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INFORME FINAL DE SU TRABAJO DE PRACTICA PROFESIONAL

Para el desarrollo de la materia Practica Profesional de la Licenciatura en Administracion,
espacio destinado para poner en juego todo lo aprendido durante la carrera, se realizé un
plan de negocios sobre el emprendimiento “Estilo Deco”

En principio se establecieron los objetivos y actividades a realizar para el cumplimiento del
proyecto. Se realizO una investigacion de mercado por medio de una entrevista semi
estructurada y encuestas, con el objetivo de identificar los potenciales segmentos de
mercado del emprendimiento, indagar sobre los habitos de compra de muebles, conocer el
posicionamiento del emprendimiento y la competencia, e indagar sobre como, cuando y
gué atributos son relevantes para las decisiones de compra de muebles. Luego, se trabaj6
sobre el Mercado, Compafia, Competencia, Productos y Servicios de Estilo Deco.

El propdsito del trabajo estuvo orientado a desarrollar un Plan de negocio que ayude a
determinar su viabilidad econémica—financiera. Para ello, en primer lugar se estudi6 el
Mercado en el que se encuentra el emprendimiento y los segmentos a los que actualmente
atiende. En segundo lugar, con respecto a la Compafiia, se detall6 el equipo de trabajo, se
formuld la Mision, Visién y Valores del emprendimiento y, por dltimo, se realizé un
diagndstico estratégico FODA. En tercer lugar, se definieron los principales competidores
de Estilo Deco y, en cuarto lugar, se detallaron los productos brindados por el mismo.

Posteriormente, se hizo un analisis comercial, operativo y econdmico-financiero. En el plan
comercial, se elabor6 un diagndstico de la situacion actual de Estilo Deco y se propusieron
acciones comerciales futuras para lograr un mayor posicionamiento y participacion de
mercado. En el plan operativo, se detallaron los procesos criticos para la fabricacion del
mueble, con especial énfasis en los servicios ya que forman parte de su propuesta de
valor. Por ultimo, se proyecté un flujo de fondos a cinco afios para poder estudiar la
viabilidad econdmica-financiera del emprendimiento.

Para concluir, el paso por esta experiencia fue muy enriqguecedor y positivo para la
culminacion de mis estudios ya que me permitié aplicar los conocimientos adquiridos a lo
largo de la carrera en el desarrollo del presente trabajo.
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Para la realizacion del presente trabajo fue de total importancia las charlas de la Practica
Profesional brindadas por la facultad, ya que brindaron un gran marco de conocimientos
que ayudaron a la ejecucion del mismo.

CUMPLIMIENTO DEL PLAN DE TRABAJO ORIGINAL:

100% 75% 50% 25% menos del 25%

X

Cambios: Si bien se cumplié con el 100% del plan de trabajo original, en su
implementacion se efectio una modificacién en el marco metodoldgico.

A continuacioén, se adjunta el plan de trabajo original:
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RESUMEN

Este plan de negocios tiene como propdsito analizar la viabilidad econémica financiera
de “Estilo Deco”, un emprendimiento dedicado a la comercializacion de muebles de tipo
estandar o disefiado y fabricado a medida. El mismo ofrece sus servicios desde el 15 de
Mayo de 2019 por medio de redes sociales, brindando la posibilidad de reunién fisica, para
prueba de material y productos, en distintos establecimientos: Estilo Personalizado
(Mendoza 414) y Velmart (Laprida 260), ambos ubicados en la ciudad de San Miguel de
Tucuman, y Molipet SRL, ubicado en Banda del Rio Sali.

Actualmente, el negocio atiende un problema relacionado a la falta de identificacion de
segmentos de clientes y, en consecuencia, de adecuadas propuestas de valor para los
mismos, generando incertidumbre en cuanto los resultados del emprendimiento. Por eso,
para precisar la viabilidad del mismo, sera necesario investigar y conocer a fondo las
caracteristicas de los clientes actuales y potenciales, definir una propuesta de valor
adecuada y analizar, posteriormente, su estructura de costos y fuentes de ingresos para
determinar la viabilidad econdémica financiera.

Para recolectar toda la informacion, se utilizar4 un enfoque mixto (cualitativo y cuantitativo
a la vez), utilizando técnicas como cuestionarios y entrevistas.

Palabras clave: Plan de negocios, investigacion de mercado, segmento de clientes,
viabilidad economica financiera.
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INTRODUCCION

El desarrollo de este plan de negocios esta enfocado en el emprendimiento conocido como
“Estilo Deco” que comercializa muebles: sillas, mesas, banquetas, estanterias, bibliotecas,
dessoires y armarios como asi también juegos de comedor, living, salas de estar, entre
otros. Ofrece sus servicios desde el 15 de Mayo de 2019 por medio de las redes sociales
‘Instagram” y “Facebook”, brindandole al cliente la posibilidad de efectuar el pedido en el
momento que desee y considere conveniente. No obstante la opcién virtual, en caso que
el cliente lo necesite puede reunirse con el duefio para prueba del material y productos. El
contacto personal puede hacerse en los siguientes establecimientos:

e Estilo Personalizado: Se encuentra en la ciudad de San Miguel de Tucuman,
ubicado en Mendoza 414. Horarios de atencion: Lunes a Sabados de 9:00 a 13:00
y de 17:00 a 21:00 hs.

e Velmart: Se encuentra en la ciudad de San Miguel de Tucuman, ubicado en
Laprida 260. Horarios de atencién: Lunes a Sabados de 9:00 a 13:00 y de 17:00 a
21:00 hs.

e Molipet SRL: Ubicado en Banda del Rio Sali. Horarios de atencion: 8:00 a 17:00
hs.

Actualmente ofrece dos tipos de producto: por un lado, importa muebles de la ciudad de
Buenos Aires ofreciendo un servicio post venta mas estandar, tales como la instalacion y
posterior seguimiento de satisfaccion al cliente, y por otro lado, se encarga de disefiar y
fabricar a medida con materia prima internacional muebles de distintas lineas, ya sea linea
hogar, bar, oficina, cocina, entre otros. El objetivo de este tipo de negocio es brindar
productos de excelente calidad, pensados en llevar estética, innovacion y funcionalidad a
los distintos espacios de sus clientes, ofreciendo mayor valor mediante un servicio
destacable por su atencion. Ademas, fabricando a medida busca establecer un dialogo con
el consumidor para comprender sus expectativas y necesidades individuales con respecto
a la marca, pudiendo de esta manera co-crear en conjunto y ofrecer un producto
diferenciado. De esta manera, el cliente no solo tiene la posibilidad de elegir de acuerdo a
sus necesidades y deseos los muebles ya elaborados, sino también de participar de un
proceso de disefio y decoracidén, sintiéndose creador de los objetos que van a formar parte
de sus espacios.

PRESENTACION DEL PROBLEMA

El propésito de desarrollar un plan de negocio se debe a la falta de identificacion de
segmentos de clientes y, en consecuencia, de adecuadas propuestas de valor para los
mismos, generando incertidumbre en cuanto a la viabilidad econémica financiera del
emprendimiento.

OBJETIVOS
Objetivo general: Establecer un plan de negocio en el marco de la Practica Profesional
para determinar la viabilidad econémica financiera del emprendimiento “Estilo Deco.”
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Objetivos especificos: Para el desarrollo efectivo del plan de negocio seran necesarios:

e Aplicar los conocimientos adquiridos en los estudios sobre investigacién, marketing,
formulacion y evaluacion de proyectos de inversion, recursos humanos vy
competencias emprendedoras.

e Indagar sobre los habitos de consumo, compra, gustos y preferencias de los clientes
para identificar segmentos de mercado.

e Determinar un plan comercial, operativo y economico-financiero para precisar la
viabilidad del emprendimiento.

MARCO TEORICO
En el marco tedrico se exponen los siguientes conceptos:

Plan de negocios: Unplan de negocioses la pieza fundamental de cualquier
organizacion para su Optimo funcionamiento, es un documento en el cual complementara
el proyecto que tiene la empresa para gestionar e implementar recursos financieros,
humanos y materiales con la finalidad de consumar la apertura de su empresa en las
mejores condiciones de mercado y financieras. Es también una herramienta de trabajo, ya
gue durante su preparacion se evalla la factibilidad de la idea, se buscan alternativas y se
proponen cursos de accion.

El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una guia que
facilita la creacion o el crecimiento de la misma. Es también una carta de presentacion
para posibles inversionistas o para obtener financiamiento. Ademas, reduce la curva de
aprendizaje, minimiza la incertidumbre y el riesgo del inicio o crecimiento de una empresa.

Investigacion de mercado: Es la sistematica y objetiva identificacién, obtencion, registro,
analisis, presentacion y distribucion de datos e informacion acerca de una situacion
especifica de mercadotecnia que enfrenta la empresa, con el propdésito de mejorar la toma
de decisiones para la solucién de problemas y/o la identificacion de oportunidades de
mercadotecnia.

Philip Kotler, define la investigacién de mercados como "el disefio, la obtencion, el analisis
y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes para una situacion
de marketing especifica que enfrenta la empresa.”

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion, recopilacion,
analisis y difusion de la informacion de manera sistematica y objetiva, con el propésito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y
oportunidades de mercadotecnia”

Segmento de clientes: Es un grupo de consumidores que tienen caracteristicas
homogéneas y comunes para satisfacer una necesidad.

Viabilidad econdmica financiera: La viabilidad econdmica de un proyecto empresarial
pretende conocer si la actividad del mismo va a generar beneficios mediante una
estimacion pormenorizada de los costos fijos y variables; asi como del precio de venta del
producto o servicio. La viabilidad financiera permite evaluar, mediante métodos de
valoracion y seleccion de proyectos de inversion tales como el Valor Actual Neto (VAN) y
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la tasa interna de rentabilidad (TIR), la capacidad financiera de la empresa para producir
el bien o servicio y determinar si la misma es rentable o no.

MARCO METODOLOGICO

El plan de negocios tendrd un enfoque mixto, ya que contiene datos tanto cualitativos
como cuantitativos. Se plantea este enfoque ya que es necesario tener informacion
cualitativa proveniente de las preferencias y opiniones de los clientes actuales y
potenciales, asi como también del duefio del emprendimiento por sus conocimientos y
experiencia en el rubro analizado. Por otro lado, es necesario la obtencion de informacion
cuantitativa ya que se busca asignar valores numeéricos a las declaraciones y opiniones de
los clientes y analizar datos numéricos resultantes del flujo de fondos, de la propuesta de
valor ajustada y evaluar la viabilidad del emprendimiento.

Inicialmente, el plan de negocios se basara en un enfoque cualitativo con disefio
etnografico, para poder explorar, examinar y entender el segmento de mercado actual y
potencial. Se buscara interpretar y entender las conductas de compra de los clientes, sus
patrones de comportamiento, y se efectuara un ajuste en la propuesta de valor.
Posteriormente, por medio de un enfoque cuantitativo con disefilo no experimental
longitudinal de evolucion de grupos, se confeccionara un flujo de fondos de la
caracterizacion del mercado y propuesta, y por medio del andlisis de indicadores
financieros (VAN y TIR) se evaluara la viabilidad economica financiera del
emprendimiento.

Dentro del marco cuantitativo, se utilizardn cuestionarios autoadministrados, con
preguntas cerradas y abiertas, tanto a clientes actuales como potenciales; y dentro del
marco cualitativo, se realizaran entrevistas semi estructuradas al duefio del
emprendimiento.

Como fuente de datos secundarios, se recabara informacion relevante de documentos
sobre negocios relacionados al rubro, marketing, competencias emprendedoras,
formulacion y evaluacion de proyectos, y libros de gestion de negocios para llevar adelante
el modelo de negocios de manera eficaz.

CRONOGRAMA'Y CARGA HORARIA
ACTIVIDADES SEMANAS

12 |3 |4 |5 |6 7 (8 |9 [10 |11 |12

Recopilacién de la
bibliografia

Lectura y andlisis de
la bibliografia
Disefio de las
entrevistas y
cuestionarios
Entrevista al duefio
Realizacién de
cuestionarios
Recopilacion y
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analisis de toda la
informacion
obtenida

Redaccion del plan
de negocio

Analisis comercial

Andlisis operativo

Analisis econdémico-
financiero

Presentacion final

Elaboracion del plan de trabajo 20 hs
Informes parciales 50 hs
Informe final 30 hs
Participacion en cursos de extension | 20 hs
Investigacion de mercado 80 hs
Plan comercial 70 hs
Plan operativo 60 hs
Plan economico financiero 70 hs
TOTAL 400 hs

BIBLIOGRAFIA
e “Pasion por Emprender. De la idea a la cruda realidad”. Andy Freire.

e “Palancas. Modelo de creacién de empresas perdurables”. Manuel Sbdar.

e Alexander Osterwalder e Yves Pigneur. Generacion de modelo de negocios.
(2011). 1-285. (Libro)

e “Investigacion de Mercados.” Carl McDaniel, Jr. y Roger Gates
e “Metodologia de Investigacién”. Roberto Hernandez Sampieri

e “Formulacion y evaluacion de Proyectos de Inversion para principiantes.” Abraham
Hernandez Hernandez. Editorial ECAFSA, Espafia.

e Significados. (2019). Significado del emprendimiento. Recuperado Mayo de 2020, de
Significados:

https://lwww.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20
emprendimiento%20a,trav%C3%A9s5%20de%20ideas%20y%20o0portunidades.&text
=Por%200tro%20lado%2C%20emprendedor%?20es,persona%20que%20emprende
%?20acciones%20dificultosas.

e Promonegocios. (2007). Definicion de Investigacion de Mercados. Recuperado Mayo

de 2020, de Promonegocios:


https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
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https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-
mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%
20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%
B3n,Seg%C3%BAN%20Richard%20L.

e Economipedia. (2018). Propuesta de Valor. Recuperado Mayo de 2020, de
Economipedia:

https://economipedia.com/definiciones/propuesta-de-valor.html
e Economipedia (2020). Segmento de Mercado. Recuperado Mayo de 2020, de
Economipedia: https://feconomipedia.com/definiciones/segmento-de-mercado.html

Informe bimestral de Mayo y Junio 2020 de la Practica Profesional

Alumno: Felicitas Hirth

Profesor Tutor: Mg. Liliana Fagre

Plan de negocios: Plan de negocio “Estilo Deco”

Periodo Informado: Mayo y Junio 2020

1.Participacion en reuniones:

a) Reunién con la profesora tutora de la Practica Profesional Mg. Liliana Fagre de
manera virtual por video llamada, realizada el 20 de Mayo. En la misma se informé
sobre el negocio bajo estudio y las posibles formas de abarcar el proyecto.

b) Reunién con el duefio del emprendimiento el 23 de Mayo. Se informé sobre la
manera de llevar a cabo el proyecto de Estilo Deco y las potenciales actividades
para la consecucion del mismo: Realizacién de cuestionarios, confeccion de plan
comercial, operativo y econémico-financiero.

c)Reunién virtual por video llamada con la profesora tutora, manera virtual el 28 de
Mayo. En la misma se informé sobre el Plan de trabajo para la elaboracion del Plan
de negocio y las diferentes actividades que se llevaran a cabo en funcion de las
horas de la Practica Profesional a cubrir.

