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1. ANALISIS EXTERNO

1.1 Microentorno

1.1.1 Analisis de la demanda o clientes potenciales

. (Cudles seran los clientes potenciales en Bolivia? Describa por departamento

Santa Cruz: Microempresas comerciales, emprendedores, pequefios servicios,
profesionales independientes.
La Paz: Comerciantes, negocios familiares, pequefios consultorios, servicios personales.
Cochabamba: Gastronomia, talleres, microempresas de servicios y estudiantes universitarios.
Tarija: Servicios turisticos, restaurantes pequenos, vendedores independientes.
Oruro: Comerciantes del rubro minero y pequefios negocios.
Potosi: Microcomerciantes y prestadores de servicios basicos.
Chuquisaca: Emprendedores jovenes y pequefios negocios familiares.

Beni y Pando: Actividades comerciales urbanas pequefias y servicios informales.

. En caso de exportacion ;Cuales serdn los clientes potenciales internacionales?

Describa por pais

Emprendedores digitales

Profesionales independientes que buscan cursos de contabilidad basica en espafiol.

(Solo aplicable para capacitaciones virtuales, no para tramites tributarios.)



. Describa el tamafio de clientes potenciales y que cantidad podra vender usted de

su producto o servicio a clientes potenciales

En Bolivia hay mas de 1 millon de microemprendedores y 390.000 empresas

activas.

Al menos el 60% necesita orientacion contable basica.

ASCENSORES CONTABLES JR puede captar:

. Primer afio: 250 a 350 clientes
. Segundo afio: 500 a 700 clientes
. Tercer afio: 900 a 1.200 clientes
. Describa como va a dividir al total de clientes potenciales en grupos o segmentos

de mercado

Segmentos principales:

1. Microempresas (de 1 a 10 empleados).

2. Emprendedores independientes.

3. Profesionales independientes.

4. Estudiantes universitarios que requieren apoyo contable basico.
5. Negocios familiares informales en proceso de formalizacion.
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. Describa si el mercado que usted ha seleccionado, como mercado objetivo o

target.

Emprendedores y microempresas urbanas que necesitan:

o Contabilidad basica
. Asesoria tributaria esencial
. Elaboracion de reportes simples

Capacitacion practica y econémica

. (cudles son los habitos de consumo que tiene su mercado objetivo o target?

Habitos de consumo del mercado objetivo

Prefieren precios bajos y soluciones rapidas.

. Buscan asesoria por WhatsApp o redes sociales.
. Consumen capacitaciones cortas.
. Compran servicios solo cuando los necesitan (consumo reactivo).
. Valoran explicaciones claras y sin tecnicismos.
. Prefieren pagos flexibles y atencion personalizada.
. (Cual es el perfil o caracteristicas que tiene su consumidor?

Perfil del consumidor



o Edad: 18 a 45 aiios.

. Ocupacion: microempresarios, independientes, estudiantes.
. Nivel socioeconémico: medio-bajo y medio.
. Caracteristicas: necesitan ayuda para entender sus obligaciones, no

contratan contadores formales por costo, buscan asesoria accesible y practica.

. Conducta: usa redes sociales, necesita orientacion inmediata, valora

asesoria clara.

1.1.2  Competidores

* Detalle a quien considera los principales competidores describiendo a cada uno ellos:

(Quiénes son los compradores de su competencia?

Los estudios contables pequefios atienden principalmente a microempresas
constituidas, tiendas comerciales, pequefios restaurantes, emprendedores con NIT y
negocios familiares que necesitan cumplir con sus obligaciones fiscales mensuales.
Este grupo representa un segmento estable del mercado porque requiere contabilidad

mensual obligatoria.

(Con que producto o servicio atienden a los consumidores que usted

apunta?

Ofrecen los mismos servicios esenciales que busca el cliente de ASCENSORES

CONTABLES JR, tales como:



o Contabilidad mensual basica

. Declaracion de impuestos (IVA, IT, RC-IVA)

. Elaboracion de formularios del SIN

. Tramites de NIT y facturacion

. Estados financieros simples

. Actualizacion de obligaciones tributarias

LA qué precio?

Los estudios contables manejan precios estandarizados:

o Contabilidad mensual: Bs 150 a Bs 350

. Declaraciones sueltas: Bs 30 a Bs 80

o Tramites administrativos: Bs 50 a Bs 150

El precio suele depender del volumen de documentos y la complejidad de cada negocio.

(Qué promociones brindan (como comunican el producto o servicio)?

Su promocion se basa en la presencia local:

o Publicaciones frecuentes en Facebook



. Avisos en grupos de contadores y comerciantes

. Descuentos por permanencia trimestral

. Entrega de tarjetas de presentacion

(Cual es su forma de distribucién (como hacen llegar los productos o

servicios al consumidor final)?

La entrega del servicio se realiza principalmente de dos formas:

1. Presencial, en oficinas pequenas donde reciben documentos y entregan

reportes impresos o explicativos.

2. Digital, enviando declaraciones, reportes y formularios por WhatsApp en
formato PDF.
Este modelo permite atender a clientes de zonas cercanas sin necesidad de

desplazamientos constantes.



1.2 Macroentorno

Situacion politica

Bolivia tiene un contexto politico con periodos de tension y cambios frecuentes en

politicas econdmicas y fiscales.

Esto genera incertidumbre, pero también aumenta la necesidad de informacion y asesoria

sobre normas y obligaciones tributarias.

Oportunidad: mas personas buscan orientacion para entender cambios tributarios.

Amenaza: cambios repentinos en leyes y exigencias fiscales pueden complicar el

servicio.

Medio ambiente

El negocio es de servicios, no industrial, por lo que el impacto ambiental directo es bajo.

El uso de documentos digitales en lugar de impresos puede alinearse con practicas

sostenibles.

Oportunidad: promover la digitalizacién de documentos y trabajo sin papel.

Amenaza: si se requiere impresion constante, suben costos de papel y se genera mas

residuos.

Situacion social

Alta presencia de autoempleo, comercio informal y pequefios negocios.



Muchas personas emprenden sin conocimientos contables, pero con obligaciones fiscales.

Oportunidad: gran cantidad de microemprendedores que necesitan ayuda contable basica

y accesible.
Amenaza: desconfianza hacia instituciones o falta de interés en formalizarse.
Situacion tecnologica
Amplio uso de Internet, WhatsApp, Facebook e incluso plataformas del SIN en linea.
Muchos tramites tributarios ahora se hacen digitalmente.

Oportunidad: ASCENSORES CONTABLES JR puede atender por medios virtuales, usar

herramientas digitales y ofrecer servicios online.

Amenaza: si el cliente no maneja bien la tecnologia, hay que invertir mas tiempo en

explicacion.
Situacion economica
Economia con dificultades, pero con movimiento constante de pequefios negocios.
Muchas personas generan ingresos mediante emprendimientos propios.

Oportunidad: los emprendedores necesitan controlar mejor sus ingresos y cumplir con

impuestos para evitar multas.

Amenaza: cuando la economia se complica, los clientes recortan gastos en asesoria y solo

pagan lo minimo.

Situacion legal



El Servicio de Impuestos Nacionales exige declaraciones, facturacion, NIT, libros de

compras y ventas segun el régimen.

