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Prologo

En los dltimos afios, la situacion laboral y econdmica en Argentina atraviesa
quizas su peor momento.

Sin dejar de lado las innumerables complicaciones propias de superar una
pandemia, que no solo evidencio la necesidad de evolucién tecnoldgica en el mercado
(que aporte a la gestion, desarrollo y operaciones de las empresas), independientemente
de su magnitud, rubro o ubicacién geogréafica; provoco serios dafios en la economia de la
poblacion.

Tanto empresas como negocios familiares se han declarado en banca rota; y el
numero de académicos que migran en buscan de nuevas oportunidades se incrementd. En
este escenario hostil y poco alentador, como contrapartida surgieron todo tipo de
emprendedores que intentan revertir la situacién; algunos persisten mas tiempo que otros,
pero si no evolucionan finalmente desapareceran.

Las empresas demandan la transformacion o el desarrollo inicial de su presencia
en la red, la agilidad para participar del comercio electrénico, adaptar sus gestiones o
procesos de forma remota, digitalizar informacion, entre otros tantos aspectos.

Muchos nuevos emprendedores tratan de adecuar sus finanzas y asuntos legales,
otros intentan comenzar a destacar en el mercado, pero no tienen una imagen de marca y
a menudo desconocen los requerimientos de infraestructura necesaria.

La propuesta que a continuacién se presenta, busca dar cuenta de la construccién
del proyecto de si mismo al plano real, de manera transformar el deseo de la propia
empresa en los cimientos solidos que se obtengan a través del desarrollo de este estudio.

El alcance de este trabajo se circunscribe al estudio de pre-inversidén necesario
para moldear los primeros meses de vida de una micro-pyme de servicios multiples,
conformada bajo la combinacién de expertises de distintos profesionales abocados a
brindar soluciones integrales para cada negocio.

El valor agregado suele ser la diferencia en la eleccion de un producto o servicio
por parte de un cliente. Optar por una empresa que puede ofrecer distintos servicios y
donde cuyo mayor capital es el conocimiento de los participantes, entonces el potencial
de este emprendimiento quedara definido en la calidad del servicio capaz de ofrecer, en
la correcta toma de decisiones y en la sinergia a obtener de sus participantes. En caso que
esto ocurra asi, entonces podemos hablar de un emprendimiento con potencial a

desarrollar.



Resumen

El desarrollo de este trabajo de investigacion se realiza en base al analisis de
rentabilidad de un proyecto de inversiobn para la creacion de una empresa
multidisciplinaria.

La extensa bibliografia referida al éxito empresarial y la ventaja competitiva,
exponen de manera empirica los pardmetros que deben considerarse para evaluar la
viabilidad de cualquier proyecto.

Por la naturaleza de este y su énfasis en el sector financiero que determina el
monto real a invertir, la metodologia empleada es de carécter cuantitativo. Mediante un
cuestionario destinado al publico objetivo, fue posible conocer y validar puntos de interés
en la elaboracidn de estrategias para la nueva empresa.

Los resultados obtenidos (VAN de $696.732,76 y un TIR del 152%.) exhiben de
manera trascendental que, si bien los indicadores numéricos establecen la rentabilidad de
la inversion (de $1.579.857,50 sin considerar financiacion); el rol del capital humano y
su compromiso en el proyecto es estrictamente fundamental para concebir una nueva

empresa que pueda ingresar en el mercado y evolucionar en el tiempo.
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Capitulo 1 - Marco Tedrico

En este capitulo se abordaran los temas y fundamentos que seran utilizados en el

desarrollo de este trabajo integrador.

Planeacion Estratégica

La literatura procedente de los conceptos de estrategia empresarial y planeacion
estratégica, se encuentran considerablemente documentados en los circulos académicos.

Haciendo referencia a la tesis doctoral de Estrada Barcenas (2010), se exponen
referencias de diferentes escritores:

Autores como (Koontz & Weihrich, 2000); (Chiavenato, 2005); (Bateman &
Snell, 2005); sostienen que es deseable que toda empresa, independientemente de su
sector, tamafio o caracteristicas particulares, disefie planes estratégicos.

Ademas, (Bateman y Snell, 2005) mantienen que la planeacion tiene por objeto
fijar un curso concreto de accion, estableciendo los principios que habran de orientarla,
la determinacion del tiempo y los recursos necesarios para su realizacion.

Este pensamiento se asemeja a las consideraciones de Hill & Jones (2011),
quienes ademas explican que el desarrollo del plan estratégico si bien es una tarea
designada a quien debe liderar la direccion de la empresa, su ejecucion y seguimiento es
competencia de todos los recursos humanos que componen la empresa

En definitiva, con estas aseveraciones se establece el valor y la utilidad de la
planeacion estratégica como tal; y debe entenderse como un proceso participativo en el
cual se consideren todas las variables del contexto en que se desenvolverd una
organizacion, como los conocimientos internos (fortalezas y debilidades). De este modo
es posible elaborar un plan acorde a diversas situaciones y asi ejecutar acciones
planificadas en lugar de impulsos, con la Unica finalidad de alcanzar una ventaja
competitiva en el mercado.

Ohamae (1989), determina su proposito final al definir la planeacion estratégica
como una herramienta que permite a una empresa ser lo mas eficiente posible y lograr

una ventaja sostenible sobre sus competidores.



Conseguir una ventaja competitiva brindard una serie de beneficios a obtener en
el desarrollo del proyecto de inversion que se analizard, (creacion de una nueva micro-
pyme).

Considerando la razén del desarrollo de una estrategia, es necesario definir

primeramente los elementos necesarios para la construccion de una empresa, estos son:

Mision

Para Chiavenato (2002), la misidn es un importante elemento de la planificacion
estratégica, porque es a partir de esta, que se formulan objetivos detallados que son los
que guiaran la empresa u organizacion.

Por su parte Drucker, Hesselbein, & Kuhl (2016), sostienen que la misién debe
responder a la pregunta ¢ Cual es nuestro negocio?

Para ello, los mismos autores indican que “una empresa debe definir su negocio

en términos de tres dimensiones:

a- A quién se esta satisfaciendo (a qué grupos de clientes);
b- Qué se esta satisfaciendo (qué necesidades de los clientes)
c- Como se estan satisfaciendo las necesidades de los clientes (mediante

cuales habilidades, conocimiento o competencias distintivas)”.

Estos criterios pueden asociarse para no solo destacar la importancia de mision en
lo que refiere a la planificacion estratégica; sino, ademas, definirla mediante las
perspectivas indicadas por Drucker.

No obstante, es posible afadir la premisa de Kaplan y Norton (2004) quienes
opinan que la misién debe experimentar revision y refinamiento continuo para asegurar
que sigan siendo Utiles.

En consecuencia, es posible establecer que la mision no es mas que la razon de
ser de una empresa, la misma instituye el desempefio a corto plazo de la empresa y debe
ser evaluada dada un cierto tiempo para conocer su validez y con ello reafirmarla o

reformarla en caso de ser necesario.



Visién

Chiavenato (2005), afirma la vision debe proporcionar la respuesta a la pregunta
¢Qué se desea crear?, es el estado futuro que se desea para la organizacion. Desde la
perspectiva del mismo autor, la importancia de la misma radica en la fuerza de inspiracion
para el negocio.

Es posible decir que la vision determina adonde la empresa pretende llegar, por lo
cual, es el motivo de entusiasmo para que las personas de una organizacion persigan y
alcancen los objetivos; la misma suele expresarse en términos audaces, pero no debe dejar

de ser realista.

Valores

De acuerdo con Tamayo (2005), los valores organizacionales son definidos como
principios o creencias relativas a metas organizacionales deseadas, que orientan la vida
de la empresa y estan al servicio de intereses individuales, colectivos o0 mixtos.

El mismo autor establece que desde el punto de vista tedrico existe una gran
similitud entre las estructuras de valores personales y organizacionales, y el motivo es
que la base de ambas estructuras son las personas, por lo cual la estructura de valores
organizacionales puede ser bastante similar a la de los valores personales.

Entonces, es correcto afirmar que los valores deben definir de manera clara el
comportamiento ético de la empresa, de los directivos y trabajadores, y tiene que ser
coherente con la mision y visién de la organizacion.

Son los principios sobre los que se basan los comportamientos y decisiones de una
empresa; definen las pautas a seguir que marcaran su desarrollo (prestigio de la marca,
conciencia social, dindmica de trabajo, entre otras) es por eso que se considera la base de

la cultura organizacional.

Analisis Externo

Este se lleva a cabo a través del analisis de las cinco fuerzas de Porter y de
PESTEL, de ellos se obtiene una evaluacion objetiva del entorno en que actla la empresa;

se fundamenta en el estudio de factores externos como acontecimientos, situaciones y
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tendencias que afectan a su desempefio, y que no puede controlar. Su objetivo es

identificar tanto amenazas potenciales como oportunidades.

Anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter establece la intensidad de competencia y
rivalidad en el mercado y por lo tanto colabora a definir qué tan atractivo es en la industria
la relacion de oportunidad de inversion y rentabilidad. La Figura 1 exhibe las cinco
fuerzas de Porter.

Figural

Diagrama de las Cinco Fuerzas de Porter

Amenaza
de nuevos
entrantes

4

' Rivalld& [
Amenaza de
f - Poder de

productos » negociacidn de

v ]
; competidores $
sustitutos h los compradores
existentes
— :

Poder de
negociacion de
los proveedores

llustracion 1: Esquema de las cinco fuerzas de Porter (1979)

Nota: Reproducida de tesis doctoral de l1zquierdo (2013).

A continuacion, se desarrollan cada una de las fuerzas de Porter (1980) a
considerar definidos en el modelo:

. Amenazas de nuevos competidores

. Rivalidad entre competidores

. Amenazas de productos sustitutos

. Poder de negociacién de proveedores
. Poder de negociacion de clientes.
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Hill, Jones, & Schilling, (2015) explican la amenaza de los nuevos competidores
de la siguiente manera: “Los competidores potenciales son compaiias que por el
momento no estan compitiendo en una industria, pero que tienen capacidad para competir
si decidieran hacerlo”. (pags. 48-49).

La dificultad del riesgo de que ingresen esta determinada por las llamadas barreras
de entrada; estas barreras pueden ser debidas a la naturaleza propia del sector o bien ser
creadas intencionalmente por las empresas que comercializan actualmente un producto
con el objeto de dificultar el ingreso de nuevas empresas en el mercado.

Izquierdo (2013), expone en la Figura 2 las barreras de entrada de Porter en una
tabla.

Figura 2

Barreras de Entrada de Porter

Tipo de Barrera

Economias de escala

Definicién.

Reduccidn de costes unitarios segln se incrementa
el tamafio de sus procesos de negocio. Las
economias de escala suelen presentarse en
cualquier proceso empresarial.

Muchas veces no son consideradas barreras en si.

Actuacion contra las empresas entrantes

Las empresas ya posicionadas tienen una ventaja en costes respectoala
potencial entrante derivada de su ratio de mercado. A mayor concentracion
del mercado, mayor serd la capacidad para disuadir la entrada de las
establecidas.

En productos homogéneos, la Gnica forma de igualar la posicidn respecto a
costes es alcanzar el mismo ratio de mercado.

Ventajas en costes (sin contar las
economias de escala).

Las empresas posicionadas pueden contar con
ventajas en costes, con independencia del tamafio
que alcancen sus procesos.

Las ventajas suelen derivarse de: diferente tecnologio, ventajas en el occeso o
las maoterias primas, localizacidn fovorable, subsidios del gobierno, la
experiencio y el conocimiento generado (know-how).

El know-how parece ser el factor mds importante.

Diferenciacion del producto

Las empresas establecidas cuentan con marcas o
0s que les identifican y generan fidelidad
de los clientes.

Las nuevas compafiias deben realizar un gran desembolso para superar la
lealtad de los consumidores y posicionarse comao una marca igualmente
elegible.

Romper con los vinculos entre una empresa y su clientela parece ser la
barrera mas importante para los sectores de servicios.

Requisitos de capital

Necesidades de recursos financieros para competir
en una industria con una capacidad operativa
determinada por la empresa.

La falta de acceso al crédito como barrera de entrada suele asociarse
generalmente con aguellos sectores que requieren de una gran financiacién
relacionada con infraestructuras y equipo.

En mercados con fuertes economias de escala o una clara diferenciacion se
acentia la necesidad de crédito, y que acentla el riesgo de las empresas.

Costes cambiantes

Sobrecostes existentes al cambiar de proveedores,
generalmente vinculados al entrenamiento de los
empleados, adaptacidn de infraestructuras y
equipos, etc.

La adaptacidn a nuevos mercados puede suponer la necesidad de cambiar de
proveedores para adaptarnos a las exigencias de la demanda.

Estos cambios suelen estar muy relacionados con la necesidad de las barreras
relaci das con la lealtad de los clientes a las empresas ya establecidas.

llustracion 2: Tipos de barreras de entrada de Porter (1979)

Nota: Reproducida de tesis doctoral de lzquierdo (2013).

Rivalidad entre competidores. Una caracteristica en todo sector o industria, en lo
que se refiere al mercado, es que, dado un deseable conjunto de beneficios, diversas
empresas entraran en competencia en busca de una mayor rentabilidad; es adecuado
resaltar que existen sectores mas competitivos que otros.

El fundamento de la rentabilidad que es posible obtener en un mercado
determinado depende del nivel de competencia de las empresas; para ello cada una
adoptaran distintas estrategias como ser la aplicacion de descuentos sobre un determinado

12



producto, la mejora o calidad de los servicios ofrecidos, la reduccion de costos en
determinados procesos de produccion.

Hill, Jones, & Schilling, (2015) sefialan que existen una serie de factores que
influyen en la intensidad de la rivalidad entre las empresas.

La estructura competitiva de la industria; se refiere al nimero de compafiias y a
su distribucion respecto del tamafio. En este apartado, los autores explican la diferencia
entre una industria fragmentada, un monopolio y un oligopolio.

Las condiciones de la demanda; explican como la variacion de la demanda afecta
el nivel de rivalidad. Con una mayor demanda, las empresas venden mas sin afectar la
participacion de otras; con una demanda menor se incrementan las amenazas y 10s riesgos
para todas las compaiiias de la industria o el sector.

Las condiciones del costo; se refieren al rol de la estructura de costos de las
empresas y a la necesidad del volumen de ventas que requieren para ser rentables.

Las barreras para la salida de la industria; responden a los factores que dificultan
a una empresa salir del mercado, pudiendo ser las mismas de indole econdmica,
estratégicas o incluso hasta emocionales.

El poder de negociacion de los clientes esta dado por el grado de concentracion y
el nivel de influencia sobre el volumen de ventas del potencial vendedor. Segun Hill,
Jones, & Schilling, (2015), dependiendo de esto, los compradores poderosos pueden
hacer variar las utilidades de una industria.

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores; para Hill, Jones &
Schilling, (2015) se entiende como la capacidad de los proveedores para incrementar de
alguna otra manera los precios de los insumos o los costos de la industria.

Baranda Beltran (2014) extiende un poco mas su definicion al establecer que: “el
poder de negociacion de los proveedores respecto a las industrias de un sector, varia
dependiendo del nimero de proveedores de un producto o servicio y del caracter esencial
de los mismos para el funcionamiento de dichas industrias” (pag. 145).

Con estas definiciones podemos establecer que una empresa posee una relacion
bilateral entre los proveedores y los clientes que mantenga, donde los mismos
condicionaran en cierta medida la rentabilidad de la empresa acorde a su poder de
negociacion.

La ultima fuerza en el modelo de Porter es la amenaza de productos sustitutos. La
aparicién en el mercado de productos similares de diferentes empresas o industrias que

pueden satisfacer o suplir necesidades de los clientes es una fuerte amenaza competitiva,
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ya que establece un limite al precio que las compafiias pueden fijar a sus productos,
afectando asi su rentabilidad en la industria.

Analisis PESTEL

PEST es un tipo de analisis utilizado en la gestion estratégica la cual toma en
cuenta los factores Politicos, Econémicos, Sociales y Tecnoldgicos (PEST). El término
fue acufiado por primera vez por Aguilar (1967) en su libro "Scanning the business
environment” (Andlisis del entorno empresarial). Este analisis también incluye a menudo
los factores legales y ambientales, creando asi un andlisis PESTEL, el que fue introducido
por Fahey & Narayanan (1986).

El andlisis PEST tiene como objetivo enfocarse en todas las dimensiones que
pueden afectar el entorno de la empresa y el mercado del cual forma parte.

El anélisis PESTEL se adecua perfectamente a este trabajo de estudio, y resulta
de gran importancia para comprender las limitaciones que pudieran 0 no encontrarse en
la creacion de la empresa.

Es necesario detallar de una manera sintetizada las variables del analisis. Martin
(2017) describe brevemente en qué consisten.

Variables politicas. “Son los aspectos gubernamentales que inciden de forma
directa en la empresa”. El autor engloba conceptos como politicas impositivas, fomento
o impacto del comercio exterior e incluso la manera en regulan y organizan las compafiias
locales, regionales y nacionales. Todos estos temas seran alcanzados en el desarrollo del
trabajo.

Variables economicas. Abarca el analisis de datos macroecondémicos, las tasas de
interés, la inflacion, los tipos de cambio, el acceso a los recursos. Estos son puntos
esenciales a desarrollarse entre los marcos econémicos y financieros.

Variables sociales. Dentro de estas variables, el autor afirma:

“Los factores a tener en cuenta son la movilidad social y cambios en el estilo de

vida. También el nivel educativo y otros patrones culturales, las creencias, los

roles de género, los gustos, las modas y los habitos de consumo de la sociedad.

En definitiva, las tendencias sociales que puedan afectar el proyecto de negocio”

(Martin, 2017).

Esta definicion es perfectamente compatible al interés del trabajo
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Variables tecnoldgicas. Resulta complejo de analizar debido a la velocidad de los
cambios en esta area. Hay que conocer la promocién del desarrollo tecnoldgico, la
penetracion de la tecnologia, el grado de obsolescencia, el nivel de cobertura, la brecha
digital, asi como las tendencias en el uso de las nuevas tecnologias. En este caso, es un
marco dificil de tratar y dentro del cual se definiran los requerimientos que sean de
utilidad para el Grupo AC.

Variables ecologicas. “Los principales factores a analizar son la conciencia sobre
la conservacion del medio ambiente, la legislacion medioambiental, los niveles de
reciclaje, la regulacion energética y los posibles cambios normativos en esta area”. Toda
empresa debe respetar y actuar en favor del cuidado ambiental

Variables legales. “Se refiere a toda la legislacion que tenga relacion directa con
el proyecto, informacidn sobre licencias, legislacion laboral, propiedad intelectual, leyes
sanitarias y los sectores regulados”. Aqui el autor encuadra un determinado grupo de
leyes, a las que podrian adecuarse ademas las de constitucion de una sociedad.

No puede haber un estudio completo, sin antes considerar un analisis interno de

la entidad.

Analisis Interno

El anélisis interno brinda una mirada interior respecto a como se encuentra la
compafiia. Evaluara tanto recursos como capacidades para conocer su situacion actual y
trabajar sobre la comunicacion, los procesos, y mejoras a desarrollar. Este se lleva a cabo
a través de la teoria de recursos y capacidades (se empleara el test VEDIS) y la cadena de

valor para determinar finalmente las debilidades y fortalezas que posee la empresa.

Teoria de Recursos y Capacidades

Es de popular conocimiento en el ambito académico y empresarial que la
planeacion estratégica se relaciona con los recursos que tiene una empresa y por, sobre
todo, sus capacidades. Ante esto, toma un rol fundamental la Teoria de Recursos y
Capacidades (Penrose 1959; Barney, 1991).

El tema presenta afirmaciones y visiones similares de diversos autores, como, por

ejemplo, para Hill, Jones & Schilling (2015), quienes indican que los administradores

15



(directores o gerentes de una compafiia) deben ser capaces de identificar la forma en que
las fortalezas de la empresa aumentan su rentabilidad y como sus debilidades la
disminuyen. Por otra parte, definen que los recursos son los activos; y estos pueden ser
tangibles (edificios, instalaciones, dinero, equipos entre otros) o intangibles (imagen de
marca, reputacion de la empresa, entre otros)

Asimismo, Amit y Schoemaker (1993) brinda una mirada mas profunda al
establecer que los recursos son los elementos con los que cuenta una empresa, mientras
que las capacidades representan el modo y la habilidad de gestionar correctamente dichos
recursos en post de un objetivo; remarcan, ademas, que las capacidades no se limitan a la
coordinacion y cantidad de recursos con que cuentan las empresas.

Nelson (1991), opina que los recursos son la fuente de las capacidades, y estas
pueden ser el origen de la ventaja competitiva. Considerando esta premisa Estrada
Barcenas (2010), sefiala que en una investigacion realizada por Thornhill y Amit (2003),
encontraron que el fracaso de las empresas jovenes puede ser atribuido a la insuficiencia
de recursos y capacidades y a su inhabilidad para manejarlos, mientras que el fracaso en
las empresas maduras puede ser atribuible a la falta de adecuacion entre los recursos y las
capacidades estratégicas.

Respecto a la definicion de los recursos, para este trabajo se adoptara el modelo
VEDIS, donde los recursos son considerados:

Valiosos: cuando permiten crear una fuerte demanda y reducir los costos, le
permitiran vender mas productos en relacion a sus competidores.

Escasos: son recursos valiosos que tienden a generar ventaja competitiva si la
competencia no los posee

Dificiles de imitar: las barreras de imitacion determinan el tiempo en que le lleva
a los competidores imitar el recurso para eliminar la ventaja competitiva que posee.

Dificiles de sustituir: una empresa mantendra su ventaja competitiva en la medida
en que no existan sustitutos viables.

Esta clasificacion de recursos puede ejemplificarse de acuerdo a la Tabla 1.

Tabla 1

Clasificacion de Recursos
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Recurso Valorado Escaso D'f.'c'l D'f.'C'! Escenario
Imitar sustituir

R1 No No No No

Desventaja
Competitiva
Paridad
Competitiva
Ventaja
R3 Si Si No No Competitiva
Temporal
Ventaja
Competitiva
Temporal
por Explorar
Ventaja
R4 Si Si Si Si Competitiva

Sostenible

R2 Si No No No

R4 Si Si Si No

Tabla 1: Clasificacion de recursos
Nota: Relacion entre la clasificacion de recursos y la paridad competitiva.

El cuadro refleja los distintos escenarios posibles acorde a la combinacién de
estimaciones percibidas. Con esta exposicion se puede apreciar como la presencia de la

clasificacion de recursos aumenta la posibilidad de obtener una ventaja competitiva.

Cadena de Valor

El concepto lo popularizé Porter (1986); al autor se atribuye la introduccion del
analisis del costo estratégico, el cual implica la comparacion de la forma en la que los
costos por unidad de una compafiia se pueden comparar con los costos por unidad de los
competidores claves, sefialando asi cuales son las actividades clave con el origen de una
ventaja o desventaja de costo. Autores como Hill & Jones (2011) y Frances, A. (2001)
acomparfian el concepto de Porter.

Hill & Jones (2011) sefialan que:

“El término cadena de valor se refiere a la idea de que una compafiia es una cadena

de actividades que transforman los insumos en productos que valoran los clientes.

El proceso de transformacion incluye las actividades primarias y las de soporte

que agregan valor al producto” (pag. 81).

Por su parte, Frances, A. (2001) establece: “La cadena de valor proporciona un

modelo de aplicacién general que permite representar de manera sistematica las
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actividades de cualquier organizaciéon, ya sea aislada o que forme parte de una
corporacion”.

En consecuencia, a estas declaraciones, es posible afirmar que todas las funciones
de una compaiiia intervienen para reducir la estructura de costos e incrementar el valor
percibido de los productos por medio de la diferenciacion.

La cadena de valor estd conformada por una serie de etapas basada en los
conceptos de costo, valor y margen, donde se produce la agregacion de valia, y se presenta
como una aplicacion general en los procesos productivos.

A través de la cadena de valor se obtiene un esquema coherente para diagnosticar
la posicién de la empresa respecto de sus competidores y un procedimiento para definir

las acciones a desarrollar con la finalidad de obtener una ventaja competitiva sostenible.

Elementos de la Cadena de Valor

En una compafiia, el conjunto de actividades y funciones entrelazadas que se
realizan internamente reflejan la finalidad de la cadena de valor. La misma empieza con
el suministro de materia prima y continua a lo largo de la produccion de partes y
componentes, la fabricacion y el ensamble, la distribucién al por mayor hasta llegar al
usuario final del producto o servicio.

Quintero & Séanchez (2006), brindan una explicacion sencilla y concisa respecto
a los elementos bésicos de una cadena de valor genérica.

— Las Actividades Primarias, son aquellas que tienen que ver con el desarrollo del
producto, su produccion, las de logistica y comercializacion y los servicios de postventa.

— Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, se componen por la
infraestructura empresarial, la administracion de los recursos humanos, la gestion de
compras de bienes y servicios, y el desarrollo tecnolégico (telecomunicaciones,
automatizacion, desarrollo de procesos e ingenieria, investigacion).

— El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos
por la empresa para desempefiar las actividades generadoras de valor.

Estos elementos son lo que se desarrollaran a posterior en este caso de estudio.

Con los andlisis externo e interno concluidos, solo restan definir las estrategias de
la empresa para explotar las virtudes y oportunidades presentes, y establecer las pautas
necesarias para trabajar en las debilidades y amenazas.
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Estrategias

En el transcurso del marco tedrico se hizo referencia a la importancia que
representa para una empresa establecer estrategias que faciliten destacar su compafiia en
comparacion de sus competidores; estas deben y seran la base mediante la cual una
compafiia adquiera 0 no una ventaja competitiva.

Mdltiples autores se han expresado sobre el tema. Hill & Jones, (2011) afirman
que “para crear un modelo de negocio exitoso, los administradores (directores, gerentes)
deben elegir un conjunto de estrategias de negocios que funcionen en conjunto para crear
una ventaja competitiva sobre sus rivales; es decir, deben optimizar el posicionamiento
competitivo” (pag. 145).

Para Chandler, (1969), “la estrategia es la determinacion de las metas y objetivos
de una empresa a largo plazo, las acciones a emprender y la asignacion de recursos
necesarios para el logro de dichas metas”.

Druker (2007), considerado el padre de la administracién moderna, afirma que la
esencia de la estrategia estd en conocer ¢qué es nuestro negocio? y, ¢qué deberia ser?

Analizando estas tres posturas, cada autor enfatiza una perspectiva diferente, Hill
& Jones (2011), hace referencia a la responsabilidad de los administradores y en como
estos definan el negocio de una empresa determinardn qué conjunto de estrategias
formulan e implementan para aplicar el modelo de negocio y crear valor para los clientes.
Esta opinion se asemeja mucho al juicio de Drucker (2007), donde establece que
normalmente las empresas se olvidan de lo principal: ¢a qué se dedica la empresa?, y
distribuyen su esfuerzo en otras actividades que merman el objetivo principal.

Drucker, remarca que es vital saber hacia donde se dirigen los objetivos o las
politicas de la empresa en el futuro, de tal manera que sea posible establecer decisiones y
revisar al final los resultados obtenidos, para poder determinar aquellos aspectos en los
que no se lograron los objetivos propuestos y de esa forma realizar la respectiva
retroalimentacion que permita viabilizar mejores decisiones

Por ultimo, el énfasis de Chandler esta en prever que una organizacion no se hace
de un dia para otro, y que se requiere de mucho tiempo y de la aplicacidn de recursos
suficientes para alcanzar la madurez.

Como resultado de estas opiniones es posible afirmar que las estrategias reflejan

el conjunto de acciones a desarrollar en el largo plazo, mediante las cuales los altos
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directivos de la compafiia, deben definir con suma precisién el alcance de la empresa en
la industria o los negocios en los que compiten; logrando asi desarrollarse en el mercado
en el cual pertenece. Estas estrategias eventualmente deberan ser evaluadas para
planificar aspectos claves como inversion, diversificacion e integracion, y toda accion
para la toma de decisiones en post de alcanzar sus objetivos.

Una vez finalizado el andlisis estratégico se procede a indagar el marco tedrico

especifico del proyecto de inversion.

Proyecto de Inversion

Para establecer lo que abarca un proyecto de inversion es necesario acudir al
pensamiento de determinados autores.

Segiin Miranda, Juan José (2001): “un proyecto de inversion es la adquisicion de
bienes con vocacion productiva, es decir, adquirir bienes para producir otros bienes”.

Por su parte Baca (2010), afirma que:

“Un proyecto de inversion es un plan que, si se le asigna determinado monto de

capital y se le proporciona insumos de varios tipos, podra producir un bien o un

servicio, util al ser humano o a la sociedad en general” (pag. 16)

Este ultimo autor, con esta definicion manifiesta un concepto mas detallado al
referirse a un plan, ya que puede interpretarse que el proyecto conlleva un razonamiento,
I6gica y capacidad de analisis superior a lo expresado por Miranda.

Para este trabajo, la premisa de Baca tiene mayor relevancia; es necesario realizar
los estudios complementarios que establezcan la viabilidad de inversion en este proyecto,
que es la construccion de una empresa donde el mayor capital utilizado sera el capital

intelectual de los participantes.

Ciclo de un Proyecto de Inversion

Es importante definir el marco sobre el cual se basa este trabajo, para ello
primeramente se deben conocer cuales son las fases de un proyecto de inversion, de modo

tal de advertir perfectamente el cuadro de investigacion que debe desarrollarse.
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Existe una leve discrepancia entre las perspectivas de Miranda, Juan José (2001)
y de Sapag & Sapag (2008), en cuanto a la cantidad de fases que existen.

Sapag & Sapag (2008), establecen como primera medida la Fase Idea: etapa en la
que se realiza un diagnostico que identifica distintas vias de solucion, a la vez que
identifica una oportunidad de negocio y define una estrategia y modelo de negocio por
implementar.

Miranda, Juan José (2001) no reconoce esta etapa, sino que directamente
considera las fases de Preinversion, Inversion y Operacion. Ambos autores coinciden en
las definiciones de las mismas

De este modo, es posible resumirlas como:

Fase de Preinversion: corresponde a los estudios de viabilidad que involucran
diferentes niveles de profundidad en cuanto a cantidad y calidad de la informacion
disponible previos a realizar la toma de decisiones.

Fase de Inversion: esta etapa cosiste en el uso o movilizacion de recursos, tanto
humanos como financieros y fisicos; haciendo uso de medios iddneos para alcanzar el
objetivo de la empresa.

Fase de Operacion: es la etapa donde se produce la puesta en marcha del proyecto,
donde la empresa inicia a competir en el mercado.

Considerando las fases antes descriptas, la preocupacion de este trabajo se centrara
en la fase de Preinversion del proyecto; por consiguiente, han de desarrollarse los estudios

de viabilidad correspondientes.

Estudios de Viabilidad de un Proyecto de Inversion

Durante la revision del material bibliografico, las coincidencias en los estudios de
rigor requeridos segin Miranda, Juan Jose (2001) y Sapag & Sapag (2008), son:

Estudio de mercado: Uno de los factores mas criticos en el estudio de proyectos
es la determinacion de su mercado, tanto por el hecho de que aqui se define la cuantia de
su demanda e ingresos de operacion como por los costos e inversiones implicitos.

Sapag & Sapag (2008) lo explica claramente al decir que es méas que el analisis y
la determinacion de la oferta y la demanda, o de los precios del proyecto. Ante esto,
aumenta la validez del criterio de Miranda, quien afirma que el estudio permite conocer
variables sociales y econdémicas que condicionan al proyecto, y que, para ello, se debe

entender al mercado en un sentido amplio; es decir, se debe incluir todo el entorno que
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rodeara a la empresa (competidores, consumidores, proveedores, limitaciones legales,
politicas econdémicas y sociales que ofrece un correlato con el analisis externo formulado
en el planeamiento estratégico)

Estudio Técnico: Para los autores, este aspecto supone la determinacion del
tamafio del proyecto y provee informacion para cuantificar el monto de las inversiones y
los costos de operacion; brinda informacion dtil al estudio econémico financiero.

Estudio Organizacional: Este estudio corresponde a determinar una estructura
que garantice el logro de los objetivos y metas, organizacion, procesos administrativos.
Se busca la armonia con la naturaleza, el tamafio y complejidad de las necesidades y
disponibilidades de recursos humanos, materiales, informaticos y financieros.

Estudio Legal: Es tan importante como los estudios anteriores, toda organizacion
posee un andamiaje juridico que regula los derechos y deberes, en las relaciones entre sus
diferentes miembros, ya sean relaciones internas, con proveedores 0 con organismos
fiscalizadores.

Estudio Financiero: Tiene por objetivo ordenar y sistematizar la informacién de
caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores. Busca mediante el uso de
indicadores evaluar el proyecto para determinar su rentabilidad.

Se determina la rentabilidad de los recursos propios invertidos en el proyecto
haciendo uso de indicadores:

Valor Actual Neto (VAN), mide la rentabilidad del proyecto en la magnitud
importe, indicando cuanto quedara para el inversor luego de recuperar la inversion. El
criterio de decision es aceptar los proyectos cuyo VAN sea mayor que cero.

Periodo de Recupero (PR), mide la rentabilidad del proyecto en la magnitud
tiempo, indicando cuanto tardara el proyecto en recuperar la inversion. Se aceptara el
proyecto en cuanto el indicador asuma un valor menor al periodo de analisis establecido.

Tasa Interna de Retorno (TIR), mide la rentabilidad del proyecto en la magnitud
porcentaje, indicando qué porcentaje generan las utilidades sobre las inversiones. Para
aceptar el proyecto la TIR debe ser mayor a la tasa de descuento establecida.

indice de Rentabilidad (IR), mide la rentabilidad del proyecto en magnitud indice,
sugiriendo similares conclusiones al VAN. El criterio de decision sera aceptar el proyecto

si el IR es mayor que uno.
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Capitulo 2 - Planeacion Estratégica.

Este capitulo esta centrado en los lineamientos necesarios y primordiales de la
planificacién estratégica a establecer para la empresa a crear. En los siguientes apartados

se presentara la idea de negocio.

Definicidn del Negocio

El proyecto de inversion a desarrollar es la constitucion y creacion de una micro
pyme interdisciplinaria orientada a generar soluciones para emprendedores, pymes y
trabajadores independientes; mediante la sinergia de sectores productivos tecnoldgicos,
de consultoria e imagen empresarial.

Esta empresa llevara el nombre de Grupo AC y pretende mediante su capital
intelectual generar un mayor valor agregado tanto en los productos como en los servicios
a ofrecer; buscando asi generar beneficios monetarios que le permitan ser sostenible.

Para alcanzar esta meta, hara uso de las capacidades intelectuales de los miembros
socios que participaran activamente en el crecimiento y evolucién de la compafiia.

Basandose en la sinergia de los conocimientos como en el de las relaciones
humanas, el grupo de profesionales compuestos por ingenieros, abogados, contadores,
disefiadores graficos, community manager, programadores, interactuaran acorde a las
necesidades de los clientes para poder brindar una solucion de gran calidad que permitan
ser la base de una futura ventaja competitiva.

Resulta primordial para el Grupo AC entonces definir cual serd su negocio; a

continuacion, se exhiben la mision, vision y valores de la organizacion.

Mision

Somos capaces de proveer soluciones tecnoldgicas de vanguardia que
incrementen la performance de su empresa o emprendimiento; asesorarlos exitosamente
y brindar la posibilidad de destacar en el mercado; desarrollando una imagen de marca,
utilizando técnicas innovadoras en desarrollo, empleando normativas y procedimientos
acordes a cada caso, pero sobre todo haciendo uso de nuestra mejor herramienta, nuestro

capital humano.
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Visién

Buscamos en los proximos diez afios ser lideres reconocidos regionalmente con

perspectivas de competitividad internacional como sinénimo de crecimiento y garantia

de servicios.

Valores

El Grupo AC regira sus acciones basandose en los siguientes principios:

Responsabilidad: Asumir las necesidades del cliente como propias.
Siempre cumplir con lo pactado.

Compromiso: Comprender cada una de las necesidades de los clientes
para asi elaborar la mejor solucion para ellos.

Profesionalismo: Desarrollar las actividades necesarias con el mayor
compromiso, responsabilidad, eficiencia y eficacia, haciendo uso de las
buenas précticas de negocio y velando por la seguridad de la informacion
de los clientes.

Proactividad: Tener el control de las acciones en todo momento.
Anticipar los acontecimientos para evitar errores y desarrollar acciones de
mejora continua.

Flexibilidad: Adaptarnos a los cambios fortuitos del entorno y redisefiar
soluciones en caso de ser necesario.

Actitud Positiva: Ser optimista en el desempefio de las funciones

considerando que siempre existe una solucion a un problema.

Estructura Organizacional del Grupo AC

Es necesario en este punto identificar la estructura organizacional que tendra la

empresa para a posterior describir los productos y servicios que formaran parte de su

oferta.

Los miembros del grupo formardn tres departamentos, los cuales seran

productivos ya sea de manera individual o en conjunto con otro. Los mismos se definiran
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acorde a las especialidades de los profesionales que la componen, obteniendo asi los
departamentos de:

Desarrollos: Unidad de negocio dirigida al desarrollo tecnologico (constituido por
ingenieros y programadores)

Asesoria: Unidad de negocio de asesoramiento y consultoria (constituido por
abogados y contadores)

Imagen: Unidad de negocio dirigida al desarrollo de imagen de marca y

merchandising (constituido por disefiadores graficos, y licenciados en comercializacion).

Productos y Servicios

Cada departamento ofrecera los siguientes productos y/o servicios conforme lo
exhibe la Figura 3.

Figura 3

Productos y Servicios Ofrecidos por el Grupo AC

Departamento Departamento Departamento
de Desarrollo de Asesoria de Imagen

* Software * Asesoria Legal * Branding
Factory * Asesoria * Community
* Web site Contable Manager
* APPs * Fotografia
* SEO - 5EM * Merchandising
* E-commerce * Arte

llustracion 3: Productos y servicios AC Group

El Departamento de Desarrollo ofrecera:

Software Factory: Brinda al cliente la posibilidad de crear y entregar rapidamente
experiencias de software a medida. Independientemente del rubro, industria o sector al
que corresponda; un software hecho a medida brinda la posibilidad de adaptar su sistema
a sus propios procesos de fabricacidn o de negocios, lo que otorgara una mayor facilidad
de uso y adaptacion del personal que lo utilice.

Web site: El desarrollo de un taller de actividades, una charla informativa sobre

el uso de nuevas tecnologias, una promocion de articulos de mujer para el dia de la madre;

25



son ejemplos de paginas web informativas que comunican lo que el cliente desea. Con
variedades de disefios, el cliente optara cual es el formato que se adapta a su perfil de
negocio a fin de no solo promover un determinado mensaje sino ademas siguiendo su
propio estilo y criterio. Este producto puede ser vinculado a los servicios de community
manager con la finalidad de ser fabricado acorde a camparias publicitarias que el cliente
desee, respetando los intervalos de tiempo considerados de utilidad antes de promocionar
0 comunicar su proximo mensaje.

APPs: Agilizar el contacto con los clientes, poder asesorarlos de forma directa,
brindar mensajes de ofertas y descuentos, recordarles fechas importantes, todo esto y mas
es posible mediante el desarrollo de aplicaciones moviles (Apps) integrables a los gadgets
de un smartphone. Este producto es esencial si se desea establecer un vinculo de lealtad
a una marca. Empresas gastronémicas, de combustibles o comercio de electrodomésticos
obtienen grandes resultados mediante sus propias apps.

SEO-SEM: La presencia en la red de una empresa es transcendental y poder
posicionarse en los primeros resultados de busqueda es imprescindible. EI Grupo AC
ofrece la posibilidad de mejorar el posicionamiento en los distintos buscadores mediante
la creacion de contenidos de calidad (SEO), como en el sistema de bdsquedas con
anuncios (SEM).

E-Commerce: Obtener la facilidad de poder vender las 24 hs del dia los 7 dias de
la semana, los 365 dias del afio. Los clientes solo tienen esa posibilidad mediante una
tienda virtual. E-commerce consiste no solo en el catalogo de productos y servicios que
se desea ofrecer, sino, ademas, de una plataforma de pagos y en ocasiones incluso vincular
la logistica de distribucion de las ventas. Disefar, crear, y poner en funcionamiento la
tienda virtual es un servicio del departamento de Desarrollo, pero puede adherirse a los
servicios de branding y fotografia del departamento de Imagen para obtener mejores
resultados

El Departamento de Asesoria brindara los servicios de:

Asesoria legal: La mision del asesor juridico o legal es ofrecer informacion y
asesorar en aquellos conflictos o situaciones relacionadas con la aplicacion del conjunto
de normas que rigen una materia o actividad, dentro de cualquier rama del Derecho (sea
este penal, contencioso administrativo, laboral, civil, familiar).

Asesoria contable e impositiva: Los contadores de AC son los encargados de

llevar la contabilidad de una empresa y la resolucién de cualquier problema contable e
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impositivo que se pueda presentar. Asistir continuamente al cliente y ser el intermediario
entre €l y los organismos pertinentes que determinan la regulacion de sus actividades.

El Departamento de Imagen promocionara los siguientes productos y servicios:

Branding: también conocido como gestion de marca. Nos encargamos de crear y
desarrollar mediante un conjunto de acciones la marca de nuestros clientes. Nuestro
objetivo es posicionar su empresa en la mentalidad de los clientes creando conexiones
conscientes e inconscientes con el publico para influir en sus decisiones de compra

Community manager: Servicio abocado directamente al marketing digital. El
referente en la materia se encargara de construir, ampliar y administrar comunidades
online. Haciendo uso de herramientas analiticas analizara como los usuarios entienden y
perciben su marca, con el objetivo de asegurar que el mensaje que la empresa envia es el
que se desea comunicar.

Fotografia: es un servicio de gran utilidad para los clientes y puede estar
directamente vinculado a otros productos o servicios del Grupo AC; como ser la
publicidad realizada por el community manager o las imagenes utilizadas en la web site
de la empresa del cliente o su tienda virtual. Fotografos profesionales capturan, editan y
potencian las virtudes con su arte de aquello que se quiere reflejar, no importa si es un
modelo vivo, objetos o paisajismo.

Merchandising: Diversos articulos personalizados de uso empresarial y
particular son ofrecidos al publico. Se sugiere para el caso de un emprendedor o una pyme
recientemente creada adquirir previamente el servicio de branding del departamento de
imagen.

Arte: EI Grupo AC ofrecer llevar laimagen de su empresa a otro nivel, elaborando
cuadros con distintas técnicas: pinturas al 6leo, acuarelas, acrilico, tinta china; en distintos
estilos: ya sean realistas, impresionistas, hiperrealista; en distintos escenarios: ya sea

naturaleza muerta, retratos, figura humana, paisaje.
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Capitulo 3 - Analisis Externo

Este analisis culminara por brindar las oportunidades y amenazas que la futura
empresa encontrara en su paso por el mundo corporativo. Un buen analisis externo es
fundamental para determinar y evaluar los acontecimientos que tengan impacto directo o
indirecto en el desempefio de la compafiia.

Para conocer cudl es el entorno de la empresa, como primera medida es imperativo
identificar quienes seran los clientes y cuales son las necesidades de los mismos.

En este punto, se definen como posibles clientes a mini pymes, pymes y
emprendedores; dado que poseen en diferentes niveles las mismas necesidades; estas
pueden ser:

e Desarrollo de sus sistemas y aplicaciones para la gestiéon y publicidad de
su compafiia.

e Asesoria legal y contable en los asuntos de sus empresas (mini pyme,
pyme) o bien en el asesoramiento de alta en su actividad como
emprendedor.

e Articulos empresariales (merchandising) para sus clientes y empleados.

El ambiente externo de una empresa influye directamente en su ventaja
competitiva, de alli su importancia. En este capitulo se utilizara el analisis de las cinco
fuerzas de Porter, PESTEL y una encuesta dirigida al publico objetivo con la finalidad de
conseguir los puntos de vistas que poseen; estableciendo asi las oportunidades y amenazas

de la compafiia.

Anadlisis de las 5 Fuerzas de Porter

La aplicacion de este modelo es ideal dada la profundidad del anélisis que se puede
obtener. Es un modelo holistico donde se considera al mercado como un todo, y su
desarrollo permite la anticipacion de las variables que generan impacto en la empresa; y
a partir de esto generar las estrategias adecuadas para responder a los cambios.

Iniciando el modelo, es posible definir el caso para el grupo AC.

Competidores Potenciales: Debe considerarse diversos casos en cuanto a los
competidores de la empresa. Esto se debe, a que los mismos pueden ser tanto: empresas

interdisciplinarias, compafiias de un rubro definido o bien profesionales independientes.
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En cuanto a los profesionales independientes podemos destacar que el pais cuenta
con un gran numero de universidades publicas y privadas. (Perczyk, 2019)

La provincia de Tucuman tiene universidades de prestigio (Universidad Nacional
Tucuman -UNT- , Universidad Tecnoldgica Nacional -UTN-, Universidad del Norte
Santo Tomé&s de Aquino — UNSTA-, Universidad de San Pablo Tucuméan — USPT-) de
las cuales surgen afo tras afio nuevos profesionales de distintas carreras; en ocasiones,
suelen incursionar en sus propias empresas generando asi algunas de un rubro especifico,
como ser de desarrollo de software o estudios contables y legales, todo dependera de la
especialidad del profesional.

La Figura 4 muestra la distribucion de universidades a nivel nacional.

Figura 4
Cobertura Territorial de las Instituciones Universitarias Segun Sector de
Gestion
Sintesis de Informacién 2018-2019

Estadisticas Universitarias

Cobertura territorial de las instituciones universitarias

segun sector de gestion
Ano 2019.

jl @
. ] s ]
INSTITUCIONES INSTITUCIONES '

? ESTATALES PRIVADAS '

[lustracion 4: Instituciones universitarias por provincia

Nota: Se muestran las dependencias académicas de las instituciones universitarias
por provincia en el territorio argentino. Reproducida de Cobertura Territorial de las
Instituciones Universitarias Segun Sector de Gestion, de Guia de Carreras Universitarias,
2019, Departamento de informacion Universitaria, DNPelU — SPU.
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El Ministerio de Educacién de la Nacién, brinda eventualmente datos relevantes
sobre la variacién de porcentajes en la relacion ingreso/egresos de las personas en las
facultades. LA Figura 5 exhibe los datos para el afio 2020.

Figura 5
Estudiantes Nuevos, Inscriptos y Egresados por Nivel y Sector de Gestion

Sintesis de Informacion 2020-2021
Estadisticas Universitarias

Estudiantes, nuevas/os inscriptas/os y egresadas/os
por nivel y sector de gestion. Ano 2020

Nuevas/os
Estudiantes Inscriptasfos Egresadas/os

Total general ) 2476945 | 681804 137525
Pregradoy grado ) 2318255 | 641929 | 12679

Estatales 1.872.591 513151 73.832
Privadas 445,664 128.7718 48.847
Posgrado ) 158.690 39.875 14,846
Estatales 114.973 24,600 8275
Privadas 43717 15.275 6.571

llustracion 5: Datos de situaciones académicas 2020

Nota: Reproducida de estudiantes nuevas/os, inscriptas/os y egresadas/os por
nivel y sector de gestion. Afio 2020, de Departamento de informacion Universitaria,
2020-2021, DNPelU — SPU.

Como el informe lo indica, la tasa de egresados cada afio es superior a nivel
nacional, aunque es posible observarse una baja en el afio 2020, producto de la pandemia
por la que atraveso el pais.

Los datos del afio 2021, atn no estan disponibles al publico, pero se espera que la

tasa de egresos vuelva a incrementarse. La Figura 6 muestra los datos de los ultimos afios.
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Figura 6

Evolucion de la Cantidad de Estudiantes Nuevos, Inscriptos y Egresados de

Pregrado y Grado

1.830.743 1.902.935) 939,419 2 005152
BE IS T EA.90F TETLAaS

Estudiantes
== Muevas/os Inscriptasfos

=i~ Egresadasfos

llustracion 6; Evolucion de la situacion académica 2011 - 2020

Nota: Reproducida de Evolucion de la cantidad de estudiantes nuevas/os,
inscriptas/os y egresadas/os de pregrado y grado. Afios 2001-2020, de Departamento de
informacion Universitaria, 2021, DNPelU — SPU.

Respecto a la posibilidad que empresas existentes deseen incursionar en otras
disciplinas, como, por ejemplo:
e estudios contables y/o legales que deseen incorporar un departamento de
desarrollo de sistemas y aplicaciones.
e empresas de desarrollos que opten por afiadir consultoria respecto a
marketing y branding.
e consultorias de imagen empresarial que desee ofrecer ademas
merchandising para pymes.
Indistintamente de los ejemplos exhibidos u otras variaciones de escenarios
posibles; como puede notarse en todos los casos se requerira una fuerte inversion para
adaptar la infraestructura del organismo, y afrontar problemas de diversas indoles. Ya sea

modificar politicas y procedimientos de trabajo, la comunicacion entre las partes
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involucradas, los cambios y modificaciones de estrategias, el desarrollo de catalogos de
nuevos productos y servicios, o afrontar un proceso de refinamiento en la calidad de los
nuevos productos a ofrecer, representan verdaderos desafios para todo empresario.

No obstante que una pyme evolucione por su propia cuenta en la oferta de
productos y servicios, o adquiera otra empresa como en un proceso de fusion o escision;
0 por ultimo establezca alianzas estratégicas, en cada caso existird un lapso de tiempo
para desarrollar y fomentar la sinergia que el Grupo AC intenta generar desde sus inicios.