2.Presentacion del Plan de trabajo:

Elaboracion del Plan de Trabajo para la Practica Profesional el cual debia detallar:
modalidad, tema del trabajo, problema, objetivos, marco tedrico, marco metodologico y
cronograma de actividades justificando las 400 horas. El Plan de trabajo fue
presentado el 2 de Julio.

3.Desarrollo de actividades:



https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
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a) Se disefd y efectud la entrevista personalmente al duefio del emprendimiento 18
de Mayo. En la misma se recibi6 toda la informacion disponible sobre el negocio.

b) Se recolecté y analiz6 toda la bibliografia a utilizar para implementar las
herramientas necesarias para analizar efectivamente el negocio. Entre esos esta
el material bibliografico utilizados en asignaturas de la carrera (Comercializacion
Il, Taller de metodologia de investigacion en Administracién, Formulacion y
evaluacion de proyecto, Desarrollo de competencias emprendedoras), y se hizo
una lectura mas pormenorizada de los libros “Palancas” de Manuel Sbdar y
“Pasion por emprender” de Andy Freire.

c) Para la recopilacion de bibliografias, se procedié a recolectar informacion a
través de la web.

d) Se efectud la lectura y analisis de la bibliografia recopilada.

e) Se presencio y participd de 8 charlas y actividades de la Practica Profesional de
manera virtual por el campus virtual de la asignatura y la aplicacién “Zoom.”

Datos del Profesor Tutor: Mg. Liliana Fagre
Datos del alumno: Felicitas Hirth

Fecha: Agosto de 2020

Informe trimestral de Julio, Agosto y Septiembre 2020 de la Préactica Profesional

Alumno: Felicitas Hirth

Profesor Tutor: Mg. Liliana Fagre

Plan de negocios: Plan de negocio “Estilo Deco”

Periodo Informado: Julio, Agosto y Septiembre 2020

1.Participacion en reuniones:

a) Reunién con la profesora tutora de la Practica Profesional Mg. Liliana Fagre de
manera virtual por video llamada, realizada el 21 de Agosto. En la misma se trabajo
sobre el cuestionario a realizar y la manera de llevar a cabo el mismo: plataforma a
utilizar, prueba piloto, viralizacion del instrumento.
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b) Reunion con duefio del emprendimiento el 26 de Agosto. En la misma se present6
el cuestionario y se trabajé en conjunto para buscar la mejor manera de encuestar a
los clientes de Estilo (Instagram, WhatsApp Business, Facebook).

c)Reunion con la profesora tutora de la Practica Profesional Mg. Liliana Fagre de
manera virtual por video llamada, realizada el 4 de Septiembre. En la misma se
informd sobre los resultados obtenidos del cuestionario y se analizaron los mismos.

2.Desarrollo de actividades:

a) Se efectud una prueba piloto del cuestionario con quince participantes para recibir
retroalimentacion del mismo.

b) Se llevaron a cabo las modificaciones correspondientes del instrumento. Luego se
realizaron 355 encuestas por medio de la plataforma Google Forms.

c)Se recopilo, analizé e interpretd toda la informacion obtenida a partir de los
resultados del cuestionario.

d) Se efectud los avances del plan de negocios: investigacion de mercado, mercado,
compafia, competencia, productos y servicios.

e) Se presencid y participé de cuatro charlas y actividades de la Practica Profesional
de manera virtual por el campus virtual de la asignatura y la aplicacion “Zoom.” Las
mismas de realizaron los dias 3, 9, 16 y 30 de Septiembre respectivamente.

Datos del Profesor Tutor: Mg. Liliana Fagre

Datos del alumno: Felicitas Hirth

Fecha: Septiembre de 2020

Informe bimestral de Octubre y Noviembre 2020 de la Practica Profesional

Alumno: Felicitas Hirth

Profesor Tutor: Mg. Liliana Fagre

Plan de negocios: Plan de negocio “Estilo Deco”

Periodo Informado: Octubre y Noviembre 2020

1.Participacidén en reuniones:
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a) Reunion con duefio del emprendimiento el 28 de Octubre. En la misma se informé
sobre los resultados obtenidos del cuestionario y la identificacion de dos segmentos
potenciales de mercado.

b) Reunién con la profesora tutora de la Practica Profesional Mg. Liliana Fagre de
manera virtual por video llamada, realizada el 14 de Noviembre. En la misma se
inform6 los avances del plan de negocios: investigacion de mercado, mercado,
compafia, competencia, productos y servicios y plan comercial.

c)Reunion con duefio del emprendimiento el 14 de Noviembre. En la misma se
recolectd informacion, para el desarrollo del plan operativo, sobre maquinas,
instalaciones, herramientas y procesos productivos.

d) Reunion con duefio del emprendimiento el 21 de Noviembre. En la misma se
informd sobre los avances en el plan comercial y operativo.

e) Reunién con duefio del emprendimiento el 22 de Noviembre. En la misma se
recolectd informacién pertinente al plan financiero: costos de maquinaria, mano de
obra, materia prima, costos indirectos de fabricacion y créditos.

2.Desarrollo de actividades:

a) Se realiz6 el plan comercial del emprendimiento.

b) Se realizé el resumen respectivo para la reunibn de avance de la Practica
Profesional.

c)Se efectud el plan financiero del emprendimiento.

d) Se presenciéo y participd del seminario “La administraciéon en organizaciones
socialmente orientadas” efectuada por los disertantes Marcelo Medina y Patricio
Cossio, de manera virtual por el campus de la asignatura y la aplicacién “Zoom.” El
mismo tuvo lugar en las siguientes fechas: 7/10, 14/10y 21/10.

e) Se presencio y participd del seminario “La empresa del futuro” efectuada por el
disertante Miguel Angel Pero, de manera virtual por el campus de la asignatura y la
aplicacion “Zoom.” ElI mismo tuvo lugar en las siguientes fechas: 28/10, 4/11 y
11/11.

Datos del Profesor Tutor: Mg. Liliana Fagre
Datos del alumno: Felicitas Hirth

Fecha: Noviembre de 2020
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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios tiene como propoésito analizar la viabilidad econdmica financiera
de “Estilo Deco”, un emprendimiento dedicado a la comercializacion de muebles de tipo
estandar o disefiado y fabricado a medida.

Actualmente el problema identificado en el negocio atiende a la falta de identificacion de
segmentos de clientes y, en consecuencia, de adecuadas propuestas de valor para los
mismos, generando incertidumbre en cuanto los resultados del emprendimiento. Por eso,
para precisar la viabilidad del mismo, se efectu6é una investigacion de mercado para
conocer a fondo las caracteristicas de los clientes actuales y potenciales, definir una
propuesta de valor adecuada y analizar, posteriormente, su estructura de costos y fuentes
de ingresos para determinar la viabilidad econ6mica financiera.

El presente trabajo utilizé6 un enfoque mixto (cualitativo y cuantitativo a la vez), siendo la
encuesta y entrevista, las técnicas de investigacion utilizadas. La encuesta fue realizada a
355 personas y difundida por redes sociales. A partir de los resultados obtenidos, se
identificaron dos segmentos potenciales de mercado: hombres y mujeres de 31 a 50 afios
y de 51 a 60 afos, habitantes de la provincia de Tucuman. Ambos difieren en estilo de
vida, habitos de consumo, gustos, preferencias y habitos de compra.

La entrevista al duefio se realizO para tener un conocimiento profundo sobre el
emprendimiento y de ese modo poder diagnosticar la situacion interna y externa del
negocio, junto con la herramienta estratégica FODA. Sobre la base de las estrategias
identificadas, se establecieron como rectoras, para su posterior implementacion: la
creacion de una tienda online propia y un espacio de co-creacion que permita al cliente
participar del proceso de disefio y decoracion de sus muebles.

A partir de toda la informacién recabada, se formul6 la mision, vision y valores de Estilo
Deco, y se desarrollaron acciones comerciales futuras, dando un mayor énfasis a la
contratacion de una disefiadora de interiores e inauguracion de un salén de ventas fisico,
junto con las estrategias anteriormente mencionadas.

Se desarrollé un plan operativo, dando un mayor énfasis a los servicios de atencion al
cliente ya que son parte de la propuesta de valor del emprendimiento. A partir de los
analisis financieros efectuados, se pudo concluir que el proyecto resulta en una buena
inversion con flujos de fondos positivos a lo largo de los 5 afios proyectados.

Palabras clave: Plan de negocios - investigacion de mercado - viabilidad econdmica
financiera.
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INVESTIGACION DE MERCADO

Problema: Falta de identificacion de segmentos de clientes y, en consecuencia, de
adecuadas propuestas de valor para los mismos.

Objetivos:

1.1dentificar los potenciales segmento/s de mercado para el negocio

2.Indagar sobre los habitos de compra de muebles

3.Conocer el posicionamiento del emprendimiento y de la competencia

4.Indagar sobre como, cuando, qué atributos son relevantes para las decisiones de
compra de muebles

Metodologia

La investigacion tendra un enfoque cualitativo y cuantitativo, siendo las técnicas de
investigacién utilizadas:

- Entrevista en profundidad: donde se indagara para tener un mayor conocimiento del
emprendimiento, en este caso se consultara al duefio.

- Encuesta: realizada a clientes actuales y potenciales para poder conocer sus

preferencias y opiniones, asignando posteriormente valores numéricos a las
declaraciones de los mismos.

Desarrollo

Datos primarios:

1.Encuesta

La realizacién de la encuesta establece la base para obtener la informacion deseada para
satisfacer los objetivos de la investigacion de mercado. La misma fue implementada a
través de la plataforma Google Forms y difundida por las redes sociales (Instagram y
WhatsApp) durante 8 dias.

A continuacion, se presentan los resultados de los datos obtenidos en la encuesta
realizada. Para la interpretacién de los mismos, se cred un archivo en Microsoft Excel, en
donde se realiz6 un vaciado de todos los datos obtenidos para posteriormente ser
analizados por medio de tablas y gréficas.

El tamafio de la muestra fue de 355 individuos, de los cuales el 59% (208) son mujeres y
el 41% (147) son hombres, como se observa en el siguiente gréfico:
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Sexo

m Femenino

u Masculino

Fuente de elaboracion propia

El 59% de los encuestados vive en San Miguel de Tucuman, el 35% en Yerba Buena
mientras que el 7% restante en otras localidades como ser Aguilares, Alderetes, Banda del
Rio Sali, Concepcion, Las Talitas, Lastenia, Lunes, Monteros, Ranchillos y Tafi Viejo.

Localidad
59%
35%
Otros San Miguel de Tucuman Yerba Buena

Fuente de elaboracion propia

En término de edades, la mayor parte de los encuestados se concentra en el rango entre
los 21 a 50 afios de edad, reuniendo el 74% del total, el 15% son menores de 20 afios
mientras que el 11% restante se agrupa en el rango entre los 50 a 60 afios de edad.
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Edad

11% | 15%

= Menores a 20
=21a50
50 a 60

Fuente de elaboracion propia

De un analisis posterior a los datos arrojados por la encuesta, se pudo inferir que las
variables referentes a sexo y localidad no son determinantes para la interpretacion y
andlisis de las preguntas. Esto se debe a que las respuestas no se ven condicionadas por
esas variables. En consecuencia, se descartan como relevantes y se analizan las
siguientes preguntas por rango de edad, siendo determinante para la segmentacion de
mercado.

e Encuestados menores a 20 afios
Se entrevistaron a 55 participantes, siento la totalidad de los mismos (100%) estudiantes
gue viven con los padres.

En cuanto a la decision de compra de muebles, el 80% de los encuestados no efectua la
compra de los mismos, mientras que el 20% restante respondié afirmativamente. Sin
embargo, se infiere que éstos Ultimos, al vivir con los padres y no tener un trabajo
asalariado, no compran el producto. Es por eso que el segmento queda descartado para el
analisis, al no ser considerados potenciales clientes para el negocio.

e Encuestados de 21 a 50 afios
En este segmento de mercado se encuestaron a 259 personas. Las primeras preguntas
relacionadas a ocupacién, convivencia en el hogar y actividades en el tiempo libre, se
efectuaron para conocer mas al encuestado y, en consecuencia, tener mas claro los
resultados obtenidos.

Entre las participantes, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Figura 1: Ocupacion

u Estudiante
u Trabajo independiente

Trabajo dependiente

Fuente de elaboracion propia
La composiciéon de las respuestas es:

» 41% son estudiantes
» 40% tienen trabajo independiente
» 19% tienen trabajo dependiente

En términos de ocupacion, se encontré que el 59% de los encuestados poseen un trabajo
asalariado, mientras que el 41% restante son estudiantes perteneciendo, la totalidad de
los mismos, al rango de edad de 21 a 30 afios.

