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La presente investigacion tiene como objetivo diseiar un plan de negocio para el desarrollo de la
empresa BMS Solutions, para lograrlo se realizard un analisis exhaustivo de la situacion de la
empresa que comprende: conocer la estructura de la compaiiia, el portafolio de sus productos, sus
principales competidores, clientes actuales y potenciales y prestacién de servicio.

En el proceso de analisis se identificaran los factores internos y externos que influyen en el
desempeno de la empresa a través de dos (2) herramientas: la matriz DOFA (Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) y el Andlisis de Porter, el cual plantea cinco (5) Fuerzas
(Negociacién con Proveedores, Negociaciéon con Clientes Potenciales, Competidores Actuales y
Potenciales, Productos Sustitutos y Rivalidad), que permiten evaluar los objetivos y recursos de la
empresa, considerando los precios, costos y requerimiento de inversion que constituyen los
factores basicos para explicar la expectativa de rentabilidad a largo plazo.

Para efectos de este trabajo, los asesores externos de la empresa decidieron realizar el analisis
utilizando solo tres (3) Fuerzas de Porter (Negociacion con Proveedores, Negociacion con Clientes
Potenciales y Competidores Actuales y Potenciales). Por ser una empresa de tecnologia la misma
contiene codigos dificiles de imitar en el mercado en el que participa, considerdndose una ventaja
competitiva en el cual no aplicaria la Fuerza de Productos Sustitutos.

A partir de las estrategias planteadas se disefiaron algunos planes para las diferentes areas de la
empresa (Recursos Humanos, Marketing y Ventas, Operaciones y Econdmico-Financiero), que
seran analizadas para garantizar la sostenibilidad y crecimiento en el mediano y largo plazo de
BMS Solutions, mediante el cumplimiento de las recomendaciones planteadas a lo largo del
desarrollo de la investigacidn.
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CAPITULO I: PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1 Nombre de la Empresa y Descripcion del Negocio

BMS Solutions es una empresa fundada en el afio 2010 que tiene como objetivo el desarrollo y
comercializacién de un software que blinda la gestidn operativa y administrativa de restaurantes.
Asimismo, brinda servicios de soporte e intercambio de informacidén para sus clientes.

La empresa ofrece un producto versatil y competitivo que cubre la operacion de los clientes desde
la toma de inventarios de materia prima, atencién en mesa y quick-service relacionada con la
produccidon de alimentos y bebidas. Su altisima calidad y precio asequible, le han permitido
insertarse en el mercado venezolano en momentos en que la competencia presenta numerosas
debilidades: precios elevados, servicio deficiente, desactualizacién tecnoldgica, entre otros. Por
este motivo, “BMS Solutions” ha logrado introducir su producto en el mercado venezolano,
incrementando rapidamente su cartera de clientes: en la actualidad cuenta con mas de 15 clientes
importantes, repartidos en mas de 40 locales nacionales e internacionales.

1.2 Antecedentes

El negocio de restaurantes entra dentro de la categoria de la Hospitalidad. La palabra hospitalidad
proviene del verbo en latin hospitare, es decir, “recibir como huésped”’. De esta forma, se
entiende por hospitalidad a los negocios que atienden huéspedes, dando atencidn a la persona
que llega a un local (restaurantes, peluqueria, hoteles, cruceros, entre otros).

Para la operacién de este tipo de negocios existe una diversidad de softwares que usualmente se
enfocan sdélo en la parte transaccional del negocio, sin prestar mayor foco a la informacién del
cliente. En este sentido, se limitan a desarrollar el segmento de facturacion como si fuese un
negocio de retail sin ofrecer mayor informacién de relevancia para los clientes, ni diversidad en
Sus servicios.

En Venezuela, existe una diversidad de compaiiias que atienden este mercado de operacién de
restaurantes. Una de las principales es una empresa asociada con Microsoft que en el afio 2005 se
fue del pais dejando sélo una casa de representacion. Esta situacion trajo como consecuencia que
el software fuese copiado por un ex trabajador de la misma que comenzé a vender el sistema por
un costo mucho menor. Ante esto, Microsoft sale del mercado, dejandolo desatendido. Al pasar
los afios, los clientes que adquirieron el software que fue copiado comenzaron a notar que el
mismo no ofrecia nuevas versiones, mayores servicios, ni el soporte técnico necesario (las
personas que lo atendian no tenian el conocimiento técnico de todos los maddulos ni la
programacioén al 100%).

! Dittmer, Paul (2002). Dimensions of the Hospitality Industry.



Dada esta situacion, los hoy fundadores de BMS Solutions, vieron la enorme oportunidad de
desarrollar un software para la operacion de restaurantes que ofreciera una propuesta
diferenciadora y un excelente servicio.

1.3 Promotores
La empresa cuenta con un capital suscrito privado de Cincuenta Mil Bolivares (Bs 50.000) de origen
privado y de accionistas venezolanos.

Accionista Participacion

Mario Pérez 50%
Benix Shlesinger 50%
Tabla 1: La Estructura Accionaria de BMS Solutions

Fuente: Elaboracion Propia.

1.4 Mision, Visidn, Valores

e Mision

“Desarrollar, producir y comercializar un software de calidad, destinado a empresas del sector
de hospitalidad, que supere las expectativas de los clientes al brindar un producto final con
servicios de valor agregado”.

e Vision

“Ser la primera opcién en sistemas informaticos para restaurantes, posicionandonos como

lideres en el mercado nacional”.
e Valores

- Responsabilidad
- Servicio al cliente
- Calidad

- Compromiso

- Vanguardia

1.5 Fin Ultimo de la Empresa y su Actividad

El negocio principal de la compaiiia es el desarrollo y la venta de un software para la operacién de
restaurantes, ofreciendo ademas servicios diferenciadores a sus clientes. Adicionalmente, la
empresa realiza actividades de soporte y consultoria de los sistemas instalados.

Como oportunidad para diversificar el negocio, BMS Solutions realiza ademas la venta de equipos
de computacién y facturacion, pese a que esto no es el foco principal del negocio.



1.6 Necesidades del Mercado que Satisface

e Segmentos del Mercado

Dentro del mercado de restaurantes, BMS Solutions desea enfocarse en el segmento de
restaurantes gourmet, tradicionales (mucho tiempo en el mercado), quick service y cadenas de
restaurantes.

e Productos y Servicios

BMS Solutions cuenta con una gama de productos y servicios enfocados al mercado de
hospitalidad. Sin embargo, en la actualidad todos los esfuerzos se han enfocado Unicamente al
area de restaurantes.

En este sentido, el producto foco de la empresa ofrece una solucién llave en mano para diversos
restaurantes. El mismo se complementa con diversos hardwares compatibles a dicho software
para cubrir cada una de las necesidades del sector.

En el siguiente grafico, se observan los productos y servicios que ofrece la empresa. En el Anexo 1
se pueden observar mayor detalle de los productos de software:

Hardware

«Estaciones touch
sPantallas
sTerminales portatiles
sImpresoras fiscales
+Servidores
+Consumibles

=(Operaciones Transaccionales
(Front END)

#Operaciones internas o de
oficina (Back END)

#Calidad de Servicio y Atencion

#Sistemas de informacion y
reportes

=Comunicaciones y reportes
instantdneos via correo
electrdnico

sInstalaciony configuracion del
sistema

sInduccion y crientacion a
usuarios claves

sPersonalizacion y gestion de
parametros

sSoporte de Aplicacién y redes

sfAsistencia Remota y presencial

Fuente: Elaboracién Propia.

Grafico 1: Productos ofrecidos por BMS Solutions.



e Ambito Geografico

Actualmente la empresa ha hecho la instalacion del software a 48 clientes a nivel nacional e
internacional, distribuidos segun el siguiente cuadro:

Ciudad Cantidad

Acarigua 1

w
(e)]

Caracas

Charallave

La Victoria

Maiquetia

Maracaibo

Maracay

Panama

Puerto La Cruz

Puerto Ordaz

RINR|RINR|R[R|R

Valencia

Total 48
Tabla 2: Distribucion geografica de los clientes instalados.
Fuente: BMS Solutions.
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CAPITULO II: ANALISIS EXTERNO
2.1 Oportunidades y Amenazas del Sector
e El Mercado, Tamafio, Tendencias, Segmentos y Caracteristicas

El mercado objetivo de BMS Solutions esta constituido en el corto y mediano plazo por el universo
de restaurantes ubicados en la capital del pais: cadenas de restaurantes con numerosos locales
comerciales, restaurantes considerados tradicionales (con mucho tiempo en el mercado) o
restaurantes en proceso de apertura.

Seglin Canares’, el universo de restaurantes de la capital y zonas aledafias se ubica en 217 locales
(Anexo 2). Sin embargo, este nimero no refleja la realidad debido a que no incluye el 100% del
universo existente. Esto ocurre debido a que la afiliacidon de los restaurantes a dicha Camara es
voluntaria, por lo que muchos comercios que en realidad existen no estdn siendo contabilizados
en la base de datos (por ejemplo, importantes cadenas nacionales como Tony Roma’s, Avila Burger
y Conos).

El analisis de otras fuentes de informacion, entre ellas la pagina web de Miro Popic® (reconocido
critico gastronémico del pais), nos permiten identificar un nimero mas cercano a la realidad para
contabilizar el tamafo del universo de restaurantes de la capital del pais, que se ubica segln esta
lista en 924 comercios.

En la actualidad, BMS Solutions ha brindado sus servicios a 48 clientes a nivel nacional. De ellos, 37
clientes se encuentran en la capital del pais, lo que representa, segln cdlculos propios, un share de
mercado de 4% del total del mercado objetivo.

Situacion Actual del Mercado de la Region Capital

4%

M Clientes BMS Solutions M Clientes Potenciales

Grafico 2: Participacién de Mercado de BMS Solutions.
Fuente: Elaboracion Propia.

2 s . . .
Camara de Restaurantes de Venezuela. Disponible online: www.canares.org

3 . . s , . . . . . .
Miro Popic. Tu Guia Gastrondmica. Disponible online: www.miropopic.com
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A largo plazo, una vez que la empresa posea la estructura necesaria y el dominio del mercado de la
capital, el objetivo es crecer ofreciendo productos y servicios a la mayoria de los restaurantes del
interior del pais.

e Perfil de consumidores habitos y caracteristicas

Los productos y servicios de BMS Solutions estan dirigidos a toda clase de restaurantes. En este
sentido, la decision de compra depende del duefio o gerente encargado del negocio. Este
comprador target suele tener experiencia en el sector: conoce la importancia de tener un
producto que se adapte a las necesidades del negocio, contemple indicadores de materia prima e
inventarios, sea entendible y de facil utilizacidn para los empleados.

Este target, que ha venido usualmente trabajando con un solo tipo de producto, puede identificar
que el mismo presenta importantes oportunidades ya que no ofrece actualizaciones, ni incluye
indicadores de resultados diarios. Asi mismo, el soporte y servicio de la empresa proveedora a los
clientes se ha visto deteriorada debido a que la casa matriz del software cerré sus oficinas en el
pais, dejando la operacion a terceros.

e Competidores
Actualmente existen en Venezuela diversas empresas que ofrecen servicios similares a los de BMS
Solutions. A continuaciéon las mas importantes, por ser consideradas competencia directa
(presentes actualmente en los clientes potenciales):

v" Micros: Empresa dedicada a ofrecer programadores y componentes electrénicos en
general.

v" Micros Copiado: Es el mismo sistema de Micros original, que uno de los técnicos que
trabajaba para esa empresa decidié copiar y vender a un precio por debajo del
mercado.

v" Aloha: Empresa que ofrece soluciones de software para restaurantes, con diferentes
madulos (Quick Service, inventario, entre otros).

v" ICG: Empresa multinacional dedicada a ofrecer soluciones de software para pequefias
y grandes empresas, hoteles, cadenas, franquicias y puntos de venta para hosteleria y
el sector retail.

v"  Aldelo de Venezuela: Empresa filial de Aldelo For Restaurants Colombia, dedicada a la
implementacion de sistemas point of sales para restaurantes.