AC no pretende realizar fuertes inversiones en lo que se refiere a maquinas-
herramientas (utiliza en su lugar alianzas estratégicas); pero si invertira en la permanente
capacitacion para orientar sus resultados a una futura ventaja competitiva basada en la
diferenciacion.

Considerando el hecho de brindar productos a medida (desarrollos de sistemas y
aplicaciones) y servicios especializados, el poder incorporar un mayor valor agregado en
base al profesionalismo y perfeccionamiento constante, hara del conocimiento un factor
clave.

Rivalidad entre competidores: En Tucuman se encontraron algunas empresas de
servicios multiples, pero no de las mismas especialidades que el Grupo AC. No obstante,
en la busqueda no se identifico alguna empresa que ofrezca una solucién completamente
integral de sus servicios para una pyme.

Para definir la rivalidad entre competidores tomaremos los distintos rubros a los
que apunta el grupo. Respecto a las empresas de software en Tucuman podemos

encontrarlos en la Tabla 2.

Tabla 2

Competidores Potenciales para el Departamento de Desarrollos del Grupo AC

Empresa Objetivo Producto Ofrecido
3 BYTES Local Desarrollo Movil, Desarrollo
Web
INFOMANAGER Local Software de Gestion
VORTEX Local Desarrollo Movil (App)
INSIGNIA Local Desarrollo Movil (App)
TELEMATICA Local Software Factory, Desarrollo

Web, Tienda Virtual, SEO
TUCUMAN SOFTWARE Local Software de Gestion
Tabla 2: Potenciales competidores del departamento de Desarrollos del Grupo AC
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Teniendo en cuenta los productos que ofrecen dentro de las opciones, segun lo
informado en sus propios sitios web; es posible diferenciar dos grupos bien definidos.

Por un lado, se encuentran empresas orientadas al desarrollo movil como Vortex,
3bytes, Insignia, mientras que empresas como Infomanager y Tucuman Software son
compafiias dedicadas al desarrollo de Sistemas de Gestion y llevan una trayectoria
aproximada de diez afios.

Telematica por su parte, ofrece una cartera de productos orientados a la
customizacion del cliente.

Existen empresas de desarrollo que poseen objetivos internacionales, y, por
consiguiente, la cartera de clientes que conservan es de caracter multinacional y no
necesariamente pymes y micro pymes. Este es el caso de Globant y NTT DATA, cuya
estructura organizacional, cultura empresarial, y estrategias corporativas han demostrado
ser eficientes para posicionarlos en este mercado.

Tanto Globant como NTT DATA, para este caso de estudio resultan ser
competidores indirectos, ya que si bien, ellos no estan orientados a los clientes de interés
para el Grupo AC, su éxito aplica para hacer uso del benchmarking y aprender mediante
la evaluacion y andlisis de sus procesos los casos de éxitos que pudieran aplicarse a esta
iniciativa de emprendimiento.

Este tipo de empresas, al ser considerados de mayor potencial tienden a captar a
los mejores talentos humanos por su fortaleza econémica, por lo que se traducird en un
desafio adicional al momento de adquirir programadores especializados.

El &mbito tecnoldgico y la innovacion no han parado su crecimiento, y esto ha
acompafado al desarrollo econdmico de las naciones dentro de la cuarta revolucion
industrial, asi lo expresa Fernandez (2020), en su trabajo de investigacion.

En el mismo se refiere a que Argentina tiene los recursos y el potencial para
convertirse en un referente de América Latina en cuanto la generacién de Startups
(principalmente de origen tecnologico), pero aun le resta mucho camino si desea alcanzar
el nivel de las potencias mundiales.

Resulta fundamental el rol del gobierno; quien debe mejorar la inversion del pais
en 1+D y reformular las posibilidades de financiamiento a startups (ya que posee la menor
tasa de crédito de la region). Como contrapartida, destaca la cultura emprendedora de los
argentinos dada su preparacion académica.

La asesoria legal y contable en el sector posee muchos competidores, es posible

mencionar estudios contables con una gran trayectoria como Marchese, Grandi, Messon
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y Asociados; Benito Courtade y Asociados; o Comba y Asociados, y estudios juridicos
de renombre como lo son Aybar; Mansilla Contino y Asociados; Palacio y Avellaneda.

Con frecuencia, los potenciales clientes suelen considerar que todos los estudios
(legales o contables) suelen ser iguales, claramente esto no es asi. Este tipo de empresas
entregan activos intelectuales intangibles e invisibles, por lo tanto, visualizar el valor de
este tipo de servicio puede resultar una tarea dificil si no se trabaja en el concepto de
diferenciacion.

En este mercado altamente competitivo, aquella empresa que logre destacar lo
hard estableciendo criterios que fomenten su distincion; pueden emplearse la
planificacion, la experiencia, las metodologias de trabajo que se empleen para refinar sus
procesos o bien actualmente es indispensable hacer uso de tecnologias disruptivas como,
por ejemplo, el uso de software contables que automaticen tareas.

Los estudios deben conocer perfectamente los tipos de clientes a quienes ofrecer
su servicio (pymes, micro-pymes, grandes empresas, responsables inscriptos,
monotributistas, empleados, particulares) con la finalidad de brindarle la mejor atencion
posible y asi asegurar su satisfaccion y lealtad.

Respecto a rubro de merchandising, retail o imagen de marca, en la industria hay
distintos tipos de competidores; entre ellos los dedicados a impresiones gréficas como
vinilos y carteleria, por ejemplo, es el caso de COPITEC, VISUALTUC, GRAFICA NOA
entre otras; también existen innumerables emprendedores que trabajan sobre articulos
ecolodgicos, sean agendas, cuadernos y también en el proceso de sublimaciones. De esta
competencia prevalecerd el que posea mejor calidad y la mayor relacion precio-
prestacion.

No se considera como competidores directos en este aspecto, a aquellos
provenientes de un mercado externo, dado los factores de:

e Precio: alos articulos provenientes fuera de la provincia debe afiadirse los
gastos de traslado, incluso hay productos que solo son transportados hasta
el correo o sucursal de la empresa transportista, también es posible agregar
gastos de aduana si fuera el caso

e Tiempo: el lapso de tiempo desde la compra hasta recibir en mano el
producto, puede variar desde un dia (abonando mas) hasta 15 dias.

e Mano de obra: por ejemplo, si se desea colocar un vinilo sobre una vidriera
promocionando articulos de temporada o decoraciones por alguna

festividad como navidad, la empresa que lo compra necesita que se
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visualice correctamente, por lo cual la instalacion la debe efectuar alguien
capacitado, las empresas mencionadas ofrecen la instalacién, a menudo, el
precio es llave en mano (es decir, puesto en obra). En el caso de
competidores fuera de la provincia deberan sumarse los cargos de
transportes, viaticos, hasta incluso alojamiento de dicho personal si fuera
necesario.

Productos sustitos: Cuando hablamos de productos sustitutos para este caso,
debemos abocarnos netamente en los productos desarrollados por el departamento de
Desarrollos de Sistemas y la venta de articulos empresariales; no es posible considerar
los servicios de asesoramiento o marketing, ya que dichos servicios solo podran ser
reemplazados por otros de una calidad superior 0 que posea un mayor valor agregado,
pero el servicio sera el mismo en si.

Haciendo referencia a los productos sustitutos de sistemas podemos encontrar
aplicaciones cerradas o enlatadas que desarrollen funciones especificas, suscripciones a
sistemas de gestion como algin CRM (sistema de gestion de relacion con el cliente).
Pueden nombrarse HubSpot, Pipedrive, WolfCRM, como ejemplos de dichos sistemas
cuya finalidad es el analizar y gestionar los parametros relacionados al cliente, desde su
compra inicial hasta su encuesta de satisfaccion.

También hay macrosistemas de ERP (sistemas de gestion de recursos
empresariales) enfocados a procesos o la gestion de actividades del negocio como ser la
logistica, el aprovisionamiento, gestion de riesgos o la reduccion de costes, siendo SAP
uno de los mas conocidos, y que tiene sus partners en Argentina (podemos mencionar a
NEORIS, NTT DATA Argentina, BAITCON, SONDA).

Estos productos estan orientados a una determinada finalidad, y resuelven varios
procesos de una empresa; no obstante, su precio suele ser elevado. Hablar de desarrollos
de sistemas conlleva a muchas més soluciones, logrando materializar una idea razonable
en un proyecto de desarrollo de interés.

En el caso de Apps, se conocen aquellas cuyas empresas crearon para establecer
el vinculo de lealtad con el cliente (pueden nombrarse los casos de Mostaza, SHELL,
YPF, Adidas, por ejemplo). No se utilizan Apps estandares, por lo que no habria un
sustituto de ellas.

Para las web-sites informativas, existen plataformas que invitan al usuario a crear
su propia pagina web, uno de los casos mas conocidos es Wix.com, que ofrece un limitado

grupo de plantillas mediante el cual el usuario puede experimentar y visualizar como
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podria ser su presencia en la red, y a posterior lo invitara a adquirir una suscripcion para
acceder al servicio.

Por lo indicado anteriormente, para el caso de productos sustitutos de sistemas
(software factory, web-sites, apps, entre otros) la dificultad que estableceremos sera
media.

En cuanto al desarrollo de imagen de marca mediante diversos articulos
empresariales (por ejemplo, una taza con el logo de la compafiia), los sustitutos normales
son Unicamente los mismos articulos, pero sin la imagen de marca de la empresa (una
taza normal); como se pierde el sentido de la razon de ser del articulo podria decirse que
es baja.

Poder de negociacion de los proveedores: Debemos distinguir quienes son los
proveedores de cada rubro.

En el ambiente tecnol6gico podemos considerar como proveedores a las empresas
que brindan servicios de storage o web hosting, en este caso mencionaremos a “Don
Web”, “Hostinger”, “Ferozo” como algunos de los mas conocidos. Sus servicios son casi
idénticos, de costo accesible, por lo que el poder de negociacion de los proveedores es
bajo.

El mismo caso ocurre para la adquisicion de diversos articulos empresariales,
maltiples proveedores comercializan los articulos e incluso existe la posibilidad de
adquirirlos desde otros paises como EE. UU o China a través de plataformas como
“Aliexpress.com” y “Alibaba.com”. Entonces el poder de negociacion de los proveedores
sigue siendo bajo, en este caso, casi nulo.

Poder de negociacion de los clientes: Considerando el tema servicio, tanto de la
parte legal, como contable o incluso marketing; tal como ya se explico son servicios y no
poseen sustitutos. Las leyes estan para cumplirse, independientemente sean juridicas o
comerciales, por lo que los clientes pueden acceder a profesionales independientes o
estudios dedicados a tal fin, pero las tarifas de los mismos no suelen representar
demasiadas variables. Para el caso de marketing la situacién es similar.

Si consideramos la industria de articulos empresariales, los mismos pueden ser
obtenidos de diversas fuentes dependiendo del articulo; el cliente optard por la mejor
relacion costo-beneficio, por lo que su poder de negociacion es medio-bajo.

En el mercado tecnoldgico, mas precisamente en el de desarrollo de sistemas y
aplicaciones, los clientes poseen un mayor poder de negociacion. En la provincia existen

numerosos competidores los cuales fueron expuestos anteriormente, cada uno podra
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desarrollar un sistema con la misma finalidad empleando herramientas, complementos de
software, almacenamiento, compatibilidad, lenguajes de programacion completamente
diferentes, y sera el cliente quien decida en base a sus necesidades la mejor opcion. Es

por esto que, en este tema, su poder de negociacion es alto.

Anadlisis PESTEL

Abordando el analisis PESTEL para el Grupo AC, los factores presentados seran:

Factores Politicos: a posterior, mediante el desarrollo del marco legal, se
presentardn las normativas politicas y legales que pueden afectar una probable
exportacion de sistemas.

Deberda de considerarse los impactos econdémicos y sociales que alteran la
cotizacion de los productos (desarrollos de sistemas o aplicaciones) a causa de la
pandemia y si las normas impuestas por el gobierno expresas en el Decreto de Necesidad
y Urgencia 260/2020 firmada por el presidente de la nacion el 12 de marzo del 2020
(Presidencia de la Nacion, 2020), tienen una vigencia determinada o bien, se convertiran
en normas a considerar en adelante.

Factores Econdmicos: Entre ellos pueden enumerarse distintos casos:

Las crisis economicas, como la que atraveso el pais a finales del afio 2001, y que
Ilevd consigo problemas como el estancamiento economico (en algunos casos deflacién),
la convertibilidad, las cuasi-monedas (bonos), la fuga de capitales y el famoso “corralito”
que restringid la libre disposicion de dinero en efectivo de plazos fijos, cuentas corrientes
y cajas de ahorros; la devaluacion de la moneda, no solo en Argentina sino en toda
Ameérica Latina, son temas de gran importancia y los mismos ameritan un estudio muy
profundo. (Herraiz Reyes, 2014) en su tesis doctoral, lo desarrolla ampliamente y brinda
un aporte de gran valor sobre la historia de la crisis en Argentina en el periodo 2000-2005.

La inflacion; sin duda uno de los temas protagonistas en economia. Varios
periddicos y portales de noticias hacen referencia de los nimeros indicados por INDEC
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2022); quien a julio de 2022 muestra una

inflacién acumulada de un 46,2% en la Figura 7.
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Figura7

indice de Precios al Consumidor

Variacién % mensual Variacion % interanual Variacién % acumulada

Total nacional Total nacional Total nacional

llustracion 7: indice de precios al consumidor - julio 2022

_Nota: Variacién mensual de las 12 divisiones del IPC, total nacional. Reproducida
de Indice de precios al consumidor, de resumen ejecutivo, 2022, de INDEC.

La historia econdmica argentina revela los numerosos cambios y consecuencias
de la inflacion y su transformacion a hiperinflacion, y, segin Herrdiz Reyes (2014),
incluso es posible hablar de la transformacion de hiperinflacion a hiper desempleo.

Sin dudas, la dificultad de controlar este parametro trae consigo resultados
catastréficos y puede llegar a desestabilizar a cualquier gobierno.

Los tipos de cambio y la tasa de interés de los bancos en plazos fijos, son también
factores externos que se consideran en este punto.

En la Figura 8, se observa los valores del tipo de cambio minorista de la ciudad
de Buenos Aires, publicada por el Banco Central de la Republica Argentina al 17 de
agosto de 2022.
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Figura 8

Tipo de Cambio Minorista Ciudad de Buenos Aires — Pesos por Délar

Estadounidense

Planilla por Hora
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llustracion 8: Captura de planilla por hora del tipo de cambio

Nota: Adaptada de Tipo de Cambio Minorista Ciudad de Buenos Aires — Pesos
por Dolar Estadounidense, de Banco Central de la Republica Argentina (BCRA), 2022,
(https://www.bcra.gob.ar/).

Es importante considerar que los valores presentados por el Banco Central de la
Republica Argentina corresponden a un valor oficial de la moneda extrajeray a los cuales
debe incorporase los impuestos correspondientes dependiendo las variaciones utilizadas
para su adquisicion o uso.

Asi se establecen los siguientes tipos de operaciones:

e El “dolar solidario” o “ddlar ahorro”, que se usa para atesoramiento.

e El “dolar tarjeta” o “dolar turista”, representa los gastos con tarjeta de
crédito en moneda extranjera realizados por bienes y servicios (como
Netflix y Spotify; usualmente corresponden a servicios de streaming) o
compras efectuadas en el exterior.

Sobre estas actuaciones rigen los siguientes impuestos en el pais:
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e Impuesto Pais del 30%, no reintegrable y con vigencia en los préximos
tres afios. Este impuesto aplica en ambas operaciones.

e Percepcion adelanto de ganancias del 35%, cuya finalidad busca
desincentivar la demanda de la moneda extrajera y que posee vigencia
desde septiembre del 2020. Aplicable sobre el “ddlar solidario” o “ddlar
ahorro”

e Percepcidn adelanto de ganancias del 45%, para el “dolar turista”

En Argentina, existe el “dolar paralelo” o “dolar blue”, cuya denominacién no es
determinada por ningln ente regulatorio, sino que la variacion del mismo la ejerce el
mercado. Como no es un valor regulado, no es posible colocar una fuente con referato
para referenciarlo, pero como la finalidad de su mencion es exponer las variantes mas
utilizadas del tipo de cambio, se exhibe en la Tabla 3 el valor publicado del diario (La

Nacion, 2022) para la misma fecha (17 de agosto de 2022)

Tabla 3
Dolar Blue: Cotizacion del Diario La Nacion (17/08/2022)

Dolar Blue — Cotizacion 17/08/2022 — Diario La Nacién

Compra Venta

$ 287,00 $ 292,00

Tabla 3: Cotizacion dolar blue

Nota: La cotizacion del doélar blue varia en el transcurso de cada dia. Los
periddicos del pais publican el mayor valor registrado en dicha fecha.

Resulta necesario entonces, establecer una breve comparativa de los valores del
ddlar en el mercado; la Tabla 4 pretende evidenciar una simulacién de variaciones de

valor de la moneda en el mismo periodo.
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Tabla 4
Comparativa Variaciones del Délar en Argentina (al 17/08/2022)

Valor délar en Argentina (al 17/08/2022)

Dolar Oficial (BCRA)

Impuestos Compra Venta
$133,93 $142,44

Impuesto Pais 30% $42,73

Ganancias 35% $49,85

Ganancias 45% $64,09

Valores Finales (después de impuestos) del ddlar (al 17/08/2022)

Dolar Ahorro $ 235,02
Délar Turista $ 249,26
Délar Blue $292,00

Tabla 4: Comparativa valor del ddlar en Argentina

Nota: Los valores finales del délar corresponden al valor de venta.

La principal diferencia en la adquisicion del “doélar blue” es que no esta limitado
ni a un monto limite ni se consideran el origen de los fondos que son destinados al cambio.
Por el contrario, para poseer el “dolar ahorro” es necesario contar con una serie
de requisitos:
e Poseer una cuenta de ahorro en ddlares en una entidad bancaria
e Presentar la documentacion que revele el origen de los fondos con los que
se pretende comprar ddlares
e No estar excluido del “permiso de compra” por alguna de las condiciones
impuestas por el gobierno (por ejemplo, no poseer créditos de unidad de
valor adquisitiva actualizable (UVA) por el coeficiente de estabilizacién
de referencia (CER))
e Solo es posible adquirir USD 200 al mes.

Estos factores econdmicos presentan un escenario delicado para toda empresa.
Considerando estas cuestiones, el Grupo AC deberd afrontar los inconvenientes
relacionados principalmente a la inflacion y el tipo de cambio; pero no por esto debera
dejar de evaluar la situacion general del pais y de las posibilidades que el mismo
nuevamente incurra en una crisis economica.

Los principales temas a valorar en el plano econdémico para la empresa serian:
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e Las alteraciones producidas en las cotizaciones de productos (software)
que realice, dado que estos, principalmente hacen uso de servicios web que
cotizan en ddlares.

e La inestabilidad en el valor de la moneda extranjera implica una gran
imposibilidad de mantener un presupuesto acorde (al cliente) por mucho
tiempo.

e Evaluar y analizar formas y tipos de pago financiado

e Estudiar perspectivas de exportacion de software y su relacion directa
respecto a las restricciones impositivas que amenacen o desestimen un
buen proyecto por no ser rentable

e Lainflaciony la suba de precios en diversos articulos, ya sea de insumos
de higiene, limpieza, o propios del uso de oficina, como también la
necesidad de revision de los salarios del personal alteran o manifiestan
ciertos criterios de atencion para cuidar la rentabilidad de la futura empresa

Factores Sociales: Hace referencia a los patrones culturales y cambios en los
habitos de consumo de la poblacion.

Las compras online han crecido a lo largo del tiempo, asi lo manifiesta y explica
Sabariego (2014), cuando expone en su tesis doctoral la historia y evolucion del comercio
electronico en el mundo. El autor se refiere como “la etapa de las redes sociales y los
dispositivos moviles” a la era transcurrida desde el afio 2014 en adelante.

La situacion de pandemia y post pandemia sumado a las restricciones
gubernamentales respecto a la cantidad de clientes dentro de un salon de ventas
promulgado en el DNU promulgado por el gobierno, entonces ante esto, las redes sociales
(RR SS) solo evolucionaron y hoy constituyen una fuente de difusion y ventas
exponencial para cualquier empresa.

Sabariego (2014), hace una breve pero correcta enumeracion de beneficios del e-
commerce:

e Alcance de un mercado mas amplio

e Capacidad de llegar a mercados especializados

e Abierto sin limitacion horaria, abierto las 24 Hs, los 7 dias de la semana,
los 365 dias del afio.

e Capital e inventario minimo

e Menores costos de servicio, atencion y logistica
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e Precios reducidos

e Procesos de 6rdenes agiles y automatizados

e Rapidez y seguridad en los pagos

e Evaluacion del mercadeo

e Sistema de registro de cliente mas avanzado e integrado

El Grupo AC deberéa tener presencia en todas las redes sociales conocidas con el
objeto no solo de captar clientes u ofrecer productos y servicios, sino ademas de brindar
una imagen de la empresa que refleje los valores de la misma.

Ademas, como lo indica Sabariego (2014), una de las caracteristicas de mayor
interés es la posibilidad del estudio de mercadeo. Actualmente existen herramientas de
analisis de datos (por ejemplo, Google Analytics) que muestran informacion de
seguimiento de los clientes, como, por ejemplo, desde que red social provino el interés de
la venta de un producto.

El potencial de las redes sociales, y las facilidades de herramientas de analisis
permite un vinculo especial o customizado de los clientes; esto sin duda es un instrumento
de gran valor para cualquier empresa y que AC debera utilizar perfectamente como llave
de ingreso al mercado en el cual desea competir.

Factores Tecnoldgicos: Los costos de acceso a la tecnologia e inversiones en [+D
son parte de este punto de analisis.

Es necesario, ademas, pensar y especular con limitaciones probables que
compliquen o impidan el acceso a productos importados. Tal es el caso del impuesto a
los productos tecnoldgicos aprobados por el gobierno en el presupuesto del 2021 en la ley
27591 segun lo informa el Ministerio de Economia de la Nacion (2021).

Contar con las caracteristicas adecuadas del equipamiento necesario para el
desarrollo de productos (sistemas y aplicaciones) que se pretenden comercializar; adecuar
una correcta infraestructura de redes y comunicaciones, y cuidar la seguridad de la
informacion en labores realizadas a distancia son hitos que el Grupo AC debera diagramar
y desarrollar eficientemente.

Factores Ecoldgicos: Son aquellos relacionados a la proteccion del
medioambiente.

Deben cumplirse los estandares requeridos para el cuidado del medioambiente

independientemente del rubro, sector o industria en el que se desempefie una empresa. En
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Argentina, se deberd acatar la Ley General del Ambiente (2002), informada por el
Honorable Congreso de la Nacion Argentina.

Si bien la formacién del Grupo AC no pretende realizar actividades ni servicios
gue ejerzan una amenaza para el ambiente, no esta exenta de cumplir con las obligaciones
que impone la norma.

Los productos que desarrollard son del tipo intangible, y los servicios ofrecidos
seran de asesoramiento; pero el escenario de una pandemia puso a reflexionar a toda la
poblacién la importancia de la higiene y el cuidado personal y laboral. AC debe acatar las
normativas de sanitizacion y colaborar con la clasificacion y reciclado o tratamiento de
materiales.

Factores Legales: incluye las leyes que afectan a la empresa y limitan su
actuacion.

En este aspecto, son muchos los temas y escenarios a tratar. Es de conocimiento
popular que las leyes existen para regular tanto las actividades como el comportamiento
de las personas y las diversas situaciones por las que ellas pueden atravesar.

Para formar una empresa debidamente organizada, debe constituirse acorde a lo
que dictamina la ley argentina; en este caso la Ley General de Sociedades (1984), donde
se establecen las normativas sobre las cuales debe registrarse una sociedad.

Como el Grupo AC pretende constituirse como una determinada sociedad de
accion simplificada (SAS), debera encuadrarse a los requerimientos de la Ley de Sociedad
por Acciones Simplificadas (2007), que regula el marco y las formas mediante la cual se
creard este tipo de compaiiia.

Teniendo en cuenta que la empresa pretende desempefiar labores (de servicios)
donde se utilizan datos de gran sensibilidad para los clientes, y desarrollara productos
(software) que almacenaran informacion de relevancia para las empresas de esos clientes;
es necesario que adecue sus habitos de trabajo y vele por la seguridad de la informacién.

La Proteccion de Datos Personales (Habeas Data), (2000), establece los
lineamientos que toda empresa debe seguir. En su articulo 1° explica:

“La presente ley tiene por objeto la proteccion integral de los datos personales

asentados en archivos, registros, bancos de datos, u otros medios técnicos de

tratamiento de datos, sean estos publicos, o privados destinados a dar informes,
para garantizar el derecho al honor y a la intimidad de las personas, asi como

también el acceso a la informacion que sobre las mismas se registre, de
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conformidad a lo establecido en el articulo 43, parrafo tercero de la Constitucion

Nacional.”

