan el poder de los negociadores se encontraron los

siguientes:

v
v

El producto y la metodologia es considerada necesaria para los clientes potenciales.
El producto tendra un gran impacto en la organizacién después de ser adquirido.

El mercado potencial es grande ya que engloba las pequeinas, medianas y grandes
empresas.

Existe gran demanda de los productos y servicios en empresas de banca, seguros,
productoras de alimentos, distribuidoras de productos médicos, gobierno, sectores
energéticos y grandes franquicias a nivel nacional.

El sector de las pequefias y medianas empresas no esta siendo atacado por las
grandes casas de software, por un tema de costos lo cual permite ofrecer paquetes
a través de nuevas e innovadoras tecnologicas que estan en el mercado
actualmente.

Las grandes empresas no pueden influir de forma determinante en el precio del
producto ya que el mercado donde se desenvuelven es oligopalico.

Las PYMES, pueden influir en el precio del producto en base al paquete que

requieran por el servicio que se les ofrecera via internet.

Poder negociador de los proveedores

Los proveedores controlan el mercado nacional y tienen fuertes relaciones con los

clientes, por lo cual tienen un gran poder de negociacién tanto en la formacién del

precio final, como en la asignacion de la cuota del mercado. El estudio arrojo los

siguientes puntos a considerar:
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Los proveedores de las aplicaciones son SAP, ORACLE, MICROSOFT, SAS,
LITEBI, IBM.

Los proveedores reparten entre sus aliados estratégicos los clientes y establecen el
precio final de los productos y servicios.

El control del mercado perteneciente a las grandes empresas lo poseen los grandes
proveedores.

En las pequefias y medianas empresas no tienen proveedores para esta tecnologia
por los altos costos que genera su adquisicion.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes

Los proveedores existentes estan en las mismas condiciones en el mercado y mas

que una rivalidad por adquirir clientes, basan su estrategia en lograr el mejor personal

para la ejecucion de las actividades asignadas por los aliados estratégicos y a su vez

mantener excelentes relaciones con los clientes potenciales, entre los puntos que arrojo

el resultado del estudio se encuentran los siguientes:

v

D N N NN

Los competidores ofertan los mismos productos y tecnologia, se diferencian
unicamente en comercializacion, calidad de servicio y experiencia de su personal
para la implantacion de los productos y servicios.

El sector lo manejan pocas empresas.

Los costos de implantacion son tabulados por el proveedor de software.

Los costos de soporte 0 mejoras son definidos por la consultora con el cliente.

A nivel global existe un crecimiento de la adquisicion de esta tecnologia por lo cual

se espera la entrada de nuevos competidores en el mercado.

5.2.3.2. Perfil de Oportunidades y Amenazas POAM

Con este perfil se busco identificar las posibles amenazas y oportunidades que se

presenta actualmente en el mercado, identificandose las siguientes:
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Oportunidades:

AN N NN

AN

Posibilidad de acceso a dolares mediante consultorias fuera de nuestras fronteras.
Ofertar nuestros productos y servicios en el sector publico.

Ofertar nuestros productos y servicios en varios sectores del mercado.

Ofrecer productos y servicios enfocados en el crecimiento del negocio de empresas.
Mantener una operacion pequefia enfocada en dar soluciones de consultoria a
nuestros clientes.

Posibilidad de crecer en productos y servicios hacia nuestros clientes.

Posibilidad de alianzas estratégicas fuera de nuestras fronteras.

Poder ofrecer servicios de consultoria fuera de nuestras fronteras.

Amenazas:

D N N NN

Problemas para conseguir financiamiento para mantener la operacion del proyecto.
Cambios en la ley del trabajo e incremento de las tasas pasivas laborales.
Reduccion de clientes por el cierre de empresas.

Problemas en cierre de negocios por la politica de expropiaciones hacia el sector
industrial.

Poca demanda en los productos y servicios ofertados.

En la siguiente tabla que se clasifican estas variables en las areas econdmica,

politica, competitiva y geografica, asi mismo se les clasifica de la siguiente manera:

A=Alto.
B=Bajo.

M=

Mediano.

Para medir su prioridad en el estudio, a continuacién se presentan los resultados del

analisis de las variables:
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Tabla No 6 Perfil de Oportunidades y Amenazas POAM

Factores Clasificacion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

A

A

Econdémicos

Problemas para conseguir financiamento
para mantener la operacion del proyecto.

Posibilidad de acceso a dolares mediante
consultorias fuera de nuestras fronteras

Cambios en la ley del trabajo e incremento
de las tasas pasivas laborales

Politicos

Ofertar nuestros productos y servicios en
el sector publico

Competitivas

Ofertar nuestros productos y servicios en
varios sectores del mercado

Ofrecer productos y servicios enfocados
en el crecimiento del negocio de empresas

Mantener una operacién pequefia
enfocada en dar soluciones de consultoria
a nuestros clientes

Posibilidad de crecer en productos y
servicios hacia nuestros clientes

Reduccion de clientes por el cierre de
empresas.

Problemas en cierre de negocios por la
politica de expropiaciones hacia el sector
industrial

Poca demanda en los productos y
servicios ofertados

Geograficas

Posibilidad de alianzas estrategicas fuera
de nuestras fronteras

Poder ofrecer servicios de consultoria
fuera de nuestras fronteras

Fuente: Adaptado de Serna (2007)
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5.2.4. Analisis Interno

Una vez analizado el entorno externo en el cual la empresa se desenvolveria se
paso a realizar un analisis interno el cual se centro en definir una estrategia a partir de
una matriz de oportunidades, debilidades y amenazas (DOFA), posterior a eso se
definieron las actividades primarias que deberian ser consideradas para la generacion
de valor a través del modelo de Porter propuesto en 1987, posterior a eso se definié en
base a las actividades criticas resultantes de la cadena de valor, una matriz de mando
integral (BSC), con la cual se midio la perspectiva de los clientes, accionistas, procesos
internos y capacidades del personal para asi definir estratégicamente como cada uno

de esos factores incidiran positiva o negativamente en el proyecto.

Luego de haber generado la estrategia se procedid a analizar la posibilidad de
crecimiento y participacion del mercado actual, asi como se realizo un analisis de las
empresas y areas del mercado interesadas en la adquisicion de los productos y

servicios a través de entrevistas a stakeholders y fuentes secundarias de informacion.

5.2.4.1. Matriz de oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

En base a la misién, vision y los resultados de la matriz POAM, Se cre6 una matriz
FODA donde se evaluaron las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
afectarian el logro de los objetivos del emprendimiento, asi mismo se definid una
estrategia para el correcto cumplimiento de las metas planteadas. Para la elaboracion
de la matriz FODA.

Para el presente analisis se uso la metodologia propuesta por Serna (2007), la cual
se muestra en los siguientes cuadros donde se definen las debilidades, Fortalezas,
amenazas y oportunidades para posteriormente contraponerlas con el fin de definir las

estrategias a seguir:
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Tabla No 7 Matriz FODA Consultora en Inteligencia de Negocios

Fortalezas

Oportunidades

*Facil acceso al mercado latinoamericano y del Caribe.

*La consultora se encontrara en un pais con personal altamente capacitado
y con una poblacién con facil acceso a la educacion superior y tecnologia.

*Debido a la politica de control cambiario implantada por el gobierno
nacional los aliados estratégicos internacionales necesitaran para implantar
sus productos y servicios personal outsourcing que sea pagado en
bolivares.

*Actualmente el estado impulsa politicas, impuestos y leyes que obligan a
las empresas a reducir costos operativos.

*La consultora que sera creada centrara sus esfuerzos en productos y
servicios con una demanda y un crecimiento sostenido en los ultimos afios.

*La consultora poseera un alto nivel de innovacién y una estrategia en el
mercado dinamica, buscando ventajas comparativas.

*Entrar en un mercado nuevo y con proyeccién internacional.

*Acceso al mercado venezolano de forma directa.

*La emprendimiento se creara basado en una nueva vision de negocios
alineada con los intereses nacionales.

*Alto grado de aceptacion de los productos y servicios ofertados.

*Posibilidad de generar una buena imagen con nuestros clientes.
*F4cil acceso a mercados internacionales con los productos y

servicios ofertados.

*Facilidad para la creacidn de alianzas estratégicas con diversas casas
de software.

Debilidades

Amenazas

*No contar con personal capacitado.
*Muy poco tiempo en el mercado.

*Poca o nula relacién con los clientes potenciales.

*Necesidad de financiamiento externo para comenzar el proyecto

*Problemas para encontrar o mantener personal calificado.
*Fuga de Talentos

*Leyes que regulan las ganancias y la actividad que desempefia la
empresa

*Sobresaturado del mercado.

