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1. RESUMEN

El presente trabajo tiene como organizacion bajo estudio un emprendimiento cuyo
nombre ficticio es “MH”, el cual surgi6 en el afio 2020 en la localidad de Banda del
Rio Sali, provincia de Tucuman. Se dedica al disefio, produccion y comercializacion
de productos como anotadores, cuadernos y agendas.

A patrtir de la deteccion de una necesidad insatisfecha en el mercado de productos
personalizados, se presenta una oportunidad de negocio para “MH” en la provincia
de Tucuman. La emprendedora no cuenta con suficiente informacion acerca de la
conveniencia que tendra llevar adelante el negocio, y por lo tanto basa sus
decisiones en la experiencia y la intuicion.

El objetivo de este trabajo es elaborar un plan de negocios que guie la toma de
decisiones de “MH”.

El plan de negocio tiene un enfoque de investigacion de tipo mixto, el disefio
utilizado es exploratorio secuencial (DEXPLOS) el cual implica una fase inicial de
recoleccion y analisis de datos cualitativos para luego continuar con una segunda
etapa donde se recaban y analizan datos cuantitativos. Para la recoleccion de datos
se utilizaron entrevistas con expertos, cuestionarios auto administrados y revision
documental.

En primer lugar, se realizé un diagnéstico de la situacion actual del negocio a traves
de un andlisis FODA, con sus correspondientes estrategias.

Luego, se indag6 en los gustos y preferencias de los consumidores actuales y
potenciales, con esta informacién se confecciond un perfil del consumidor.

Se definieron la inversion necesaria y los costos asociados al proyecto. Y, por
altimo, se realizd la evaluacion econémica y financiera del proyecto, resultando
conveniente para los escenarios esperado y optimista, y no recomendable para el
escenario pesimista.

Al finalizar todos los estudios que integran un plan de negocios, se concluye que
existe informacion suficiente para poder tomar una decision fundada.

Palabras claves: plan de negocio, emprendimiento, agenda, proyecto de inversion



2. INTRODUCCION

Emprender un negocio puede ser una tarea tan desafiante como enriquecedora.
Es pensar una idea y llevarla a la accién. Encontrar una solucion para un
problema o una necesidad especifica de un grupo de personas.

Se puede definir emprender como el proceso de detectar una necesidad en el
mercado y llevar a la practica una idea de negocio que apunte a solucionarla. Un
emprendedor, entonces, es aquella persona que detecta esa oportunidad y crea
un negocio desde cero.

En este contexto, el presente trabajo tiene como organizacion bajo estudio un
emprendimiento cuyo nombre ficticio es “MH”, el cual surgié en el afio 2020 en la
localidad de Banda del Rio Sali, provincia de Tucuméan, como respuesta a una
necesidad insatisfecha en el mercado.

‘MH” se dedica al disefio, produccién y comercializacion de productos como
anotadores, cuadernos y agendas. Los productos pueden adquirirse con un disefio
predeterminado, o bien, pueden ser personalizados de acuerdo al gusto y las
necesidades de cada cliente.

La organizacion no cuenta con un local fisico, por lo que las ventas se realizan a
través de redes sociales como Instagram y Facebook, y por medio de una tienda
virtual con envios a todo el pais y puntos de retiro en distintas localidades de
Tucuman. Ademas, comercializa sus productos en una libreria ubicada en la misma
localidad.

Actualmente, el emprendimiento estd compuesto Unicamente por su duefia quien
se ocupa de realizar todas las actividades que se requieren para el normal
funcionamiento del negocio, desde las compras, atencion al cliente, disefio,
produccién y ventas.

Hace un tiempo, surgio la posibilidad de incorporar las ventas mayoristas al negocio
abasteciendo a pequefios comercios y revendedores de la provincia.

Ademas, en el Ultimo tiempo, se produjo un rapido incremento en la demanda. Por
esta razén, la emprendedora tiene el objetivo de continuar expandiendo sus ventas,
incluso piensa en proveer a comercios y librerias.

3. PROBLEMA

A partir de la deteccion de la necesidad insatisfecha en el mercado de productos
personalizados, y de su acelerado incremento en la demanda, el problema se
presenta como una oportunidad de negocio para “MH” en la provincia de Tucuman.
En otras palabras, la emprendedora no cuenta con suficiente informacion acerca
de la conveniencia que tendra llevar adelante el negocio, y por lo tanto basa sus
decisiones en la experiencia y la intuicion.

3.1. Preguntas de Investigacién

¢,Cudl es la situacion actual del emprendimiento?

¢,Cudles son los gustos y preferencias de los clientes objetivo del negocio?
¢,Cudl es la inversién y los costos asociados al proyecto?

¢,Qué grado de rentabilidad tendré& el proyecto?



4. OBJETIVOS

4.1. Objetivo General
El objetivo del presente trabajo es elaborar un plan de negocios que brinde
informacion y guie la toma de decisiones de “MH” ayudando al logro de sus
objetivos, evaluando su factibilidad y viabilidad.

4.2. Objetivos Especificos

¢ Diagnosticar la situacion actual del emprendimiento, identificando los aspectos
mas relevantes tanto internos como externos.

e Determinar los gustos y preferencias de los clientes actuales y potenciales.

e Determinar el monto de la inversion y los costos asociados al proyecto.

e Evaluar la factibilidad y viabilidad econdmica financiera del emprendimiento.

5. MARCO TEORICO
El marco tedrico del presente trabajo tendra bases en diferentes conceptos tedricos
como:

5.1. Emprendedor

Un emprendedor segun Freire (2004) “es una persona que detecta una oportunidad
y crea una organizacion para encararla”, también se refiere al proceso emprendedor
como aquel que “comprende todas las actividades relacionas con detectar
oportunidades y crear organizacion para concretarlas”.

5.2. Plan de negocio

El plan de negocios retine en un documento Unico toda la informacion necesaria
para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha.
Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento, socios o
inversionistas, y sirve como guia para quienes estan al frente de la empresa.
(Lecouna Terragno, 1998)

5.3. Modelo de competencia de cinco fuerzas

El modelo de competencia de cinco fuerzas se utiliza para diagnosticar de manera
sistematica las principales presiones competitivas en un mercado y evaluar la
fortaleza e importancia de cada una. Este modelo sostiene que las fuerzas
competitivas que afectan la rentabilidad de la industria trascienden la rivalidad entre
competidores e incluye presiones que nacen de cinco fuentes. Las cinco fuerzas
competitivas incluyen: la competencia de vendedores rivales, la competencia de
nuevos participantes a la industria, la competencia de los productores de productos
sustitutos, el poder de negociacién de los proveedores y el poder de negociacion
de los clientes.

El uso del modelo de cinco fuerzas involucra tres etapas: 1. Para cada una de las
cinco fuerzas, identificar las partes que intervienen junto con los factores
especificos que provocan las presiones competitivas. Luego, evaluar la fortaleza de
las presiones que surgen de cada una de las cinco fuerzas (vigorosa, moderada o
débil). Y, por ultimo, determinar si la fortaleza colectiva de las cinco fuerzas
competitivas permite ganar beneficios atractivos (Thompson, 2015).

5.4. Analisis FODA



Al evaluar la situacion general de una empresa, un punto clave es si esta en
posibilidades de perseguir oportunidades comerciales atractivas y de defenderse
de amenazas externas. La herramienta a aplicar para este examen se conoce como
andlisis FODA (se trata de las Fortalezas y Debilidades de los recursos de una
empresa, asi como sus Oportunidades y Amenazas externas) y ofrece las bases
para formular una estrategia que capitalice los recursos de la empresa, aproveche
sus mejores oportunidades y la proteja de las amenazas competitivas y
ambientales.

El analisis FODA implica llegar a conclusiones sobre la situacion general de la
empresa y convertirlas en acciones estratégicas con el fin de que la estrategia se
ajuste mejor a las fortalezas de los recursos y las oportunidades del mercado,
corregir las debilidades importantes y defenderse de las amenazas externas
(Thompson, 2015).

