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ABSTRACT

El presente trabajo busca generar un redisefio de las estructuras y procesos internos de una
compafia dedicada al desarrollo e implementacién de infraestructura tecnoldgica, con la
finalidad de afrontar la demanda de mejor manera y sustentar el crecimiento.

En una primera instancia se realiza un analisis de la situacién actual de la empresa, para
entender sus procesos actuales, su estrategia de comercializacion, la gestion actual de los
recursos humanos y la estrategia financiera.

Seguidamente se analiza el mercado en el cual participa la empresa para determinar las reales
posibilidades de crecimiento en un determinado periodo de tiempo.

Para finalizar, se propondran nuevos modelos y estructuras en los principales pilares de la

empresa: Planeamiento estratégico y operativo, Recursos humanos, Produccion y
comercializacion, Marketing y Finanzas y control.
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l. INTRODUCCION

Las tecnologias de la informacion y comunicacion (TIC) han cambiado la forma en que vivimos
y hacemos negocios. En la actualidad, es dificil hallar empresas que no dependan de algun
tipo de herramienta tecnoldgica que le permita simplificar sus operaciones. Sin el uso de estos
recursos, muchas de ellas se quedarian fuera de mercado rapidamente.

Ante la necesidad de las organizaciones de estar intercomunicadas y tener acceso a la
informacién permanentemente para poder satisfacer cada vez mejor a sus clientes, Las TIC
(tecnologias de la informacién y comunicacién) son una herramienta fundamental para
responder a estas necesidades y dar soluciones a la medida de cada empresa. El
asesoramiento, el conocimiento de las nuevas tecnologias, la actualizacion permanente, y la
flexibilidad es lo que las organizaciones buscan en un socio tecnolégico.

Se pueden mencionar compafias de diversos tamafos y naturalezas que utilizan
herramientas TIC para llevar adelante sus operaciones. Por ejemplo, las multinacionales no
podrian llevar una gestion centralizada si la informacion no fluyera de un lugar a otro del
mundo en cuestion de segundos. Nadie puede pensar en hoteles sin un servicio de
conectividad a internet para sus pasajeros o de gestion de reservas. Pero tampoco podria
operar un pequefio comercio de barrio sin el adecuado soporte tecnoldgico para operar con
medios de pago electronicos.

Al mismo tiempo, el mundo TIC es sumamente dinAmico, con cambios y evoluciones continuas
gue dificultan a las empresas la rapida adaptacion y explotacion de las nuevas tendencias y
herramientas disponibles. Queda claro en este contexto la creciente necesidad de socios
tecnolégicos de confianza que ayuden a las empresas a adaptarse a los cambios tecnol6gicos
con la vertiginosidad y eficiencia que el mercado requiere.

La empresa AndesTel hace frente a esta problematica integrando la provision de servicios y
soluciones de infraestructura tecnolégica, haciendo foco en empresas con necesidades de
infraestructura TIC para el correcto desarrollo de sus actividades principales. Entre los
servicios ofrecidos se destacan el asesoramiento, la integracion y actualizacién de soluciones
de infraestructura y el despliegue de recursos tecnoldgicos de diferentes naturalezas.

El presente trabajo busca generar un redisefio de las estructuras y procesos internos, con la
finalidad de afrontar la demanda de mejor manera y sustentar el crecimiento de la empresa.
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Il. LA EMPRESA

II.I. Misién, Vision y valores de la empresa

El principio fundamental de la empresa es que “La tecnologia es el sustento del negocio
de sus clientes y requiere ser gestionada de manera profesional”. Entendiendo que todos
los integrantes de la organizacion deben aspirar a colaborar en forma conjunta al logro de las
metas propuestas. Ademas, el trabajo en equipo es la cultura interna de la empresay el cliente
es parte clave de dicho equipo.

La misién de la empresa es “Acompariar a huestros clientes en el despliegue de recursos
tecnolégicos, gestionando la informacién de manera seguray eficiente”.

La vision de la empresa es “Ser lideres regionales en el despliegue de recursos
tecnolégicos de diferentes naturalezas”.

Ademas, la empresa se soporta en los siguientes valores:

Somos integros. Valoramos, respetamos y cuidamos la informacién de nuestros clientes, ya
gue entendemos que es su activo mas importante.

Somos Analiticos. Cuidamos cada detalle de nuestros disefios y procesos para asegurar a
nuestros clientes la mejor solucién en cada caso.

Somos Responsables. Cuidamos cada una de nuestras acciones, valoramos la palabra y
cumplimos nuestros compromisos.

Somos respetuosos. De nuestro planeta, de las diferentes razas, religiones y géneros.
Creemos en la diversidad y en la pluralidad cultural,

Il.Il. Andlisis de ventas y clientes activos

2018 2019 2020 2021 2022 YTD

| Ventas [USD] USD 15.452,26 USD 13.731,03 USD 13.786,62 USD 35.431,00 | USD 38.550,70

Tabla 1: Andlisis de ventas (2018 a Junio/2022)

Ventas [USD]

USD 50.000,00
USD 40.000,00
USD 30.000,00
USD 20.000,00
USD 10.000,00
usD -
2018 2019 2020 2021 2022 YTD

Figura 1: Andlisis de ventas (2018 a Junio/2022)
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Clientes Activos |4 8 16 18 19
Tabla 2: Cantidad de clientes activos (2018 a Junio/2022)
Clientes Activos
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Figura 2: Cantidad de clientes activos (2018 a Junio/2022)
[LLIIl. Analisis de ventas por rubros de clientes
2018 2019 2020 2021 2022 YTD
Construccién UsSD 72,57 | USD 1.632,67 | USD 745,75 | USD 14.899,80 | USD 30.345,10
Educacién USD - USD - USD - USD 92,52 | USD 73,88
Logistica USD - USD 178,49 | USD 3.470,42 USD - USD 410,38
Metalmecanica | USD - USD 455,84 | USD 63,77 | USD -
Oil & Gas UsSD - USD 5.524,31 | USD 2.179,53 | USD 5.904,00| USD -
Salud USD 14.900,72 | USD 5.977,48 | USD 4.199,70 | USD 9.086,04 | USD 6.896,00
Tecnologia USD - USD 418,08 | USD 2.243,57 USD 2.184,30| USD -
Cons. final USD 478,97 | USD - USD - USD - USD 245,24
Tabla 3: Distribucién de ventas por rubros de clientes
Ventas [USD]
USD 60.000,00
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Figura 3: Distribucion de ventas por rubros de clientes
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Il. ANALISIS EXTERNO

[11.l. Situacién del mercado

El mercado de empresas del sector de software y servicios informaticos en la Republica
Argentina ha tenido en el periodo que va de 2009 a 2018 un crecimiento acumulativo anual
del 2.9% en dolares, sobreponiéndose a las diferentes crisis y momentos econdmicos
atravesadas. Sin embargo, la situacion coyuntural de los ultimos afios llevo a una fuerte
contraccion de alrededor de un 7% anual del mercado en el periodo de tiempo 2015-2020,
pasando de ser un mercado de 4259 millones de délares a 2793 millones de délares.

Ademas, el mercado fue migrando a un mercado de exportacion de servicios, donde los
ingresos desde el exterior fueron creciente afio a afio para llegar en 2020 a un mercado interno
de software y servicios informaticos de aproximadamente 1000 millones de délares, en
contraste con el pico mas alto del mercado en 2015, de 2900 millones de délares?.

EVOLUCION ANUAL DE LAS VENTAS, INGRESOS DESDE EL Q)SSI cessi

Argeniina
EXTERIOR Y EMPLEO - 2015-2020
', Evolucién anual de ventas totales millones de USD), ingresos desde el exterior (en millones de
USD) y empleo (en de empleados registrados) - 2015-2020
4.259
. 4085 & : 1144 1182
- ~106,6
3.567 | A ,
- , 3.429
93,3 el
< 2.968 2793
.020 .052
.886 789
328 459
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-
B Ventas (incluye ingr. desde el ext.) Ingresos desde el exterior Empleo

Figura 4: Evolucion anual de ventas y empleo mercadao nacional (2015 a 2020)

En el grafico a continuacion se muestra la distribucion del mercado en funcién de las
actividades desarrolladas por los clientes. Este grafico permite llegar a conclusiones
interesantes respecto a los mercados en los cuales se debera hacer foco.

! Fuente: OPSSI, Observatorio permanente de la industria del software y servicios informaticos de la Republica
Argentina — Cadmara de la industria Argentina del software (CESSI).
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Principales clientes por sector (verticales) de acuerdo a su
participacion en las ventas - promedio 2017-2018

Energia Agro yzagroind. Trrns{p:rte y __Construccién
% ogistica. 1%
9
5% 2% o
salud : ) __Educacion

5% 1%
6

Entretenimiento y s Fi 4
erv. Financieros -
Bancos
26%

medios
5%

Industria \

Manufacturera .
5% Serv. Financieros -
Aseguradoras
Admin. Publica

9%

8%

Comercio Software y Serv.

8% Telecomunicaciones -/ Informaticos
11% 12%

Figura 5: Distribucién de ventas por sector (2017-2018)

El mercado al cual pretende atender la empresa es todo el universo de empresas de multiples
rubros demandantes de soporte tecnolégico, principalmente aquellas empresas que no
cuentan con area especifica de tecnologia dentro de su estructura. En funcién de las
posibilidades del mercado local, se hard principal foco en aquellas empresas con gran
demanda de infraestructura tecnoldgica para llevar adelante sus tareas diarias, destacandose
los siguientes rubros:

Industria manufacturera
Salud

Transporte y logistica
Construccion
Educacién

Respecto a los servicios tecnologicos que la empresa brindara, se debe analizar como se
encuentra distribuida la facturacion del mercado total en funcién al producto o servicio
ofrecido.