*Politicas impositivas del gobierno

* Posibles expropiaciones que afecten las relaciones de negocios con
nuestros clientes.

Fuente: Adaptado de Serna (2007)
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Tabla No 8 Estrategia FO-FA Consultora en Inteligencia de Negocios

Oportunidades

Amenazas

*Alto grado de aceptacion de los productos y
servicios ofertados.

*Posibilidad de generar una buena imagen con
nuestros clientes.

*F4cil acceso a mercados internacionales con
los productos y servicios ofertados.

*Facilidad para la creacion de alianzas
estratégicas con diversas casas de software.

*Problemas para encontrar o mantener personal
calificado.

*Fuga de Talentos.

*Leyes que regulan las ganancias y la actividad que
desempefia la empresa.

*Sobresaturado del mercado.

*Politicas impositivas del gobierno.

*Posibles expropiaciones que afecten las
relaciones de negocios con nuestros clientes.

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

*Facil acceso al mercado latinoamericano y
del Caribe.

*La consultora se encontrara en un pais con
personal altamente capacitado y con una
poblacién con facil acceso a la educacién
superior y tecnologia.

*Debido a la politica de control cambiario
implantada por el gobierno nacional los
aliados estratégicos internacionales
necesitaran para implantar sus productos y
servicios personal outsourcing que sea
pagado en bolivares.

*Actualmente el estado impulsa politicas,
impuestos y leyes que obligan a las empresas
a reducir costos operativos.

*La consultora que sera creada centrara sus
esfuerzos en productos y servicios con una
demanda y un crecimiento sostenido en los
ultimos afios.

*La consultora poseerd un alto nivel de
innovacion y una estrategia en el mercado
dindmica.

*Entrar en un mercado nuevo y con
proyeccién internacional.

*Acceso al mercado venezolano de forma
directa.

*La emprendimiento se creara basado en una
nueva vision de negocios alineada con los
intereses nacionales

*Alinearnos estratégicamente con el estado
venezolano y mantener buenas relaciones con
€él, asi como evaluar las politicas impositivas y
juridicas que son aplicadas y tomar acciones
para no afectar nuestra rentabilidad por ellas.

* Establecer alianzas comerciales con los
aliados estratégicos y ofrecer personal
calificado en el territorio nacional para la
implantacion de sus productos y servicios.

* Mantener una buena calidad en los servicios
ofrecidos a nuestros clientes.

* Ofrecer productos y servicios estrella los
cuales sean nuestra bandera de entrada en los
clientes potenciales.

*Crear una estrategia enmarcada en la oferta
de servicios tanto en el mercado nacional
como en el Caribe, Suramérica, Centroamérica
y Norteamérica a través de alianzas con
empresas y casas de software en esos paises.

* Cumplir nuestra mision y convertirnos en
una empresa con un alto sentido de
innovacion tanto en la venta de nuestros
productos como en la oferta de nuestros
servicios a nuestros clientes (Vision).

*Mantener nuestra drea de accién en mercados
no regulados en el mercado venezolanoy a
mantener un crecimiento constante en la oferta
de nuestros servicios en el mercado internacional.

* Ser innovadores en los procesos de ventas y
mantener buenas relaciones con nuestros clientes
tradicionales.

* Ofrecer a nuestros empleados paquetes
salariales competitivos con el mercado actual y
entrenamientos profesional constante asi como
oportunidades de crecimiento constante en la
empresa, asi mismo mantener a través de

recursos humanos una medicidn de la satisfaccion
de nuestros empleados.

* Medir constantemente los niveles de
rentabilidad de la empresa con el objetivo de
cumplir las politicas impositivas del gobierno y su
constante financiamiento.

* Mantener excelentes relaciones con el estado
venezolano y enlaces con sectores del gobierno
para mantener las relaciones comerciales a pesar
de la expropiacion de los clientes tradicionales.

* Medir el comportamiento del mercado y su
crecimiento y decrecimiento para asi generar una
politica que mantenga la rentabilidad del negocio
en el tiempo.

Fuente: Adaptado de Serna (2007)
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Tabla No 9 Estrategia DO-DA Consultora en Inteligencia de Negocios

Oportunidades

Amenazas

*Alto grado de aceptacion de los productos y
servicios ofertados.

*Posibilidad de generar una buena imagen y
lealtad de nuestros clientes.

*Facil acceso a mercados internacionales con
los productos y servicios ofertados.

*Facilidad para la creacion de alianzas
estratégicas con diversas casas de software.

*Problemas para encontrar o mantener personal

calificado.

*Fuga de Talentos.

*Leyes que regulan las ganancias y la actividad que

desempefia la empresa.

*Sobresaturado del mercado.

*Politicas impositivas del gobierno.

*Posibles expropiaciones que afecten las
relaciones de negocios con nuestros clientes.

Debilidades

Estrategias DO

Estrategias DA

*No contar con personal capacitado.
*Muy poco tiempo en el mercado.

*Poca o nula relacion con los clientes
potenciales.

*Necesidad de financiamiento externo
para comenzar el proyecto.

* Establecer alianzas comerciales solidas con
las casas de software y ofrecer nuestros
servicios a través de ellas.

* Crear relaciones con empresas
internacionales de consultoria y ofrecer
nuestros productos y servicios a través de
ellas.

* Conseguir financiamiento y lineas de crédito
para la venta de licenciamiento con las casas
de software

* Ofrecer atractivos paquetes salariales y captar

personal calificado en busqueda de trabajo.

* Mantener en constante crecimiento nuestra
cartera de clientes para incrementar la
rentabilidad de nuestros productos y servicios.

*Crear en los primeros 3 afios un anclaje

econdémico lo suficientemente fuerte como para

mantener y mejorar el financiamiento en

proyectos de inversion que hagan crecer el valor

de la consultora.

5.2.4.2.

Fuente: Adaptado de Serna (2007)

Cadena de Valor

Por medio de la cadena de valor propuesta por Porter (1987), se determino las

actividades criticas de la unidad estratégica de negocios que se desea crear, mediante

la medicion de los siguientes elementos:

Actividades de Apoyo:

v" Direccion.

v Recursos Humanos.
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v Finanzas.

v Tecnologia.

Actividades Primarias:

v' Operaciones: Mantenimiento fisico de las instalaciones, Gestion de proyectos
conjuntamente con nuestros clientes, Mantenimiento y migracion de las aplicaciones
instaladas en nuestros clientes, Asignacion de personal para la administracion de

aplicaciones.

v" Mercadeo: Mantenimiento de relaciones con los aliados estratégicos para conseguir
oportunidades de negocio, constante crecimiento de nuestra cartera de clientes por
medio de alianzas con empresas posicionadas en el mercado internacional, analisis
constante del mercado y captacion de nuevos clientes a través de la oferta de

nuestros productos y servicios.
v" Postventa: Administraciéon y mantenimiento de las aplicaciones, transferencia de
informacion a nuestros clientes, contratos de soporte Postventa que mantenga el

contacto constante y continuo con nuestros clientes.

Figura N 10: Cadena de Valor Consultora en inteligencia de negocios.

[ DIRECCION

RECURSO HUMANO
FINANZAS
TECNOLOGIA

OPERACIONES MERCADEO SERVICIOS POSTVENTA

*Mantenimiento fisico delas *Mantenimiento de relaciones con los aliados *Administracién de las aplicaciones y
instalaciones. estratégicos para conseguir oportunidades de transferencia de informaci6n a nuestros clientes.
negocio.
*Gestion de proyectos conjuntamente *Mantenimiento de las aplicaciones
con nuestros clientes. +Constante crecimiento de nuestra cartera de
clientes por medio de alianzas con empresas *Contratos de soporte Postventa.

Actividades
de Apoyo

Primarias

*Mantenimiento y migracién de las posicionadas en el mercado internacional.

aplicaciones instaladas en nuestros

clientes. +*Anilisis constante del mercado y captacién de
nuevos clientes a través de la oferta de

Actividades

+*Asignacién de personal para la nuestros productos y servicios.
administracion de aplicaciones.

Fuente: Adaptado de Porter (1987)
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5.2.4.3. Matriz de Mando integral (BSC)

Una vez definida la mision y creada la estrategia a través de la matriz FODA se

procedié a crear la matriz de mando integral (BSC) con el objetivo de crear sub

objetivos e indicadores los cuales nos permitieran saber si la estrategia es efectiva en el

tiempo para el logro de la misién de la empresa, para el analisis nos enfocamos en las

siguientes perspectivas:

v

Perspectivas Financieras: De acuerdo a (Frances, 2006, p. 94), Se refiere
especificamente al medio financiero pertinente, incluidos los mercados de valores y
crédito, también abarca los organismos de regulacion y fiscalizacion

gubernamentales.