El articulo es claro al indicar que se debe garantizar la intimidad y el honor de las
personas. Con el paso del tiempo, los fraudes virtuales, los robos de identidad y las
consecuencias de estas acciones fueron incrementandose, atentando directamente con el
principio de esta ley.

Desde otra perspectiva, la ley también busca proteger las obras de sus creadores,
y lo hace mediante la Ley de Propiedad Intelectual (1933), donde entre las obras
protegidas se encuentra el desarrollo de programas, este punto es muy importante para el
departamento de desarrollos del Grupo AC.

En el desarrollo de sistemas, donde el capital intelectual de la empresa puede
generar una gran variedad de aplicaciones, herramientas administrativas, pequefios y
medianos sistemas de gestién o macrosistemas hacen que sea necesario, ademas, acogerse
a la Ley de Patentes de Invencion y Modelos de Utilidad (1996).

El articulo 36 de dicha ley notifica:
“El titular de una patente concedida en la REPUBLICA ARGENTINA tendra el
derecho de impedir que terceros, sin su consentimiento, realicen actos de
fabricacion, uso, oferta para la venta o importacion en el territorio del producto
objeto de la patente, en tanto dicho producto no hubiera sido puesto licitamente
en el comercio de cualquier pais. Se considerard que ha sido puesto licitamente
en el comercio cuando el licenciatario autorizado a su comercializacién en el pais
acreditare que lo ha sido por el titular de la patente en el pais de adquisicion, o por
un tercero autorizado para su comercializacion.”

Para regular la industria del software, el Estado expidi6 la Ley de Promocion de
la Industria del Software (2004), donde expone desde su definicion, ambito de aplicacion
y alcances hasta su tratamiento fiscal, importaciones, infracciones y sanciones.

Otra ley de interés, en el &mbito tecnologico, es el Régimen de Promocién de
Economia del Conocimiento (2019), cuyo objetivo es ‘“promocionar actividades
econdémicas que apliquen el uso del conocimiento y la digitalizacion de la informacion
apoyado en los avances de la ciencia y de las tecnologias”. Una de las principales
actividades promovidas es el software y servicios informaticos.

A las normas expuestas en este apartado, deben afadirse aquellas vinculadas a
los puntos anteriormente tratados, es decir, las leyes del tipo tributarias y de proteccion

del ambiente.
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Estudio de Mercado

Es indispensable conocer la viabilidad comercial que tenga este proyecto, para

ello se utiliza una herramienta de muestreo que permita analizar el contexto para poder

diagramar a futuro un mejor plan de negocios.

Poblacién y Muestra

La poblacion es la agrupacion general de los sujetos o individuos que poseen

caracteristicas y propiedades establecidas en similitud. Para la realizacion de este trabajo

primero es necesario delimitar la poblacion.

Segun informa el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC), la
poblacion en la provincia de Tucuman es de 1.448.188 habitantes (datos del CENSO 2010

ya que aun no se cuentan con datos oficiales concretos del CENSO 2022).

La Tabla 5 muestra la distribucion de habitantes de la provincia de Tucuman

Tabla s

Distribucion de Poblacion Relativa por Departamento en la Provincia de

Tucuman
Poblacion ‘ariacion ariacion
2001 2010 absoluta relativa (%)
Total 1,338,523 1,448,188 109,665 22
Burruyaci 32935 36 951 4,015 122
Capital 527 607 542 868 21,250 4.0
Chicligasta 75,133 20,735 5,602 75
Cruz Alta 162,240 180,499 18,259 1.3
Famailla 30,951 34 542 3,591 186
Graneros 13,083 13,551 438 37
Juan B. Alberdi 28206 30,237 2,03 72
La Cocha 17,683 19,002 1,319 75
Leales 51,090 54940 3,859 76
Lules 57,235 68474 11,239 1986
Monteros 5g 442 63,641 5,199 29
Rio Chico 52925 55,847 3,922 T4
Simoca 25932 30,876 D44 32
Tafi del Valle 13,883 14,933 1,050 76
Tafi Viejo 108,017 121638 13,821 128
Trancas 15,473 17,37 1,883 123
werba Buena 63,707 75,076 11,368 17.8

Tabla 5: Distribucién relativa de la poblacion de Tucuman
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Nota: La poblacion total incluye a las personas viviendo en situacion de calle.
Adaptada de Censo Nacional de Poblacion, Hogares y Viviendas. 2001-2010, de Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC), 2011.

El tamafio de la muestra estard dado por la cantidad de PYMES, emprendedores
y profesionales independientes en Tucuman.

Segun el Ministerio de Trabajo de la Nacion (2020), en sus estadisticas respecto a
la cantidad de empresas en la provincia para el afio 2020 es de 12.126. La Tabla 6 asi lo

expone.

Tabla 6
Empresas del Sector Privado 2020

Ramas de actividad 2020
A | Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 1,405
B | Pesca y Servicios Conexos 0
C | Explotacion de Minas y Canteras 13
D | Industria Manufacturera 812
E | Electricidad, Gas y Agua 11
F | Construccion 611
G | Comercio al por Mayor y al por Menor 3,762
H | Hoteleria y Restaurantes 666
|| Servicios de Transporte, de Almacenamiento y de Comunicaciones 1,161
J | Intermediacion Financiera y Otros Servicios Financieros 139
K | Servicios Inmobiliarios, Empresariales y de Alquiler 1,712
M | Ensefianza 231
N | Servicios Sociales y de Salud 735
O | Servicios Comunitarios, Sociales y Personales N.C.P. 853
TOTAL 12,126

Tabla 6: Actividades de empresas en Tucuman 2020

Notas: Adaptada de Tucuman, empresas del sector privado por rama de actividad.
Actividades en cada afio, de Observatorio de Empleo y Dindmica Empresarial - MTEYSS
en base a SIPA, 2020.

Por otra parte, siguiendo con los datos ya brindados respecto a la cantidad de
egresados segin lo mencionado en el Sistema de Informacion de Estadisticas

Universitaria corresponden a unos 135.908 egresados (datos del afio 2019, ya que el
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mismo Departamento de Informacion Universitaria, notifica la excepcional situacién del
afio 2020 por pandemia).

Tamanio de la Muestra

A continuacion, la Tabla 7 presenta el tamafio del universo muestral:

Tabla 7

Tamaiio del Espacio Muestral

Descripcion Porcentaje % Resultado
Poblacién de Tucuman 100 1.448.188 habitantes
Poblacion PYMES y nuevos profesionales 0,1 12.126+135.908=148.034

Tabla 7: Tamario del espacio muestral para el Grupo AC
Luego, para determinar el tamafio de la muestra, se utiliza la formula de la Figura

Figura 9

Calculo del Tamano de la Muestra

ZZ*N*p*q
S e?x(N=1)+(Z*+p=q)

n

[lustracion 9: Férmula para el calculo del tamafio de la muestra

Donde:
e n = Tamafo de la muestra.
e Z = Nivel de Confianza (correspondiente con tabla de valores de Z)
e p = Porcentaje de la poblacion que tiene atributo deseado.
e ( = Porcentaje de la poblacién que no tiene el atributo deseado.
e N =Tamafo del Universo

e e = Error de Estimacion Maximo Aceptado.

Por lo que los datos tomados son los siguientes:
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e n=Tamaifio de la muestra.

e Z =2 (Nivel de confianza de 95,5%)

e p=01

e =09

e N =143.227 => redondeando = 145.000
o ©=0.06 (+/- 6%).

e Finalmente, se obtiene:

n= 22* 145.000 * 0,1 * 0,9
0,062 * (145.000-1) + (22 * 0,1 * 0,9)

n =118 => 120.

Para mayor facilidad, se redondea el resultado a 120, tomando ese nimero como

tamafo de la muestra.

Proceso de Muestreo

A los efectos de este capitulo, el proceso de investigacion se realizara a través de
un muestreo aleatorio simple para poblaciones finitas. Tomando en cuenta los aspectos
anteriores, para el calculo de la muestra se tomé como base una poblacion compuesta por
pymes, profesionales independientes y emprendedores de la provincia de Tucuman.

En el disefio de investigacidn, se optdé como instrumento la encuesta, mediante la
cual es factible hacer deducciones de la poblacion partiendo de una muestra
representativa.

Entre las técnicas de recoleccion de datos que ofrece la encuesta se eligié el
cuestionario por eficiencia y flexibilidad ya que se desarroll6 de manera virtual lo que
facilita el alcance de la misma al grupo de interes.

Mediante la Encuesta Situacion Actual de PYMES, Emprendedores y/o
Profesionales Independientes (2021), es posible acceder a un cuestionario desarrollado
para recabar la informacion de analisis para este caso de estudio.

El cuestionario es de opcion multiple, por lo que permite mas de una opcién
correcta. La fecha de realizacion de la misma pertenece al periodo (marzo 2021 — junio
2021)
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Resultados y Anélisis

La investigacion cuantitativa permite a las ciencias naturales operar segin un
modelo determinista de causa y efecto. Briones (1988), sefiala al respecto:

“La primera tarea del andlisis cuantitativo consiste en obtener una informacion

bésica sobre las variables contenidas en el estudio, como es el caso cuando la

informacion se ha recogido con un cuestionario estructurado con un ndmero
determinado de preguntas.

Segun la naturaleza de las variables, en cuanto a su nivel de medicion, esta primera

informacion proporcionara distribuciones de frecuencia, medidas de tendencia

central (medias aritméticas, medianas), medidas de dispersion y otras. Todas ellas

- 0 las que el investigador considere mas importante- proporcionaran una

descripcion global del colectivo estudiado como también permitira orientar el

andlisis subsiguiente sobre la base de las situaciones méas relevantes que hayan
podido generar”.

Entender los valores cuantitativos obtenidos sera de utilidad para definiciones
relevantes de la empresa, como las definiciones de estrategias y objetivos a alcanzar por
cada una de ellas.

A continuacion, se procede a exhibir los diez apartados del cuestionario aplicados

a su analisis en las tablas correspondientes.

Item 1: - Es usted....
Tabla 8

Evaluacidn de Tipos de Encuestados

item PYME Profesional Emprendedor Otro Total
Independiente
Cantidad 12 39 40 29
. 120
Porcentaje 10% 32,50% 33,33% 24,17%

Tabla 8: Porcentajes de respuestas del item 1 del cuestionario
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Con estos resultados, se observa que las respuestas posteriores tendran una
incidencia cercana al 10% respecto a Pymes, y alrededor de un 35% tanto para
emprendedores como profesionales independientes.

Es importante recordar que las respuestas son de opcion multiple; por lo que es
posible que en algunos casos la persona encuestada se considere como profesional
independiente y emprendedor.

Continuando con la encuesta.

ftem 2: - ¢ Que problemas tiene su empresa o0 emprendimiento?

Tabla9

Evaluacién de Problemas del Publico Objetivo

Asuntos Asuntos Publicidad/

Item Sistemas Contables  Legales Marketing Todos  Ninguno  Total
Cantidad 34 26 20 40 29 15
164
Porcentaje  20,73%  15,85% 12,20% 24,39% 17,68% 9,15%

Tabla 9: Porcentajes de respuestas del item 2 del cuestionario

Lo destacado, es que solo un 9,15% respondié que su emprendimiento y/o
empresa se encuentra en una situacion deseable (sin graves inconvenientes a los aspectos
a los que estaba dirigido este cuestionario). Un 18 % sufre todos los escenarios; pero, en
definitiva, casi el 91% de los encuestados reconoce dificultades en algunos o en todos los

rubros. La Figura 10 exhibe graficamente esta situacion.
Figura 10

Situacion Actual de Encuestados

MW Prezentan problemas  m Condiciones ideales

lustracion 10: Gréafico de la situacién actual de los encuestados, 2021
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ftem 3: - Su emprendimiento y/o empresa esta asesorado para la organizacion

y crecimiento de la empresa por:

Tabla 10

Evaluacién de Asesoramiento de los Encuestados

; Community )
Item Contadores Abogados  Manager Todos Ninguno Total
Cantidad 34 11 12 6 64
127
Porcentaje 26,77% 8,67% 9,45% 4,72% 50,39%

Tabla 10: Porcentajes de respuestas del item 3 del cuestionario.

Estas respuestas reflejaron que un 50% de los encuestados esta sin asesoramiento,
lo que evidencia un escenario preocupante para la subsistencia del emprendimiento y/o

empresa que representa.
Solo el 4,72% presenta una situacion ideal o deseada (probablemente podria

especularse que dicho porcentaje corresponden a PYMES, bajo el fundamento que han
alcanzado una etapa de madurez en la vida de su organizacion).

La Figura 11 representa graficamente este escenario.

Figura 1l

Porcentaje de Encuestados que Presentan Asesoramiento

B Asesorados B No Asesorados

lustracion 11: Grafico de asesoramiento de los encuestados, 2021

Orientando la encuesta al &mbito tecnoldgico se obtuvo que:
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item 4: - Tiene su emprendimiento y/o empresa...
Tabla 11

Evaluacidn de la Situacion Tecnologica de los Encuestados

_ Sitio Sistema de Tienda .
Item Web Gestidn App Virtual Todos Ninguno Total
Cantidad 34 13 0 11 0 62
) 120
Porcentaje 28,33% 10,83% 0 9,17% 0 51,67%

Tabla 11: Porcentajes de respuestas del item 4 del cuestionario.

A nivel tecnologico, mas del 51% carece de estas herramientas y ninguno orienta
la adquisicion de clientes por medios de Apps, a pesar que el 99,9% de las personas hacen
uso de smartphones innumerables veces al dia.

La Figura 12 expone el nivel tecnolégico de los encuestados.

Figura 12

Uso de Herramientas Tecnoldgicas Utilizadas de los Encuestados

Sitio Web
28%

Ninguno

- Sistema de

Gestion
11%
App

0
U

Todos
0%

llustracion 12: Gréfico de utilizacion de herramientas tecnoldgicas, 2021.

Analizando la predisposicion de los encuestados a adquirir productos y servicios
item 5: - Para resolver sus problemas, usted ¢estaria dispuesto a contratar

servicios o productos de...?:
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Tabla 12

Evaluacién de la Predisposicion a la Adquisicion de Productos y Servicios

item Sistemas ~ Asuntos  Asuntos  Publicidad/  Todos Ninguno Total
Contables  Legales  Marketing
Cantidad 35 23 18 33 36 12
) 157
Porcentaje 22,29% 14,65% 11,46% 21,02% 22,94% 7,64%

Tabla 12: Porcentajes de respuestas del item 5 del cuestionario.

Un 7,64% simplemente se reh(sa a buscar soluciones concretas, esto hace que el
92,36% este dispuesto a adquirir soluciones para sus problemas. Para clarificar el
escenario, observamos en la Figura 13 que, de dicho porcentaje, el 22,94% aceptaria

invertir en todas las alternativas.

Figura 13

Intencion de Inversién

Minguno
B%

— Sistemas

Todos 22%

23%

Asuntos Contables
15%

Asuntos Legales
11%

llustracion 13: Grafico de intencién de inversion de los encuestados, 2021

Evaluando los tipos de candidatos a partir de los cuales los encuestados tienen
mayor predisposicion.
item 6: - Para resolver los asuntos de su emprendimiento y/o empresa,

suponiendo que tenga inconvenientes en diferentes ramas, usted prefiere:
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Tabla 13

Evaluacion de Alternativas de Solucion Preferible por los Encuestados

Item Cantidad Porcgntaj
Contratar distintos profesionales independientes 27 22,5%
Contratar una empresa por cada rubro o asunto 6 5%

Contratar una unica empresa de servicios multiples que
resuelva todos losproblemas en conjunto 70 58,33%

Lo intentaria resolver usted mismo a pesar que pueda
sufrir perdidasmayores

Total 120

17 14,16%

Tabla 13: Porcentajes de respuestas del item 6 del cuestionario.

El enfoque del proyecto no es equivocado, ya que de los encuestados el 58%
buscaria una Unica empresa que abarque todos los rubros.

Casi el 15% prefiere intentar resolver sus propios inconvenientes a pesar que esto
conlleve para su empresa y/o emprendimiento perdidas mayores. Por otro lado, el 22,5%
prefiere acudir a profesionales independientes.

Consultando sobre la adquisicion de productos y servicios

ftem 7: - Cuando necesita un servicio o producto, usted acude a alguien por:

Tabla 14

Evaluacioén de Alternativas de Eleccién de los Encuestados

item Cantidad Porcentaje
Referencia de alguien que resolvi6 el mismo problema que tiene 91 69,47%
Opiniones de desconocidos por internet 7 5,34%
Se aventura a lo desconocido 7 5,34%
Por la imagen de la empresa a pesar de no conocerla 26 19,85%
Total 134

Tabla 14: Porcentajes de respuestas del item 7 del cuestionario

En este item se avala la importancia de la percepcion de la empresa por parte de

los clientes, ya que casi el 70% de los encuestados acuden en busqueda de soluciones por
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referencia de otra persona que tuvo que solventar alguna necesidad igual o similar a las

suyas.
Por otra parte, casi un 20% puede inclinarse a optar por una empresa por su

imagen, sin conocerla, sin referencia; muy superior al 5,34% de las opiniones de

desconocidos por internet.
La Figura 14 representa graficamente estos resultados.

Figura 14

Acceso a Soluciones por Referencias

B Referencia de alguien que resolvid el mismo problema que tiene
H Opiniones de desconocidos por internet
M Se aventura a lo desconocido

Por la imagen de la empresa a pesar de no conocerla

llustracion 14: Gréafico de acceso a soluciones, 2021.

Interrogando sobre la posibilidad de relacionarse con terceros mediante la
formacion de alianzas estratégicas, se obtuvo que:
item 8: - Su empresa y/o emprendimiento y/o servicios profesionales estarian

dispuestos a realizar una alianza estratégica con otra empresa y/o emprendedor

Tabla 15

Evaluacion de Alianzas Estratégicas

. . Poco
Item Si No Tal vez Probable Total
Cantidad 72 7 32 9
. 120
Porcentaje 60,00% 5,83% 26,67% 7,50%

Tabla 15: Porcentajes de respuestas del item 8 del cuestionario
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Para un indiscutible amplio porcentaje son bien recibidas las alianzas estratégicas;
un 26,67% se muestra optimista en el tema, pero no convencido completamente. en la

Figura 15 ejemplifica de forma gréfica la actitud de los encuestados.

Figura 15

Percepcion de Alianzas Estratégicas de los Encuestados

W Actitud Favorable  mActitud Negativa

llustracion 15: Gréafico de aceptacion de alianzas estratégicas, 2021.

Continuando sobre la misma linea de interaccion, es necesario conocer cual es la
postura de los encuestados sobre la subcontratacién
ftem 9: - Su empresa y/o emprendimiento y/o servicios profesionales estarian

dispuestos a ser contratados como terceros (subcontratados)

Tabla 16

Evaluacién de Subcontratacion

. . Poco
Item Si No Tal vez Probable Total
Cantidad 57 10 40 13
. 120
Porcentaje 47,50% 8,33% 33,33% 10,84%

Tabla 16: Porcentajes de respuestas del item 9 del cuestionario.

Aproximadamente el 50% considera esta opcidn viable. Si bien el porcentaje que
muestra un rechazo es un poco superior al exhibido en las alianzas estrategias, continla

siendo un valor bajo.
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Esto muestra que es posible adquirir relaciones que posibiliten un crecimiento
mutuo entre la mayoria de los encuestados. No se descarta entonces, estas posibilidades
en un futuro planteamiento de estrategias.

Por ultimo, falta validar la experiencia de los profesionales independientes o
emprendedores respecto a las oportunidades para ofrecer sus propios productos y/o
servicios a empresas.

ftem 10: - Usted, como emprendedor o profesional independiente, tuvo
problemas para ofrecer sus servicios a empresas dado que estas Ultimas prefieren

contratar otras empresas por politicas

Tabla 17

Evaluacidn de Inconvenientes de Emprendedores y/o Trabajadores

Independientes

Item Si No No corresponde Total
por ser Pyme
Cantidad 62 46 12
. 120
Porcentaje 51,67% 38,33% 10,00%

Tabla 17: Porcentajes de respuestas del item 10 del cuestionario.

El resultado indica con un 51% que a emprendedores o profesionales
independientes les fue dificultoso estrechar lazos con empresas.

Esta respuesta, sumada a la posibilidad de establecer alianzas estratégicas o de ser
contratados como terceros explican que estos emprendedores y/o trabajadores
independientes pueden no solo ser tomados como competidores o clientes, sino que,
ademés, para el proyecto pueden ser considerados como proveedores y/o socCioS
colaboradores del Grupo AC, siempre y cuando se ofrezcan condiciones justas y

mutuamente beneficiosas.

Oportunidades y Amenazas

Mediante lo estudiado durante el analisis externo es posible finalmente definir las

oportunidades y amenazas que el entorno representa para la formacion de la empresa.
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A continuacion, se enuncian las siguientes oportunidades:

En el andlisis de las fuerzas de Porter, se hace referencia a la posibilidad
que tiene la provincia de Tucuman en cuanto a la formacién de nuevos
profesionales gracias a las universidades calificadas con las que cuenta.
Desde esta perspectiva y considerando el porcentaje de profesionales
independientes que estan dispuestos a establecer alianzas estratégicas
segun lo revelan los resultados de la encuesta; entonces es posible afirmar
que la empresa tiene la posibilidad de contratar profesionales de calidad o
bien establecer alianzas o contratos con ellos, con lo cual asegura que los
productos y servicios que ofrezca sean de gran nivel.

El desarrollo tecnologico se encuentra en pleno crecimiento. En el
transcurso del andlisis de la rivalidad entre competidores de las fuerzas de
Porter, se denota la importancia de la explotacion de este mercado, ademas
explica que el pais posee el potencial y los recursos para explotarlo.

Por esto, el Grupo AC tiene la oportunidad de ingresar a un mercado de gran

demanda. Un claro ejemplo se evidencia tras los resultados de la encuesta; en el item 4

del cuestionario, se muestra la falta de preparacion informatica del publico objetivo;

mientras que el item 5 expone el gran porcentaje (del publico objetivo) que tienen

predisposicion a la aceptacion de estos productos

En PESTEL, se menciona el incremento del uso de e-commerce. El Grupo
AC deberéa desenvolverse perfectamente en el ambito tecnoldgico para asi
poder tener un mayor alcance a futuros clientes.

El Grupo AC tiene la posibilidad de patentar y salvaguardar sus intereses
mediante el aval de la ley sobre los desarrollos tecnoldgicos.

La encuesta revela un panorama donde los servicios del Grupo AC puede
inferir (Asesoria Legal y Contable). Obsérvese el item 3, donde los
encuestados revelan su falta de asesoramiento. Entonces, el porcentaje no

asesorado puede transformarse en potenciales clientes.

Respecto a las amenazas detectadas para la empresa son:

Presiones econdmicas. La inflacion por la que atraviesa el pais y los
antecedentes de crisis econdmicas, son un tema de gran seriedad y
necesidad de estudio constante para el nacimiento y vida de una nueva

empresa.
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Alteracion brusca del tipo de cambio que produzca incremento de precios
en los servicios que se adquieren a proveedores para el desarrollo de
sistemas como un web server (cotiza en dolares).

Implementacion de nuevos impuestos a productos tecnolégicos o
desarrollos que conlleven complicaciones en la adquisicion de
equipamiento y en la cotizacién de productos finalizados (como el
implementado en el presupuesto 2021 del pais)

Decretos gubernamentales que afecten posibles exportaciones de
productos

Mayor cantidad y magnitud de competidores al orientarse a distintos

sectores o industrias.
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Capitulo 4 - Andlisis Interno

Con el andlisis externo desarrollado, es momento de profundizar el conocimiento
de la situacion de la empresa, esta vez el objetivo es determinar las fortalezas y
debilidades de la organizacion. Una vez concluido este capitulo, se tendra una imagen

holistica de la organizacion y con ello seré posible plantear las estrategias a adoptar.

Andlisis VEDIS

La empresa obtendra una ventaja competitiva superior a la normal cuando se

cumplan las caracteristicas VEDIS. Ver la Tabla 18.

Tabla 18
Analisis VEDIS del Grupo AC

Recursos y Valorado  Escaso Dificil de  Dificil de Paridad
Capacidades Imitar Sustituir Competitiva
Ubicacion fisica Si No No No Pa”da.‘d.
Competitiva
Imagen de la si No No No Parldgq
Empresa Competitiva
Orientacién al Co\r/T:en(:?thailva
cliente Si Si No No P
Temporal
Capital Intelectual C Venta_Ja}
. ompetitiva
Experimentado . . .
- Si Si Si No Temporal por
Especializado
Explorar
Registracion de CcJ\r/ﬁné?thailva
Marca Si Si Si si Pen
Sostenible
Interdisciplinas Si Si Si Si Sostenible
Alternativas de Ventaja
paquetes de . . . . Competitiva
productos Si Si Si Si Sostenible

Tabla 18: Analisis VEDIS del Grupo AC
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Al considerar la ubicacion de las oficinas en la zona céntrica de San Miguel de
Tucuman (barrio sur) permite no solo una cercania y facilidad de encuentro a posibles
futuros clientes, sino ademas a organismos con los cuales se debe interactuar para ofrecer
los servicios de consultoria; como ser: la Direccién General de Rentas, AFIP, bancos y
entidades financieras. Se estima una paridad competitiva dado que competidores de los
diferentes rubros se encuentran en la zona.