Participacion de las distintas actividades en el total de
ventas - promedio 2017-2018

Soporte Tl Otros (capacitacion,

Provisién de recursos 6% outsourcing, etc.)

(desarrollo, testing, 5%

operacion T, etc. )

10% \‘

propios, soluciones
como servicios y
servicios asociados ———
21%

Figura 6: Distribucién de ventas en funcion del tipo de servicio/producto consumido del sector (2017-2018)

Desarrollo de
software
15%

Venta de productos
de tercerosy
servicios asociados
13%

Venta de productos
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Se puede ver que el desarrollo de software representa el 45% del mercado total del sector.
Dado que se esta analizando una empresa de infraestructura tecnoldgica, se debera hacer
foco en el 55% restante del mercado, concentrandose en la venta de productos con servicios
asociados, soluciones de conectividad y soporte TI.

[11.1l. Macroentorno — Analisis PEST

La empresa se ubica en el conurbano mendocino, y se encuentra orientada a empresas y
consorcios en la region de Cuyo. A continuacion, se analizan las variables del macroentorno
que afectan al desarrollo de las actividades y a la expansién de la empresa.

e Aspecto econémico: Alto costo para la toma de deuda debido al alto riesgo financiero
predominante en el pais. El gap entre el tipo de cambio oficial y el mercado paralelo
hace atractivas las inversiones a valores oficiales. Sin embargo, el fuerte cepo a las
importaciones, las restricciones a las empresas para acceder a moneda extranjera y
la alta tasa de inflacién (estimada entre el 70 y 80% anual), lleva a una elevacion de
los costos del hardware en moneda extranjera que desincentiva las inversiones.
Ademas, el nivel de inestabilidad e incertidumbre financiera reinante genera un bajo
nivel de inversion en tecnologia por parte de las empresas. Si bien esta es una
condicion casi constante en el pais, el volumen de inversion varia en funcién a las
expectativas del sector empresarial, y a como afectan las variables macroeconémicas
y politicas gubernamentales a cada uno de los sectores en los que operan nuestros
clientes.

e Aspecto politico: Gran incertidumbre respecto a la situacion politica y econdémica
nacional. Se producen cambios permanentes en politicas econémicas y fiscales,
impactando de diferente manera en las empresas de cada sector (eventuales clientes),
afectando sus posibilidades de inversion.

e Aspecto legal: Por el momento no existe un marco legal particular que la empresa deba
cumplir fuera de las legislaciones comerciales en general.

o Aspecto socio cultural: Los empresarios en general tienen conocimientos limitados
sobre las tecnologias disponibles, su modo de funcionamiento y sus posibilidades de
aplicacion. Sin embargo, se aprecian y valoran los resultados de la aplicacion de las
TIC una vez visibles.

e Aspecto tecnoldgico: Alto nivel de innovacion y de renovacion tecnologica. La
constante aparicion de nuevas tecnologias abre nuevas posibilidades de soluciones
de problemas y de renovacién para ofrecer a los clientes. Atraso tecnoldgico en TIC
de empresas locales respecto a la oferta disponible en el mundo.

e Aspecto estructural: El nivel de conectividad en el pais es bastante limitado, contando
con servicios de telefonia y conectividad de baja calidad en numerosas regiones. Sin
embargo, las zonas de mayor densidad demogréfica ofrecen servicios de conectividad
variados y de buena calidad, incrementando la posibilidad de implementacion de
tecnologias de la informacion que requieran de dichos servicios.
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I1.111. Microentorno — Cinco fuerzas de Porter

El nimero de empresas del sector de software y servicios econémicos es muy amplio y viene
en franco crecimiento, tal como se muestra en el grafico a continuacion.

Cantidad de empresas SSI (empresas con trabajadores
asalariados registrados en actividad) 2007-2016

6.000

4.849
4.522 4.691

5.000
4251 4400 4449
4.075
3.762 3.855
4.000 3.534

3.000
2.000

1.000

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Fuente: Observatorio de Empleo y Dindmica Empresarial - MTEySS

Figura 7: Cantidad de empresas del sector con trabajadores asalariados (2007-2016)

El universo de empresas que ofrecen especificamente servicios de infraestructura tecnolégica
es en general muy heterogéneo. Existen humerosas empresas que se especializan en uno o
dos servicios de conectividad, siendo estas en general micro o pequefias empresas. Se
especializan en nichos de mercado, sin la capacidad de ofrecer un universo mas amplio de
servicios. Ademas, cuando se habla de servicios de infraestructura de alta complejidad, tales
como cableado estructurado, disefio de salas de comunicacion y administracion de servidores
entre otros, el universo de empresas se reduce notablemente.

En lo que respecta a las compras, es habitual encontrarse con multiples distribuidores de las
mismas marcas, lo que tiende a reducir en parte el poder de negociacién de los proveedores.
Sin embargo, quienes ofrecen las mejores condiciones comerciales estan especializados en
solo uno o dos de los rubros manejados por la empresa y ademas ponen altas barreras de
entrada asociadas al volumen de compras. Esto dificulta poder alcanzar mes a mes los
volumenes solicitados para acceder a las mejores condiciones, dejando a la empresa en una
posicién de negociacion un tanto mas incomoda de lo deseado.

Por el lado de los clientes, es normal encontrar una empresa de tamafio mediano en adelante
gue requiera algun tipo de servicio de infraestructura tecnolégica de los ofrecidos. Sin
embargo, aquellas empresas con menor estructura tanto edilicia como de capital humano, son
en general mas reacias a la inversién en tecnologia. Como consecuencia y a fin de obtener la
rentabilidad esperada, se busca llegar a un tamafio de empresa mediano, con al menos 15
empleados en adelante y en lo posible sin una gran estructura de IT, lo cual asegura un
volumen de operaciones razonable sin competir contra los propios recursos del cliente. En
general, ante el desconocimiento de las nuevas tecnologias y la gran variedad posible de
soluciones a un mismo problema, el poder de negociacion de los clientes se ve reducido. Sin
embargo, en algunos rubros en particular existen numerosos competidores con diferentes
niveles de servicio, lo que tiende a balancear el poder de negociacion de los clientes.
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Los potenciales competidores varian en funcion al rubro del que se esté hablando. En aquellos
rubros mas bien del area de infraestructura informatica (por ejemplo, cableado estructurado,
administracion de servidores, etc.) la competencia tiende a estar centrada en unos pocos
jugadores, pudiendo destacarse 3 0 4 competidores por encima del resto.

Distribucién de empresas SSI segun tamafio (cantidad de
trabajadores) - 2016

4% _ 2%

73%

= Micro: hasta 9 trabajadores Pequerias: 10 a 49 trabajadores
m Medianas: 50 a 200 trabajadores = Grandes: mas de 200 trabajadores

Fuente: Observatorio de Empleo y Dindmica Empresarial — Ministerio de Produccion y Trabajo
Figura 8: Distribucién de empresas del sector seguin su tamafio (2016)

En el rubro de videovigilancia, la competencia es extremadamente amplia, ya que se compite
con pequefios instaladores, empresas de seguridad privada que integran videovigilancia,
empresas de infraestructura similares a la aqui analizada, etc.

En lo que respecta a telefonia, si bien se ofrecen servicios digitales Unicamente, adn se
compite palmo a palmo con los antiguos servicios analégicos, con lo cual los grandes
jugadores histéricos del rubro son vistos como una fuente de competencia.

Por udltimo, empresas con mayores estructuras tales como Arlink, ITC o Telefénica pueden ser
vistas como una competencia, aunque existe una notable diferencia en los mercados que
pueden alcanzar, estando las mismas apuntadas a grandes empresas y quedando fuera del
segmento medio/bajo del mercado debido a sus pesadas estructuras de costos.

Analizando los productos sustitutos, la tecnologia inalambrica compite con el cableado
tradicional. Sin embargo, no alcanza a brindar las mismas prestaciones. Ademas, la empresa
brinda soluciones inalambricas corporativas de alto rendimiento. Un sustituto de estas
tecnologias se basa en general en soluciones con equipamiento hogarefio y de bajo
rendimiento y estabilidad, principalmente en pequefios clientes.

En telefonia IP un producto sustituto es la tecnologia analégica de telefonia. Sin embargo, los
carriers ya no estan entregando lineas analdgicas, con lo que cada dia més se esta utilizando
la solucion digital o IP.

Finalmente, en lo que respecta a videovigilancia, existen un sinfin de marcas y modelos de
equipamiento de videovigilancia de muy bajo costo y prestaciones, que actGan como un
sustituto a la mirada del cliente. Para compensarlo se debe trabajar fuertemente en soluciones
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de altas prestaciones, apuntando a un publico que realmente necesita obtener mayores
prestaciones a partir de este tipo de soluciones.

[1.IV. Estimacion de la demanda

En base a los gréficos de los apartados anteriores, se puede ver que el mercado nacional en
2020 fue de USD 1004M. Ademas, del 100% del mercado de empresas del sector del software
y servicios informéticos, el mercado se reduce al 55% si se desestima el segmento de
desarrollo de software, con lo que el mercado potencial se reduce a USD 552M.

Se debe analizar también el mercado desde el punto de vista de los clientes. Hay algunos
rubros que definen protocolos y estandares que la empresa no puede cumplir en la actualidad,
con lo que la porcién del mercado que puede potencialmente ser atendida se vera reducida a
aproximadamente un 60% del total del mercado, resultando por tanto en un mercado de USD
331M.

Por ultimo, se debe limitar el mercado al segmento geogréfico a abarcar, estando concentrado
en un primer momento en la provincia de Mendoza. Para estimar este punto en particular, se
utiliza un criterio de distribuciéon de la poblacion en el pais, resultando que la poblacion
alcanzable representa un 3.9% del total del pais segun el tltimo censo nacional.