Perspectivas de Clientes: Comprende los mercados, bienes y servicios ofrecidos

por la empresa u organizacion.

Perspectivas de Procesos Internos: Involucra el mercado de los aliados
potenciales, proveedores actuales o potenciales y las actividades prioritarias que
ejecuta la empresa internamente para el logro de sus objetivos.

Perspectiva de Capacidades: Abarca los mercados laborales que proveen a la
empresa y los de servicios de consultoria y capacitacion utilizados para

complementar las capacidades internas, (Frances, 2006, p. 95).

En los cuadros que se presentan a continuacidn se muestra el resultado del analisis

de las perspectivas:
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Tabla No 10 Perspectivas de Clientes

Objetivos

Indicadores

Metas

Iniciativas

*Establecer alianzas comerciales con los aliados
estratégicos y ofrecer personal calificado en el
territorio nacional para la implantacién de sus
productos y servicios.

*Contar con personal capacitado para la
ejecucion de proyectos que sean
asignados desde los aliados estratégicos.

*Mantener excelentes relaciones con los
aliados estratégicos que se traduzcan en
oportunidades de negocios en el mercado
venezolano.

*Establecer conjuntamente con las casas
de software los perfiles necesarios para la
oferta de sus productos y servicios.

*Mantener una buena calidad en los servicios
ofrecidos a nuestros clientes.

*Buenos resultados en encuestas de
calidad de servicio postventa

*Lograr que nuestros clientes tengan
productos y servicios de calidad.

*Encuestas de medicion de calidad
postventa y contacto constante con
nuestros clientes

*Mantener excelentes relaciones con el estado
venezolano y enlaces con sectores del gobierno para
mantener las relaciones comerciales a pesar de la
expropiacion de un cliente tradicional o potencial.

*Oportunidades de negocio en empresas
nacionales, organismos del estado y
empresas privadas.

*Ser una empresa alineada con los intereses
del estado venezolano.

*Ser una empresa lider en la oferta de
nuestros productos y servicios en el sector
privado.

*Establecer vinculos con el estado
venezolano con el fin de alinear nuestros
objetivos con las iniciativas que desde el
emanan.

*Fortalecer y hacer crecer nuestra cartera
de clientes en el sector privado.

* Ofrecer productos y servicios estrella los cuales
sean nuestra bandera de entrada en los clientes
potenciales.

*Satisfaccion en los productos y servicios
ofrecidos por el emprendimiento.

*Ofrecer productos de calidad.

*Evaluar los productos en el mercado y
como son percibidos por los clientes
potenciales.

Fuente: Adaptado de Kaplan y Norton (1992).

Tabla No 11 Perspectivas de Procesos Internos

Objetivos

Indicadores

Metas

Iniciativas

*Crear una estrategia enmarcada en la oferta de
servicios tanto en el mercado nacional como en
el Caribe, Suramérica, Centroamérica y
Norteamérica a través de alianzas con empresas
y casas de software en esos paises.

*Alianzas comerciales solidas con
empresas posicionadas en paises de
Suramérica, Norteamérica,
Centroamérica y el Caribe.

*Poder ofrecer nuestros servicios a
nivel de Toda América.

*Realizar estudios de mercado y
analizar los posibles aliados
comerciales en Suramérica,
Norteamérica, Centroamérica y el
Caribe

* Ofrecer a nuestros empleados paquetes
salariales competitivos con el mercado actual y
entrenamientos profesional constante asi como
oportunidades de crecimiento constante en la
empresa, asi mismo mantener a través de
recursos humanos una medicién de la
satisfaccion de nuestros empleados.

* Personal en constante crecimiento
profesional.

competidores.

salarial.

*Poca Movilidad laboral hacia nuestros

*Personal con alto grado de satisfaccion

*Tener un equipo de trabajo solido y
en constante crecimiento profesional.

*Mantener una relacién con las casas
de software sobre los
entrenamientos necesarios para
mantener nuestro personal
capacitado.

Fuente: Adaptado de Kaplan y Norton (1992).
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Tabla No 12 Perspectivas Financieras

Objetivos

Indicadores

Metas

Iniciativas

*Mantener nuestra area de accién en
mercados no regulados en el mercado
venezolano y a mantener un crecimiento
constante en la oferta de nuestros
servicios en el mercado internacional.

*Mantener una cartera de productos y
servicios libres de regulaciones.
*Crecimiento sostenido de la cartera
de clientes.

*Establecer una cartera de
productos y servicios libre de
regulaciones por parte del
estado nacional
*crecimiento constante en el
tiempo de nuestra cartera de
clientes.

*Monitorear las iniciativas de
regulacidn que surgen en el
estado venezolano.

*Motivar al personal de ventas
para el cumplimiento de metas
que hagan crecer nuestra
cartera de clientes en el tiempo.

* Medir constantemente los niveles de
rentabilidad de la empresa con el objetivo
de cumplir las politicas impositivas del
gobierno.

*Ganancias superiores a los gastos por
concepto de impuestos.

*Ser una empresa rentable y
solida.

*Mantener una medicion
constante de los balances de la
empresa.

* Ofrecer atractivos paquetes salariales y
captar personal calificado en busqueda de
trabajo.

*Personal altamente motivado y
calificado con sueldos competitivos en
el mercado laboral.

*Poseer un personal
altamente calificado y con
ingresos mayores a los del

*Mantener los salarios altos
con respecto a los del mercado
laboral venezolano.

mercado venezolano

* Mantener en constante crecimiento
nuestra cartera de clientes para
incrementar la rentabilidad de nuestros
productos y servicios.

y servicios.

*Crecimiento de cartera de clientes.
*Diversificacion de nuestros productos

diversificar nuestros
productos y servicios.

*Crecer constantemente en
nuestra cartera de clientes y

*Incentivar al personal de
ventas para captar
constantemente clientes.
*Evaluar nuevos productos e
introducirlos en nuestros
clientes tradicionales.

Fuente: Adaptado de Kaplan y Norton (1992)

Tabla No 13 Perspectivas de Capacidades

Objetivos

Indicadores

Metas

Iniciativas

*Cumplir nuestra visién y convertirnos en una
empresa con un alto sentido de innovacion tanto
en la venta de nuestros productos como en la
oferta de nuestros servicios a nuestros clientes.

*Ambiente de trabaja altamente
innovador.

*Personal con un alto sentido de
pertenencia y participativo en la toma
de decisiones.

Liderazgo en el mercado

*Lograr una empresa innovadora.
*Tener un personal proactivo que se
involucre en la toma de decisiones.
*Tener un ambiente de trabajo que
aliente a la gente a mejorar cada dia la
empresa.

*Ofrecer al personal que labora en la
organizacion iniciativas que alienten su
innovaci{on.

*Crear un ambiente de trabajo altamente
participativo.

*Ser innovadores en los procesos de ventas y
mantener buenas relaciones con nuestros clientes
tradicionales.

*Personal de venta con crecimiento de
cartera sostenido en el tiempo.
*Encuestas y mediciones de mercado
favorables.

*Satisfaccion en nuestros clientes

* Mantener un crecimiento sostenido de
nuestra cartera de clientes.

* Mantener excelentes relaciones con
nuestros clientes y calidad en los
servicios ofrecido.

*Alentar un alto sentido de innovacion en el
personal que labora en el area de ventas.

*Establecer alianzas comerciales solidas con las
casas de software y ofrecer nuestros servicios a
través de ellas.

*Ser una referencia y contar con el
personal para ejecutar los proyectos
asignados por la casa matriz

* Tener una relacién solida con la casa
del software que distribuimos y poder
optar por oportunidades de negocio a
través de la casa matriz.

*Establecer alianzas con las casas de software
y mantener el personal capacitado para la
ejecucidn de los proyectos que sean
asignados desde ella.

*Crear relaciones con empresas internacionales
de consultoria y ofrecer nuestros productos y
servicios a través de ellas.

* Mantener alianzas comerciales con
empresas internacionales y ser una
referencia en la ejecucién de sus
proyectos.

* Establecer y mantener buenas
relaciones con aliados estratégicos, en
Suramérica, Centroamérica,
Norteamérica y el Caribe.

*Realizar estudios de mercado y evaluar
aliados potenciales en la oferta de nuestros
productos y servicios en esos paises.