5.5. Investigacion de mercado

investigacibn de mercados es la planeacion, recoleccién y analisis de datos
relevantes para la toma de decisiones de marketing y la comunicacion de los
resultados de este analisis a la direccién. La investigacion de mercados puede
verse como el desempefio de tres roles funcionales: descriptivo, diagndéstico y
predictivo. Su funcion descriptiva incluye recopilar y presentar enunciados de
hechos. El segundo rol de la investigacion es la funcion diagndstica, en la que se
explican datos y/o acciones. El tltimo rol de la investigacion es la funcion predictiva.
Especificacion de como usar la investigacion descriptiva y diagndéstica para predecir
los resultados de una decision planeada de marketing (Gates, 2016).

5.6. Proyecto de inversion

La preparacion y evaluacion de proyectos (PEP) aborda el problema de la
asignacion de recursos de manera explicita, recomendando a través de distintas
técnicas que una determinada iniciativa se lleve a cabo por sobre otras alternativas
de proyectos. Busca recopilar, crear y analizar en forma sistematica un conjunto de
antecedentes econdmicos que permitan juzgar cualitativa y cuantitativamente las
ventajas y desventajas de asignar recursos a una determinada iniciativa.

En el complejo mundo moderno donde los cambios de toda indole se producen a
una velocidad vertiginosa, resulta imperiosamente necesario disponer de un
conjunto de antecedentes que aseguren una acertada toma de decisiones y hagan
posible disminuir el riesgo de errar al decidir la ejecucion de un determinado
proyecto. A ese conjunto de antecedentes en donde se establecen las ventajas y
desventajas que significa la asignacion de recursos a una determinada idea o a un
objetivo determinado lo denominaremos “evaluacion de proyectos”.

En términos generales, son varios los estudios particulares que deben realizarse
para evaluar un proyecto: de viabilidad comercial, técnica, legal, organizacional, de
impacto ambiental y financiera o econémica. Cualquiera de ellos que llegue a una
conclusion negativa determinara que el proyecto no se lleve a cabo.

Viabilidad comercial: el estudio que indica si el mercado es 0 no sensible al bien
gue producira o al servicio que ofrecera el proyecto y a la aceptabilidad que tendria
en su consumo O Uso.

Viabilidad técnica: el estudio que analiza las posibilidades materiales, fisicas o
guimicas de producir el bien o servicio que desea generarse con el proyecto.



Viabilidad organizacional: el estudio que define si existen las condiciones minimas
necesarias para garantizar la viabilidad de la implementacion de un proyecto, tanto
en lo estructural como en lo funcional.

Viabilidad financiera: el estudio que determina, en ultimo término, la aprobacion o
rechazo de un proyecto (Sapag, 2014).

Para el estudio de viabilidad financiera se debe considerar el concepto de tasa de
descuento.

5.7. Tasa de descuento

La tasa de descuento del proyecto, o tasa de costo de capital, es el precio que se
paga por los fondos requeridos para cubrir la inversion. Representa una medida de
la rentabilidad minima que se exigira al proyecto, segun su riesgo, de manera tal
que el retorno esperado permita cubrir la totalidad de la inversion inicial, los egresos
de la operacion, los intereses que deberan pagarse por aquella parte de la inversion
financiada con préstamos y la rentabilidad que el inversionista le exige a su propio
capital invertido. Si bien es posible definir un costo para cada una de las fuentes de
financiamiento mediante deuda, con el objeto de buscar la mejor alternativa de
endeudamiento, para la evaluacion del proyecto interesara determinar una tasa
promedio ponderada entre las distintas fuentes de financiamiento.

5.8. Indicadores financieros

Los proyectos se evallan de acuerdo a diferentes indicadores financieros. Algunos
de los criterios que mas se utilizan para este fin son el criterio del Valor Actual Neto
(VAN) y de la Tasa Interna de Retorno (TIR).

5.8.1. Valor actual neto

Segun Sapag Chain(2014), el valor actual neto (VAN) plantea que el proyecto debe
aceptarse si su valor actual neto es igual o superior a cero, donde el VAN es la
diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda actual. El
VAN como criterio representa una medida de valor o riqueza, es decir, al calcular
un VAN se busca determinar cuanto valor o desvalor generaria un proyecto para
una compafia o inversionista en el caso de ser aceptado.

Al aplicar este criterio, el VAN puede tener un resultado igual a cero, indicando que
el proyecto produce justamente la renta que el inversionista exige a la inversion.
Cuando ello ocurre, existe una compensacion perfecta, en el sentido de que el
proyecto no solo es capaz de financiar los costos de operacion, sino que ademas
recupera lo invertido y genera como renta la tasa exigida. Si el resultado fuese
positivo, indicaria que el proyecto proporciona esa cantidad de remanente sobre lo
exigido; el valor del VAN corresponde a la riqueza generada con el proyecto. Si el
resultado fuese negativo, debe interpretarse como la cantidad que falta para que el
proyecto genere como renta lo exigido por el inversionista. Lo anterior no
necesariamente significa que el proyecto no sea rentable, sino que no genera la
renta que deberia generar de acuerdo con el nivel de exigencia del inversionista.

5.8.2. Tasa interna de retorno
El criterio de la tasa interna de retorno evalla el proyecto en funcion de una unica
tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios



actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda
actual. Este criterio es equivalente a hacer el VAN igual a cero y determinar la tasa
gue le permite al flujo actualizado ser cero. La tasa asi calculada se compara con
el costo de capital utilizado por la empresa o inversionista para el descuento de los
flujos proyectados. Sila TIR es igual 0 mayor que esta, el proyecto debe aceptarse;
si es menor, debe rechazarse. La consideracion de aceptacion de un proyecto cuya
TIR es igual a la tasa de descuento se basa en los mismos aspectos que la tasa de
aceptacion de un proyecto cuyo VAN es cero.

5.8.3. Periodo de recuperacion

Uno de los criterios tradicionales de evaluacion, bastante difundido, es el del
periodo de recuperacién (PR) de la inversion, mediante el cual se determina el
numero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial, resultado que se
compara con el numero de periodos aceptables por la empresa.

5.8.4. Periodo de recuperacion descontado

El plazo de recuperacion descontado(PRD) es un método de evaluacion de
inversiones dindmico que determina el momento en que se recupera el dinero de
una inversion, teniendo en cuenta los efectos del paso del tiempo en el dinero.

Es un criterio de liquidez, que equivale al plazo de recuperacion simple, pero
descontando los flujos de caja. Se trata de ir restando a la inversion inicial los flujos
de caja descontados hasta que se recupera la inversion y ese afio sera el periodo
de recuperacion descontado. La tasa de actualizacion sera el costo de oportunidad
del capital.

5.8.5. indice de rentabilidad

El indice de Rentabilidad (IR) es un método de valoracién de inversiones que mide
el valor actualizado de los cobros generados, por cada unidad monetaria invertida
en el proyecto de inversion. Analiticamente se calcula dividiendo el valor
actualizado de los flujos de caja de la inversién por el desembolso inicial.

Segun este criterio, son ejecutables aquellas inversiones que tengan un valor
superior a la unidad, ya que en caso contrario los cobros generados actualizados
son inferiores a los pagos. Si se quiere elegir entre varias inversiones son
preferibles las que tengan un indice de rentabilidad més elevado.

6. MARCO METODOLOGICO

El trabajo tendra un enfoque de investigaciéon de tipo mixto, ya que para elaborar
los distintos estudios que componen al plan de negocios se recolectaran datos
cualitativos y cuantitativos.

El disefio a utilizar sera exploratorio secuencial (DEXPLOS) el cual implica una fase
inicial de recoleccién y analisis de datos cualitativos para luego continuar con una
segunda etapa donde se recaban y analizan datos cuantitativos.