Incluso los pequeiios contribuyentes tienen obligaciones minimas que cumplir.

Oportunidad: los requisitos legales obligan a buscar apoyo contable; ahi entra

ASCENSORES CONTABLES JR.

Amenaza: aumento en fiscalizacion y sanciones si el servicio no se hace correctamente,

lo que exige mucho cuidado profesional.

Situacion demografica

Bolivia tiene una poblacion joven numerosa.

Muchas personas entre 18 y 40 afios estan emprendiendo o trabajando de forma

independiente.

Oportunidad: mercado amplio de jovenes emprendedores que necesitan formacion y

soporte contable basico.

Amenaza: alta rotacion de negocios (muchos abren y cierran rapido), lo que puede afectar

la continuidad de clientes.

Situacion cultural

Fuerte cultura de emprendimiento, pero también tendencia a la informalidad.

Muchas personas consideran la contabilidad como algo complicado y “solo para cuando

hay problema”.
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Oportunidad: ofrecer servicios contables explicados en lenguaje simple y cercano,

educando al cliente.

Amenaza: resistencia a pagar por servicios contables hasta que ya hay multas o

problemas.

1.2.1 Producto/mercado

El producto genérico de ASCENSORES CONTABLES JR son servicios contables y
tributarios basicos. Es decir, se trata de un servicio profesional que ayuda a los clientes a llevar
sus registros, entender sus obligaciones y presentar sus declaraciones ante Impuestos.;Que
vende?

. (A quién vende?

ASCENSORES CONTABLES JR vende, de forma general:

. Asesoria contable basica
. Elaboracion de registros simples de ingresos y gastos
. Apoyo en declaraciones de impuestos basicos

Vende principalmente a:

. Microempresas y negocios pequeios
. Emprendedores independientes (venta por redes, servicios personales, etc.)
. Profesionales independientes (médicos, abogados, psicologos, estilistas,

etc.)
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. Estudiantes universitarios de carreras econémicas que necesitan refuerzo

practico

. (Con que esta hecho el producto o como esta hecho?

Al ser un servicio, no esta “hecho” de materia fisica, pero se compone de:

. Conocimiento contable y tributario basico, aplicado de forma préctica.

. Trabajo técnico del equipo de la empresa junior, que revisa

documentos, ordena informacion y elabora reportes.

. Uso de herramientas como:

Hojas de calculo (Excel u otros)

(@]

o Formularios del SIN
o Plataformas digitales (oficina virtual)
o WhatsApp y correo electronico para comunicacion

El “producto final” que recibe el cliente puede ser:

. Un reporte contable simple
. Formularios listos para presentar
. Comprobantes de declaracion
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. Explicaciones claras sobre qué debe hacer y cuando

2.- ANALISIS INTERNO.

A) ACTIVIDADES PRIMARIAS

1. Logistica interna (recepcion de documentos e informacion)

Fortalezas:

. Uso de medios digitales como WhatsApp y correo para recibir
documentos.

. Organizacion simple y rapida para clasificar ingresos/gastos.
Debilidades:

. Dependencia de la buena calidad de los documentos que entrega el
cliente.

. No existe un sistema automatizado para clasificar archivos.

2. Operaciones (analisis y procesamiento contable)

Fortalezas:

. Estudiantes capacitados en contabilidad basica y tributacion.
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. Supervision de docentes expertos que revisan el trabajo.

. Manejo adecuado de Excel y formularios del SIN.
Debilidades:
. Falta de experiencia practica continua.
. Procesos manuales que pueden ser mas lentos en temporadas altas.
. Limitada capacidad para atender casos complejos o de mayor
volumen.

3. Logistica externa (entrega del servicio)

Fortalezas:

. Entrega digital inmediata de reportes y formularios en PDF.

. Posibilidad de explicar resultados por llamada o videollamada.
Debilidades:

. No existe oficina fisica permanente para atencion formal.

. Algunos clientes prefieren explicaciones presenciales y eso limita
alcance.
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4. Marketing y ventas

Fortalezas:
. Facil promocion en redes sociales, especialmente Facebook y TikTok.
. Precio accesible que llama la atencion de emprendedores y
estudiantes.
Debilidades:
. No existe aun una estrategia de marketing establecida.
. Falta identidad visual consolidada y presencia uniforme en redes.

5. Servicio al cliente (postventa y orientacion)

Fortalezas:
. Explicaciones claras y en lenguaje simple que generan confianza.
. Buen trato y acompafnamiento del equipo con cada cliente.
Debilidades:
. No existe un sistema formal de seguimiento o recordatorios.
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. Algunos clientes esperan disponibilidad inmediata en todo momento.

B) ACTIVIDADES DE APOYO

1. Infraestructura (estructura organizacional y recursos fisicos)

Fortalezas:

. Forma parte de la carrera de Contaduria Publica con respaldo
universitario.

. Supervision de docentes brinda respaldo técnico y académico.
Debilidades:

. No cuenta con infraestructura propia (solo espacios prestados).

. Limitacion en equipos especializados de software contable avanzado.

2. Gestion del talento humano

Fortalezas:
. Integrado por estudiantes motivados y en constante aprendizaje.
. Equipo comprometido con el desarrollo profesional.
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Debilidades:

. Alta rotacion: estudiantes se gradian y dejan la empresa junior.

. Falta de un programa formal de capacitacion continua.

3. Desarrollo tecnologico

Fortalezas:

o Uso eficiente de herramientas basicas: Excel, formularios SIN, suites
digitales.

. Capacidad de ofrecer servicios virtuales a todo el pais.
Debilidades:

. No se utilizan softwares contables profesionales (por costo).

. Dependencia del conocimiento manual para elaborar registros.

4. Adquisiciones (abastecimiento de recursos)

Fortalezas:

. Costos bajos debido a que no requiere grandes materiales ni equipos.
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. Uso de recursos digitales reduce gastos.

Debilidades:

. Si se requiere impresion o material fisico, el costo aumenta para el
usuario.

. Falta de acuerdos con proveedores (papelerias, impresion, etc.).

RESUMEN GENERAL DEL ANALISIS INTERNO

Fortalezas esenciales:

Supervision docente que garantiza calidad.

. Servicios econémicos y accesibles.

. Estudiantes con conocimientos actualizados.
. Flexibilidad para atender de forma virtual.
. Bajo costo operativo.

Debilidades esenciales:

. Falta de experiencia practica acumulada.

. Procesos manuales sin automatizacion.
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. Carencia de equipos y software contable profesional.

. No tener oficina fisica fija.

. Marketing y presencia digital atin en desarrollo.

3.- ANALISIS FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

3.1.1. Del andlisis externo describa las oportunidades y amenazas
Oportunidades

1. Gran cantidad de emprendedores y microempresas en

Bolivia que necesitan orientacion contable basica.

2. Uso creciente de plataformas digitales (WhatsApp, Facebook,

Oficina Virtual del SIN) que permite ofrecer servicios online.

3. Obligaciones tributarias obligatorias, incluso para negocios

pequefios, lo que genera demanda constante.

4. Poblacion joven en crecimiento, interesada en aprender

contabilidad para sus propios emprendimientos.

5. Baja oferta de servicios contables accesibles, especialmente

para negocios informales y pequefios.