Fuente: Adaptado de Kaplan y Norton (1992)
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5.2.4.4. Matriz de Crecimiento del Mercado y Participacion del Negocio (BCG)

Como ultimo se realizo una evaluacion de los principales proveedores de los
servicios y productos que serian ofertados, con el fin de definir con cuales de ellos
estaba mejor posicionado para lo cual se utilizo su tasa del crecimiento del mercado y
ganancias del afo 2009 y 2010 los cuales se obtuvieron de datos obtenidos de Gartner

Consulting los cuales se muestran en la siguientes tabla:

Tabla No 14 Crecimiento del Mercado Casas de Software

Compaiiia Ganancias 2009 Cuota del Mercado 2009 Ganancias 2010 Gz %(31|\(/)Iercado
SAP 2,066.2 22.3 2,413.1 22.9
Oracle 1,350.5 14.6 1,645.8 15.6
SAS Institute 1,324.6 14..3 1,386.5 13.2
IBM 1,135.6 12.2 1,222.0 11.6
Microsoft 739.5 8.0 913.7 8.7
Other Vendors 2,661.5 28.7 2,940.6 27.9
Total 9,277.9 100.0 10,521.8 100.0

Fuente: Gartner Group (2011)

A partir de los resultados del afio 2009 y 2010 se creo el grafico que se muestra a

continuacion:

Grafico N 3 Matriz (BCG) Situacidn de los proveedores de Bl en el mercado

15%

° 10% -

8 U

g @ SAP

v 5% L~

= @ Oracle

o)

2 0% @ SAS Institute
£ 0 0,2 04 0,6 0,8 1 1,2 1,4 1,6

o @IBM

E 5%

9 & Microsoft
(0]

5 ./

-10% -

-15%
Participacion del Mercado

Fuente: Adaptado de Frances (2006)
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El resultado de la matriz muestra que las vacas lecheras del mercado de Business
Intelligence son SAP y Microsoft, mientras Oracle ha crecido en los ultimos afios y de
mantener su ritmo actual podria ser considerado una interrogante, asi mismo los
proveedores con un mal desempefo han sido IBM y SAS Institute, por lo cual no es
recomendable incursionar en el mercado con sus productos y servicios a no ser que su

posicionamiento en el mercado mejore en los proximos anos.

5.2.5. Fuentes secundarias de informacion

Luego de haber definido la mision, vision, estrategia y seleccionar los proveedores a
través de una matriz (BCG), se procedié a evaluar los sectores del merado venezolano
donde los productos y servicios podrian ser ofertados, por medio de la revision de
trabajos de investigacion y revision de fuentes secundarias, luego de este revision se
definieron las siguientes areas de la economica nacional donde esta metodologia

podria ser aplicada:

v' Sector Bancario: Segun (Huerta, 2012), las etapas de andlisis, reflexion, accion y
medicion que comprenden el ciclo de la Inteligencia de Negocios, facilitan el control
de las actividades realizadas, sin embargo no existe un correcto analisis de la
situacion, lo cual interfiere con la adecuada toma de decisiones en funcién de la
informacion sensible del negocio, concluyendo que mediante el uso de la tecnologia
es posible dar respuesta a interrogantes de negocio que resultan decisivas para el

éxito de las instituciones que conforman el Sistema Bancario Nacional.

v' Sector Asegurador: En base a entrevistas no estructuradas realizadas a la
gerencia de finanzas y mercadeo de Seguros Caracas de Liberty Mutual, empresa
lider del mercado asegurador venezolano, se pudo evidenciar que la inteligencia de
negocios es parte fundamental para el desarrollo del negocio y es fundamental para

mantener la competitividad en el tiempo.
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v' Distribuidoras de Productos Médicos: De acuerdo a (Herrera, 2011), la
inteligencia de negocios permite facilitar y agilizar el proceso de toma de decisiones,
convertir los datos en informacion y usar una estrategia inteligente para la gestion
empresarial, alineado al plan estratégico. Asi mismo mientras mas se aplique la
Inteligencia de Negocios mayor sera la efectividad en la Gerencia Estratégica al

tomar mejores decisiones de manera rapida y efectiva.

v' Sector Energético: en base a la investigacion realizada por (Morales, 2009), El
sector petrolero venezolano se beneficiaria de esta metodologia ya que es un
meétodo eficaz para gestionar la informaciébn que genera la organizacién, que
esencialmente significa colocar la informacidon relevante en las manos de las

personas que toman las decisiones en todos los niveles de la organizacion.

v Empresas Nacional: (Rangel, 2005), en su estudio “Inteligencia de negocios (b.i.)
y su aplicabilidad en la empresa nacional”, expone en el resultado de su estudio que
se obtuvo un esquema a seguir, basado en las experiencias de las empresas
privadas nacionales analizadas para la implantacion de una solucién de inteligencia
de negocios a su vez se logro ofrecer al lector un panorama amplio de como se
encuentran laborando actualmente dichas empresas al asumir una nueva y

avanzada base tecnoldgica en inteligencia de negocios

5.2.6. Entrevistas a Stakeholders (Interesados)

Luego de haber definido los sectores donde que serian atacados por el
emprendimiento se procedié a realizar entrevistas no estructuradas a empresas en
cada uno de los sectores e identificar si actualmente se contaban con herramientas de
inteligencia de negocios y cual habia sido su experiencia con las mismas, a
continuacion se expone la informacion recopilada en cada una de las empresas en cada

sector:
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v' Banesco Banca universal: En una entrevista no estructura realizada a la gerencia
de finanzas se pudo conocer que la tecnologia aplicada a inteligencia de negocios
esta presente en la banca nacional a través de las grandes casas de software, en
esta empresa la aplicacion escogida fue COGNOS de IBM, la cual satisface las
necesidades en lo que se refiere a analisis de datos del banco mas grande de
Venezuela, el equipo de finanzas mantiene su toma de decisiones en base a la
informacion obtenida de sus clientes, adicional a esto se entrevisto al departamento
de mercadeo, el cual utiliza esta metodologia y sus aplicaciones para poder hacer

crecer constantemente su cartera de clientes.

v' Seguros caracas de Liberty Mutual: El sector seguro ha sido en Venezuela uno de
los que ha contado con un mayor crecimiento en los ultimos afios, debido a la
inseguridad que reina en el pais, en una entrevista no estructurada a la empresa
lider del sector en el Mercado venezolano al departamento de mercadeo, se pudo
conocer que dado lo rentable del negocio, cada vez hay nuevos actores nacionales
e internacionales que desean incursionar en el mercado venezolano lo cual hace
necesario el contar con herramientas las cuales permitan medir el mercado y a los
clientes, por lo cual hace un afo se incursiono en las aplicaciones de Bl de la mano
de ORACLE, con Essbase, actualmente la aplicacion ha demostrado ser efectiva en
la toma de decisiones y ha ayudado a mantener y hacer crecer la cuota de mercado

a pesar de los nuevos competidores que entran en el.

v" Farmatodo: El crecimiento en cuota del mercado y ganancias de las grandes
cadenas en Venezuela ha sido importante en los ultimos afios, pero las restricciones
impuestas por el ejecutivo nacional han hecho que cada dia las mismas busquen
nuevas formas de atraer clientela en base a la oferta de productos y servicios no
regulados, la inteligencia de negocio forma una parte fundamental en esta
estrategia, en entrevista no estructura realizada al departamento de Mercadeo y
Finanzas se pudo constatar que actualmente existe un creciente interés en la

utilizacién de esta tecnologia y se estan evaluando proveedores para su adquisicion.

91



v' Pdvsa: El tener el control de la informacion para la toma de decisiones y
mantenerse a la punta de la tecnologia ha sido el norte de la principal industria del
pais en los ultimos afios, la gerencia de Mercadeo esta consciente de eso, asi de
cdmo posicionar sus productos en nuevos mercados por eso se opta por las
aplicaciones en inteligencia de negocios como una herramienta para medir
constantemente el comportamiento del mercado y estar un paso adelante en la

oferta de productos en ellos.

v Empresas Polar: El sector alimento ha venido cambiando en los ultimos afios, asi
como su forma de hacer negocios, en entrevistas a la gerencia de finanzas de
empresas polar se pudo constatar que conscientes de ese cambio han optado por
aplicaciones en inteligencia de negocios, lo cual les ha permitido poder mejorar la
vision del mercado y de los clientes que adquieren sus productos y servicios a
través del rapido acceso a la informacién y la incursion constante de nuevos

productos en base a saber que desea el cliente en tiempo real.
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Conclusiones del analisis del mercado

Con base a los resultados del analisis estratégico se puede concluir que a pesar de
que la situacion politica del pais es complicada, si se tiene una alianza estratégica
con las metas del ejecutivo nacional y no se incurre en mercados que no son

factibles se puede lograr los objetivos planteados en la mision y vision.

Dada la situacion econodmica y politica de Venezuela, las casas de Software estarian
interesadas en ofrecer sus productos y servicios a través de nosotros como posibles

intermediarios.

Existen muchas ventajas para posicionar nuestros productos y servicios en el
mercado venezolano, dado que es una metodologia nueva que actualmente tiene

mucha demanda en las empresas grandes y medianas.