La imagen de la empresa tiene valor porque permite no solo posicionar la empresa
en la mente del consumidor sino porque es posible dar a conocer la misma en la sociedad
tras recomendaciones de clientes complacidos.

En lo que respecta a la orientacion al cliente, se representa como un recurso
escaso, dado que el servicio que pretende ofrecer el Grupo AC, es exclusivo al cliente en
lo que respecta a la asesoria legal y contable, como también el desarrollo propio de los
sistemas y aplicaciones que desee el mismo para su emprendimiento o negocio (dejando
de lado asi sistemas enlatados donde cuyas funcionalidades no siempre se adaptan a los
verdaderos procesos de una empresa). Con este recurso se obtiene una ventaja competitiva
temporal.

El capital intelectual experimentado no solo es un recurso escaso, sino que,
ademas, es dificil de imitar. Alcanzar cierto grado de madurez intelectual, por experiencia
laboral o trayectoria académica requiere de mucho tiempo de trabajo, preparacion y
dedicacion a una dada especialidad. Mientras mas especializado es un recurso es mas
dificil de imitar; por este motivo se obtiene una ventaja competitiva por explorar.

En cuanto a lo que se considera ventaja competitiva sostenible se hace referencia

Registracion de marca: el Grupo Ac se enfocara en obtener los derechos
exclusivos de los productos y/o servicios que su departamento de Desarrollos genere. Esto
seré de sumo valor principalmente para los sistemas y aplicaciones que se originen.

Sinergias de interdisciplinas: el todo es mas que la suma de las partes; por lo que
la fuerte relacion que poseen las distintas disciplinas con la que se cuentan permiten
alcanzar un mayor valor agregado.

Alternativa de paquetes de productos: por la sinergia anteriormente establecida,
es posible ofrecer a los clientes adquirir “un paquete” de productos y/o servicios que
mejor se adapten a su necesidad, por ejemplo; un emprendedor podria optar por recibir el

apoyo necesario de la asesoria contable respecto a las inscripciones necesarias (condicién
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como contribuyente), y en forma simultanea requerir el desarrollo de un plan de
marketing. Por ultimo, podria ademéas comprar articulos de carteleria e imagen de marca.
Cada departamento del Grupo AC puede ofrecer productos y/o servicios de
manera independiente o bien, es posible adquirir soluciones de distintas disciplinas en
conjunto para brindar soluciones integradas de gran valor agregado.
Esto implica que el “paquete” de productos y servicios que el cliente obtenga sea

tan modular como él lo desee o necesite.

Cadena de Valor

A continuacion, en la Figura 16 se expone en la cadena de valor las actividades

primarias y de soporte que empleara el Grupo AC.

Figura 16
Cadena de Valor del Grupo AC

Infraestructurade la Empresa

on, Contabilidad, Legales, Financiacidn, Alianzas Estratégicas, Cultura Empi

Gestion de RRHH

ﬁ:é:'dhtamiento, Capacitacién, Sistema Salarial, Subcontrataciones, Organigrama

Desarrollo de Tecnologia

B4 'n‘chmarking, Mejoras de Procesos, Desarrollo de Servicios, Calidad de Prodt

Compras

Equipamiento Informatico, Merchandising

Ven as

Serv. Legal
DB Clientes Serv. 3 & RS
DB Aliados Contable e-commerce situacion del
Sistemnas Desarrollode || | ion Publicidad cliente
Blancos Aplicaciones  J v ventas e
1 Serv, Ejecuciénde p
Marketing planes de e es I Mantenimiento

lustracion 16: Cadena de valor del Grupo AC

Nota: Actividades primarias y de soporte de la cadena de valor del Grupo AC,
2022,
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Dentro de las actividades primarias se estableceran aquellas que forman parte del
desarrollo del producto o servicio:
e Logistica de Entrada:

o Base de datos de clientes; comprende los registros de todos los
clientes presentes para el Grupo AC

o Base de datos de aliados estratégicos, consiste en los archivos de
socios estrategicos mediante los cuales brindaré ciertas soluciones

o Registros de Sistemas Desarrollados, comprende el indice y
descripciones de software ya creado por la empresa con el objeto
de contar con médulos de programacién estables y funcionales. De
esta manera nuevos programas de gran desarrollo pueden ser
creados en menor tiempo al contar con mdédulos finalizados
compatibles

o Base de datos de necesidades recurrentes: compuesto por las
obligaciones o problemas de los clientes que deben resolverse y
suelen considerarse repetitivas o del mismo origen. Su
clasificacion permite agilizar procedimientos y procesos internos.

e Operaciones:

o Servicios Legales: es el trabajo de asesoria llevado a cabo por los
abogados de la empresa

o Servicios Contables: al igual que los servicios legales,
corresponden a la asesoria desarrollada por los contadores de la
empresa.

o Desarrollo de Aplicaciones: debe entenderse como aplicaciones
todo sistema, web-site, desarrollo a medida, 0 apps que se generen
en el departamento de Desarrollos del Grupo AC.

o Marketing: Generacion de planes y camparias de marketing para
clientes

o Servicios Varios: orientado a la comercializacion de productos de
terceros (o aliados estratégicos). Comprende la gestion de reserva,

pedido y control de calidad del producto.
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Logistica de Salida:

o Presentacion de informes. Todos los archivos o expedientes

elaborados en las gestiones de asesoria legal y contable son
presentados a los organismos y entidades correspondientes, como
a su vez notificados y asesorados los principales interesados de
estos asuntos.

Implementacion de aplicaciones, corresponde a la puesta en
servicio de los sistemas desarrollados. Todo software ha
transcurrido del ambiente de prueba a la puesta en servicio en un
entorno operativo.

Ejecucion de planes de marketing. El plan de accion es puesto en

servicio y se desarrolla acorde al cronograma previsto.

Marketing y Ventas:
o Redes Sociales (RR. SS); consiste en la difusion de los productos

y servicios ofrecidos por la compafiia por todas las plataformas
sociales conocidas.

E-commerce; comprende el uso de una tienda virtual mediante la
cual los clientes pueden realizar la compra de articulos
(merchandising), o bien solicitar programar reuniones para
asesoramiento o desarrollos de sistemas.

Publicidad; contempla la publicidad en banners o sitios de terceros
(por ejemplo, el espacio publicitario en sitios web de periddicos),
carteleria fisica, y promocion por medios audiovisuales.
Promociones a emprendedores. Oferta de “paquetes” de productos
y servicios a bajo costo, con la finalidad de acompanar al cliente

en su desarrollo y evolucion.

Servicio de post venta:

o Seguimiento de situacion del cliente: EI mayor interés consiste en

la satisfaccion plena del cliente, por este motivo es un compromiso
de la empresa mantener el dialogo con el cliente, entonces para el
sector de asesoria, la comunicacion seria por:

= Informar novedades sobre sus tramites

= Anticipar fechas de vencimiento y acciones a tomar

= Felicitar por acontecimientos y eventos

65



o Mantenimiento de Sistemas: Consiste en la revisién, chequeo,
depuracién y actualizacion de los sistemas puestos en servicio.

Las actividades de soporte son importantes para el desarrollo de las actividades
primarias, aunque estas no representan valor para el cliente.

Dentro de la infraestructura de la empresa se deben considerar aspectos como la
Direccion, donde la gerencia de la compafiia define los objetivos y los lineamientos a
seguir para obtener buenos resultados, y sera la responsable de la administracion de los
recursos fisicos de la empresa

La cultura empresarial; las politicas de trabajo por y entre departamentos de la
empresa, que permiten el accionar en forma individual o conjunta; y la propia imagen que
se desea brindar de la empresa también pertenecen a esta actividad de infraestructura.

Asimismo, los asuntos contables y legales de la empresa, acuerdos con terceros
(alianzas estratégicas), cuentas bancarias corporativas, balance de la empresa,
obligaciones fiscales y legales son temas de profundidad e interés que afectan la vida de
la empresa

La Gestion de Recursos Humanos, la segunda actividad de soporte es clave en la
estructura y modelo de negocio del Grupo AC; ya que reconoce y pretende ampliar el
propio conocimiento de sus socios y futuros empleados, para asi obtener una mayor
calidad en productos y servicios aportando el maximo valor agregado posible.

Para que esto ocurra, deben tratarse dentro de esta actividad de soporte temas
como el sistema salarial, el reclutamiento del personal, las capacitaciones constantes,
revisar y reflexionar la estructura organizacional (organigrama); incluso los perfiles de
los participantes dentro de una subcontratacion de servicios.

El Desarrollo de Tecnologia, se refiere a la investigacion de actividades y procesos
de la empresa que pueden perfeccionarse.

En este punto, es posible referirse a las mejoras en procesos de desarrollo de
sistemas (por ejemplo, haciendo uso de estructuras modulares, o compatibilidad de
herramientas y software informatico), el refinamiento del benchmarking, o la
implementacién del uso de metodologias agiles que consideren mejoras constantes como
ITIL.

Por dltimo, pero no menos importante, es la actividad de Compras, la cual,
mediante la adquisicién de materiales, equipamiento informatico, articulos de oficina o

merchandising incide en la disminucion de costos de forma maés directa que resto de
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actividades. En este punto se trata el primer problema de toda empresa, el uso mismo del
capital inicial (efectivo) y como administrarlo.

El Margen, tal como lo define el marco teorico serd aquella percepcion que el
cliente posea de los productos y servicios terminados en relacion a la suma total de los
costos incurridos para ofrecerlos.

El Grupo AC pretende ampliar dicho margen optando por el valor agregado que
el grupo de profesionales que la componen puede ofrecer. Opta por una técnica de
diferenciacion a través de la excelencia y calidad que solo sus profesionales puedan

brindar al cliente.

Fortalezas y Debilidades

Concluido el andlisis VEDIS y la cadena de valor, es posible enumerar las
fortalezas que la empresa debe potenciar como asi también las debilidades a las cuales
deberéa asignarles tiempo y trabajo para superarlas.

Dentro de las fortalezas es posible mencionar:

e Organizacion estratégica de cada departamento de la empresa. Lo que
posibilita que cada uno funcione de manera independiente 0 como
miembro de un grupo. Tanto VEDIS como en las actividades de soporte
(Infraestructura de la empresa) hacen referencia a esta organizacion.

e Servicios con alto valor agregado. La experiencia del plantel y el hecho
que todo el Grupo AC trabaje el capital intelectual conlleva a un alto valor
agregado. De hecho, el valor agregado responde a la forma mediante la
cual la empresa opta por ampliar su margen dentro de la cadena de valor.

e Profesionales de alta calidad y capacidad. Los socios fundadores
interesados presentan diversidad de titulos y expertise en sus respectivas
areas.

e Oferta bien direccionada a su publico objetivo. La empresa emplearia el
uso de “paquetes de productos y servicios” para alcanzar a potenciales
clientes (principalmente emprendedores)

e Cuidadoy proteccion de desarrollos. Al optar por la registracién de marca,

asegura el patentamiento de desarrollos sistémicos acorde lo establece la
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ley. Este punto también es considerado dentro del marco politico y legal
de PESTEL, pero desde otra perspectiva.

Las debilidades detectadas luego del analisis interno son:

Capital (efectivo): En la actividad de Compras de la Cadena de Valor, se
menciona el capital como uno de los temas que se tratan. Para un proyecto
de esta magnitud requerird un capital importante (se obtendrd en el
transcurso del caso) para su inicio. Una gran inversion inicial es un desafio
a superar para cualquier empresa.

Riesgos inherentes de una alianza estratégica. Para definir una alianza
estratégica, la misma debe ser mutuamente beneficiosa para quienes la
componen; no obstante, esto implica que complicaciones en un sector
inevitablemente impactan en el otro. Si bien dentro de las actividades de
soporte en la gestion de recursos humanos se refiere a la revision del perfil
de subcontratados, la empresa debera realizar su mejor esfuerzo para
asegurar un nivel de calidad acorde a sus estandares en los productos y
servicios tercerizados.

Tiempo de promocion del Grupo AC; independientemente de la buena
planificacién de campafia de marketing (mencionada en la cadena de
valor), se requiere un lapso de tiempo para crecer en el pensamiento de la

comunidad y asi acercar nuevos clientes.
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Capitulo 5 — Estrategias

Como ya fue establecido en el marco tedrico, la implementacion de estrategias se
aplica en base al modelo de negocio a utilizar. Porter, considerado el creador del concepto
de estrategias de negocios sostiene que no es posible adoptar una postura de
diferenciacion y de bajo costo al mismo tiempo, ya que la diferenciacion llevara
inevitablemente a un aumento de costos.

Para el caso del Grupo AC, que abocara sus esfuerzos en obtener un
posicionamiento competitivo mediante la diferenciacion, se enuncian las estrategias a
adoptar:

e Fabricar los productos (sistemas) propios (internos) que utilice acorde a
las necesidades propias de cada segmento, mercado o industria.

e Desarrollar productos (para clientes) cuyo disefio, calidad, tiempo de
respuesta, funcionalidad y seguridad tengan un alto valor para la
percepcion de los clientes

e Implementar estrategias de reclutamiento y capacitacion donde sea posible
fortalecer y comunicar la imagen de la empresa

e Establecer campafias de marketing en todos los medios donde se priorice
el enfoque en la diferenciacion de los productos y servicios que la
compafiia ofrece.

e Efectivizar el servicio al cliente de todos los departamentos, de modo que
el mismo se sienta en todo momento acompafado y respaldado por la
empresa.

Estas estrategias pueden encuadrarse dentro de lo que Hill, Jones, & Schilling
(2015), establecen como la diferenciacion mediante estrategias funcionales; donde en
términos generales hace referencia a lo que considera los cimientos de la ventaja
competitiva (superioridad en calidad, innovacion, respuesta al cliente y eficiencia).

Estas estrategias pueden tener su revision en un periodo de tiempo aproximado de
cinco afios, donde podran ser revalidades, modificadas o reemplazadas por otras con el

objeto de alcanzar los objetivos de la empresa.
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Marco Técnico y Tecnoldgico

Dada la estructura organizativa de cada departamento dentro del Grupo AC, cada
uno de ellos empleara su propio sistema de gestion. Se debe tener en cuenta que el mismo
departamento de Desarrollos, serd el encargado de disefiar y poner en funcionamiento
cada sistema.

Para dar toda una estructura tecnoldgica a la empresa debemos delimitarlo en la
necesidad de un servidor capaz de soportar los siguientes servicios en la nube

e Servicios de web-hosting

e Base de datos

e Certificado de seguridad

¢ Registro de dominio en AFIP

Dado el caso eventual de una adquisicion de equipos se contemplaran en una

primera instancia los siguientes:
e 1 multifuncion Léser color
e 1| Smart TV de 42”
e 5 smartphones con linea corporativa
e 5 notebooks
e 1 proyector portatil

e 1 pantalla eléctrica

Infraestructuray Locacion

Se debe considerar que, si bien es una sola mini pyme, no todas sus areas
productivas se encuentran en el mismo sitio. A saber:

e EIl departamento de Imagen estara formado por una Unica persona de
referencia que tercerizara los pedidos de merchandising, como vinilos,
articulos varios, sublimaciones o carteleria, por lo cual no es necesario
emplear maquinas- herramientas de gran valor y que requieran un
mantenimiento o servicio adicional.

e El departamento de Desarrollos ejecutara sus desarrollos en forma remota,
y en caso de contratar programadores auxiliares, utilizaran la misma

modalidad.
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El departamento de Asesoria solo recibe clientes y utiliza equipamientos

de oficina

La empresa no necesita un local comercial con acceso directo a la via pablica;

facilmente puede ubicarse dentro de un edificio

Teniendo en cuenta lo antes mencionado, la necesidad de infraestructura es basica:

Recepcion

2 oficinas pequefias/medianas (para recibir clientes legales o contables)
1 sala de reunién para 10 personas (para reuniones de los socios)

2 bafos

Kitchenette

En cuanto a los servicios se requerirdn los siguientes:

Luz (necesario)

Agua (necesario)

Internet de 50 Mbps (minimo) (necesario)
Operador de Cable (Opcional)

Limpieza (Opcional)

A continuacién, en la Figura 17 se muestra una propuesta de tipo de inmueble a

alquilar

Figura 17

Prototipo de Oficinas del Grupo AC
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llustracion 17: Grafico de prototipo de oficinas del Grupo AC
Nota: Adaptada de imagen publica. 2022
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Dado que la mayoria de empresas que pueden hacer uso de nuestros servicios se
encuentra en la zona céntrica, entonces es alli donde debera considerarse la ubicacion de
la empresa, dentro de las “cuatro avenidas” (zona considerada microcentro) de San

Miguel de Tucuman.

Ciclo de Vida de Productos Tecnologicos

El ciclo de vida de los productos tecnoldgicos representa el tiempo de vida de los
mismos, desde su emergencia hasta su declive.
Foster, (1986) creo la curva S, donde se identifica las cuatro etapas en la vida de

los productos tecnoldgicos. La Figura 18 representa la curva S

Figura 18
Curva “S” de Richard Foster.

’ Emergencia l Crecimiento ‘ Madurez ‘ Saturacion ‘

llustracién 18: Curva "S"

Nota: Reproducida de Ciclo de vida de la tecnologia, de Proyectos Wikipedia,
2022.(https://es.wikipedia.org/wiki/Ciclo_de_vida_de_la_tecnolog%C3%ADa#/media/
Archivo:Curva_s.jpg)

Las tecnologias emergentes o embrionarias abarcan desafios especiales y un
desarrollo incipiente, dado el surgimiento de nuevos grupos de clientes que reclaman
ciertas necesidades. La mayoria de las industrias embrionarias surge cuando una
innovacion tecnoldgica crea una nueva oportunidad de producto.

La industria avanzara y pasara de su etapa de emergencia a la de crecimiento; en
esta etapa se realizaran mejoras al producto, se desarrollan complementos y apareceran

nuevos competidores. Por otro lado, es en esta etapa donde se realizara una mayor

72


https://es.wikipedia.org/wiki/Ciclo_de_vida_de_la_tecnolog%C3%ADa#/media/Archivo:Curva_s.jpg
https://es.wikipedia.org/wiki/Ciclo_de_vida_de_la_tecnolog%C3%ADa#/media/Archivo:Curva_s.jpg

inversion para posicionarse en el mercado y donde se dard la busqueda constante de
reduccion los costos.

Alcanzada la madurez del producto, los costos ya se han establecido y son
minimos, el producto ha alcanzado su etapa mas rentable. EI mercado es estable.

En su dltima etapa la tecnologia y los beneficios disminuyen dado la emergencia

de nuevos productos tecnolégicos.

Problemas Tecnoldgicos

Los productos tecnolégicos cada vez acortan mas su ciclo de vida, esto ocurre por
la naturaleza cambiante del mercado y de las tendencias tecnoldgicas. Esta situacion
genera controversia; por un lado, los cambios de tecnologia pueden traer mejoras de
productividad, pero por otro pueden generar multiples inconvenientes, desde la seguridad
e integridad de la informacion hasta los cambios en los propios procesos de una empresa
por el cambio de tecnologia.

En lo que respecta a la integridad y seguridad de la informacion representa un
enorme desafio trabajar en la nube. La suplantacion de identidad, nuevas formas de
estafas tecnologicas han evolucionado tanto como las facilidades de compra online o las
transacciones bancarias como billeteras virtuales, apps, entre otras cosas.

La falta de formacion tecnoldgica y el exceso de apoyo de los equipos IT en las
empresas son otros inconvenientes comunes. El desconocimiento pleno de una nueva
tecnologia puede producir mas complicaciones que beneficios si no se esté preparado para
su implementacion. Delegar constantemente problemas comunes a los equipos IT

disminuye su potencial para nuevos proyectos.

Consideraciones del Departamento de Desarrollos del Grupo AC

El departamento debera afrontar los problemas tecnolégicos descriptos y evaluar
constantemente la etapa del ciclo de vida de los productos que genere. Al considerar
distintos desarrollos, dependiendo la finalidad de los mismos podran encuadrarse dentro
de una etapa definida, asi pues, un desarrollo especifico podria ser catalogado como:

Producto (desarrollo) emergente: tendra un gran potencial de desarrollo que

beneficie al poder competitivo de la empresa, un producto innovador genera una nueva
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incertidumbre en el mercado. Por ejemplo, podria considerarse el uso de la realidad
aumentada + el reconocimiento de imagenes + tecnologias de sonido + otros desarrollos
individuales para un generar un sistema o aplicacion Gtil para asistir a personas que tengan
alguna capacidad reducida o especial y pueda facilitarle su vida cotidiana

Producto clave: seran aquellos que puedan brindar nuevos atributos funcionales a
las empresas, como sistemas de gestion que faciliten y ayuden al propio crecimiento de
la compaiiia del cliente en el rubro que compita. Estos productos podran centrase en la
etapa de crecimiento.

Producto base: seran aquellos que se ubiquen en la etapa de madurez, los méas
sencillos y de mayor competencia, por ejemplo, el desarrollo de web-site informativas.
Estos productos ya son establecidos en el mercado, no representarian mayores diferencias
respecto a los de los competidores.

El departamento de Desarrollos de la empresa debera analizar las necesidades de
los clientes, considerar las alternativas de produccion mas innovadoras y ofrecer asi

mejores beneficios o diferencias en la relacion costo-prestacion respecto a sus rivales.
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Capitulo 6 — Marco Legal, Ambiental y Organizacional

Estudio Legal

En este estudio se completaran los temas ya mencionados en el marco tedrico
como en PESTEL, teniendo en cuenta la estrecha relacion de los aspectos politicos y
legales, a continuacion, se exponen tanto los lineamientos requeridos para formar una
empresa como los cuidados y leyes a considerar en el tratamiento del uso de datos y
referidos a la tecnologia en si.

La ley dictamina el marco sobre el cual deben crearse empresas legalmente
constituidas, en dicho caso la Ley General de Sociedades (1984), en su articulo 1
dictamina que:

“Habra sociedad si una 0 mas personas en forma organizada conforme a uno de

los tipos previstos en esta ley, se obligan a realizar aportes para aplicarlos a la

produccidn o intercambio de bienes o servicios, participando de los beneficios y

soportando las pérdidas.”

Para el caso, entonces para que el Grupo AC quede legalmente constituida, debera
inscribirse en el Registro Pablico de Comercio, eligiendo o adoptando una de las tantas
formas de sociedad comercial.

Estudiando las diferentes posibilidades se elige que el Grupo AC sea una SAS
acorde a la Ley de Sociedad por Acciones Simplificadas (2007), en base a su articulo 34,
y haciendo uso de trabajos destinados a los seminarios de la carrera, se ha desarrollado
previamente un modelo de estatuto de la constitucion la empresa. Ver Trabajo Final de

Legislacion Empresaria, pag. 6 y 7. Anexo

Procedimiento: Constitucion de la Empresa en el Registro Publico de Comercio

Es importante manifestar como debe llevarse a cabo el procedimiento de
Constitucién de la empresa en el Registro Publico de Comercio.
e Presentacion del formulario f20- reserva de nombre en Registro Publico
de Comercio
e Una vez seleccionado el nombre presentar el formulario f24 con los

siguientes requisitos:
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o Dos (2) contratos firmados y certificados por escribano publico (*)

o Dos (2) copias de los contratos

o Fotocopia de DNI de los socios

o Constancia de reserva de nombre

o Formulario F924, es el pago del 40% del sellado del contrato (**)

o Formulario F924 pago de $1 por hoja que se vaya a presentar

o Acta notarial, prueba de domicilio, escritura del inmueble a
nombre de la empresa donde se llevara a cabo la actividad (debe
coincidir con el domicilio que figura en el contrato) o bien
autorizacion del duefio del inmueble, en cuyo caso dicha
autorizacion debe ser hecha por escribano.

o Deposito de garantia del 25% del capital social es decir $25.000(el
minimo del capital suscripto debe ser de $100.000)

o Publicacion del edicto en el boletin oficial, el importe varia segun
la cantidad de letras de la publicacién (generalmente ronda entre
los 500 y 1500 pesos)

Observaciones:

* La certificacion del contrato por escribano publico es de aproximadamente
$1.000 pesos por firma.

** El sellado es el 1% del capital social mas $1,25 por hoja (ejemplo, si el capital
es $100.000 el sellado es $ 1000 més 10 hojas de $1,25 = $ 1012,50) (el 40% del sellado
seria $ 405)

Leyes y Decretos de Impacto Directo

No solo basta considerar las leyes y decretos que rigen todas las empresas del pais,
sino que se debe tener especial cuidado con aquellas normativas impositivas que afecten
positiva 0 negativamente en la vida de la empresa.