Figura 2: Convivencia en el hogar

22% 23% m Vivo solo/a
m Con mis padres
Con mi paregja

= Con hijos menores

Fuente de elaboracién propia
La composicion de las respuestas a la pregunta con quien convive fue:

» 42% viven con los padres

» 23% viven solos/as

» 22% viven con hijos menores
» 13% viven con su pareja

Se encontré que el 42% de los encuestados viven con los padres siendo, la totalidad de
los mismos, estudiantes pertenecientes al rango de edad de 21 a 30 afios. Debido a esto,
se infiere que es un mercado cuya decision de compra depende de otra persona por lo que
se obtendra informacion de este segmento, pero en principio no serian potenciales
clientes. En cuanto al resto de los participantes, el 23% vive solo/a y el 22% con hijos
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menores mientras que el 13% restante vive con su pareja. Esta informacion es de utilidad
puesto que, dependiendo con quien conviven, pueden diferir las caracteristicas de los
muebles a demandar.

Figura 3: Actividades en el tiempo
libre

H|r de compras
= Deporte
Salir con amigos
= \Ver series y peliculas

mLeer

Fuente de elaboracién propia
Las respuestas corresponden a los siguientes porcentajes:

» 42% salen con amigos

» 36% hacen deporte

» 19% salen de compras

» 3% ven series y peliculas
» 3% leen

Los resultados a la pregunta de opcion multiple, genérica, donde se da lugar a responder
hasta 3 opciones maximo, respecto a qué actividades realiza en su tiempo libre mostraron
que el 42% sale con amigos, el 36% realiza deporte, el 19% sale de compras y un 6%
remarco otras actividades a realizar tales como: ver series, peliculas, y leer. Esto permite
relacionar que, debido a estos intereses y preferencias, llevan un determinado estilo de
vida a tener en cuenta para la construccién de la estrategia comercial.
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Figura 4: Adquiere muebles para el
hogar?

u Sj

mNo

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las respuestas es la siguiente:

» 77% adquieren muebles para el hogar

» 23% no adquieren muebles para el hogar

>
En cuanto a la decision de compra de muebles, el 77% de los encuestados efectia la
adquisicion de los mismos, mientras que el 23% restante respondid negativamente. Esto
es de utilidad para el negocio puesto que hay un mercado potencial por alcanzar y
dependera de las acciones comerciales que se realicen para atraer a los clientes y lograr
posicionar a Estilo Deco.

Figura 5: Frecuencia de compra

= Menos de 6 meses
= De 6 meses a un afio

Mas de un afio

Fuente de elaboracion propia
Las respuestas corresponden a la siguiente composicion:

» 63% compran muebles con frecuencia mayor a 1 afio.
» 33% compran muebles de 6 meses a un afo
» 4% compran muebles con frecuencia menor a 6 meses

Esta pregunta se realiza a modo de conocer la frecuencia de compra de los clientes para,
a partir de la informacién relevada, buscar la estrategia comercial mas conveniente que
permita atraer y retener a los mismos. Los resultados muestran que el 63% de los
encuestados adquiere muebles con una periodicidad mayor a un afio, el 33% de 6 meses
a un afio y mientras que el 4% restante compra con una frecuencia menor a 6 meses.
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Figura 6: ;Dénde compra los
muebles para su hogar?

u Contrato de particular para
la realizacién de muebles
(artesanos, carpinteros)

u Casas de decoracion

Muebleria

Fuente de elaboracién propia

Las respuestas respecto a donde compran los muebles se componen de la siguiente
manera:

» 69% contratan particular para la realizaciéon de muebles.

» 17% asisten a casas de decoracion.

» 14% asisten a mueblerias.
La mayor parte de los encuestados (69%), prefieren contratar a un particular para la
realizacion de muebles. Esto permite entender que son personas que les gusta formar
parte del disefio y fabricacion de su propio mueble. Por otro lado, el 31% de los
participantes prefieren asistir a un lugar y elegir el producto exhibido que considere mas
conveniente para su hogar, ya sea en casas de decoracion o mueblerias. Esta informacion
es de gran utilidad puesto que ser& considerada al momento de desarrollar las estrategias
comerciales y lograr, de esta manera, un mayor alcance y conocimiento en el mercado.

Figura 7: Variables a considerar al
comprar muebles
90% 78%

%
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Fuente de elaboracion propia

Se les pidi6 a los participantes calificar, en una escala del 1 al 4, las variables que inciden,
en mayor o menor medida, en la decision de compra del producto (siendo 1 la menos
relevante y 4 la mas relevante).

Calidad, Estética y Funcionalidad fueron consideradas las variables con mayor incidencia
en la decision de compra por el 94%, 83% y 92% de los encuestados respectivamente.



,:';‘?"»\.-r".; 25
A

7 i il INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
B v LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

NICOS

Con respecto al Precio, Originalidad y Tendencia, fueron consideradas de menor
incidencia por el 58%, 66% y 72% respectivamente. Es por eso que se debe tomar
“Calidad”, “Estética” y “Funcionalidad” como elementos diferenciadores de la marca y
disefar su propuesta de valor y conformacion del servicio en base a estos aspectos que
son los mas valorados por los clientes.

En adicién, el Precio, es considerado como una variable de menor incidencia en la
decision de compra de un mueble. Esta informacion debera considerarse al momento de
disefar la estrategia y politica de precios.

Figura 8: ;Por qué compra?

m Necesidad
= Placer

Renovacion

Fuente de elaboracion propia

Las respuestas a las siguientes razones en porcentajes son:

» 64% compran por renovacion
» 31% compran por necesidad
» 5% compran por Placer

De los datos se obtuvo que la mayor parte de los encuestados compran muebles por
renovacion, es decir, que la adquisicion no se efectla por una cuestion de necesidad, sino
mas bien porque el cliente quiere y desea el producto. Esta informacién, junto con los
datos previamente analizados, permite corroborar cada vez mas la frecuencia de
consumo, el estilo de vida de los participantes que incide en sus demandas. Es por eso
gue se buscara lograr un mayor alcance hacia este segmento, mediante una estrategia
comercial que permita atraer y retener adecuadamente a los clientes.
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Figura 9: ;Conoce los
siguientes comercios?

94%
81% 7% 78%

i NN . gy
o 23% : 22%

BRBMUEBLES REMOAR ESTILODECO SINTESIS D+DDISENO+
DECORACION

= Noconocce = Siconoce
Fuente de elaboracion propia
La composicion es:

¢ BRBR muebles: 81% no conoce y 19% si conoce

Remoar: 6% no conoce y 94% si conoce

Estilo Deco: 23% no conoce y 77% si conoce

Sintesis: 68% no conoce y 32% si conoce

D+d Disefio y Decoracion: 78% no conoce y 22% si conoce

Los dos negocios de mayor re-conocimiento son Remoar y Estilo Deco. Por lo tanto, en
términos de competencia, existe un solo negocio que ha logrado posicionarse en el
mercado local. Sin embargo, éste no fabrica muebles a medida ni brinda asesoramiento
personalizado al cliente. Esto es una gran oportunidad para que Estilo Deco, por medio de
estrategias de posicionamiento y comunicacion, pueda competir directamente con este
negocio y llegar a ese mercado potencial.

Figura 10: Preferenciade
compra

= Comprar muebles a
medida con disefio propio

= Comprar muebles estandar

Recibir asesoria
personalizada para la
compra del mueble (disefio
+ fabricacién)

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las respuestas de las personas encuestadas fue:

»51% prefieren recibir asesoria personalizada para la compra del mueble (disefio +
fabricacion)
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» 44% prefieren comprar muebles a medida con disefio propio
»5% prefieren comprar muebles estandar

De los datos se obtuvo que mas de la mitad de los encuestados optarian por recibir
asesoria personalizada para la compra del mueble. En adicién, un gran porcentaje mostro
una cierta inclinacion hacia muebles con disefio propio. Esta informacién es de utilidad
puesto que permite descartar la compra y reventa de muebles estandar para la variable
producto/servicio de la estrategia comercial, reforzando una propuesta de valor
diferenciadora de la competencia.

Figuraa 11: ; Por qué medios
prefiere efectuar la compra?

® Online

m Presencial

Fuente de elaboracién propia

La composicion de las respuestas de las personas encuestadas fue:

»86% prefieren comprar de manera presencial
» 14% prefieren comprar de manera online

Los porcentajes obtenidos marcan la relevancia del lugar para atender a los clientes
cuando buscan asesoria personalizada o muebles a medida con disefio propio. Debido a
esto, se podra trabajar en una fuerte estrategia para la instalacion y disefio de un
showroom, o salén de ventas, pensado para ofrecer un excelente servicio y experiencia al
cliente, donde pueda diseflar y co-crear su mueble con todos los elementos a su
disposicion.

Figura 12:; Qué método de pago
elige?

® Tarjeta de débito/crédito
® Efectivo

Transferencia Bancaria
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Fuente de elaboracién propia
La composicion de las preferencias para el pago es la siguiente:

» 65% prefieren pagar con tarjeta de débito/crédito
» 20% prefieren pagar con efectivo
» 15% prefieren pagar con transferencia bancaria

Los resultados a la pregunta de opcion multiple, genérica, donde se da lugar a responder
hasta 3 opciones maximo, respecto a la preferencia en el método de pago, mostraron que
la mayor parte de los encuestados optaria por tarjeta de débito/crédito (65%), informacion
de gran utilidad para el disefio de la estrategia y politicas de precios.

Figura 13: Medios para comunicarse
con el negocio de venta de muebles

® | ocal Fisico
= Pagina Web
Redes Sociales

(Instagram)

= \Whatsapp Business

Fuente de elaboracion propia
Los porcentajes de las respuestas son:

»56% Pagina Web

»29% Local Fisico

» 9% WhatsApp Web

» 6% Redes Sociales (Instagram)

El medio de comunicacion preferido es la pagina web. Esto demuestra el impacto que
genera la tecnologia en la comunicacion y la relevancia que se le da en la actualidad. Es
por eso que se debe considerar como una herramienta fundamental al momento de
disefar estrategias de vinculacion, comunicacion tanto para atraer como para retener a los
clientes.

Encuestados de 51 a 60 afios.

En este segmento de mercado se encuestaron a 42 personas. Entre los participantes se
obtuvieron los siguientes resultados:
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Figura 1: Ocupacion

o Trabajo
independiente

u Trabajo
dependiente

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las personas encuestadas fue:

» 79% tienen trabajo independiente
» 21% tienen trabajo dependiente

En términos de ocupacion, se encontré que la totalidad de los encuestados posee un
trabajo asalariado, ya sea por trabajo independiente (79%) o dependiente, perteneciendo
éste ultimo al 21% restante.

Figura 2: Convivencia en el hogar

mVivo solo/a
m Con hijos mayores
Con mi pareja

= Con hijos menores

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las respuestas es:

»81% viven con hijos mayores
»12% viven con su pareja
»5% viven con hijos menores
»2% viven solos/as

En términos de convivencia en el hogar, la mayor parte de los encuestados (81%) viven
con hijos mayores, mientras que el 19% restante convive con su pareja, solos/as o hijos
menores. Esta informacion permite inferir que pueden variar las caracteristicas,
preferencias de los muebles requeridos por los clientes.
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Figura 3: Actividades en el
tiempo libre

mIr de compras
m Deporte

Salir con amigos
m Caminar

m Visitar nietos y
familiares

Fuente de elaboracion propia

Los resultados respecto a las actividades que prefieren realizar en el tiempo libre son los
siguientes:

»42% hacen deporte

»21% visitan nietos y familiares.
»16% salen de compras

»14% salen con amigos

»7% ven series y peliculas

En su tiempo libre, gran parte de los encuestados realiza deporte (42%) y le gusta pasar
tiempo con su familia (21%), sobre todo con sus nietos. Esto permite relacionar que son
personas que le dan gran importancia al cuidado de su salud y a sus seres queridos. En
adicion a lo anterior y con el pequefio porcentaje de participantes que optan por salir de
compras (16%) se puede deducir que, en este segmento, la frecuencia de consumo es
baja. Un 14% se relne con amigos mientras que el 7% restante opta por caminar en su
tiempo libre. Esta informacién es de utilidad para la construccidn de una estrategia
comercial adecuada a los intereses y preferencias de los consumidores.
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Figura 4: Adquiere muebles para el hogar?

nSj

=No

Fuente de elaboracion propia
Las respuestas corresponden a los siguientes porcentajes:

» 90% adquieren muebles para el hogar
» 10% no adquieren muebles para el hogar

En cuanto a la decision de compra de muebles, un alto porcentaje de los participantes
(90%) adquiere muebles, a pesar de no ser consumidores frecuentes Es por eso que se
considera un mercado potencial por alcanzar.

Figura 5: Frecuencia
de compra

mDe 6 mesesa un
afio

m Mas de un afio

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las respuestas es:

» 92% compran muebles con frecuencia mayor a 1 afio.
» 8% compran muebles de 6 meses a un afo

Casi el total de los encuestados compran con una frecuencia mayor a un afio (92%). Esto
permite entender que son personas que adquieren muebles cuando realmente

lo necesitan o deben realizar algun cambio. Es por eso que, para atraer y retener a los
clientes, se deberia realizar un plan de fidelizacion. Si bien compran cada un largo periodo
de tiempo se busca que, cuando lo hagan, Estilo Deco sea el primer negocio que aparezca
en la mente del cliente.
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Figura 6: ;Donde compra los muebles
para su hogar?

® Contrato de particular para la
realizacién de muebles
(artesanos, carpinteros)

m Casas de decoracién

Muebleria

Fuente de elaboracion propia

Las respuestas respecto a donde compran los muebles se componen de la siguiente
manera:

» 55% asisten a mueblerias.
» 29% contratan particular para la realizacion de muebles.
» 16% asisten a casas de decoracion.