Para la recoleccion de datos se utilizaran técnicas como entrevistas con expertos,
cuestionarios auto administrados y revisién documental. En primer lugar, se llevara
a cabo una entrevista a profundidad con la duefia del emprendimiento para conocer
aspectos de la organizacion que sean relevantes para la investigacion.

Luego, se van a llevar a cabo cuestionarios auto administrados a través de
Formularios de Google a clientes actuales y potenciales de MH con el fin de
identificar gustos, preferencias y comportamientos de compra del mercado
meta. Estos se realizaran a hombres y mujeres de la provincia de Tucuman que



consuman los productos comercializados por la empresa para indagar diferentes
variables de interés para este estudio. El muestreo sera de tipo no probabilistico
por bola de nieve, esto debido a que no pretende ser representativo de toda la
poblacion.

Por ultimo, se procedera a hacer una revision de los registros y base de datos que
tiene “MH” a partir de los cuales se obtendran las ventas realizadas y los costos
unitarios por cada uno de los productos.

7. DESARROLLO
7.1. DIAGNOSTICO

Con el fin de conocer la situacion actual de la organizacion se entrevisto a la duefia
de “MH”. De esta forma, se pretende indagar sobre diferentes temas: codmo inicio el
negocio, actividades que se realizan y coOmo son sus procesos. Luego, se extrajo
aquellos conceptos con mayor relevancia para este estudio y se elabor6 una nube
de palabras con los mismos.

Figura N°1: Nube de palabras de la entrewsta con la duefia
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Fuente: Elaboracion propia.

Analisis FODA

Continuando con el anélisis de la situacion actual de la empresa, se utilizd un
analisis FODA para definir aspectos que influyen en el negocio, tanto internos como
externos. Es decir, se analizaran caracteristicas del negocio como también del
entorno en el que se encuentra.

Por dltimo, se formularon estrategias de tipo FO-FA-DO-DA para potenciar
fortalezas y oportunidades, y también, minimizar amenazas y debilidades.

A) Fortalezas



-La duefia cuenta con aptitudes como la motivacién, proactividad, resiliencia,
innovacion y creatividad, todas ellas importantes a la hora de emprender un
negocio, ademas que cuenta con experiencia en el rubro.

-Brinda atencién personalizada en cada momento de la compra a sus clientes con
fin de satisfacer sus necesidades, lo cual representa una ventaja competitiva. La
atencion se realiza a través de los canales online de ventas.

-Los productos que se ofrecen pueden adquirirse con disefios predeterminados o
bien, pueden ser personalizados de acuerdo a las necesidades del cliente.

-El negocio a pesar de su corta trayectoria ya cuenta con clientes fieles, que eligen
volver a comprar y recomiendan “MH”.

-La dueiia tiene conocimiento en programas de disefio que le permiten tener una
mayor flexibilidad a la hora de trabajar con este tipo de productos personalizados.

B) Oportunidades

-El comercio electronico o eCommerce, se encuentra en crecimiento en nuestro
pais. La Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE) afirma que “El
eCommerce continla creciendo y se instala como un hébito de compra cada vez
mas comun entre los consumidores. Segun el Estudio Anual, el comercio
electrénico en Argentina crecioé durante 2022 un 87% respecto al afio anterior”. Por
lo tanto, esto representa una oportunidad para el emprendimiento.

-La incorporacion de ventas mayoristas representa una oportunidad de negocio ya
gue se venden una mayor cantidad de productos con los mismos esfuerzos en
atencion, disefio y distribucion.

-Las alianzas estratégicas permiten conseguir mejores precios de algunos insumos
para la produccion, y a su vez, pueden ser canales de distribucion para los
productos de “MH".

-Las redes sociales ofrecen un espacio muy valioso para dar a conocer el negocio,
llegar a un mayor publico que no necesariamente esta cerca geograficamente,
hacer publicidades orientadas a un tipo de cliente especifico, entre otros. Su
creciente uso por parte de los usuarios puede ser altamente beneficioso para el
negocio.

C) Debilidades

-Se trata de un emprendimiento que tiene relativamente poco tiempo en actividad,
por lo tanto, no cuenta todavia con mucho reconocimiento en el mercado,
especialmente fuera de la localidad de La Banda del Rio Sali.

-El negocio inicio sus actividades con maquinas y equipos de uso doméstico que
generan dificultades que afectan a la produccién: la capacidad de produccion es
acotada y la calidad de los productos es deficiente.



-Esta formado Unicamente por su duefia quien es la encargada de realizar todas
las tareas necesarias para su correcto funcionamiento, es decir, todas las tareas se
encuentran centralizadas en una sola persona.

-Las operaciones de ventas se registran una parte en una aplicacién movil y el resto
en la pagina web. Mientras tanto, los gastos efectuados no se registran. Esto
genera perdida de informacion importante para la toma de decisiones.

-El emprendimiento actualmente no posee un local fisico, sino que realiza sus
ventas por internet con envios a domicilio y puntos de retiro.

D) Amenazas

-Los productos que produce “MH” tienen una demanda estacional, en especial las
agendas, que tienen una mayor demanda en los meses de diciembre, enero y
febrero y posterior a estos meses cae la demanda significativamente. Como asi
también los cuadernos que tienen su pico al inicio del afio lectivo o, al inicio de cada
cuatrimestre y luego, la demanda sufre un descenso.

-La situacién econdmica del pais también representa una amenaza para la
rentabilidad del negocio, esto debido a que en el afio 2022 se registroé una inflacion
del 94,8% segun fuentes oficiales. Esto repercute en todos los sectores de la
economia, y afecta en especial a los pequefios emprendimientos.

-A raiz de la situacion econdémica, los precios suben continuamente y se modifican
las condiciones de pago de insumos y materias primas, por ejemplo, acortando los
plazos, esto conlleva a que sea mas dificil acceder a ellos. Y al tener escaso poder
de negociacion con los proveedores, se debe aceptar las modificaciones o cambiar
de proveedor, con todas las complicaciones que implica.

-Las barreras de entrada para nuevos competidores son muy bajas, esto implica
que con poca inversion ya se puede iniciar en esta actividad, ademas, no es
necesario tener ningiin conocimiento técnico previo para ingresar al mercado. Por
esta razon el numero de competidores se encuentra en crecimiento.

E) Estrategias propuestas

-Estrategias FO
e Impulsar las ventas mayoristas a través de alianzas estratégicas con
diferentes librerias locales.
- Estrategias FA
e Incorporar nuevos disefios a la oferta de productos del negocio para
minimizar el efecto de nuevo competidores.
o Establecer relaciones de confianza con proveedores.
- Estrategias DO
e Potenciar la presencia del negocio en redes sociales para llegar a un mayor
publico.
e Implementar un sistema de gestion Unico donde se registre toda la
informacion contable.
- Estrategias DA



e Planear la produccién previendo la estacionalidad de la demanda con el fin
de contar con stock cuando sea necesario.

A modo de resumen de lo anterior, se presenta la matriz FODA con sus estrategias
FO-FA-DO-DA.

Figura N°2: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Espiritu empréndedor Emprendimiento nuevo y poco conocido
Atencidn personalizada Poca capacidad de produccion
Personalizacion de productos Centralizacion de tareas
Clientes fieles Repistro incompleto v dividide
Conocimiento en disefio Mo posee local fisico
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

Crecimiento del E-commerce Impulsar las ventas mayoristas a través |Potenciar la presencia del negocio en redes

Incorporacién de ventas mayorkstas de alianzas con diferentes librerias sociales para llegar a un mayor publico.
Alianzas estratégicas locales. Implementar un sistema de gestion unico
Creciente uso de redes sociales donde sa registre toda la informacidn
contable.

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Demanda estacional Lanzar nuevos disefios de productos de |Planear la produccidn previendao la
Situacidn econdmica del pais forma periddica para contrarrestar el estacionalidad de la demanda con el fin de
Aumento de precos de insumos efecto de los nuevos competidores. contar can stock cuando sea necesario.

Namero creclente de competidores Establecer relaciones de confianza con

algunaos proveed ores.