Concluimos diciendo entonces, que el mercado potencial
que la empresa puede abarcar tiene un volumen estimado de USD 13M.

[11.V. Andlisis FODA: Oportunidades y Amenazas
OPORTUNIDADES

o El contexto nacional lleva a los clientes a buscar alternativas a los proveedores
actuales.

e Las compafiias proveedoras de servicios de telefonia, ofrecen conexiones IP hacia la
red de telefonia publica, lo que abre el juego a introducir centrales telefénicas mas
modernas en las empresas.

e En los Ultimos afios se han desarrollado gran cantidad de emprendimientos
inmobiliarios privados, los cuales tienen como uno de sus pilares la seguridad de los
vecinos, usando circuitos de camaras como una herramienta clave.

e La videovigilancia en general se encuentra en un punto de gran expansion, tanto para
sitios indoor (institutos, centros comerciales, clinicas, escuelas), asi como también
para sitios outdoor (barrios, predios deportivos, plazas).

e La presencia WEB y el e-commerce son hoy una herramienta imprescindible de las
empresas para poder llegar a un publico que cada vez realiza mayor cantidad de
transacciones via internet.

e Las soluciones WiFi de alta disponibilidad estan en auge, siendo necesarias en
hoteles, espacios abiertos, recintos de todo tipo y tamafio, escuelas, etc.
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AMENAZAS

e El contexto nacional dificulta la continuidad de las operaciones de mejoras e
inversiones.

e Los sistemas de videovigilancias son instalados por electricistas sin ningun tipo de
estructura y acaban siendo competencia, incluso aunque el servicio que ofrezcan sea
de inferior calidad y no cuenten con el conocimiento necesario para brindar un servicio
de altas prestaciones.

e La telefonia celular compite muchas veces con la telefonia fija, activo en el cual las
empresas de pequefio tamafio ya no invierten.

e Las redes inalambricas hogarefias son un punto de competencia fuerte, mas alla de
no ofrecer la robustez necesaria para un alto volumen de trafico de datos.
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V. ANALISIS INTERNO

IV.l. Unidades de negocio

Para atender a este mercado de manera ordenada, en la empresa se cuenta con dos unidades
de negocios, las cuales se describen a continuacion.

AndesConecta: A través de esta unidad de negocios se ofrece a los clientes la integracion y
el despliegue de equipamiento tecnolégico llave en mano. De esta manera, se brindan
recursos tecnolégicos, comunicacion y conectividad a los clientes. Dentro de los productos
mas destacados de esta unidad de negocios se pueden mencionar los siguientes:

ANdesConNecTa

Soluciones de telefonia digital & control de acceso

Disefio y montaje de redes de cableado estructurado

Disefio e implementacion de redes de fibra dptica

Despliegue y configuracion de redes inalambricas

Disefio e implementacion de sistemas cerrados de TV y videovigilancia

Disefio e implementacion de cuartos de comunicacion

Provisién de hardware especifico para conectividad e infraestructura de sistemas de informacion

Andesimpulsa: Desde esta unidad de negocio, se ofrecen servicios tecnoldgicos de valor
agregado que impulsan el crecimiento del negocio de los clientes, resolviendo problemas
cotidianos con los sistemas de tecnologia de la informacién y acercando a nuestros clientes a
sus propios clientes. Dentro de los productos mas destacados, se pueden mencionar los
siguientes:

Andesimpulsa

Registro, gestion y delegacion de dominios web

Sitios web basados en herramientas de creacion rapida autoadministrables

Servicios de hosting

Servicios basados en Cloud Computing

Asesoramiento y outsourcing de recursos especializados en infraestructura tecnologica
Despliegue y administracion de sistemas de informacién

Sistemas de conectividad para trabajo remoto

IV.1l. Estructura actual de la empresa
IV.1Il. Procesos actuales de la empresa

El diagnoéstico actual de la empresa es que la misma se encuentra trabajando con un nivel de
planificacion y organizacion deficiente, sin disponer de los recursos materiales necesarios ni
tampoco de los recursos humanos adecuados, encontrdndose en la actualidad al limite de su
capacidad operativa. Desde el punto de vista de recursos materiales, la empresa no cuenta
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con una ubicacion fisica ni con movilidad, dificultando la gestion de materiales en stock,
traslado de estos a obra, retiro de materiales en transportes y/o proveedores, etc.

Desde el punto de vista de la gestion de personas, el grupo de trabajo consta de los siguientes
colaboradores:

Un ingeniero en electrénica

Un ingeniero industrial

Un técnico de montaje tiempo completo
Un auxiliar de montaje medio tiempo
Un auxiliar administrativo medio tiempo

Esta estructura humana debe abarcar todos los procesos, desde la venta hasta la entrega
final de la solucién al cliente. Informalmente se cuentan con los siguientes roles, distribuidos
en los recursos humanos disponibles:

Creacioén de propuestas de valor para el cliente (Ofertas)
Ventas

Disefio de la solucién del cliente

Desarrollo de nuevos productos

Montaje

Puesta en funcionamiento

Cobranzas

Los procesos de la empresa son sumamente informales, ya que no es posible estructurarlos
con tan pocos recursos disponibles. Tampoco se lleva adelante una gestién de personas, lo
cual es percibido como un gran riesgo de perder recursos ya formados ante mejores ofertas
de trabajo.

Las ventas se basan principalmente en proyectos importantes, pero con una cadencia inferior
a la necesaria. Para resolver eso la empresa estd comenzando a llevar adelante una
estrategia de venta en un formato de venta con servicio mensual asociado y contratos a plazo,
lo cual ha demostrado éxito comercial, pero se hace dificil de llevar desde el punto de vista
financiero.

Si bien no se percibe como un problema en la actualidad, la empresa no cuenta con una
gestion de calidad, fundamental para asegurar un determinado nivel de servicio. La
informacién de los clientes se gestiona mediante un archivo Excel, donde se centraliza la
informacion de los clientes, contactos, datos fiscales, proyectos realizados y potenciales
proyectos (leads).

El proceso de venta se basa en la transmision boca en boca, sin tener una fuerza de ventas
adecuada para el tipo de producto y para alcanzar los mercados focos. Ademas, en la
actualidad hay solamente un mercado que se esta enfocando fuertemente (construccion),
dejando de lado mercados con alto potencial de crecimiento.

Por ultimo, la baja disponibilidad de personal de montaje extiende el plazo de los proyectos.

De igual manera, el plazo de presentacion de propuestas de valor al cliente se ve afectado
por la reducida estructura, redundando en perdida de oportunidades.
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IV.IV. Andlisis FODA: Fortalezas y debilidades

FORTALEZAS
e Cultura de trabajo en equipo profundamente arraigada
e Buen conocimiento del negocio
e Conocimiento y desarrollo tecnolégico para brindar servicios remotos de alta calidad
e Buena capacidad de gestién de los escasos recursos disponibles

DEBILIDADES

e Recursos limitados, tanto de capital humano como bienes muebles que limitan el alcance de las obras
que la empresa puede realizar

e Los productos por comercializar tienen una curva de desarrollo y aprendizaje que demora el comienzo de
las operaciones comerciales

e Baja capacidad de venta
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V. MATRIZ FODA

V.l. Andlisis FO (Fortalezas + oportunidades) - Estrategia ofensiva

Fortaleza: Buen conocimiento del negocio.

+

Oportunidad: El contexto nacional lleva a los clientes a buscar alternativas a los proveedores actuales.
1 =
Estrategia: Sacar ventaja de las grandes capacidades de establecer vinculos cercanos con los
clientes para lograr oportunidades en clientes en los cuales la competencia se encuentra fuertemente
arraigada.

Fortaleza: Conocimiento y desarrollo tecnoldgico para brindar servicios remotos de alta calidad.
+

2 Oportunidad: La videovigilancia en general se encuentra en un punto de gran expansion.

Estrategia: Tratar de aprovechar el alto nivel de conocimiento para tomar posicion en un mercado en
plena expansion.

Fortaleza: Conocimiento y desarrollo tecnoldgico para brindar servicios remotos de alta calidad

+

Oportunidad: La presencia WEB y el e-commerce son hoy casi una obligacion de las empresas para
subsistir.

3 =

Estrategia: Los servicios WEB requieren de un alto nivel de servicio, pero no necesariamente de la
presencia fisica en el cliente. Contar con un alto nivel de desarrollo tecnoldgico para brindar estos
servicios nos ubicarad en una posicion de privilegio frente a los competidores que deben recurrir a la
presencia fisica para igualar el nivel de servicio, debiendo afrontar mayores costos al hacerlo.

V.II. Analisis DO (Debilidades + oportunidades) - Estrategia de reorientacion

Debilidad: Los productos a comercializar tienen una curva de desarrollo y aprendizaje que demora el
comienzo de las operaciones comerciales.

+

Oportunidad: El contexto nacional lleva a los clientes a buscar alternativas a los proveedores actuales.

1 =
Estrategia: Se deben acomodar los recursos para contar con mayor presencia en el mercado en el
corto plazo, dado que una nueva empresa en el rubro tendra oportunidades en la busqueda de
alternativas que los clientes llevan a cabo para reducir costos.
Debilidad: Los productos a comercializar tienen una curva de desarrollo y aprendizaje que demora el
comienzo de las operaciones comerciales.
+
Oportunidad: La videovigilancia en general se encuentra en un punto de gran expansion.

2 =

Estrategia: El no tener el producto desarrollado al 100% nos puede ubicar un paso por detras de la
competencia, ya que cada solucién particular requerira de un analisis y una demora en la presentacion
de la oferta. Se deberan desarrollar los productos relacionados con videovigilancia al 100% para tratar
de lograr una posicién competitiva en este mercado.
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Debilidad: Baja capacidad de venta.

