{5y UNCUYO @ Yeior | (@ CiENCiAS

? UNIVERSIDAD

%, NACIONAL DE CUYO ECONOM ICAS

Licenciatura en Administracion

“Creacion de oficinas interrelacionadas

en Ciudad de Mendoza”

Proyecto de refuncionalizacion de vivienda unifamiliar de la Ciudad de Mendoza en oficinas

para uso medico

AUTOR

Molina Rogé, Rodrigo Ignacio
Reg. 29177

rodrigo.molinaroge@fce.uncu.edu.ar

DIRECTOR

Mg. Bartolomeo, Alejandro Ramon

Mendoza, 2020.



/1E"1Q\A o g~ FACULTAD DE
s~y UNCUYO &2 Yeor (@ CIENCIAS

&l “ UNIVERSIDA

®EF NACONAL DE cuYo =~ ECONOMICAS
indice
Ty oo [0 ol Lo o IO TP P SR PR PPN 3
Bl PIODIEMA ...t 5
EQUIPO U8 PEISONAS .....eveevieitecieeie st et e ste st e st e s ta et ae s teete et e sbeessesbeaseestesteeseesbeeteesbesbeeseesteaneestestaensesteaseentennes 6
¢ QUE €S UN MOUEIO 08 NEYOCIOS? ...ttt 8
Modelando el negocio: MOdelo CANVAS ... e 10
L0OS 9 MOAUIOS GBI MOTEIO ...ttt b e 11
SEYMENTOS AE MEICAUO . ... ettt bt b ettt et b et nb b n e 11
PrOPUESTA A8 VAIOT .......iviiic ittt sttt s be et be et e et e st e e seesbeeteebesbeeneestesneeneenreans 15
O g 1 OSSR STSSS 16
REIACIONES CON CHENTES ... vttt ettt b et st nee e 17
FUBNTES T8 INGIESOS ... ettt ettt b bbbt e ettt nb bt n e 18
RECUISOS CIAVE...... ittt sttt ettt b e bttt s e e st et e st et e et e ens 18
ACEIVIHAUES CIAVE ...ttt sttt et et e s e e e e ste et e sbeeseentesneenaenre e 21
F oL T Vol o] TS o oY USSR 21
ESEIUCTUIA 08 COSTOS. ... ettt sttt sttt ettt ettt e et e s e e st et e sbentenee e e e e 22
Andlisis del sector de negocios en el cual se desenvolvera la organizacion ..............cccoceevviiieincnnnns 27
Plan de reforma edilicia y diSEA0 ........ccceciiiicicc e et re e 36
PIAN 08 MAIKETING ... cveteeeieei ettt bbb bttt ettt enes 42
DECISIONES SODIE B SEIVICIO ...vcviieecieieesie ettt sttt sne b e e 43
DECISIONES SODIE Bl PIrECID....c. ittt bbbttt 45
DeCiSIONES SODIE PrOMOCION ......c.viuiiieiiiieiiee ettt sttt neeseenesbesaentenee e eneens 46
DECISIONES SODIE PIAZA ...t 47
ANALISIS FINANCIEIO ...ttt et s e b et e e b e et e st et et e s esaeseeseaseebestesreeennan 49
Dolarizacion del flujo de FONUOS ........coeiiiiieieeee et 50
¢QUE €S €l COSEO A8 CAPITAI?..... ettt 50
(O C=T g TS0 3 [=Tod ] Lo o SRS 52
Periodo de recuperaCion deSCONTAD ..........cviviiieirieieie ettt 52
LIt R T (=T Qg W o Lo =] o] oo TR 52
Valor aCtUAL NELO (VAN ... ettt ettt et et ae e b e s be e e saeena e besneeseenre e 53
Posibles opciones para profundizar el analisis fiNANCIEr0...........ccoeiiriiiiiiicie e 54
CONCIUSTONES ...tttk bbbt h bbbt bbb e e st et et b et st ettt e ens 56