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. ESTUDIO IDEOLOGICO
"MH" es un emprendimiento que tiene su origen en la ciudad de Banda del Rio Sali
en la provincia de Tucuman. Surgié en el 2020 cuando su duefia detecta una
necesidad insatisfecha en el mercado ante la necesidad de una agenda
personalizada. Al principio, comenzo6 a recibir pedidos de distintos emprendimientos
locales y rapidamente la demanda fue creciendo.
“MH” disefia, produce y comercializa diferentes articulos tales como anotadores,
cuadernos y agendas. Todos los productos pueden adquirirse con sus disefios
predeterminados o personalizados por el cliente.
Propésito: Brindar productos procurando la mejor atencion, plazos de entrega y
precios del mercado, a fin de lograr un crecimiento sostenido en el mercado.
Mision: Ofrecemos productos de calidad con disefios U(nicos y atencion
personalizada buscando en todo momento satisfacer a cada cliente de acuerdo a
sus necesidades.
Visién: Ser reconocido en el norte del pais como una empresa lider en el disefio,
calidad y variedad de sus productos orientada a las necesidades del cliente,
promoviendo la colaboracion con ellos para mejorar su experiencia de compra.
Valores:

o Compromiso

e Responsabilidad

e Originalidad
« Trabajo colaborativo
o Calidad
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7.3. ESTUDIO DE MERCADO
7.3.1. Descripcion del bien
A continuacion, se definen los tres grupos principales de productos:

A. Anotadores:
Descripcién: Se tratan de libretas de tamafio pequefio, que tienen como propdésito
el de escribir cualquier idea que se pretenda recordar luego.
Tamafio: A6.
Tapa: Dura o blanda tipo Kraft.
Espiral: Plastico.
Interior: 100 hojas lisas blancas o de colores.

B. Cuadernos:
Descripcién: Conjunto de hojas unidos por un espiral, estdn pensados para
personas que los utilicen con el fin de estudiar, tomar notas en clases, etc.
Tamafio: A5 o A4.
Tapa: Dura o blanda de tipo Kraft.
Espiral: Plastico.
Interior: 100 hojas rayadas.

C. Agendas:
Descripcién: Conjunto de hojas unidos por un espiral, estan destinadas a aquellas

personas que busquen organizar y planificar sus actividades, pendientes y eventos,
de una manera mas eficiente.

Tamafio: A5.

Tapa: Dura.

Espiral: Doble alambre.

Interior: El interior varia segun el tipo de agenda: anual, perpetua, estudiantil,
docente, etc.

7.3.2. Mercado proveedor

La organizacion requiere de diferentes tipos de materia prima, insumos y
magquinaria para llevar a cabo sus actividades. Se seleccionaron los proveedores
de acuerdo a los bienes que proveen, calidad de los mismos, cercania, precios y
reputacion del proveedor.

A continuacion, se detallan los proveedores que se tendran en cuenta para
abastecer al negocio:

Tabla N°1: Proveedores

Proveedores Proporciona

Resmatuc Papeleria

Rossini Papeleria

Libreria EMI Papeleria

Renz Maquinaria

Copyprint Maquinaria y otras insumaos
Mercado Libre Insumos

Descartables BRS Packaging

Claro Internet

Edet Electricidad

Fuente: Elaboracion propia.



7.3.3. Mercado consumidor

Con el fin de analizar los gustos, preferencias y comportamiento de compra de los
potenciales clientes del mercado al cual se dirige el proyecto se elaboré un
cuestionario auto administrado a través de la herramienta Google Forms a 73
personas de la provincia de Tucuman. Se empled un tipo de muestreo no
probabilistico por bola de nieve. Se indagoé sobre las siguientes variables: variables
demograficas (edad, sexo y lugar de residencia), producto que mas se consumen,
motivo de la compra, frecuencia de compra, factor que mas valoran a la hora de
comprar, canal preferido de compra y forma de entrega de la compra. Una vez
realizado el cuestionario se obtuvieron los siguientes resultados:

Variables demogréficas

En cuanto a la edad, sexo y lugar de residencia de los clientes y potenciales clientes
se obtuvo que el 70% de los encuestados tienen entre 25 y 34 de edad. La mayoria
de ellos son mujeres (82%). Y el 43% de los clientes pertenecen a San Miguel de
Tucuman mientras que el 23% son de Banda del Rio Saliy el 15% de Yerba Buena.

Gréafico N°1: Edad.

Edad(%)
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Fuente: Elaboracion propia.

Gréafico N°2: Sexo.

Sexo(%)
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Fuente: Elaboracion propia.



Grafico N°3: Lugar de residencia.
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Fuente: Elaboracion propia.

Producto que més consumen, motivo y frecuencia de compra

El producto que eligen consumir el 67% de los encuestados son los cuadernos,
mientras que el 20% elige consumir agendas. El principal motivo de compra es para
estudiar en primer lugar con 47% y, en segundo lugar, el trabajo con el 28%. La
frecuencia de compra mas comun es cada seis meses (33%) y cada tres (30%).

Gréfico N°4: Producto més elegido.
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Fuente: Elaboracion propia.

Grafico N°5: Motivo de compra
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Fuente: Elaboracién propia.
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Grafico N°6: Frecuencia de compra
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Fuente: Elaboracion propia.

Factor que mas valoran a la hora de comprar

Se solicitdé a los encuestados que ordenaran de acuerdo a la relevancia de cada
factor a la hora de realizar una compra, siendo 1 el mas relevante y 5 el menos
relevante. Se observa que el precio fue el factor que mas personas eligieron como
el mas relevante con 27 personas. Y, que la mayoria eligio la personalizacion como

el factor menos importante.

Tabla N22: Factores mas valorados.

Precio Calidad Plazo de entrega |Disefio Personalizacion
1 {muy importante) 27 14 15 19 13
2 14 14 10 9 9
3 10 19 11 17 14
4 b ] 15 ] 10
5 (nada importante) 3 7 9 9 14

Fuente: Elaboracion propia.

Canal preferido de compra vy forma de entrega

El 48% de las personas prefieren realizar sus comprar en un local fisico o por redes
sociales (27%) y prefieren que la compra sea entregada en el local al momento de

la compra (47%) o recibir en su domicilio (37%).

Gréfico N°7: Canal de compra.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico N°8: Forma de entrega.

Forma de entrega(%)

Envio a domicilio 37
Punto de retiro 17

En el local 47

Fuente: Elaboracion propia.

7.3.4. Perfil del consumidor
A partir de estos resultados, se definié un perfil del consumidor potencial de “MH”:
e Son mujeres de entre 25 y 34 afios que viven en San Miguel de Tucuman.
e Adquieren cuadernos para trabajar y estudiar.
e Compran cada seis o0 tres meses.
e Valoran mas el precio y el disefio y valoran menos la personalizacion y los
plazos de entrega.
e Prefieren comprar en el local y llevarse el producto en el momento, o bien,
comprar por redes sociales y recibir a domicilio.

7.3.5. Estimacion de la demanda

La estimacion de la demanda para “MH” se determiné a partir de las ventas
obtenidas de la base de datos de la empresa. Esta incluye las ventas de enero del
afio 2022 a mayo del 2023 clasificadas en los tres rubros de productos que se
producen. A partir de estos datos, se utilizaron modelos de prondsticos
especificamente, modelos de series de tiempo para pronosticar las ventas de un
afo. El modelo utilizado fue el de descomposicion multiplicativa ya que los datos
presentan un comportamiento que evidencian componentes estacionales y de
tendencia.

La demanda estimada para el periodo de un afo es:

Tabla N°3: Prondstico de demanda para un afio

[Producto Unidades]
Anotadores 442
Caudernos 203
Agendas 82

Fuente: Elaboracion propia.