6. Incremento de fiscalizacion del SIN, lo que motiva a los

pequefios contribuyentes a buscar asesoria.
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Amenazas

1. Cambios frecuentes en normas tributarias que pueden

complicar los procesos o generar errores si no se actualizan.

2. Competencia informal de contadores independientes que

cobran precios muy bajos.

3. Inseguridad econémica, que hace que muchos clientes eviten

pagar por servicios contables hasta Gltimo momento.

4. Desconfianza general hacia los servicios contables, debido a

malas experiencias previas con contadores.

5. Falta de educacion financiera, que dificulta que los clientes

comprendan la importancia de una correcta contabilidad.

3.1.2. Del andlisis interno describa las fortalezas y debilidades

Fortalezas y debilidades (derivadas del analisis interno)

Fortalezas

1. Supervision de docentes expertos, lo que garantiza seriedad y
calidad.

2. Precios accesibles, ideales para emprendedores y estudiantes.
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3. Atencion personalizada, explicada en lenguaje sencillo.

4. Equipo activo y actualizado con conocimientos recientes de la
carrera.

5. Capacidad de atencion virtual, lo que amplia el alcance
nacional.

6. Bajo costo operativo, permitiendo mantener precios
competitivos.
Debilidades

1. Poca experiencia practica acumulada, debido a rotacion de
estudiantes.

2. Falta de software contable profesional, lo que limita

procesamientos mas avanzados.

3. Ausencia de oficina fisica permanente, reduciendo la

formalidad ante algunos clientes.

4. Dependencia de procesos manuales, lo que puede retrasar la

atencion en épocas de alta demanda.

3. Limitado presupuesto para marketing profesional,

dificultando posicionamiento rapido.
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3.1.3. Se sugiere realizar un analisis FODA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
F1. Supervision docente. D1. Poca experiencia practica.

D2. No cuenta con software contable
F2. Precios accesibles.

profesional.
F3. Atencion personalizada y clara. D3. No tiene oficina fisica fija.
F4. Equipo joven y actualizado. D4. Dependencia de procesos manuales.
F5. Servicios virtuales disponibles. DS5. Presupuesto limitado en marketing.
OPORTUNIDADES (0O) AMENAZAS (A)

O1. Mucha demanda de
A1. Cambios tributarios constantes.

microempresas.
02. Crecimiento del uso digital. A2. Competencia informal econémica.
03. Obligaciones fiscales A3. Crisis econdmica reduce gasto en
obligatorias. asesoria.
0O4. Poblacion joven emprendedora. A4. Desconfianza en servicios contables.
O5. Poca oferta contable accesible. AS. Falta de educacion financiera.

3.2. Estrategia

Propuesta de Valor
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La propuesta de valor de ASCENSORES CONTABLES JR se basa en ofrecer servicios
contables y tributarios simples, accesibles, personalizados y explicados en un lenguaje
claro, dirigidos especialmente a emprendedores, microempresas y estudiantes que requieren

orientacion practica sin costos elevados.

Nuestra empresa ofrece:

. Asesoria contable basica confiable, supervisada por docentes expertos.
. Atencion personalizada adaptada al nivel de conocimiento del cliente.
. Explicaciones claras que ayudan a entender obligaciones tributarias.
. Servicios disponibles de manera virtual para todo el pais.
. Precios econdomicos que facilitan el acceso a pequefias unidades
econdmicas
MISION

"Brindar servicios contables y tributarios accesibles, claros y confiables a
emprendedores, microempresas y jovenes, ofreciendo acompaniamiento educativo y prdctico

bajo la supervision de docentes especializados."

VISION

"Ser la empresa junior contable lider a nivel universitario, reconocida por apoyar el
crecimiento de emprendedores y formar profesionales competentes, éticos y comprometidos con

la sociedad.”

23



4. PLAN OPERATIVO

4.1. Plan de produccion u operacion

. (Doénde se encontrard la planta de produccion o lugar del servicio?

ASCENSORES CONTABLES JR tendra como base operativa:

. Aulas, oficinas o espacios asignados por la Carrera de Contaduria
Publica (UAGRM).
. Ademas, la empresa funciona también de manera virtual, utilizando

herramientas digitales para recibir documentos y entregar resultados.

2

Debido a que es un negocio de servicios, no requiere planta fisica industrial; su “planta

es un espacio académico-administrativo donde los estudiantes realizan el trabajo contable.
. (Cuadles seran sus principales procesos de produccion?
Los procesos corresponden al ciclo completo de atencioén contable:
1. Recepcion de documentos
. En digital (PDF, fotos, archivos Excel).
. Revision y clasificacion inicial.
2. Analisis y procesamiento contable
. Registro basico de ingresos y gastos.
. Preparacion de formularios tributarios (IVA, IT, RC-IVA).
. Elaboracion de estados financieros simples, si corresponde.

3. Revision académica
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. Supervision por parte de docentes asignados.

4. Preparacion del informe final

. Reporte contable del periodo.
. Formularios listos para enviar al SIN.
. Explicacion en lenguaje sencillo del resultado.

5. Entrega del servicio

. Envio digital del informe (PDF).

. Reunion breve explicativa virtual o presencial.

. (Cuadl seré la forma de distribucion interna que tendrd? (Layout)

El layout sera simple, dividido en tres areas funcionales:

1. Area de recepcién y revision
o Para clasificar documentos y verificar informacion.
2. Area de procesamiento contable
o Ordenadores, software basico, hojas de trabajo.
3. Area de revision y entrega
o Espacio para firmas de supervision docente y envio digital.

Este layout permite un flujo ordenado y evita confusiones entre documentos de distintos

clientes.
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. (Cudl seré su estrategia optima de produccion?
La estrategia mas eficiente es:
Produccion por demanda (por encargo)

Es decir, ASCENSORES CONTABLES JR no acumula trabajo:

trabaja unicamente sobre cada cliente en el momento que lo solicita.

Esto permite:

. Reducir costos.
. Evitar atrasos.
. Garantizar atencion personalizada.
. (Cuadl sera su capacidad y programa de produccion? y ;Qué método utilizo para

determinar su capacidad méaxima de produccion?

Capacidad estimada:

. Cada estudiante puede atender entre 4 y 6 clientes por semana.

. Un equipo de 10 estudiantes puede atender entre 40 y 60 clientes por
semana.

. Capacidad mensual aproximada: 160-240 servicios.
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Método utilizado para determinar la capacidad:

. Se calcul6 basado en el tiempo promedio de atencion por cliente:
o Revision: 20 min
o Registro: 40 min
o Formularios: 20 min
o Revision docente: 15 min
o Total: 1 hora 35 minutos por cliente

Se considero6 un horario operativo académico de 15 horas por semana.

. (Cuadles son los costos unitarios y totales de produccioén?

Costos unitarios por cliente:

. Conexion a internet: Bs 1,5

. Uso de computadoras y material: Bs 2

. Energia eléctrica: Bs 1

. Supervision docente (valorizada académicamente): Bs 3
. Total estimado por servicio: Bs 7,5
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Costo total mensual estimado:

. Para 180 clientes promedio al mes:

180 x 7,5 =Bs 1.350
Es un negocio de bajo costo operativo porque es un servicio intelectual.
Definir y explicar sus principales proveedores.