La mayor parte de los encuestados prefieren asistir a una muebleria por la compra del
producto (55%). Esto permite entender que son personas que prefieren lo estandar por
sobre el disefio propio y a medida, que no destinan un largo tiempo y dedicacion a la
adquisicion del mueble sino que eligen aquel que consideren mas conveniente para
llevarselo inmediatamente. Por otro lado, el 29% de los participantes prefieren contratar un
particular para la realizacion de muebles mientras que el 16% restante opta por las casas
de decoracion.
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Figura 7: Variables a considerar al
comprar muebles
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Fuente de elaboracion propia

En relacion a las variables que los encuestados consideran relevantes al momento de la
compra, se observa la Calidad (100%), Funcionalidad (97%), el Precio (76%), la
importancia de testear la textura de los materiales (92%) de los encuestados y poder ver
los muebles en persona (97%). Con respecto a Originalidad, Tendencia y Estética, fueron
consideradas variables de menor incidencia por el 79%, 87% y 63% de los encuestados.

A diferencia del anterior segmento de mercado, éste considera importante asistir a un
lugar fisico para ver los productos y efectuar una posterior compra. Son personas mas
grandes que, al comprar en pequefios periodos del afio, buscan que sea funcional, de bajo
costo y excelente calidad restdndole importancia a la estética y caracteristicas que hacen
al producto unico.

Figura 8: ;Por qué compra?

= Necesidad

® Renovacion

Fuente de elaboracion propia
Las respuestas a las siguientes razones en porcentajes son:

»82% compran por renovacion
»18% compran por necesidad

De los datos se obtuvo que la mayor parte de los encuestados compran muebles por
necesidad. Esta informacién permite corroborar todas las inferencias anteriormente
realizadas, afirmando que estos clientes solo compran en ciertas ocasiones y no por un
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deseo de decorar o renovar los espacios de su hogar. Es por eso que la forma de llegar al
publico sera totalmente distinta a la del segmento anteriormente analizado.

Figura 9: ;Conoce los
siguientes comercios?

BRBMUEBLES REMOAR ESTILODECO SINTESIS D+DDISENO+
DECORACION

mNoconoce = Siconoce

Fuente de elaboracion propia
La composicion es:
. BRB muebles: 100% no conoce
. Remoar: 100% conoce
. Estilo Deco: 76% no conoce y 24% si conoce
. Sintesis: 34% no conoce y 66% si conoce
. D+d Disefio y Decoraciéon: 97% no conoce y 3% si conoce

En términos de competencia, existen dos negocios que han logrado posicionarse en el
mercado local: Remoar con un conocimiento del 100% por parte de los encuestados y
Sintesis con un 66%. Con respecto a BRB muebles (100%) y D+d Disefio y Decoracion
(97%) no tienen reconocimiento, por lo cual estos dos negocios no estan presentes en la
mente del consumidor.

Estilo Deco tiene un bajo posicionamiento debido al gran porcentaje de personas que
desconocen el negocio. Es por eso que se deberia, por medio de estrategias de marketing
y publicidad, generar un mayor alcance hacia el mercado y, en adicion, buscar un
elemento diferenciador que permita competir y posicionarse de manera mas eficiente.
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Figura 10: Preferenciade

compra

u Comprar muebles a
medida con disefio
propio

m Comprar muebles
estandar

Recibir asesoria
personalizada para la
compra del mueble
(disefio + fabricacion)

Fuente de elaboracion propia

La composicién de las respuestas de las personas encuestadas es:

»58% prefieren comprar muebles estandar
»37% prefieren comprar muebles a medida con disefio propio

»5% prefieren recibir asesoria personalizada para la compra del mueble (disefio +
fabricacion)

35

De los datos se obtuvo que mas de la mitad (58%) de los encuestados prefieren la compra
de muebles estandar, el 37% muebles a medida con disefio propio mientras que el 5%

restante asesoria personalizada. Esta informacion es de utilidad puesto que permite

considerar la compra y reventa de muebles estandar en la definicion de la mezcla

comercial.
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Figuraa 11: ;Por qué medios
prefiere efectuar la compra?

u Online

= Presencial

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las personas encuestadas es:

»95% prefieren comprar de manera presencial
»5% prefieren comprar de manera online

Los porcentajes obtenidos marcan la relevancia del lugar para atender a los clientes. Esto
se debe a la variable edad (51 a 60 afios), ya que son personas que no tienen mucho
apego con el internet y, por lo tanto, buscan medios tradicionales de compra. Es por eso
gue se considerara la apertura de un espacio fisico, para tener mayor alcance a este
publico.

Figura 12:; Qué metodo de
pago elige?

® Tarjeta de débito/crédite
m Efectivo

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las respuestas de los encuestados es:
» 67% prefieren pagar con tarjeta de débito/crédito
» 33% prefieren pagar con efectivo

Los resultados a la pregunta de opcion multiple, genérica, donde se da lugar a responder
hasta 3 opciones maximo, respecto a la preferencia en el método de pago, mostraron que
la mayor parte de los encuestados (67%) optaria por tarjeta de débito/crédito, mientras
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que el 33% restante elegiria efectivo. Esta informacion debera considerarse al momento
de disefar la estrategia y politica de precios.

Figura 13: Medios para comunicarse
con el negocio de venta de muebles

H Local Fisico

= Pagina Web

Fuente de elaboracion propia
La composicion de las respuestas es:

» 8 % Pagina Web
> 92% Local Fisico

El medio de comunicacién preferido es el local fisico. Esto se debe, como se establecid
anteriormente, a la edad, intereses y preferencias del mercado, que varia totalmente con
el anterior segmento analizado. Son personas que optan por lo tradicional a pesar de ser
conscientes del crecimiento en los avances tecnoldgicos. Esta informacion es de gran
utilidad para la estrategia de promocion y publicidad.

Interpretacion de los resultados

Luego del analisis de la informacion obtenida, se identificaron dos segmentos de mercado
potenciales, de los cuales se obtuvieron los siguientes resultados:

Hombres y mujeres de 31 a 50 afios: Son personas con trabajo asalariado, de clase
media-alta, que en su tiempo libre disfrutan salir con sus amigos, hacer deporte e ir de
compras. Les encanta renovar los espacios de su hogar y, al momento de adquirir un
mueble, les gusta formar parte del disefio para la fabricacion del mismo, enfocandose en la
“calidad”, “estética” y “funcionalidad”. El precio es un factor de escasa consideracion,
siempre y cuando el mueble cumpla con sus expectativas. Si bien su preferente canal de
comunicacion es la pagina web, consideran importante poder asistir al lugar fisico para
una atencion personalizada.

Las personas tienen un gran conocimiento de Estilo Deco y, en consecuencia, un alto
posicionamiento en este segmento de mercado.

Hombre y mujeres de 51 a 60 afios: Son personas de trabajo asalariado, de clase media,
gue en su tiempo libre disfrutan hacer deporte y pasar tiempo con sus familiares. Efectian
la compra de muebles solo cuando lo consideran necesario, siendo indispensable la
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asistencia al lugar fisico para ver y realizar la posterior compra del producto. Son personas
grandes que, al comprar en pequefios periodos del afio, buscan que sea “funcional”, de
“bajo costo” y “calidad”.

Estilo Deco tiene un bajo posicionamiento debido a que el 76% de las personas
desconocen el negocio.

2.Entrevista en profundidad

La entrevista con el duefio fue la primera técnica de investigacion utilizada, para tener un
conocimiento mas profundo sobre el emprendimiento y de ese modo poder diagnosticar,
de manera adecuada, la situacion interna y externa del negocio.

La entrevista se presenta en el apéndice.

EL MERCADO
El mercado en el que se encuentra Estilo Deco es el de la comercializacion de muebles, ya
sean de linea estandar y/o con disefios a medida.

El emprendimiento comenzé ofreciendo sus productos, sin tener identificado claramente
su/s mercado/s meta.

Luego de la investigacion de mercado realizada se lograron diferenciar a dos segmentos
de clientes: mujeres y hombres de 31 a 50 afios y de 51 a 60 afios, ambos habitantes de
las ciudades de San Miguel de Tucuman y Yerba Buena, provincia de Tucuman.

El primer segmento de mercado tiene un alto consumo de muebles. Son personas que
buscan constantemente mejorar los espacios de su hogar, agregando su propia impronta
gue caracteriza la unicidad de sus ambientes.

El segundo segmento tiene un bajo consumo de muebles. Son personas que adquieren
muebles por necesidad y, en consecuencia, tienen un comportamiento de compra poco
frecuente.

Los productos ofrecidos por Estilo Deco tienen un alto potencial de crecimiento al poder
adaptar sus muebles segun las preferencias y gustos de cada cliente.

COMPANIA

Estilo Deco se inici6 el 15 de Mayo de 2019 conformado solo por su duefio con el
proposito de brindar muebles fabricados a medida. Con el paso del tiempo, la demanda
fue creciendo y, no solo se extendi6 su linea de productos con la incorporacion de
muebles estandar, sino también con la expansion del personal, constituido actualmente
por:

- 3 personas que trabajan en el area de produccién

- 1 licenciada en Comunicacion y 1 estudiante de arquitectura, encargados del area de
Marketing

- El duefio: Ingeniero mecanico encargado de: compras, ventas, planificacion de la
produccion y tareas administrativas, entre otras, los impuestos.
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Mision, Vision y Valores

Con respecto a la mision, vision y valores del negocio, se formularon los mismos teniendo
en cuenta la informacion obtenida en la investigacion:

Mision: somos un emprendimiento dedicado al disefio, fabricacion y comercializacion de
muebles de excelente calidad y sobresaliente servicio, buscando satisfacer las
necesidades de los clientes, superando constantemente sus expectativas y generando
vinculos a largo plazo.

Vision: Ser una empresa lider del mercado de muebles en el Noroeste Argentino,
ofreciendo productos y servicio de excelente calidad.

Valores:

¢ Calidad: Busqueda de excelencia

e Funcionalidad: Asegurar que el producto funcione, bajo las condiciones
especificadas.

e Estética: Proporcionar belleza, delicadez y elegancia.

e Compromiso: Responsabilidad y dedicacién en nuestra labor, buscando una mejora
continua permanente.

e Trabajo en equipo: Ofrecer un ambiente de colaboracion que favorezca la
contribucidn conjunta de los integrantes.

e Educacion: Lograr en el personal crecimiento, desarrollo y afan de superacion.

e Orientacién al cliente: Colocar al cliente como eje central de la empresa.

Analisis FODA

Para una mayor comprension de la situacion actual del emprendimiento, se utilizo para el
diagndstico de factores interno y externo el analisis FODA:

Fortalezas

- Gran experiencia en el sector

- Calidad asegurada en los productos.
- Amplio catalogo de productos

- Innovacion constante

- Atencion personalizada

- Buena relacion con proveedores

- Personalizacion de productos

Debilidades

- Mucho tiempo en la produccién por la fabricacion a pedido

- No posee tienda online propia
- No posee tienda fisica propia
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- No se cuenta con un sistema para la administracion en general del emprendimiento;
todo se realiza de forma manual.

Oportunidades

Incremento de compras por internet debido al aislamiento provocado por el COVID-
19.

Aumento de consumo de muebles a medida.

Mercado mal atendido en muebles a medida.

Tendencias favorables en el mercado: Aumento de demanda de mobiliario de oficina
para el hogar debido al teletrabajo provocado por el COVID-19 y de muebles estilo
industrial.

Amenazas

- Inflacion: Incremento en los costos y disminucion del poder adquisitivo del cliente.

- Pandemia COVID: Dificultad en la importacion de muebles estandar traidos desde
Buenos Aires.

- Fuerte rivalidad con empresas fuertemente posicionadas en el mercado, tales como
Remoar y Sintesis.

A partir de los factores identificados, se establecen las siguientes estrategias:
Estrategia F-O

Con el objetivo de lograr un mayor posicionamiento en el mercado de muebles a medida,
se busca ofrecer un espacio de co-creacion que permita al cliente participar del proceso de
disefio y decoracién de sus muebles, ofreciendo un mayor valor mediante un servicio
destacable por su atencion.

Estrategia D-O

Crear una tienda online propia para satisfacer la demanda incremental provocada por el
aislamiento establecido por la pandemia.

Construir un sistema de administracion para automatizar y mejorar la eficiencia de las
operaciones, de manera que se brinde una atencién mas rapida y eficaz al cliente.

Estrateqgia F-A

Producir los muebles de linea estandar, debido a la gran experiencia en el sector, para asi
evitar las dificultades provocadas por la importacion.

Fomentar la innovacion y mejora continua de los productos, buscando implementar
constantemente nuevas tendencias y disefios que permitan diferenciarse de la
competencia.

Estrategia D-A
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Incorporar maquinas multifuncionales que permitan agilizar el proceso de produccién y
mejorar la eficiencia de las operaciones, lo que generaria menores costos de fabricacion vy,
en consecuencia, un precio mas bajo acorde a las necesidades del cliente.

Sobre la base de las estrategias identificadas, se establecen como prioritarias, para su
posterior implementacion, la creacion de una tienda online propia y el espacio de co-
creacion con el cliente:

En el marco del crecimiento de la economia digital, la irrupcién del coronavirus aceleré y
termind de instalar este proceso en la sociedad: el confinamiento ha modificado los habitos
de compra de los clientes, llevando a los consumidores a adquirir productos con mayor
frecuencia a través de internet e impulsando las ventas de comercio electrénico. De esta
manera, para estar a la altura de las circunstancias, Estilo Deco tendra que crear una
tienda online propia para asi poder sumergirse en el mercado digital y satisfacer la
demanda incremental provocada por la pandemia. Otro aspecto que esta revolucionando
al mercado de los muebles es el del disefio y fabricacion a medida: los clientes cada vez
mas demandan, al momento de adquisicién de un mueble, participar de una experiencia
gue le permita afiadir su propia impronta a la fabricacién de sus productos con el objetivo
de agregar unicidad a sus ambientes. Es por eso que se busca que el cliente tenga la
posibilidad de participar en los procesos de disefio y decoracién, pudiendo de esta manera
co-crear con el negocio y recibir un producto diferenciado y adaptado a sus necesidades.