2.2 Oportunidades y Amenazas del Entorno Proximo

e C(Clientes Potenciales
Existe una cantidad amplia de clientes potenciales, como se define en el apartado anterior, BMS
Solutions solo atiende aproximadamente el 4% del mercado de restaurantes de la capital. A
continuacion el detalle numérico:

v" A corto y mediano plazo: Restaurantes de la capital (924 clientes, mas nuevas aperturas).
v" Alargo plazo: Restaurantes del interior del pais.
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Ademas, en Venezuela hay un numero amplio de hoteles, discotecas, peluquerias, etc., que
pertenecen a la industria de la hospitalidad y que por ende podrian adquirir los servicios de BMS
Solutions. Con ellos, crece ain mds el numero de clientes potenciales.

e Proveedores
Entre los proveedores de BMS Solutions se encuentran aquellos que les suministran los equipos
necesarios para instalar y poner en marcha el sistema, como por ejemplo: equipos de
computacion, impresoras fiscales, etc. En la actualidad, la empresa cuenta con dos proveedores
nacionales.

2.3 Oportunidades y Amenazas del Entorno General

e Variables Juridicas:

v' Expropiaciones y Confiscaciones: El estado venezolano ha realizado en los ultimos
anos expropiaciones y confiscaciones a diferentes empresas en sectores como:
alimentacién, agricultura, construccién, tierras y turismo. Esta situacidn genera un
clima de incertidumbre que termina incrementando el riesgo pais, por lo cual
disminuye la inversion privada.

v' Ley de Costos y Precios Justos: A través de esta Ley las instituciones del Estado
establecen diversos mecanismos de administracién y control de Precios. En este
sentido, la ley regula los precios de ventas de bienes o servicios de las empresas a los
consumidores finales, pudiendo perjudicar con ello los intereses econémicos de los
primeros.

v’ Leyes Laborales: El gobierno venezolano ha venido realizando modificaciones en diversas
leyes laborales, entre ellas: la Ley Organica del Trabajo, los Trabajadores y las
Trabajadoras (LOTTT), la Ley de riesgos de trabajo, Ley Organica del Sistema de Seguridad
Social (LOSS) y Ley Organica de régimen de Prestaciones de la Seguridad Social. Las
continuas modificaciones en el ambito laboral, pueden terminar afectando
negativamente el clima y la seguridad necesarios.

e Variables Econdmicas: Se eligieron las variables econdmicas que generan un mayor
impacto en el negocio. Las mismas se resumen en:

v' La Tasa de Inflacidén: Venezuela es uno de los paises con mayor tasa de inflacion del
mundo. En este sentido, segun datos del Banco Central de Venezuela el indice de
precios al consumidor se ubicd en el afio 2011 en 27,6%, y en el 2012 en 20,1%". Esta
situacion impacta fuertemente el aparato productivo nacional.

4 . . .
Banco Central de Venezuela. Disponible online: www.bcv.org.ve
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v" Control Cambiario: En Venezuela existe un control de cambio desde el afio 2003, lo
cual ocasiona la regulacién de la compra y venta de divisas extranjeras en el pais. Esto
afecta a todas las compafiias importadoras de bienes y servicios, que se ven obligadas
a adquirir divisas a través de CADIVI a la tasa oficial de 6,30 VEF/USD o participar en el
nuevo mecanismo de subastas del Sistema Complementario de Adquisiciéon de Divisas
(SICAD), que presenta aun numerosas oportunidades para despejar las dudas en torno
a su funcionamiento. Esta situacion genera escasez de algunos productos en el
mercado, lo que directamente se traduce en una amenaza para BMS Solutions que
puede verse limitada en la disponibilidad de los productos necesarios para realizar la
instalacion.

v' Pagos de Impuestos: El Impuesto Sobre La Renta (ISLR) grava la renta, es decir la
ganancia que produce una inversién o rentabilidad del capital. E/ Impuesto al Valor
Agregado (IVA) es un impuesto indirecto y una derivacién de los impuestos a las
ventas, tributos, estos, que econdmicamente inciden sobre el consumo. Asi como el
impuesto municipal a las actividades econdmicas dependiendo del Municipio en el
cual tenga la sede el negocio. Esto puede impactar directamente a la empresa debido
al riesgo que implica no tener al dia el pago de alguno de los impuestos y las multas
gue se pueden derivar por dicho incumplimiento.

e Variables Demograficas:

v’ Distribucidn de la Poblacion: La poblacidn se encuentra distribuida a lo largo y ancho
del territorio nacional en forma desigual. Las caracteristicas geograficas y econdmicas
han sido determinantes en la concentracién de la poblacidon en la regidon Costera y
Montafiosa. Esta distribucion es determinante en el orden de prioridades de
posicionamiento que BMS Solutions ha configurado en el territorio nacional. Asi, y tal
como se menciona en el Capitulo IlI- Situacion Actual Mercado de Capital mas arriba, la
region capital (ubicada en la Regién Costera) representa uno de los mercados mas
importantes del territorio nacional debido a la variedad y cantidad de oferta de
restaurantes. En la imagen 1 se muestra la distribucién de la poblacién por estado.
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Imagen 1: Zonas de Distribucion de la poblacién Venezolana.
Fuente: Enciclopedia Kalipedia®.

> Enciclopedia Kalipedia. Disponible online: http://ve.kalipedia.com/geografia-venezuela/tema/graficos-

zonas-distribucion-poblacion.htm|?x1=20080731klpgeogve 10.Ges&x=20080731klpgeogve 26.Kes
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CAPITULO lII: ANALISIS INTERNO

3.1 Fortalezas y Debilidades en Factores Humanos y Capacidades Personales

La principal debilidad que tiene la compafia BMS Solutions es la falta de estructura organizacional.
La empresa fue fundada por dos socios y desde el inicio ambos se han encargado de todas las
tareas. A medida que los mismos han visto la necesidad de apoyo en algunas areas, han
comenzado a contratar personal. Sin embargo, no cuentan con una estructura que defina las
funciones especificas de cada uno, asi como los niveles de reporte.

En el siguiente grafico se puede observar la estructura actual de la compaiiia. Los cuadros en rojo
son aquellos puestos que actualmente estan vacantes.

BMS
Solutions

* Socio 1 se encarga del desarrollo de software
¥ programacion.

: ) Socio 1 Socio 2
* Socio 2: se encarga de la parte operativa

{logistica, técnica y abastecimiento)

* Pasante: su principal tarea es el I l 1 1
desarrollo de nuevas aplicaciones.
También da apoyo a la parte técnica.

; S Asistente
—_— : . Pasante Tecnico Técnico 2 B :
* Técnico: se encarga de brindar servicio Administrativa

técnico al cliente, ensamblaje de equipos
en la oficina. J

Grafico 3: Estructura Organizacional BMS Solutions.
Fuente: Elaboracién Propia.

Terceros:

La compafiia también ha buscado apoyo externo para poder mantener sus operaciones. En este
sentido, terceriza el drea de contabilidad y cuenta con dos desarrolladores independientes que
trabajan por proyectos y apoyan con el continuo desarrollo del software.

3.2 Fortalezas y Debilidades en Factores o Capacidades Técnicas

Una fortaleza de la empresa es que ofrece productos y servicios innovadores, a la vez que brinda
una diversidad de ideas para el desarrollo de nuevos productos.

El drea de programacion y desarrollo estd cubierta por uno de los socios principales, quien con el
apoyo de un pasante, estd a cargo de la misma. Adicionalmente, cuentan con dos desarrolladores
independientes que apoyan con la carga de trabajo y el desarrollo de nuevas aplicaciones.
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Por su parte, el segundo socio se encarga del contacto con los proveedores de hardware (tanto
nacional como internacional). El técnico lo apoya en el ensamblaje de los equipos y en el servicio
técnico a los clientes. Sin embargo, en esta area hace falta la figura de un consultor que se
encargue de brindar apoyo a las solicitudes de los clientes, bien sea via remota o presencial
(actualmente esta figura estd siendo ejercida por uno de los socios). De esta forma, en la
actualidad, el area operativa presenta la mayor oportunidad de mejora.

3.3 Fortalezas y Debilidades en Productos o Servicios

BMS Solutions ha logrado desarrollar lo que necesita cada cliente para su restaurant, al brindar un
servicio personalizado, adaptado a las necesidades de cada uno. En este sentido, el principal
atractivo del sistema lo representan el médulo de inventarios, y los reportes de ventas.
Adicionalmente, la empresa se diferencia de sus competidores debido a su soporte: su tiempo de
respuesta es rapido y constantemente estd monitoreando a sus clientes.

Entre las debilidades de la empresa, y a pesar de que el servicio que ofrece es completo y
eficiente, no estd totalmente terminado debido a que contindan realizandole mejoras y lo
personalizan a solicitud de cada cliente. Sobre esto, es importante que los socios de la empresa
comprendan que su meta debe estar enfocada a ofrecer un producto final estandarizado, que les
permita dedicar sus esfuerzos al desarrollo de otros médulos del area de hospitalidad.

3.4 Fortalezas y Debilidades en la Estructura de Ventas
La manera en que se maneja la estructura de ventas de la compafiia depende del tipo de cliente.
En este sentido, la empresa negocia dos licencias:

Licencia del Servidor: es la licencia que se instala una sola vez por cada cliente. En la misma esta la

base de datos principal, que solo puede ser modificada por los socios de BMS Solutions.

Licencia del Cliente: es la licencia que se instala en cada estacion de trabajo de acuerdo al

requerimiento del cliente. Depende de la cantidad de usuarios que necesite el restaurant para el
manejo de su sistema: el promedio es de tres licencias por cliente.

Para BMS Solutions es una fortaleza manejarse de esta forma, ya que asi posee un mayor control
para garantizar la estabilidad del sistema. Otra de las fortalezas es que cada uno tiene un costo (la
licencia del servidor tiene un precio y la licencia del cliente se factura por estacién de trabajo).
Cuando el cliente necesita un requerimiento adicional debe pagar un costo adicional por el mismo.

Otra de las fortalezas de la empresa se basa en el conocimiento que tiene de los distintos
proveedores de los equipos necesarios para la instalacién del sistema. En este sentido, BMS
Solutions ofrece la venta de la totalidad de los equipos de Hardware necesarios para la instalaciéon
del sistema. Esto le permita obtener un margen adicional importante para la rentabilidad de Ia
empresa.
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3.5 Fortalezas y Debilidades en la Existencia de Clientes Cautivos

BMS Solutions ha logrado crear una cartera de clientes estables y satisfechos con el sistema y el
servicio. Este nivel de satisfaccidon ha ocasionado que los mismos recomienden la empresa a sus
pares del sector, lo que ha sumado nuevos clientes.

Las debilidades en cuanto a los clientes cautivos se presentan en base a la limitante que tiene la
empresa de seguir prestando un excelente servicio en atencidn y soporte si sigue creciendo en el
numero de clientes captados, pero no en su estructura organizacional. La empresa debe
incrementar su plantilla de empleados para asegurar la prestacién de un servicio de altisima
calidad.

3.6 Fortalezas y Debilidades en la Gama de Servicios o Productos

En estos momentos la empresa tiene todos sus esfuerzos concentrados en el sistema de BMS
Restaurant, lo cual se considera una fortaleza ya que es cada vez mas estable y adaptado a las
necesidades de los clientes.