Como empresa de servicios simples, los principales proveedores son:

1. Papelerias locales
o Hojas, carpetas, lapiceros, archivadores.
2. Proveedor de internet
o Vital para comunicacion y entrega de documentos.
3. Empresas de tecnologia
o Laptops, impresoras, licencias de software basico.
4. Plataformas digitales

o Google Workspace

o WhatsApp Business
. Definir normas de calidad del producto o servicio
Normas de calidad del servicio
ASCENSORES CONTABLES JR aplicara normas como:

. Revision obligatoria por docente asignado.
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. Entrega digital en PDF libre de errores.

. Clasificacion correcta de ingresos y gastos.
. Explicacion clara al cliente antes de la entrega.
. Confidencialidad total de la informacion.
. Crear programas de mantenimiento de planta preventivo y correctivo

Mantenimiento preventivo:

Limpieza de computadoras cada 15 dias.

Actualizacion de software mensual.

Respaldo digital de archivos semanal.

. Revision de impresora cada 30 dias.

Mantenimiento correctivo:

. Reparacion de computadoras ante fallas.
. Reemplazo de cableados y accesorios.
. Cambio de piezas de impresora.

. (Qué tipo de seguros requerira?
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Seguro basico contra robo

Para proteger computadoras y equipos.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Mercado Objetivo o Target

5.1.1. ;Cual es la estructura del producto o servicio?

ASCENSORES CONTABLES JR ofrece un servicio contable estructurado en tres

niveles, segun el modelo de producto de Kotler:

1. Producto basico = el servicio esencial.

2. Producto esperado = atributos que el cliente asume como necesarios.

3. Producto aumentado = valor adicional que diferencia al servicio.

La estructura del servicio contable quedaria asi:

. Servicio central: Asesoria contable basica y elaboracion de
declaraciones.

. Servicio tangible: Reportes, formularios y documentos entregados
en PDF.

. Servicio aumentado: Asesorias explicativas y acompafiamiento
formativo.
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5.1.2. Basico. ;Qué ofrece basicamente?

El servicio basico que ofrece ASCENSORES CONTABLES JR es:

. Registro simple de ingresos y gastos

. Elaboracion de declaraciones tributarias basicas (IVA, RC-IVA, IT)
. Orientacion contable en tramites del SIN

. Apoyo para NIT, facturacion y deberes basicos

. Elaboracion de reportes contables simples

5.1.3. Esperado. ;Qué¢ espera el cliente potencial ademés de lo basico?

El cliente espera ciertos atributos minimos cuando contrata un servicio contable. Entre

ellos:

. Explicacion clara y comprensible de su situacion tributaria
. Rapidez en la entrega de declaraciones

. Atencion confiable y responsable

. Confidencialidad total de su informacion financiera

. Disponibilidad para responder dudas

. Documentacion ordenada y correcta
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5.1.4. Aumentado. ;Qué lograra alcanzar con el tiempo su producto o servicio, después

de superar el producto esperado por el cliente?

Con el tiempo, ASCENSORES CONTABLES JR puede ofrecer beneficios adicionales

que superan las expectativas basicas:

. Capacitaciones formativas en contabilidad basica para emprendedores

. Asesoria continua para evitar multas y errores futuros

. Recordatorios automaticos para fechas de declaracion

. Atencion virtual permanente para clientes de otros departamentos

. Acompaiiamiento educativo que permite que el cliente entienda y mejore

su gestion financiera

5.2. Analisis del producto

5.2.1. ;Cuales son los atributos (caracteristicas) del producto o servicio respecto disefio?

El servicio esta disefiado bajo atributos de:

. Simplicidad: documentos y reportes claros, faciles de

leer y entender.

. Presentacion profesional: formularios ordenados,

reportes en formato PDF con estructura limpia.
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. Funcionalidad: solo se incluye informacion util y

relevante para el cliente.

. Digitalizaciéon: la mayoria de los entregables se

disefnan en formato electronico.

5.2.2. ;Como describiria la calidad de su producto o servicio?

La calidad del servicio de ASCENSORES CONTABLES JR se caracteriza por:

. Precision: datos revisados por estudiantes y supervisados por
docentes.

. Confiabilidad: manejo responsable de informacion confidencial.

. Puntualidad: entregas rapidas y dentro del plazo acordado.

5.2.3. ;Cual sera la marca de producto o servicio?

La marca sera:

ASCENSORES CONTABLES JR

Representa crecimiento, apoyo profesional y acompafiamiento hacia un nivel contable

mas alto para el cliente.

5.2.4. ;Cuadl sera el servicio de apoyo que brindara su empresa al cliente? Ej.: Garantia,

mantenimientos, reclamos, sugerencias, call center, otros.

ASCENSORES CONTABLES JR brindara los siguientes servicios de apoyo:

. Resolucion de dudas posteriores a la entrega del servicio.
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. Asesoria explicativa breve sin costo adicional.

. Correccion de errores detectados (si fueron causados por el equipo).
. Recordatorios de fechas importantes (opcional segun el caso).
. Canales de comunicacion rapida:

o WhatsApp Business

o Correo electronico

. Recepcion de sugerencias y reclamos para mejorar el servicio.

5.2.5. ;Tiene alguna cartera de productos o servicios? Si es asi

ASCENSORES CONTABLES JR cuenta con una cartera de servicios contables

basicos dirigidos a emprendedores, microempresas y estudiantes.
5.2.6. ;Qué lineas de productos o servicios tiene?
Las lineas principales son:
Linea 1: Servicios contables basicos
. Registro simple de ingresos y gastos.
. Elaboracion de reportes contables mensuales.
Linea 2: Servicios tributarios basicos
. Declaraciones IVA, IT, RC-IVA.

. Tramites de NIT y facturacion.
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Linea 3: Capacitacion contable

. Cursos cortos sobre contabilidad basica.
. Manejo de formularios del SIN.
. Finanzas personales para emprendedores.

Linea 4: Servicios administrativos simples

. Asesoria para formalizacion.

. Apoyo en ordenamiento documental.

5.2.7. ;Cudl es la profundidad de cada linea de productos o servicios?

Linea 1 (Contable):

Profundidad: 4 servicios (registro, reportes, conciliacion simple, organizacion

documental).

Linea 2 (Tributaria):

Profundidad: 5 servicios (declaraciones IVA, IT, RC-IVA; tramites NIT; facturacion).

Linea 3 (Capacitaciones):

Profundidad: 3 cursos (contabilidad basica, SIN, finanzas personales).

Linea 4 (Administrativa):

Profundidad: 2 servicios (formalizacion y orden documental).
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5.2.8. El producto o servicio que presenta su empresa jen qué area del ciclo de vida del
producto se encuentra? Introduccion, crecimiento, turbulencia, madurez o declive. Explique el

porqué.

Es un emprendimiento nuevo dentro de la universidad.

Est4d comenzando a darse a conocer en la facultad y entorno emprendedor.

Los precios y procesos aun estan ajustandose.

El mercado esta reaccionando positivamente, pero todavia en expansion.

Existe alto potencial de crecimiento debido a la gran demanda de servicios contables

accesibles.

5.3. Analisis de Precio

5.3.1. ;Cudl es su estrategia de precio?