A partir de los resultados obtenidos, se plantean tres escenarios posibles con
respecto a la demanda que tendra el emprendimiento:



Tabla N°4: Proyeccion de las unidades vendidas.
ESCENARIO PESIMISTA Tasa de Crecimiento 10%

ILI nidades vendidas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Anotadores 426 535 RER Bd7 712
Cuadernos 223 246 270 297 327
Agendas a0 99 109 120 132
ﬁﬂ AL alick B30 b 1064 1171

ESCEMARIO ESPERADD Tasa de Crecimiento 200

Unidades vendidas Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Anotadores 530 036 764 217 1100
Cuadernas 244 292 351 421 505
Agendas o8 118 142 170 204
TOTAL ]r2 1047 1256 1508 1809

ESCEMARIO CPTIMISTA  Tasa de Crecimiento 30%

|Unidades vendidas  Afio 1 Aflo2  Aflo3 Afio 4 Afio 5
Anotadores 575 47 871 1262 1641
Cuadernos 264 343 446 580 754
Agendas 107 139 180 234 104
TOTAL 945 1229 1557 2076 2695

Fuente: Elaboracion propia.

7.3.6. Mercado competidor

Con el fin de analizar el mercado competidor en el que va a desarrollar sus
operaciones la empresa se procede a utilizar la herramienta de analisis de las cinco
fuerzas de Porter para determinar el grado en el cual afecta cada una de las fuerzas
competitivas a la organizacion y que tan atractivo sera el mercado en términos de
rentabilidad y participacion.

1)Rivalidad entre los competidores existentes: Los competidores se encuentran
muy posicionados en la mente de los consumidores. Al mismo tiempo, la mayoria
de ellos no producen disefios personalizados para cada cliente. Por lo que el grado
es medio. MEDIA.

2)Poder de negociacién de los clientes: Existe una amplia variedad de ofertas en el
mercado similares a productos de “MH”. Sin embargo, el diferencial se encuentra
en la atencion brindada y la personalizacion de sus productos. Por lo tanto, el poder
de negociacion es MEDIO BAJO.

3)Amenazas de Productos sustitutos: Al tratarse de productos personalizados, no
hay un sustituto que iguale las necesidades de los clientes. Lo mas cercano es una
agenda comun que se puede encontrar en una libreria. MEDIO ALTO

4)Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores tienen un poder de

negociacion relativamente alto ya que no es mucho la cantidad de insumos que
compra la organizacién comparada con otras. ALTO
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5)Amenazas de nuevos competidores: Las barreras de entrada para nuevos
competidores son relativamente bajas ya que se puede iniciar con poca inversion,
como asi también las barreras de salida son bajas.

La fuerza colectiva de las cinco fuerzas es MEDIA y permite obtener beneficios
atractivos.

7.3.7. Analisis de precios

Los precios de “MH” se fijaron teniendo en cuenta los costos de produccion,
distribucién, comercializacion y su posicionamiento sumado un margen de
ganancia. Este margen es aproximadamente el 90% en las ventas mayoristas y
140% para las ventas minoristas.

De esta forma, se definen los siguientes precios para los productos que se
venderan en el primer periodo del analisis:

Tabla N°5: Precios de venta

Producto Precio por unidad |Precio mayorista

Anotadores 5 1.050,00| S 830,00
Cuadernos 5 2.000,00| 5 1.560,00
Agendas 5 2.950,00 | 5 2.320,00

Fuente: Elaboracion propia.

7.3.8. Analisis del Sistema de Comercializacion
-Definicién de los canales de comercializacion y distribucion: Al no contar con un
local las ventas se realizaran de forma online via redes sociales y tienda online. La
distribucion se realizara de forma directa a través de envios a domicilio, puntos de
retiros en Banda del Rio Sali y San Miguel de Tucuman. También se pueden
adquirir los productos por medio de revendedores.

-Méargenes de ingresos: Los margenes de ingresos van a variar segun se trate de
una venta minorista, mayorista y si es personalizado tendra un porcentaje mayor
de ganancia que se fijara segun el pedido.

-Sistema de Ventas y de pago de los clientes: El negocio acepta los siguientes
medios de pago para brindar mas opciones a los consumidores: efectivo,
transferencia, tarjeta de crédito y débito.

-Sistema de publicidad y promocion: Se utilizara Marketing no tradicional a través
de las redes sociales del emprendimiento, Instagram y Facebook.

7.4. ESTUDIO TECNICO

7.4.1. Definicion del proceso productivo

El proceso de produccion se define como la forma en la que una serie de insumos
se transforman en productos mediante la participacion de una determinada
tecnologia (combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos y procedimientos
de operacion, etcétera) (Sapag, 2014).

El proceso productivo de la organizacion se compone de las siguientes etapas:



Recepcion del pedido: Se recibe el pedido del cliente, via tienda online o bien, a
través de redes sociales. Si se trata de un pedido personalizado, el cliente envia el
disefio elegido y oros requerimientos. Se informa el presupuesto y se cobra una
sefla en caso de que el cliente acepte el presupuesto.

Disefio: En esta etapa, se procede a adaptar el disefio requerido por el cliente
mediante la utilizacion del programa de disefio CorelDraw. Una vez finalizado, se
contacta al cliente para que apruebe o no el disefio realizado.

Impresion: Una vez aprobado el disefio por el cliente, se imprime el interior del
producto de acuerdo al tipo de producto, cuaderno o agenda, y la tapa y contratapa
en papel adhesivo.

Laminado: En esta etapa, se adhiere las impresiones a la tapa y contratapa de
cartdn que ya estan pre cortadas del tamafio adecuado. Se coloca sobre estas, un
papel transparente y se pasa por la maquina laminado que adhiere el mismo.

Perforado: En este paso, se procede a perforar las hojas que forman parte del
interior y la tapa y contratapa. En algunos casos se coloca una banda elastica y
broches en este proceso.

Armado: En esta etapa con las partes del producto ya terminadas, se procede al
armado, es decir, se colocan juntas todas las partes de las agendas y la misma
queda completa con la colocacién de los espirales.

Distribucion: Luego, se realiza la entrega al cliente mediante envios a domicilio o
puntos de retiro o bien se almacena hasta su distribucion.

Figura N°3: Proceso productivo

IMPRESION == |AMINADO

\

PERFORADO g ARMADO d DISTRIBUCION

Fuente: Elaboracion propia

7.4.2. Necesidades de maquinariay equipos
Los requerimientos de maquinaria y equipo para que el negocio cumpla con su
actividad de forma eficiente se detallan a continuacion:



Tabla N°6: Maquinaria y equipos

Articulo Tipo Cantidad Costo por unidad  |Costo total

Impresora Blanco y negro 1] & 117.000,00 | 5  117.000,00
Impresora Color if = 19982800 | & 199823800
Magquina Anilladara 1|5 12096200 | 5  120.962,00
Maguina Plasticadora 1] 5 35.072,00 | 5 35.072,00
Maguing Laminadora 1| 3 19800400 | 5 198.004,00
Guillotina Cizalla 1| 5 22.096,00 | 5 22.096,00
Total 5  (92.962,00

Fuente: Elaboracion propia

7.4.3. Tiempo de produccién y Capacidad

En el siguiente cuadro, se detalla el tiempo que toma cada una de las etapas del
proceso productivo en horas, para cada uno de los productos del negocio. Se
obtuvo que el tiempo de produccién para un anotador es de 0,7 horas, el de un

cuaderno es 0,74 y el de una agenda es 0,95 horas.

Tabla N°7: Tiempo de produccion por producto

DISENO IMPRESION |LAMINADO |PERFORADO |ARMADO TOTAL
Anotador 0,33 0,08 0,03 0,08 0,17 0,70
Cuaderno 0,33 0,13 0,03 0,08 0,17 0,74
Agenda 0,33 0,25 0,03 0,17 0,17 0,95

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas, se calcul6 la capacidad tedrica por dia, por mes y por afio exclusivamente
para cada producto, por ejemplo, si se utiliza todo el tiempo para producir
anotadores Unicamente, se pueden producir 3126 unidades al afio, 2951 cuadernos
0, 2304 agendas.