3.7 Fortalezas y Debilidades en Nuevos Lanzamientos

A finales del afio 2012 BMS Solutions desarrollé dentro del sistema de restaurantes el médulo de
control de inventarios para bebidas. El mismo se implementé para un nuevo cliente, que ademas
de ofrecer servicio de restaurant, tiene un area de barras de bebidas alcohdlicas estilo lounge y
discoteca. Con este nuevo médulo, el local puede tener una verificacion automatizada de los
inventarios de sus barras.

El haber desarrollado este médulo, le permite a la empresa crecer en otro tipo de negocios, sin
limitarse Unicamente al sector de restaurantes. Para ello, la empresa debe continuar trabajando
en la obtencién de un producto final para esta rama que le permita ofrecer valores agregados y
ampliar sus productos en el drea de hospitalidad.

3.8 Fortalezas y Debilidades en Marcas y Proteccion de las Mismas

En la actualidad, el nombre de la empresa “BMS Solutions” es también el nombre comercial de la
marca. Sin embargo, el mismo aun no ha sido registrado. Esta situacion puede ocasionar que otra
empresa lo registre y utilice, perdiendo con ello cualquier derecho sobre el mismo y el
posicionamiento de marca logrado. Es importante que los socios le den prioridad al proceso de
registro de la marca, debido que ese nombre es hoy lo que los representa y permite diferenciar su
producto del resto del mercado.

3.9 Fortalezas y Debilidades en Segmentos de Clientes

El negocio de la hospitalidad cuenta con una variedad de categorias. De las mismas, BMS Solutions
ha desarrollado restaurantes y discotecas.

De esta forma, la categoria de restaurantes estd segmentada en: Restaurantes Cadenas, Quick
Service e Independientes (Tradicionales y Gourmet) tal como se muestra en el grafico 4. Esta
segmentacién le permite a la empresa desarrollar soluciones que atiendan las necesidades
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especificas del tipo de negocio, diferencidandose de la competencia a través de sus productos y
servicios.

Cadenas

Gourmet)

Discotecas y
Clubes

Grafico 4: Segmentacién de Clientes de BMS Solutions.
Fuente: Elaboracién Propia.

3.10 Fortalezas y Debilidades en la Distribucion Geografica de las Ventas

Una de las fortalezas de la empresa, es que mas del 85% de sus clientes se encuentran en la region
Central del pais, especificamente en los estados Distrito Capital, Aragua y Carabobo. Esto se debe
a que la mayor concentracion de la poblacidn se encuentra en esta region, y con ello también la de
comercios y restaurantes. Esto se traduce en una fortaleza debido a que BMS Solutions posee su
oficina en la regién Capital, lo que posibilita ofrecer la atencién adecuada a los clientes de esta
regién y estados aledafos.

Como debilidad se encuentra que la compafia no ha establecido un plan estratégico que le
permita definir la ubicacién de las zonas que desea atacar para captar nuevos clientes. Esto trae
como consecuencia que la empresa vea afectada en su capacidad de atencion, al ofrecer servicios
a clientes del interior del pais sin tener la estructura necesaria para hacerlo.

3.11 Fortalezas y Debilidades en la Red Comercial y Fuerza de Ventas

La fortaleza de la empresa en cuanto a su fuerza de ventas radica en que los socios atienden
directamente a los clientes actuales y potenciales, lo que les permite ofrecer el sistema con todas
sus caracteristicas a detalle (ya que nadie conoce el sistema mejor que ellos). Por esta misma
razon, la atencidn es personalizada, lo cual genera un nivel de confianza y acercamiento con el
cliente distintivo de BMS Solutions.

Sin embargo, esto también se traduce en una debilidad para la empresa, ya que no posee un
departamento de ventas dedicado a captar nuevos clientes. En la actualidad, los clientes han
contactado a la empresa por recomendacidn de otros restaurantes que han contratado los
servicios de BMS Solutions.

De esta forma, y a pesar de que el sistema es de buena calidad, la empresa no cuenta con la
estructura comercial necesaria para mantener el negocio en el largo plazo.
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3.12 Fortalezas y Debilidades en el Nivel y Politica de Precios

Actualmente, la compafila no cuenta con una estructura de costos que permita analizar si los
precios de sus productos y servicios son los adecuados. La estrategia inicial de precios utilizada
estuvo basada en ofrecer precios por debajo de la competencia, para de esta forma iniciarse en el
mercado. Con el pasar del tiempo, los aumentos de precios han estado basados en variables
econdmicas como la inflacién. Importante mencionar que, dos afios después de fundada, los
precios ofrecidos por la empresa no han sido sometidos a un andlisis de sensibilidad detallado que
permita establecer si los mismos estan alineados con el mercado y generando rentabilidad.

A partir del 2013, BMS Solutions ofrece la licencia para restaurantes a un precio de 18.000
Bolivares. Asi mismo, ofrece 3 licencias de clientes (aquella que se necesita por punto de servicio)
a un precio de 9.000 Bolivares.

Estos precios difieren mucho de la competencia: Micros, la competencia cuyo software no es
original, tiene un costo de 5.000 Bolivares. Este precio estd sumamente distante en comparacion
con el costo del sistema de Micros Original 80.000 Bolivares.

3.13 Fortalezas y Debilidades en la Publicidad y Promocion

En la actualidad la empresa no cuenta con una estrategia de Publicidad y Promociones, ya que se
ha dado a conocer por recomendacion de sus clientes. Sin embargo, participa anualmente en el
Festival Gourmet Internacional, en donde se encuentran empresas de alimentos, escuelas de
cocina y restaurantes. Asi mismo, las personas que frecuentan estas ferias poseen un perfil que se
ajusta al target de la empresa, lo que ha resultado positivo al generar recomendaciones de “boca a
boca”.

La empresa cuenta con una base de mas de 45 clientes que continla creciendo. Esto es favorable
ya que los clientes actuales la estdn recomendando a sus colegas al ofrecer productos y servicios
de calidad. Sin embargo, como se menciond anteriormente la desventaja se presenta en que BMS
Solutions no ha desarrollado una estrategia de crecimiento acorde a la estructura de la empresa.

3.14 Fortalezas y Debilidades en Factores o Capacidades Financieras
Debido a la falta de organizacidn y estructura, la empresa no cuenta con un area especifica de
apoyo en planificacion financiera. Unicamente cuenta con un contador externo que lleva los libros

contables, realiza el calculo del IVA, la declaracién del Impuesto Sobre la Renta y presta apoyo con

cualquier calculo que sea necesario.

3.15 Fortalezas y Debilidades en Factores o Capacidades de Gestion

Los dos socios fundadores son totalmente responsables por la gestion de la empresa. Sin embargo,
al dedicar la mayor parte de su tiempo a las actividades operativas y de desarrollo del software, no
han logrado establecer una estrategia de crecimiento sustentable de corto y mediano plazo que
les permita garantizar la sostenibilidad y crecimiento en el tiempo.
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CAPITULO IV: OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

4.1 Objetivos

4.1.1

4.1.2

4.1.3

Realizar un andlisis exhaustivo de la situacién de la empresa BMS Solutions:

estructura de la compafiia, portafolio de productos, competidores, clientes

actuales y potenciales, servicio, entre otros.

Estructurar un Plan de Negocios que le permita a la empresa BMS Solutions

garantizar su sostenibilidad y crecimiento en el mediano y largo plazo.

Generar, como asesores externos, las recomendaciones necesarias que permitan

poner en marcha el Plan de Negocios propuesto.

4.2 Andlisis DAFO

Fortalezas

v'Servicio personalizado

v'Sistema satisface las necesidades de
cadacliente.

v'Presentan un portafolio competitivo
v’ Ofrecenreportes de inteligenciade
negocio.

v'Soporte: tiempo de respuesta rapido
y monitoreo de sus clientes

v'Es un sistema desarrollado por los
fundadores, lo que garantiza un mejor
controly conocimiento delmismo

Debilidades

v'Falta de estructura Organizacional.
v'No esta definidala estructurade

costos.

v'Lamarca nose encuentraregistrada
v'No existe estructura de ventas.
v'Dependen delinventario de
hardware de Proveedores.

Oportunidades

¥'Clientes potenciales, en la capital 936
clientesy 200 clientesen el interior en
Restaurantes.

v/ Expansién en otras dreas de
hospitalidad: Discotecas, hoteles,
peluquerias, entre otros)

v'Se dana conocera travésdelboca a
boca.

v'Realizar alianzas con nuevos
proveedoresy mejorarlosya
existentes.

Amenazas

v'Grandes competidores como
Microsy Aloha que son empresas
conalto posicionamientoenel
mercado.

v'Ley de Costosy Precios justos.
v'Leyes Laborales.

v'Variables econémicas como
inflacion y Control Cambiario
v'Expropiaciones y confiscaciones

Grafico 5: Matriz FODA.
Fuente: Elaboracidn propia.
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4.3 Analisis de Porter

En el modelo de Michael E Porter® existen cinco (5) fuerzas que determinan las consecuencias
de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento del mismo. Entendiendo el
objetivo del modelo, evaluaremos los objetivos y recursos de BMS Solutions frente a estas
cinco (5) fuerzas tomando en consideracion los precios, costos y requerimiento de inversion,
gue constituyen los factores basicos para explicar la expectativa de rentabilidad a largo plazo.

——

Poderde
Negociacion

con
wveedores

f—

Competidores Poder de

Potenciales ) RIVALIDAD Negociacidn
\ ! | Clientes

3 Producto
\Sustitutcs

Grafico 6: Andlisis de Porter.
Fuente: Elaboracion Propia.

e Negociacion con Proveedores:
BMS Solutions posee diversos proveedores que suministran los equipos necesarios para
instalar y poner en marcha el sistema. En la actualidad, es de suma importancia mantener
una buena relacion con ellos, que permita garantizar el equilibrio necesario para fortalecer
la relacién comercial. Asi mismo, es importante que la empresa realice constantes
monitoreos a sus proveedores ante el riesgo que representan al poder convertirse
facilmente en competidores directos.

e Negociacion con Cliente Potenciales:
Este factor muestra la importancia existente en que la empresa continle ejecutando e
incremente el uso de politicas eficientes de atencidén a sus clientes. Esto sera clave para
poder conocerlos mucho mas y asi satisfacer de una manera mas éptima sus necesidades.

5 Michael Eugene Porter (n. 1947), es un economista estadounidense, profesor en la Escuela de Negocios de Harvard,
especialista en gestién y administracién de empresas, y director del Instituto para la estrategia y la competitividad.
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e Competidores Actuales y Potenciales:
BMS Solutions compite con diversas empresas dentro del mercado venezolano. A
continuacién se mencionan algunos de los mas importantes competidores: Micros,
Franger, Aloha, Posvenca, entre otros.
En este sentido, también existe un riesgo constante a que entren nuevos participantes al
mercado, a pesar de que existen barreras de entrada para ello (como por ejemplo
inflexibilidad para el cambio). Sin embargo, la amenaza de estos nuevos jugadores puede
ser contrarrestada desarrollando un plan que incluya acciones de mercadeo, crecimiento
vertical y actualizaciones del producto.

e Rivalidad:
Este factor no es considerado una Fuerza propiamente, sino mds bien se encuentra
implicito dentro de las otras Fuerzas. La Rivalidad dependera del nimero de competidores
gue participan en el mercado.

4.4 Estrategias
Para llevar a cabo los objetivos propuestos, los miembros de este trabajo de grado,
cumpliendo el rol de asesores externos, realizardn una intervencion de la empresa BMS
Solutions. Con ello, se busca identificar las fortalezas y debilidades de la misma, para
estructurar el plan de accion que incluya las estrategias necesarias para garantizar el
correcto funcionamiento y crecimiento de la empresa.