Se puede concluir, que las empresas que actualmente cuentan con una mayor cuota
del mercado en lo que se refiere a Business Intelligence son Microsoft, Oracle, SAP,
IBM y SAS Institute.

De las empresas que actualmente estan posicionadas en el mercado, las que
cuentan con un crecimiento sostenido y reportan una expansion en su cuota del
mercado son SAP, Microsoft y Oracle, por lo cual es recomendable entrar en el

mercado venezolano a través de estos proveedores.

La demanda por Business Intelligence en las pequefias empresas es reducido y es

aconsejable no incursionar con estas aplicaciones.
Los mercados donde las aplicaciones en inteligencia de negocios, estan

posicionadas son Banca, Seguros, Venta masivas de productos y alimentos,
Energia y Petroleo.
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5.3. Estudio Técnico.

5.3.1. Localizacion:

El proyecto estara ubicado en la Gran Caracas, municipio Chacao en la zona de los

palos grandes, especificamente en el centro comercial Centro Plaza, la ubicacion se
muestra en la siguiente Figura:
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Figura N 11 Ubicacion del Emprendimiento
Fuente: Google Maps (2012)

El inmueble a ser alquilado cuenta con dos bafos, cocina, recepcion, 5 cubiculos
independientes y una oficina privada, la oficina tiene un tamafo de 170 Mt2 y esta
ubicada en la torre B del centro comercial, en el piso 13.

Ventajas del Local Comercial:

v Esta ubicado en una zona segura del area metropolitana de caracas.

v' Consta con todos los servicios basicos y esta relativamente cerca de lineas de
transporte terrestres.
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v Esta ubicado en una zona residencial de la ciudad y es de facil acceso para

nuestros clientes potenciales.

5.3.2. Infraestructura de servicios:

En vista de que la oficina ya cuenta con servicios y fue recientemente remodelada

para ser puesta en alquiler, el estudio se centro en inventariar el mobiliario necesario

para su acondicionamiento. La seleccion del mobiliario se realizo por medio de un

analisis de precio y calidad de los productos ofrecidos por los proveedores

seleccionados, después de seleccionar el mobiliario se procedio a realizar una tabla de

distribucion espacial de la oficina y del mobiliario a ser adquirido las cuales se

presentan a continuacion:

Distribucion
Cubiculos

oficina
Recepcion
bafios
cocina

Mobiliario
Sillas ergondmicas
Papeleras

Escritorio
Archivador
Mueble para
recepcion
mesa de conferencia
sillas simples

Tabla N 15 Distribucién Espacial
BASE DE CALCULO

Ubicacién del personal que labora en la oficina

Ubicacion del Gerente

Ubicacion de la recepcionista

Bafos para el personal
Cocina para el personal que labora en la oficina

Fuente: Adaptado de Baca (2010)

Tabla N 16 Seleccién de Mobiliario
Descripcion
Sillas ergondmicas ejecutivas
Papeleras de metal

Escritorio ejecutivo de metal

N RPN 2

Archivadores 4 Gavetas
Mueble de recepcién 1

Mesa de conferencia

Sillas simples para oficina 4
Fuente: Adaptado de Baca (2010)

M2
60

35

15

40
15
165

(%)
36%

21%
9%
24%
9%
100%

Dimensiones
0,4 x 1,0 mts
0,4 mts

1,40 x 0,70 mts
1,36 x 0,4 mts

1.60 x 75 mts

0,70 x 1,60 mts
0,4 x 1,0 mts
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5.3.3. Tecnologia utilizada:

La tecnologia a ser implantada en la consultora se describe en el siguiente

cuadro:

Equipos

Laptop Lenovo

Mouse y Keyboard

Regleta de Voltaje

Impresora
Multifuncional Laser

Monitor

cableado de red
Router Inaldmbrico

switch

Teléfono

Teléfono Digital

TV

Descripcion

Laptop Lenovo 15.6 Dual Core

4gb 320gb

Combo Teclado Mouse Optico
Inaldmbrico Logitech Mk320

Regulador De Voltaje Con Supresor
De Picos, 6 Salidas 1000va

Impresora Multifuncional Laser

Samsung Scx-3200 B/n

Monitor Lenovo Thinkvision 18.5
Pulgadas Lcd Tft Nuevo Ss12

cableado de red RJ45

Linksys Wrt160n 300mbps
Switch 24 Port 10/100 + 2 Puertos

10/100/1000

Teléfono Siemens Euroset 3005

Negro Para Mesa

Teléfono Digital Siemens Optipoint
500 Standard Hicom/hipath

Samsung 55 Smart TV Led3d

Un55d8000

5.3.4. Proceso de produccion:

Tabla N 17 Seleccion de la tecnologia

Cantidad

8

Fuente: Adaptado de Baca (2010)

Dimensiones

0,7x0,5x0,1 mts

N/A

0,2x0,1x0,2 mts

0,8x0,4x0,5 mts

0,47 x0,4x0,2 mts

N/A

0,2x0,2 mts

0,7x0,4x0,2 mts

N/A

N/A

2,3x1x0,1 mts

Al momento de establecer los procesos de produccion que serian ejecutados por el

emprendimiento, primero se realizaron las siguientes preguntas:
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¢ Se conocen los procesos de venta y a donde estaran dirigidos?

Los procesos de venta que seran dirigidos hacia los clientes potenciales estan bien
definidos y en el estudio de mercado se definieron las areas del mercado a donde se

apuntara.

¢ Se conocen la oferta servicios que seran prestados?

Se desea comercializar aplicaciones que gestionen la inteligencia de negocios en las
empresas venezolanas, los servicios para la implantacidon de esta tecnologia y la

metodologia enfocada en la recoleccion de informacion.

¢ Cuantos productos se desean comercializar?

Los productos a ser comercializados por la consultora seran aplicaciones en
inteligencia de negocios, y por medio del estudio de mercado se decidid que se optaria

por ofrecer a los clientes las siguientes aplicaciones:

v Oracle Bussiness Intelligence
v" SAP Bussiness Intelligence

v Microsoft Bussiness Intelligence

¢ Cuantos servicios se desean comercializar?

Los servicios que seran comercializados por la consultora seran los siguientes:

v Implantacion de Aplicaciones SAP Bussines intelligence.
v' Soporte post instalacion de las aplicaciones y mejora de modulos a solicitud del
cliente.

v Actualizacion constante de las aplicaciones.
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v" Asesoria en la implantaciéon de la tecnologia y de la metodologia en inteligencia de

negocio.

¢En qué horario se ofertaran los productos y servicios?

El horario comprendido para la oferta de los productos fue subdividido en dos
grandes grupos, ventas y servicios, el grupo de ventas trabajara en la captacion de
clientes de 8 am a 5 pm, mientras que el grupo de servicios trabajara en un horario

similar el cual se adecuara a los proyectos nuevos y los requerimientos de los clientes.

Descripcion de los procesos de Comercializacidon y Servicios:

Luego de evaluar los horarios de atencion, los tipos de servicios y productos que
serian ofertados y a qué mercado serian dirigidos se procedio a crear un diagrama de

flujo donde se esquematizaran los procesos que se presentan a continuacion:

v' Comercializacion y Ventas:

Grafico N 4 Busqueda del cliente de nuestros productos y servicios

Ventas

Contacta ala Realiza
consultora Oferta al
Cliente

Aprobacion
de la oferta
por el cliente

Cliente Potencial

desea comprar Venta del

nuestros productos

Producto

Fuente: Medios Propios

Grafico N 5 Asignacion de oportunidad de negocio por parte de la casa matriz

Casa Matriz Ventas realiza El cliente aprueba Se realiza la venta
asigna cliente oferta al cliente la oferta del Servicio

Fuente: Medios Propios
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Grafico N 6: Captacion de clientes por parte de Ventas

Ventas Capta Prepara oferta al El cliente aprueba Se realiza la Venta
cliente potencial : Cliente : la oferta : del Producto

Fuente: Medios Propios
v' Servicios e implantaciones:

Grafico N 7 Solicitud de requerimiento por parte de un cliente tradicional

El area de

proyecto y .

. . Se coordina el
servicios recopila

. ) cambio con el
L. 3 la informacion 3 .
requerimiento cliente
para atender el

requerimiento.

