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RESUMEN EJECUTIVO O ABSTRACTO: Conocer la normativa del mercado de valores y las bases sobre la gestion
de carteras. Tener conocimientos sobre cdmo el tipo de productos de inversion podria no ser adecuado para el cliente.
Escuchar atentamente al cliente sobre su situacion econdémica y centrarse solamente en sus objetivos.

Un asesor financiero es un experto en temas financieros que se encarga de analizar la situacion econémica de sus clientes y
ofrecerles recomendaciones personalizadas. Su conocimiento abarca diferentes aspectos, como el control de gastos, la
planificacion para el futuro, la gestion de deudas, entre otros.

Introduccién: Los asesores de crédito estan capacitados para hacer un andlisis completo de sus finanzas, y asi ayudarle a
reducir su deuda y a utilizar su crédito de manera responsable. Los asesores revisan sus finanzas, incluyendo sus ingresos,
gastos y deudas.

1.ANALISIS EXTERNO
1.1 micro entorno
1.1.1 Andlisis de la demanda o clientes potenciales

e Pueden ser CBN de la paz, PIL de Cochabamba y aguai de santa cruz, empresas que requieran de asesores
financieros.

e Lamisma CBN que tiene exportaciones en chile, México, Espafia,etc. También puede ser SOFIA LTDA que
exporta a Perd y EMBOL COCA COLA que exporta a Paraguay y argentina.

o Asesoramiento al cliente con grandes oportunidades de negocio y guiarlos a buenas tomas de decisiones.

¢ Cliente demografico, geogréfico, psicografico, comportamiento y necesidades

o Emprendedores y profesionales de 25 a 60 afios, con ingresos medios-altos, que buscan optimizar su gestién
financiera y planificar su futuro econémico.

e Los héabitos de consumo de un mercado objetivo pueden variar segln su perfil demografico, psicografico y
geografico . como ser; comportamiento de compra, canales de compra, categoria de gasto, preferencia de pago,
fuentes de informacion, influencia en la dedicion de compra y obstaculos para la compra.

e Su edad, sus ingresos, su educacion, su ocupacion, du comportamientos y valores que buscar.

1.1.2 competidores

e Empresas de servicios financieros, Bancos con departamentos de asesoria financiera, Firmas de asesoria
financiera independientes, Empresas de planificacion financiera.

» Jovenes profesionales, Emprendedores en crecimiento, Familias con patrimonio, Individuos en transicion,
Empresas en expansion.

» Gestion de inversidn, gestion de patrimonio, asesoria de impuestos, seguro de vida y salud, optimizacién
de deudas y mejoras de crédito.

» Planificacion financiera: $500-$2,000.
Gestion de inversiones: 0.5%-2% de las inversiones.
Asesoria de impuestos: $200-$1,000.
Planificacion de jubilacién: $1,000-$5,000.
Gestion de patrimonio: 1%-3% del patrimonio gestionado.

> Descuento en el primer servicio: 10%-20% de descuento en el primer servicio.
Consulta gratuita: Sesién de consulta inicial gratuita.
Anélisis financiero gratuito: Informe detallado de situacion financiera sin costo.
Acceso exclusivo a recursos: Acceso a webinars, ebooks o cursos en linea.
Referido y recomendacion: Descuentos o regalos por referir clientes.
Redes sociales: Publicaciones y anuncios.
Publicidad en linea: Google Ads, Facebook Ads.
Eventos en vivo: Seminarios, workshops, conferencias.




Alianzas estratégicas: Colaboraciones con instituciones financieras.
» Video conferencia, redes sociales, aplicaciones maviles.

1.2 Macroentorno

e Las amenazas seran; volatilidad de precios de materia prima, desaceleracion global, desastre climatico, cambio
climético y las oportunidades son; inversion privada, diversificacién de la economia, desarrollo sostenible, mejora
de la infraestructura.

1.2.1 producto/mercado

e Vendemos; servicios de asesoria financiera personalizada, asesoria de impuestos y gestion de inversion

e A quienes; emprendedores, duefios de negocios, profesiones, ejecutivos, instituciones financieras y bancarias y a
familia con patrimonio.

e Como esta hecho; evoluciones financiera inicial, analisis de objetivos y necesidades, desarrollo de un plan
financiero personalizado y monitoreo y ajuste continuo

2. ANALISIS INTERNO
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3. ANALISIS FODA
3.1.1. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

e OPORTUNIDADES; crecimiento del mercado financiero, alianza estratégica, inversion sostenible, servicio
personalizado, expansion a nuevos mercados y tecnologia.

o AMENAZAS; riesgo econdmico, competencia intensa, cambios regulatorios, avances tecnol6gicos, reputacién y
confianza, percepcion de riesgos y seguridad de la informacion.