Se estableceran reuniones con los socios de la empresa que permitan minimizar las
debilidades y amenazas, al mismo tiempo que se maximicen las fortalezas y
oportunidades.

4.5 Objetivos y Estrategias de RRHH

4.5.1 Objetivos de RRHH

e Establecer tareas y roles para cada uno de los empleados que hacen vida dentro de la
empresa.

e Contar con el capital humano necesario que garantice la operatividad y funcionamiento de
BMS Solutions.

4.5.2 Estrategias de RRHH

e Documentar cada una de las tareas y roles de los cargos dentro de la empresa.

e Crear un plan de entrenamiento para nuevos empleados: consultores, técnicos y vendedores
de la empresa.

Implementar evaluaciones de desempefio a cada uno de los empleados de la empresa, para
garantizar con ello el cumplimiento de los objetivos de cada uno de ellos.
e Concientizar la importancia de garantizar y reforzar los valores de la empresa.
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4.6 Objetivos y Estrategias de Ventas

4.6.1 Objetivos de Ventas

e Desarrollar una adecuada planificacion de ventas, que establezca cuotas mensuales
distribuidas en base a las regiones donde se concentran la mayoria de los clientes
potenciales.

4.6.2 Estrategias de Ventas

e Establecer cuotas de ventas (clientes a captar en el corto y mediano plazo).

e Modificar la estructura del departamento de ventas de la empresa que permita
alcanzar los objetivos planteados.

e Estructurar la cuota de captacion de clientes de cada empleado que permita asegurar
gue su contratacién sea rentable: se propone como target objetivo la captacion de 10
clientes al mes.

4.7 Objetivos y Estrategias de Mercadeo

4.7.1 Objetivos de Mercadeo

e Elaborar un plan de mercadeo B2B, “business to business”, para la empresa BMS
Solutions.

4.7.2 Estrategias de Mercadeo

e Desarrollar un programa de comunicacidn basado en la confianza.

e Potenciar la pagina web para que comunique con claridad los productos y beneficios
prestados por la empresa.

e Incluir en dicha pagina un mecanismo de atencién al cliente que genere confianza y
posibilite una ventana de comunicacion de doble via que construya una relacién
duradera mediante el involucramiento de ambas partes.

4.8 Objetivos y Estrategias de Rentabilidad

4.8.1 Objetivos de Rentabilidad

e Generar un margen de rentabilidad de 30% sobre la venta de la solucién completa,
incluyendo los equipos.

4.8.2 Estrategias de Rentabilidad
e Desarrollar una estructura de costos que permita optimizar los recursos, para un mejor
manejo de las operaciones.
e Continuar con la captacion de clientes, incrementando la cartera en 10 clientes al mes.
e Mantener alianzas con los principales proveedores de los equipos (hardware).
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4.9 Indicadores KPIS’s
Indicadores Operativos

e Ventas en bolivares, unidades, ciudades y region.
e Numero de clientes captados en un periodo de tiempo (mensual, semanal, anual).
e Inventario de hardware en bolivares y unidades.

Indicadores de Soporte y Servicio: estos indicadores se mediran en un periodo de tiempo

determinado, pueden ser semanas, meses o afios.

e Tiempo promedio de atencién a requerimientos: se define como el tiempo transcurrido
entre la recepcion del requerimiento y el inicio del mismo.

Tiempe preomedie de abencldn a reguertmientes
_ E{Hora Iniclo del reg — Hora derecepeldn del reg)
- L Nimero dersquerimisntosrecibidos

e Tiempo promedio de solucidn a requerimientos: se define como el tiempo transcurrido
entre la recepcién y la hora en que se ofrece la solucién del caso.

Tiempo promedio de solucdnarequerimiontos
_ Sl Hora finalizactén del req — Hora derecepeidn del reg)

ZNumero de reguerimiento s recibidos

e NuUmero de casos reportados: se define como la cantidad de requerimientos recibidos. Los
mismos se pueden segmentar entre fallas de sistema y fallas de equipos.

e % Fallas de sistema: se define como el cociente entre el nimero de fallas reportadas por
sistema entre el total de las bases instaladas.

t# fallas porsistema

Yelalias de Fistema = ot or de bases mstalades

e % Atencidn al cliente: se define como el cociente entre los casos atendidos y la totalidad
de los casos reportados.

# casos atend idos

Vedtencidnal cliente = Tatal Fasas repartadas
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING Y VENTAS

5.1 Posicionamiento

e Segmento: Hospitalidad, especificamente en Restaurantes Cadena y Tradicionales, QSR’s y
Discotecas y clubes.

e Diferenciacidn: precio, servicio post venta.

e Posicionamiento: ofrecer productos y servicios enfocados en captar duefios o gerentes de

restaurantes.

e Paralos dueios de los restaurantes, clubes y discotecas, BMS Solutions ofrece soluciones a
precios competitivos que le permiten a sus clientes administrar sus negocios de manera
eficiente, ya que ofrece diferentes mddulos de control y seguimiento de ventas e
inventarios.

5.2 Analisis de Precios

Al realizar un andlisis de la situacidn actual del mercado, encontramos que los precios actuales que
“BMS Solutions” ofrece por la venta de los equipos de hardware se encuentran alineados con los
del competidor Micros Copiado. En este sentido, es importante mencionar que ambas empresas
tercerizan la compra de los equipos necesarios para poner en marcha sus sistemas (lo que implica
que el costo de los mismos va a depender del precio que les ofrezcan sus proveedores). Por su
parte, Micros Original ubica sus equipos a un precio que supera por mucho (+40%) los ofrecidos
por “BMS Solutions”. El margen manejado por la empresa en este segmento se ubica en 20%.

Con respecto al software, es importante mencionar que en sus inicios, BMS Solutions introdujo al
mercado su sistema “BMS Restaurant” a un precio por debajo al de la competencia. Esto se debio,
a que al comenzar como prueba piloto el software necesitaba constantes cambios. Sin embargo,
una vez que el sistema comenzd a funcionar de manera estable y éptima, la empresa realizod
ajustes en el precio de su software para no quedar des posicionada en el mercado. Asi mismo,
dichos incrementos consideraron ajustes por inflacién. A continuacién resumen de los
incrementos realizados al software:

Montos unitarios expresados en

Bolivares Precio Anterior | Nuevo Precio =~ % Aumento Fecha del Incremento
ler aumento 7.500 11.000 47% 17/04/2011
2do Aumento 11.000 13.500 23% 04/08/2011
3er Aumento 13.500 21.000 56% 02/01/2013

Tabla 3: Histérico de precios BMS Solutions.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Actualmente, el posicionamiento de precio de “BMS Solutions” se encuentra 18% por encima del
lider (Micros Copiado) y 44% por debajo de su otro principal competidor (Micros Original). Al
realizar esta comparacién se tomaron en cuenta todos los factores (software, hardware y mano de
obra). Recordemos que para el software, BMS Solutions siempre maneja una licencia servidor y
tres licencias cliente (lo minimo que requiere un local).

MANO DE OBRA Y PRECIO
Montos expresados en Bs SOFTWARE HARDWARE

MATERIALES TOTAL
BMS SOLUTIONS 27.150 116.600 18.000 161.750
MICROS ORIGINAL 141.020 120.656 27.300 288.976

%Variacion vs. Micros Original -81% -3% -34% -44%
BMS SOLUTIONS 27.150 116.600 18.000 161.750

r—— -
MICROS COPIADO 20.400 116.540 Incluida en el precia 136.940
del hardware
%Variacion vs. Micros Copiado 33% 0% - 18%

Tabla 4: Posicionamiento de precio BMS Solutions vs. Competidores principales.
Fuente: Elaboracion Propia.

La tabla 4 describe al detalle los precios de los tres principales participantes del mercado. Se
evidencia una diferencia importante entre ellos atribuible a varias razones:

e El precio de Micros Original se ubica por encima del mercado debido a que corresponde
con un producto y servicio importado, lo cual le ha generado importantes repercusiones
en términos de participacién de mercado.

e Por su parte, los bajos precios de Micros Copiado se explican debido a que es un sistema
copiado, que no ha sido actualizado en los ultimos anos.

e Finalmente, en un segmento intermedio entre los precios de estas dos compafiias se
encuentran los de la “BMS Solutions”, al ser un sistema de produccidon nacional, de
excelente calidad y constantes actualizaciones, que le permiten adaptarse a las
necesidades de los clientes.

De esta forma, una vez realizado el analisis detallado de los precios del mercado, y cumpliendo
con nuestro rol de asesores externos, recomendamos a “BMS Solutions” mantener la estrategia de
precios actual debido a que la misma le genera una ventaja competitiva importante.

5.3 Plan de Publicidad

Basado en nuestro rol de consultores, la estrategia de publicidad que se recomienda utilizar esta
basada en el mercadeo directo que facilite el contacto con las personas de forma inmediata,
suscitando una reaccién individual al promover los servicios BMS Solutions.

Es importante destacar que esta estrategia fue seleccionada debido a que se conoce el target que
se quiere atacar: duefios de los restaurantes, clubes y discotecas. En este sentido, la empresa
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cuenta con una base de datos que permitird realizar el contacto directo con cada uno de los
potenciales clientes.

Hemos identificado varias vias de accién para dar a conocer los productos y servicios de la
empresa: publicidad directa, revistas especializadas, medios digitales y ferias y exhibiciones. El
detalle de cada uno se encuentra en el grafico 7.

Publicidad Directa Revistas Especializadas

* Personal especializado que contacte a los
clientes potenciales de manera directa, * Publicaciones en revistas especializadas
ofrecn.er?do los product.os vy explicando .Ios en el sector de hospitalidad, donde se
beneficiostanto para el cliente como el negocio.
describan las caracteristicas y beneficios
« Utiliza folletos, tripticos o presentaciones como

A del producto.
materialde apoyo.

*El personal debe hacer
seguimiento a los clientes
contactados y estar atento
ante las dudas que puedan
presentérsele alos clientes.

‘\\ BMS Solutions

Digital Feriasy Exhibiciones
*Banners en paginasweb. * Participacidn activa en eventosgastrondmicos.
* Correos electrénicosa base de datosde clientes donde se puedanencontrarclientespotenciales.
potenciales. * Utilizacién de material de apoyo como folletosy
* Pagina web propia. tripticos.

Grafico 7: Plan de Publicidad.
Fuente: Elaboracién Propia.

Asi mismo, en la tabla 5 se muestra el plan estratégico de medios a un afio que contempla:

e Marketing Directo Via Web: mediante el envio de emails.

e Publicidad en Revistas especializadas: mediante pautas trimestrales.

e Relaciones Publicas: a ser realizadas por la fuerza de ventas, enfocada en contactar
clientes potenciales via telefénica o mediante la visita presencial en locales comerciales
(para lo cual contaran con folletos que seran entregados a los gerentes y encargados con
la informacion de BMS Solutions).

e Ferias y Exhibiciones: mediante la presencia en eventos gastronémicos. La idea es colocar
un stand que permita dar a conocer a la empresa, entregando folletos y tripticos a clientes
potenciales.
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ACCIONES Y MEDIOS PLAN 2013

TIPO MEDIO ENE FEB MAR ABR | MAY JUN JUL AGO ‘ SEP ‘ oCT ‘ NOV | DIC
Marketing Directo Mailing
Visitas a Clientes Visitas FDV
Publicidad Revistas Tecnoldgico
Ferias - Exhibiciones Stand

Tabla 5: Plan Estratégico de Medios.
Fuente: Elaboracién Propia.

