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RESUMEN

La organizacién bajo estudio es un emprendimiento cuyo nombre de fantasia es “MH”, el cual
surgio en el afio 2020 en la localidad de Banda del Rio Sali en la provincia de Tucuman, como
respuesta a una necesidad insatisfecha en el mercado.

“MH"” se dedica al disefo, producciéon y comercializacién de productos como cuadernos,
agendas y anotadores. Los mismos pueden adquirirse con un disefio predeterminado, o bien,
pueden ser personalizados de acuerdo al gusto y las necesidades de cada cliente. Los tiempos
de entrega de “MH” son muy largos, eso genera que no pueda tomar todos los pedidos que
recibe. A su vez, los productos que se comercializan por la tienda virtual en muchas ocasiones
se quedan sin stock y no hay una reposicion oportuna de los mismos, provocando que se pierdan
ventas. Por ultimo, presenta dificultad para mantener la calidad de los productos.

El objetivo del presente trabajo es proponer un plan de negocios que evalue la conveniencia del
proyecto y guie la toma de decisiones ayudando al logro de los objetivos de MH.

El trabajo tendra un enfoque mixto. El disefio a utilizar serd exploratorio secuencial (DEXPLOS).
Las técnicas de recoleccion de datos que se utilizaron son la entrevista con expertos vy
cuestionarios auto administrados y revisidon de documentos.

En primer lugar, se elabord un diagndstico de la situacién actual de la organizacién mediante
una nube de palabras y Andlisis FODA. Luego se procedio al desarrollo del plan de negocios con

los diferentes estudios que lo componen.

Palabras claves: Plan de negocio — Emprendimiento — Agendas —Proyecto de inversion


mailto:agusdanert@gmail.com

Universidad Nacional de Tucumdn T,
Facultad de Ciencias Econdmicas d i
Instituto de Administracién
XIl Muestra Académica de Trabajos de Investigacion +

de la Licenciatura en Administracion

INTRODUCCION

La organizacién bajo estudio es un emprendimiento cuyo nombre de fantasia es “MH”, el cual
surgié en el afo 2020 en la localidad de Banda del Rio Sali en la provincia de Tucuman, como
respuesta a una necesidad insatisfecha en el mercado.

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

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

Actualmente, la organizacidn estd compuesta Unicamente por su duefia quien se ocupa de
realizar todas las actividades que se requieren para el normal funcionamiento del negocio, desde
las compras, atencidn al cliente, disefio, produccidn y ventas.

En el dltimo tiempo, surge la posibilidad de incorporar las ventas mayoristas. Esto dio la
oportunidad a “MH” de abastecer a otros emprendedores y revendedores de la provincia.
Debido al rapido crecimiento en la demanda, se encuentra sobrecargado de pedidos de clientes
y muchas veces no logra cumplir con su demanda en su totalidad. La linea de produccién tiene
poca capacidad y ello genera demoras en el proceso productivo ocasionando cuellos de botella.
A su vez, la emprendedora tiene el objetivo de expandir sus ventas, incluso proveer a pequefias
librerias, pero se encuentra imposibilitada por su situacién actual.

PROBLEMA

Los tiempos de entrega de “MH” son muy largos, eso genera que no pueda tomar todos los

pedidos que recibe. A su vez, los productos que se comercializan por la tienda virtual en muchas
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ocasiones se quedan sin stock y no hay una reposicion oportuna de los mismos, provocando que
se pierdan ventas. Por ultimo, presenta dificultad para mantener la calidad de los productos. En
resumen, el problema de investigacién es la dificultad que tiene actualmente el emprendimiento
para cumplir con la demanda en tiempo y forma.
Preguntas de Investigacion
1. ¢Cual es la situacidn actual del emprendimiento?
2. ¢Cudles son los requerimientos en cuanto a maquinaria y equipos del emprendimiento
para aumentar su capacidad productiva?
3. ¢Cudl eslainversiony los costos asociados al proyecto?
4. ¢Qué grado de rentabilidad tendra el proyecto?
OBIJETIVOS
Objetivo General
El objetivo del presente trabajo es proponer un plan de negocios que evalte la conveniencia del

proyecto y guie la toma de decisiones ayudando al logro de los objetivos de MH.