Estrategia de precios accesibles y competitivos

Se fijan precios bajos para atraer a emprendedores y microempresarios que no pueden
pagar servicios contables tradicionales.

Ademas, se aplicara:

. Precios por servicio (no por hora).
. Costos fijos bajos, permitiendo tarifas economicas.
. Paquetes econémicos para clientes frecuentes o mensuales.
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5.3.2. Fijacion de precio basado en el valor

El precio se define considerando lo que el cliente percibe y valora, como:

. Explicaciones claras

. Acompafiamiento y educacion
. Correccion de errores

. Supervision docente

. Atencion rapida

El cliente valora que se le explique y que se le entregue un trabajo confiable, por eso esta

dispuesto a pagar un precio justo, pero debe ser accesible.

5.3.3. Fijacion de precio basado en el costo

Se calculan los costos unitarios del servicio:

o Internet: 1,5 Bs

. Material digital: 2 Bs

. Energia: 1 Bs

. Supervision académica: 3 Bs

. Total costo aproximado: 7,5 Bs por servicio
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5.3.4. Fijacion de precio basado en la competencia

Al analizar estudios contables y contadores independientes:

. Declaraciones se venden entre Bs 20 y Bs 80

. Tramites administrativos entre Bs 50 y Bs 150

ASCENSORES CONTABLES JR se posiciona en la parte baja del precio para competir:

. Declaraciones: Bs 20 — Bs 30
. Asesorias basicas: Bs 10 — Bs 20
. Reportes simples: Bs 25 — Bs 35

5.3.5. {Qué tipo de elasticidad precio de la demanda presenta su producto o servicio?

El servicio presenta alta elasticidad precio.

JPor qué?
. Los emprendedores tienen ingresos limitados.
. Si el precio sube mucho, buscaran alternativas mas

baratas (contadores informales).

. Si el precio baja un poco, aumentara la demanda

significativamente.
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5.3.6. Determine la forma de calculo para llegar al precio objetivo de venta con factura.

Precio objetivo = Costo unitario + Margen deseado + Incremento por valor

agregado
Ejemplo:
. Costo: 7,5 Bs
. Margen deseado: 10 Bs
. Valor agregado (explicacion, apoyo): 5 Bs

Precio objetivo =7,5+ 10 + 5 = Bs 22,5

Precio final sugerido: Bs 20 — Bs 25

Si en alglin momento se factura, se incorpora el IVA:

o Precio sin IVA: 22,5
o IVA (13%): 2,92
o Precio con factura: 25 - 28 Bs

5.3.7. ;Cual serd la politica de modificacion de precios?

Los precios solo se modificaran cuando:

. El costo operativo aumente.
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. Haya cambios en la normativa tributaria que aumenten la carga del

servicio.
. Sea necesario ajustar por alta demanda.
. Se introduzcan servicios nuevos.

5.3.8. ;Cual sera la politica de descuentos?

Se aplicaran descuentos en estos casos:

l. Clientes frecuentes (mensuales):
o 10% a 15% de descuento.
2. Paquetes de servicios (2 0 mas tramites):
o 5% a 10% de descuento.
3. Estudiantes:
o Precio especial.
4. Promociones temporales:
o Campaifias por inicio de mes o cierre fiscal.

5.3.9. ;Como motivard a sus clientes para que compren en su
empresa

y no a otro competidor?
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ASCENSORES CONTABLES JR motivara a sus clientes

mediante:

. Precios econémicos y ajustados al bolsillo del
emprendedor.

. Explicaciones claras, cosa que muchos contadores
no hacen.

. Supervision docente, que mejora la confianza y
calidad.

. Atencion personalizada y amable.

. Entregas rapidas (méximo 2448 horas).

. Disponibilidad virtual, permitiendo atender a

cualquier departamento.

5.4. Analisis de 1a Promocion

5.4.1. ;Como va a comunicar o promocionar el producto o servicio a su cliente?

ASCENSORES CONTABLES JR utilizara promocion digital, especialmente redes
sociales (Facebook, TikTok, Instagram) y WhatsApp Business.

La comunicacion sera clara, simple y orientada a mostrar:

. Precios accesibles

. Rapidez en la atencion

. Servicios explicados en lenguaje sencillo
. Supervision docente
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5.4.2. ;Cual serd su mezcla comunicacional o promocional que utilizara?

Se utilizard una mezcla comunicacional compuesta por:

. Publicidad digital

. Promocion de ventas
. Relaciones publicas
. Marketing directo

. Venta personal

5.4.3. ;Publicidad?

La publicidad consistira en:

. Publicaciones semanales en Facebook e Instagram
. Anuncios en grupos de emprendedores

. Videos cortos explicativos en TikTok

. Disefio de flyers digitales
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5.4.4. ;Promocién en ventas?

Las promociones incluirdn:

Descuentos por primera declaracion

Paquetes econémicos (mas de un tramite)

Precios especiales para estudiantes

Promos por fechas especificas (fin de mes, inicio de mes, cierre fiscal)

5.4.5. ;Relaciones publicas?

Se realizaran actividades como:

Alianzas con centros de estudiantes

Colaboraciones con docentes de la carrera

Participacion en actividades académicas de la facultad

Buen trato y comunicacion respetuosa con cada cliente

5.4.6. {Marketing directo?

El marketing directo se realizara mediante:

o WhatsApp Business

o Listas de difusion

» Respuestas rapidas a consultas

e Mensajes informativos sobre fechas de declaracion
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5.4.7. ;Venta personal?

Se aplicara venta personal cuando:

. Los clientes pidan reuniones para aclarar dudas
. Se participe en ferias universitarias o eventos de emprendimiento
. Se expliquen los servicios de forma directa y personalizada

5.4.8. ;Eventos y Experiencias?

ASCENSORES CONTABLES JR organizara:

o Talleres presenciales y virtuales sobre contabilidad basica

e Charlas gratuitas introductorias

o Clases demostrativas de declaraciones tributarias

o Participacion en ferias universitarias

5.4.9. ; Todas, solo algunas?

Se utilizaran todas, pero con mayor énfasis en:

o Publicidad digital

e Marketing directo

¢ Promociones de ventas

5.4.10. ;Cual sera el mensaje que comunicard a su mercado objetivo o target?

“Contabilidad clara, rapida y accesible para tu emprendimiento.”
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5.4.11. ;Por qué medios y vehiculos comunicara el mensaje?

Los principales medios seran:

. Facebook (publicaciones, historias, grupos)
. TikTok (videos cortos explicativos)

. Instagram (reels, posts, historias)

. WhatsApp Business (mensajes directos)

5.4.12. ;Cuadl es el presupuesto de comunicacion?

Presupuesto mensual estimado:

. Publicidad en redes sociales: Bs 40 — 80

. Disefio de material digital: Bs 20

. Impresion de afiches (si es necesario): Bs 10 — 20
. Total mensual: Bs 70 — 120

5.4.13. ;Como evaluara que la promocidon o comunicacion logré los resultados que

esperaba?

Se mediran los resultados mediante:

. Cantidad de clientes nuevos por semana
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. Interacciones en redes sociales (likes, comentarios,

mensajes)
. Numero de consultas por WhatsApp
. Participacion en talleres
. Recomendaciones de clientes

5.5. Analisis de Plaza

5.5.1. ;Qué tipo de canal de distribucion utilizara para hacer llegar sus productos o

servicios a sus clientes?