5.4 Tamano Mercado Potencial

A corto y mediano plazo los clientes potenciales de BMS Solutions se encuentran conformados por
los restaurantes de la capital y zonas foraneas: 924 clientes’. A continuacién el detalle de los
mismos:

REGION CLIENTES

Caracas 809
Centro 16
Galipan 19
Los Teques 33
Colonia Tovar 19
La Guaira 28
TOTAL 924

Tabla 6: Mercado Potencial.
Fuente: Elaboracion Propia.

De esta forma, nuestra recomendacién radica en que en los préximos 3 afios la empresa se
enfoque en llegar a este universo de clientes, y Unicamente considere expandirse a clientes del
interior del pais una vez se haya cubierto este mercado.

5.5 Pronoéstico de Ventas a 3 Afios
La venta del software representa el core de la compaiiia, es decir, esta es la razén de ser de la
empresa. Analizando el Mix de Ventas de BMS Solutions, se observa que la venta del software
representa el 24% de los ingresos totales, y si se incluye a este rubro el ingreso por la venta e
instalacion del hardware suma el 63% de los ingresos. Importante también el aporte que
representa el rubro “otros” que incluye la venta de diversos consumibles a clientes (por ejemplo
papel para impresion, equipos adicionales solicitados, etc).

7 . . , L. . . . . .
Miro Popic. Tu Guia Gastrondmica. Disponible online: www.miropopic.com
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Mix Ventas BMS Solutions

B HARDWARE B OTROS W SOFTWARE B SOPORTE
5%

Grafico 8: Mix Ventas BMS Solutions.
Fuente: Base de Datos Ventas BMS Solutions.

Entonces, tomando como base el histérico de ventas y la cantidad promedio de productos
instalados desde el inicio de la compafiia, se tiene un promedio de 3 instalaciones mensuales en
2011, luego 5 en el 2012, lo que representa un incremento de 67% vs. aifo anterior.

Cantidad de softwares instalados al mes

Prom2012: 5
Var: +67% vs. AA

Prom2011: 3

dic-11

ene-12 '-'

feb-12 S :

mar-12

feb-13 [

jun-12
jul-12
ago-12
sep-12
oct-12
ene-13 o

I Clientes Mes  eceesss Promedio Afio

Grafico 9: Cantidad de Softwares instalados al mes.
Fuente: Base de Datos Ventas BMS Solutions.

Tomando la informacién histdrica de los afios 2010 y 2011, y con base a un primer crecimiento

anual de 67% se establece la siguiente curva de crecimiento de cantidad promedio de productos a
instalar al mes:

Clientes %lIncremento Ingresos Prom. Ingresos Total
promedio al mes Anual por Cliente Aio
2011 3 5.824 209.664,00
2012 5 67% 7.749 464.969,33
2013 7 40% 10.307 865.772,89
2014 8 14% 13.708 1.315.974,79
2015 9 13% 18.232 1.969.027,27
2016 10 11% 24.248 2.909.784,75

Tabla 7: Proyeccion de Ventas Anual.
Fuente: Base de Datos Ventas BMS Solutions.
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Proyeccién de crecimiento anual de
Clientes e Ingresos (Bs.)

.969.027

1.315.975

865.773
464.969

2011 2012 2013 2014 2015 2016
—l—Clientes promedio al mes —+—Ingresos Total Afio

Grafico 10: Proyeccion de Ventas Anual.
Fuente: Base de Datos Ventas BMS Solutions/ Proyeccién Propia.
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CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES

En el siguiente capitulo se desarrollan los requerimientos que tendra la empresa BMS Solutions
para operar segun el plan presentado en los capitulos anteriores.

6.1 Instalaciones

Actualmente, BMS Solutions cuenta con una oficina alquilada de 16 mts2, el costo mensual de la
misma es de Bs. 5.000, sin embargo a consecuencia del crecimiento en su plantilla de personal, se
han visto en la necesidad de comenzar a buscar un espacio mas grande.

Por esta razdn, como asesores externos, consideramos conveniente el alquiler de una oficina de
75m? aproximadamente. La misma debe estar equipada con computadoras, impresoras, teléfonos,
internet y contar con los insumos basicos para operar.

Dentro del area de la oficina, se debe contemplar un espacio que sera utilizado como almacén,
donde se guardaran los equipos para la venta. Asi mismo, se debe contar con un sistema
automatizado que permita tener control sobre los materiales almacenados.

En la actualidad el alquiler de una oficina con estas condiciones, ubicada en el este de Caracas,
ronda los Bs. 30.000 mensuales.

6.2 Equipos

Como se menciona en el apartado anterior, los equipos requeridos para llevar a cabo la operacién
de la compafiia son un servidor, computadoras, escritorios, impresora, herramientas y materiales
para técnicos.

De acuerdo a la duracién de cada equipo y al crecimiento proyectado de la empresa, se hacen las
siguientes recomendaciones:

e Mantener el servidor actual por los préoximos tres afios, ya que se ajusta a las necesidades
requeridas.

e Incrementar el nimero de computadoras en paralelo con el aumento del personal.

e Reponer mensualmente las herramientas y materiales necesarios para la labor diaria de
los técnicos.

e Solicitar como requisito indispensable que la persona que ingrese a ocupar el cargo de
vendedor posea vehiculo propio, para garantizar que el mismo pueda desplazarse por los
diferentes puntos de la ciudad. El vendedor contard con material de apoyo impreso que
deberd entregar a los clientes potenciales.
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6.3 Insumos

Es de suma importancia contemplar en el plan financiero lo concerniente a gastos de papeleria,
hojas membretadas, factureros, entre otros. El presupuesto total asignado a este rubro debera
incrementarse anualmente considerando la inflacién.

6.4 Recursos Humanos

Para llevar a cabo la ejecucidon del plan elaborado en los capitulos anteriores es necesario ampliar
la plantilla actual de la empresa, desarrollando nuevas posiciones y definiendo actividades para
cada una.

El plan de compensacién para todos los empleados continuard cumpliendo lo establecido por el
Ley Organica del Trabajo (LOT)®:
e Paro Forzoso con un aporte patronal del dos por ciento (2%). (www.ivss.gov.ve).

e Ley Politica Habitacional (LPH) con un aporte patronal del dos por cientos (2%).
(www.banavih.gob.ve).

e Instituto Nacional de Capacitacion y Educacidon Socialista (INCES) con un aporte del dos por
ciento (2%) (www.inces.gob.ve).

e Instituto Venezolano de los Seguros Sociales (IVSS) con un aporte patronal que oscila entre
el nueve por ciento (9%) y trece por ciento (13%). (wWww.ivss.gov.ve).

e Pago de sesenta (60) dias de utilidades y cinco (5) dias de Prestaciones Sociales.
e Bono Vacacional de siete (7) dias y Provisién Vacacional quince (15) dias.

Ademds, se prevé un incremento anual cercano al 25%, para compensar los efectos inflacionarios.

De esta forma, cumpliendo nuestro rol de asesores externos, recomendamos que la nueva
estructura organizacional vaya creciendo en los préximos 3 anos de la siguiente forma:

7 http://www.tsj.qov.ve/legislacion/lot.html
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Sueldos2012

Socio 1: Operaciones
Socio 2: Desarrollo
Técnico 1

Asistente Administrativo
Pasante

Sueldos2013

Socio 1: Operaciones
Socio 2: Desarrollo
Técnico 1

Técnico 2

Asistente Administrativo
Vendedor 1

Sueldos2014

Socio 1: Operaciones
Socio 2: Desarrollo
Técnico 1

Técnico 2

Asistente Administrativo
Vendedor 1

Vendedor 2

Consultor 1

Consultor 2

Sueldos2015

Socio 1: Operaciones
Socio 2: Desarrollo
Técnico 1

Técnico 2

Técnico 3

Asistente Administrativo
Vendedor 1

Vendedor 2

Consultor 1

Consultor 2

Sueldos 2016

Socio 1: Operaciones
Socio 2: Desarrollo
Técnico 1

Técnico 2

Técnico 3

Asistente Administrativo
Vendedor 1

Vendedor 2

Consultor 1

Consultor 2

Sueldo

20.000,00
20.000,00
5.000,00
4.000,00
2.500,00
51.500,00

Sueldo

25.000,00
25.000,00
6.250,00
6.250,00
5.000,00
11.250,00
6.250,00
85.000,00

31.250,00
31.250,00
7.812,50
7.812,50
6.250,00
14.062,50
14.062,50
7.812,50
7.812,50
112.500,00

Sueldo

39.063
39.063
9.766
9.766
9.766
7.813
17.578
17.578
9.766
9.766
150.391

Sueldo

48.828
48.828
12.207
12.207
12.207

9.766
21.973
21.973
12.207
12.207

187.988,28

Paro Forzoso Patronal

461,54
461,54
115,38
92,31
0,00
1.130,77

Paro Forzoso Patronal

576,92
576,92
144,23
144,23
115,38
259,62
144,23

1.961,54

Paro Forzoso Patronal

721,15
721,15
180,29
180,29
144,23
324,52
324,52
180,29
180,29

Paro Forzoso Patronal

901,44
901,44
225,36
225,36
225,36
180,29
405,65
405,65
225,36
225,36

3.470,55

Paro Forzoso Patronal

1.126,80
1.126,80
281,70
281,70
281,70
225,36
507,06
507,06
281,70
281,70
4.338,19

LPH Patronal SSO Patronal

407,78
407,78
101,94

81,56

50,00

1.049,06
TOTAL ANUAL

2.076,92
2.076,92
519,23
415,38
259,62
5.348,08

LPH Patronal SSO Patronal

509,72
509,72
127,43
127,43
101,94
229,38
127,43
1.733,06
TOTAL ANUAL

2.596,15
2.596,15
649,04
649,04
519,23
1.168,27
649,04
8.826,92

LPH Patronal SSO Patronal
637,15 3.245,19
637,15 3.245,19
159,29 811,30
159,29 811,30
127,43 649,04
286,72 1.460,34
286,72 1.460,34
159,29 811,30
159,29 811,30

2.293,75
TOTAL ANU,

LPH Patronal SSO Patronal
796,44 4.056,49
796,44 4.056,49
199,11 1.014,12
199,11 1.014,12
199,11 1.014,12
159,29 811,30
358,40 1.825,42
358,40 1.825,42
199,11 1.014,12
199,11 1.014,12

3.066,30 15.617,49
TOTAL ANUAL

LPH Patronal SSO Patronal
995,55 5.070,61
995,55 5.070,61
248,89 1.267,65
248,89 1.267,65
248,89 1.267,65
199,11 1.014,12
448,00 2.281,78
448,00 2.281,78
248,89 1.267,65
248,89 1.267,65

3.832,87 19.521,86

Bono Vacacional

952,78

Bono Vacacional

486,11
486,11
121,53
121,53
97,22
218,75
121,53
1.652,78

Bono Vacacional

607,64
607,64
151,91
151,91
121,53
273,44
273,44
151,91
151,91

Bono Vacacional

759,55
759,55
189,89
189,89
189,89
151,91
341,80
341,80
189,89
189,89

2.924,26

Bono Vacacional

949,44
949,44
237,36
237,36
237,36
189,89
427,25
427,25
237,36
237,36

3.655,33

Ince Patronal

400,00
400,00
100,00

80,00
50,00
1.030,00

Ince Patronal

500,00
500,00
125,00
125,00
100,00
225,00
125,00

1.700,00

Ince Patronal

625,00
625,00
156,25
156,25
125,00
281,25
281,25
156,25
156,25
2.250,00

Ince Patronal

781,25
781,25
195,31
195,31
195,31
156,25
351,56
351,56
195,31
195,31

3.007,81

Ince Patronal

976,56
976,56
244,14
244,14
244,14
195,31
439,45
439,45
244,14
244,14
3.759,77

Utilidades

3.333,33
3.333,33
833,33
666,67
0,00
8.166,67

Utilidades

4.166,67
4.166,67
1.041,67
1.041,67

833,33
1.875,00
1.041,67

14.166,67

Utilidades

5.208,33
5.208,33
1.302,08
1.302,08
1.041,67
2.343,75
2.343,75
1.302,08
1.302,08

18.750,00

Utilidades

6.510,42
6.510,42
1.627,60
1.627,60
1.627,60
1.302,08
2.929,69
2.929,69
1.627,60
1.627,60

25.065,10

Utilidades

8.138,02
8.138,02
2.034,51
2.034,51
2.034,51
1.627,60
3.662,11
3.662,11
2.034,51
2.034,51

31.331,38

Prestac.