3.1.2. FORTALEZAS Y DEBILIDADES

e FORTALEZA; Experienciay conocimientos, servicio personalizado, flexibilidad y adaptabilidad, tecnologia
avanzada, gestion de riesgos

e DEBILIDADES; Limitaciones de recursos, dependencia de pocos clientes, falta de innovacion, procesos
ineficientes, comunicacion ineficiente y vulnerabilidades en seguridad

3.1.3. ANALISIS FODA

o Fortalezas; experiencia y conocimientos en mercados




Equipos especializados y capacitados, gestiones de riegos efectiva.

e Oportunidades; demanda reciente de servicios financieros personalizados, alianza estratégica con empresas
complementarias, inversion sostenible y responsabilidad social

¢ Debilidades; falta de diversificacion de servicio, procesos ineficientes y burocréticos, falta de innovacién y
cambios, comunicacion ineficiente con clientes.

e Amenazas; crisis financiera y econdmicas globales, riesgos econémicos y politicos, avances tecnoldgicos que
requieren adaptacion, competencia intensa y creciente.

3.2. ESTRATEGIA

misién: La mision de una asesoria de interés bancario es ser un aliado estratégico para sus clientes, brindandoles
soluciones financieras efectivas y personalizadas para lograr el éxito y la estabilidad financiera.

vision: La vision de una asesoria de interés bancario es ser lider en el mercado, reconocida por su excelencia en
servicios financieros y su compromiso con el éxito de sus clientes.

4. PLAN OPERATIVO

4.1. plan de produccién u operacion

en la facultad de contaduria publica de la universidad UAGRM modulo 214 aula 15
Anélisis financiero, planificacion financiera, asesoramiento de inversiones, gestion de riesgos, consultoria en
productos bancarios, planificacion tributaria, gestion patrimonial.
Area de recepcion y atencion al cliente, de trabajo de asesoria financiera, de planificacion financiera, de
inversiones y gestion de riesgos, planificacidn tributaria, etc.
Enfoque en el cliente, especializacion, procesos eficientes, tecnologias avanzadas, capacitacion continua, gestion
de riesgos, calidad y cumplimiento.
El nimero de clientes por mes de 15-30, nimeros de proyectos de 20-25 al mes, nimeros de informes generados
de 50 a 80 al mes, tiempo promedio de consultas al cliente 2-4 horas.
Pueden varias de acuerdo al tamafio de la empresa y servicios ofrecidos;

» Costo por hora de asesoramiento: $us50-$200

» Costo por proyecto financiero: $us500-$5,000

» Costo por informe financiero: $us100-$1,000

» Costo por consulta de inversion: $us200-$1,000

» Costo por planificacion tributaria: $us500-$2,000
Bancos o instituciones financieras, compafiias de seguro, empresas de tecnologias, firmas de contabilidad y
auditorias, empresa de consultorias.
Confidencialidad, exactitud, oportunidad, profesionalismo, competencia.
Preventivo-Revision diaria, mantenimiento semanal, mensual, trimestral, anual. Correctivo- Analisis de raiz,
procedimiento de resolucién de problemas, sistemas de gestion de incidentes
Seguro de responsabilidad civil profesional, de responsabilidad patronal, seguro de dafios a la propiedad, de
finanzas, de inversiones, de contingencias, de vida y accidentes.

5. PLAN DE MARKETING

Segun su profesion, su edad, su ubicacion y mercado

Edad de 25-65 afios, ingresos de $us50.000 y $us500.000 al afio, profesion-ejecutivo o empresario, ubicacion
areas urbanas y suburbanas.

Paquete basico; asesoramiento financiero y planificacion patrimonial y el

paquete Premium; gestidn de inversiones y consultoria en productos bancarios




Asesoramiento personalizado, conocimiento experto, tecnologia avanzada, comunicacién afectiva, disponibilidad
y accesibilidad, redes de contactos, educacidn financiera, flexibilidad y adaptacién, valor agregado, confianza,
libertad, éxito, reconcomiendo, seguridad y tranquilidad.