El caso més reciente, es favorable al departamento de Desarrollos del Grupo AC
ya que seria beneficiada si lograra exportar desarrollos de sistemas (software), dado al
decreto 1034/2020 promulgado en diciembre del 2020, donde se eliminan las retenciones
a las exportaciones de software; esta novedad haria que el desarrollo de los productos sea

mas competitivo para el mercado.
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Modelos de Contratos

Es importante para los clientes tener seguridad en la prestacion de los servicios
que contraten a la empresa. Es por ello que resulta necesario establecer contratos de
prestacion de servicios de distintas indoles (dependiendo de la disciplina de la empresa)
en el cual puedan visualizar los compromisos que se asumen por ambas partes.

Se anexa a este trabajo un modelo de locacion de servicios de desarrollos de

software.

Presencia en la Red

Desde hace tiempo el mercado ha dictaminado que es vital para la vida de una
empresa existir en el mundo virtual denominado “la nube”, por lo que resulta necesario
completar los requerimientos legales para dar vida a la empresa.

Las normas indican que debe adquirirse un dominio y registrarlo en NIC

Argentina siguiendo las condiciones que en su respectivo sitio se establecen.

Leyes y Marca Registrada

En el aspecto legal de PESTEL se enmarco como la empresa por la diversidad de
productos de desarrollos de software debe acogerse a la ley de propiedad intelectual, y a
su vez a la ley de patentes de invencion y modelos de utilidad.

Con ello, es posible realizar los procedimientos necesarios para obtener la marca
registrada de todo producto que elabore el departamento de Desarrollos de la empresa por
un periodo entre diez y quince afios, con posibilidades de renovacion.

El Instituto Productivo de Desarrollo de la Provincia de Tucumén brinda la
posibilidad a las empresas de adquirir una marca territorio (Marca Tucuman), un sello de
distincion para empresas, es gratuita y posee certificacion 1SO 9001 en proceso de
postulacion, analisis, otorgamiento y seguimiento al adherente (Unica en Latinoameérica).

Contar con “marca Tucuman” representa un aval tanto para la empresa como para
el publico objetivo; adquirirla fortaleceria la distincién, diferenciacion y visibilidad del
Grupo AC; y a la vez colabora con la distincion de la provincia a nivel regional, nacional

y en el mundo.
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Los requisitos para solicitarla son:

Tener un afio de antigtiedad en el sector

Estar inscripto en Rentas de la provincia y AFIP

Presentar la documentacion referida a habilitaciones y certificaciones que
se otorguen a nivel municipal, provincial y nacional.

Presentar la documentacion basica del sector.

Debe ser de interés para el Grupo AC, adherirse al Régimen de Promocién de

Economia del Conocimiento (2019), para obtener ciertos beneficios impositivos,

valiéndose que la provincia adhirié a la ley nacional.

Los beneficios impositivos a los que podran acceder los beneficiarios del presente

régimen son:

Reduccion del monto total del impuesto a las ganancias siendo del sesenta
por ciento (60%) para micro y pequefias empresas, cuarenta por ciento
(40%) para empresas medianas y veinte por ciento (20%) para grandes
empresas.

Los beneficiarios que efectden operaciones de exportacion respecto de la/s
actividad/es promovida/s no seran sujetos pasibles de retenciones ni
percepciones del impuesto al valor agregado;

Podran deducir un credito por los gravdmenes analogos efectivamente
pagados o retenidos en el exterior, cuando se trate de ganancias de fuente

argentina.

En Tucuman ademas se podra contar con el beneficio de:

Estabilidad fiscal respecto de las actividades objeto de promocién, por el
término de diez afios a partir de la vigencia de esta ley (vigencia desde
7/1/2020). La estabilidad fiscal significa que los beneficiarios no podran

ver incrementada su carga tributaria total provincial.
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Estudio Ambiental

Dado que la iniciativa es la creacion de un grupo de empresas de servicios, y solo
la tercerizacion de la fabricacion de productos de mercadeo, se debe descartar entonces
la posibilidad de materiales distintos a los propios utilizados en una oficina; por ende, es
necesario controlar este punto y canalizar mediante politicas ambientales de la empresa
el cumplimiento de la Ley General del Ambiente (2002).

Si bien el impacto del proyecto esta demasiado lejos de generar un dafio
considerable al ambiente en corto plazo como seria una obra del tipo industrial, lo cierto
es que de igual manera corresponde pregonar por el cuidado del mismo, tratando de
controlar la contaminacion que produciré por los desperdicios o desuso de papeleria de

oficina.

Normativas Ambientales de la Empresa

A continuacion, se redactan las normas para el cuidado del medio ambiente a las
cuales todos los departamentos de AC deberan regirse.

e Promover el uso racional y sustentable de recursos escasos como el agua
potable.

e Mantener y preservar la higiene, y desinfeccion de todas las instalaciones
de la empresa en forma periddica.

e Debe implementarse en el sitio donde se desarrollen las actividades de
cada departamento las condiciones que colaboren al cumplimiento de la
regla de las 3 R (Reducir, Reutilizar, Reciclar)

e Disponer de recipientes destinados a la clasificacion de residuos, siendo
estrictamente necesario la separacion de pléstico, papel y materiales
organicos.

e Es obligatorio encargarse del traslado de estos desperdicios a los puntos
verdes distribuidos en la zona.

e Materiales con residuos especiales como cartuchos de tinta o toners

deberan ser entregados a una empresa dedicada a su tratamiento.
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Promover el ahorro de energia, por ejemplo, hacer uso de iluminacion led;
ademas adquirir notebooks en lugar de PC’s, ya que estas poseen un menor
consumo eléctrico.

Comprar solo equipamiento de eficiencia energética A 0 A+.

En cuanto a las politicas de actualizacion de dispositivos informaticos
considerados obsoletos por la empresa pero que conserven una buena vida
atil y funcionamiento, los mismos podran ser donados a instituciones
académicas o asociaciones o fundaciones sin fines de lucro; queda
prohibida la entrega de estos recursos a organizaciones gubernamentales,
partidos politicos u otras empresas. En caso que los articulos no cumplan
con las condiciones para ser donados, los mismos deberan ser enviados a
empresas, sociedades u entes que se ocupen de la recuperacion de
materiales y/o compuestos (preferentemente la empresa a la que se deriven
debera estar certificada en normas de calidad y medioambiente)

Controlar los niveles de ruido en el espacio de trabajo para evitar la
contaminacion sonora.

Es requisito necesario que toda empresa vinculada al grupo AC (empresas

tercerizadas) acepte, predique y adopte politicas de medioambiente.
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Estudio Organizacional

Mediante este estudio se desarrollan aspectos de la estructura organizacional, el
organigrama de la empresa y el anélisis de los elementos administrativos, como ser la
politica o forma de trabajo, los recursos, remuneraciones.

La Figura 19 representa la estructura organizativa a adoptar por el Grupo AC.

Figura 19
Organigrama del Grupo AC

Direccién

Dep. Desarrollos Dep. Asesoria Dep. Imagen

Servicios

Programadores Tercerizados

Contadores Abogados

J

[lustracion 19: Organigrama del Grupo AC

El organigrama exhibe como se conformarian los departamentos del Grupo AC
bajo una direccion. A continuacion, se expone las posiciones de los responsables dentro
de cada sector, que en principio corresponderian a los mismos socios fundadores, por lo
que compartiran el interés, dedicacién y responsabilidad de la materializacion de este
emprendimiento y su futuro crecimiento.

Direccion (Chief Executive Officer - CEO): esta posicion seria tomada por el autor
de este trabajo de investigacion; quien tomara las decisiones que estableceran el camino
de la empresa.

Departamento de Desarrollos: A la cabeza del departamento se ubicaria el Chief
Technology Officer (CTO) que sera el director de tecnologia y el responsable de la
supervision de todo desarrollo de software.

Departamento de Asesoria: el departamento estaria a cargo del Chief Financial
Officer (CFO), encargado de llevar a cabo todo el control sobre los asuntos financieros

de la empresa.
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Departamento de Imagen: como responsable del sector estaria el Chief Marketing
Officer (CMO) quien sera el responsable de gestionar todo lo referido a la imagen de la
empresa.

En la Gltima linea de la estructura organizacional, se representan los especialistas
que desarrollaran las activades dentro de cada sector. Pueden observarse, programadores,
contadores y abogados. Ademas, se consideran servicios tercerizados para el
departamento de imagen; esto se refiere, a empresas que establezcan alianzas estratégicas
con la empresa y por la cual, mediante ellas el Grupo AC puede ofrecer los productos y

servicios del departamento de Imagen.

Remuneraciones Promedio

Para poder determinar el rango de ganancias requerido para solventar la mano de
obra de los socios y participantes del grupo se desarrolla el siguiente cuadro de referencia
de ingresos por profesién o rol a desempefiar acorde a lo sugerido por los organismos
competentes que regulan cada actividad. La Tabla 19 refleja las tarifas vigentes
informadas por las entidades de cada caso.

Tabla 19

Honorarios de Profesionales Acorde a lo Informado por los Entes Competentes

Profesional  Servicios Precio Vigencia desde Referencia
Sugerido
Consulta
verbal $35.300 01/10/2022 en  Colegio de graduados de Cs.
Contador o ,
Consulta adelante Econdmicas de Tucuman
. $ 70.600
escrita
Consulta
verbal $ 37.500
Abogado Consylta $75.000 07/09/2022 en Colegio de Abggados de
escrita adelante Tucuman
Consulta
virtual $19.000
Jr. $95.000 46 la Ind
Camara de la Industria
Programador Ssr. $210.000 01/05/2022 en Argentina del Software
adelante
(CESSI)
Sr. $220.000

Tabla 19: Honorarios profesionales informados por entes competentes

Nota: Salario promedio de los profesionales. Octubre 2022
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Teniendo en cuenta lo que sugiere cada entidad, es preciso corroborar cual es el
valor medio de los salarios que reciben cada uno de los profesionales en distintas
empresas.

El sitio glassdoor.com.ar proporciona salarios promedios declarados por diversos
profesionales, aceptaremos el valor solo como referencia (ya que no corresponde a una
fuente con referato), para encontrar si existe una relacion coherente entre lo que sugiere
la entidad y lo que remuneran las empresas.

Obsérvese la tabla 20 el resultado de la busqueda en el sitio:

Tabla 20

Salarios Promedios de Referencia

Profesional Sueldo Promedio
Contador $ 180.161,00
Abogado $ 170.800,00

Programador Jr. $ 97.937,00

Programador Ssr. $ 216.925,00

Programador Sr $ 222.536,00
Tabla 20: Salarios promedios por referencia

Nota: Salarios correspondientes a octubre 2022. Adaptado de

(https://www.glassdoor.com.ar/index.htm)

La tabla corrobora que hay una cierta correspondencia en cuanto a los pagos que
reciben los profesionales con lo dictaminado por la entidad regulatoria; lo que no es
posible determinar es cuanto pueden ganar un contador y/o un abogado independiente,
eso dependeré de la cantidad de clientes que lograra adquirir y tratar en el lapso mensual.

Acerca de la cantidad de clientes que podrian cubrir mensualmente se establece
gue un namero promedio seria para un contador de unos 35 clientes mensuales mientras
que para un abogado 30 para un mismo periodo. Estos datos son proporcionados por los
socios titulados (abogado y contador) de la empresa en base a su experiencia laboral y
profesional.

Los servicios de programacién se abonan basandose en la duracién de horas que

dediquen al proyecto que realizan, considerando una jornada laboral de 8 hs diarias, se
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obtiene un maximo de 160 hs mensuales. Dependera de la magnitud y dificultad del
proyecto el tiempo de su elaboracion y a partir de ello se podra establecer el valor del
producto a entregar (sistemas, web page, app, etc.)

Es necesario destacar que los sistemas pueden tomar varios valores, algunos
incluso cotizar en moneda extranjera. Por este motivo, en el marco financiero se estipulan

valores de desarrollo a modo de realizar una proyeccion.

Indice de Salario Requerido Seguin INDEC para la Canasta Béasica (agosto 2022)

De acuerdo a lo notificado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2022) en agosto de 2022, una familia tipo necesitd alrededor de $119.757 para no ser
considerada pobre. Obsérvese la Figura 20 el informe de INDEC.

Figura 20
Canasta Béasica Agosto 2022

$17.149 Canasta bésica alimentaria

i - Compuauso N3 TRser Oa 35 afoa,
Hogar de 3 integrantes BIIR = 16 v s i 0 61 s

$95.340

Hogar de 4 integrantes

Canasta bisica alimentaria

Hogar de 5 integrantes

llustracion 20: Canasta bésica agosto 2022 - INDEC

Nota: Reproducida de indice de canasta basica agosto 2022, de Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2022.
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Para que el Grupo AC tenga posibilidades de existir, se deberia asegurar entonces
que cada uno de los socios que disponga de su jornada laboral exclusivamente a la
empresa pueda ganar al menos un 10% mas que el indice registrado por el INDEC. De

este modo la propuesta de pertenecer a esta compafiia tendria una mayor persuasion.
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Capitulo 7 — Marco Financiero

En este capitulo se analiza todo lo referido a los recursos econémicos que
demandaréa el Grupo AC para su puesta en funcionamiento.

Para poder realizar un estudio sobre el flujo de caja, las inversiones requeridas, la
tasa de retorno de la inversion entre otros muchos aspectos mas; previamente es necesario
determinar la estructura de costos a los cuales se enfrentara el grupo. Deben considerarse
los costos que se incurren por Unica vez como asi también aquellos mensuales que debera
afrontar en el corto plazo.

Con el objeto de ser ordenados, se presentan las clasificaciones de costos y gastos

a considerar.

Gastos de Infraestructura

En la definicion de opciones que se ajusten a la infraestructura planteada para el

grupo AC se exhibe la mas acorde al caso en la Tabla 21

Tabla 21

Gastos de Infraestructura

Ubicacion Lamadrid 377(Torre tribunales Park)
Caracteristicas 80 mts2
Equipamiento 3 oficinas / recepcion / 1bafio / Kitchenette

Mobiliario completo (escritorios, sillas, cajoneras) / estructura para
logo empresarial con luces led / mostrador enrecepcion /
decoracién moderna / aire acondicionado en todos los ambientes /

Amoblamiento anafe / bajo mesada

Alquiler $ 100.000
Expensas $19.000
Impuestos incluidos No

Servicios incluidos No
Observaciones Seguridad 24 hs, CCTV

Tabla 21: Gastos de infraestructura

Nota: Oficina de caracteristicas necesarias para la locacion del Grupo AC. Octubre
2022
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Gastos Generales

A continuacion, se listan los gastos generales:
e Gastos de Constitucion de la Sociedad
e Gastos de Servicios (Luz, Agua, Gas, Internet)
e Gastos de Comercializacion
e Gastos Administrativos

e (Gastos de Registro

Gastos de Constitucion de la Sociedad

Son aquellos gastos que se incurren en la inscripcion de la sociedad en el Registro
Publico de Comercio (RPC). Ver la Tabla 22

Tabla 22

Gastos de Constitucion de Sociedad

item Precio
Certificacién de 3 contratos $ 9.000,00
40% Sellado F924 $ 405,00
Sellado en Rentas $ 1.012,50
$1 por hoja a presentar de F924 $ 50,00
Acta Notarial $ 5.000,00
Depésito de Garantia $ 25.000,00
Publicacion en Boletin Oficial $ 1.000,00
Gastos de fotocopia $ 1.535,00
TOTAL $ 43.002,5

Tabla 22: Gastos de constitucion de la sociedad.

Nota: Gastos necesarios para la inscripcién de la sociedad en el RPC. La gestion
de constitucion seré llevada a cabo por uno de los socios por lo que no se consideran.
Octubre 2022.
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Gastos de Servicios

Se consideran en la Tabla 23 los servicios a utilizar en la empresa, los valores

estimados corresponden a gastos de empresas de caracteristicas similares ubicadas en la

misma zona.

Tabla 23

Servicios Necesarios para el Grupo AC

Servicio Precio Observaciones
Luz $81.840,00 valor estimado
Gas $ 1.190,00 valor estimado
Agua $ 2.380,00 valor estimado
internet + telefonia+ tv $ 4.900,00 linea fija+ 300mbps + tv

Tabla 23: Gastos de servicios

Nota: Servicios a utilizar por el Grupo AC. Octubre 2022.

Gastos de Comercializacion

Se refiere a los gastos incurridos en los productos y servicios para establecer la

primera imagen de la compafiia. La Tabla 24 refleja estos datos.
Tabla 24

Gastos de Comercializacion.

item Precio Unitario Cantidad Precio final
Impresiones graficas de la empresa para ventanas $ 6.300,00 2 $  12.600,00
Carteleria de acrilico para puertas (30 x 40 cm) $ 14.700,00 3 $  44.100,00
Logo empresarial con luz led $ 44.100,00 1 $  44.100,00
Tarjetas personales por 100 u $ 2.520,00 5 $ 12.600,00
Lapiceras sublimadas $ 210,00 20 3 4.200,00
Tazas sublimadas $ 525,00 7 $ 3.675,00
Llaveros sublimados $ 315,00 10 3 3.150,00

Total $ 124.425,00

Tabla 24: Gastos de comercializacién
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Nota: Valores adquiridos por presupuesto facilitado por Visual Tuc, octubre 2022,

(https://visualtuc.negocio.site)

Gastos Administrativos

Es necesario dotar de los articulos e insumos necesarios para desarrollar

correctamente las funciones de los departamentos, es por ello que en la Tabla 25 se

contemplan los articulos de libreria necesarios para iniciar su vida laboral.

Tabla 25

Gastos Administrativos

Libreria Cantidad  Precio Unitario Subtotal
abrochadoras 3 $ 3.500,00 $ 10.500,00
broches 3 $ 250,00 $ 750,00
clips 1 $ 300,00 $ 300,00
carpeta separadora 3 $1.500,00 $ 4.500,00
carpeta cartulina 12 $ 200,00 $ 2.400,00
carpeta A4 comun 12 $ 135,00 $1.620,00
carpeta oficio comun 12 $ 160,00 $1.920,00
folio A4 6 $ 220,00 $1.320,00
folio Oficio 6 $ 250,00 $1.500,00
cinta + porta cinta 3 $ 1.600,00 $4.800,00
perforadora chica 2 $1.800,00 $ 3.600,00
perforadora grande 1 $7.000,00 $7.000,00
marcadores para pizarra 4 $ 400,00 $1.600,00
borrador pizarra blanca 1 $ 500,00 $ 500,00
pizarra blanca 100x150 1 $ 3.200,00 $3.200,00
resaltadores 12 $ 150,00 $ 1.800,00
bandera sefialadora (postick) $200,00 $ 600,00
notas adhesivas 3 $ 470,00 $1.410,00
bandeja portapapeles oficio 3 $3.500,00 $10.500,00
organizador de escritorio (portalapices, 3 $ 1.700,00 $5.100,00

porta notas, clips)
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$ 500,00 $ 1.500,00

curter 3

tijeras 3 $ 300,00 $ 900,00
resma A4 de 80gr 2 $ 1.400,00 $ 2.800,00
resma Oficio de 80gr 2 $1.700,00 $ 3.400,00
lapiceras 12 $ 120,00 $1.440,00
corrector 3 $ 450,00 $1.350,00
regla 30 cm 3 $ 90,00 $ 270,00
TOTAL $96.580,00

Tabla 25: Gastos administrativos

Nota: Tabla confeccionada por precios de articulos obtenidos de Libreria San
Pablo, octubre 2022. (https://libreriasanpablo.com.ar/)

Gastos de Registro

Corresponde a los gastos en el registro del dominio y en la adquisicion del servicio

de web hosting, representados en la Tabla 26.
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Tabla 26

Gastos de Registro y Servicios de Web Hosting

Servicio / Registro

items

Precio

Servicio Web Hostig Full

Registro en Nic.Ar

100GB de almacenamiento ssd
30 bases de Datos

Ancho de banda sin medicion
WordPress

Optimizado para WorPress
Cuentas de correo ilimitadas
Constructor de sitio
Certificado SSL

Dominio

Parkeo de dominios ilimitados
Integracion con Cloudflare
Amigable con Google

Filtro Anti-Spam de correos
Gestion de DNS

Cuentas de FTP ilimitadas
Subdominios ilimitados
Cronjobs

Setup

Soporte Profesional 24/7
Activacion EXPRESS

Registro dominio.com.ar

$ 8.400 (por un afio)

$ 950,00

TOTAL

$9.350,00

Tabla 26: Gastos de registro y web hosting, octubre 2022

Nota:. Informacion proporcionada por https://donweb.com/es-ar/ y https://nic.ar/

Inversion de Equipamiento

En los costos de tecnologia se listan por un lado los costos asociados al

equipamiento informatico (hardware), y por otro las licencias, servicios y mantenimientos

de equipos requeridos en la empresa. La Tabla 27 exhibe la inversidn requerida para el

hardware.
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Tabla 27

Inversion de Equipamiento

Articulo Precio
PC Completa para recepcion $  120.000,00
Multifuncién Color Ricoh $  100.000,00
Notebook Dell ryzen 5 (x5) $ 750.000,00
TV 43" LG $  95.000,00
soporte TV $ 3.500,00
TOTAL $ 1.068.500,00

Tabla 27:Inversion de equipamiento

Nota: Inversion necesaria para adquirir el equipamiento informatico, octubre
2022.

Plan de Inversién

A modo de conocer la inversion inicial requerida agrupamos y analizamos el

conjunto de datos brindados anteriormente, obteniendo asi la Tabla 28.

Tabla 28

Plan de Inversién

Tipo de Costo Items Periodo 1
Activos Fijos Inversion de Equipamiento Informatico $1.068.500,00
Gastos Admlnl_strat!vos Tangibles $96.580,00

(Libreria)
Gastos de Comercializacion $124.425,00
Gastos de Constitucion $43.002,50
Capital de Trabajo

Gastos de Registro $9.350,00
Alquileres (Infraestructura) $ 238.000,00
Total $1.579.857,50

Tabla 28: Plan de inversion
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Con esta tabla se determina que el valor inicial de la inversion requerida es de
$1.519.857,50.

Se debe tener en cuenta que el monto del alquiler corresponde a la suma del
alquiler y expensas por duplicado, ya que hacen referencia al mes de depésito y comisién
inmobiliaria

Con esto es posible continuar con el analisis de los flujos de fondos proyectados
0 esperados por parte del grupo AC.

Es necesario resaltar, que los mismos socios deberan trasladar su propia cartera
de clientes y hacerlos parte del grupo a fin de iniciar con clientes, esto ayudara a fomentar

la exposicién del nombre de la compafiia a desarrollar.

Flujos de Fondos Proyectados

Los flujos de fondos proyectados (FFP) sirven para corroborar si el plan del
negocio esta en condiciones de avanzar a la proxima etapa (fase de inversién) o no.

En el caso del Grupo AC, para el célculo del flujo de fondos proyectados, se
tomaran en los ingresos valores aleatorios probables respecto a la venta de productos y
contratacion de servicios.

Debe tenerse en cuenta que la formacion de los ingresos esta dada por:

e Asesoria: servicios contables y legales del departamento.

e Desarrollos: multiples desarrollos de sistemas y/o aplicaciones.

e Imagen: la venta de articulos tercerizados como los servicios de
community manager del departamento.

En los egresos se consideran los siguientes items:

e Gastos de alquiler

e Los salarios; considerando el tiempo de trabajo (160 horas mensuales) y
los valores establecidos por los respectivos colegios de graduados o
entidades afines que definen el costo de la mano de obra.

e El pago de los productos tercerizados requeridos por el departamento de
imagen

e Gastos de servicios (luz, internet, agua, gas)

e En cuanto a los impuestos, se consideran I1BB (Ingresos Brutos) y TEM

(Tributo Econdémico Municipal). Otros impuestos, hace referencia a
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Ganancias, pero este Ultimo solo se liquida de manera anual por lo que se
vera reflejado en el flujo de fondos anual, y con ello se evidenciara la

disminucién de la rentabilidad neta.