Sociales
3.398,15
3.398,15
849,54
679,63
0,00

Provisién
Vacaciones

Prestac. Provisién
Sociales Vacaciones
4.247,69
4.247,69
1.061,92
1.061,92
849,54
1.911,46
1.061,92
14.442,13
133.024,76
Prestac. Provision
Sociales Vacaciones
5.309,61 1.302,08
5.309,61 1.302,08
1.327,40 325,52
1.327,40 325,52
1.061,92 260,42
2.389,32 585,94
2.389,32 585,94
1.327,40 325,52
1.327,40 325,52
4.687,50
176.062,18
Prestac. Provisién
Sociales Vacaciones
6.637,01 1.627,60
6.637,01 1.627,60
1.659,25 406,90
1.659,25 406,90
1.659,25 406,90
1.327,40 325,52
2.986,65 732,42
2.986,65 732,42
1.659,25 406,90
1.659,25 406,90
25.552,48 6.266,28
235.360,90
Prestac. Provisién
Sociales Vacaciones
8.296,26 2.034,51
8.296,26 2.034,51
2.074,07 508,63
2.074,07 508,63
2.074,07 508,63
1.659,25 406,90
3.733,32 915,53
3.733,32 915,53
2.074,07 508,63
2.074,07 508,63

31.940,60 7.832,85

Tabla 7: Proyeccidn a 3 afios de Costo e inversidn en Recursos Humanos.

TOTAL ANUAL

Fuente: Elaboracion Propia.

294.201,12
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6.5 Juridico, Fiscal, Permisologia, Registro Marcas
e La empresa ya fue registrada, por lo que posee el Registro de Informacién Fiscal (RIF)
requerido por el SENIAT para operar.
e Para salir al mercado, y dado la naturaleza del producto, no se requiere permisologia
de ningln ministerio.
e BMS Solutions debe comenzar con el registro de la marca y la patente para proteger la
propiedad intelectual.

6.6 Seguridad y Tecnologia

Por los momentos, la compafiia no cuenta con una estructura para la proteccién de sus equipos Y
del software. Sin embargo, posee un sistema llamado SAC (desarrollado por uno de los socios) que
es utilizado para el control de las ventas y cobranza. Asi mismo, BMS Solutions cuenta con un
modulo de inventarios que actualmente no estd siendo utilizado a cabalidad debido a que no se
encuentra terminado, por lo que aun presenta muchas limitaciones. Sin embargo, dicho sistema
esta siendo utilizado por los dos socios y la asistente administrativa.

A consecuencia de esas limitaciones, BMS Solutions debe invertir en un sistema administrativo
completo que brinde las herramientas necesarias para poseer la informacién expedita, y un mejor
control de la misma.

En este sentido, se recomienda la adquisicion de “Profit”, sistema administrativo para empresas,
que tiene un costo aproximado de Bs. 15.000, mas cargos anuales por actualizacién y servicio.

Po ultimo, es importante mencionar en este apartado que uno de los socios de la empresa (el
desarrollador del software), esta trabajando en un programa que puedan utilizar los técnicos para
registrar las horas trabajadas y comenzar a cobrar la asesoria técnica y de consultoria a los
clientes.

6.7 Financiamiento

BMS Solutions nunca ha solicitado ningun tipo de financiamiento. En este sentido, como sus socios
desarrollaron el software, no han incurrido en costos importantes. Sin embargo, para garantizar la
continuidad en el crecimiento de la empresa y el cumplimiento del plan de ventas anteriormente
expuesto, recomendamos solicitar un crédito bancario que permita contar con la fluidez
econdmica necesaria para adelantar la compra de equipos e inventario necesario para llevar a
cabo las instalaciones.

Como asesores externos, consideramos la solicitud de un préstamo como una via éptima de
financiamiento debido a que en un pais como Venezuela, en el cual la tasa de inflacion supera la
tasa de interés crediticia, resulta beneficioso incurrir en un crédito bancario. Para ello, es
importante estructurar el plan de crecimiento de la empresa y amortiguaciéon de la deuda que

35



permita garantizar el pago de dicho financiamiento. El préstamo a solicitar se ubicard en Bs.

500.000.

Tomando como premisas lo antes expuesto, anexamos los costos detallados en los que debe

incurrir BMS Solutions para cumplir el plan de crecimiento objetivo:

Inflacién estimada 25,50% 26,20% 26,10% 26,80%

Plan de Operaciones (Costos) T AR 1(2013)) [ AR0 2 (2014) Afio 3(2015) Afio 4(2016)
Instalaciones (mts2) 16 mts 75 mts 75 mts 75 mts 75 mts
Alquiler de Oficina Bs.60.000 Bs.360.000 Bs.454.320 Bs.572.898 Bs.726.435
Equip Bs.94.500 Bs.71.535 Bs.90.277 Bs.81.885 Bs.63.311
Servidor Bs.12.000
Computadoras Bs.16.000 Bs.20.080 Bs.25.341 Bs.15.977 Bs.0
Escritorio Bs.40.000 Bs.20.080 Bs.25.341 Bs.15.977 Bs.0
Impresora Bs.1.500
Herramientas y materiales para Técnico Bs.25.000 Bs.31.375 Bs.39.595 Bs.49.930 Bs.63.311
| )s y Servicios Bs.41.000 Bs.85.175 Bs.98.824 Bs.115.749 Bs.137.862
Materiales de oficina ( Hojas Membrete, Factureros,etc) Bs.41.000 Bs.51.455 Bs.64.936 Bs.81.885 Bs.103.830
Articulos de Cafeteria Bs.1.200 Bs.7.530 Bs.7.572 Bs.7.566 Bs.7.608
Articulos de Limpieza Bs.2.400 Bs.7.530 Bs.7.572 Bs.7.566 Bs.7.608
Servicio Telefénico Bs.12.000 Bs.15.060 Bs.15.144 Bs.15.132 Bs.15.216
Servicio Electricidad Bs.1.506 Bs.3.600 Bs.3.600 Bs.3.600 Bs.3.600
Juridico, Fiscal, Permisologia, Registro de Marcas Bs.0 Bs.19.500 Bs.5.679 Bs.7.161 Bs.9.080
Registro de la compaiiia Bs.50.000
Registro de la marca y Patente del Software Bs.15.000
Asesoria (contador) Bs.4.500 Bs.5.679 Bs.7.161 Bs.9.080
Recursos Hi (Nimero de empleados) Bs.79.544 Bs.133.025 Bs.176.062 Bs.235.361 Bs.294.201
Numero de Empleados 5 7 9 10 10
Variacion vs. Afio Anterior - 2 2 1 -
Costo Laboral Anual Bs.79.544 Bs.133.025 Bs.176.062 Bs.235.361 Bs.294.201
Seguridad y Tecnologia 0 Bs.15.000 Bs.5.000 Bs.6.305 Bs.7.995
Sistema Administrativo 0 Bs.15.000 Bs.5.000 Bs.6.305 Bs.7.995
Publicidad Bs.0 Bs.33.000 Bs.41.646 Bs.52.516 Bs.66.590
Folletos, Tripticos y Tarjetas de Presentacidn 0 Bs.10.000 Bs.12.620 Bs.15.914 Bs.20.179
Revistas Especializadas 0 Bs.15.000 Bs.18.930 Bs.23.871 Bs.30.268
Actualizaciédn y Mantenimiento P4dgina Web 0 Bs.3.000 Bs.3.786 Bs.4.774 Bs.6.054
Participacion en Ferias 0 Bs.5.000 Bs.6.310 Bs.7.957 Bs.10.089

Bs.275.044
Tabla 8: Plan de Operaciones.

Bs.717.235 Bs.871.809 Bs.1.071.874 Bs.1.305.473

Total Costos Operativos

Fuente: Elaboracién Propia.
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CAPITULO VII: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

7.1 Estimacion del Punto de Equilibrio Operativo
El punto de equilibrio operativo se puede definir como el nivel minimo de ventas necesario para
gue una compaiiia pueda cubrir sus costos fijos.

Los costos fijos de BMS Solutions son principalmente los gastos laborales, los gastos generales y
los administrativos. Para el afio 2013, los costos fijos ascienden a 850.000 Bolivares y los costos
variables a 2.275.000 Bolivares. Por lo tanto, el punto de equilibrio se encuentra en 2.663.000
Bolivares y una captacién de al menos 67 clientes al afio o 6 clientes al mes. El detalle se observa
en la siguiente gréfica:

Analisis del Punto de Equilibrio
BMS Solutions Afio 2013
4.000.000
3.500.000 Pto de
3.000.000 Equilibrio
2.500.000
& 2.000.000
1.500.000
1000000 ¥ _ o -
500.000
TEMRARASYEAZERLREELE
—i
# Clientes
m—fp— Ngresg 000 === CF cv —— CF+CW

Grafica 11: Analisis del Punto de Equilibrio 2013

Fuente: Elaboracion Propia.

De la misma forma se realizo el ejercicio para calcular el Punto de Equilibrio en los periodos
evaluados. En la siguiente tabla se encuentra la informacion utilizada.
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2012 2013 2014 2015 2016

Costo Fijo 578.458 350.260 1047871 1307235 1585674
Costo Variable 771839 2275556 3.458.846 5.175.258 7.547.8940
ngresc Anua 1.400.339 3.343.121 5.081.544 7803261 11.235.930
Clientes Prom. Mes 5 7 2 g 10
Clientes Prom. Afc B0 84 86 108 120
ngreso Prom/Cliente al afo 23339 39.799 52833 70401 938633
Costo por Cliente 12 866 27.080 36.050 47915 53.733
Pto Equilibrio (MBs.) 1.289 2,683 3.281 4,054 5.008
Pto Equilibrio (#Clientes/Afa) 56,00 67,00 62,00 55,00 54,00
Pto Equilibrio (#Clientes/Mes) 5,00 6,00 6,00 5,00 5,00

Tabla 9: Analisis del Punto de Equilibrio 2013-2016

Fuente: Elaboracion Propia.

En la grafica se observa la evolucidn del Punto de Equilibrio afio a afno. Se muestra que para el afio
2016 la captacion de clientes se estabiliza y el punto de equilibrio disminuye respecto al afio
anterior debido a que para ese afio habrd menos inversiones a nivel de estructura y planes de
mercadeo.

Proyeccién Anual del Punto de Equilibrio

67 5.009

1.289

2012 2013 2014 2015 2016

Pto Equilibrio (#Clientes/Afio) —4#—Pto Equilibrio (MBs.)

Grafica 12: Proyeccion del Punto de Equilibrio
Fuente: Elaboracién Propia.
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7.2 Estado de Ganancias y Pérdidas
En el siguiente cuadro, se observa la proyeccién del Estado de Ganancias y Pérdidas desde el aifo
2013 al 2016.