Liderazgo en el mercado, reconocimiento nacional e internacional, expansién global, diversificacion de servicios,
innovacién continua

5.2. Anélisis de producto

Intuitiva, personalizable, responsiva, seguridad, claridad, organizacion, visualizacién, retroalimentacion
Precision, confiabilidad, seguridad, personalizacidn, innovacion, experiencia del usuario, soporte y mejora
continua.

Confiable, profesional, experto, responsable, etc.

Se llamara “FINANZAS CLARAS”

Telefono (24/7), correo electrénico, chat en vivo, redes sociales, reuniones presenciales, etc.

Anadlisis de riesgo, consultorias en producto bancario, planificacion patrimonial.

Lanzamiento reciente, nueva propuesta de valor, publico objetico o especifico, conocimiento limitado,
competencia moderada, baja penetracion en el mercado, etc...

5.3. Anélisis de precio

Precios por servicios, paquete de servicios, honorarios por hora, comisiones, suscripciones, etc.

La fijacién de precios basada en el valor es una estrategia que se centra en el valor que el producto o servicio
ofrece al cliente.

La fijacidn de precios basada en el costo es una estrategia que considera los costos directos e indirectos para
determinar el precio de un producto o servicio.

La fijacidn de precios basada en la competencia es una estrategia que considera los precios de los competidores
directos e indirectos para determinar el precio de un producto o servicio.

Mantener la competitividad en el mercado.

Reflejar cambios en los costos y el valor ofrecido.

Minimizar el impacto negativo en los clientes.

La politica de descuentos de "Finanzas Claras" tiene como objetivo fomentar la lealtad de los clientes, atraer
nuevos clientes y mantener la competitividad en el mercado.

Serian las motivaciones; valor agregado, beneficios exclusivos, confianza y seguridad, comunicacion afectiva,
experiencia al cliente, diferenciacién, marketing y promocion.

5.4. Analisis de la promocién

Marketing digital, publicidad offline, eventos y seminarios, relaciones publicas, contenido de valor.
Publicidad 20%,

promocion 20%,

relaciones publicas 15%,

ventas personales 20%,

marketing digital 25%.

Seminarios, talleres, conferencias, ferias y eventos exclusivos

"Finanzas Claras" implementara una combinacion de algunas de estas estrategias de eventos y experiencias,
adaptadas a sus objetivos y recursos.

"Planifica tu futuro financiero con confianza y seguridad. En Finanzas Claras, nuestros expertos te ayudan a
alcanzar tus objetivos financieros a través de soluciones personalizadas y innovadoras."




A travez de ; medios digitales, medios impresos, medios audiovisuales, eventos y actividades, relaciones publicas,
marketing directo, presupuesto, cronograma.
Presupuesto de $50.000 divididos en
Medios digitales 40%($20.000)

Medios impresos20%($10.000)

Medios audiovisuales15%($7.500)

Eventos y actividades15%($7.500)
Relaciones publicas 5%($2.500)

Marketing directo 5%($2.500)

5.5. Analisis de plaza

Digital, presencial, telefonico, redes sociales y partners o aliados.

Sitio web, redes sociales, correo electronico, oficinas y sucursales, aplicacion movil y eventos.

Bancos y entidades financieras, corredores de seguros y finanzas, asesores financieros y contadores, empresa de
servicios financieros, plataformas de comercio electrénico, redes de franquicia y socios estratégicos.

Tiempo de entrega, costos de distribucién, nivel de servicio, eficiencia logistica.

6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Personal técnico, de produccién, de calidad, de mantenimiento, de seguridad, de administracion.

Alta direccidn, direccion medica, administrativa, de tecnologia, de marketing.

Finanzas, operaciones, tecnologias, marketing y ventas, recursos humanos

Gerente de operaciones, coordinador del producto, especialista en calidad, analistas de procesos, coordinador de
logistica, especialista en seguridad, coordinador en mantenimiento, especialista en compras.

Gerente de atencion a cliente, coordinador de soporte técnico, analistas de datos, desarrollador de software.
Introduccién, estructura, roles y responsabilidad, relaciones entre departamentos, criterios de desempefios,
revisién y actualizacion.