Objetivos Especificos
1. Conocer la situacion actual del emprendimiento, identificando aspectos relevantes
tanto internos como externos.
2. Definir los requerimientos de maquinaria, equipos y recursos humanos que tendra MH
para aumentar su capacidad de produccion.
3. Determinar el monto de la inversidn y los costos asociados al proyecto.
4. Evaluar la factibilidad y viabilidad econdmica financiera del proyecto pensado para la

organizacion.
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MARCO TEORICO

El marco tedrico del presente trabajo tendrd bases en diferentes conceptos teéricos como:
Emprendedor

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

Plan de negocio

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

Modelo de competencia de cinco fuerzas

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

El uso del modelo de cinco fuerzas involucra tres etapas: 1. Para cada una de las cinco fuerzas,
identificar las partes que intervienen junto con los factores especificos que provocan las

presiones competitivas. Luego, evaluar la fortaleza de las presiones que surgen de cada una de
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las cinco fuerzas (vigorosa, moderada o débil). Y, por ultimo, determinar si la fortaleza colectiva
de las cinco fuerzas competitivas permite ganar beneficios atractivos (Thompson, 2015).
Analisis FODA

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

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

Investigacion de mercado

investigacion de mercados es la planeacién, recoleccion y andlisis de datos relevantes para la
toma de decisiones de marketing y la comunicacién de los resultados de este andlisis a la
direccion. La investigacion de mercados puede verse como el desempefio de tres roles
funcionales: descriptivo, diagndstico y predictivo. Su funcidon descriptiva incluye recopilar y
presentar enunciados de hechos. El segundo rol de la investigacién es la funcién diagndstica, en
la que se explican datos y/o acciones. El Ultimo rol de la investigacion es la funcion predictiva.
Especificacion de cédmo usar la investigacion descriptiva y diagndstica para predecir los
resultados de una decisién planeada de marketing (Gates, 2016).

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

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

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

Viabilidad comercial: el estudio que indica si el mercado es o no sensible al bien que producira
o al servicio que ofrecera el proyecto y a la aceptabilidad que tendria en su consumo o uso.
Viabilidad técnica: el estudio que analiza las posibilidades materiales, fisicas o quimicas de
producir el bien o servicio que desea generarse con el proyecto.

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

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

MARCO METODOLOGICO

El presente trabajo tendra un enfoque de investigacion de tipo mixto, para elaborar los distintos
estudios que componen al plan de negocios se recolectaran datos cualitativos y cuantitativos.
El disefo a utilizar serd exploratorio secuencial (DEXPLOS) el cual implica una fase inicial de
recoleccidn y analisis de datos cualitativos para luego continuar con una segunda etapa donde
se recaban y analizan datos cuantitativos.

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

Luego, se van a llevar a cabo cuestionarios auto administrados a través de Formularios de Google
a clientes actuales y potenciales de MH con el fin de identificar gustos, preferencias y
comportamientos de compra del mercado meta. Estos se realizardn a hombres y mujeres de la
provincia de Tucuman que consuman los productos comercializados por laempresa paraindagar
diferentes variables de interés para este estudio. El muestreo sera de tipo no probabilistico por
bola de nieve, esto debido a que no pretende ser representativo de toda la poblacién.

Por ultimo, se precedera a hacer una revision de los registros y base de datos que tiene MH en
los cuales se obtendran las ventas realizadas y los costos unitarios por cada uno de los

productos.

DESARROLLO

A. ESTRUCTURA IDEOLOGICA
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“"MH" es un emprendimiento que tiene su origen en la ciudad de Banda del Rio Sali en la
provincia de Tucuman. Surgio en el 2020 cuando su duefia detecta una necesidad insatisfecha
en el mercado ante la necesidad de una agenda personalizada, decide producirlo por su cuenta.
Al principio, comenzd a recibir pedidos de distintos emprendimientos locales y rapidamente la
demanda fue creciendo a ritmo acelerado.
Propdsito: Brindar productos procurando la mejor atencidn, plazos de entrega y precios del
mercado, a fin de lograr un crecimiento sostenido en el mercado.
Misién: Ofrecemos productos de calidad con disefios Unicos y atencion personalizada buscando
en todo momento satisfacer a cada cliente de acuerdo a sus necesidades.
Vision: Ser reconocido en el norte del pais como una empresa lider en el disefio, calidad y
variedad de sus productos orientada a las necesidades del cliente, promoviendo la colaboracién
con ellos para mejorar su experiencia de compra.
Valores:

e Compromiso

e Responsabilidad

e Originalidad

e Trabajo colaborativo

e Calidad

B. ESTUDIO DE MERCADO
Anadlisis situacional de la empresa
Con el fin de conocer la situacién actual de la organizacidn se entrevist6 a la duefia de “MH”. De

esta forma, se pretende indagar sobre diferentes temas: cdmo inicié el negocio, que actividades
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se realizan y cdmo son sus procesos. Luego, se extrajo aquellos conceptos con mayor relevancia
para este estudio y se elabord una nube de palabras con los mismos.