BMS SOLUTIONS - ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS % SOBRE VENTAS NETAS

2012 2013 2014 2015 2016 2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos Metos 1.400.339 | 3.343.121 5.081.544 7.603.261 11.235.930
Compras 771.939 | 2.275.556 3.458.846 5.175.298 7.647.940 55,1% | 68,1% ©68,1% 681% 68,1%
Utilidad Bruta 628.400 | 1.067.565 1.622.699 2.427.963 3.587.990 44,9% | 31,9% 31,9% 31,9% 31,9%
Gastos de Admon. y Ventas 578.458 133.025 176.062 235.361 234,201 11,3% | 4,0% 3,5% 3,1% 2,6%
Gastos Generales 717.235 871.809 1.071.874 1.305.473 0,0% | 2.,5% 17.2% 14,1% 11,6%
Utilidad Operativa (EBITDA) 40,943 217.305 574.828 1.120.728 1.988.315 3,6% 6,5% 11,3% 147% 17.7%
Intereses y Gastos Financieros - 135.645 112.805 118.154 - 0,0% | 41% 2,2% L6% 0,0%
Depreciacién y Amortizacidn - 285.974 249.722 208.044 12.662 0,0% | 8,6% 49% 2.7%  0,1%
Utilidad Antes de Impuestos 40,043 (204.313) 212.301 794.531 1.975.653 3.6% | -61% 42% 104% 17,6%
ISLR 7.340 30.647 31.845 119.180 296,348 0,5% 0,9% 0,6% 1,6% 2,6%
Utilidad Neta 42.602 | (234.960) 180.456 675.351 1.679.305 3.0% | -7.0% 3,6% 89% 14,9%

Tabla 9: Estado de Ganancias y Pérdidas BMS Solutions 2012-2016.
Fuente: Elaboracion Propia.

El EBITDA proyectado para el afio 2013 es de doscientos diecisiete mil tres cientos cinco Bolivares
(Bs. 217.305), lo que representa el 6,5% de los ingresos por ventas. El fuerte incremento en este
indicador vs. la cifra del afio 2012 se debe al incremento en la inversién en RRHH (al aumentar la
plantilla de empleados contratando un técnico adicional y un vendedor) y a la inversion en
publicidad, que termina impulsando las ventas.

Para el aino 2014 se mantienen las inversiones anteriormente mencionadas, por lo que se observa
un crecimiento de trescientos cincuenta y siete mil tres cientos veintitrés Bolivares (Bs. 357.523),
gue se debe primordialmente al incremento en la captacion de clientes gracias a la contratacion
de un segundo vendedor y a la continuidad en la inversidén en publicidad y promocion realizada en
el afio anterior.

En el afio 2015 el EBITDA proyectado es de un milldn ciento veinte mil setecientos veintiocho
Bolivares (Bs. 1.120.728), lo que se representa un 14,7 % de las ventas. A partir de este afio se
contempla la estabilizacién en la captacion de clientes, y la disminucidn progresiva de los gastos
por concepto de mercadeo y contratacion de personal.

Finalmente, para el afio 2016 el EBITDA crece por encima de las ventas, debido a la reduccién en

la contratacion de nuevo personal, ya que se asume que con experiencia y capacitacion se puede
distribuir la carga laboral de manera mas eficiente.
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7.3 Fuentes de Financiamiento

El plan financiero de BMS Solutions contempla la solicitud de un préstamo bancario al Banco

Nacional de Crédito por un monto de Quinientos Mil Bolivares Fuertes (500.000 Bs.) a un plazo de

treinta y seis (36) meses, previendo una amortizacion del capital trimestralmente e intereses

pagados por adelantado a una tasa del veinte y cuatro por ciento (24%).

Los fondos obtenidos se utilizardan para adelantar la compra de equipos (hardware) ante la

situacidn presente en el pais (riesgo inflacionario y escasez de productos).

Mes Saldo Inicial Cuota Principal Interés Saldo Final
1 500.000,00 10.000,00 10.000,00 500.000,00
2 500.000,00 10.000,00 10.000,00 500.000,00
3 500.000,00 51.666,67 41.666,67 10.000,00 458.333,33
4 500.000,00 9.166,67 9.166,67 458.333,33
5 500.000,00 9.166,67 9.166,67 458.333,33
6 500.000,00 50.833,33 41.666,67 9.166,67 416.666,67
7 500.000,00 8.333,33 8.333,33 416.666,67
8 500.000,00 8.333,33 8.333,33 416.666,67
9 500.000,00 50.000,00 41.666,67 8.333,33 375.000,00
10 500.000,00 7.500,00 7.500,00 375.000,00
11 500.000,00 7.500,00 7.500,00 375.000,00
12 500.000,00 49.166,67 41.666,67 7.500,00 333.333,33
13 500.000,00 6.666,67 6.666,67 333.333,33
14 500.000,00 6.666,67 6.666,67 333.333,33
15 500.000,00 48.333,33 41.666,67 6.666,67 291.666,67
16 500.000,00 5.833,33 5.833,33 291.666,67
17 500.000,00 5.833,33 5.833,33 291.666,67
18 500.000,00 47.500,00 41.666,67 5.833,33 250.000,00
19 500.000,00 5.000,00 5.000,00 250.000,00
20 500.000,00 5.000,00 5.000,00 250.000,00
21 500.000,00 46.666,67 41.666,67 5.000,00 208.333,33
22 500.000,00 4.166,67 4.166,67 208.333,33
23 500.000,00 4.166,67 4.166,67 208.333,33
24 500.000,00 45.833,33 41.666,67 4.166,67 166.666,67
25 500.000,00 3.333,33 3.333,33 166.666,67
26 500.000,00 3.333,33 3.333,33 166.666,67
27 500.000,00 45.000,00 41.666,67 3.333,33 125.000,00
28 500.000,00 2.500,00 2.500,00 125.000,00
29 500.000,00 2.500,00 2.500,00 125.000,00
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30 500.000,00 44.166,67 41.666,67 2.500,00 83.333,33
31 500.000,00 1.666,67 1.666,67 83.333,33
32 500.000,00 1.666,67 1.666,67 83.333,33
33 500.000,00 43.333,33 41.666,67 1.666,67 41.666,67
34 500.000,00 833,33 833,33 41.666,67
35 500.000,00 833,33 833,33 41.666,67
36 500.000,00 42.500,00 41.666,67 833,33 -0,00

Tabla 10: Amortizacion del Préstamo.

Fuente: Elaboracion Propia.

7.4 Balance General Proyectado
En el siguiente cuadro se presenta el Balance General de la compafiia del afio 2012 y la proyeccion
del periodo 2013 al 2016.

BMS SOLUTIONS - BALANCE GENERAL PESO ACTIVOS/PASIVOS/CAPITAL

2012 2013 2014 2015 2016 2012 2013 2014 2015 2016
Activo Circulante
Cajay Efectivo 56.813 96.517 414.889 854.418 1.860.270 52% 44% 68% 76% 33%
Gastos Pagados por Anticipado 8.759 32.596 86.224 168.109 298.247 8% 15% 14% 15% 13%
Total Activo Circulante 65.572 129.113 501.113 1.022.527 2.158.518 60% 59% 82% 91% 36%
Activo Fijo
Maobiliario 9.914 20.080 25.341 15.977 - 3% 9% 1% 1% 0%
Equipos 25.406 51.455 64.936 65.907 63.311 23% 24% 11% 6% 3%
Programas y Licencias 1.301 2.636 4.276 5.992 7.597 1% 1% 1% 1% 0%
Depreciacion Acumulada 7.064 14,307 18.055 16.377 12,662 6% 7% 3% 1% 1%
Total Activo Fijo Neto 43.686 83.478 112.609 104.253 83.570 40% 41% 18% 3% 4%
TOTAL ACTIVO 109.258 217.590 613.722 1.126.780 2.242.088 100% 100% 100% 100% 100%
Pasivo Circulante
Impuesto por pagar 7.340 30.647 31.845 119.180 296.348 36% 8% 8% 26% 45%
Total Pasivo Circulante 7.340 30.647 31.845 119.180 206.348 36% 8% 8% 26% 45%
Pasivo a Largo Plazo
Deuda a Largo Plazo 333.333 333.333 291.667 291.667 0% 86% 83% 63% 44%
Bonificaciones al Personal 13.294 22.585 34.329 51.364 75.905 64% 6% 9% 11% 11%
Total Pasivo Largo Plazo 13.294 355.918 367.662 343.031 367.572 64% 92% 92% 74% 55%
TOTAL PASIVO 20.634 | 386.565 300.507 462.211 663.920 100% 100% 100% 100% 100%
Capital Social 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 56% -30% 23% 8% 3%
Utilidades no Distribuidas 38.623 | (218.975) 164.215 614.569 1.528.168 44% 130% T7% 92% 97%
TOTAL PATRIMONIO 88.623 | (168.975) 214.215 664.569 1.578.168 100% 100% 100% 100% 100%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 109.258 217.590 613.722 1.126.780 2.242.088

Tabla 11: Balance General BMS Solutions 2012-2016.
Fuente: Elaboracidn Propia.

e En el afio 2012, los Activos Circulantes representan el 60% del Total de los Activos,
mientras que los Fijos representan el 40%. En los siguientes afos debido al incremento en
la estructura de la empresa y al crecimiento de las ventas, el peso de los Activos
Circulantes pasa a representar mas del 80% de los mismos.
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e Por el contrario, los Activos Fijos pasan de representar el 41% a menos del 10% para los
dos ultimos afos, debido al proceso de depreciacién.

e En el afio 2012 los impuestos por pagar representaban el 36% del Pasivo Total, mientras
gue las deudas con el personal representaban el restante 64%. A partir del afio 2013 entra
al escenario un préstamo solicitado al banco, destinado a la adquisicion de equipos que
permitan generar el inventario necesario para que la empresa opere sin percances por el
riesgo de desabastecimiento del pais, que pasa a representar la mayor parte de los Pasivos

Totales. Los impuestos por pagar también toman importancia debido al incremento de los
ingresos por las ventas.

7.5 Flujo de Caja Proyectado

En el siguiente cuadro se presenta el Flujo de Caja del afio 2012, asi como el proyectado para el
periodo 2013-2016.

BMS SOLUTIONS - FLUJO DE CAIA OPERATIVO

2012 2013 2014 2015 2016
INGRESOS 1.705.674 3.343.121 5.081.544 7.603.201 11.235.930
Venta de Hardware 611.820 1.199.168 1.822.735 2.727.268 4.030.295
Otras Ventas 561.456 1.100.454 1.672.650 2.502.762 3.698.526
Ventas de Software 441.721 865.773 1.315.975 1.969.027 2.909.785
Soporte 90.677 177.727 270.145 404.204 297.324
EGRESOS (293.944) {679.042) {842.530) {1.028.574) {1.242.465)
Alguiler {60.000) (360.000) {454.320) {572.898) (726.435)
Equipos de Oficina (94.500) {71.535) {90.277) (81.885) (63.311)
Depreciacion de Equipos (18.500) (14.307) (18.055) (16.377) (12.662)
Insumos de Oficina (41.000) (85.175) (98.824) (115.749) (137.862)
sueldos y Salarios (79.544) (133.025) {176.062) (235.361) (294.201)
Seguridad y Tecnologia - (15.000) (5.000) (6.305) (7.995)
SALDO 1.411.730 2.664.080 4.239.005 6.574.687 0.993.465
[ ven 9,585.287 |
[ TR 45%|

Tabla 12: Flujo de Caja BMS Solutions 2012-2016.
Fuente: Elaboracidn Propia.