A través de los datos obtenidos de la base de datos y con la opinidén experta de la
duefa se estimo6 que los anotadores representan aproximadamente el 60% de las
ventas, los cuadernos el 25% y las agendas el 15%. A partir de esa estimacion se
calculd, la capacidad tedrica de produccion para las tres categorias.

Tabla N°8: Capacidad de produccién por producto

Capacidad % Hs por Capacidad por

Capacidad diaria |mensial Capacidad anual |producto producto
Anotador 1143 260,57 312686 0,6 1876
Cuaderno 10,79 245,93 25951,19 0,25 738
Agenda 842 192,00 2304 00 0,15 345

Fuente: Elaboracion propia.
7.4.4. Necesidades de materia prima e insumos

Para determinar los requerimientos de insumos se tuvo en cuenta un producto base
de cada rubro comercializado por “MH”: anotador, cuaderno y agenda y se calculd
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el costo de cada insumo que se emplea en los mismos para llegar al costo unitario
de cada producto.
Tabla N°9: Materia prima e insumos

Anotador Cuaderno Agenda

INSUMO Precio Precio Precio

Papel 5 82,50 | S 500,005 600,00
Papel adhesivo 5 7250 | S 145,00 | 5 145,00
Cartdn 5 62,00 | S 108,00 | & 108,00
Rollo de laminado 5 30,00 | S 60,00 | S 60,00
Espirales 5 26,67 | 5 31,00| 5 90,00
Sobre Kraft s 25,00 8 25,00
Banda elastica - 5 65,00
Broches - s 72,50
Packaging 5 36,00 | & 36,00 5 36,00
Tinta 5 8,20 | S 16,40 | 5 16,40
COSTO TOTAL S 317,87 | & 921,40 | 5 1.217,90

Fuente: Elaboracion propia.

7.4.5. Edificios e instalaciones

La organizacion desarrolla sus actividades en la localidad de Banda del Rio Sali en
la provincia de Tucuman, en la residencia de la duefia.

En el mismo se ubica un local que estd destinado exclusivamente para la
produccion y posterior envio o almacenamiento, segun sea el caso. La locacion
cuenta con el espacio minimo necesario para ubicar los equipos y maquinaria que
seran necesarios para la produccién. Ademas, cuenta con disponibilidad de energia
eléctrica e internet WIFI.

7.5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Actualmente, el emprendimiento esta formado por Unicamente por su duefia quien
realiza todas las actividades. Se propone un nuevo organigrama por funciones (Ver
figura N°4). A continuacion, se detallara un breve resumen de las funciones de cada
area definida para el negocio.

Area directiva: se encarga de la toma de decisiones estratégicas de la organizacion,
la definicion de objetivos a corto, mediano y largo plazo y las acciones para
alcanzarlos, incorporacion y desvinculaciéon de colaboradores, compras, pagos y
gestion de relaciones con proveedores. Esta area estara a cargo de su duefia.

Area administrativa comercial: Se encarga de tareas como atencién al publico,
recepcion de pedidos, es decir, de las relaciones con los clientes. También es el
responsable de actualizar la tienda virtual y de realizar tareas de logistica para la
distribucion. Esta area estara a cargo de su duefia en un primer momento para
luego, incorporar un colaborador.

Area de produccion: Se encarga de la elaboracion de los productos, desde el
disefio, la preparacion de la materia prima y produccion hasta su preparacion para
ser distribuidos o almacenados. También se encarga del control de stock y detectar
y dar aviso de faltantes de materia prima e insumos para su oportuna reposicion.
Esta area estara a cargo de la duefia, con la posibilidad de sumar un colaborador.




Figura N°4: Organigrama propuesto

Fuente: Elaboracion propia.

7.6. ESTUDIO LEGAL

El negocio actualmente se encuentra trabajando bajo el Régimen simplificado para
pequefios contribuyentes o Monotributo (Ley N° 26565) en su categoria inicial.
Luego, conforme el negocio continle su crecimiento se procedera a las re
categorizaciones que correspondan.

De la misma forma debe tener presente las resoluciones generales que AFIP
disponga en cuanto a emision de comprobantes. En el caso de la incorporacion de
trabajadores en relacion de dependencia, se deberé inscribir como empleador y
realizar los aportes y contribuciones de la seguridad social.

En cuanto a los consumidores, se encuentra bajo las disposiciones de la Ley de
Defensa del Consumidor (Ley N° 24240), como asi también, estara alcanzado por
las resoluciones emitidas por la Secretaria de Comercio Interior del Ministerio de
Desarrollo Productivo, especialmente aquellas tendientes a proteger los derechos
de los consumidores en el entorno digital.

7.7. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

7.7.1. Ingresos proyectados

A partir de la estimacion de la demanda para los posibles escenarios, se
proyectaron cuales serian los ingresos del proyecto teniendo en cuenta los precios
gue se establecieron previamente.

Para ello, primero se definié que el crecimiento que tendran los precios sera del
30% por afo aproximadamente.

Tabla N°10: Crecimiento de precios por afio.

|Frecios estimadas Afva 1 Af 3 &flo 3 e Afin 5
Anptadores 1 1.050 % 1,350 % L7500 % TI00 S 1000
Cusdernos 5 2000 5 2600 % 2400 5 4.400 5 700
Agendal 4 1950 5 1800 % Son & G500 & Eand

Fuente: Elaboracion propia.

Los ingresos estimados para el proyecto se presentan a continuacion para los tres
escenarios diferentes.
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Tabla N°11: Ingresos proyectados.

ESCENARIC PEI‘-‘IET’A
Ingresod estimsdes. ARo 1 Afia 2 Afip 3 Ao 4 Afin & |
Anctadores 5 510,510 & 122007 5 1028529 4 14ER.404 & 2.135.535
Cipiernos. & 446600 5 GIH.6IE 5 QIRG5S & 1307.734 5 18635011
Agendas 5 166090 4 86,558 5 545710 5 TE0.365 2 1.148.318
ITDT.I\L 5 1.223.400 5 L.M7.603 5 2493 BES 5 157503 5 5.1-IIE_"I'.'T-'I
FSCEMA R ESPERADD
Ingresoy estimados Afol ifio 2 Afio % Afiod Afio 5
Anotadones 5 556920 & A59.248 5 1336608 5 208022 5 3299512
Cundernas -] 8T M0 4 MO0 % 1392 666 5 LASR40 %5 1.B75235
Agendas 5 290280 % 4E0.513 5 T 480 % 1105320 & 1.7i3.885
TOTAL 5 1334400 5 2079192 5 3237754 5 5065390 5 7592707
FSCEMNARID OETIRISTA
[ingreses estimados  wde 1 Afier 2 A 3 Afe A4 Adio 5 |
Anctadones 5 BO3.330 4 LO0HAEY 5  1E993B0 % 1803511 5 4,923 345
Clader mos 5 527800 5 BB15E2 5 1516368 5 2551069 5 4.296.231
aridas 1 j1a.470 3 540452 G070 % 1522301 5 2.557 46
|-;£|:rrm. % 1445600 5§ 2 2440857 5 2 4116519 § BA7E.E81 & 11.777 043 |

Fuente: Elaboracion propia.