Flujo de Fondos Esperado Anual

A continuacion, en la Tabla 29 se exhibe el flujo de fondos anual.
Tabla 29

Flujo de Fondos Esperados Sin Financiamiento

MOMENTO 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INVERSION INICIAL -5 1.068.500,00
CAPITAL DE TRABAJD 35 273.357.50
Alquiler de Inmueble INICIAL -5 238.000,00
FLUJO INICIAL $ 1.579.857.50
Ingresos
Ingresos MNetos por Asesoria § 866901735 (% 11269722565 14650639325 19.04583112|5 24.759.580.46
Ingresos Metos por Desarrollo $ 7711817805 10025363145 13.032.97208|5 16.94286371|5 2202572282
Ingresos MNetos por Imagen $ 1414042936 (5 183825568165 23.897.32561|5 31.066.523.30|5  40.386.480.28
Total de ingresos $ 3052126451 (% 39677.643,86|% 51.58093702|5 67.00521812|5 87.171.783,56
Egresos
Alquiler de Inmueble (alquiler+expensas) 5 1.577.940,00($ 20513220005 26667186035 346673418 | 5 4.506.754 43
Salarios $ 10660308005 13.858.40040[% 16.015.92052|8 23.42069668|5  30.446.90568
Pago Ss Tercerizados $ 9.898.30055 (% 12867.790,/1|5 16.728.12793|5 21.746.56631|5  28.270.536,20
Luz 5 962.080,00 | 1.276.704,00| 5 1.659.715.20 | 5 2.157.629.76 | § 2.804.918,69
Internet 3 58.800,00 | 5 76.44000| 5 99.372,00| 5 129.183,60 | 5 167.938,68
Agua 5 28.560.00 5 37128000 5 48.266.40| 5 62.746.32| 5 §1.570,22
Gas 3 14.280,00 | 5 18.564,00 | 5 241332015 3137316 5 40.785,11
Amortizacion 5 213.700.00 | § 213.700.00| & 213.700.00 ] & 213.700.00| & 213.700,00
Total egresos 5 2343396855(5 30400.04911|5 3945595385|5 51.22863000|5  66.533.109,00
Rentabilidad Bruta $ 7.087.29596 (% 9.277.594,75| % 12.124.983,17|$ 15.826.588,12| §  20.638.674,56
Impuestos
IIBB 5% $ 152606323(5% 19838821956 2579046855 3352760915 4.358.589,18
TEM 1,75% 5 53412213 | § 694 358,77 | § 902.666.40 | § 1.173.466,32 | 5 1.525.506,21
Otros Impuestos{Ganancias) 5 125677765(5% 164983845|5 2160817485 2825000225 3.688.644,79
Subtotal Impuestos § 3316963015 4328.07941|5% 5642530.73|8 7351317451 5 9.572.740.18
Beneficio neto $ 3.770.33295|% 4.949.51534|% 6.482.452,44| % 8.475.270,67 | $  11.065.934,37
Amortizacion $ = $ 213.700,00 | § 213.700,00] § 213.700.00 5 213.700,00] § 213.700,00
Flujo Neto de caja $ 1.579.857,50 | § 3.984.032,95($ 5.163.21534|% 6.696.152,44| $ 8.688.970,67 | $§  11.279.634,37
Recup. Del Capital de Trabajo $ 273.357,50
Flujos Totales $ 1.579.857,50|§ 3.984.032,95($ 5.163.21534|% 6.696.152,44| $ 8.688.970,67 | $  11.552.991,87

Tabla 29: Flujo de fondos anual esperado sin financiamiento

En esta tabla se observa que:

e Enel momento O (cero) se visualizan los desembolsos correspondientes al
capital de trabajo, a la inversion de equipamiento, y a los gastos de alquiler
relacionados a la comisién inmobiliaria y deposito.

e Del afio 1 (uno) en adelante se observan los ingresos producidos por los
distintos departamentos en base a la venta de productos y servicios.
Ademas, también se muestran los egresos esperados de cada afio.

e Notese, la incorporacion de otros impuestos (en este caso representa

ganancias 25%) lo que impactara fuertemente en la rentabilidad neta. Para
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el calculo se descuenta la amortizacion del equipamiento informatico

como lo muestra la Tabla 30.

Tabla 30

Calculo de Amortizacion del Equipamiento Informatico

Articulo Valor de origen  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
PC Completa para recepcion S 120.000,00 | $ 24.000,00 | $ 24.000,00 | $ 24.000,00 | $ 24.000,00 | $ 24.000,00
Multifuncion Color Ricoh $ 100.000,00 | $ 20.000,00 | $ 20.000,00 | $ 20.000,00 | $ 20.000,00 | $ 20.000,00
Notebook DELL X5 S 750.000,00 [ $ 150.000,00 | $ 150.000,00 | $ 150.000,00 | $ 150.000,00 [ S 150.000,00
TV43 LG S 95.000,00 | $ 19.000,00 | $ 19.000,00 | S 19.000,00 | $ 19.000,00 | $ 19.000,00
soporte TV $ 3.500,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00
TOTAL $ 1.068.500,00 | $ 213.700,00 | $ 213.700,00 | $ 213.700,00 [ $ 213.700,00 [ $ 213.700,00

Tabla 30: Amortizacién del equipamiento informético (5 afios)

VAN, TIR y PR sin Financiamiento

Para el célculo de los indicadores VAN, TIR y PR, la Tabla 31 ejemplificara los

valores obtenidos en el flujo de fondos probables en el periodo anual.

Tabla 31

Céalculo de Variables Anuales sin Financiamiento

0 1 2 3 4 5
Flujo de Fondos $  1.579.857,50 | $ 3.984.032,95|% 5163.21534 | $§ 6.696.152,44 | § 8.688.970,67 | §  11.552.991,87
Saldo Actualizado 75% $  1.579.857,50 |$ 2.276.590,26 |$ 1.685.947,87 | § 1.249.427.86 |§ 926.437,52 | § 703.889,07
Saldo Actualizado Acumulado  |-$  1.579.857,50 | $ 696.732,76 | $  2.382.680,62 | $§ 3.632.108,49 | $ 4.558.546,01 | § 5.262.435,08

Tabla 31: Variables anuales sin financiamiento

Nota: El calculo se efectla para un periodo de cinco afios.

En este calculo se obtienen los flujos de fondos equivalentes a la rentabilidad neta

del Grupo AC en la simulacion sin financiamiento.

Se considera que la TNA de los bancos actualmente es del 75% (a octubre 2022).

Esta tasa no es méas que el costo de oportunidad que indica lo que estarian ganando los

socios del Grupo AC en caso de invertir el monto inicial en un plazo fijo, por ejemplo.

(Banco Nacion, 2022).

Actualizando los flujos futuros al periodo cero para conocer y poder comparar el

valor con la inversion se utiliza la tasa del 75%, aplicando la férmula Inversion

Inicial/(1+tasa) ~ periodo, se obtiene que en el periodo 1 no solo es posible recuperar la

inversion inicial, sino que, ademas, obtiene ganancias por $696.732,76. La Tabla 32

exhibe un resumen de estos valores.
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Tabla 32

Resultados de Indicadores Sin Financiamiento

TASA 75%
VAN $696.732,76
TIR 152%

PR 0,6940

Tabla 32: Indicadores sin financiamiento

Nota: Los valores de los indicadores indican que es viable el proyecto.

En cuanto a la TIR, es la tasa de descuento con la que el valor actual neto (VAN)
se iguala a cero (0). Para este caso, se obtiene una TIR de 152%; una tasa mayor a la
rentabilidad minima requerida o el coste de oportunidad (que seria 75% en caso de
destinar los fondos a un plazo fijo).

El Periodo de Recupero indica el momento en el que se recupera la inversion
inicial. Entonces, es posible decir, que la recuperacion se produce en el periodo 1, al
alcanzar un valor de PR = 0,6940; que seria el equivalente a 253 dias.

Financiamiento Empresarial

La financiacidon suele ser el medio indispensable para la creacion de una empresa
o la iniciacion de un negocio. Para Shen (2013):

“Las actividades financieras en una empresa son de dos tipos: de inversion y de

financiacion. Para la empresa, la inversion es generalmente un medio para ampliar

la produccion y obtener mayor beneficio. Pero, los capitales que se utilizan en la
inversion deben ser captados por medio de la financiacion. Por eso, la financiacion
es la base de la inversion.”

El autor también destaca que “desde el punto de vista de la administracion
financiera de empresa, la financiacion es pues, la accion de procurar a una empresa los
capitales necesarios para su creacion o funcionamiento”.

Una empresa realiza una inversion con el objetivo de obtener beneficios, y para
lograrlos se deben tomar buenas decisiones de inversion luego de una evaluacion
minuciosa de criterios; son a menudo estos criterios quienes determinan los efectos

derivados de la financiacion.
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Shen (2013), profundiza en el tema de financiacidn, y evalla tanto la financiacion
interna como externa, define asi:

“La financiacion interna o autofinanciacion estd integrada por los recursos
financieros que la empresa genera por si misma, sin necesidad de tener que acudir al
mercado financiero”.

Esto para una empresa que esta por iniciar no es posible, incluso resulta imposible
para PYMES ya establecidas que no poseen un gran margen de beneficios o ganancias.

“La financiacion externa esta formada por aquellos recursos financieros que la
empresa obtiene del exterior”. Esta clase de financiamiento abarca un numero de
alternativas o métodos de financiamiento.

Mirabal R. (2018), explica en su trabajo de ‘“Alternativas Financieras para
Empresas en Argentina en el Ano 20177, varios métodos posibles de adoptar; entre ellos
estan “angeles inversores”, créditos bancarios, fondos de capital de riesgo, financiamiento
institucional, entre otros. Para este caso, solo se centrara el estudio en el analisis de la
adquisicién de un crédito bancario.

Es importante remarcar que la mejor opcién de financiamiento seria acceder al
fondo estimulo brindado por el gobierno nacional denominado “fondo semilla”, el cual
consiste en un préstamo de hasta $700.000 a tasa 0 con un plazo de devolucién de hasta
5 afios. No obstante, actualmente se encuentra momentaneamente cerrada para recibir
nuevos proyectos, segun lo indica el Ministerio de Economia de la Nacion (2022).

A continuacidn, se efectuara una simulacion de préstamo bancario por un monto
de $1.600.000 (se estima un unico préstamo), con el cual se debera descontar las cuotas
de pago del flujo de fondos del grupo AC para comprobar como variaria el VAN, TIR 'y
PR.

La Tabla 33 muestra el financiamiento ofrecido por el Banco Nacion, (2022)
empleando el sistema frances.

Por ultimo, se efectuarad otra simulacion de préstamo bancario por un valor de
$1.000.000; otorgado por la misma entidad bancaria. para analizar como influye en el

proyecto una financiacion parcial.
Tabla 33

Simulacion de Préstamo por un Valor de $1.600.000
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P (Prima)
i (tasa)

n (plazo)

Nro

W oONOUAWNR
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OCLOVNGOUNDNWNPROOOINIODODNWNROODONDNBDWNROVLONGODUITDNWNRPRPOOWONODOD_WNLERO

$ 1.600.000,00

7,209123% Mensual

60 Meses
Saldo Capital Capital
$1.600.000,00 $1.798,11
$1.598.201,89 $1.927,74
$1.596.274,15 $2.066,71
$1.594.207,43 $2.215,71
$1.591.991,73 $2.375,44
$1.589.616,29  $2.546,69
$1.587.069,61 $2.730,28
$1.584.339,32 $2.927,11
$1.581.412,22 $3.138,13
$1.578.274,09  $3.364,36
$1.574.909,73 S 3.606,90
$1.571.302,83 $3.866,93
$1.567.435,90 $4.145,70
$1.563.290,20 S 4.444,57
$1.558.845,64 S 4.764,98
$1.554.080,66 $5.108,49
$1.548.972,16 $5.476,77
$1.543.495,39 $5.871,60
$1.537.623,79  $6.294,89
$1.531.328,90 $6.748,70
$1.524.580,21  $7.235,22
$1.517.344,99 $7.756,81
$1.509.588,17 $8.316,01
$1.501.272,16  $8.915,52
$1.492.356,64 $9.558,25
$1.482.798,38 $10.247,32
$1.472.551,06 S 10.986,06
$1.461.565,00 $11.778,06
$1.449.786,94 $12.627,16
$1.437.159,78 $13.537,46
$1.423.622,32  $14.513,40
$1.409.108,92 S 15.559,68
$1.393.549,24 S 16.681,40
$1.376.867,84 $17.883,98
$1.358.983,86 $19.173,26
$1.339.810,59 S 20.555,49
$1.319.255,11 $22.037,36
$1.297.217,75 $23.626,06
$1.273.591,69 $25.329,29
$1.248.262,40 $27.155,31
$1.221.107,10 $29.112,97
$1.191.994,13 $31.211,76
$1.160.782,37 S 33.461,85
$1.127.320,52 $35.874,16
$1.091.446,36 S 38.460,37
$1.052.986,00 $41.233,02
$1.011.752,97 S 44.205,56
$967.547,41  $47.392,40
$920.155,01  $50.808,97
$869.346,04  $54.471,85
$814.874,18  $58.398,80
$756.475,38  $62.608,84
$693.866,54  $67.122,39
$626.744,16  $71.961,32
$554.782,83  $77.149,10
$477.633,73  $82.710,88
$394.922,85 $88.673,61
$306.249,25  $95.066,20
$211.183,05 $101.919,63
$109.263,42  $109.267,15

Cuota:

Interes
$ 115.345,97
$115.216,34
$115.077,37
$114.928,37
$114.768,64
$114.597,39
$114.413,80
$114.216,97
$ 114.005,95
$113.779,72
$113.537,18
$113.277,15
$112.998,38
$112.699,51
$112.379,10
$112.035,59
$111.667,31
$111.272,48
$110.849,19
$110.395,38
$109.908,86
$ 109.387,27
$ 108.828,07
$108.228,56
$107.585,83
$ 106.896,76
$ 106.158,02
$ 105.366,02
$104.516,92
$ 103.606,62
$102.630,68
$101.584,40
$ 100.462,68
$99.260,10
$97.970,82
$ 96.588,59
$95.106,72
$93.518,02
$91.814,79
$89.988,77
$88.031,11
$85.932,32
$83.682,23
$81.269,92
$ 78.683,71
$75.911,06
$72.938,52
$69.751,68
$66.335,11
$62.672,23
$ 58.745,28
$54.535,24
$50.021,69
$45.182,76
$39.994,98
$ 34.433,20
$ 28.470,47
$22.077,88
$15.224,45
$7.876,93

SISTEMA FRANCES

$117.144,08

IVA 21%
$24.222,65
$24.195,43
$ 24.166,25
$24.134,96
$24.101,41
$ 24.065,45
$24.026,90
$23.985,56
$23.941,25
$ 23.893,74
$23.842,81
$23.788,20
$23.729,66
$ 23.666,90
$23.599,61
$ 23.527,47
$23.450,13
$23.367,22
$23.278,33
$23.183,03
$ 23.080,86
$22.971,33
$22.853,89
$22.728,00
$22.593,02
$22.448,32
$22.293,18
$22.126,86
$21.948,55
$21.757,39
$21.552,44
$21.332,72
$21.097,16
$20.844,62
$20.573,87
$20.283,60
$19.972,41
$19.638,78
$19.281,11
$18.897,64
$ 18.486,53
$18.045,79
$17.573,27
$ 17.066,68
$16.523,58
$15.941,32
$15.317,09
$ 14.647,85
$13.930,37
$13.161,17
$12.336,51
$11.452,40
$10.504,56

$9.488,38

$ 8.398,95

$7.230,97

$5.978,80

$ 4.636,36

$3.197,13

$1.654,16

Tabla 33: Simulacién de préstamos de $1.600.000

Cuota Pura
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08
$117.144,08

TOTAL
$ 141.366,73
$ 141.339,51
$ 141.310,33
$ 141.279,04
$ 141.245,49
$ 141.209,53
$ 141.170,98
$ 141.129,64
$ 141.085,33
$ 141.037,82
$ 140.986,89
$ 140.932,28
$140.873,74
$140.810,98
$ 140.743,69
$ 140.671,55
$140.594,21
$140.511,30
$140.422,41
$140.327,11
$140.224,94
$140.115,41
$139.997,97
$139.872,08
$139.737,10
$139.592,40
$139.437,26
$139.270,94
$139.092,63
$ 138.901,47
$ 138.696,52
$138.476,80
$138.241,24
$137.988,70
$137.717,95
$137.427,68
$137.116,49
$136.782,86
$136.425,19
$136.041,72
$135.630,61
$135.189,87
$134.717,35
$134.210,76
$133.667,66
$ 133.085,40
$132.461,17
$131.791,93
$131.074,45
$ 130.305,25
$ 129.480,59
$ 128.596,48
$127.648,64
$126.632,46
$125.543,03
$124.375,05
$123.122,88
$121.780,44
$120.341,21
$118.798,24
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Nota: Simulacion de préstamo para el mes de octubre 2022 en Banco Nacién. La
simulacion del préstamo se realiza sobre el estimado de 60 cuotas (5 afios).

VAN, TIR y PR con Financiamiento Total

Considerando el costo del pago de cuota en el flujo de fondos del Grupo AC, se
producen cambios en la rentabilidad del proyecto. La Tabla 34 representa dichas

alteraciones en los valores.

Tabla 34

Flujo de Fondos Esperados Con Financiamiento Total

MOMENTO 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

INVERSION IMICIAL -5 1.068.500,00

CAPITAL DE TRABAJO -5 273.357.50

Prestamo 5 1.600.000,00

Imprevistos

Alquiler de Inmueble INICIAL -5 238.000,00

FLUJO INICIAL -5 1.579.857.50

Ingresos 0

Ingresos Netos por Asesoria 3 § B.669.017.35|% 11.269.72256|% 1465063932 |5 19.045.831.12|F  24.759.580.46
Ingresos Netos por Desarrollo 5 § 771817805 1002536314 | % 13.032.972.08 | % 16.942863.71|5 22.025.722.82
Ingresos Netos por Imagen 5 $ 1414042936|% 18.38255816|% 23897.32561|% 31066523305  40.386.480.28
Total de ingresos 5 $ 30521.26451|%5 39.677.64386|% 51.580.937.02|5 67.055.218.12|%  B7.171.783.56
Egresos 0

Alquiler de Inmueble (alquiler+expensas) § 1577940005 205132200|%5 2666718605 3466734185 4.506.754.43
Salarios 3 $ 10.660.308,00|% 13.858.40040|% 18.015.92052|% 23420696685  30.446.905.68
Pago Ss Tercerizados ] § 9.898.30055|% 12.867.790.71|% 16.728.12793 |5 21746.566.31|5 28.270.536.20
Luz 5 $ 982.080,00| 5 1276704005 1659.71520( % 215762976 | § 2.804.918.69
Internet 3 $ 56.800,00 (% 76.440,00 | 5 99.372,00( 5 129.183,60 | § 167.938,68
Agua ] 28.560,00| % 37128.00| % 48.26640 | § 62.746.32  § 81.570.22
Gas $ 14.280,00| § 18.564.00| § 2413320 8 3137316 § 40.785.11
Amortizacion 5 $ 213.700,00 | § 213.700,00 | $ 213.700,00 | § 213.700,00 | $ 213.700,00
Total egresos § 2343396855|5 30.400.04911|% 39.455.953.85|5% 51.228.630.00|F  66.533.109.00
BAIT $ 7.087.29596 |8 9.277.594,75|% 12.124.98317|§ 15.826.588,12 | §  20.638.674,56
Intereses financieros $ 137316489 |% 1.330.649.82|F 1.232627.78|% 1.006.629,74 | § 485.572,32
BAT $ 57144307 |§  7.946.944,92 | $ 10.892.355,39 | § 14.819.958,38 | §  20.153.102,24
Impuestos

IIBB 5% § 1526063235 198388219|%5 2579.046385|% 335276091 & 4.358.589.18
TEM 1,75% $ 53412213 | § 69435877 % 902.666.40 | § 117346632 5 1.525.506.21
Otros Impuestos(Ganancias) $ 91348643 |5 131717599 | %  1.852.660.,53 | § 24673432795 3.667.251.71
Subtotal Impusstos § 297367178 |% 3.99541695|% 5334.373.78| 3% 7.099.660.01) § 9.451.347.10
Beneficio neto $ 274045929 |% 3.951.52797|$ 5.557.981,60 | § 7.720.298,37 | $§  10.701.755,14
Amaortizacion 5 = $ 213.700,00 | § 213.700,00 | $ 213.700,00 | § 213.700,00 | 5 213.700,00
Flujo neto de fondos $ 1.579.857,50 [$§ 2.954.159,29 |$  4.165.227,97|$  5.771.681,60 | § 7.933.998,37 | §  10.915.455,14
Pago cuota prestamo capital 3 320.928,64 | § 354.51552 | § 431.952.89 | § 61049123 | 5 1.022.126,34
Flujos totales -5 1.579.857,50 [$ 2.633.230,64 |$ 3.810.712,45]|$% 5.339.728,72 | § 7.323.507,14| § 9.893.328,80
Recup. Del Capital de Trabajo 3 273.357,50
Flujos Totales $ 1.579.857,50 [$ 2.633.230,64 |$ 3.810.71245]|$  5.339.728,72 | § 7.323.507.14| % 10.166.686,30

Tabla 34: Flujo de fondos anual esperado con financiamiento total

Nota: Flujo de fondos anual esperado descontando el pago de cuotas
correspondiente al préstamo de $1.600.000.

En la Tabla 35, reemplazando los valores de la nueva rentabilidad neta para el

calculo de variables se obtiene.
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Tabla 35

Calculo de Variables Anuales con Financiamiento Total

0 1 2 3 4 5
Flujo de Fondos S 1.579.857,50 | §  2.633.230,64 |§  3.810.71245|§ 5.339.728,72 | § 7.323.507,14 | §  10.166.686,30
Saldo Actualizado 75% 5 1.579.857,50 | § 1.504.703,23 |§ 124431427 |§ 99633422 | § 780.848,74 | § 619.425,64
Saldo Actualizado Acumulado  |-§  1.579.857,50 |-§ 7515427 |$  1.169.159,99 | § 2.165.494,21 | § 2.946.342,96 | $ 3.565.768,60

Tabla 35: Variables anuales con financiamiento total

Nota: El calculo se efectla para un periodo de cinco afios.

Aplicando la misma tasa que en el caso anterior, los nuevos valores de VAN, TIR

y PR se visualizan en la Tabla 36.

Tabla 36

Resultados de Indicadores con Financiamiento Total

TASA 75%
VAN -$75.154,27
TIR 67%
PR 1,0499

Tabla 36: Indicadores con financiamiento total

Nota: Los valores de los indicadores indican que el proyecto debe ser rechazado.

En este caso, al considerar un préstamo por la totalidad del monto del proyecto
($1.600.000 aproximadamente) y considerando las cuotas de pago del mismo, al efectuar
los célculos los indicadores sefialan que debe desestimarse el proyecto, no solo porque el

VAN es negativo, sino ademas que el TIR es menor que la TASA.

VAN, TIR y PR con Financiamiento Parcial

La Tabla 37 muestra el financiamiento por una simulacién de préstamo de

$1.000.000, empleando nuevamente el sistema francés.