53 UNCUYO & Yor | (5 @ CIENCIAS

EF NACIONAL DE CUYO ‘%&; ECONOMICAS
AANEXOS. ..t E R R E bbb r e r e 58
ANEXO 1: PreSUPUESLOS A8 COSTOS .....vvuvireirrereseeiieiieti sttt sttt nr e 58
ANEXO 2: FIUjO de FONAOS BN PESOS ....ovveviiiiiiesie ettt sttt sttt ste et e sbeereesbesreenaenre e 69
ANexo 3: Flujo de Fondos €N AOIArES.........ccecveieiiie e 70
Anexo 4: Tabla: ANAlISIS I SECOT ........c.iiiiiiiiee e 71
271 o] [ oo = T OSSP 73



e/wuz"6 W FACULTAD DE
~~3 UNCUYO 8 b g C.:CIENCIAS

“’ UNIVERSIDAD

NACIONAL DE CUYO ECONOMICAS

Introduccidn

En el presente trabajo se pretende desarrollar un plan de negocios y estudiar la posibilidad de
llevarlo adelante partiendo desde la gestacion de la idea hasta obtener informacién valiosa y confiable

para tomar la decision de invertir en el proyecto o no.

El tema elegido es “Creacion de oficinas interrelacionadas en Ciudad de Mendoza”. Se trata de
un proyecto de refuncionalizacion de una vivienda unifamiliar de la Ciudad de Mendoza en oficinas

para uso médico.

En primera instancia se busca modelar el negocio para lo cual se acude al Modelo Canvas como
herramienta describiendo el funcionamiento general del negocio y las interrelaciones entre las distintas
partes. En segundo lugar, se realiza un analisis externo para el cual se desarrolla el Modelo de Ocafia
dejando en claro qué tan atractivo es el sector para llevar adelante el negocio. En tercera instancia se
presenta un plan de reforma edilicia y de disefio para el cual se acudié a un arquitecto especializado en
construccion en seco. En cuarto lugar, se exponen las decisiones sobre la mezcla de marketing respecto
a precio, producto/ servicio, promocion y plaza. Luego se presenta una evaluacion desde una perspectiva

financiera del proyecto.

Contemplando el desarrollo previo, para finalizar, se exponen las conclusiones finales acerca

del plan de negocios.
Justificacion del tema

Considerando los cambios en las tendencias de los mercados de alquileres de oficinas para
profesionales de la salud, se intenta responder a estas nuevas demandas del mercado ofreciendo valor a

nuestros clientes objetivo.

Una ventaja competitiva con la que se cuenta es la actual posesion familiar del inmueble en una
esquina considerada estratégicamente ubicada en calles Av. Pedro Molina y Perd, Ciudad de Mendoza,

Mendoza.
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Objetivo

El objetivo de este trabajo es culminar con un solido analisis de plan de negocios para crear un
conjunto de oficinas médicas estratégicamente interrelacionadas a partir de la refuncionalizacion de una
casa en la ciudad de Mendoza, ubicada en Av. Pedro Molina 702, Ciudad, Mendoza que sirva en latoma

de decisiones.
Pautas generales

e Duracion del proyecto: 6 afios

e Duracidn de implantacion: 6 meses

e Contemplando la coyuntura econdmica actual al momento de la presentacion de este trabajo, el
flujo de fondos se estimara en moneda dolar, para evitar problemas con efectos inflacionarios,
tasa de descuento, entre otras variables que puedan afectar al flujo en el tiempo.
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El problema

El problema a resolver es el de un grupo dentro de los profesionales de la salud del gran
Mendoza que buscan alquilar un espacio con gran variedad de servicios disponibles compartidos con
otros profesionales del sector para utilizarla como consultorio privado.

En sintesis, se encuentra una escasa oferta de oficinas médicas en la ciudad de Mendoza para
rentar por madulos de 4 hs. u 8 hs. en comparacion a la gran cantidad de profesionales de la salud que

buscan este tipo de oficinas.