7.7.2. Costos proyectados

Costos variables

Los costos variables estan asociados con el nivel de produccion que tendra el
negocio. Se calcula que por cada periodo habra un incremento del 15% en los
costos. También se consideraron las variaciones para cada escenario posible:

Tabla N°12: Costos variables proyectados
ESCENARIO PESIMISTA

ICustus Variables Afio 1 Ano 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5 |
Anotadores S 177731 5 224829 S 284409 S 359.777 S 455.118
Cuadernos S 236611 $ 299313 5 3785631 S 478968 5  605.834
Agendas S 126333 S5 159.811 5 202.161 & 255.733 5  323.503

[ToTAL $ 540674 S 683.953 S 865201 S 1.094.479 S 1.384.516]|

ESCENARIO ESPERADO

Costos Variables Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 AfD S

Anotadores 5 193888 S 2B7.565 S 369.240 5 509.552 5 703.181
Cuadernos S 258121 5 356.207 S 491566 S 678.361 S 936.138
Agendas 5 137.818 5 190.188 S 262460 S 362.194 5§ 499.828
TOTAL S 589.827 5 813961 S 1.123.266 5 1.550.107 S5 2.139.147

ESCENARIO OPTIMISTA

|Costos Variables Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 |
Anotadores S 210045 S 314018 5 469457 § 701.838 S 1.049.247
Cuadernos $ 279631 $ 418.048 $ 624982 $ 934349 $ 1.396.851
Agendas $ 149302 $ 223207 $ 333695 $ 498873 $  745.816
[TOTAL $ 638979 S 655273 $ 1428133 $§ 2135060 S5 3.191.914|

Fuente: Elaboracién propia.
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Costos fijos
Los costos fijos aumentan un 10% por afio. Estos son los costos de mantener la

pagina web y el sueldo de un colaborador.

Tabla N°13: Costos fijos proyectados

{Costos Fijos Afio 1 &g 7 Afio 3 Ao d A & |
Sumldos 5 360000 3 3196000 5 435500 3 479,160 5  527.076
Pdgina web 5 9,600 5 10560 5 11616 & 12.778 & 14,055
ﬁ:ﬁmL 5 369600 5 ADASED 5§ 447216 & 451538 5 541,131

Fuente: Elaboracion propia.

7.7.3. Inversién requerida
Inversion en Activo Fijo

La inversion en Activo Fijo se determiné de acuerdo a las necesidades de
maquinaria y equipos previamente presentadas en el Estudio Técnico. La vida util
de los activos sera de cinco afios, por lo tanto, la amortizacion es del 20% de su
valor cada afio, obteniendo al final del periodo de cinco afios un valor residual igual
a cero.

Tabla N°14: Inversion Activo Fijo

IL-P'H'l IEatiit Cantidal Cosbo unildenh  Buichde botal  WVids ol Amorlighcdn anusl  Valsr fpiitiua
Impresora 1 5 117000000 5 117.004040 53 23400 5
Impresary 1% 159000 % 195REE00 5 39 568 5
LTI 14 ITGGATGH % 1I0.98Fan B FIRC P
WAS L 5 350700 5 3SANEND 53 1014 5
Nuguing 3 128300400 5 139.00400 5 3% 39601 5
Lyt llting § 000 5 2SR O0 4 4.481% %
[TEOTAL INVERSICIN SCTIV FLIO B % &52.967 040 - 138.59 & |

Fuente: Elaboracion propia.

Inversion en capital de trabajo

La inversion en capital de trabajo es un monto tal que asegure el financiamiento de
todos los recursos de operacién que se consumen en un ciclo productivo.

El método del periodo de desfase consiste en determinar la cuantia de los costos
de operacién que debe financiarse desde el momento en el que se efectla el primer
pago por la adquisicion de la materia prima hasta aquel en el que se recauda el
ingreso por la venta de los productos, que se destinara a financiar el periodo de
desfase siguiente.

El calculo de la inversién en capital de trabajo (ICT) se determina por la expresion:

ICT = ca x Nd
365

Donde Ca es el costo anual y Nd, el nimero de dias de desfase.

Para el calculo, se considera un Nd=7 y que el capital se recupera al final del quinto
afo.

A continuacion, se presentan los calculos para Inversion de Capital de Trabajo para
cada escenario:

25



e Escenario pesimista

ICT = 2227 o Nd = $10369
365

e Escenario esperado

589827
365

ICT =

x Nd = $11312

e [Escenario optimista

638979
365

ICT = x Nd = $12254

7.7.4. Tasa de descuento

Al trabajar con tres diferentes escenarios posibles, se definio una tasa de descuento
para cada uno de ellos. A continuacién, se detallan las mismas:

Tabla N°15: Tasa de descuento por escenario

Escenario pesimista

Tasa de descuento 114% 109% 104%

Fuente: Elaboracion propia.
7.7.5. Flujo de fondos

Finalmente, se proyectan los flujos de fondos para los distintos escenarios posibles
en base a la informacién obtenida:

Tabla N°16: Flujo de fondos proyectado para el escenario pesimista

[SCERAS) PLSIMISTA

Ingresos 3 122320000 5 474750300 3 249380470 § 367650343 § 500837867
Coslos Variables 3 54067433 5 BE3SSIC 5 BSSIOOSA § 1DS447ETE 5 1L3B4SI5E1
Coalos Fios § 0 BR800 § AMGSE000 F MY IEND §F 40BITE) 0 54113138
Amortncior § 13550040 5 IIRSMOA0 F IESEA) § SAESORA0 § %
fua § 17433337 5 61845757 § 104288672 § 1.B51.484.74 :
Impuesio §  ED.O0a00 TEOUAG0 §  B3G00.80 BLEG0G 5 80400608
[un 10533437 A43 56T 47 259 304 d 1. 788645, 1.843.161.33 |
ArAREBCKTES 13658240 3B SHE A 55562 136.5A2.40 bk A
Irveersitns AF 5 BE2562.00
Iemrmitn AT 5 $0.360,00
W AF & -
VR AT 140 358.00
ol PP Propecto S03351.80 §  MESE4T Bn1ibogT § imearia THELEG 1S 1062067 &
Total FF Acusiledo 03131 SA%E 41433 121 TES. T 1019 T A411.970,12 B.a10.841. T

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N°17: Flujo de fondos proyectado para el escenario esperado

ESCENARD ESPERATD

[EFroyect 0 i Z 3 4 ]
Irgrams § 1 3am0G F ZOTeR200 § AXTYSIE) §F S06500006 3 TVEE AR
Conplem Vasimblona & SROAJASS 5 WIRGEO6Y 5 LIZINGAEY 5 155000463 5 rpSarn1s
Costos Fios I O69EO000 5 4DESA0OD0 §  AATINGO0 § 4010370 B 544.131,38
Amorizaconis L SIAEOFAD E 13863080 § 93850040 §  §3A60040 § 13860040
IU!I ¥ 3308 F  TIOETAOT § 1SARATHED § TOBd.TA348 3§ i-.m.ﬁﬁ'l.ﬂl'
brpusine 5  Gooraog £ 0 VHE0D) § 35008 % ias068 § 1o 0808
[un }_ 9673TZ0S §_ B44.78907 § 1445ATHE4 § 278000247 § 4GT2TEsaz]
Amarizacionts 3 AEREEFAD B 180S0 § 13850240 §  GRGE2A0 5§ L3SGEA0
Irremrmide AF 1 2 e 0
Irravraide AT g 1.2
VR AF : .
Wit AT i 19,312,000
IFF 5 704I7400 § ODGOG4.45 § 783.961,47 § 16B3771,04 § 2031.4D487 § 612268862
otal FF_ACumalacs B 7047400 § -J9BJ0G55 §  3ES05187 § 196892288 § w

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°18: Flujo de fondos proyectado para el escenario optimista

ESCENARID DFTIRISTA

[FF Prayecto 0 1 2 3 4

[ e & rLaa880000 & T4A0EETEH0 § 411851803 § EBOTEBE108 § 1L FFTOCMIET

Cosing Warkatles £ E3IBEFETE T SEEITIAY B 142313EB0 § 2¥3506058 B 319100407

Coslge Fioe § OB £ ACASEODY 5 TS 5 AD1BITAD £ SdE

BTIONT Ti i E 138858340 5 13850040 % 1SEGUELD S 13850240 § 138 552 40
Al § 79843834 §F SdOAA406 §F FIDEETTOE F 4130150 F 7S04 84 I

Impussio: & Hadadd & BaA i § SRRSO § 0 M2TME03 § 1138fHEd

§ 271764 § ES5.550.14 2003207 B3 § 41DBSRGAT B 7.7I2438 31 I

Amciizackrss £ mmsEz4an & 120582 40 F 1355240 3§ EIn08ZA0 3 1243252 Al
trvarminn AF L] REZ BE2 M)

Inyersin AT 5 12254 00

W AF £

WA AT 5 12 754 00

IEW FF -T0& 21600 184 456 68 LIS § AT R A 24T ATTAT TRITA
oiad FF Arusnii laido -TOE21G00 £ -14535813 543.793.42 § 2TEEGTY TO43TT1 58 § 1458704619

Fuente: Elaboracion propia

7.7.6. Indicadores

A continuacion, se detallan los resultados de los indices obtenidos para cada

escenario:

Tabla N°19: Indicadores financieros por escenario.