ALTA DIRECCION, DEPARTAMENTO FINANCIERO, DEPARTAMENTO DE OPERACIONES,
DEPARTAMENTOS DE MARKETING, DEPARTAMENTOS DE RECURSOS HUMANOS,
DEPARTAMENTO DE TECNOLOGIA'Y SISTEMAS, DEPARTAMENTOS DE ATENCION AL CLIENTE.
Director General (CEO)

Establecer la vision y estrategia de la empresa.
Liderar el equipo directivo.

Tomar decisiones estratégicas.

Asegurar el cumplimiento normativo.

Director Financiero (CFO)

Gestion financiera y contabilidad.

Elaborar presupuestos y estados financieros.
Analizar resultados financieros.

Desarrollar estrategias financieras.
Supervisar la gestién de riesgos.




Director de Operaciones (COO)

Supervisar operaciones y logistica.
Planificar y controlar la produccion.

Gestion de cadena de suministro.

Asegurar la calidad de productos y servicios.
Optimizar procesos.

Gerente de Marketing

Desarrollar estrategias de marketing.
Gestion de campanias publicitarias.
Anaélisis de mercado y competencia.
Desarrollar materiales de marketing.
Supervisar redes sociales.

Gerente de Recursos Humanos
Gestidn de personal.

Reclutamiento y seleccion.

Capacitacion y desarrollo.

Gestion de beneficios y compensaciones.
Asegurar cumplimiento laboral.

Gerente de Tecnologia

1.Desarrollar y mantener sistemas.
2.Gestion de infraestructura tecnologica.
3. Asegurar seguridad de la informacion.
4. Implementar nuevas tecnologias.

5. Supervisar equipos de desarrollo.

Gerente de Atencion al Cliente
Supervisar atencion al cliente.

Responder consultas y resolver problemas.
Gestidn de quejas y reclamaciones.
Desarrollar estrategias de servicio.
Asegurar satisfaccion del cliente.

Proporcionar oportunidades de crecimiento y desarrollo profesional a los empleados, mejorando su desempefio y
contribucién a la empresa.




Proceso de Reclutamiento

. Andlisis de necesidades: Identificar vacantes y requisitos.

. Publicacion de la vacante: Redes sociales, sitios web, agencias de empleo.
. Recepcién de candidaturas: Email, plataforma de reclutamiento.

. Seleccion inicial: Revisién de CV y carta de presentacion.

. Entrevistas: Presenciales o virtuales.

. Pruebas y evaluaciones: Aptitud, conocimientos, habilidades.

. Seleccion final: Decision basada en méritos.

. Oferta laboral: Presentacién de condiciones y beneficios.

. Incorporacidn: Induccion y capacitacion.
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Criterios de Seleccion

. Formacion académica relevante.

. Experiencia laboral relacionada.

. Habilidades y competencias especificas.

. Conocimientos de idiomas (inglés, espafiol).
. Disponibilidad para trabajar en equipo.

. Adaptabilidad y flexibilidad.

. Comunicacion efectiva.

. Liderazgo y gestion.
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Temas de Capacitacion

1. Habilidades blandas (comunicacién, liderazgo).
2. Conocimientos técnicos (finanzas, contabilidad).
3. Tecnologias de informacion.

4. Gestion de proyectos.

5. Atencién al cliente.

Tipos de Contratacion

1. Contrato indefinido: Para puestos permanentes.

2. Contrato temporal: Para proyectos especificos.

3. Contrato por obra o servicio: Para tareas concretas.

4. Contrato de préacticas: Para estudiantes y recién graduados.

Requisitos para la Contratacion

1. Edad minima: 18 afios.

2. Formacion académica relevante.

3. Experiencia laboral relacionada.

4. Habilidades y competencias especificas.

5. Conocimientos de idiomas (inglés, espafol).

Contenido de la Induccion




. Presentacion de la empresa y su mision.
. Estructura organizativa y roles.

. Politicas y procedimientos.

. Beneficios y prestaciones.

. Salud y seguridad en el trabajo.

. Tecnologias y sistemas utilizados.

. Introduccion al equipo y departamentos.
. Objetivos y expectativas.