COMPETENCIA

Con respecto a la venta de muebles estandar, se destacan como competidores directos
“Sintesis” y “Remoar”. Este ultimo tiene alta participacion en ambos segmentos de
mercado: 96% de las personas de 31 a 50 afios y 100% de las personas de 51 a 60 afios
conocen Remoar. Sin embargo, no fabrica muebles a medida ni brinda asesoramiento
personalizado al cliente. “Sintesis” es poco conocido por personas de 31 a 50 afios (32%)
y, a pesar que tiene un mayor posicionamiento en personas de 51 a 60 afios (66%), ofrece
solamente muebles de linea de oficina.

Con respecto al disefio y fabricacion de muebles a medida, se identifican como
competidores directos “D+d disefo y decoracion” y “BRB muebles”. Sin embargo, no son
considerados una fuerte amenaza para el emprendimiento al no ser conocidos por ambos
segmentos de mercado.

Existen otros competidores tales como los carpinteros, arquitectos, casas de decoracion,
tiendas boutique de muebles y locales como “Easy” y “Maxihogar”. Sin embargo, no tienen
una posicién dominante en el mercado como los competidores previamente analizados.

PRODUCTOS Y SERVICIOS

Estilo Deco ofrece a sus clientes y potenciales clientes dos lineas de productos: muebles
de linea estandar importados de la ciudad de Buenos Aires, y muebles disefiados y
fabricados a medida con materia prima internacional. La diversidad de productos es muy
amplia: desde sillas, mesas, banquetas, estanterias, bibliotecas, dessoires y armarios
hasta juegos de comedor, living, salas de estar y cocina.

Una ventaja competitiva que otorga valor, en la compra de productos del cliente, es el
servicio que ofrece:
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- Para los muebles estandar, ofrece servicios post venta tales como la instalacion y
posterior seguimiento de satisfaccion al cliente.

- Para los productos a medida, busca establecer un dialogo con el consumidor para
comprender sus expectativas y necesidades individuales, pudiendo de esta manera
co-crear y asi ofrecer un producto diferenciado.

De esta manera, el cliente, no solo puede participar en la creacién de sus propios
muebles, sino también elegir productos elaborados que satisfagan sus expectativas y
necesidades, siendo la atencion al cliente un diferencial importante.

PLAN COMERCIAL

Luego del analisis e interpretacion de los resultados de la investigacion, se evaluo la
situacion actual del emprendimiento y se establecieron las correspondientes acciones
comerciales para mejorar su posicionamiento en el futuro.

Producto

e Situacién actual: Ofrece dos lineas de productos: muebles estandar y muebles
disefiados, fabricados a medida.

e Situacion futura: Se contratara una disefiadora de interiores para que, junto con el
duefio, puedan brindar asesoria personalizada (disefio + fabricacién) y muebles con
disefio propio, ofreciendo un servicio customizado acorde a las expectativas y
necesidades de los clientes. La oferta de muebles estandar se continuara
realizando, pero en menor medida y a pedido, para no perder parte del segmento
de clientes, de 51 a 60 afios, que tienen preferencia por este tipo de productos.

Precio

e Situacion actual: El precio para la linea de productos estandar se establece
mediante una investigacién de los precios de venta de la competencia y posterior
analisis en creadores de mercado tales como “Mercado Libre” Y “Market Place de
Facebook”. En base a estos criterios, se busca el mejor precio de venta a los
clientes.

Para establecer el precio de venta de los muebles disefiados y fabricados a medida, se
realiza un andlisis teniendo en cuenta todos los costos incurridos: materia prima, mano de
obra, flete, embalaje, entre otros. Ademas, el valor que el mueble entrega a un segmento
de mercado determinado es el factor principal para establecer el precio. Es por eso que,
no solo se tiene en cuenta el andlisis de costos, sino también el valor percibido por el
cliente.

e Situaciéon futura: Al contratar a una disefiadora, se ofrecera un mayor valor al
cliente, al acompafarlo y asesorarlo en el proceso de co-creacion del producto. Se
hara un mayor énfasis en la estética, calidad y funcionalidad y, en consecuencia, se
cobrara un precio mas alto por el servicio de excelencia brindado y por un mayor
valor percibido por el cliente.
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Con respecto a la linea estandar se reemplazara la importacién de muebles, eliminando
todos los costos incurridos en dicha operacion, por la fabricacién a pedido. Se ofrecera al
cliente la posibilidad de seleccionar los materiales para la fabricacion y hacer las
modificaciones que considere oportunas. De esta manera, si bien sigue siendo estandar, el
cliente puede agregar su propia impronta en la produccion del mueble para los espacios
de su hogar. Esto permite atraer y fidelizar a este segmento y mejorar el valor percibido
por el mismo, considerandolo como un factor principal para la fijacion de precios.

Distribucion

e Situacion actual: Las ventas se realizan a través de las redes sociales “Instagram” y
“Facebook”, donde se efectua el primer acercamiento con el cliente. EI mismo
realiza el pedido y, una vez disponible el producto final, se organiza el envio a
domicilio. La coordinacion para prueba de materiales se efectia por estos medios,
en caso de considerarse necesario. Para eso, se ofrecen 3 establecimientos
distintos para que el cliente seleccione el mas conveniente. El duefio utiliza una
oficina en cada establecimiento para la exhibicibn de materiales y determinados
productos. Sin embargo, no es propietario de los espacios, los mismos son
prestados sin cargo. En adicion, no posee tienda fisica ni online propia.

En cuanto a logistica, se hace uso de camiones propios de Molipet S.R.L para el envio de
los muebles al cliente. El duefio, al trabajar para esa empresa y conocer al propietario, usa
los medios de transporte de manera gratuita.

e Situacion futura: Se creara una tienda online para tener un mayor alcance hacia los
clientes potenciales. En la misma se ofrecera toda la informacién necesaria (tipos
de madera, materiales, colores) para que el cliente pueda construir su propio
mueble o elegir modelos estandar pre establecidos.

Se abrira un “showroom” o salén de ventas fisico para tener un mayor alcance al publico
de 51 a 60 afios. En adicién, para el segmento de clientes restante, se ofrecera un
excelente servicio y experiencia, donde pueda disefiar y co-crear su mueble con todos los
elementos a su disposicion.

Con respecto a la logistica, se continuaran utilizando los camiones ofrecidos por Molipet
S.R.L para evitar costos adicionales.

Promocién

e Situacidn actual: L.os medios de publicidad que se utilizan, por ser los Unicos puntos
de venta, son los anuncios pagos en Instagram y Facebook, siendo la fotografia
fundamental para atraer al mercado. En cuanto a la promocion, se realizan sorteos
y descuentos, en las redes sociales mencionadas, para aumentar el conocimiento
de la marca, incrementar las ventas y atraer a nuevos consumidores. En adicién, se
efectian juegos de preguntas y respuestas, en Instagram, para incrementar la
interaccion del cliente con la marca.
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e Situacion futura: Se estableceran descuentos sobre distintos productos de linea
estandar, que se adjudicaran solamente al asistir al local fisico, generando un
mayor trafico hacia el mismo y, en consecuencia, conocimiento del negocio.
Ademas, se anunciara la apertura de la tienda fisica, por redes sociales, para
generar un mayor trafico hacia el local.

Se buscara posicionar el sitio web del emprendimiento en las busquedas del usuario. De
esta manera, con una estrategia SEM, se crearda una campafia publicitaria, en la cual un
usuario digite una busqueda, la pagina web aparezca antes que los resultados organicos
en forma de anuncio, siempre y cuando concuerde con la intenciéon de busqueda del
cliente.

PLAN OPERATIVO

Si bien los procesos de produccién son criticos para la fabricacion del producto, los
mismos se explicaran brevemente, dando un mayor énfasis al servicio de atencion al
cliente ya que es parte de su propuesta de valor.

Para la fabricacion de los muebles, se efectian los siguientes procesos:

- Proceso de carpinteria: Se efectla el corte de las placas de madera por medio de
la seccionadora vertical/horizontal.

- Proceso de tapa canto: Se tapan los cantos, por medio de una maquina llamada
“pegadora de canto”, una vez finalizado el corte de madera.

- Proceso manual: Se efectia todo el armado del mueble, el mismo difiere
dependiendo el tipo de producto. En este proceso se realizan diversas actividades
tales como atornillado, herraje, encolado, perforado, entre otros.

En caso que el mueble incluya piezas de hierro, los procesos adicionales a incluir son:

Proceso de herreria: Se efectia el corte del hierro en las medidas establecidas.
Luego, se realiza la union de los cafios por medio del proceso de soldadura.

Proceso de pulido: Se realiza el pulido de las uniones, posteriormente soldadas,
con una amoldadora y disco de pulir.

Proceso de fosfatizado: Se efectla una carga negativa sobre el hierro

Proceso de pintura: Se efectla una carga positiva sobre el hierro con pintura en
polvo que, junto con la atraccion de carga negativa, termina adhiriéndose al total de
la estructura.

Proceso de curado: El hierro se calienta a 150 grados por 20 minutos y luego se lo
deja enfriar.

Procesos clave: servicios pre y post venta




® /.

I : 45
“Ingtituto de INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL

AT a5 Prowde s LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

sraiclad Mo yval dae T

Servicio pre venta: El primer acercamiento con el cliente se genera cuando éste, a través
de las redes sociales del negocio, consulta la disponibilidad o posible fabricacién a medida
de un mueble. Una vez iniciado el contacto, se brinda un nimero de teléfono al cliente por
medio del cual entabla una conversacion con el duefio. En la misma se coordina una
reunién personal, la cual difiere dependiendo del tipo de producto que el cliente adquiera.

- Muebles de linea estandar: La reunién se efectla para ultimar detalles, aclarar
cualquier duda o preocupacién, coordinar la entrega y posterior servicio post venta.
El contacto personal se realiza en el local que el cliente considere mas conveniente.

- Muebles disefiados y fabricados a medida: La reunion se realiza preferentemente en
la casa del cliente, en la cual, el duefio busca establecer un didlogo para
comprender sus expectativas y necesidades. Luego, analiza el espacio, donde se
busca incorporar el mueble, y toma las medidas

correspondientes para luego ofrecer diversas opciones al cliente. Se le brinda catalogos
de materiales, paletas de colores y toda la informacion necesaria para que, junto con la
experiencia del duefio y creatividad del cliente, se realice el disefio final del mueble. Para
finalizar, se informa la fecha de entrega y posterior servicio post venta.

Servicio post venta

Para ambos tipos de producto, se envia el mueble al domicilio del cliente y se efectiua la
instalacion correspondiente. En caso que el cliente quiera efectuar alguna modificacion, se
realizan los cambios pertinentes y se vuelve a realizar la instalacion. Posterior a la entrega
del mueble, se efectia un seguimiento continuo de satisfaccion al cliente con el objetivo de
fidelizar al mismo y brindar la mejor experiencia posible: se busca resolver todas sus
dudas, via “WhatsApp Businness”, asi como cualquier problema relacionado con su
pedido. En adicion, por medio de las redes sociales, se ofrece continuamente muebles que
puedan complementar la primera compra del cliente y, en caso de lanzar sorteos y ofrecer
descuentos, se lo informa por medio de mensajes directos.

Necesidades de materia prima/materiales/insumos:

Para la fabricacion de los muebles, los principales materiales que se necesitan son
madera y hierro. Con respecto a los insumos de fabricacion, Estilo Deco hace uso de
tornillos, manijas, correderas, barrales, bisagras y cualquier otro tipo de herraje,
dependiendo del tipo de producto.

Los proveedores de madera son Madernoa y Corraldbn Aconquija mientras que los
proveedores de hierro son Emi S.R.L y Hierro Knorr.

Para la importacion de muebles estandar, los mismos son adquiridos a los siguientes
proveedores:

Tisera muebles
Rossi equipamientos
Rolic

House Mobel
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Magquinaria y equipos: Los equipos necesarios para la produccién de muebles son:

e Seccionadora vertical/horizontal
e Maquina de corte sensitiva

e Amoladora

Maquina de pintura en polvo
Agujereadora multiple

Horno de conveccion

Maquina pegadora de canto
Maquina de soldadura MIC
Atornilladora

Edificio e instalaciones: Toda la produccion se realiza en Molipet SRL, ubicado en Banda
del Rio Sali. La instalacion es utilizada sin cargo ya que el duefio del emprendimiento
conoce al propietario y trabaja para su empresa.

PLAN FINANCIERO

En esta etapa se recogi6é toda la informacién econémica y financiera relacionada con el
proyecto. Se analizé la situacion actual de Estilo Deco y se proyecto un flujo de fondos a
cinco afios para poder estudiar la viabilidad econémica-financiera del emprendimiento.
Dichas proyecciones se basaron en la apertura de un local fisico, creacion de pagina web
e incorporacion de una disefiadora.

Financiacion inicial

En primera instancia se tuvieron en cuenta los recursos existentes del emprendimiento.
Este cuenta con una amplia gama de maquinas, necesarias para el desarrollo de sus
actividades diarias: Seccionadora vertical/horizontal, Maquina de corte sensitiva,
Amoladora, Maquina de pintura en polvo, Agujereadora mdultiple, Horno de conveccion,
Maquina pegadora de canto, Maquina de soldadura MIC, Atornilladora y Seccionadora de
banco, estimando una inversion total de $4.487.000.

Se estimaron como recursos a adquirir para la ejecucién del proyecto: 3 computadoras de
escritorio, 2 aires acondicionados y mobiliarios tales como escritorios, mesas, pantallas y
bibliotecarios, estimando una inversion total de $620.000. En adicién, se considerd una
inversion de $581.000 en capital de trabajo para el inicio del proyecto. La misma conforma
la materia prima necesaria para la fabricacion de muebles a exhibir en la tienda fisica:
Placas MDF de manera, Hierros estructurales, correderas, manijas, bisagras, minifix y
regatones.