INDICADORES | PESIMISTA
VAN $-191.007,00 | $ 77.038,77 | § 433.122,13
TIR 92% 117% 140%
PR 2 2 2
PRD : 5 4
IR 0,73 1,11 1,61

Fuente: Elaboracion propia.
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Escenario pesimista

El escenario pesimista, en el cual se empled una tasa del 114%, obtuvo un VAN de
-$191007,00 por lo que no se recomienda llevar a cabo la inversion al tratarse de
un resultado negativo.

Si analizamos la TIR, podemos observar que es menor que la tasa de descuento
que se utilizé para descontar los flujos de fondos del proyecto (92%<114%).

El calculo del periodo de recuperacién da como resultado que en 2 afos se
recupera la inversion y en el caso del periodo de recuperacion descontado no se
recupera la inversion dentro del periodo considerado.

Por ultimo, con respecto al indice de rentabilidad, al ser menor que uno (0,73) se
entiende que el proyecto bajo analisis no es rentable.

Por lo tanto, teniendo en cuenta los indicadores (TIR < Tasa de descuento; VAN <
0; IR < 1); el proyecto analizado desde un escenario pesimista no es viable.

Escenario esperado

El VAN calculado con una tasa de 109%, es de $77038,77. Este resultado positivo
indica un proyecto que es recomendable llevar a cabo.

Segun el criterio de la TIR se trata un proyecto aceptable ya que esta es mayor a
la tasa de descuento utilizada para descontar los flujos de fondos futuros del
proyecto (117%>109%)

La inversion tiene un periodo de recuperacion de 2 afos y en el caso del periodo
de recuperacion descontado es de 5 afios.

Por altimo, analizando el indice de rentabilidad, al ser mayor que uno (1,11) también
nos indica que el proyecto bajo analisis es rentable.

Por lo tanto, se recomienda aceptar el proyecto desde un escenario esperado en
base a sus indicados obtenidos (TIR > Tasa de Descuento; VAN > 0; IR > 1).

Escenario optimista

Analizando el escenario optimista, en el cual se utilizé una tasa del 104%, se puede
afirmar que el proyecto es viable ya que el VAN es positivo con un valor de
$433122,13.

La TIR tiene un valor de 140%, es decir, mayor a la tasa de descuento, por lo que
segun este criterio el proyecto es viable.

La inversion tiene un periodo de recuperacion de 2 afios y un periodo de
recuperacion descontado de 4 afos.

Segun el indice de rentabilidad, también resulta en un proyecto recomendable ya
que IR=1,61 es mayor a 1.

Se llega la conclusion, a partir de sus indicadores (TIR > Tasa de descuento; VAN
> 0; IR > 1); que el proyecto analizado desde un escenario esperado es
recomendable.



8. CONCLUSIONES

Una vez finalizado el trabajo, se puede concluir que se logré concretar el objetivo
de elaborar un plan de negocio para el emprendimiento “MH” con los estudios que
lo componen.

Siguiendo los objetivos del trabajo, se logré diagnosticar la situacion actual del
emprendimiento para el cual se llevé a cabo una entrevista a la duefia cuyos
conceptos mas relevantes permitieron elaborar un analisis FODA y sus estrategias
FO-FA DO-DA.

A través de un cuestionario que se realizé a 73 personas, se determinaron los
gustos y preferencias de los consumidores actuales y potenciales de “MH”, a partir
de ello, se confeccion6 un perfil de consumidor.

En el estudio técnico, se logré definir cada uno de los pasos del proceso productivo,
las necesidades de maquinaria y equipos, las de materia prima e insumos y la
capacidad de produccion. Con esta informacion, se determind el monto de la
inversién y los costos que tendria el proyecto.

Por ultimo, para la evaluacion econdmica financiera del proyecto, se decidi6 trabajar
con tres escenarios posibles: pesimista, esperado y optimista.

Los resultados de esta evaluacion, determinaron que, para ambos escenarios,
esperado y optimista, se trata de un proyecto viable y por lo tanto conviene llevarlo
a cabo, mientras que el escenario pesimista muestra un resultado no
recomendable.

9. RECOMENDACIONES

Si bien, el proyecto resulta conveniente y es rentable en dos de los posibles
escenarios presentados, también es importante tener en cuenta las siguientes
recomendaciones en funcion de mejorar su gestion y toma de decisiones:
o Potenciar la presencia del emprendimiento en redes sociales para alcanzar
un publico mas amplio.
e Impulsar las ventas mayoristas a través de alianzas con diferentes librerias
locales.
e Incorporar nuevos productos para minimizar el efecto de nuevos
competidores.
« Establecer relaciones de confianza con proveedores.
e Implementar un software de gestion que permita registrar la informacion
relevante para el negocio.
e Planear la produccién previendo la estacionalidad de la demanda con el fin
de contar con stock en épocas de demanda alta.
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11. ANEXO
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Entrevista a la duefia del emprendimiento

¢ Como surgio la idea del emprendimiento?

¢, COmo esta conformada la empresa?

¢, Qué tareas realizas actualmente?

¢, Cuales crees que son los problemas que tiene MH actualmente?
¢Algo que consideres clave en tu negocio?

¢ Utilizas algun sistema para registrar la informacion contable?

¢, Cudles son tus objetivos con MH?

¢, Cual crees que son tus productos estrella o0 mas vendido?
¢Porque crees que te eligen tus clientes?

10 ¢, Quiénes son tus proveedores?

11.¢Como surgieron las ventas mayoristas?

12..,Como es el proceso productivo de una agenda? ¢Con que maquinas
cuenta actualmente?

13.¢Posee un local con venta al publico? ¢ Cémo realizan las ventas?

[ERN
=
N

~NO O O 0O OO0 OO OO Ul OO0 O MNOOOWOOOOONMNO O I

Cuestionario a clientes actuales y potenciales de MH
¢, Compra productos tales como cuadernos, anotadores o agendas? *
Si

No (Termina)

Edad*

Menor a 18

18-24

25-34

35-44

Mayor a 45

Sexo*

Femenino

Masculino

Prefiero no decirlo

Lugar de residencia*

San Miguel de Tucuman

Yerba Buena

Banda del Rio Sali

Tafi Viejo

Otro

¢, Qué producto consume mas? *

Anotadores

Cuadernos

Agendas

¢,Con que propodsito compra estos productos? *
Estudio

Trabajo

Regalos

Uso particular

Reventa

Otro

¢, Con qué frecuencia compra estos productos? *



Una vez al mes

Una vez cada tres meses

Una vez cada seis meses

Una vez al afio

Menos de una vez al afio

Ordene del 1 al 5. (Siendo el 1 el de mayor importancia y el 5 el de menor
|mportanC|a) los factores que considere mas importante a la hora de comprar un
cuaderno o agenda. *

o Precio

o Disefio

o Plazos de entrega

o Calidad

o Personalizacion

9. ¢Dobnde prefiere realizar su compra? *

o Local fisico

o Redes sociales (Instagram, Facebook, etc.)
[0}

[0}

[0}

1

[0}

[0}

[0}

(I)OOOOO

Tienda online
Mercado Libre
Otro
0.¢Donde prefiere que sea entregada su compra? *
En el local al momento de la compra
Envio a domicilio
Punto de retiro