O ~NO OTh WN PP

Incentivos

1. Bonificaciones por desempefio: 10%-20% del salario anual.

2. Premios por logros: Viajes, tecnologia, etc.

3. Reconocimiento publico: Certificados, placas, etc.

4. Oportunidades de crecimiento: Capacitacion, promociones.

5. Ambiente de trabajo agradable: Espacios modernos, comodidades.

Comisiones

1. Comisidn por ventas: 5%-10% del valor de la transaccion.

2. Comision por referidos: 2%-5% del salario del nuevo empleado.

3. Comision por proyectos: 10%-20% del presupuesto del proyecto.

4. Comision por logros de equipo: 5%-10% del presupuesto del equipo.

Programas de Motivacion

1. Programa de reconocimiento mensual.
2. Programa de bonificaciones trimestrales.
3. Programa de crecimiento profesional.

4. Programa de bienestar y salud.

5. Programa de responsabilidad social.

Estructura Salarial
Salario base: seguin cargo y experiencia.
Bonificaciones: por desemperio, logros y antigiiedad.

Comisiones: por ventas, proyectos y referidos.
Beneficios: seguro médico, plan de pensiones, etc.

Escalas Salariales




Nivel inicial (0-2 afios de experiencia): $us3000 - $us5000.

Nivel intermedio (2-5 afios de experiencia): $us5000 - $us8,000.
Nivel avanzado (5-10 afios de experiencia): $us8000 - $us12,000.
Nivel ejecutivo (10+ afios de experiencia): $us12,000 - $us20,000

e Responsabilidades

1. Departamento de Recursos Humanos: Administrar politica de seguridad y higiene.

2. Gerentes: Supervisar y cumplir normas de seguridad.
3. Empleados: Cumplir normas de seguridad y reportar incidentes.

Procedimientos de Seguridad
e Emergencias

1. Incendios: evacuacién inmediata y llamada a bomberos.
2. Terremotos: evacuacion y blsqueda de refugio.
3. Primeros auxilios: llamada a servicios de emergencia.

e Seguridad en el Trabajo

1. Uso de equipo de proteccién personal (EPP).
2. Cumplimiento de normas de seguridad en el trabajo.
3. Reporte de incidentes y accidentes

e Tipos de Evaluacién

1. Evaluacion inicial (después de 3 meses).
2. Evaluacién semestral (junio y diciembre).
3. Evaluacién anual (diciembre).

e Criterios de Evaluacién

1. Desempefio en el trabajo (50%).

2. Logros y objetivos (20%).

3. Comunicacién y trabajo en equipo (15%).
4. Liderazgo y iniciativa (10%).

5. Desarrollo profesional (5%).

7. PLAN DE FINANZAS

un plan de finanzas para nuestra asesoria de interés bancario:
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Objetivos Financieros

1. Incrementar la cartera de clientes en un 20% anual.

2. Aumentar los ingresos en un 15% anual.

3. Reducir los costos operativos en un 10% anual.

4. Mantener una tasa de satisfaccién del cliente del 90%.
Ingresos

1. Comisiones por servicios de asesoria (50% de los ingresos).
2. Intereses generados por depo6sitos y préstamos (30% de los ingresos).
3. Servicios de consultoria financiera (20% de los ingresos).

Gastos
1. Salarios y beneficios del personal (40% de los gastos).
2. Alquiler y servicios publicos (20% de los gastos).
3. Publicidad y marketing (15% de los gastos).
4. Equipo y software (10% de los gastos).
5. Otros gastos (15% de los gastos).

Determinar la situacion

financiera actual: 1

Recepcion de insumos.

Balance General.

Estado de cambios de patrimonio.
Estado de resultados.

Estado de cambios de situacion
financiera.

v" Flujo de efectivo.

NENENENEN

Mantener registros 4

simples:

v' Realizarregistros simples con
nivel de detalles suficientes
como elemento de control.

v" Métricas: Como dondeya que (—*
velocidad se consumen los |
recursos.

Resumen del Proceso del Servicio de Planificacion Financiera
Establecer objetivos: 2

v" Identificacion de objetivos,

necesidadesy prioridades
financieras.

¥" Recopilacion deinformacion

cualitativa y cuantitativa. =

Crear presupuesto: 5

v’ Control de ingresos y gastos
futuros.

v" Elaboracién de escenarios.

v Simulacién de estrategias.

v' Materializacion delos pasos

anteriores. Z

Desarrollar plan: 3

v" Desarrollo de plan integral
financiero.

v" Implementacionde plan de
accion.

v" Conservar liquidez.

v" Minimizarefecto tributario. [ J['|
(1]

Hacer frente al crédito o 6

escasez: Analizar nivel de
deuda, implicacionesa nivel de

costos e impuestos.