+

Oportunidad: La presencia WEB y el e-commerce son hoy casi una obligacion de las empresas para
subsistir.

Estrategia: Si bien el contar con buen nivel tecnolégico de soporte remoto es una gran herramienta en
el rubro de los servicios WEB, la baja capacidad de venta limitan la llegada al cliente.

V.IIIl. Analisis FA (Fortalezas + amenazas) - Estrategia defensiva

Fortalezas: Conocimiento y desarrollo tecnolégico para brindar servicios remotos de alta calidad.

+

Amenazas: El contexto nacional dificulta la continuidad de las operaciones de mejoras e inversiones.
Estrategia: Se debe aprovechar el desarrollo tecnoldgico para brindar servicios remotos de alta calidad
en lugar de servicios presenciales, con la consecuente reduccion de costos que esto representa para
el cliente.

Fortalezas: Buen conocimiento del negocio.

+

Amenazas: Los sistemas de videovigilancias son instalados por electricistas sin ningun tipo de
estructura y acaban siendo competencia, incluso aunque el servicio que ofrezcan sea de inferior calidad
y no cuenten con el conocimiento necesario para brindar un servicio de altas prestaciones.
Estrategia: Utilizar la cercania y entendimiento con el cliente a partir del buen conocimiento del negocio
para destacar los puntos criticos de un sistema tecnoldgico de videovigilancia, mostrando las
caracteristicas distintivas del servicio que podemos ofrecer.

Fortalezas: Cultura de trabajo en equipo profundamente arraigada.

+

Amenazas: Las redes inalambricas hogarefias son un punto de competencia fuerte, mas alla de no
ofrecer la robustez necesaria para un alto volumen de trafico de datos.

Estrategia: El desarrollo de redes inaldmbricas requiere de un equipo interdisciplinario para su correcto
disefio e implementacion. Ademas, son siempre diferentes entre si en funcion de un sin fin de variables.
Se debe aprovechar la cultura de trabajo en equipo para lograr desarrollos acordes a las necesidades
de los clientes en cada caso, consiguiendo un diferencial de peso frente a la competencia.

V.IV. Andlisis DA (Debilidades + amenazas) - Estrategia de supervivencia

Debilidades: Falta de experiencia en la gestion y desarrollo de proyectos de envergadura media/alta.
+

Amenazas: Los sistemas de videovigilancias son instalados por electricistas sin ningin tipo de
estructura y acaban siendo competencia, incluso aunque el servicio que ofrezcan sea de inferior calidad
y no cuenten con el conocimiento necesario para brindar un servicio de altas prestaciones.

Estrategia: La falta de experiencia en proyectos de envergadura hace que el diferencial frente a
instaladores autonomos sea complejo de destacar. Ganar experiencia es fundamental para presentarse
ante el cliente y ganar su confianza con un diferencial de peso.
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Debilidades: Los productos a comercializar tienen una curva de desarrollo y aprendizaje que demora
el comienzo de las operaciones comerciales.

+

Amenazas: Las redes inalambricas hogarefias son un punto de competencia fuerte, mas alla de no
2 ofrecer la robustez necesaria para un alto volumen de trafico de datos.

Estrategia: El no tener el producto desarrollado al 100% nos ubica un paso por detras de la
competencia. Desarrollar los productos relacionados a redes inalambricas en mandatorio para tratar de
lograr una posicion competitiva en este mercado.
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VI. REDISENO DE LAS ESTRUCTURAS Y PROCESOS INTERNOS PARA AFRONTAR
LA DEMANDA Y SUSTENTAR EL CRECIMIENTO.

Se concluye a estas alturas que el crecimiento de la empresa no serd viable con las
estructuras y procesos actuales. Se requiere un redisefio completo de las estructuras y
procesos internos para optimizar el uso de los recursos disponibles. Ademas, se requerira una
inversion en infraestructura y capital humano para afrontar la demanda y sustentar el
crecimiento.

En las secciones siguientes se definen objetivos claros y se propone un plan estratégico-
operativo, que permita alinear las tareas y los esfuerzos hacia las metas propuestas. Se
propone también la estructura de recursos humanos que sustente el alcance de los objetivos.
Por dltimo, se realiza un andlisis financiero de la inversion necesaria y una propuesta de
cuadro de control, donde se definen los indicadores claves de cada area para monitorear la
evolucién de la empresa y permitir una mejor toma de decisiones.

VI.I. Direccién estratégica

Se propone centrar la direccion estratégica de la empresa en tres ejes claros, los cuales
resultan marco de los objetivos estratégicos para el resto del afio 2022 y el afio 2023.

Para cada una de las tres direcciones estratégicas se plantean objetivos estratégicos, los
cuales apuntan a hacer tangible el camino a tomar. Finalmente, se definen ciertos indicadores
de desempefio (también conocidos como KPI por sus siglas en inglés — Key Performance
Indicator) para cada una de las direcciones estratégicas, a fin de dar visibilidad y seguimiento.

El principal foco se encuentra puesto en las ventas, buscando el crecimiento econémico y
mayor presencia en el mercado. En segundo lugar, se buscar generar mejoras en la cartera
de productos, simplificando operaciones, mejorando costos y optimizando el uso de recursos
disponibles. Por ultimo, el servicio postventa, en busqueda de relaciones de clientes
satisfechos e ingresos recursivos derivados del servicio.

Direccidon estratégica Objetivos estratégicos KPI (Indicador)
30 cuentas activas en 2022
Incrementar presencia en el mercado 80 cuentas activas en 2023
Ventas
Crecimiento econémico de la empresa Market Share de 0,5% en 2022 (USD 65.000)
Market Share de 1,1% en 2023 (USD 143.000)
. e Tres soluciones modulares de videovigilancia
Optimizar recursos (Reutilizacién) —— — :
automatizacion de cotizacion de soluciones de
R cableado estructurado
Cartera de productos Minimizar costos -
2 soluciones de control de acceso
. L 1 solucién de base para redes WiFi de media
Operaciones simplificadas .
prestacion
Satisfaccion del cliente Disefio de un sistema de soporte por abonos
Postventa escalable
Ingresos recursivos Clientes satisfechos con el servicio > 85 %

Tabla 4: Objetivos estratégicos 2022-2023
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En lo que respecta a la estructura de recursos de la empresa, la misma se sustentara en
cuatro pilares principales, a saber:

e Recursos financieros

e Recursos fisicos

e Recursos humanos

e Recursos tecnoldgicos

Rocursos
Humanos

Figura 9: Pilares principales de la estructura de la empresa

Dada la naturaleza técnica de los productos y servicios, se requiere mantener y profundizar el
modelo de venta consultiva, basada en relaciones de largo plazo con los clientes. Cultivar la
relacion con clientes ya establecidos debera ser tan importante como crear nuevas relaciones.

Cada una de las unidades de negocio debera administrarse en forma independiente, de
manera de poder obtener informacion especifica de cada una de ellas relacionadas a las
ventas, costos, recursos consumidos, etc, permitiendo una mejor toma de decisiones.

Sera fundamental encontrar socios tecnolégicos que permitan llegar al cliente final con mayor
fuerza o con una solucién integral mayor. Fomentar estas relaciones estratégicas comerciales
es parte de la estrategia comercial y debe ser llevado a cabo utilizando recursos alternativos
a los utilizados con el usuario final.

Se debe definir un mapa de procesos y una descripcion de los procesos que sea clara y
permita dimensionar las estructuras necesarias para el alcance de las metas fijadas.

VLII. Planeamiento estratégico y operativo

VI.II.I. Mapa de procesos

Los procesos de la empresa pueden ser divididos en dos grandes categorias. Por un lado, se
tienen los procesos que estan relacionados con la naturaleza misma de la empresa, llamados
procesos naturales. Por otra parte, podemos hablar de todos aquellos procesos que tienen su
razon de ser en apoyar y desarrollar los procesos naturales, llamados comunmente procesos
facilitadores.
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Direccion
de
Operaciones

Obtencion de
pedidos de

Satisfaccion
de pedidos

clientes de clientes

Clientes y partes interesadas satisfechas

Clientes y partes interesadas: Sus necesidades y
expectativas

Disefio de I'rocura_cnon = Desarrollo de
la solucion Mater_}erles Y Personas
servicios

Procesos Posibilitadores

Figura 10: Mapa de procesos propuesto para la empresa

Debe destacarse que la empresa funciona en un mercado, donde la demanda estéa generada
por las necesidades y expectativas de los clientes, y donde la oferta debe tender a satisfacer
a estos clientes.

En el mapa propuesto se detallan los procesos principales a contemplar en la estructura de la
empresa, a fin de hacer buen uso de los recursos para satisfacer la demanda del mercado de
la mejor manera posible.

Los procesos naturales son aquellos que tienen que ver con la obtencién y satisfaccion de los
pedidos de los clientes. El resto de los procesos buscan acompafar de la mejor manera a
estos procesos centrales que como se dijo, dan origen a la verdadera naturaleza del negocio.