Estimacion de costos variables

Estilo Deco fabrica diversos muebles: sillas, mesas, banquetas, estanterias, bibliotecas,
dessoires y armarios como asi también juegos de comedor, living, salas de estar, entre
otros. Para la estimacion de los costos variables, se procedié a seleccionar los productos
de mayor volumen de ventas para el emprendimiento realizando los siguientes pasos:
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1.Calcular la Contribucion marginal unitaria de cada producto
2.Calcular la Contribucién marginal total mensual de cada producto (CMg unitaria de
cada producto x unidades vendidas en el mes).

3.Calcular el Porcentaje de Contribucion marginal total mensual de cada producto.
A partir de la informacion relevada, se seleccionaron aquellos productos que
representaron el 80% de la Contribucibn Marginal total mensual del emprendimiento. El
resultado de este analisis condujo a la seleccién de los siguientes productos:

Mueble Hollywood tipo 2
Cocina Premium

Mesa Industrial

Bases de cama

¢ Juegos de Bar

Sobre los muebles seleccionados, se realiz6 un costeo supra variable considerando, como
Unicos costos de produccidn, la materia prima, siendo la mano de obra directa y los costos
indirectos de fabricacion, gastos del periodo. En cuanto a los costos indirectos de
fabricacion y de mano de obra, se presentaran en el analisis de Flujo de Fondos.

Estimacion de las ventas

La pandemia modifico los habitos de compra de los clientes, llevando a los consumidores
a adquirir con mayor frecuencia a través de internet e incrementando, de esta manera, la
demanda en el comercio electronico. Sin embargo, existe gente que sigue comprando por
los canales tradicionales como ser un local fisico. En adicién, gran parte de los
consumidores demandan, cada vez mas, espacios que les permitan participar de los
procesos de disefio y decoracién de sus propios muebles. Teniendo en cuenta esta
informacion, junto con la apertura de un local fisico, creaciébn de una tienda online e
incorporacion de una profesional en disefio de interiores, se estimé que las ventas de
Estilo Deco iran aumentando a lo largo de los afios. Para la estimacion de las ventas del
afio 1, se analizaron las ventas de los ultimos 2 afios de operacion del emprendimiento y el
impacto a generar por la incorporacion de las acciones comerciales anteriormente
mencionadas. Es por eso, que se considera un aumento del 60% en el primer afio, siendo
el de mayor incidencia por lo antes expuesto. Con respecto a los afios 2, 3, 4y 5 se estima
un aumento de las ventas del 30%, 35%, 40% y 45% respectivamente, por el incremento
en la inflacion y el aumento clientes como consecuencia de estrategias de promocion y de
publicidad para la atraccién de nuevos clientes y retencion y/o fidelizacion de los actuales.

Estimacion de los ingresos por ventas

Para estimar el precio de venta, se investigd y estudio la trayectoria de los precios en los
ultimos dos afos y se analizé el impacto generado por la contratacién de un profesional en
disefio de interiores. Asimismo, se tuvo en cuenta la inflacién y la situacion de la pandemia
a la que la sociedad se enfrenta, considerando la promocion y publicidad como una causa
adicional para el aumento porcentual estimado. Es por eso que se considera para el afio 1,
2, 3, 4y 5, un aumento porcentual anual en el precio de venta del 25%, 30%, 35%, 40% y
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45% respectivamente sobre el precio actual del producto. Para estimar los ingresos por
ventas, se multiplicé el precio de venta de cada unidad por las unidades vendidas
estimadas.

Gastos en publicidad y promocion

Se estableceran descuentos sobre distintos productos, que se adjudicaran solamente al
asistir al local fisico. Esto permitira generar un mayor trafico hacia la tienda y, en
consecuencia, un mayor conocimiento del negocio. Luego de una reunién con el duefio del
emprendimiento, se establecidé, como base para la estimacion del costo, un 10% sobre el
precio de venta estimado de cada uno de los productos en los proximos 5 afios. Con la
misma finalidad, se efectuara 1 sorteo cada dos meses sobre productos que ronden
alrededor de $10.000.

Se anunciara la apertura de la tienda fisica, por redes sociales, para generar un mayor
trafico hacia el local. Ademas, se publicitardn anuncios que permitan re direccionar al
publico, tanto a las paginas de las redes sociales como a la pagina web del
emprendimiento, buscando promover su imagen para generar mas ventas. Se realizaran
doce anuncios pagos a lo largo del afo.

Se buscara posicionar al sitio web en las busquedas del usuario a través de Google ADS,
destinando un presupuesto anual para el primer afio de $4.836. La campafa publicitaria
sera efectuada 4 veces al afo.

Se considerd, para los afios 2, 3, 4 y 5 un aumento porcentual en los gastos de promocion
y publicidad de un 30%, 35%, 40% y 45% respectivamente. Para dicha estimacion, se tuvo
en cuenta la inflacion acumulada del presente mes (Octubre) y afio (2020).

El detalle de los gastos de publicidad y promocién de presenta en el apéndice

Costos de mano de obra

Se consideran tres operarios de produccion como personal necesario para la fabricacion
de muebles. El sueldo de los mismos fue establecido luego de una reunién con el duefio
del emprendimiento y posterior analisis del crecimiento de los sueldos del personal, en
base al incremento en la inflacién. Se presentan a continuacion:

Del mismo modo, se tuvieron en cuenta desembolsos de dinero adicionales para:

e Pago del personal encargado del area de marketing: Se realiza un pago mensual de
$11050 tanto a la estudiante de arquitectura como a la licenciada en comunicacion.

¢ Pago a disefiadora de interiores: Se realizard un pago mensual de $14000.

¢ Retiros de socio fundador: por $100.000 mensuales para gastos personales.
Al igual que en los gastos de promocion y publicidad, se tuvo en consideracién el aumento
en la inflacion para el incremento porcentual anual en los desembolsos de dinero. En este
caso se consideré para los afios 2, 3, 4 y 5 un aumento del 30%, 35%, 40% y 45%
respectivamente.

El detalle de los costos de mano de obra se presenta en el apéndice

Flujo de Fondos
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Se realizaron los Flujos de Fondos proyectados para los siguientes afios, visualizando en
los mismos los ingresos contra los egresos. Dentro de los costos fijos se consideran la
mano de obra, anteriormente detallada, y costos indirectos de fabricacion tales como
electricidad, gas, agua, combustible, internet, entre otros. Ademas, se tiene en
consideracion el gasto de alquiler, pagina web y seguros.

Se tuvo en cuenta las depreciaciones de los activos, a partir de sus respectivos afios de
vida util restantes, y un crédito de $231.000, a realizar en el banco ICBC, a una tasa de
interés anual del 64% con un total de 36 pagos. En adicién, se incorpor6 en el andlisis, los
impuestos siendo los mismos Ganancias Netas Imponibles Anuales.

En base a los analisis financieros efectuados, se puede concluir que el proyecto resulta en
una buena inversion con flujos de fondos positivos a lo largo de los 5 afios proyectados. El
mismo cuenta con un VAN positivo de $2.942.779,46, una TIR del 94,35% y un periodo de
repago de la inversibn de 17,4 meses, siendo un escenario optimista para el
emprendimiento.

El detalle del flujo de fondos se presenta en el apéndice.

CONCLUSION

A partir de este plan de negocios se pudo identificar dos segmentos potenciales de
mercado: hombres y mujeres de 31 a 50 aflos y hombres y mujeres de 51 a 60 afios,
habitantes de las ciudades de San Miguel de Tucuman y Yerba Buena, provincia de
Tucuman. Ambos difieren en estilo de vida, habitos de consumo, gustos, preferencias y
habitos de compra.

Se realizd una entrevista con el duefio para tener un conocimiento mas profundo sobre el
emprendimiento y de ese modo poder diagnosticar, de manera adecuada, la situacion
interna y externa del negocio. Se realizO un profundo diagndstico estratégico del
emprendimiento (analisis FODA) que permiti6, sobre la base de las estrategias
identificadas, establecer como rectoras para su posterior implementacion: la creacion de
una tienda online propia y un espacioé de co-creacion que permita al cliente participar del
proceso de disefio y decoracién de sus muebles.

A partir de toda la informacién recabada, se formulo la mision, vision y valores de Estilo
Deco, siendo los que identifican al emprendimiento y ayudaran a alcanzar con éxito sus
objetivos propuestos. A partir de un plan comercial existente, se desarrollaron acciones
comerciales futuras, dando un mayor énfasis a la contrataciébn de una disefiadora de
interiores e inauguracion de un salon de ventas fisico, junto con las estrategias
anteriormente mencionadas.

Se desarrollé6 un plan operativo, incorporando todos los procesos productivos para la
fabricacion del mueble. Sin embargo, se dio un mayor énfasis en los servicios de atencion
al cliente ya que son parte de la propuesta de valor del emprendimiento.
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Por dltimo, en base a los andlisis financieros efectuados, se pudo concluir que el proyecto
resulta en una buena inversion con flujos de fondos positivos a lo largo de los 5 afios
proyectado segun el plan econdmico-financiero.

Para la realizacion del presente trabajo fue de gran utilidad las charlas y los seminarios de
la practica profesional brindadas por facultad. Fueron espacios de aprendizaje muy
beneficiosos para los estudiantes ya que permitieron adquirir conocimientos durante la
ejecucion del trabajo.

DIVULGACION

Se participd de una reunién de discusion de la Practica Profesional de manera virtual, por
la aplicacion “Zoom”, el dia Miércoles 25 de Noviembre de 2020, a las 19:40 hs.

Del 7 al 11 de Diciembre del 2020 se llevo a cabo en la Facultad de Ciencias Economicas,
la VII Muestra Académica de Trabajos de Investigacibn de la Licenciatura en
administracién, organizada por el Instituto de Administracion, en esta oportunidad fue
virtual por lo cual se participé en el Aula Virtual a través de la exhibicion del Trabajo de
investigaciéon, un video con la presentacion de lo mas relevante del Plan de Negocios y
con los debates en los foros habilitados para tal fin.

A continuacioén, se presenta la documentacion probatoria:
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CHARLAS DE LA PP, CURSOS Y/O ESTADIAS DE CAPACITACION:

e Charla “Auditoria Externa en el sector de bancos v finanzas por Ezequiel Lépez del
Rio

Me gusté mucho la charla de Ezequiel por diversas razones: primero por el lugar en el que
se encuentra trabajando y por la experiencia de la pasantia en PWC, que él considero6 ser
muy fructifero para su desarrollo y aprendizaje, tanto personal como profesional. En
segundo lugar, hay algo que me qued6é muy presente y es que: Ezequiel habl6 del hecho
gue una entrevista no te tome por sorpresa, explicando cédmo en la entrevista de Deloitte,
un test de logica lo tomé desprevenido, y cdmo esa experiencia hizo que, al realizar la
entrevista en Price ya se encuentre preparado para este tipo de situaciones laborales que
se pueden presentar en empresas tan grandes como ésta. Establecio la importancia de las
entrevistas, explicando que sea cual sea, siempre se aprenden cosas nuevas.

También me sorprendi®6 mucho cémo la facultad lo ayudd tanto a desarrollarse
profesionalmente en el &mbito laboral, siendo las materias de mayor ayuda para él: costos
y derecho, sistemas 1. Y por otro lado, lo que me atrajo de su experiencia laboral es que lo
incentivan constantemente a capacitarse y a seguir formandose, ya que no en todas las
empresas brindan este tipo de beneficios y, sobre todo, a personas que recién estan
ingresando a la empresa.
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e Charla “Consultorias vy servicios de IT para grandes empresas como Arcor, Yamana,
Axionlog v BIC” por Juan Frando D’Andrea

La charla de Franco D'andrea me parecid6 muy interesante! Me gustd mucho su
experiencia en PWC como pasante de auditaria contable, pero sobre todo lo que mas me
atrapd fue su oportunidad laboral en gA, por los servicios que la misma brindaba tales
como: investigaciones de mercado, analisis de datos, venta de plataformas digitales, entre
otros. Actualmente me parece que los datos son imprescindibles en cualquier ambito
laboral y que pueda trabajar en un lugar rodeado de tanta informacion y actividades como
las que mencioné anteriormente, incentiva a potenciales profesionales como nosotros a
guerer seguir por ese camino.