Revisar el progreso:

Procesos de revision constante,
identificarvariacionesy realizar ey
ajustes. 7
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Balance Personal 8/10/2024

ACTIVO CIRCULANTE I (Dinero en efectivo y Cta. Corriente

1| Efectivo en caja y bancos $ -

2] Otras $ 1.000
3 Total Activo Circulante d 1.000
INVERSIONES FINANCIERAS (Planes de jubilacion, acciones, etc)

Planes de jubilacion e inversion $ =
5] Otras Proyecto $ 1.500
6 Total Inversiones 3 1.500
ACTIVO PERMANENTE (Casa, autos, Muebles, etc.)

7] Residencia Principal $ 100,000

8] Otros Bienes Raices $ -

9] Vehiculos $ 45,000
10] Otros (Muebles, etc.) $ 6.000
11 Total Activo Permanente d 151.000
12| | - Total Activos ($) B 153,500 |

PASIVO CIRCULANTE I (Cuentas a pagar en tarjetas y demas)
13] Tarjeta de Crédito $ 10,000
14] Otras deudas de corto plazo $ =
15 Total Pasivo Circulante IB 10.000

PASIVO DE MEDIANO/LARGO PLAZO Hipotecas, prestamos auto, muebles, etc.)
Hipotecas $ 50,000
17] Otras deudas de mediano/largo plazo $ =
18 Total Pasivo Mediano/Largo Plazo 3 50.000
19 Il - Total Pasivos ($) 13 60.000 |
20) Capital (1 - 11) 1 s 93,500 |
21 Total Pasivo + Canpital ($) s 153.500 |
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Estado de Ingresos y Egresos 8/1/2024
INGRESOS TIPO MoNTO |
Sueldo y Salarios Sueldo $ 2,000
Otros Ingresos Negocio $ 500
Otros Ingresos 0
Total Ingresos $ 2.500
EGRESOS TIPO MONTO
Hipoteca (Alquiler) $ 300
Mantenimiento, Condominio, Otros $ 500
Servicios (Agua, Luz, Teléfono, Internet) $ 200
Alimentacion, Mercado $ 500
Educacion (Colegios, Universidades, Otros) $ =
Vehiculos (Cuotas, Mantenimiento) $ -
Médico, Medicinas (Parte no cubierta por el seguro) $ 100
Odontélogo, Otros profesionales de la salud $ =
Cosmeticos, Peluqueria, Otros $ 50
Ropa, Zapatos y otros accesorios $ -
Seguro de Vida (Parte no cubierta por la empresa) $ 50
Seguro de Propiedad (Parte no cubierta por la empresa) $ >
Impuestos $ -
Vacaciones, Recreacion, Salidas $ 200
Ahorro (Fondo de emergencia, retiro) $ 100
Cosmeticos, Peluqueria, Otros $ -
Imprevistos y Otros $ 50
Remis 3 75
Total Gastos ) 2.125
SUPERAVIT O DEFICIT 375

SITUACION

S
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8. ESTUDIO JURIDICO FISCAL
e Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL )

e Ventajas:

- Proteccion de responsabilidad limitada para los propietarios.
- Flexibilidad en la estructura de propiedad y gestion.
- Menos formalidades legales en comparacidn con otras formas juridicas.

e Desventajas:

- Costos de registro y mantenimiento.
- Puede requerir auditorias anuales.

e El nombre de la empresa "Finanzas Claras” refleja su mision y valores.
e Organismos publicos para inscripcion

1. Registro de Comercio (Camara de Comercio): Obtenga el Numero de Identificacion Tributaria (NIT)
y registre su empresa.
2. Servicio de Impuestos Nacionales (SIN): Registre su empresa para impuestos y obtenga el Nimero de
Identificacion Tributaria (NIT).
3. Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social: Registre su empresa como empleadora.
4. Caja Nacional de Salud (CNS): Registre su empresa para seguridad social.
5. Superintendencia de Pensiones, Valores y Seguros (SPVS): Autorizacion para operar en el sector
financiero.
6. Servicio Nacional de Propiedad Intelectual (SENAPI): Proteja su marca y logotipo.
7. Gobierno Autonomo Municipal (GAM):
e Obtenga permisos y licencias para operar.
Impuestos

1. Impuesto sobre la Renta (IR): 25% sobre los ingresos brutos.

2. Impuesto sobre las Transacciones (IT): 3% sobre las transacciones financieras.

3. Impuesto al Valor Agregado (IVA): 13% sobre las ventas de servicios financieros.
4. Impuesto a las Utilidades de las Empresas (IUE): 25% sobre las utilidades.