VLILII. Procesos claves o naturales

Los procesos claves o naturales de la empresa son, como su hombre los describe, los que
dan la naturaleza a la misma. A fin de que la empresa sea efectivamente un negocio, los
procesos claves se deben centran en dos grandes areas: Obtencion de pedidos de clientes y
satisfaccion de los pedidos de los clientes.
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Obtencién de pedidos de los clientes

OBTENCION DE PEDIDOS DE CLIENTES

Que?
Promocion Cotizacion Contrato
Procesos Producto
- Posicionar la empresa en las redes |- Recolectar requisitos - Megociar acuerdo
- Presencia WEB - Disefar propuesta preliminar - Redactar y firmar contrato
Como? - Publicidad en medios especificos de |- Pedir presupuestos

sectores foco -Valorizar la propuesta preliminar
- Visitar clientes objetivo

Figura 11: Andlisis PPI — Proceso de obtencion de pedidos de los clientes

La obtencién de pedidos de clientes es sin duda el proceso mas importante de toda empresa,
ya gue es la Unica forma genuina de generar ingresos de fondos. A este fin, en este proceso
se llevaran a cabo las siguientes operaciones:

Actividades de Marketing

Realizacién de documentos de marketing (especificaciones de productos y servicios,
asi como también una presentacion institucional), enfocados al cliente; con el objetivo
de dar a conocer la marca en el mercado objetivo propuesto.

Optimizacion de la pagina web institucional, con un disefio limpio en cuanto al acceso
a la informacién y al contacto de potenciales clientes.

Segmentacion de potenciales clientes, tomando como base la analitica recabada en
el apartado lll.I1 de este documento.

Campanfas de recorridas a potenciales clientes, seleccionando rubros y productos
target, a fin de conocer mas a fondo el mercado y detectar nuevas necesidades.
Campafas de ventas, posicionando la pagina web en el principal buscador de internet.

Actividades Comerciales

Integracion con otros participantes de la cadena de valor: Debido a que los servicios
que la empresa ofrece son requeridos para que puedan funcionar servicios provistos
por otros proveedores (tales como desarrollo de software, seguridad fisica privada o
bien cualquier servicio que requiera del acondicionamiento tecnolégico de una
espacio), surge la posibilidad de crear alianzas con terceros, que le permitan a la
empresa ingresar a nuevos clientes mediante participacion de un tercero, ya conocido
por el cliente.

Red de contactos: Esta actividad le da a la empresa acceso a un mundo de nuevas
oportunidades. Lo que se busca es crear una base de datos de potenciales clientes a
los cuales se los pueda contactar para concretar reuniones y eventualmente generar
proyectos.
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La atencion al publico debe poder ser realizada por multiples vias, segun la preferencia que
tenga el cliente:

Virtual (videoconferencia, herramientas de mensajeria, telefonia)

En las instalaciones propias del cliente (tipico de la venta consultiva)
En las oficinas propias de la empresa

Satisfacciéon de pedidos de los clientes

SATISFACCION DE PEDIDOS DE CLIENTES

Qué?

. Marcha de
Traslado Instalacion -
confiabilidad
Procesos Producto
- Coordinacion de dias/horarios de - Reuniones de avance de obra - Prueba integral del sistema
instalacidn - Distribucién de tareas - Entrega de documentacion al
Cémo? ||-Coordinacién de personal - Instacidn de equipamiento cliente
- Disponer recursos para traslado - Pruebas de funcionamiento - Garantia

parciales

Figura 12: Andlisis PPI — Proceso de satisfaccion de pedidos de los clientes

Una vez obtenido el pedido del cliente, el mismo debe ser satisfecho de la mejor forma posible,
asegurando la calidad y manteniendo satisfechos a los clientes para futuras operaciones. Las
operaciones provistas dentro de este proceso son las siguientes:

Actividades de instalacién vy puesta en marcha

Instalaciéon coordinada. Una vez obtenido el pedido y con la informacion brindada por
el proceso posibilitador de disefio de la solucion del problema del cliente, se coordinara
con el cliente el momento y lugar de montaje, horarios disponibles y tiempos de
mantenimiento de sistemas (downtime) necesario para la instalacion de la nueva
solucion. Dado que la puesta en funcionamiento de nuestras soluciones puede implicar
la interrupcion de la normal operacion del cliente, este punto es de vital importancia
para que nuestra empresa sea percibida con el nivel de profesionalidad pretendido.
Luego de instalada la solucion y una vez puesta en funcionamiento, la empresa
realizard el seguimiento de marcha de confiabilidad, contando con personal en el sitio
del cliente durante las primeras horas de operacion a fin de asegurar que todo funcione
correctamente y solucionar cualquier inconveniente que pueda surgir. De esta manera,
el cliente contara con la tranquilidad de un sistema integramente operativo y funcional
al momento de la entrega.

Actividades de Posventa

La empresa debe disponer de un servicio de mesa de ayuda, que cuenta con la gestion
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de ticket a través de un portal web, para la realizacion de consultas o reclamos por
parte de los clientes. Adicionalmente deben existir medios de comunicacion mas
dindmicos para casos de urgencias.

VLILII. Procesos posibilitadores

Para que los procesos naturales de la empresa funcionen de manera adecuada, es importante
contar con una serie de procesos adicionales, encargados de cuestiones que rodean a los
procesos naturales. Estos son los procesos posibilitadores. Estos son tan importantes como
los procesos naturales, ya que sin ellos no sera posible el normal funcionamiento de lo
empresa.

Dado que la naturaleza de la empresa pasa principalmente por brindar servicios, se requeriran
al menos los siguientes procesos:

e Direccién de operaciones

e Disefio de la solucion del problema del cliente
e Procuracion de materiales y servicios

e Desarrollo de personas.

En las secciones a continuacién se describiran brevemente dichos procesos posibilitadores,
haciendo uso de la herramienta de mapas de Producto - Proceso - Instrumento (PPI).

Direccion de operaciones

> DIRECCION DE OPERACIONES >
Qué?
> Programacion > Ejecucion > Control >
Procesos Producto
- Recibir ingenieria de detalle - Coordinar provisiones - Activar aprovisionamiento
- Recibir fechas de entrega de - Coordinar recursos contratrados |- Asegurar la disponibilidad de
Como? aprovisionamientos - Coordinar con el cliente recursos para el cumplimiento
- Programar ejecucion de los trabajos |- Ejecutar los trabajos de acuerdo | de fechas pactadas
ala ingenieria de detalle - Controlar |a ejecucion de los
trabajos

Figura 13: Andlisis PP — Proceso de direccion de operaciones

Los recursos deben ser correctamente programados a fin de poder satisfacer las necesidades
de los clientes. Direccion de operaciones tiene una funcién crucial en este cuadro, ya que
debe no solo disponer los recursos de la empresa, sino coordinar el aprovisionamiento,
contrataciones de terceros, etc, a fin de minimizar los tiempos de duracién de obra. Ademas,
se debe coordinar con el cliente y controlar que la operacion se esté llevando a cabo siguiendo
lo planificado.
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Disefio de la solucién

DISENO DE LA SOLUCION

Que? D =
C e s . ocumentacion
Ingenieria basica Ingenieria de detalle
conforme a obra
Procesos Producto
- Relevamiento en sitio - Seleccion detallada de productos |- Cruce documentacion
- Reunién con cliente - Seleccion de proveedores prelimiar vs. Ejecucién final
Cémo? | |- Seleccién generica de productos - Diagrama provisiorio de la - Generacion de |a
- Diagrama borrador de |a solucion solucion documentacion final

Figura 14: Andlisis PPI — Proceso de disefio de la solucién

El proceso facilitador de disefio de la solucién atraviesa a ambos procesos claves, ya que
interviene en la definicibn de una ingenieria béasica para poder llevar adelante los
presupuestos y asi obtener el compromiso del cliente. Una vez superado este proceso natural
y ya en el estadio de satisfaccion de pedidos de clientes, la ingenieria basica desarrollada se
reprocesa para obtener la ingenieria de detalle que alimenta a la direccion de operaciones.
Sobre el final del proceso de satisfaccién de pedidos de clientes, el proceso de disefio de la
solucién vuelve a participar, para generar la documentacién conforme a obra. En este proceso
podemos encontrar los siguientes procesos:

Diserio de soluciones estandarizadas o a medida

Obtener nuevas ideas, surgidas mediante el contacto con el cliente, el conocimiento
de sus necesidades y las posibles soluciones. Para esto, se debe crear un amplio
espacio para la creatividad, espacios de encuentro con los clientes y facilidades de
recreacion. Desde este proceso fundamental del departamento de disefio de la
solucion del cliente, se busca obtener soluciones a problemas puntuales del cliente
(soluciones a medida) y también soluciones reproducibles en mdltiples clientes
(desarrollo de productos), para de esa forma prorratear los costos de desarrollo y
obtener una mayor competitividad.

Desarrollo de ideas, para finalmente convertirlas en un producto comercializable. Es
también un proceso creativo, pero con un alto contenido de conocimiento técnico
aplicado. En este ambito, se buscan alianzas con proveedores estratégicos para que
puedan acompafiar desde el disefio de la solucién en base a un profundo conocimiento
del equipamiento que comercializan. También se debe prever un &mbito de laboratorio,
a fin de realizar las pruebas necesarias y asegurar la funcionalidad.

Ingenieria de detalle y documentacion. Luego de obtenida y desarrollada la idea, es el
momento de volcarla en una soluciébn 100% real, funcional, replicable y con una
documentacién acorde a la misma.
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Procuracién de materiales y servicios

Procesos

Que?

> PROCURACION DE MATERIALES Y SERVICIOS

Busqueda de
proveedores

o Compra y/o
> Licitacion > Contratacién

Como?

- Buscar proveedores
- Visitar proveedores

- Armar pliego licitatorio
- Enviar pedidos de oferta
- Comparar propuestas

- Seleccionar proveedor
- Realizar compra

Producto

Figura 15: Analisis PPl — Proceso de procuracion de materiales y servicios

Actividades Operativas y Logisticas

e Gestion de proveedores: La mayoria de los proyectos a desarrollar deberan ser
escalables en el tiempo, lo cual potenciara la creacion de vinculos con proveedores a
largo plazo, dandole a la empresa facilidades de pago, mejoras de precios en insumos

y atencion dedicada de los ejecutivos de cuenta.

e Gestion de inventario: La empresa debera disponer de un inventario lo suficientemente
amplio para responder rapidamente ante las urgencias de los clientes, y lo
suficientemente flexible para poder ser liquidado en poco tiempo, minimizando el

capital inmovilizado tanto como sea posible.