La oportunidad

Llevar adelante un proyecto de refuncionalizacion de una vivienda unifamiliar para convertirla

en un conjunto de consultorios médicos.

En estos consultorios se podria brindar la oportunidad a los profesionales de la salud de utilizar
las instalaciones y herramientas que sean necesarias para llevar adelante su trabajo de la mejor manera

logrando sinergia entre colegas respondiendo a sus necesidades.

Se trata de realizar lo que se conoce como fertilizacion cruzada en los negocios y aprender las

soluciones que proponen los sitios de coworking para aplicarlos al ambito de la salud.
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Equipo de personas

En este apartado se plantean las preguntas que haria cualquier inversor que pondria su capital
en riesgo ¢ El equipo tiene la experiencia, los conocimientos y las conexiones necesarias para conseguir

los objetivos propuestos? ¢Los miembros tienen una buena trayectoria?

El equipo de gestidn del proyecto no es un item aislado, de este dependera el éxito o el fracaso

del negocio.
Administrador

Este rol es muy importante para el desarrollo diario del proyecto una vez puesto en marcha.
Debe ser ocupado por un Licenciado en administracion o pronto a recibirse con experiencia en finanzas

y marketing.

Tareas:

e Rendicion periddica de cuentas al inversor (similar a la administracion de un consorcio de
departamentos)

e  Gestion de cobros por médulos y pago a proveedores

e Administracion de contratos (Mddulos y servicios)

e Gestion de convenios con obras sociales y relaciones institucionales

e Administracion del marketing aplicado al servicio de la salud (Pégina web, redes sociales y e-
mail marketing)

e Capacitacion a secretarios
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Director técnico (Médico consultor)

Este rol debe ser ocupado por un médico con experiencia en gerencia de organizaciones de la
salud (superior a 10 afios).

Tareas:

e Acuerdo personal con cada médico.

e Adecuar los servicios médicos cliente al sistema RAS

o Responsabilidad ante ministerio de salud, municipalidad (Tratamiento de residuos patolégicos,
etc.)

e Vinculacion y contactos con gremio médico.

e Capacitacion a secretario sobre sistemas (obras sociales, agendas compartidas).

¢ Habilitaciones municipales.

e Actualizar planilla anual de médicos.

¢ Relaciones publicas con demés profesionales de la salud.

e Integracion de médicos.

e Dar a conocer el centro médico entre colegas y allegados.

¢ Responder consultas técnicas sobre el centro médico a pablicos interesados.

e Mantener una comunicacion diaria e informal con el resto de los profesionales de la salud a fin

de detectar y solucionar los problemas que surgen en el dia a dia.

Secretario

Este rol debe ser ocupado por dos personas con estudios secundarios terminados.

Tareas:

e Servicio de manejo de agenda electronica (Google calendar).
e Atencion al publico (Presencial, por via telefonica, redes sociales y mail).

o Validar érdenes, impresion de orden y firma por el paciente.
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¢Qué es un modelo de negocios?

Existen variadas definiciones de modelo de negocios dependiendo del autor, una adecuada es “Un
modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor”

(Osterwalder y Pigneur, 2011, p.14).

¢Como disefiar efectivamente un modelo de negocios para que tenga éxito? Mas alla de la

herramienta y/o teoria, debemos entender que debe existir armonia en mas de un sentido.

A nivel interno, el negocio debe ser coherente, es decir, que cada parte del modelo (médulos)
esté alineado con el resto. Un ejemplo de incongruencia seria querer utilizar recursos propios sumamente
costosos y no considerar la manera en la que los ingresos permitiran absorber estos gastos, o definir de
manera aislada los canales que se utilizaran sin preguntarse si son los mas adecuados para el segmento

de clientes definido.