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

Analisis FODA

Continuando con el andlisis de la situacién actual de la empresa, se utilizé un andlisis FODA para

definir aspectos que influyen en el negocio, tanto internos como externos. Es decir, se analizaran

caracteristicas del negocio como también del entorno en el que opera.

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

Figura N°2: Matriz FODA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Espliritu emprendedor

Atencidn personalizada
Fersonalizacion de productos
Clientes fieles

Conocimiento en disefio

Emprendimiento nuevo y poco conocido
Poca capacidad de produccion
Centralizacion de tareas

Registro incompleto y dividido

o posee local fisico

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Crecimiento del E-commerce

Incorporacidn de ventas mayoristas
Alianzas estratégicas
Creciente uso de redes sociales

Impulsar las ventas mayoristas a través
de alianzas con diferentes librerias
locales.

Potenciar la presencia del negocio en rede
soclales para llegar a un mayor pablico.

Implementar un sistema de gestidn Unico
donde se registre toda la informacion
contable.

AMEMNAZAS

ESTRATEGIAS FA

Demanda estacional
Situacidn econdmica del pais
Aumento de precios de insumos

Mumero creciente de competidores

Fuente: Elaboracion propia.

Descripcion del bien

Lanzar nuevos disefios de productos de
forma periddica para contrarrestar el
efecto de los nuevos competidores.

Establecer relaciones de confianza con
algunos provesdores.

ESTRATEGIAS DA
Planear la produccidn previendao [a
estacionalidad de la demanda con el fin de
contar con stock cuando sea necesario.

“MH” disefia, produce y comercializa diferentes articulos tales como anotadores, cuadernos y

agendas.

Todos los productos pueden adquirirse con sus disefios predeterminados o

personalizados por el cliente. A continuacion, se definen los tres grupos principales de

productos:

A. Anotadores:

Descripcidn: Se tratan de libretas de tamafo pequefio, que tienen como propdsito el de escribir

cualquier idea o nimero que se pretenda recordar luego.

Tamafo: A6.

Tapa: Dura o blanda tipo Kraft.

Espiral: Plastico.

Interior: 100 hojas lisas blancas o de colores.

B. Cuadernos:
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Descripcion: Conjunto de hojas unidos por un espiral, estdn pensados para personas que los
utilicen con el fin de estudiar, tomar notas en clases, etc.
Tamafio: A5 o A4.
Tapa: Dura o blanda de tipo Kraft.
Espiral: Plastico.
Interior: 100 hojas rayadas.
C. Agendas:
Descripcion: Conjunto de hojas unidos por un espiral, estan destinadas a aquellas personas que
busquen organizar y planificar sus actividades, pendientes y eventos, de una manera mas
eficiente.
Tamafio: A5.
Tapa: Dura.
Espiral: Doble alambre.
Interior: El interior varia segun el tipo de agenda.
Mercado proveedor
La organizacion requiere de diferentes tipos de materia prima, insumos y maquinaria para la
realizacion de sus actividades. Se seleccionaron los proveedores de acuerdo a los bienes que
proveen, calidad de los mismos, cercania, precios y reputacion del proveedor.
A continuacién, se detallan los proveedores que se tendran en cuenta para abastecer al negocio:

Tabla N21: Proveedores
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Proveedores Proporciona

Resmatuc Papeleria

Rossini Papeleria

Libreria EMI Papeleria

Renz Maquinaria

Copyprint Maquinaria y otros insumos
Mercado Libre Insumos

Descartables BRS Packaging

Claro Internet

Edet Electricidad

Fuente: Elaboracion propia.

Mercado consumidor

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

Variables demograficas

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

de Banda del Rio Saliy el 15% de Yerba Buena.
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Gréfico Ne1: Variables demograficas.
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Fuente: Elaboracion propia.

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

Grafico N22: Producto mas elegido, motivo y frecuencia de compra
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Fuente: Elaboracion propia.
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Factor que maés valoran a la hora de comprar

Se solicitd a los encuestados que ordenaran de acuerdo a la relevancia de cada factor a la hora

de realizar una compra, siendo 1 el mas relevante y 5 el menos relevante. Se observa que el

Precio fue el factor que mas personas eligieron como el mas relevante con 27 personas. Y, que

la mayoria eligid la Personalizacidon como el factor menos importante.

Tabla N22: Factores mas valorados.

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

Fuente: Elaboracion propia.