Desarrollo de personas

Procesos

Qué?

> DESARROLLO DE PERSONAS

)

> Reclutamiento

> Capacitacion > Evaluacion >

Coma?

- Publicacion

- Entrevistas

- Seleccion de personal interno

- Contratacion de personal eventual
- Definicion de organigrama

- Definicion de cronograma de
entrenamiento / formacion

- Organizacién de capital humano
interno y

- Definir métodos de evaluacion
- Evaluacion de resultados

Producto

El reclutamiento es el pie inicial del proceso de desarrollo de personas, ya que toda gestion
exitosa comienza en la creacién de un grupo de trabajo altamente motivado y complementario.

La capacitacion es un foco, tanto para los colabores directos o tercerizados. Ademas,
mantener los equipos de trabajos con energia, motivados y trabajando en un buen clima

Figura 16: Andlisis PPI — Proceso de desarrollo de personas

organizacional es una ardua tarea que no puede ser librada al azar.
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VLI Gestién integral de las personas

Como se indica en el proceso facilitador de desarrollo de personas, se trata de un proceso de
gran importancia para el desarrollo y la sostenibilidad de la empresa. La estructura actual es
muy reducida y sin una division del todo clara de las tareas, por lo que se propone disefiar un
organigrama claro, donde cada persona tenga claro su alcance y lo que se espera de su
trabajo.

En la imagen a continuacion se puede apreciar la propuesta de organigrama para la empresa.

Empleado 1
Direccién
General

Auxiliar
Contable

Auxiliar
administrativo

Gerencia de Gerencia de

Empleado 2 Empleados 1y 2
Ventas operaciones

Empleado 5

(Externc)

Gestion de
almacenes

Técnico de
Montaje

Auxiliar de Responsable
Montaje de
suministros

Community
manager

Ingeniero de
Preventa

Ingeniero de

(Externa)
Postventa

Empleado 5

Empleado 6

‘ Empleado 6

Empleado 3

‘ Empleado 4 ‘ Empleado 1

En la actualidad se cuenta con una estructura con tres personas trabajando a tiempo completo
y dos personas medio tiempo. Se propone una estructura con seis personas tiempo completo,
para poder distribuir de forma precisa y enfocada todas las tareas descriptas en los diferentes
procesos de la compafia.

Por otra parte, y dado que la empresa se encuentra en una etapa de expansién de sus
operaciones y capital humano, es importante generar una cultura organizacional sana,
generando actividades y beneficios que mantengan al personal motivado, compenetrado con
las tareas a llevar adelante y que desalienten la rotacién de personal. Es también importante
generar un fuerte espiritu de equipo ya que todas las personas deben interactuar en
numerosas etapas de los procesos naturales para conseguir el éxito. Entre estas actividades
se proponen algunos ejemplos:

¢ Incentivos econdmicos al cumplir con los tiempos y costos presupuestados para los proyectos.

e Fijar un dia en el mes para llevar adelante un almuerzo de equipo, luego del cual la tarde es tiempo de
recreacion en el lugar, haciendo que los empleados compartan tiempo fuera de sus obligaciones
habituales.

e Aumentos salariales periédicos, acompafiando de la mejor manera posible el alto nivel de inflacion

coyuntural, buscando que los empleados puedan mantener su nivel de vida y poder adquisitivo.

Upgrade de obra social.

Programa de capacitaciones.

Participacion en ferias y/o congresos del sector.

Beneficios de home office y horario flexible en los puestos y/o tareas que lo permitan, evaluando al

personal por desempefio y no por tiempo de presencialidad en oficina.
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VI.IV. Finanzas y control

VLIV.l. Andlisis de flujo de fondo

Como sustento de la nueva estructura organizacional propuesta se debe realizar un andlisis
financiero, para de esta manera determinar el rendimiento de la inversion en funcién a las
metas de crecimiento propuestas y a los costos asociados.

En el cuadro a continuacion se puede ver el flujo de fondos esperado, teniendo las siguientes
consideraciones:

M1 (2023): Solo se incluyen en la estructura de costos los empleados uno, dos, tres y cuatro.

M2 (2024): Se agrega a la estructura de costos el empleado cinco.

M3 (2025): Se agrega a la estructura de costos el empleado seis.

M4 (2026): Se agrega a la estructura de costos el empleado dos, completando en este momento la
estructura propuesta.

La gradualidad propuesta en el agregado de recursos humanos en la empresa brinda la
flexibilidad necesaria para realizar ajustes en el transcurso de los primeros afios, ayudando
de esta manera a alcanzar las metas sin pesadas estructuras fijas.

Dada la naturaleza tecnolégica del sistema, se trabaja en moneda délar, ya que practicamente
la totalidad de las materias primas se comercializan en el pais en dicha moneda. Ademas,
trabajar en una moneda de las denominadas duras brinda una proteccion frente a las
variaciones de la moneda local.

Para estimar las ventas, se considera un crecimiento de un 75% en el préximo afio en relacion
con la facturacion presupuestada para el corriente afio. Si bien es un crecimiento muy grande
porcentual, no es tanto el salto monetario. La demanda relevada es suficiente como para
considerar este valor como alcanzable. Ademas, la estructura que se propone en ese primer
afio tiene la capacidad necesaria para alcanzar dichos niveles de venta. En el resto de los
periodos se tienen en cuenta crecimientos menores pero alcanzables, que van disminuyendo
gradualmente desde el 45% en el segundo periodo a un 18% en el quinto y Ultimo periodo
analizado, punto en el que se alcanzaria una madurez y estabilidad en el nivel de venta, con
crecimientos considerablemente menores y muy vinculados al crecimiento del mercado. En
relacién con el analisis de potencial de mercado realizado en las secciones previas, se parte
de una participacion de mercado de apenas el 1.1% en el primero periodo llegando hasta el
3.4% en el Ultimo. Esto muestra el potencial de crecimiento futuro del negocio.

Respecto a los costos de materias primas se parte de un 58% del valor de venta en el primer
periodo, que es el porcentaje que representan en la actualidad de la empresa los insumos
necesarios. En los periodos siguientes se va bajando dicho porcentaje en forma gradual, para
llegar en el dltimo afio del analisis al 47%. Esta reduccién es factible en funcion del crecimiento
en volumen, lo cual posiciona mejor a la empresa para obtener mejores costos. Ademas, el
desarrollo de productos, procesos y métodos de trabajo tiende también a la optimizacion de
costos.

Los gastos fijos de la empresa se calculan en funcion de alquiler, servicios, salarios,
mantenimiento de equipos, costos de marketing y comercializacion, entre otros.
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Mensual Anual M1 M2 M3 M4 M5

Costos fijos usD 10.213,33 | USD  142.520,00 | USD 56.129.43 [ USD 7165551 | USD  103.626,38 | USD  142.520,00 | USD  142.520,00
Alguiler UsD 200,00 | USD 2.400,00 | USD 2.400,00 | USD 2.400,00 | USD 2.400,00 | USD 2.400,00 | USD 2.400,00
Sueldo empleado 1 uso 2.400,00 | USD 31.200,00 | USD 15.600,00 | USD 21.060,00 | USD 27.378,00 | USD 31.200,00 | USD 31.200,00
Sueldo empleado 2 usp 2.100,00 | USD 27.300,00 | USD - uso - uso - uso 27.300,00 [ USD 27.300,00
Sueldo empleado 3 usp 1.100,00 | USD 14.300,00 [ USD 14.300,00 [ USD 14.300,00 [ USD 14.300,00 [ USD 14.300,00 [ USD 14.300,00
Sueldo empleado 4 usp 950,00 | USD 12.350,00 [ USD 5.292,86 | USD 7.057,14 | USD 882143 | USD 12.350,00 [ USD 12.350,00
Sueldo empleado 5 usD 500,00 | USD 6.500,00 | USD - usD 6.500,00 | USD 6.500,00 | USD 6.500,00 | USD 6.500,00
Sueldo empleado 6 uso 1.600,00 | USD 20.800,00 | USD - uso - uso 20.800,00 | USD 20.800,00 | USD 20.800,00
Community Manager usp 60,00 | USD 720,00 | USD 720,00 | USD 720,00 | USD 720,00 | USD 720,00 | USD 720,00
Auxiliar contable (Externo) usp 120,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00
Telefonia usp 15,00 | USD 180,00 | USD 180,00 | USD 180,00 | USD 180,00 | USD 180,00 | USD 180,00
Presencia web usD = usD 65,00 | USD 65,00 | USD 65,00 | USD 65,00 | USD 65,00 | USD 65,00
Fondo desempledo uso = uso 11.245,00 | USD 2.111,57 | USD 3.913,37 | USD 7.001,85 | USD 11.245,00 | USD 11.245,00
Senvicios oficinas (Luz, gas, muni, tc) usp 65,00 | USD 780,00 | USD 780,00 | USD 780,00 | USD 780,00 | USD 780,00 | USD 780,00
Combustible usp 160,00 | USD 1.920,00 | USD 1.520,00 | USD 1.920,00 | USD 1.920,00 | USD 1.920,00 | USD 1.920,00
Patente usp 33,33 | UsD 400,00 | USD 400,00 | USD 400,00 | USD 400,00 | USD 400,00 | USD 400,00
Seguros usD 75,00 | USD 900,00 | USD 900,00 | USD 900,00 | USD 900,00 | USD 900,00 | USD 900,00
Mantenimiento activos uso 90,00 | USD 1.080,00 | USD 1.080,00 | USD 1.080,00 | USD 1.080,00 | USD 1.080,00 | USD 1.080,00
Gastos generales usp 120,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00 | USD 1.440,00
Gastos impositives y bancarics UsD 125,00 | USD 1.500,00 | USD 1.500,00 | USD 1.500,00 | USD 1.500,00 | USD 1.500,00 | USD 1.500,00
Gastos de ventas (lIBB, impuesto cheque) uso 500,00 | USD 6.000,00 | USD 6.000,00 | USD 6.000,00 | USD 6.000,00 | USD 6.000,00 | USD 6.000,00

Tabla 5: Composicion de costos fijos

Se considera la necesidad de conseguir un crédito a tres afios para poder realizar una
inversion inicial en un vehiculo de carga y equipamiento de trabajo, cuyo costo financiero en
la situacién coyuntural actual es dificil de conocer, pero se estima cercano al 25% anual en
dolares. Ademas, se requiere una inversion de capital inicial de alrededor de USD 5.000, la
cual deberén realizar los inversionistas.