Cliente tradicional
solicita nuevo

Se da puesta en

produccion del
requerimiento

Fuente: Medios Propios

Grafico N 8 Nueva implantaciéon de nuestros productos

El area de
proyecto y
Cliente potencial servicio comienza
aprueba la a recopilar impl |
implantacién de . p a Se implanta e
T — . mformauon : proyecto
aplicaciones necesaria para la
ejecucion del
proyecto

Se pone en
produccion el
proyecto

Fuente: Medios Propios

Grafico N 9 Actualizacion de nuestros productos en clientes tradicionales

El drea de proyecto
y servicio comienza
a recopilar
informacion
necesaria para la
actualizacion del
producto

Se coordina con el
cliente la
actualizacion del
producto

Cliente tradicional
solicita una

Se pone en
produccion la nueva

actualizacion del
producto

version del
producto

Fuente: Medios Propios



e|bojouss)
e| ap ope|ejsu|

|op ope|eIsu|

BUIDlO
€| 9p OPEUOIOIPUODY

soldouad SoIpa\ :8juang

(oleqeay ap epebaibesap eanjonays3y) 13 0L N e4nbi4

|euosiad |ap

uo1293|3s A epanbsng

|euosiad
|ep uoiooa|es A epanbsng,

0AN23(3 3juapisaid

‘PEPIAOY
epeo op se|qesuodsey

|euos.ad [ap epanbsng

einjonujsse.ul
| Sp OPEIUOI|

g3 euibed A
pepIoliqnd ep uoioeal

el1fojoudsy
E| 9p ope|ejsu|
oleljiqow
|1ep opejeisu|,
BuIolo
| 9p OPEUOIDIPUODY,
S310pPd3A0Id.
sapeplAoe
Se| ap UoloeUIpI00D),
OAIIND3(3 sjuapIsald

‘pepIAlOY
epeo ap sa|qesuodsay
eIN}onisaeiul
e| ap opejuo|

sa|eos|
sojuswnisul

elsjoueul
uo|oBZ|[BWION

sejuano ap einpady

s8|eos|{ sojuswinisul
ap uoloeaID),

sejuan) ap einpady,
0AIIND3[ Auapisald

-PEPIAOY
epeo op so|qesuodsay

elajoueuld
uoloezZ|jewloN

opejsa
|1ap sowsiuebiQ
uoloduosu|

BI0}NSUOD €| 3p
|eBa| uoioeZ||ewIoN

opejss [ap sowsiueblQ

oujsibay uoloduosuy,
IRDECIIBNIDIDSY) |nuEDIS| 0nSIBaN,
|eba 10sasy
ounsibal

[8P UQIOBUIPIOOD)
0Al3No3[3 Buspisald

‘pEpIATOY
epeo ap sa|qesuodsey

©10}|NSUOD B| 3P
|ef3] uoioezijewIoN

"UQISIdAUI B] 9p ewelbouold) G'¢ G

100



soldouad SOIpa\ :8juan4

Z1LI90/S0 dew (ZL/90/G0 Jew [seloy Z eloj|nsuos e ap uolsesadQ ua eysangd B
Z1is0irz anl z1isoipz anl seloy g eIB0jOUI3 L B 3P UDISIAS S B o
Z1 a0z anl Z1/c0irz anl seloy g OLENCOW [3p UDISIAS S B s
ZLAgVG0 e w ZLisipz =nl seip Gz's EIN}ONIISIRYUI B| 3P U0 ENAY 8z
EATET AL T1sUbT 30l seip g 0123A048d 130 44310 A TOHLNOD .z
ZVLo/Le dew  (Z/so/orenl  |selp 09 leuosiad [2p uolv93j@s A epanbsng B
Z1/90/G | BIA Z1/S0/60 31w selp 82 g3m euibed A pep1aiignd ap uoideald 2
Z1/S0/6Z Jew  [zZ1/S0/EZ 3w [seIp § eiBojousa) e|3p opejeisu bz
Zl/so/gg dew  |Z1/S0/12 unj selp g olelIqoAl 2P opeje}su| £z
Z21/S0/8) BIA Cl/S0/60 3lw selp 8 euld1Jo €] 8p OPEUOIdIPUODY iz
Z21/90/S | BIA 21/50/60 31W Selp 82 einjongsaeliu] e ap opejuoi iz
Z1/S0/ST BIA Z21/s0/vi uni Selp 0l S8|edsid sojuawndisul @p uoldealdd -'g g1
zZso/bzanl  [Z1/60/1Z un) Selp ¢ sejusnd ap eanyady -°| 7
Z1/S0/ST RIA Z2L/S0/vL unj SeIp 01 €103INSU0 D ¢ 2p ela3loueul) uoldezZije WwionN Pl
Z1/S0/ST 3IA 2l/so/ g uni Seip § ope}s3 |ap sowsiueBiQ so| us uoldduidsu| - 8
Z1/S0/8 ) BIA 21/§0/80 Jew Seip 6 ued3y 03sibal |3 ua uoldduasu| ') b
21/S0/ST BIA 21/S0/80 dew SEIp ¥I el03insuo 9 e| ap |efa uolsezijeuloN g
ZeS0B0 W ZLS0MB0 ¥ W SEND) Dlhom\\ﬁ.omq I.wmg DNZM...__V&DO B FA
Zh/20/LE Jew Z1/50/80 lew selp 29 qojhajui - 0)2akoid 1

ur 4 02UaIWoY uoloBIng BAUR} 3P AUqWON| o Pl

101



5.3.6. Volumen de ocupacion

Después de definir las actividades que serian ejecutadas en los procesos de
produccion se procedié a definir los cargos y responsabilidades que serian necesarios
para mantener la operacion del emprendimiento una vez fuera realizado, a continuacion
se muestra en el siguiente grafico como quedaria la estructura organizacional de la

consultora:

RN
Presidente
Ejecutivo

—
= = N

Administrador Lider de Lider de Ventas
Proyectos

N S

I N
Analista de Analista de

Recepcionista . -
implementacion Preventa
NP4 S NS

L N

Analista de

Requerimientos
N

Grafico No 11 Organigrama Organizacional
Fuente: Medios Propios
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Tabla N 19 Descripciéon de Cargos y Responsabilidades

Cargo

Presidente Ejecutivo

Administrador

Lider de Proyectos

Analista de implementacion

Analista de Requerimientos

Lider de Ventas

Analista de Preventa

Descripcion

Se encarga de planificar y controlar todos los
objetivos y metas econdmicas de crecimiento y
administrativo de la consultora, mantener el
control de calidad en los productos y servicios
ofertados y ser el enlace constante con los clientes
tradicionales.

Se encarga de llevar todas las funciones
administrativas de la consultora asi como el pago
de nomina, cuentas por pagar, mantenimiento de la
operacion interna y atencion al publico.

Es el encargado de recopilar, modelar e dirigir la
implantacion de nuestras aplicaciones en los
clientes potenciales y coordinar todos los
requerimientos, actualizaciones de las aplicaciones
solicitadas por nuestros clientes tradicionales.

Es el especialista en la implantacion de nuestras
aplicaciones en los clientes.

Es el encargado de la gestién de requerimientos
gue son solicitados por nuestros clientes y las
actualizaciones de las aplicaciones.

Su funcién es mantener en constante crecimiento la
cartera de clientes de la empresa y el armado de las
ofertas.

Su funcidén es la recopilacién de informacion para la
realizacion de las ofertas hacia los clientes
potenciales y el manejo de los elementos técnicos
necesarios para la venta de los productos vy
servicios ofertados.

Fuente: Medios Propios
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5.3.7. Capacidad instalada y utilizada

En el siguiente cuadro se muestran una proyeccion de los requerimientos,

implantaciones y actualizaciones que seran ejecutadas en los proximos cinco afos:

Tabla N 20 Capacidad Instalada y Utilizada

Capacidad Instalada y Utilizada

(Expresado cantidad de proyectos)

Volumen de Produccion

Capacidad Instalada

En Porcentaje

En numero proyectos por trimestre
En numero de proyectos por afio
Capacidad Utilizada

En Porcentaje

En numero proyectos por trimestre
En numero de proyectos por afio
Margen de proyectos no exitosos
Capacidad utilizada Neta

Productos para la venta
Mejoras en los mddulos

Implantacién de Aplicaciones
Actualizacion de Aplicaciones

Produccion Total (Cantidad)

Base de
Calculos

100%
40
160

0%

5%

50%
30%
20%

Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto
Afo Afo Afo Afo Afo
100% 100% 100% 100% 100%
40 40 40 40 40
160 160 160 160 160
20% 45% 70% 90% 100%
8 18 28 36 40
32 72 112 144 160
1,6 3,6 5,6 7,2 8
30,4 68,4 106,4 136,8 152
15,2 34,2 53,2 68,4 76
9,12 20,52 31,92 41,04 45,6
6,08 13,68 21,28 27,36 30,4
30,4 68,4 106,4 136,8 152

Fuente: Adaptado de Blanco (2010)

5.3.8. Control de calidad

El control de calidad que sera realizado en el emprendimiento fue subdividido en 3

ramas:

v" Mantenimiento interno de las instalaciones: Se aplicaran las siguientes medidas

para el mantenimiento de la infraestructura:

o Mantenimiento fisico de la estructura anual.
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v

5.4.