Canal preferido de compra y forma de entrega

El 48% de las personas prefieren realizar sus comprar en un local fisico o por redes sociales (27%)

y prefieren que la compra sea entregada en el local al momento de la compra (47%) o recibir en

su domicilio (37%).

Gréfico N23: Canal y forma de entrega preferido.
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Canal de compra(%)
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Fuente: Elaboracion propia.
Perfil del consumidor
A partir de estos resultados, se definié un perfil del consumidor potencial de MH: Se tratan
principalmente de mujeres de entre 25 y 34 afos que viven en San Miguel de Tucuman vy
adquieren cuadernos para trabajar y estudiar. Ademas, compran cada seis o tres meses y valoran
mas el precio y el diseiio y valoran menos la personalizacion y los plazos de entrega. Prefieren
comprar en local fisico y llevarse el producto en el momento, o bien, en redes sociales y recibir
a domicilio.
Mercado competidor
Con el fin de analizar el mercado competidor en el que va a desarrollar sus operaciones la
empresa se procede a utilizar la herramienta de analisis de las cinco fuerzas de Porter para
determinar el grado en el cual afecta cada una de las fuerzas competitivas a la organizacion y

gue tan atractivo sera el mercado en términos de rentabilidad y participacion.
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1)Rivalidad entre los competidores existentes: Los competidores se encuentran muy
posicionados en la mente de los consumidores. Al mismo tiempo, la mayoria de ellos no
producen disefios personalizados para cada cliente. Por lo que el grado es medio. MEDIA.
2)Poder de negociacion de los clientes: Existe una amplia variedad de ofertas en el mercado
similares a productos de “MH”. Sin embargo, el diferencial se encuentra en la atencién brindada
y la personalizacién de sus productos. Por lo tanto, el poder de negociacién es MEDIO BAJO.
3)Amenazas de Productos sustitutos: Al tratarse de productos personalizados, no hay un
sustituto que iguale las necesidades de los clientes. Lo mas cercano es una agenda comun que
se puede encontrar en una libreria. MEDIO ALTO

4)Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores tienen un poder de negociacién
relativamente alto ya que no es mucho la cantidad de insumos que compra la organizaciéon
comparada con otros compradores. ALTO

5)Amenazas de nuevos competidores: Las barreras de entrada para nuevos competidores son
relativamente bajas ya que se puede iniciar con poca inversién, como asi también las barreras
de salida son bajas.

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

Analisis de precios

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

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

Tabla N23: Precios de venta

Producto Precio por unidad [Precio mayorista
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Anotadores $1.050,00 $830,00
Cuadernos $2.000,00 $1.560,00
Agendas $2.950,00 $2.320,00

Fuente: Elaboracion propia.

Anilisis del Sistema de Comercializaciéon

Definicién de los canales de comercializacion y distribucidn: Al no contar con un local las ventas
se realizardn de forma online via redes sociales y tienda online. La distribucidn se realizara de
forma directa a través de envios a domicilio, puntos de retiros en Banda del Rio Sali y San Miguel
de Tucuman. También se pueden adquirir los productos por medio de revendedores.
Margenes de ingresos: Los margenes de ingresos van a variar segun se trate de una venta
minorista, mayorista y si es personalizado tendra un porcentaje mayor de ganancia.

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

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

C) ESTUDIO TECNICO

1-Definicion del proceso productivo

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

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

Recepcion del pedido: Se recibe el pedido del cliente, via tienda online o bien, a través de redes

sociales. Si se trata de un pedido personalizado, el cliente envia el disefio elegido y oros
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requerimientos. Se informa el presupuesto y se cobra una sefia en caso de que el cliente acepte
el presupuesto.

Disefo: En esta etapa, se procede a adaptar el disefio requerido por el cliente mediante la
utilizacién del programa de disefio CoreIDRAW. Una vez finalizado, se contacta al cliente para
gue apruebe o no el disefio realizado.

Impresion: Una vez aprobado el disefio por el cliente, se imprime el interior del producto de
acuerdo al tipo de producto, cuaderno o agenda, y la tapa y contratapa en papel adhesivo.
Laminado: En esta etapa, se adhiere las impresiones a la tapa y contratapa de cartén que ya
estan pre cortadas del tamafio adecuado. Se coloca sobre estas, un papel transparente y se pasa
por la maquina laminado que adhiere el mismo.

Perforado: En este paso, se procede a perforar las hojas que forman parte del interior y la tapa
y contratapa. En algunos casos se coloca una banda eldstica y broches en este proceso.
Armado: En esta etapa con las partes del producto ya terminadas, se procede al armado, es
decir, se colocan juntas todas las partes de las agendas y la misma queda completa con la
colocacién de los espirales.