En el cuadro siguiente se puede analizar el flujo de fondos obtenidos en funcion de las
consideraciones previamente explicadas.

2023 2024 2025 2026 2027
MO M1 M2 M3 M4 M5
Ventas USD 143.500,00 | USD 208.075,00 | USD 280.901,25 | USD 365.171,63 | USD 430.902,52
Costos de materias primas USD -83.230,00 | USD -116.522,00 | USD -148.877,66 | USD -182.58581 | USD -202.524,18
Gastos fijos USD -56.129,43 | USD -71.655,51 | USD -103.626,38 | USD -142.520,00 | USD -142.520,00
Costos financieros USD  -6.250,00 [USD  -6.250,00 |USD  -6.250,00 | USD - |usp -
Depreciacion: Maquinaria, rodados y equipamiento uUsD  -5.500,00 |USD  -5.500,00 |USD -5500,00 | USD -3.500,00 |USD  -3.500,00
Ganancia antes de impuestos USD -7.609,43 |USD  8.14749 | USD 1664721 |USD 3656581 |USD 8235833
Impuestos UsD -2.851,62 | USD -5.826,52 | USD -12.798,03 | USD -28.82542
Beneficio Neto UsD -7.609,43 |USD  5.295,87 | USD 10.820,69 | USD 23.767,78 | USD 53.532,92
Crédito USD  25.000,00 | USD -8.333,33 [USD -8.333,33 | USD -8.333,33 | UsD - |usp -
Ajustes al flujo de fondos USD - |usp 550000 |USD  5500,00 |USD  5500,00|USD 350000 |USD  3.500,00
Inmuebles USD - |usp - |usD - |usp - |usp - |usp -
Maquinaria & stock USD -30.000,00 | USD - |usp - |usp - |usp - |usb -25.000,00
Flujo de Fondos | usD  -5.000,00 | usD -10.442,76 | usD 2.462,53 | USD 7.987,35 | USD 27.267,78 | USD  32.032,92

Tabla 6: Flujo de fondos de la empresa

VLIV.II. Indicadores
Los indicadores financieros que se utilizaran para la evaluacion seran:

e Valor Actual Neto (VAN): Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar al
momento actual, mediante una tasa de costo de oportunidad, todos los flujos de caja futuros y comparar
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esta equivalencia con el desembolso inicial. La inversién se considera rentable cuando su VAN es positivo;
a mayor VAN, mas rentable es.

e Tasa Interna de Retorno (TIR): Es una tasa que mide la viabilidad de un proyecto, determinando la
rentabilidad de los cobros y pagos actualizados generados por una inversion. Matematicamente es la tasa
de descuento con la que el VAN es igual a cero. A mayor TIR, mayor rentabilidad del proyecto.

e Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM): Es una adaptacion de la TIR, con el propésito de eliminar las
limitaciones de esta, tomando en cuenta el costo de la inversion y el interés obtenido por la reinversion
del dinero.

Para calcular los indicadores, se utiliza una tasa de costo de oportunidad del 7%, que es la
tasa hominal anual de un plazo fijo en délares en el mercado. A continuacion, se muestran los
indicadores calculados.

VAN S 37.553
TIR 54%
TIRM 37%
PRI =5
Tasa de descuento 7%
Tasa de reinversion 4%

Tabla 7: Indicadores de rentabilidad

Estos indicadores muestran que la empresa con la estructura propuesta generara rentabilidad
en el futuro.

VLIV.III. Célculo del EVA

El EVA (Economic value added, valor econdmico afiadido) es un indicador que mide el importe
que queda en una empresa una vez cubiertas la totalidad de los gastos, impuestos y costos
de los inversionistas. Es decir, nos muestra las ganancias reales después de los gastos y de
recuperar la inversiéon, cuantificando la creacién de valor para los accionistas que se ha
producido en una empresa durante un determinado periodo de tiempo.

2023 2024 2025 2026 2027
MO M1 M2 M3 M4 M5
Ventas USD 143.500,00 | USD 208.075,00 | USD 280.901,25 | USD 365.171,63 | USD 430.902,52
Costos de materias primas USD -83.230,00 | USD -116.522,00 | USD -148.877,66 | USD -182.585,81 | USD -202.524,18
Gastos fijos USD -56.129,43 | USD -71.655,51 | USD -103.626,38 | USD -142.520,00 | USD -142.520,00
Costos financieros UsSD  -6.250,00 [USD  -6.250,00 | USD  -6.250,00 | USD - |usp
Depreciacion: Maquinaria, rodados y equipamiento UsD  -5.500,00 |USD  -5.500,00 | USD  -5.500,00 [ USD -3.500,00 | USD  -3.500,00
Ganancia antes de impuestos USD  -7.609,43 |USD  8.147,49 | USD 16.647,21 | USD 36.565,81 | USD 82.358,33
Impuestos USD  -2.851,62 | USD  -5.826,52 | USD -12.798,03 | USD -28.825,42
Beneficio Neto USD  -7.609,43 |USD  5.295,87 | USD 10.820,69 | USD 23.767,78 | USD 53.532,92
Crédito USD  25.000,00 | USD  -8.333,33 | USD  -8.333,33 | USD  -8.333,33 | USD - |usp
Ajustes al flujo de fondos UsD - USD 5.500,00 | USD 5.500,00 | USD 5.500,00 | USD 3.500,00 | USD 3.500,00
Inmuebles usD - |usD - |usD - |usD - |usD - |usD
Magquinaria & stock UsD  -30.000,00 | USD - |usp - |usD - |usp - | usp -25.000,00
|Flujode Fondos | USD  -5.000,00 | USD  -10.442,76 | UsSD  2.462,53 | UsD  7.987,35 | UsD  27.267,78 | UsSD  32.032,92 \
|EVA | | UsD  -12.192,76 | usD 712,53 | usD 5.237,35| usD 25.517,73| USD  55.282,92 \

Tabla 8: Flujo de fondos considerando el indicador EVA
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Para el caso de la estructura en cuestion, el EVA es negativo durante el primer periodo, pero
pasa a ser positivo en los periodos siguientes. Esto se explica claramente ya que en el primer
periodo la empresa deberd afrontar costos financieros importantes asociados a la necesidad
de capital inicial para el desarrollo de la empresa, sin obtener aln los beneficios en ventas
esperados en periodos subsiguientes. En el segundo y tercer periodo si bien los costos
financieros siguen altos, la proyeccion de ventas consigue obtener un EVA positivo. En los
dos ultimos periodos, donde se proyecta que la empresa ya no requerira afrontar grandes
costos financieros y conseguird ventas siguiendo una curva creciente, los valores de EVA
estaran muy por encima de los primeros tres periodos.

VI.IV.IV. Resultado operativo (ROIC) del proyecto

El ROIC (retorno del capital invertido) es un indicador importante acerca de la rentabilidad de
la empresa sobre el dinero que se invierte. Se calcula como el cociente entre el flujo de fondos
y el capital invertido, representandose en forma porcentual.

Calcular el ROIC es ampliamente mas complejo que utilizar otras medidas de rentabilidad
tradicionales, ya que requiere determinar cudles son los rubros de gastos e ingresos que
deberian incluirse o no, al igual que determinar el monto del capital invertido, el cual
generalmente parte de los activos. Todo esto implica un cierto grado de subjetividad. Como
contraparte, el ROIC aporta mayor precision y resulta en una medida mas transparente de la
rentabilidad del negocio. En definitiva, lo que més interesa saber es el nivel de rentabilidad
gue la compafia puede generar en forma consistente en base a sus operaciones, y en este
sentido el ROIC es una herramienta enormemente valiosa.