ASCENSORES CONTABLES JR utilizara canales de distribucion de servicios, no
fisicos, ya que el producto principal es digital (asesorias, reportes, formularios). Los canales

principales son:

. Entrega digital mediante WhatsApp, correo
electronico y PDF.

. Atencion presencial en espacios asignados por
la carrera.

. Videollamadas para explicaciones y
seguimiento.

5.5.2. Canal Directo
Canal directo significa que el servicio va de la empresa al cliente sin intermediarios.

Incluye:
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. Atencion presencial en oficinas o aulas.

. Envio directo de informes o formularios en PDF.

. Reuniones por WhatsApp / Zoom / Meet.

. Asesorias personalizadas.

5.5.3. Canal Indirecto

El canal indirecto existe cuando se usa un tercero para facilitar el contacto.

En este caso, incluye:

. Redes sociales: Facebook, Instagram, TikTok.
. Recomendaciones de docentes, compafieros o usuarios anteriores.
. Grupos de emprendedores, donde terceros comparten los servicios.

5.5.4. ;Como evaluard que la distribucion sea eficiente y eficaz?

Se evaluara mediante:

. Tiempo de entrega del servicio (maximo 2448 horas).

. Numero de clientes atendidos virtualmente y
presencialmente.

. Nivel de satisfaccion del cliente mediante comentarios o
mensajes.

o Cantidad de errores o devoluciones solicitadas.
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6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

6.1.1. ;Qué personal importante requiere en el area de produccioén u operaciones para

iniciar su negocio?

Para producir y entregar los servicios contables, se necesita:

. Encargado de operaciones: coordina procesos

y asigna tareas.

. Asistentes contables: procesan registros,

declaraciones y reportes.

. Revisor académico (docente): supervisa 'y

valida los trabajos antes de entregar.

6.1.2. Personal de direccion

En ASCENSORES CONTABLES JR, el personal de direccion esta conformado por:

Gerente General: dirige la empresa, toma decisiones estratégicas.

Subgerente General: apoya en coordinacion interna.

Gerente de Operaciones: supervisa el proceso contable.

Gerente de Marketing: gestiona redes sociales y promocion.

Gerente Administrativo/Financiero: controla recursos y registros internos.
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6.1.3. Personal de ejecucion

El personal de ejecucion esta a cargo de realizar las tareas técnicas del servicio. Incluye:

o Asistentes contables: elaboran registros, declaraciones y reportes.

o Asistentes administrativos: ayudan a organizar documentacion.

o Asistentes de marketing: generan contenidos y responden consultas en redes.

6.1.4. Personal de operacion

Corresponde a quienes ejecutan la parte practica del dia a dia:

o Encargados de recepcion de documentos.

« Digitadores o asistentes de registro contable basico.

o Personal de entrega digital (enviar PDF, comunicar al cliente).

6.1.5. Otro

6.1.6. Manual de organizacion

El Manual de Organizacion define la estructura formal, las responsabilidades, la jerarquia
y las funciones de cada puesto dentro de la empresa junior ASCENSORES CONTABLES JR.

Su propésito es asegurar un funcionamiento eficiente, ordenado y profesional.

49



6.1.6.1. Organigrama

Directorio
I
Gerente
General
|
Asistente || Coordinador
de Gerente comercial
General
[ I
Gerente de
G:;cenu:;t:e Gerente de Operaciones Gerente
Humanos Finanzas Comercial
de cg:::: —, Subgerente __.I Subgerente Subcevcmz:le
de Recursos de Gerente de Gerente
Hun de Finanzas de Operaciones
[ I I 1 [ T T
Miembro Miembro Miembro Miembro Miembro Coordinador Ejecutivo de )
del drea del drea del drea del drea del drea comercial ’efmm Analista de Asistente
Operativa Operativa Operativa Operativa Operativa informacién comercial

6.1.6.2. Analisis y descripcion de cargos (opcional)

1. Directorio

designados.

2. Gerente General

Organo asesor.

Supervisa que la empresa junior cumpla objetivos académicos.

Esta conformado por docentes o representantes estudiantiles

Maéxima autoridad operativa.

Toma decisiones estratégicas.

Supervisa todas las gerencias.
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. Representa a la empresa junior.

3. Asistente de Gerente General

. Apoya en tareas administrativas y coordinacion interna.

. Sustituye al gerente general en ausencias.

4. Coordinador General

. Supervisa la comunicacion entre gerencias.

. Mantiene el flujo operativo y solucién de problemas.

5. Gerente de Recursos Humanos

. Administra seleccion, capacitacion y control del desempeiio.

. Se encarga del clima laboral.

6. Subgerente de RRHH

. Apoya en seleccion, registros, listas, asistencia, organizacion

de personal.

7. Gerente de Finanzas

. Controla ingresos, egresos, flujo de caja interno y

presupuestos.

8. Subgerente de Finanzas

. Apoya en registros administrativos y organizacion

documental.
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9. Gerente de Operaciones

. Dirige toda la parte técnica: declaraciones, reportes, registros

contables.

10. Subgerente de Operaciones
. Organiza tareas entre miembros operativos.
. Controla tiempos y calidad técnica.

11. Miembros del Area Operativa

. Elaboran declaraciones, formularios, reportes y registros
contables.
. Son la base productiva de la empresa.

12. Gerente Comercial

. Administra redes sociales, promocion y captacion de clientes.

13. Subgerente Comercial

. Apoya en campafias, mensajes, gestion de consultas.

14. Coordinador Comercial

. Supervisa ejecucion de estrategias de marketing.

15. Ejecutivo de Ventas

. Atiende clientes, explica servicios y cierra ventas.

16. Analista de Informacion
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. Maneja estadisticas, métricas, informes y bases de datos.

17. Asistente Comercial

. Ayuda con publicaciones, flyers y administracion de redes.

6.1.6.3. Manual de funciones del personal clave

Gerente General

. Dirigir la empresa junior.

. Aprobar estrategias.

. Supervisar todas las areas.

. Resolver problemas criticos.

Gerente de Operaciones

. Revisar la calidad técnica del trabajo.
. Asignar tareas contables.

. Controlar plazos de entrega.

. Coordinar con docentes supervisores.

Gerente Comercial

. Disefiar campaias.
. Administrar redes sociales.
. Preparar material publicitario.
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. Responder consultas.

Gerente de Finanzas

. Elaborar presupuesto.

. Controlar ingresos y egresos.

. Registrar todo movimiento interno.

. Preparar informes mensuales.
Gerente de RRHH

. Coordinar reclutamiento y seleccion.

. Gestionar capacitaciones internas.

. Evaluar desempeio del equipo.

. Mantener clima laboral positivo.

6.1.7. Reclutamiento

Se realiza cada semestre.

Convocatoria interna dirigida a estudiantes de Contaduria Publica.

Publicacion en redes de la carrera y grupos oficiales.

Requisitos: responsabilidad, disponibilidad, conocimientos bésicos de contabilidad.

6.1.8. Seleccion

Recepcion de postulaciones.

54



Prueba basica contable (Excel, formularios).

Entrevista de habilidades blandas.