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

Figura N°2: Proceso productivo
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Fuente: Elaboracion propia
2-Necesidades de maquinaria y equipos
Los requerimientos de maquinaria y equipo para que el negocio cumpla con su actividad de

forma eficiente se detallan a continuacion:
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Tabla N°4: Maquinaria y equipos
Articulo Tipo Cantidad Costo por unidad | Costo total
impresora Blanco vy negro il s 117.000,00 | 5 117.000.00
Impresora Color i[5 199 828,00 [ 5 19982300
Maguing Anilladara 1| % 120,962,000 | 5 120.962,00
Maguina Plasticadora 1] 5 35.072,00 | 5 35.072.00
Mdguina Laminadora 1| 5 198.004,00 [ 5 198.004,00
Gulllotina Cizalla 1] % 2209600 | 5 22.006.00
Total 5 692.962.00

Fuente: Elaboracién propia

Tiempo de produccién y Capacidad

En el siguiente cuadro, se detalla el tiempo que toma cada una de las etapas del proceso

productivo en horas, para cada uno de los productos del negocio. Se obtuvo que el tiempo de

produccién para un anotador es de 1,08 horas, el de un cuaderno es 1,25 y el de una agenda es

2,08 horas. Ademas, se calculé la capacidad tedrica que tendria por dia, por mes y por afo.

Tabla N°5: Tiempo de produccién y capacidad

whe  |wensen Jusanaos |renronaos [amiee Jrota [eapecdies dans |capaesad menin | copaitag anal
l.ﬁl'll:ltaﬂ:lf 033 3,33 0,08 LYk 17 108 738 168,37 202043
CLsadarnn {33 0,50 0,08 Ly 0,17 125 5,40 145492 151,04
Agenda 33 1,00 0,08 330 033 2,005 1484 2155 La0.RS

Fuente: Elaboracion propia.

3-Necesidades de materia prima e insumos

Para determinar los requerimientos de insumos se tuvo en cuenta un producto base de rubro

comercializado por “MH”: anotador, cuaderno y agenda y se calculd el costo de cada insumo

qgue se emplea e n los mismos para llegar al costo unitario de cada uno de los productos.

Tabla N°6: Materia prima e insumos
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Anotador Cuaderno .lgenr:h

INSLINO Prechs Precio Preco

Papel 5 8250 5 500,00 | 5 600,00
Papel adhesive ] T250 ] & L8500 ] & 185,00
Cartdn ] 62001 5 108,00 | 5 108,00
Follo de laminado ] 00| s 60,00 & G0,00
Espéralas & MET |5 300 & 00,00
Sobre Kraft & 25000 5 2,00
Bandn elastica 5 65,00
Broches 3 ¥i,30
Packaging L] 3600 | 5 BE00 | & 36,00
Tinta ] 32015 1640 | 5 16,40
COSTO TOTAL ] 3TET] S aE1an] s L.217,50

Fuente: Elaboracion propia.

4-Edificios e instalaciones

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

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

D) ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Actualmente, el emprendimiento esta formado por Unicamente por su duefia quien realiza todas
las actividades. Se propone un nuevo organigrama por funciones (Ver Grafico N°1). A
continuacién, se detallara un breve resumen de las funciones de cada area definida para el
negocio.

Area directiva: se encarga de la toma de decisiones estratégicas de la organizacién, la definicién
de objetivos a corto, mediano y largo plazo y las acciones para alcanzarlos, incorporacién y
desvinculaciéon de colaboradores, compras, pagos y gestion de relaciones con proveedores. Esta

area estara a cargo de su dueiia.
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Area administrativa_comercial: Se encarga de tareas como atencidn al publico, recepcién de

pedido, es decir de las relaciones con los clientes. También realiza tareas de distribucidn. Esta
area estara a cargo de su duefia en un primer momento para luego, incorporar un colaborador.

Area de produccién: Se encarga de la elaboracién de los productos, desde el disefio, la

preparacion de la materia prima hasta su correspondiente preparacion para ser distribuidos o
almacenados. También se encarga del control de stock y detectar y dar aviso de faltantes de
materia prima e insumos para su oportuna reposicion. Esta area estara a cargo de dos
empleados.

Figura N°3: Organigrama propuesto

CLIERM) GEREWTE

PRODUEEEN COMERDRL

Fuente: Elaboracion propia.

E) ESTUDIO LEGAL

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

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

En cuanto a los consumidores, se encuentra bajo las disposiciones de la Ley de Defensa del

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