Aplicando la teoria de sistemas, podemos ver al negocio como un conjunto de partes (modulos)
interdependientes que se relacionan para cumplir objetivos comunes. La falla de una parte del sistema

afecta al sistema en su conjunto.

A nivel externo, el modelo de negocios desarrollado se sitGa en un tiempo y espacio, bajo una

situacion especifica la cual impacta de manera directa o indirecta en el negocio.

Aplicando la teoria de la contingencia, podemos entender de que cada modelo de negocios es
Unico y su exito depende de la situacion especifica de su contexto y situacion por lo que un modelo de
negocios exitoso en un pais puede no serlo en otro, o el modelo exitoso en un periodo de tiempo puede
no serlo afios mas tarde. Asi mismo un modelo que fracasé bajo ciertas circunstancias puede ser exitoso

€n un nuevo contexto.

Siguiendo esta logica de pensamiento, Mintzberg (2001) plantea un modelo de disefio de
organizaciones en el cual existe una serie de pardmetros con los cuales puede disefiarse cualquier

organizacion.
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Entendiendo que la organizacion es un sistema abierto e interactla con su ambiente, el autor
propone ciertas hip6tesis que deben cumplirse, citando abajo tres de ellas relacionadas a la linea de

pensamiento que veniamos desarrollando:

= Hipdtesis de CONGRUENCIA: Describe como un disefio efectivo requiere
congruencia entre los factores situacionales y los parametros de disefio.

= Hipdtesis de CONFIGURACION: Describe como un disefio efectivo requiere una
consistencia interna entre los parametros de disefio propuestos.

Por dltimo, la hipGtesis que apoya el autor es la Hip6tesis de CONFIGURACION
AMPLIADA: Un disefio organizacional efectivo requiere una consistencia entre los parametros de

disefio y los factores de contingencia

Llevando estas ideas al presente plan de negocios, entendemos que en nuestro modelo de
negocio cada mddulo debe analizarse en profundidad y mantener una armonia con los demas modulos.
Y a su vez entender que el modelo y sus mddulos estdn en continua interaccion con variables
incontrolables (ambientales/ contingentes/ situacionales) y estas impactan en el negocio por lo que deben

analizarse en conjunto y no de manera aislada
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Modelando el negocio: Modelo CANVAS

Considerando que el modelo de negocios a analizar esta en la mente del emprendedor, la primera
parte de este trabajo se enfocara en el disefio del modelo de negocio para lo cual la herramienta Modelo
Canvas (Business Model Canvas) propuesta por Alexander Osterwalder & Yves Pigneur parece ser la

mas adecuada.

Siguiendo el modelo propuesto por los autores mencionados, lo que se hara con la idea principal
es dividirla en nueve mddulos basicos que reflejan la 16gica con la que trabaja la empresa a fin de generar

valor.

Es de vital importancia para el proyecto definir correctamente el mercado al cual apuntaremos
ya que todos los deméas mddulos se sostienen de una correcta seleccién del segmento de mercado, para
luego definir cual serd la propuesta de valor que mejor se adapta a solucionar los problemas del
segmento de clientes seleccionado, en base a esa definicion seremos capaces de idear la manera en que
la empresa hara llegar la propuesta de valor a sus clientes (canales) y qué tipo de relacién con los

clientes se establecera.

Sabiendo esto pensaremos” si ya conozco a mi cliente, sé cudl es el valor que crearé para él, se
coémo y de qué manera entregarselo”, ; Cuales son las fuentes o flujo de ingresos econémicos que espero

obtener de todo esto?

Luego nos preguntaremos ¢Qué recursos claves necesito para llevar adelante este proyecto? Y
¢Cudles son las actividades claves que agregan mas valor a mi propuesta y son de mayor importancia
para el éxito del proyecto? Es muy probable que la organizacion no cuente con todos los recursos y
actividades que contribuyan a generar valor por lo que debemos preguntarnos ¢ Qué asociaciones claves

deberemos hacer con personas, empresas, etc. para obtener recursos fuera de la organizacion?