Evaluacion final por docentes.

6.1.9. Capacitacion

Capacitaciones mensuales en:

. Formularios SIN (IVA, IT, RC-IVA).

. Manejo de Excel contable.

. Atencion al cliente.

. Etica profesional.

. Comunicacion efectiva.
6.1.10. Contratacion

. No existe contrato laboral formal.

. La vinculacion es académica y voluntaria.

. Se firma un “Acuerdo Interno de Participacion” que define funciones y
tiempos.

. Duracién: semestral o anual, segun cargo.
6.1.11. Induccion
Incluye:

. Presentacion institucional de la empresa.
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. Explicacion del organigrama.

. Capacitacion en procesos internos.
. Revision del manual de funciones.
. Introduccidn a herramientas digitales.

6.1.12. Motivacion al personal (Incentivos y comisiones)

Se aplican incentivos como:

. Certificados de reconocimiento.

. Participacion en eventos.

. Bonos de rendimiento simbolicos.
. Oportunidades de ascenso.

. Cursos gratuitos.

6.1.13. Sueldos y salarios

Como empresa junior:

eNo se pagan sueldos, ya que el trabajo es formativo.

e[.a motivacion es académica: experiencia, certificados, practica real.

«Se pueden dar bonificaciones simbolicas si existen ingresos suficientes.

6.1.14. Seguridad e higiene personal

Espacios limpios y ordenados.
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Buena iluminacion.

Pausas para evitar fatiga ocular.

Correcto manejo de cables y equipos.

Respaldo digital seguro de informacion.

Uso adecuado de computadoras.

6.1.15. Evaluacion de desempeiio

Evaluada cada mes mediante:

Calidad del trabajo contable.

¢ Puntualidad.

e Trato al cliente.

e Trabajo en equipo.

e Cumplimiento de tareas.

o Participacion en capacitaciones.

7. PLAN DE FINANZAS

7.1. Estados financieros

ASCENSORES CONTABLES JR elaboraré los siguientes estados financieros:

1. Balance General Proyectado

2. Estado de Resultados Proyectado
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3. Flujo de Caja Proyectado

Estos estados se basan en una estimacion de ingresos provenientes de servicios contables

basicos (declaraciones, registros, reportes y capacitaciones).

7.2. Balance general

BALANGE GENERAL 2030
Expresade en Bolivianos
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 218,764.12
Saldo en Caja 231,532.46
Prewiskon de Incobrables -12,768.34
ACTIVO NO CORRIENTE 64,720.00
ACTIVO FUD 64,720.00
ESCRITORIOS 3, 100.00
MESAS 420,00
SILLAS &, 630,00
MATERLAL DE COMPUTALCION 19,580.00
PIZARAA JO0.00
ARMARIO Jan.og
Alre Acondiclonado 7.000.00
Router de Wifi 500.00
Monlitores 5.000.00
Proyector £,000.00
Seflalética de oficina 300.00
Sillas 5,000.00
Escritario 2,000.00
Redller 1,000.00
Dispensador de Agua Ju0.00
Televisor 6,000.00
TOTAL ACTIVOS 283, 484.12
PASIVO
PASIVO CORRIENTE 0.00
PASIVO NO CORRIENTE 0.0o
TOTAL PASIVOS o.0o0
PATRIMONIO
Utildad Acurmulada 245,264 12
Aporte Institucional (denacidn UAGRM) I8, 220,00
TOTAL PATRIMONIO 283,4584.12

7.3. Estado de resultado
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Estado de Resultados 2030
Expresado en Bolivianos
Ingresos Operacionales 108,930
Costos Operacionales (33,282)
Margen Bruto 75,648
Gasto Administrativo y de Ventas (43,403)
Gasto en Inversion AF 0
Margen Neto 32,246
7.4. Flujo de caja
PRONOSTICO DE INGRESOS
EN Bs.

SERVICIO / ANO 2026 2027 2028 2029 2030
EMPRENDEDORES 13,384 14,928 16,648 18,568 20,704
PYMES 6,690 7,460 8,318 9,274 10,340
MEDIANAS 7,806 8,704 9,704 10,820 12,064
CAPACITACIONES 44,600 49,740 55,460 61,840 68,960

TOTAL 72,480 80,832 90,130 100,502 112,068
PRONOSTICOS DE COSTOS VARIABLES
EN Bs.

SERVICIO / ANO 2026 2027 2028 2029 2030
EMPRENDEDORES 2,423 2,701 3,012 3,358 3,743
PYMES 1,244 1,387 1,546 1,724 1,922
MEDIANAS 1,625 1,812 2,020 2,252 2,511
CAPACITACIONES 16,251 18,118 20,199 22,519 25,106

TOTAL 21,543 24,018 26,777 29,853 33,282
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PRONOSTICOS DE COSTOS FlJOS
EN Bs.

ITEM / ANO 2026 2027 2028 2029 2030
Redes sociales 4,014 4,475 4,989 5,562 6,200
Comunicaciones 3,345 3,729 4,157 4,635 5,167
Mtto de equipos 6,689 7,458 8,314 9,269 10,334
Subscripcién de Software 6,689 7,458 8,314 9,269 10,334
Capacitaciones 4,014 4,475 4,989 5,562 6,200
Tarjetas personales 3,345 3,729 4,157 4,635 5,167
TOTAL 28,095 31,322 34,920 38,931 43,403
PRONOSTICOS DE INVERSIONES
EN Bs.
DETALLE / ANO 2026 2027 2028 2029 2030
INVERSION TOTAL 13,500 13,000 0 0 0
PRONOSTICO DE MARGEN NETO
En Bs.
DETALLE / ANO 2026 2027 2028 2029 2030
(=) MARGEN BRUTO 50,937 56,814 63,353 70,649 78,786
(-) COSTOS FlJOS -28,095 -31,322 -34,920 -38,931 -43,403
(-) INVERSIONES -13,500 -13,000 0 0 0
(=) MARGEN NETO 9,342 12,492 28,434 31,719 35,384
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PRONOSTICO DE FLUJO DE CAJA

En Bs.
DETALLE 2026 2027 2028 2029 2030
SALDO INICIAL 0 7,313 17,542 43,452 72,356
INGRESOS
VENTA DE SERVICIOS 70,451 78,569 87,606 97,688 108,930
EGRESOS
VARIABLES 21,543 24,018 26,777 29,853 33,282
FIJOS 28,095 31,322 34,920 38,931 43,403
INVERSIONES 13,500 13,000 0 0 0
UTILIDAD NETA 7,313 17,542 43,452 72,356 104,602
VIABILIDAD FINANCIERA 2025 2026 2027 2028 2029 2030
INVERSION INICIAL -38,220.00
VALOR TERMINAL 64,720
UTILIDAD NETA 7,313 17,542 43,452 72,356 104,602
FLUJO NETO DE EFECTIVO -38,220 7,313 17,542 43,452 72,356 169,322
7.5. Instrumentos requeridos:
TASA DE DESCUENTO
COSTO DE CAPITAL PROPIO
rf 4%
Beta 0.68
rm 6%
rp(Bolivia) 21.90%
re 27.26%
Fuente: Damodaran, EMBI JP MORGAN, EEUU
BONDS
VAN (27.26%) 77,756
TIR 72.02%
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8. ESTUDIO JURIDICO FISCAL

8.1.  (Qué forma juridica va a tomar su empresa?