También me parecid muy atrapante la oportunidad que tuvo de llevar a cabo un proyecto
en Bélgica. Si bien las circunstancias actuales no permitieron concretar temporalmente su
viaje, creo que la posibilidad de trabajar en lo que te gusta y de poder conocer distintas
culturas en distintas partes del mundo es un plus muy valorable en un trabajo.

e Charla “Democratizacion intelectual en Machine Learning e Inteligencia Artificial” por
Maximiliano Rivadeneira

La charla de Maxiliamo fue muy interesante y fructifera. EI hecho que haya sido un
estudiante de la facultad, como todos nosotros, y que haya llegado al lugar al que se
encuentra ahora impulsa las ganas de aprender y prosperar cada vez mas para llegar a
convertirse en un verdadero profesional. Me impactdé mucho sus conocimientos sobre
Inteligencia Atrtificial y software de alto calibre como lo es Python. Creo que son
herramientas muy necesarias y Utiles en la actualidad.

e Charla de Santiago Bonatti

Me gusté mucho la charla de Santiago, sobre todo porque se especializa en un &rea de
mucho interés para mi. Me interes6 mucho su trayectoria y como llegd, con el paso del
tiempo, a lo que es ahora. Me pareci6 también muy interesante cuando explicé un
momento de su vida profesional en el que no estaba conforme con el trabajo que hacia y,
a pesar de eso, comenz6 a buscar la manera de mejorar y prosperar, estudiando a la
gente, el ambiente de trabajo en el que se encontraba, la gente que lo rodeaba en su
puesto de trabajo y como, a partir de eso, encontré una gran oportunidad y comenzé a
crecer de a poco en su carrera profesional.

e Charla “Lubricantes vy especialidades en la empresa YPF por Anahi Parajon Chavez

La charla de Anahi me parecid6 sumamente interesante! La verdad es que me interesé
mucho toda su trayectoria tanto académica como profesional y como fue creciendo a lo
largo del tiempo. El hecho que ella remarque el excelente nivel académico de nuestra
facultad y de nuestra carrera hace que uno realmente sienta que todo lo que estudia y por
lo que se esfuerza en un futuro rendird sus frutos. Por otro lado, me parece y coincido
mucho con Anahi en que el inglés, actualmente, es una herramienta fundamental para
crecer y escalar profesionalmente! Es el idioma universal que hace que entre todos los
paises podamos comunicarnos y trabajar juntos en equipo y me parece fundamental, no
solo para trabajar, sino también para formarse cada vez mas académicamente. Me paso
de trabajar en un lugar donde las capacitaciones y los libros que uno tenia que leer para
mejorar en el puesto de trabajo solamente estaban en inglés y creo que, en mi caso, el
idioma era fundamental para poder aprender cada dia un poco mas.
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Por otro lado remarco mucho lo que dijo Anahi con respecto al trabajo en equipo! Creo
gue es muy importante colaborar y ayudarse entre todos y me atrae mucho que el lugar en
el que ella trabaje fomente esta cultura de trabajo donde hay una dindmica como ésta. Por
otro lado hablé mucho de la predisposicion de las personas para ayudarla cuando recién
comenzaba. Me parece gque eso le agrega un plus muy positivo! El tener personas con las
cuales interactuar y que puedan contribuir a una mejor adaptacion en tu puesto de trabajo,
que te aclaren las dudas y estén para lo que necesites ayuda mucho cuando uno recién
empieza en un lugar nuevo siendo un simple generador de dudas y preguntas.

e Charla de Valle Jantus

Me pareci6 muy interesante la parte en la que Valle habla de la importancia de las
habilidades blandas y como la empresa hace foco en las mismas. Ademas me atrae
mucho también cédmo las empresas buscan potenciar a su trabajador en todo momento,
como es el tema de la capacitacibn: Ademas de generar una mayor productividad y
desempefio efectivo en el ambito general, hace sentir a uno mismo por asi decirlo
"querido” en la organizacién, parte de un equipo que busca incentivarte a alcanzar tu
maximo potencial.

Ademas, coincido con Valle en que la proactividad y la innovacidbn constante es
fundamental. Creo que son dos pilares fundamentales para el ambito laboral. Siempre uno
tiene que tratar de dar lo mejor de uno mismo y buscar la mejora continua tanto personal
como profesionalmente.

e Charla de Pilar Fernandez Fiorenza

Me gustaron muchas cosas de la charla de Pilar. Me gusté como ella contd su trayectoria
desde que empezé la facultad hasta que fue contratada por la empresa multinacional “Air
Liquide”, sobre todo la parte en la que menciona la encrucijada de seguir trabajando en la
financiera o dejar el puesto para esta enorme empresa, ya que son decisiones a las que
uno en la vida real se enfrenta y que, al fin y al cabo, cambiarian rotundamente la vida
personal y profesional de la persona.

Me di cuenta que ella tuvo mucha experiencia a lo largo de su carrera universitaria hasta
llegar donde esta, formandola no solo académicamente sino también potencialmente para
llegar a ser la persona que es. Muchas veces nosotros, los estudiantes, por miedo a no
llegar a recibirnos o por pensar que experiencias, como las que hizo Pilar, nos “harian
perder o alargar anos de facultad”, terminamos no haciéndolas. Creo que todo lo que uno
hace, tanto dentro como fuera de la institucion, es fructifero y forma a la persona en
distintos aspectos, haciéndola crecer y madurar como persona y profesional, y Pilar es un
claro ejemplo de ello.

e Charla de Milagro de la Rosa

Me parecié interesante la charla de Milagro, sobre todo cuando contaba que la empresa lo
gue buscaba en los profesionales era desarrollarlos y que ellos saquen lo mejor de si
mismos, para que puedan generar un impacto dentro del area en la cual se desempefien,
siendo el mismo el lema de la empresa en la cual trabaja. Me parece que eso es muy
enriquecedor ya que uno siempre quiere generar un impacto, dejar una “huella” por asi
decirlo, sobre todo en el rubro en el que se termine abocando. Uno se termina sintiendo
importante y valorado por la empresa y me parece que eso es un factor muy positivo
porque termina incentivando al profesional a dar lo mejor de uno mismo y a estar
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constantemente desafidndose. Coémo ella misma contaba, le daban més ganas de
aprender y de generar ese habito de “aprender a hacer cada vez mejor las cosas.”

e Charla “Mi experiencia profesional como product owner/business analyst en IM-
PACKING” por Matias Heluani

Me pareci6 muy interesante la charla de Matias! Se nota que tiene mucha pasion y
dedicacién por lo que hace!

Coincido en muchos aspectos que mencion6 en la charla, sin embargo me voy a limitar a
comentar sobre las que mas me llamaron la atencion:

-- El tema de la actitud! Coincido en que es un factor fundamental que un profesional debe
tener, sin dejar de lado obviamente el factor académico y profesional. Como nos contaba
Matias, cuando te contratan en una empresa ya te llamaron por tu curriculum y todas las
cosas que podes hacer, la actitud es algo que se plasma una vez que uno comienza a
trabajar efectivamente. Me parece que esta competencia, junto con la capacidad de
relacion y comunicacién con el resto del personal y niveles de la organizacién, es
fundamental en una organizacion.

- El trabajo en equipo! Hoy en dia, sobre todo en las circunstancias de pandemia que
estamos viviendo, la colaboracién entre compafieros de trabajo es fundamental. Ademas,
problemas que son muy complejos siempre pueden ser resueltos de una manera mucho
mas eficiente y fructifera en equipo que de manera individual. Considero que estamos en
tiempos en los que el trabajo en equipo genera una gran ventaja competitiva.

Con respecto a las recomendaciones en relacion a la facultad, me quedd una muy
grabada: "No cursar en forma reactiva". Coincido en que no hay que estudiar solamente
para aprobar, sino aprovechar los trabajos practicos y las reuniones para aprender y poner
a prueba las capacidades de cada uno.

e Charla “Mi experiencia profesional como responsable del desarrollo y engagement de
usuarios de una app movil creada para digitalizar, revelar y procesar datos del trase
marketing en LATAM” por José Martin Goncalvez

Me gusté mucho la charla de Martin. Me parecié muy interesante el trabajo que realiza hoy
como product owner en market one. Creo que es un trabajo muy completo, lleno de
desafios y crecimiento laboral.

Por otro lado, él contaba del curso de Data Science a través de Python que esta
realizando y como lo esta utilizando en el trabajo y considera que lo potenciara en un
futuro. Me parece muy fructifero el hecho de especializarse en el ambito laboral y coincido
con él en que hay que formarse y buscar el crecimiento constantemente para asi mejorar
como profesionales. En mi caso, para mi trabajo me especialicé mucho en Power Bi y eso
me hizo pegar un gran salto en la organizacion y me ayudd a efectuar mis tareas con
mayor eficiencia.

Coincido con Martin en que la creatividad es, como dice él, una "competencia necesaria."
Hay que tratar de salirse de lo estandar, de esa "caja negra" que el menciona e innovar
constantemente, ser creativos y tratar de generar nuevas ideas constantemente porque de
esa manera uno encontrara nuevas formas de hacer las cosas, huevos caminos.
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Por ultimo, si bien hay un monton de trabajo en el &mbito laboral, Martin recomienda el
prepararnos. Muchas veces para trabajar en un puesto de trabajo se requiere afios de
experiencia (como le pidieron a €l) o grandes conocimientos en dicha area. Como él nos
menciona y coincido: no es dificil, pero hay que prepararse y formarse constantemente
para asi ir escalando y llegando al objetivo profesional que uno desea alcanzar.

e Charla “Mi experiencia laboral en una de las empresas de consultoria y auditoria mas
importantes del mundo” por Pablo Graneros

Me parecidé muy interesante como fue la trayectoria de Pablo a lo largo de toda su carrera
académica y profesional. Coincido en que el ser ayudante de catedra ayuda a enriquecerte
de conocimientos y que aprendes muchas cosas ayudando desde ese rol facultativo.

Me gusté mucho la parte en la que mencioné el area de Finanzas. Siempre me parecio
una asignatura muy interesante y de gran utilidad para el ambito laboral. Si bien Pablo no
quedd seleccionado al principio, eso le dio las herramientas para seguir avanzando y
perfeccionandose, logrando trabajos en grandes empresas, como lo es Tenaris del Grupo
Techint, por ejemplo.

Por otro lado coincido en que hay que ir aprendiendo de todo lo que se nos presenta en el
camino y dar nuestro mayor esfuerzo para avanzar y prosperar no solo como profesional
sino también como persona.

e Charla “Mi experiencia profesional como PMP vy lider de E-Commerce en uniber’ por
Karen Handl

Me parecié muy interesante la charla de Karen, sobre todo su trayectoria académica y
profesional. La verdad es que fue muy motivador como, a pesar de las circunstancias y
situaciones desalentadoras que vivié (como el hecho de haber mandado 32 curriculums y
no recibir respuesta antes de recibirse, 0 ser rechazada en empresas grandes como
Microsoft, Google o Quilmes), supo seguir adelante y mejorar continuamente, pudiendo
luego conseguir trabajar en puestos increibles como el de Proyect Manager. Me parece
gue la perseverancia es un ingrediente fundamental cuando las cosas no salen como uno
las espera y siempre hay que seguir adelante frente a cualquier adversidad.

Por otro lado me parece muy enriquecedor saber que la base de la universidad es muy (til
e importante para salir al mercado laboral. El sentir que podes aplicar todos los conceptos
estudiados y marcar una diferencia es totalmente gratificante, tal y como lo hizo Karen.

Por otro lado, me atrajo mucho la parte en la que nos explica la diversidad de campos que
puede abarcar un Licenciado en Administracion como: RRHH, Consultoria, Estudios
Contables, Finanzas, Emprendedorismo, entre otros.

e Seminario “La administracién en organizaciones socialmente orientadas” por Marcelo
Medina y Patricio Cossio

CLASE 1

Me pareci6é una charla super interesante la de Patricio. Mientras lo escuchaba hablar sobre
los distintos tipos de orientaciones que tuvo la empresa a lo largo de los afios, me
cuestioné mucho sobre aquellas empresas que actualmente siguen "paradas"”, por asi
decirlo”, en algunas etapas de orientacion y, en consecuencia, van perdiendo participacion
en el mercado a raiz de eso. Me vino mucho a la cabeza varias empresas familiares, cuya
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tradicion es continuar fabricando y ofreciendo aquello que fue inculcado por abuelos y
bisabuelos, sin tener una visidbn innovadora que busque una mejora continua en su
mercado, o empresas que realmente ven a sus empleados como un capital y no como
alguien que puede llegar a contribuir potencialmente a un mejor desempefio en el
mercado.

Si bien hay diversas empresas con sus respectivas filosofias y algunas siguen en
orientaciones pasadas, coincido con Patricio en la importancia de impulsar al negocio
hacia una empresa que sea genuinamente sustentable, una empresa que no solo busque
fines de lucro sino también el cuidado del medio ambiente y la persona como eje central en
la economia de los negocios. De esta manera, el personal se sentiria mas motivado a la
hora de efectuar su trabajo dando como resultado un mejor servicio/producto y
satisfaciendo, de esa manera, las necesidades y expectativas del cliente en un ambito
socialmente responsable.

Me parecié muy interesante las palabras de Patricio y me parece muy fructifero participar
de estos espacios para analizar aspectos sumamente importantes que muchas veces no
los tenemos en cuenta y que hoy, con su charla, vuelven a resurgir generando un espacio
de reflexiébn y pensamiento al momento de implementar un negocio o, en su defecto,
participar de uno.

CLASE 2

De esta reflexibn me llevo una frase que recordé Patricio que hizo el duefio de una
empresa: "Aca la gente es muy desobediente”. Me llamo mucho la atencion porque si bien
pensaba que era una mera oracion, pude ver la vision que tienen muchas empresas de
sus colaboradores y como eso se ve sumamente reflejado en diversas organizaciones.
Coincido en que las personas son una parte esencial en la organizacion y es por eso que
deben ser tratadas, respetadas y valoradas con la debida atencion.

Se me viene mucho a la mente, cuando el profesor Marcelo recordé el tema del lenguaje
inclusivo, la incorporacién de personas con discapacidades en las organizaciones. Antes,
habia mucha discriminacion y no se incluian a personas con estas caracteristicas y hoy,
podemos ver como eso va cambiando en la sociedad y va generando una comunidad
mucho mas integrada y con al beneficio de la sociedad. Coincido en que estas cosas son
de suma importancia y que generan grandes cambios positivos, no solo en la empresa y
en la sociedad sino sobre todo en aquellas personas identificadas por dicha inclusion
generada.

CLASE 3

Me llevo muchas cosas interesantes de esta charla: Primero, coincido en que la comunién
y todos sus pilares son fundamentales para la prosperidad y continuidad de una empresa:

1. Con respecto al dialogo, me parecido muy interesante el tema del silencio (silenciar la
mente, la voz y las raices culturales) y cdmo, junto con la escucha, la palabra vy el lenguaje
contribuyen a la mejora del mismo

2. La confianza ya que el aumento de la misma dentro de la empresa fomenta la
cooperacion y participacion general de las personas en la organizacién. Coincido con el
profesor en que hay que lograr constantemente este pilar en la empresa ya que la
desconfianza genera situaciones de oportunismo dentro de la organizacién
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3. La reciprocidad que, si bien hay distintos grados, trata de buscar la condicional donde
se pueda generar un espacio de gratuidad generando, en consecuencia, ese clima de
comunion dentro de la empresa.