2023 2024 2025 2026 2027
Mo M1 M2 M3 M4 M5
Ventas UsD 143.500,00 | USD 208.075,00 | USD 280.901,25 | USD 365.171,63 | USD 430.902,52
Costos de materias primas UsD  -83.230,00 | USD -116.522,00 | USD -148.877,66 | USD -182.585,81 | USD -202.524,18
Gastos fijos UsD -56.129.43 | USD -71.655,51 [ USD -103.626,38 | USD -142.520,00 | USD -142.520,00
Costos financieros UsD -6.250,00 | USD -6.250,00 | USD -6.250,00 | USD - UsD
Depreciacion: Maguinaria, rodados y equipamiento uUsD  -5.500,00 |USD -5.500,00|USD -5500,00 | USD -3500,00 | USD  -3.500,00
Ganancia antes deimpuestos UsD  -7.609,43 | USD 8.14749 | USD 16.647,21 | USD 36.565,81 [ USD 82.358,33
Impuestos UsD  -2.851,62| USD -5.826,52 | USD -12.798,03 | USD -2B.82542
Beneficio Neto UsD -7.609,43 |USD  5.295,87 | USD 10.820,69 | USD 23.767,78 | USD 53.532,92
Crédito UsD  25.000,00 | USD -8.333,33 | UsD -8.333,33 | UsD -8.333,33 [ USD - UsD -
Ajustes al flujo de fondos usoD - |usp 550000 |USD 550000 |USD  5.500,00|USD  3.500,00 |USD  3.500,00
Inmuebles UsD - UsD - UsD - UsD - UsD - UsD
Maquinaria & stock UsD  -30.000,00 | USD - UsD - UsD - UsD - UsSD  -25.000,00
|Flujode Fondos | UsD  -5.000,00 | UsD -10.442,76 | usD 2.462,53 | usD 7.987,35 | UsD  27.267,78 | UsD 32.032,92 ‘
|EVA | | UsD  -12.192,76 | usD 712,53 | usD 5.237,35| usD 25.517,73| USD  55.282,92 \
|ROIc | | -35%| 3%| 2m| 91%| 107%\

Tabla 9: Flujo de fondos considerando el ROIC

En el caso que nos compete, se observa que el ROIC es negativo durante el primer periodo,
siendo positivo y creciente en forma asintotica, convergiendo a un valor aproximado del 110%.
Esto es coherente con lo apreciado en el resto de los indicadores y adecuado a la proyeccion
que se plantea para la empresa en los préximos cinco periodos.
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VII. Cuadro de mando integral

El Cuadro de mando Integral va mas alla de la perspectiva financiera, poniendo en valor los
activos intangibles de la empresa como fuente principal de ventaja competitiva. Debe mostrar
continuamente cuando una compafia y sus empleados alcanzan los resultados definidos por

el plan estratégico y las desviaciones de este.

La teoria de cuadro de mando integral sugiere que veamos a la organizacién desde cuatro

perspectivas, cada una de las cuales debe responder a una pregunta determinada:

En las secciones subsiguientes se detallan los indicadores que se consideran adecuados para
esta etapa de la empresa. Cabe mencionar que en aquellos indicadores en los cuales sea
posible, las mediciones se haran en forma independiente para cada una de las dos unidades
de negocios, de forma de obtener mejor informacién de cada una de ellas y asi contribuir a

Desarrollo y Aprendizaje: ¢ Podemos continuar mejorando y creando valor?
Procesos internos del Negocio: ¢ En qué debemos sobresalir?

Del cliente: ¢, Como nos ven los clientes?

Financiera: ¢ Cémo nos vemos a los ojos de los accionistas?

una mejor toma de decisiones.

VILI. Indicadores relacionados a Desarrollo y aprendizaje

1)

2)

3)

Cumplimiento del plan de entrenamientos

Objetivo: Asegurar que el personal esté correctamente preparado para sus tareas.

Formula de célculo [%]:
N‘r'o.empleados( Cursos realizados por empleado " 100

1 Cursos planeados plan de carrera Nro.empleados
Periodo de medicién: Semestral
Responsable: Empleado 1
Meta: 50% por semestre

)

Buenas practicas operativas / Gestién de calidad

Objetivo: Asegurar el aprendizaje continuo del personal

Formula de célculo [unidad]: Cantidad de lecciones de un punto implementadas
Periodo de medicion: Trimestral

Responsable: empleado 2

Meta: = 2

Crecimiento de la oferta de productos

Objetivo: Alcanzar de mejor manera los mercados target.

Foérmula de célculo [unidad]: Cantidad de nuevas soluciones desarrolladas
Periodo de medicion: Anual

Responsable: Empleado 6

Meta: = al proyectado en los objetivos estratégicos de la compainiia.
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VILII. Indicadores relacionados a procesos internos del negocio

1) Gestion de ventas: Excelencia de ventas
Objetivo: Asegurar llegar a clientes con potencial real de compra
Férmula de calculo [unidad]: Cantidad de oportunidades detectadas en clientes target
Periodo de medicion: Mensual
Responsable: Empleado 2
Meta: = 8
(medible por unidad de negocios individual)

2) Gestion de ventas: Excelencia de ventas
Objetivo: Lograr convertir en venta las oportunidades detectadas

Férmula de célculo [%]:
Cantidad de operaciones concretadas en clientes target N

Oportunidades detectadas en clientes target
Periodo de medicion: Mensual
Responsable: Empleado 2
Meta: = 35%

(medible por unidad de negocios individual)

100

3) Gestion de almacenes: Capital inmovilizado
Objetivo: Minimizar el capital inmovilizado
Férmula de céalculo [USD]: Valor del inventario
Periodo de medicion: Trimestral
Responsable: Empleado 5
Meta: < 14.5% del Forescast de venta anual
(Representa el costo de materias primas de los proximos tres meses de venta).

4) Gestion de almacenes: Nivel de rotacion
Objetivo: Asegurar la calidad del stock
Formula de célculo [USD]:
Z(Costos de materiales en stock sin rotacion en los ultimos 90 dias)

Periodo de medicion: Trimestral
Responsable: Empleado 5
Meta: < 30% del valor total del inventario

5) Gestion de compras: Dias de aprovisionamiento

Objetivo: Minimizar los dias de aprovisionamiento para cumplir los plazos de entrega

Formula de célculo [dias]:

Cantidad de li das . . -
1an taad de fineas compradas nig s desde requerimiento hasta disponibilidad

Numero de lineas compradas
Periodo de medicion: Semestral
Responsable: Empleado 1
Meta: < 15 dias habiles

6) Gestion de calidad
Objetivo: Asegurar la satisfaccion de los clientes
Formula de célculo [unidad]: Cantidad de reclamos de clientes
Periodo de mediciéon: Mensual
Responsable: Empleado 2
Meta: O
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VILIII. Indicadores relacionados a la perspectiva del cliente

1) Presencia en el mercado
Objetivo: Asegurar la llegada a los potenciales clientes
Férmula de célculo [unidad]: (Cantidad de cuentas activas)
Periodo de medicion: Semestral
Responsable: Community Manager
Meta: = Periodo del mismo indicador en el periodo previo de medicion

2) Tiempos de cotizacion
Objetivo: Minimizar los tiempos del proceso de ventas
Formula de célculo [dias]:
Y. ¢antidad de cotizaciones g s desde requerimiento hasta cotizacion

] Nﬁm_er_o, de cotizaciones realizadas
Periodo de medicion: Mensual

Responsable: Empleado 2
Meta: < 5 dias habiles

3) Tiempos de entrega
Objetivo: Conseguir la satisfaccion del cliente minimizando los tiempos de ventas y
cobros.
Formula de célculo [dias]:

cantidad d t0S 1+ ] )
Jrnneac aeproyectos (pigs de entrega — dias prometidos de entrega)

Numero de proyectos realizadas
Periodo de medicién: Mensual
Responsable: Empleado 1
Meta: < 5 dias

4) Satisfaccion general del cliente

Objetivo: Asegurar la satisfaccion de los clientes
Formula de célculo [%]:
Cant.de clientes satusfechos

* 100

Cant.de respuestas a la encuesta de calidad post proyecto
Periodo de medicion: Anual

Responsable: Empleado 2

Meta: = 85% de comentarios positivos

VILIV. Indicadores relacionados a la perspectiva financiera

1) Volumen de ventas
Objetivo: Alcanzar las metas de ventas necesarias para el desarrollo del negocio
Formula de célculo [USD]: Volumen de ventas netas
Periodo de medicion: Mensual
Responsable: Empleado 2

Meta: Segun lo proyectado (forecast)
(medible por unidad de negocios individual)
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2) Market share
Objetivo: Asegurar el crecimiento en el mercado en relacion a los competidores

Férmula de célculo [%]:
Ventas netas [USD)

Valor estimado del mercado alcanzable [USD) *
Periodo de medicién: Anual
Responsable: Empleado 2

Meta: Segun lo proyectado (forecast)

100

3) Reduccion de costos sobre ventas

Objetivo: Mejorar la rentabilidad de la empresa
Formula de célculo [%]:
Costos de materias prima [USD]

* 100
Ventas netas [USD]
Periodo de medicién: Anual
Responsable: Empleado 1

Meta: Segun lo proyectado (forecast)
(medible por unidad de negocios individual)

4) Rentabilidad del negocio
Objetivo: Asegurar la rentabilidad minima necesaria de la empresa para asegurar el

rendimiento de los inversionistas
Formula de célculo [%]:
Ventas [USD] — Costos totales [USD]

*

Venta [USD]
Periodo de medicion: Mensual
Responsable: Empleado 1
Meta: = 26%
(medible por unidad de negocios individual)

100

5) Relacién dias en la calle proveedores vs. Clientes
Objetivo: Minimizar el impacto financiero de las operaciones
Formula de célculo [dias]:
dias de cobro promedio — dias de pago promedio
Periodo de medicion:
Responsable: Empleado 1
Meta: < 20 dias
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VIII. Conclusién

La empresa que estd siendo analizada tiene en la actualidad una estructura minima y
desarrollada en forma intuitiva, la cual se encuentra al limite de su capacidad y por tanto el
crecimiento del negocio se ve comprometido.

Luego de estudiar el mercado en el cual participa la empresa y sus capacidades, se propone
el disefio de una nueva estructura, capaz de soportar un nivel de crecimiento acorde a las
necesidades para conseguir una empresa rentable en el mediano plazo y con una estructura
adecuada. Durante los primeros afos de este crecimiento los inversionistas deberan estar
dispuestos a no retirar fondos y hasta afrontar reinversiones, a cambio de una rentabilidad
positiva y sostenida a partir del tercer periodo.

La implementacion de las acciones propuestas es posible, obteniendo indicadores de

rentabilidad positivos en el mediano plazo. Dando ademas un marco de profesionalismo y
mayor estructuracién a las tareas que la empresa desarrolla.
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