Declaraciones y pagos

1. Declaracion de Impuesto sobre la Renta (IR): anual.

2. Declaracion de Impuesto sobre las Transacciones (IT): mensual.

3. Declaracion de Impuesto al Valor Agregado (IVA): mensual.

4. Declaracion de Impuesto a las Utilidades de las Empresas (IUE): anual.

5. Pago de impuestos: dentro de los 30 dias posteriores a la presentacion de la declaracion.
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Registros y autorizaciones

1. Registro en el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN).

2. Registro en la Camara de Comercio.

3. Autorizacién para operar en el sector financiero (Superintendencia de Pensiones, Valores y Seguros).
4. Registro en la Caja Nacional de Salud (CNS).

Otras obligaciones

1. Emision de facturas y documentos tributarios.

2. Llevanza de libros contables y registros financieros.

3. Presentacion de estados financieros anuales.

4. Cumplimiento de normas de seguridad y confidencialidad.
Conclusién

La creacion de "Finanzas Claras" en Bolivia requiere una planificacion cuidadosa, considerando
aspectos legales, financieros, de marketing y operativos. La empresa debe cumplir con obligaciones
fiscales, registrar su marca y logotipo, y obtener autorizaciones necesarias.

Recomendaciones
Estrategia

1. Desarrollar un plan de marketing efectivo para alcanzar el publico objetivo.
2. Establecer alianzas con instituciones financieras y empresas.

3. Ofrecer servicios personalizados y atencidn al cliente.

Articulos

Bibliografia

1. "Tendencias en el Sector Financiero en Bolivia" (Revista de la Bolsa de Valores de Bolivia).

2. "La Importancia de la Planificacion Estratégica en Empresas de Servicios Financieros" (Revista de
Administracion de Empresas).

3. "El Papel de la Tecnologia en la Gestion de Servicios Financieros™ (Revista de Tecnologia y
Sociedad).

4. "Andlisis del Mercado Financiero Boliviano” (Informe del Banco Central de Bolivia).

5. "La Regulacion de los Servicios Financieros en Bolivia™ (Revista de Derecho y Economia).

Sitios web

1. Banco Central de Bolivia (www.bcb.gob.bo).

2. Superintendencia de Pensiones, Valores y Seguros (www.spvs.gob.bo).
3. Camara de Comercio de Bolivia (www.cch.gob.bo).

4. Servicio de Impuestos Nacionales (www.sien.gob.bo).

5. Ministerio de Economia y Finanzas Publicas (www.me.gob.bo).
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Normasy leyes

1. Ley de Servicios Financieros (Ley 393, 2013).

2. Reglamento de la Ley de Servicios Financieros (Decreto Supremo 144, 2014).

3. Ley de Proteccion al Consumidor (Ley 453, 2013).
4. Codigo de Comercio (Decreto Ley 14379, 1978).
5. Ley de Impuestos sobre la Renta (Ley 843, 1986).
Anexos

1. Documentos Legales

- Acta de constitucion

- Estatutos de la empresa

- Registro de la marca y logotipo

- Autorizaciones y licencias

2. Plan Financiero

- Presupuesto inicial

- Proyecciones financieras (3-5 afios)
- Analisis de sensibilidad

- Fuentes de financiamiento

3. Plan de Marketing

- Anélisis de mercado

- Estrategia de marketing

- Plan de publicidad

- Presupuesto de marketing

4. Organigrama

- Estructura organizativa
- Descripcion de puestos
- Perfiles de los miembros del equipo

5. Manual de Operaciones

- Procesos y procedimientos
- Politicas y normas
- Descripcion de servicios

6. Estudios de Mercado

- Analisis de la competencia
- Perfil del cliente objetivo
- Tendencias del mercado
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7. Plan de Tecnologia

- Infraestructura tecnolégica
- Sistemas de gestion
- Seguridad de la informacion

8. Plan de Riesgos

- Identificacion de riesgos
- Analisis de riesgos
- Plan de mitigacion

9. Plan de Expansion

- Estrategia de crecimiento

- Plan de internacionalizacion

- Alianzas estratégicas

10. Referencias

- Listado de fuentes consultadas

- Bibliografia
- Sitios web relevantes
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