5.4.

o Limpieza general de las oficinas cada 24 horas.
o Renovacién tecnoldgica cada dos afios.
o Renovacién de Mobiliario cada 5 afios.

Control de calidad interno: Comprendera todo lo referente a la revision interna de
la calidad en la ejecucion de los proyectos, requerimientos y actualizaciones, este
control buscara revisar los tiempos de ejecucién y la calidad en el servicio que se
ofrece a nuestros clientes. Entre las herramientas que se utilizaran para lograr el

aseguramiento de la calidad estaran las siguientes:

o Medicién del nivel de satisfaccion de nuestros clientes a través de encuestas.
o Revisidon de tiempos de respuesta en atencion de requerimientos.

o Efectividad en la ejecucion de nuevas implantaciones.

Control de calidad externo: Las casas de software constantemente realizan
encuestas de calidad donde miden la efectividad de los aliados comerciales,
adicional a esto se exigen un conocimiento y la certificacion del personal que
implantara sus aplicaciones y sus productos y servicios. Las herramientas usadas

por nuestros aliados comerciales son las siguientes:

o Solicitud de certificaciones a nuestro personal.

o Encuestas aleatorias a nuestros clientes para medir su satisfaccion.
o Control de calidad en los entregables de los proyectos.

Estudio Financiero

1. Inflacion

La economia venezolana es considerada una de las mas inflacionarias de

Latinoamérica por lo cual realizar un estudio financiero pasa necesariamente por

realizar una proyeccién a 5 afios del comportamiento de esta variable en el tiempo, para
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realizar este analisis fue necesario evaluar la tendencia en los ultimos 10 anos, el cual

se muestra a continuacion:

Tabla N 21 Acumulado de inflacion de los ultimos 10 anos

ACUMULADO 2011 2010 2009 2008 2007 2006 2005 2004 2003 2002 2001

VARIACION
GENERAL 905,2 29,0 27,4 26,91 31,9 22,46 16,97 14,36 19,19 27,08 31,21 12,28
(INFLACION)

Fuente: Adaptado de Huerta (2012)

En base a esta tabla se puede concluir que la inflacién estimada anual en los

préximos afios con la que se debe calcular la rentabilidad del proyecto es de 27,6%.
5.4.2. Determinacion de los costos:

Por medio del estudio tecnico se determinaron los productos y proveedores que se
utilizaran en la ejecucion del proyecto, En los siguientes cuadros se muestran los

precios totales por renglon:

Tabla N 22 Asesorias y costos de Proyecto

ESTUDIOS Y PROYECTOS

Ingenieria del proyecto UT‘.idad Cantidad COSt.O por Costo
Utilizada unidad Total

Levantamiento de procesos

Costo del levantamiento de los procesos 1 BsF 5.000 Bsf 5.000

Ingenieria del proyecto

Costo del estudio de factibilidad 1 BsF 7.000 Bsf 7.000

Costo total del estudio de factibilidad 12.000

Fuente: Adaptado de Blanco (2010).
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5.4.3. Inversion Total inicial; fija y diferida

La inversion inicial se calculo en base a todos los costos tangibles, intangibles y
diferidos que serian necesarios para la ejecucion del proyeto, los resultados se

muestran en las siguientes tablas:

Tabla N 25 Inversién Total, Activo Fijo, Activo Diferido y Capital de Trabajo inicial

Inversion Total

Concepto Monto BsF.

Activo Fijo BsF 341600
Activo Diferido BsF 69800
Inversién en Capital de Trabajo BsF 736982,16
TOTAL INVERSION BsF 1.148.382,16

Fuente: Adaptado de Baca (2010)

Tabla N 26 Inversion en Activos Diferidos

Inversion en Activos Diferidos

Concepto Inversion (BsF.)
Gastos Legales y de Organizacion BsF 25600
Gastos de Publicidad BsF 4200
Permisologia BsF 8000
Pélizas de Seguro BsF 32000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS BsF 69800

Fuente: Adaptado de Baca (2010).

5.4.4. Cronograma de inversiones

Por medio de la inversion total se creo un cronograma detallado de las inversiones

que serian realizadas en el proyecto y sus fechas de realizacion:
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5.4.5. Depreciaciones y amortizaciones

A continuacion se presenta la depreciacén de los activos Tangibles del proyecto y
de los activos diferidos:

Tabla N 28 Depreciacion de Activos Tangibles

Tecnologia 1 100000 12000 112000 37333,3
Mobiliario 1 30000 3600 33600 11200,0
Publicidad 1 25000 3000 28000 9333,3

Total Activos y Depreciacién 173.600,00 57.866,67

Alquiler de
Oficina Oficina 1 196.000,00 196.000,00 9800

Total 196.000,00 9.800,00
Total
Depreciacion 67.666,67

Fuente: Adaptado de Baca (2010).

Tabla N29 Amortizacion de Bienes Diferidos

Gastos Legales y de Organizacion BsF 25600 5 BsF 5120
Gastos de Publicidad BsF 4200 5 BsF 840
Permisologia BsF 8000 5 BsF 1600
Pélizas de Seguro BsF 32000 5 BsF 6400
Total Amortizacion 13960

Fuente: Adaptado de Baca (2010).

111



5.4.6. Capital de trabajo

Tabla N 30 Capital de Trabajo Calculado para el primer afio

Gastos de Administraciéon

Sueldos y salarios

Capital de Trabajo
Administracion Ventas M

onto Anual

BsF 741.624,00  BsF 277.929,60 BsF 1.019.553,60

Teléfono BsF 500,00 0,00 BsF 3.000,00
Electricidad BsF 500,00 0,00 BsF 6.000,00
Suministros de Oficina BsF 1.000,00 BsF 2.000,00 BsF 9.000,00
Mantenimiento de Vehiculos 0,00 0,00 0,00
Imprevistos 10% BsF 7.436,24 BsF 2.799,30  BsF 122.826,43
Total BsF 1.160.380,03
Total Mes 19,738 1,352 33,01
Total Ano 236,856 16,224 396,12

Fuente: Adaptado de Baca (2010).

5.4.7. Gastos de operacion

Tabla N31 Gastos operativos del primer afio

Costo anual esti

GASTOS OPERATIVOS
mado

Servicios basicos y alquiler de la oficina

Alquiler del local BsF 336000,00
Teléfono BsF 3000,00
Agua BsF 240,00
Luz BsF 6000,00

Total de gastos servicios basicos BsF 345240,00

Sueldos y Salarios

Sueldos y Salarios

Gastos Varios

Articulos de Oficina (boligrafos, papeleria, etc.)
Mantenimiento del local

Fondo de contingencia

BsF 1019553,60

BsF 9000,00
BsF 54000,00
BsF 122826,43

Costo total de gastos Varios
Impuesto al Valor Agregado
GASTOS TOTALES VARIABLES + IVA

BsF 185826,43
BsF 63727,97
BsF 1614348,00

Fuente: Adaptado de Baca (2010).
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5.4.8. Estado de Resultados

A traves de toda la informacion recopilada se procedio a hacer una proyeccion a 5
afnos de los costos y los ingresos netos del proyecto, los cuales se detallan a
continuacion.
5.4.8.1. Costo de Capital

Comprendio el analisis anual de los costos de operativos del proyecto a 5 afos, los

resultados se muestran en la siguiente tabla:

Tabla N32 Costo de Capital

Concepto ANO 1 ANO 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Mano de Obra 1019553,60 1121508,96 1233659,86 1357025,84 1492728 43
Electricidad 5000,00 5500,00 6050,00  6655,00 7320,50
Teléfono 4500,00  4950,00 544500  5989,50 6588,45
Depreciacién Activos Fijos 4853333  48533,33 4853333 4853333 4853333
Suministro de oficina 9000,00 9900,00  10890,00 11979,00  13176,90
Mant. y Rep. De Vehiculo 48000,00  52800,00  58080,00 63888,00  70276,80
COSTOS OPERATIVOS 1134586,93 1243192,29 1362658,19 1494070,67 1638624,41
Publicidad 39600,00  41580,00  43659,00 45841,95  48134,05
Costos Financieros 204265928 2942659,28 2942659,28 2942659,28 294265928
Amortizacion Activos 13960,00  13960,00  13960,00 13960,00  13960,00
Nominales

Total Costos de 2996219,28 2998199,28 3000278,28 300246123 3004753 33
Administracién y Ventas

ESTRUCTURA DE COSTOS ~ 4130806,21 4241391,57 4362936,47 4496531,90 4643377,74

Fuente: Adaptado de Baca (2010).