Por un lado una empresa puede querer generar comunion pero coincido en que debe tener
las herramientas que permitan efectuarla: generar relaciones dentro y fuera de la empresa
(compartir y compartirse), el acompafamiento que se va dando, fruto del diadlogo; pero lo
que me parece sumamente importante, y que aca lo exhiben como una herramienta
fundamental, es el de la misibn compartida, ya que de esa manera guia el comportamiento
general de todos los trabajadores hacia un mismo camino.

e Seminario “La empresa del Futuro” por Miguel Angel Pero

CLASE 1

La verdad es que, como dijo el profesor Pero, es impresionante la cantidad de desafios
emergentes en la sociedad, tales como el aumento del activismo inversor, la incertidumbre
multidimensional, el impacto del cambio climético, la pandemia COVID-19, entre otros.
Vivimos en un ambiente dinamico y cambiante y, es por eso, que la organizacion debe
adecuarse a dicho dinamismo. Aca se introduce mucho el concepto de cambio
organizacional, el cual considero, al igual que el profesor, que es un concepto de total
relevancia debido a la volatilidad a la que las empresas se enfrentan. Por otro lado,
coincido en que, para continuar en el mercado, la innovacién y resiliencia a través de la
diversidad son fundamentales.

Me parecié también muy interesante cuando Miguel Pero saco a relucir el tema de la
imaginacion y como ésta es una herramienta totalmente irremplazable, dando un mayor
valor a la capacidad humana Unica inherente en cada uno de nosotros. Ademas, me
interes6 mucho cuando habl6 de las ocho maneras de abrazar la nueva realidad: el factor
mas atractivo para mi fue "Comience una nueva conversacion con el cliente". Yo creo que
hoy, cada vez mas, nos encontramos embebidos en un ecosistema totalmente inteligente
qgue busca constantemente innovar en tecnologia. Las preferencias del cliente cambiaron y
hoy hay una mayor demanda de diversos productos o servicios que, décadas atras,
hubiera sido inimaginable. Es por eso que coincido con el profesor en la utilizacién de la
inteligencia artificial para seguir satisfaciendo las necesidades y expectativas del cliente,
buscando fidelizar la relacion con el mismo e incentivando un ambito reciproco de
confianza.

CLASE 2

Me parecid muy interesante esta segunda clase del profesor Miguel Pero. Primero y
principal, coincido en que, si bien la adaptacién es necesaria para la supervivencia de la
organizacion, no debemos conformarnos con ella sino tratar de ir mas alla.

Por otro lado, coincido con el profesor en que muchas veces sucede que el personal no
esta involucrado en la organizacion y, en consecuencia, no se puede esperar nada
innovador ni alentador del mismo. Es por eso que se busca fomentar la inclusion y
diversidad en la empresa, ya que inciden enormemente en la forma de desempefarse en
la organizacion.
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Por otro lado, y agregando a lo que dije anteriormente, coincido con Miguel Pero en el
concepto amplio de diversidad: no solo debe considerarse la diversidad de raza, género y
formacion sino también la diversidad de experiencia y cultura.

CLASE 3

La charla sobre Ecosistemas de Negocios me parecié muy interesante: desde las distintas
opciones para configurar algun negocio o actividad (tales como el modelo de integracion
vertical, la cadena jerarquica de abastecimiento, el ecosistema de negocios, y el modelo
de mercado abierto) hasta los beneficios y desventajas de un ecosistema y su diferencial
con el modelo de integracion vertical.

La verdad es que me parecié una charla absolutamente enriqguecedora y estos son los
momentos donde uno agradece poder participar y formar parte de estos espacios que
brinda la facultad.

Me llevé dos reflexiones que me quedaron de la charla del profesor Miguel Pero:

- Imaginacion no es lo mismo que innovacion: La imaginacion es un paso precedente de la
innovacién y, coincido con el profesor en que a partir de la imaginacion y posterior
identificacion de las oportunidades presentadas en el negocio, se incorpora el concepto de
innovacion.

- Ademas, concuerdo con el profesor en que, dentro de los imperativos de la competencia,
competir en la resiliencia es fundamental: la capacidad de recuperarse durante la crisis es
una necesidad competitiva y aquellas empresas que logran hacerlo pueden sostenerse en
materia de crecimiento y rentabilidad.

e Charla “Licenciados en Administracion por el mundo” por Lucia Carrapizo y Gonzalo
Mora.

La verdad es que me parecido muy interesante la charla de Lucia y Gonzalo sobre todo por
todas sus experiencias al exterior que es algo que me apasiona bastante.

Me encantaria llegar a lo que ellos llegaron y sobre todo me llevo una palabra que me
parece muy importante para la vida tanto personal como profesional: perseverancia.

BALANCE DE EXPERIENCIA EN LA PRACTICA PROFESIONAL:

La experiencia en mi practica profesional, fue ampliamente positiva, no solo por haber
llegado a la meta de presentar el trabajo, sino también por el crecimiento personal y
profesional logrado a lo largo de la materia.

Considero que fue una experiencia desafiante y motivadora a la vez. El poder haber
aplicado todos los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera y la posibilidad de
acercarme al ambito profesional por medio de espacios generan muchas ganas de
aprender y mejorar cada dia en la carrera elegida.

Llegar a esta etapa me llena de nostalgia y felicidad por todo lo vivido. Si bien es un
camino que se cierra, disfruté muchisimo todo el trayecto vivido y todas las ensefianzas
adquiridas a lo largo de la carrera. Estoy muy feliz de haber llegado hasta aca y con
muchas expectativas del camino que me espera.
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Por ultimo, quiero aprovechar este espacio para agradecerle a mi tutora Liliana Fagre. Fue

una mentora excepcional a lo largo de la Practica Profesional. Aprendi mucho y me llevo
grandes ensefianzas de ella.

COMENTARIO DEL DIRECTOR SOBRE EL DESEMPENO DEL ESTUDIANTE

Felicitas Hirth cumplié satisfactoriamente su Practica Profesional de la Licenciatura en
Administracion, habiendo optado por la realizaciéon de un Plan de Negocios.

Durante estos meses pude observar como fue trabajando con dedicacion vy
responsabilidad.

Sus conocimientos fueron aplicados en un emprendimiento que supo identificar que podia
serle de utilidad desarrollar un Plan de negocios y de esta manera lograr un crecimiento y
sostenibilidad en el tiempo.

Trabajo y mantuvo muchas reuniones con el duefio para lograr hacer un “trabajo
profesional”

Considero que logro desarrollar adecuadas competencias para ser una Licenciada en
Administracion con los conocimientos necesarios, proactiva, responsable, comprometida y
con la motivacion para superarse cada dia.

Firma del Director

& 2 ISR |\

<) \ < ‘. \"3 N
Aclaracion Liliana Fagre

Fecha: 12 de Diciembre de 2020
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https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
https://www.significados.com/emprendimiento/#:~:text=Se%20conoce%20como%20emprendimiento%20a,trav%C3%A9s%20de%20ideas%20y%20oportunidades.&text=Por%20otro%20lado%2C%20emprendedor%20es,persona%20que%20emprende%20acciones%20dificultosas.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://www.promonegocios.net/investigacion-mercados/definicion-investigacion-mercados.html#:~:text=Definici%C3%B3n%20de%20Investigaci%C3%B3n%20de%20Mercados%3A&text=Philip%20Kotler%2C%20define%20la%20investigaci%C3%B3n,Seg%C3%BAn%20Richard%20L.
https://economipedia.com/definiciones/propuesta-de-valor.html
https://economipedia.com/definiciones/segmento-de-mercado.html
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e ;CbOmo surgio la idea de dicho negocio?

¢ ¢ Cuantas personas conforman tu equipo de trabajo?

e ¢ Cuanto tiempo le dedicas al emprendimiento?

¢ ¢ Qué canales de comunicacion utilizas?

e ;Tenés algun lugar o espacio fisico para la exhibicién de materiales y/o productos?

¢ ;Pensas expandir tu negocio? Si la respuesta es afirmativa, ¢ Qué opciones
consideras atractivas para hacerlo?

¢ ¢ Cuales consideras que son los puntos fuertes y a mejorar de tu emprendimiento?

e ; Como ves “Estilo Deco” de aca a cinco afos?

¢ ¢ Consideras que el internet, hoy en dia, es fundamental para la comercializacion y
promocién de un negocio? Si la respuesta es afirmativa. ¢ De qué manera?

PLAN FINANCIERO

e Gastos de promocién vy publicidad

Costo Total Anual $/Afio

Medios de Publicidad y Promocion

5 S 750000018  97.500,00(5 13L62500(5  184.27500(5  267.198,75
5 5 786M00|S  106.14240[5  14859936|5  215.469,07|5  323.20361
5 S 225000015  29.250,00(5  39.48750(5  55.28250(5  80.159,63
S S 465000(5 6045005  8160,75[5 11425055 16.566,32

e Costos de Mano de Obra
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Sueldos Afio
40560000

Funcion princpal
Operario de produccion

(S Afo 1

1576000

§ L7600

;

663840

§ 1830060

LULH0

ST

167300

Sueldos Afio2  (SAW02 Sueldos A3 CSARo3  Sueldos Afod  (SAfod4  Sueldos Ao  (SAfoS
§ 54756000

§ 6156550

Operario de produccion - PYELEN))

1576000

136000

§ 1017600

TS0

§ 18304640

LU0

S4040728

1673000

§ 615659

Operario de produccion - FYELINI

TOTAL

Funcion principal
Retiro Socio Fundado

;
149760001 §
166608000 §

736000

$1.200.000,00

§ L1760

L4520800

)
;
;

$1.560.000,00

663840

RETIRO ANUAL

Afio 2

§ 1830060
31488020

LULH0

Ano 3
$2.106.000,00

ST
436589.4

Afo 4
$2.948.400,00

16671300

§ 6156550
6848.838,3

Afo 5
$4.275.180,00

$265.200,00

$344.760,00

$465.426,00

$651.596,40

$944.814,78

e Flujo de fondos

$168.000,00

$1.633.200,00

$218.400,00

$2.123.160,00

$294.840,00

$412.776,00

$2.866.266,00 $4.012.772,40 $5.818.519,98

$598.525,20

8. FLUJO DE FONDOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

FLUJO DE FONDOS PROYECTO

FLUJO DE FONDOS INVERSIONISTA

$ $ 8.419.320,00 | $ 12.316.395,00 | $ 16.007.232,15 | $ 24.133.980,78 | $ 36.244.067,56
$ $ 1.274.320,00 | $ 1.656.616,00 | $ 2.236.431,60 | $ 3.131.004,24 | $ 4.539.956,15
$ $ 1.666.080,00 | $ 2.249.208,00 | $ 3.148.891,20 | $ 4.565.892,24 | $ 6.848.838,36
$ $ 312.000,00 | $ 421.200,00 | $ 589.680,00 | $ 855.036,00 | $ 1.282.554,00
$ $ 31.200,00 | $ 42.120,00 | $ 58.968,00 | $ 85.503,60 | $ 128.255,40
$ $ 46.800,00 | $ 63.180,00 | $ 88.452,00 | $ 128.255,40 | $ 192.383,10
$ $ 78.000,00 | $ 105.300,00 | $ 147.420,00 | $ 213.759,00 | $ 320.638,50
$ $ 312.000,00 | $ 421.200,00 | $ 568.620,00 | $ 824.499,00 | $ 1.236.748,50
$ $ 54.600,00 | $ 73.710,00 | $ 103.194,00 | $ 149.631,30 | $ 224.446,95
$ $ 404.352,00 | $ 545.875,20 | $ 764.225,28 | $ 1.108.126,66 | $ 1.662.189,98
$ $ 505.159,20 | $ 738.983,70 | $ 960.433,93 | $ 1.448.038,85 | $ 2.174.644,05
$ $ 184.860,00 | $ 249.561,00 | $ 349.385,40 | $ 506.608,83 | $ 759.913,25
$ $ 354.200,00 | $ 354.200,00 | $ 354.200,00 | $ 354.200,00 | $ 354.200,00
$ 138.929,39 | $ 107.345,54 | $ 49.000,05 | $ 125.759,74 | $ 1.979.008,82
$ $ 303.095,52 | $ 443.390,22 | $ 576.260,36 | $ 868.823,31 | $ 1.304.786,43
$ $ 2.753.723,89 $ 4.844.505,34 $ 6.012.070,33 $ 0.768.842,62 $ 13.235.504,07
S S - IS - IS - I$ - I$ -
S S - IS - IS - I$ - I$ -
$ $ 893.173,64 | $ 1.624.947,15 | $ 2.033.594,90 | $ 3.348.465,20 | $ 4.561.796,70
$ $ 1.860.550,25 $ 3.219.558,19 $ 3.978.475,44 $ 6.420.377,42 $ 8.673.707,36
$ $ 354.200,00 | $ 354.200,00 | $ 354.200,00 | $ 354.200,00 | $ 354.200,00
$ $ - IS - IS - |s - |s -
$ - s 1.633.200,00 | $ 2.123.160,00 | $ 2.866.266,00 | $ 4.012.772,40 [ $ 5.818.519,98
$ 231.000,00 | $ - s - s - s - s -
$ 15.387,38 | $ 48.938,05
$ 620.000,00 | $ - 1S - 1S S S
$ 581.000,00 | $ $ $ $ $ -
$ - |$ - |$ - |$ - |$ ) 3.336.000,00
$ -1.201.000,00 $ 581.550,25 $ 1.450.598,19 $ 1.466.409,44 $ 2.761.805,02 $ 3.209.387,38
$ -970.000,00 $ 566.162,87 $ 1.401.660,14 $ 1.466.409,44 $ 2.761.805,02 $ 6.545.387,38

VAN PROYECTO

TIR PROYECTO
PERIODO DE RECUPERO DE INVERSION

$2.942.779,46

94,3%
17,4
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IMAGENES DEL EMPRENDIMIENTO “ESTILO DECO”

JUEGO DE JARDIN

[ORITAMIENTO A WEDIDA

VESTIDOR
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