ASCENSORES CONTABLES JR no tomara una forma juridica comercial

tradicional, sino que funcionard como una:

Empresa Junior Universitaria

Dependiente académicamente de la Carrera de Contaduria Publica, con caracter:

. Formativo

o Académico

. No lucrativo
. No societario

8.2.  (Por qué elegiria la forma juridica que va a tomar su empresa?

Se elige esta forma porque:

1. No requiere tramites legales externos, ya que no opera como empresa

formal del mercado.

2. Permite que estudiantes participen sin obligaciones laborales, ya que

su naturaleza es académica.
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3. Facilita la supervision docente, asegurando la calidad y la ética del

servicio.

4. Evita obligaciones tributarias complejas, porque no realiza actividades

comerciales a gran escala.

5. Se ajusta al Reglamento de Empresas Junior de la Universidad, que

establece su funcionamiento interno.

6. Es flexible y educativa, priorizando la formacion profesional antes que la

rentabilidad.

8.3.  (Cual sera el nombre de la empresa?

ASCENSORES CONTABLES JR

Empresa Junior de la Carrera de Contaduria Piiblica —- UAGRM

8.4.  (Ante qué organismos publicos debe inscribir su empresa?

Direccion de Carrera de Contaduria Puablica

Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales (UAGRM)

Reglamento Interno de Empresas Junior
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8.5.  (Cuales seran sus principales obligaciones fiscales?

Uso responsable del dinero recaudado (para material y herramientas).

Registro interno de ingresos y egresos, supervisado por el Gerente de Finanzas.

Transparencia administrativa, informando al Directorio académico.

Control interno simulado, con fines educativos.

Conclusiones y Recomendaciones.

CONCLUSIONES.-

ASCENSORES CONTABLES JR es un proyecto viable, ya que responde a una
necesidad real del mercado boliviano: la gran cantidad de microempresas, emprendedores y

estudiantes que requieren apoyo contable basico, accesible y confiable.

El entorno externo muestra altas oportunidades, especialmente por el crecimiento de
emprendimientos, la digitalizacion de tramites tributarios y la necesidad constante de orientacion

contable.

El analisis interno confirma que la empresa junior posee fortalezas significativas, como
supervision docente, costos bajos, personal motivado y capacidad de atencion virtual; sin

embargo, también enfrenta debilidades como falta de experiencia préctica y recursos limitados.
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La propuesta de valor es solida: brindar servicios contables simples, claros,
economicos y educativos, lo cual diferencia al proyecto frente a estudios contables tradicionales

o contadores informales.

El plan operativo demuestra que la empresa puede funcionar con un modelo de

produccion por encargo, que garantiza eficiencia y calidad en la entrega del servicio.

El plan financiero proyecta que ASCENSORES CONTABLES JR puede operar con bajo
costo y alta sostenibilidad, alcanzando su punto de equilibrio con una cantidad moderada de

servicios mensuales.

La estructura organizacional permite una gestion eficiente, con roles claros, un

organigrama funcional y un plan de carrera que fomenta el compromiso estudiantil.

RECOMENDACIONES

1. Implementar un programa de capacitaciones internas mensuales para

mantener actualizado al equipo en normativa tributaria y procesos contables basicos.

2. Fortalecer la presencia digital mediante estrategias de marketing en redes

sociales, especialmente TikTok, Facebook e Instagram, para captar mas clientes.

3. Crear manuales y plantillas contables digitales, que permitan agilizar el

trabajo y mantener un estandar de calidad.

4. Evaluar la posibilidad de implementar software contable gratuito o de
bajo costo para mejorar el procesamiento de datos.
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5. Fortalecer la imagen institucional mediante la creacion de un logo, colores

y manual de marca para todas las publicaciones.

6. Crear una base de datos de clientes para dar seguimiento, enviar

recordatorios y fomentar la fidelizacion.

7. Destinar parte de los ingresos a un fondo de mantenimiento para equipos,

internet y reposicion de materiales que garanticen la continuidad del proyecto.
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Anexos
Departamento 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Santa Cruz 99.082 | 103,603 [ 107,702 | 111,558 | 115,194 | 116,428
La Paz 104,344 | 108,921 | 113,626 | 117,435 | 120,296 | 121,585
Cochabamba 57,335 | 59,142 | 61218 | 63,114 | 64,521 65,281
Oruro 16,157 | 16,733 17,25 17,788 18,235 | 18413
Tarija 16,961 17573 | 18205 | 18,723 | 19174 19,345
Potosi 14,77 15,5692 | 16,264 16,943 | 17641 17,868
Chugquisaca 13,758 14,401 14994 [ 15505 | 15,952 16,112
Beni 10,579 [ 11111 11,629 [ 12,026 | 12,365 | 12,457
Pando 3,837 4,031 4,159 4,285 4,386 4415
TOTAL 322,053 | 351,107 | 347,797 | 377,377 | 387,764 | 391,904

Fuente: SEPREC, elaboracion DAPRO
(1): Datos al mes de ABRIL de 2025
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Cantidad de Empresas por Dpto.

Empresas Vigentes
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ESanta Cruz ®La Paz ® Cochabamba ®Oruro ™ Tarija ™ Potosi ® Chuguisaca ™ Beni ® Pando
Elaboracion Propia con Datos del SEPREC

Hasta el ano 2025 segin fuente del SEPREC existen 391,904 empresas legalmente
establecidas en el territorio nacional, como primer nicho de mercado optamos por empresas
que estén establecidas en Santa Cruz, segiin fuente del SEPREC, las empresas legalmente
establecidas en este departamento son 116,428, seguido de La Paz con 121,585 empresas

legalmente establecidas, y el departamento de Cochabamba con 65.281 empresas.

e L industria Minas .
Sector Econdmico silv., Comercio | Construccion Manufactureral  © mr:s Servicios TOTAL
caza, pesca

Chugquisaca 22 1,163 1,444 452 &1 1,651 4,793
La Paz 123 11,885 5,582 3,546 1,273 15,868 38,277
Cochabamba 140 7.535 3,172 2,407 146 8,133 21,533
Oruro 15 1,902 1,074 393 215 1,739 5,338
Potosi 7 1,118 1,014 252 753 1,779 4,923
Tarija 46 1,765 1,035 485 38 2,148 5,517
Santa Cruz 815 11,269 3,039 3,145 347 16,016 34,631
Beni &1 1,095 381 213 20 946 2,716
Pando 14 364 123 104 3 260 868

TOTAL 1,243 38,096 16,864 10,997 2,856 48,540 118,596

Fuente: SEPREC, Base Empresarial de Empresas Activas
(1): Datos al mes de ABRIL de 2025
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Cantidad de Empresas por Sector Economico y Dptos.

(Empresas Activas)
Pando ™
=
Santa Cruz e —
M 1
Potosi S
M= 1
Cochabarmba
| B e |
Chuquisaca ===
0 5,000 10,000 15,000 20,000 25000 30,000 35,000 40,000

® Agropecuario, silv., ®Minas y Canteras ® Industria Manufacturera ® Construccién = Comercio = Servicios
caza, pesca
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