113



sopuo ap oln|4 ¢eN elqeL

LE9YY0L0°0Z 4S9 9E'9ES'VS6'ETH'Sd 0T8I LYI'L 4S8 60°SSSL0T°T 4S9 SS'6LT'90L°T- 4's9 9I‘Z8E°ZS6- 4°s9 O.13IN SOANO4 3d ornid

sofl4 SOAINOY SO| 3p ugideIadnIay ap JojeA

00°096'€T 4'sd 00'096'€T 4S8 00°096°€T 4's8 00'096'€T 4S8 00°096°€ET 4's9 SOp149}IQ SOAIY UD Ugldeziliowy
£9'999'L9 4's8  £9'999°'£9 4S9 £9'999'/9 4's8  £9'999°'L9 4S8 £9'999'L9 4'sg s9|qi3ue] soll4 SOADY us ugdeaudag

91'786'9€/- d'sq ofeqeu ] ap |eude) ua UgISIaAU|

00°00%'STZ- 459 sofl4 SOAIDY UD UQISIDAU|
0/°618'886°6T 4'S9 0L'606°'TL8'ET4'Sd €ST6T'995L 4S9 €v'8Z6°SZI'T 4S9 1Z'908°L8L°T- 1'sd D13N popIIIN
00°000°€- 4'sd  00°000°€- 4's8  00°000°€- 4'sd4  00°000'€- 4S8 00°000'€- 4's9 yI1S|
0L'6T8'T66'6T 4S8 0L'606'SL8'€ET 4S9 €S'TET'69SL 4S8 €EY'8T6'8ZT'T 4S8  TT'908'¥8L'T- 4'58 einig pepijin
EE'ESLVO0'E- 4S8 €T'TIVCO0'E- 'S8 8T'BLT000°E- 4S8 8T'661'866°C-4'S8 8T'6TT'966C- 459 sejua/ A uoioeuisiulWpy 9p $03S0)
€0°€/5'966'CC  4'S9  €6'0L£'8/8°9T 4S9 T8'69Y'69S°0T 4'S8 TLLZT'LTT'S 4'S8 LO'€IV'ITCT d's9 sauoldesadQ ua pepljiin
Tr'v29'8€9'T- 458 L90L0V6Y'T- 4S8 61°859°C9ET- 4S8 6C'TOT'EVTT-4'S8 €6'98SVET'T- 4’59 SOAIleJ9d(Q S01S0D
YY'L6T'SEIVT 4S8 09'TYY'Z/LE'8T 'S8 00'8CT'ZE6'TT 4'S8 00'0ZE0LE'9 4S8  00°000°9VET 4's8 sosa.3u|

sopuojep olniy Z'8'v'S

114



5.4.8.3. Financiamiento
El financiamiento necesario para la ejecucion del proyecto es de 803.867 BsF, el
cual se planeaen 10 afos, a continuacion se desglosa, los intereses, la cuota y la

amortizacion del prestamo:

Tabla N34 Financiamiento del Proyecto

Saldo al Inicio del Amortizacion Saldo al Final
Periodo Cuota Intereses del Préstamo Periodo
0,00 2.942.659,28 0,00 2.942.659,28 2.942.659,28

2.942.659,28 2.942.659,28 235.412,74 3.178.072,02 6.120.731,30
6.120.731,30 2.942.659,28 489.658,60 3.432.317,78 9.553.049,08
9.553.049,08 2.942.659,28 764.243,93 3.706.903,21 13.259.952,29
13.259.952,29  2.942.659,28 1.060.796,18 4.003.455,46 17.263.407,75
17.263.407,75  2.942.659,28 1.381.072,62 4.323.731,90 21.587.139,65
21.587.139,65  2.942.659,28 1.726.971,17 4.669.630,45 26.256.770,10
26.256.770,10  2.942.659,28 2.100.541,61 5.043.200,89 31.299.970,99
31.299.970,99  2.942.659,28 2.503.997,68 5.446.656,96 36.746.627,94
36.746.627,94  2.942.659,28 2.939.730,24 5.882.389,51 42.629.017,46
Adaptado de Blanco (2010)

5.4.9. Valor presente neto (VPN)

El resultado del Valor presente neto para el proyecto que se desea ser ejecutado es
de BsF 8.562.090,58.

5.4.10. Tasa interna de retorno TIR

La tasa interna de retorno fue calculada a 5 afios y dio como reultado una
rentabilidad del 137%.
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5.4.11. Punto de equilibrio
Se realizo el calculo del punto de equilibrio y el mismo retorno el valor de 0,24, lo
cual indica que la operacidén debe estar por el orden de 24% para que el proyecto sea
rentable.
5.4.12. Analisis de sensibilidad
El analisis de sensibilidad se subdividio en las siguientes areas:
v' Variables Financieras: Se evaluo el comportamiento de la Tasa interna de Retorno
en un ambiente maxi inflacionario e incrementos significativos en los costos

operativos.

v' Variables Laborales: Se analizaron los incrementos en los aportes por concepto de

incremento en la nomina e incrementos en los pasivos laborales.

v Variables operacionales: En el mismo se evaluaron las variables que afectarian los

ingresos del proyecto.
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Conclusiones del Analisis Financiero

El proyecto es altamente rentable ya que la Tasa Interna de Retorno (TIR) esta

por el orden del 137%, con una recuperacion de la inversion a dos anos.

Dadas las caracteristicas del proyecto, su operacion es muy pequefa lo cual
permite tener un pequefioc numero de empleados especializados que se

dediquen a llevar la cartera de proyectos.

Los costos para la implantacidn de la operacion no son altos en comparacién con

la ganancia esperada a 5 afios.

Solo con el 24% de la capacidad instalada es posible mantener la rentabilidad del

proyecto lo cual da una ventaja a la hora de una recesion economica.

El analisis de sensibilidad rebelo que aunque los beneficios laborales aumentan
bajan la TIR, es solo en 5% - 7%, por lo cual las nuevas propuestas del ejecutivo

nacional no pondrian en peligro el éxito del emprendimiento.
El mayor riesgo al éxito del proyecto lo comprende la alta tasa inflacionaria del

pais, la cual arrojo en el analisis de sensibilidad que podria bajar la TIR hasta un
11%.
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES

Después de analizar el marco legal venezolano se puede concluir que la constitucion
nacional establece la propiedad privada y promueve este libre ejercicio por parte de los
ciudadanos venezolanos, razon por lo cual el estado venezolano mantiene todo un

marco juridico para la regulacion y control de las iniciativas privadas.

El estudio de factibilidad arrojo que la normativa legal venezolana establece un
excesivo proteccionismo a los trabajadores y trabajadoras lo cual es un elemento a
considerar en la creacién del emprendimiento, asi mismo se establecen sanciones a los
empleadores y empleadoras en caso de que esas protecciones no sean cumplidas a
cabalidad por lo cual es necesario establecer una relacidn de respeto a los beneficios
de los trabajados a través de un departamento de recursos humanos y de los derechos
del empleador por medio del departamento legal.

En el estudio que se elaboro se concluyo que la operacién que es necesaria para el
emprendimiento es factible y que la misma puede ser mantenida con una moderada

inversion mensual y anual.

Dada la situacion politica actual del pais en el presente estudio se cred una
estrategia alineada con los intereses nacionales la cual esta enfocada en un
crecimiento sostenido apoyando areas estratégicas para el ejecutivo nacional. Adicional
a esto se planteo una estrategia de crecimiento sostenido hacia el exterior, buscando
alianzas estratégicas y clientes en Norte, Centro y Suramérica.

Se concluyo que los productos y casas de software con las que se deben establecer
las alianzas para la oferta de sus productos y servicios son Microsoft, Oracle, SAP, IBM
y SAS Institute, asi mismo los sectores en el mercado venezolano donde el
emprendimiento debe enfocar sus esfuerzos para ofertar sus productos y servicios son

Banca, Seguros, Venta masivas de productos y alimentos, Energia y Petroleo.
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El resultado del estudio financiero arrojo que solo con el 24% de la capacidad
instalada es posible mantener la rentabilidad del proyecto, y que la Tasa interna de
retorno (TIR) esta por el orden del 137% y se esperaria una recuperacion de la

inversion en 2 anos.

Uno de los mayores riesgos del proyecto lo comprende la tasa inflacionaria del pais,
la cual en los ultimos afnos se ha incrementado al 27% interanual, por lo cual en el
estudio se midi6 en un analisis de sensibilidad esta variable de tal forma de poder

generar una estrategia en el caso de que la misma aumente.

Aunque el ejecutivo ha incrementado los beneficios a los trabajadores en los ultimos
afnos, estos no representan un riesgo alto al proyecto, ya que el mismo esta pensado en

un area del mercado la cual tiene una alta rentabilidad.
Se puede concluir que el emprendimiento es altamente rentable y a pesar de que

existen riesgos los mismos pueden ser controlados por medio de estrategias razon la

cual es recomendable invertir en el.
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