En este apartado se debe recordar que Venezuela es uno de los paises con mayor tasa de inflacidn
a nivel mundial: segin datos del Banco Central de Venezuela, el indice de precios al consumidor
del afio 2010 se ubicd en 27,2%, en el 2011 en 27,6% y en el 2012 en 20,1%. Asi mismo, se debe

considerar la existencia del control de cambio vigente desde el afio 2013, que dificulta la libre
adquisicion de divisas.
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Ante esta realidad, BMS Solutions se plantea una tasa de retorno que supere el promedio
inflacionario de los ultimos 3 afios (26,20%). Asi, la tasa de retorno exigida por la empresa se
ubicara en 35%.

Por su parte, el cdlculo del valor presente arroja la cifra de nueve millones quinientos ochenta y
cinco mil doscientos ochenta y siete Bolivares (Bs. 9.585.287) segun el flujo de caja a cuatro afios.
Con este resultado queda demostrado que la empresa producird ganancias que superan en 10 pp
la tasa minima de rentabilidad exigida.
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CAPITULO VIII: IMPLEMENTACION, VIABILIDAD Y CONCLUSIONES

8.1 Calendario de Implementacién

Empresa

Registro de Marca
Infraestructura

Alquiler de Oficina
Acondicionamiento Oficina
Operaciones

Manual de Procedimientos para Clientes

Control de Inventarios (Hardware)

Recursos Humanos
Descripcion de Cargos
Contratacién Consultor 1
Contratacidn Vendedor 1
Contratacién Técnico 2
Entrenamiento
Publicidad y Mercadeo
Marketing Directo
Visitas a Clientes
Publicidad Revistas
Ferias - Exhibiciones

El calendario de implementacion detalle los objetivos que se deben cumplir en un periodo de
tiempo en todas las areas de la empresa comenzando desde el mes de Mayo 2013 con la finalidad
de que tengan una mejor organizacion.

Existen diferentes tareas que se deben realizar de inmediato, por esa razon se puede observar que
el lapso de tiempo asignado es corto:

e Registro de la marca: Es un riesgo que estd corriendo la empresa, exponiéndose a que
pueda ser copiada su marca.

e Alquiler de la oficina: Debido a que el espacio con el que cuentan actualmente no es
proporcional a la cantidad de empleados, y mds aun cuando se proyecta un crecimiento en
la plantilla organizacional.

e Manual de procedimientos para clientes: Es necesario finalizar el manual de
procedimientos para los clientes ya que con ello, los mismos pueden consultar en
cualquier momento dudas y ademas resolver inconvenientes menores evitando tener que
llamar a los socios para solicitar el asesoramiento y visita al local.

e Control de inventarios: Deben tener un control del inventario de sus equipos, ya que con
eso tienen una mejor organizacion y las compras serian mas efectivas evitando caer en
fallas de producto o sobre stock.

44



e Descripcién de Cargos: Para lograr tener objetivos establecidos para el personal de la
empresa es indispensable que se detalle la descripcion del cargo que desempeiia cada
uno.

En cuanto a la inversion en Publicidad y Mercadeo, se recomienda iniciar la misma una vez se
cuente con el apoyo de la figura de ventas, ya que en la actualidad el crecimiento de la empresa se
ha dado por recomendaciones de “boca a boca” debido a que los clientes que han contratado los
servicios de BMS Solutions estan satisfechos con el sistema. De esta forma, una vez que la
empresa posea un numero mayor de empleados que le permita abarcar y satisfacer las
necesidades de un crecimiento constante y acelerado en la plantilla de clientes se recomienda
incurrir en esta inversion.

8.2 Viabilidad y Conclusiones

Cumpliendo nuestro rol de asesores externos, y luego de haber realizado un exhaustivo andlisis de
la empresa BMS Solutions, los factores externos que lo afectan y los riesgos a los que se encuentra
expuesto, podemos concluir lo siguiente:

La empresa BMS Solutions posee las herramientas necesarias (producto y servicio) para
mantenerse en el area de hospitalidad. Sin embargo, es necesario que la empresa tome en cuenta
e implemente las recomendaciones presentadas en este trabajo. En este sentido y para garantizar
su crecimiento en el tiempo, la empresa debe:

Invertir paulatinamente en su estructura organizacional.

Ejecutar el plan de Publicidad y Mercadeo propuesto con la finalidad de darse a conocer y
con ello incrementar la captacion de nuevos clientes.

Prestar un servicio de altisima calidad que lo diferencie del resto de los proveedores del
mercado.

Desarrollar otras soluciones del sector hospitalidad que le permita incrementar la oferta
de sus servicios a otros clientes: hoteleria, discotecas, peluquerias, entre otros.

Las principales fortalezas del proyecto residen en el servicio personalizado y la calidad del sistema
(portafolio competitivo que satisface las necesidades de los clientes). A su vez, entre las
oportunidades destacan el potencial de captacién de nuevos clientes, la posibilidad de expansién a
otras areas de la hospitalidad y el establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores y/o
clientes. Sin embargo, el proyecto esta expuesto a factores externos como la disponibilidad de
inventario por parte de los proveedores, cambios regulatorios que puedan afectar tanto la
captacién de clientes como la estructura de costos.

Para maximizar el retorno de inversidén se recomienda solicitar un crédito bancario destinado a
minimizar el riesgo por de fallas de inventario, contratacion de personal y espacio fisico. Este
crédito permitira a su vez aprovechar condiciones de financiamiento positivas debido a que la tasa
de interés se encuentra por debajo a la tasa de inflacién.
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Al revisar y analizar las proyecciones financieras, podemos observar que la empresa es sumamente
rentable, al registrar una tasa interna de retorno que supera en 10 pp a la exigida por el mercado
(45% vs. 35%). Sin embargo, es de vital importancia que BMS Solutions constituya la estructura
organizacional necesaria que le permita asegurar el crecimiento sostenido. Asi mismo, es
importante que los directores de la empresa monitoreen constantemente al mercado y sean
capaces de adaptarse a las condiciones cambiantes del mercado venezolano.

8.3 Riesgo y Planes de Contingencia

Luego de realizar un andlisis detallado de la empresa BMS Solutions, debemos identificar una serie
de factores tanto internos como externos que afectan las variables consideradas para ofrecer las
recomendaciones que aqui se exponen.

Por esta razdn, es necesario evaluar los riesgos a los cuales esta expuesto el proyecto y generar
planes de contingencia que permitan mitigarlos. En este sentido, los principales riesgos
identificados son:

e Riesgo de Devaluacidn: Las practicas econdmicas empleadas por el gobierno venezolano

en los ultimos afos reflejan devaluaciones directas e indirectas que afectan la tasa de
cambio a la cual se adquieren las divisas requeridas para la importacion de productos. Al
considerar que casi la totalidad de los equipos requeridos para realizar las instalaciones
del sistema provienen de la importacién, encontramos que una nueva devaluacién del
Bolivar tendria un gran impacto sobre el costo de los productos.

En caso de devaluacidn, se realizaria un incremento de precios proporcional al aumento
de costos. Para evitar una caida significativa en la captacion de nuevos clientes se dirigirian
los esfuerzos publicitarios en la comunicacion de los beneficios del software y la calidad
del servicio prestado.

e Riesgo Cambiario: Como consecuencia de los controles cambiarios existentes en el pais, la

importacién de los productos comercializados por los proveedores de BMS Solutions estd
expuesta a la aprobaciéon de adquisicion de divisas a través del nuevo Sistema
Complementario de Adquisicién de Divisas (Sicad). Como se menciond anteriormente, este
nuevo mecanismo se encuentra aun en proceso de andlisis, generando gran escasez en los
inventarios de productos y plazos de reposicion.

Para minimizar el riesgo cambiario se estableceran relaciones comerciales con mas de un
proveedor (distribuidores y/o mayoristas) que cuenten con los equipos necesarios. Esto
permite adquirir los articulos ofertados de diferentes fuentes dependiendo de la
disponibilidad de inventario y capacidad de reposicién que se adapte a las necesidades de
BMS Solutions.

Adicionalmente, se prevé utilizar parte de los fondos del crédito bancario para la
adquisicion anticipada de equipos. De esta forma, la empresa podra garantizar el
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inventario necesario para cubrir las solicitudes de clientes actuales (reposicion de equipos,
actualizaciones), asi como de clientes potenciales.

Riesgo en Captacion de Clientes: De agravarse la crisis politica y econdmica presente en el

pais la captaciéon de nuevos clientes podria verse afectada, reduciendo con ello los
ingresos proyectados y poniendo en riesgo el continuo crecimiento de la empresa.

Ante esta situacién, y como primera instancia, se podrian reducir costos de personal que
permitan llevar al minimo la operacién del negocio.

Riesgo ante Nuevos Competidores: Como todo libre mercado, BMS Solutions se encuentra

expuesta a que entren nuevos competidores al mercado que ofrezcan servicios similares a
los suyos.

Como plan de contingencia se propone que ante la entrada de nuevos jugadores al
mercado, la empresa incremente su inversién en Publicidad y Mercadeo, asi como
reforzar los planes de captacion (nuevas rutas y estrategias mas agresivas). De igual forma,
se recomienda desarrollar nuevos modulos que permitan ofrecer mas soluciones a los
clientes, entre ellos y como uno de los mas importantes, el desarrollo del médulo
contable.
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ANEXOS

ANEXO 1: Lista de productos de software de BMS Solutions.

Operaciones Transaccionales

e Plano de Mesas graficos y gestionados por el usuario.

e Contempla diversas dreas de atencion (Terraza, Salén, Comedor).

e Moddulo Para Llevar.

e Moddulo Delivery.

e Informacion detallada del comensal.

e Division de cuentas.

e Transferencia entre cuentas.

e 4 Niveles de Permisologia con funciones predeterminadas y personalizables: Cajero,
Mesero, Encargado, Duefio.

e Soporte de multiples impresoras y comandas.

e Envio de orden soportado por KDS (Kitchen Display Sistem).

e Toma de pedido con dispositivo inaldambrico (PDA) en comunicacion instantanea con las
impresoras de cocina o barra.

e Facturacion rapida y segura.

e Unico software para restaurantes en Venezuela totalmente blindado con la impresora
fiscal, evitando diferencias diarias entre los balances fiscales y los generados por el
sistema.

e Descuentos configurables por usuario y cliente.

e Gestion de propinas por empleado.

e Acceso al sistema mediante clave, tarjeta magnética o capta huellas.

Operaciones internas o de oficinas

e Gestion de Materia Prima, SubRecetas, Productos.

e Comprasy proveedores.

e Teoria de Costos y Gestion de Inventario.

e Desperdicios y Comida de Personal.

e Centros de Beneficio (Alimentos, Bebidas con alcohol, Bebidas sin Alcohol).

Calidad de servicio y atencion

e Gift Cards.

e Tarjetas de descuento a clientes frecuentes personalizable por usuario.
e Tarjetas de créditos corporativas con disefio y logo del establecimiento.
e Encuestas de servicio a través de tablets.
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Sistemas de informacidn y reportes

e Consolidado de Ventas por periodo.

e Consolidado de Ventas de productos.

e Ventay comensales por hora.

e Top 10 Clientes con seguimiento a sus consumaos y visitas.

e Costo vs Rentabilidad.

e Alertas de Inventario: Maximos y Minimos.

e Compras por periodo.

e Variaciones de Inventario (Ideal vs Real).

e Reportes de productividad y venta por mesonero.

e Comparacién entre mesoneros.

e Propinas generadas.

e Anulaciones detalladas y consolidada.

e Tracking de cuentas, con seguimiento a usuario responsable, productos, formas de pago,
hora de apertura y cierres.

Comunicaciones y reportes instantdneos via correo electronico

e Envio instantdneo via correo electrénico del consolidado de ventas del dia y productos
vendidos al momento de efectuar reporte Z.

e Envio instantdneo via correo electrénico por cada toma de inventario efectuada en el
restaurant reflejando reportes de Compras, Desperdicios, Inventario y Variaciones.
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