Tabla 37

Simulacién de Préstamo por un Valor de $1.000.000
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P (Prima) $ 1.000.000,00

i (tasa) 7,209123% Mensual
n (plazo) 60 Meses
Nro Saldo Capital Capital
1 $ 1.000.000,00 $1.123,82
2 $998.876,18 $1.204,84
3 $997.671,34 $1.291,70
4 $996.379,65 $1.384,82
5 $994.994,83 S 1.484,65
6 $993.510,18 $1.591,68
7 $991.918,50 $1.706,43
8 $990.212,08 $1.829,44
9 $988.382,63 $1.961,33
10 $986.421,30 $2.102,72
11 $984.318,58 $2.254,31
12 $982.064,27 $2.416,83
13 $979.647,44 $2.591,06
14 $977.056,38 $2.777,85
15 $974.278,52 $2.978,11
16 $971.300,41 $3.192,81
17 $968.107,60 $3.422,98
18 $ 964.684,62 $3.669,75
19 $961.014,87 $3.934,31
20 $957.080,56 $4.217,93
21 $952.862,63 $4.522,01
22 $948.340,62 $ 4.848,01
23 $943.492,61 $5.197,51
24 $938.295,10 $5.572,20
25 $932.722,90 $5.973,91
26 $926.748,99 $ 6.404,58
27 $920.344,42 $ 6.866,29
28 $913.478,13 $7.361,29
29 $906.116,84 $7.891,97
30 $ 898.224,87 $8.460,91
31 $ 889.763,95 $9.070,87
32 $ 880.693,08 $9.724,80
33 $ 870.968,28 $10.425,88
34 $ 860.542,40 $11.177,49
35 $ 849.364,91 $11.983,29
36 $ 837.381,62 $12.847,18
37 $ 824.534,44 $13.773,35
38 $810.761,09 $14.766,29
39 $ 795.994,81 $15.830,81
40 $ 780.164,00 $16.972,07
41 $763.191,94 $18.195,60
42 S 744.996,33 $19.507,35
43 $ 725.488,98 $20.913,66
44 $ 704.575,33 $22.421,35
45 $ 682.153,98 $24.037,73
46 $ 658.116,25 $ 25.770,64
47 $632.345,61 $27.628,48
48 $604.717,13 $29.620,25
49 $ 575.096,88 $31.755,61
50 $ 543.341,27 $34.044,91
51 $509.296,36 $36.499,25
52 $472.797,11 $39.130,52
53 $ 433.666,59 $41.951,49
54 $391.715,10 $44.975,83
55 $ 346.739,27 $48.218,19
56 $298.521,08 $ 51.694,30
57 $ 246.826,78 $55.421,00
58 $191.405,78 $59.416,37
59 $131.989,41 $63.699,77
60 $ 68.289,64 $68.291,97

SISTEMA FRANCES

Cuota:

Interes
$72.091,23
$72.010,21
$71.923,35
$71.830,23
$71.730,40
$71.623,37
$71.508,62
$71.385,61
$71.253,72
$71.112,33
$70.960,74
$70.798,22
$70.623,99
$70.437,20
$70.236,94
$70.022,24
$69.792,07
$69.545,30
$69.280,74
$68.997,12
$ 68.693,04
$ 68.367,04
$68.017,54
$ 67.642,85
$67.241,14
$ 66.810,47
$66.348,76
$65.853,76
$65.323,08
$64.754,14
$ 64.144,18
$ 63.490,25
$62.789,17
$62.037,56
$61.231,76
$60.367,87
$59.441,70
$ 58.448,76
$57.384,24
$56.242,98
$55.019,45
$ 53.707,70
$52.301,39
$50.793,70
$49.177,32
$ 47.444,41
$45.586,57
$43.594,80
$ 41.459,44
$39.170,14
$36.715,80
$ 34.084,53
$31.263,56
$28.239,22
$24.996,86
$21.520,75
$17.794,05
$13.798,68

$9.515,28
$ 4.923,08

$ 73.215,05

IVA 21%
$15.139,16
$15.122,14
$15.103,90
$ 15.084,35
$15.063,38
$15.040,91
$15.016,81
$14.990,98
$14.963,28
$14.933,59
$14.901,75
$14.867,63
$14.831,04
$14.791,81
$14.749,76
$14.704,67
$ 14.656,33
$14.604,51
$14.548,96
$ 14.489,39
$ 14.425,54
$14.357,08
$14.283,68
$ 14.205,00
$14.120,64
$14.030,20
$13.933,24
$13.829,29
$13.717,85
$13.598,37
$13.470,28
$13.332,95
$13.185,73
$13.027,89
$12.858,67
$12.677,25
$12.482,76
$12.274,24
$12.050,69
$11.811,03
$11.554,08
$11.278,62
$10.983,29
$ 10.666,68
$10.327,24
$9.963,33
$9.573,18
$9.154,91
$ 8.706,48
$8.225,73
$7.710,32
$7.157,75
$6.565,35
$5.930,24
$5.249,34
$4.519,36
$3.736,75
$2.897,72
$1.998,21
$1.033,85

Tabla 37: Simulacién de préstamos de $1.000.000

Cuota Pura
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$ 73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05
$73.215,05

TOTAL
$ 88.354,21
$ 88.337,19
$ 88.318,95
$ 88.299,40
$ 88.278,43
$ 88.255,96
$ 88.231,86
$ 88.206,03
$88.178,33
$ 88.148,64
$88.116,80
$ 88.082,68
$ 88.046,09
$ 88.006,86
$ 87.964,81
$87.919,72
$87.871,38
$87.819,56
$87.764,01
$ 87.704,44
$ 87.640,59
$87.572,13
$87.498,73
$ 87.420,05
$ 87.335,69
$ 87.245,25
$87.148,29
$ 87.044,34
$ 86.932,90
$ 86.813,42
$ 86.685,33
$ 86.548,00
$ 86.400,78
$86.242,94
$ 86.073,72
$ 85.892,30
$ 85.697,81
$85.489,29
$ 85.265,74
$ 85.026,08
$84.769,13
$ 84.493,67
$84.198,34
$83.881,73
$83.542,29
$83.178,38
$82.788,23
$82.369,96
$81.921,53
$81.440,78
$80.925,37
$80.372,80
$ 79.780,40
$79.145,29
$ 78.464,39
$77.734,41
$76.951,80
$76.112,77
$75.213,26
$ 74.248,90
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Nota: Simulacion de préstamo para el mes de octubre 2022 en Banco Nacion. La
simulacion del préstamo se realiza sobre el estimado de 60 cuotas (5 afios).

Teniendo en cuenta los datos de este nuevo préstamo, el flujo de fondos queda

representado en la Tabla 38.

Tabla 38

Flujo de Fondos Esperados Con Financiamiento Parcial

MOMENTO 0 Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

INVERSION IMICIAL -5 1.068.500,00

CAPITAL DE TRABAJO 5 27335750

Alguiler de Inmueble INICIAL 5 238.000,00

FLUJO INICIAL 5 1.579.857.50

Prestamao 5 1.000.000,00

Financiacion propia $ 579.857.50

Ingresos 0

Ingresos Metos por Asesoria 5 $ 866901735 |§ 1126972256|5 1466063932|5% 19.045683112(3% 24759 580,46
Ingresos Metos por Desarrollo 5 $ 771181780 § 1002536314 |5 13.03297208|% 16942863713 2202672282
Ingresos Netos por Imagen 5 § 1414042936 |5 18.382.55816|5 23.897.325.61|% 31.066.52330|%  40.386.480.28
Total de ingresos 5 § 30521264515 J9.677.64386|5 51.580937.02|% 67.055.21812|%  B7.171.783.56
Egresos 0

Alquiler de Inmueble (alquiler+expensas) § 1577.94000(% 2.05132200|5 2.666.718.60|% 3.466.734.18 | 8 4.506.754.43
Salarios 5 § 10.660.308,00 5 13.858.40040|%5 18.015.920,52|% 2342069668 |5  30.446.905.68
Pago Ss Tercerizados 5 § 9.898.30055|% 12.867.790.71|5 16.728127.93|% 21.746.56631 |5  28.270.536.20
Luz 5 5 982.080,00 | § 1.276.704,00] 5 165971520 | § 215762976 | § 2.804.918,69
Internet 5 $ 58.800,00  § 76.440,00| § 99.372.00 $ 129.183.60 | § 167.938.68
Agua 5 28.560.00| 5 37.128,00| & 48.266.40 | § 62.746.32 | § 81.570,22
Gas 5 14.280.00 | § 18.564,00 | 5 24133.20| % 31.373.16 | § 40.785.11
Amortizacion 5 5 21370000 ( § 213.700,00| 5 213.700,00 | § 21370000 | 5 213.700,00
Total egresos § 23433.96855|5 30.400.04911])5 39455953.85|% 51.228.630.00|%  66.533.109.00
BAIT $ 7.087.29596 |$ 9.277.594,75|% 12.124.98317|$ 15.826.588,12 [$  20.638.674,56
Intereses financieros $ 858225804 | § 83165606 | 5 77039214 | § 62914304 | § 303.481,39
BAT $ 6.229.067,92|§ 8.445938,68 |5 11.354.501,03|§ 15.197.445,08 | $  20.335.193,17
Impuestos

IIBB 5% § 1526.063.23|5 1.983.88219|5 2.579.046.85|% 3.352.760.91( 4.358.589.18
TEM 1,75% 5 53412213 | § 694 358,77 | 5 902.666.40 | § 117346632 | % 1.5625.506,21
Otros Impuestos(Ganancias) § 104222064 |§ 14419244315 1968219445 2667804465 3.612.774.44
Subtotal Impuestos §  3102406.00|5 4.120.16539]5 5449.93269|%  7.194.03169|% 9.496.869.83
Beneficio neto $  3.126.661,92 |§  4.325.773,29|5  5904.658,33|$  8.003.413,39|$  10.838.323,33
Amortizacion § 21370000 5 21370000 5 213.700,00 | § 21370000 % 213.700,00
Flujo neto de fondos 5 1.579.857,50 [§  3.340.361,92 | §  4.539.473,29|5 6.118.35833(§  8.217.11339(%  11.052.023,33
Pago cuota prestamo capital $ 20058045 | § 221572315 269.970,81| % 381565760 | % 638.830.30
Flujos totales 5 1.579.857,50 [ $  3.139.781,47 | $ 4.317.900,98| 5  5.848.387,53 [$  7.835.555,79|$  10.413.193,03
Recup. Del Capital de Trabajo S 273.357,50
Flujos Totales 5 1.579.857,50 [§  3.139.781.47 | § 4.317.900,98 |§ 5.848.387,53 |§  7.835.55579|%  10.686.550,53

Tabla 38: Flujo de fondos esperados con financiamiento parcial

Nota: Flujo de fondos anual esperado descontando el pago de cuotas
correspondiente al préstamo de $1.000.000.

En la Tabla 39, reemplazando los valores para el calculo de variables se obtiene:

Tabla 39

Céalculo de Variables Anuales con Financiamiento Parcial

0 1 2 3 4 5
Flujo de Fondos 5 1.579.857,50 | § 3.139.781,47 |$  4.317.900,98 |§ 5.848.387,53 [ $ 7.835.555,79 | $  10.686.550,53
Saldo Actualizado 75% $  1.579.857,50 | § 1.794.160,84 | $  1.409.926,85 | $ 1.091.244,32 [ § 835.444,52 | § 651.099,41
Saldo Actualizado Acumulado  |-$§  1.579.857,50 | $ 214.303,34 | §  1.624.230,19 | § 2.715.474,51 [ § 3.550.919,03 | § 4.202.018,44

Tabla 39: Variables anuales con financiamiento parcial

Nota: El calculo se efectlia para un periodo de cinco afios.
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Por ultimo, aplicando la misma tasa que en los casos anteriores, l0s nuevos valores
de VAN, TIR y PR se visualizan en la Tabla 40.

Tabla 40

Resultados de Indicadores con Financiamiento Parcial

TASA 75%
VAN $214.303,34
TIR 99%
PR 0,8806

Tabla 40: Indicadores con financiamiento parcial

Nota: Los valores de los indicadores indican que el proyecto es aceptable.

En el caso expuesto con financiacion parcial de $1.000.000, los indicadores
exhiben nuevamente que el proyecto es viable, ya que obtiene un VAN positivoy un TIR
superior al de la tasa prevista. Por su parte, el PR=0.8806, que seria el equivalente a 321

dias aproximadamente.

Conclusiones

Con los escenarios planteados el proyecto es viable si se realiza sin
financiamiento, dado que los valores mediante los cuales se hicieron los calculos son
parametros normales, en algunos casos incluso bajos y aun asi el VAN y el PR son muy
estimulantes.

Por el contrario, para el caso de financiamiento total por un crédito bancario a la
tasa establecida en el estudio el proyecto debera descartarse.

Es decir, el proyecto serd viable proporcionalmente al capital propio que se
disponga para el mismo o bien, es necesario buscar un financiamiento parcial
($1.000.000) o de otra indole diferente al crédito bancario, posiblemente una opcion seria
conseguir “un angel inversor”.

Se debe tener en cuenta que ciertos factores deben llevarse a cabo para que el

proyecto sea viable, entre los puntos importantes estan:
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Evaluar los perfiles y experiencia adquirida de los socios, y analizar su
predisposicion, aptitudes y actitudes que indiquen su compromiso con la
creacion del Grupo AC.
Cada socio debe ser capaz de desarrollar tareas claves desde la
constitucién de la empresa; como ser:

o un contador que se encargue del registro de la empresa;

o un abogado que verifique y haga respetar las normas legales;

o un especialista en la administracion de una empresa que

establecera los lineamientos a seguir;
o uningeniero de sistemas que sera el referente de los desarrollos;
o un especialista en ventas y publicidad que encargado de la
captacion de clientes

Se estima que el nimero de socios necesarios es de cinco miembros,
aunque pueden considerarse cuatro
Los socios deben ser altamente competentes y cada uno estara a la cabeza
de los departamentos del grupo.
Es estrictamente necesario que cada uno de los socios lleve consigo a la
empresa su propia cartera de clientes, a modo de poder contar con ingresos
desde la apertura de la empresa y facilite el conocimiento y publicidad de
la misma.
Seré necesidad de consenso unanime el monto mensual que pretendan
adquirir cada uno de los miembros, para que puedan otorgar el 100% de
su atencion a la empresa y resolver sus necesidades basicas. En el caso
expuesto, incluso se propone que los mismos adquieran un ingreso
superior al de la canasta béasica por un 10%.
Para hacer el proyecto mas rentable podria analizarse la posibilidad de que
cada uno de los socios trabaje en sus comienzos con sus propios recursos
de manera de posicionar la empresa y a posterior invertir en el
equipamiento informatico que representan los activos de la compafiia
Tercerizar en primera instancia la gestién de recursos humanos con
consultorias para la adquisicion de personal. Esta posicion debera ser

cubierta a posterior por la misma empresa
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Estudiar y establecer alianzas estratégicas favorables para el Grupo AC;
entre las cuales se pueden mencionar:

o Alianzas con empresas de merchandising y articulos al por mayor
(por ejemplo, podria ser un candidato la empresa Visual Tuc-
mencionada en el andlisis de las cinco fuerzas de Porter)

o Alianzas con profesionales independientes como ser community
manager, fotografos, disefiadores graficos, programadores.

o Alianzas o convenios con fuentes de aprovisionamiento de
personal, como ser las universidades de las cuales egresan
contadores, abogados o ingenieros; y escuelas de programacion,
donde se evallen constantemente nuevos programadores.

La integracion, la relacion, la comunicacion de todos deben ser excelentes,
para que el grupo funcione como una verdadera unidad persiguiendo una

finalidad comun.

Con la empresa ya constituida en el plano real, ciertos aspectos y acciones deben

llevarse a cabo a fin de constituir una base sélida para el posterior crecimiento de la

compafiia. Entre estas cuestiones, es posible nombrar:

Aprender y adaptar los factores que produjeron casos de éxito del estudio
de los potenciales competidores, para el refinamiento de los procesos
internos y la aplicacion de mejoras continuas.

Manejar correctamente las finanzas e inversiones que realice el Grupo AC,
para ser econdémica y financieramente sostenible; y ejecutar auditorias que
garanticen la transparencia de las operaciones.

Alinear metas y objetivos que eleven el valor de la empresa como ser la
obtencion de marca registrada y la aplicacion a normas de calidad
Realizar periddicamente capacitaciones de todo el personal, orientadas
tanto a los servicios que ofrecen como en las metodologias de trabajo que
se implemente en el Grupo AC

Fomentar el sentido de pertenencia del personal a la empresa mediante el
buen trato y destacar el trabajo bien realizado. Es posible utilizar pequefios
presentes que no reflejan gastos extraordinarios y a cambio producen un

efecto positivo en las personas al sentirse valoradas.
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La situacion econdmica que atraviesa el pais quizas no sea el mejor escenario
posible para realizar una inversion del tipo que requiere la creacién del Grupo AC; no
obstante, como se expuso en el analisis externo en las fuerzas de Porter, Argentina tiene
los recursos (profesionales) y el potencial para crear emprendedores; entonces es
momento de elaborar un correcto plan de accion para transformar el proyecto en una

empresa real.
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Universidad Tecnolégica Nacional Coronel, Javier D. A
Facultad Regional Tucuman

Modelo de Constitucion de una Sociedad de Acciones
Simplificadas. Art. 38 Ley 27.349

En la ciudad de San Miguel de Tucuman, provincia de Tucuman, a los dias del mes

de de 202_, se retnen Javier Damian Alejandro Coronel con DNI
cuya profesion es Ingeniero en Sistemas de Informacién, de

nacionalidad argentina con domicilio real en y
con DNI de la

misma profesion y nacionalidad con domicilio real en
, quienes resuelven constituir una sociedad por
acciones simplificadas que se regira por las siguientes clausulas de conformidad y por
aplicacion de la Ley N 27.349:

Capitulo 1: Denominacion, Domicilio, Duracion, Objeto

Primero: La Sociedad se denominara: AC GROUP

Segundo: La sociedad tiene domicilio legal en :
jurisdiccion en la provincia de Tucuman pudiendo trasladarse, asi como también futuras
sucursales y/o agencias a todoel territorio argentino o fuera del pais.

Tercero: La duracion de la sociedad es de afos contando desde la fecha de su
inscripcion en el Registro Publico de la Provincia de Tucuméan

Cuarto: La sociedad tendra por objeto realizar por cuenta propia, de terceros o asociadas
a terceros, en el pais o en el extranjero las siguientes actividades: SERVICIOS como
actividad principal y COMERCIAL como actividad secundaria.

Capitulo 2: Capital Social — Acciones

Quinto: El capital social se fijaen $ .... (no deberd ser menor a 2 smvm) dividido en
...(numero) de acciones ordinarias no endosables de valor nominal de $ (pesos)
por cada accion, correspondiente a un voto por accion.

1< 011101 [o PRSP RP

Capitulo 3: Administracion — Representacion - Fiscalizacion

Octavo: La administracion de la sociedad estard a cargo de Javier Damian Alejandro
Coronel, quien asumira como ADMINISTRADOR TITULAR y
quien asumird como ADMINISTRADOR SUPLENTE. El 6rgano de administracion tiene
todas lasfacultades legales para administrar los bienes sociales. Puede en consecuencia
celebraren nombre de la sociedad todo tipo de actos, contratos 0 negocios comerciales
comprendidos en el objeto social, salvo disposicion contraria a este contrato.

Noveno: La representacion legal de la sociedad estara a cargo de
(una persona humana o socio) que asume como representante
legal, con duracién en el cargo por 3 afios. En caso de ser la misma persona que la
designada como administracion, la aceptacion del cargo debera ser por escrito.
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Decimo: Fiscalizacion: La sociedad prescinde de la sindicatura

DECIMO PriMB O oo e

Capitulo 4: Reunidén de Socios

Decimo Segundo: La celebracion de reuniones del 6rgano de administracion y del 6rgano
de gobierno podran realizarse en la sede social o fuera de ella, utilizando mediosque
permitan a los participantes comunicarse simultdneamente entre ellos; el acta debera ser
suscripta por el administrador o representante legal, debiéndose guardar lasconstancias de
acuerdo al medio utilizado para comunicarse

Decimo Tercero: Libro de ACTaS: .. ..nnneee ettt e e
DECIMO CUAITO e e e

Capitulo 5: Cierre de Ejercicio — Liquidacién - Disolucion

Decimo Quinto: El ejercicio econémico y financiero de la sociedad concluird el dia
del mes de de cada afio y a esa fecha deberan confeccionarse Inventarios,
Balance General y Estado de Resultados y demas documentos ajustados a las normas
legales vigentes los que seran expuestos por el administrador a disposicion de los socios
a los efectos de su consideracion y aprobacion.

Decimo Sexto: Disolucion y Liquidacién: La sociedad se disuelve por cualquiera de los
causales conforme el art. 94 de la Ley 19.550. Disuelta la sociedad, la misma sera
liquidada si corresponde. La liquidacion estara a cargo del administrador y se realizara de
acuerdo a las normas de la seccion XIII capitulo 1 Art. 101 a 112 de la Ley 15.550.
Extinguido el Pasivo Social el administrador confeccionara el Balance Final y el proyecto
de distribucién y el remanente se distribuira entre los socios en proporcién al capital
aportado.

Decimo SEPtIMO: ArDITIO: ... . e

ClaUSUIAS T raNSI O A ettt e e et e

Bajo estas condiciones queda constituida la Sociedad “AC GROUP SAS” obligandose
sus integrantes a su estricto cumplimiento firmado en prueba de conformidad
ejemplares del mismo tenor y a un solo efecto en el lugar y fecha indicados up-supra. -



N AC

GROUP

CONTRATO DE LOCACION DE SERVICIOS

Entre la empresa en desarrollo GRUPO AC, representado en este acto por su CEO el
Ing. Javier Coronel, DNI N° , Yy su CTO , DNI

, constituyendo domicilio legal a fines de lasnotificaciones a cursarse

N ......oo..... a cargo de la Dra. ; en adelante designados como
AC Development por una parte; y , DNI
propietaria/referente de , con domicilio en

, de esta ciudad de S.M. de Tucuman,

en adelante designada como el cliente, por otra parte; convienen celebrar el presente
contrato de locacion de servicios, que se regira por las siguientes clausulas y

condiciones:

PRIMERA: EI cliente contrata los servicios profesionales del GRUPO AC, y éste
acepta, a los fines que cumpla las tareas que se detallan en el anexo al presente

contrato.

SEGUNDA: A los fines de la prestacién de los servicios contratados el GRUPO
se obliga a presentar la creacion de un sistema de

desarrollado a medida y acorde a las especificaciones provista por el cliente; el mismo

contendra los parametros establecidos en el alcance de la propuesta.

TERCERA: EIl cliente abonard la suma de $ por las prestaciones

brindadas, a saldar de la siguiente manera:

Formas de Pago:
e Se otorgara el descuento de un 10% abonando en efectivo la totalidad del
sistema.

Condiciones de Pago
La siguiente forma de pago reemplazara por mutuo acuerdo y como caso excepcional

al esquema convencional presentado en la propuesta de servicios version de la
siguiente manera:



N AC

GROUP

e El cliente se obliga a pagar el 50% del monto del sistema en efectivo antes
de iniciar el proyecto. Con dicho pago el GRUPO AC iniciara el desarrollo

del proyecto.

e Del monto restante, el cliente se obliga a abonar el 25% entreel ___ vy el
de , @ modo que el GRUPO AC continue con el desarrollo
del sistema.

e GRUPO AC se obliga a efectuar la puesta en marcha del sistema una vez

concluido y en los plazos acordados.

e El cliente se obliga a saldar el remanente en el momento de la puesta en

marcha del sistema.

CUARTA: Este contrato tendré vigencia por el plazo de ejecucién del proyecto,

contado desde el ___de de 202_ . Si en el curso del presente contrato

surgieren imposibilidades respecto al pago por parte del cliente, éste se lo hara
conocer a el GRUPO AC, a fin que este pueda establecer las decisiones que
requieren la reubicacién del personal para otros proyectos y suspender la
elaboracion del sistema pactando una reanudacion del mismo en no mas de 15 dias
una vez vencido el plazo de algun pago, caso contrario conllevara a la suspension
definitiva del proyecto, la reasignacion de recursos, y la eliminaciénde toda la
documentacion e informacion sensible del cliente a fin de asegurar laprivacidad de
la informacion; con ello, el presente contrato quedara resuelto depleno derecho sin

previa notificacion fehaciente.

QUINTA: El GRUPO AC se compromete a no comentar ni divulgar, como parte
del secreto profesional, la base de datos del Cliente o cualquier otra

informacion que obtenga del mismo a fin de asegurar su privacidad.

SEXTA: El proyecto demandara una duracion de dias a partir del pago inicial,
pudiendo extenderse de manera proporcional en caso de demoras por parte del cliente

en conceder los recursos o informacion correspondiente y vital para la concepcion del
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sistema; entendiéndose asi demoras en la entrega de recursos fisicos, informacion
referente a procesos para el andlisis de requisitos,validacion de datos que afecte a

la estructura de la base de datos, entre otros aspectos.

SEPTIMA: EI GRUPO AC se compromete a brindar asistencia telefonica por

asesoramiento por el término de la duracion de la garantia, de lunes a viernes de
__a___yde_ a__ hs-sdbados de _ a___ hs. (30 dias corridos a
partir de la fecha de instalacién). A su vez en caso de una necesidad extrema o falla,
personal de AC Development brindaré soporte de manera presencial. Es necesario
que, para efectuar esta clausula, el cliente cumpla con las obligacionesde pago en

tiempo y forma segun la clausula tercera.

OCTAVA: Las modificaciones dentro del sistema estan sujetas al alcance
presentado en la propuesta de servicios version , entendiéndose asi que quedara

fuera de alcance toda informacidn que quede fuera de la propuesta presentada.

El alcance del sistema sera definido completamente una vez validado el analisisde
requerimientos del software (ARS) por parte del cliente. Dicho analisis sera
realizado en la primera etapa del proyecto y deberéd ser autorizado (firmado) porel
cliente para poder continuar con la etapa de desarrollo del sistema. Una vez firmado
el ARS no podran producirse cambios, modificaciones o incorporaciones en cuanto a

la funcionalidad del sistema.

En cuanto a la visual del mismo sera validada con el paso de prototipos presentados

al cliente.

NOVENA: Por cualquier controversia que pudiere surgir derivada de la aplicacion del
presente contrato las partes convienen en someter la cuestién en forma previa al
sistema alternativo de solucion de conflictos de la Mediacion y, en caso de no ser
resuelta, a los Tribunales ordinarios de la Provincia de Tucuman, Distrito Judicial
del Centro, renunciando a cualquier otro fuero o Jurisdiccion que pudiera

corresponder. Todas las notificaciones se realizardn en los domicilios arriba
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declarados, y a los efectos de este contrato se consideraranfehacientes las alli

realizadas.

En la ciudad de S.M. de Tucuman, a los dias del mes de ___ del afio 202_en
prueba de conformidad se firman dos ejemplares de un mismo tenor y a un solo

efecto.
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GROUP
ANEXO Il —Presupuesto

Los presentes anexos son parte integrante del Contrato de Servicios
firmado entre el GRUPO AC y

Se firma de conformidad al pie del mismo. -