Sin olvidar una parte crucial para definir la viabilidad del proyecto, ¢Cudl es la estructura de

costos para llevar adelante el proyecto?

10
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Fuente: EI modelo Canvas para disefio de negocios, https://news.america-digital.com/el-modelo-canvas-para-

diseno-de-negocios/ (julio 2020)

Los 9 mddulos del modelo

Segmentos de mercado

En este apartado se definen el o los clientes objetivo, para ello nos preguntaremos ¢ Para quién
creamos valor? ;Quiénes son nuestros principales consumidores? ;A quiénes les estamos solucionando

un problema?

Entendiendo al cliente ideal (h&bitos de consumo, ingresos, hobbies, preferencias, aspectos
culturales), vamos a entender que propuesta de valor se ajusta mejor a sus necesidades, qué canales
aumentan valor para el cliente, qué relacién quiere con nosotros, cuanto estd dispuesto a pagar, qué

recursos necesitamos para cumplir con sus requisitos, qué actividades son importantes para ellos,

11
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entenderemos si necesitaremos generar alianzas con otras organizaciones a fin de incrementar el valor

para el cliente y cuanto cuesta llevar adelante todo el modelo orientado a estos clientes.

El mercado (lugar donde se encuentran los productores/ vendedores de bienes y servicios con
los consumidores/compradores) es un concepto muy amplio, debemos enfocarnos en el mercado
especifico al cual nos dirigimos, para hacer un uso mas eficiente de nuestros recursos. Para ello
seleccionaremos el sector de los profesionales de la salud y dividiremos el sector en partes, llamando a
sus partes segmentos. “Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que comparten

necesidades y deseos similares” (Lane y Kotler, 2006, p.240).

No debemos confundir segmento con sector, siendo este Gltimo méas general y el segmento un
grupo especifico de integrantes del sector. Aplicando estos conceptos a esta investigacion, el sector es
el de los profesionales de la salud y dentro de este sector encontraremos diferentes segmentos de
profesionales de la salud los cuales tendran una apreciacion subjetiva del valor que genera el negocio y

responderan de manera distinta a nuestros esfuerzos en marketing.

Bien sabemos que los segmentos no se crean, estos ya existen en la totalidad del sector y lo que
hacemos es identificarlos en base a criterios para luego seleccionar aquel identificado como mas

atractivo.
Una vez definido el segmento trataremos de describir las caracteristicas asociadas a los clientes
objetivo a fin de entenderlos mejor y poder hacerles llegar una propuesta de valor satisfaciendo de la

mejor manera sus necesidades.

Para descubrir estos segmentos, aplicaremos bases para la segmentacion de mercados de

consumo que plantea Kotler y explicaremos brevemente sus caracteristicas;

12
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Al dividir el mercado en grupos atendiendo a variables como la edad, sexo, ingresos, ocupacion,

nivel educativo, etc. Lo que se busca es llegar a un mejor entendimiento de las necesidades, deseos,

nivel de uso por parte de los consumidores y las preferencias de consumo.

Ocupacion: Profesionales de la Salud

Formacion: Universitaria/ terciaria/ especialistas
Edad: Entre 25 y 55 afios

Segmentacion geogréafica

Al dividir el mercado en unidades geogréficas diferentes, podremos identificar que, en

Mendoza, se encuentran los siguientes departamentos;

Reparticion Departamentales

Indicador 2 B2

Porcentajes de Médicos en Atencion
Primaria por departamento

Indicador 2 B2

Tasa de medicos de Atencion Primaria
en relacion la poblacion departamental

sin cobertura.(”)

Area Departamental Capital 3.90% 1.13
Area Departamental Gral. Alvear 2.99% 1,46
Area Departamental Godoy Cruz 14,82% 1,86
Area Departamental Guaymallén 13,26% 1,06
Area Departamental Junin 5.,07% 3,43
Area Departamental La Paz 0,65% 1,25
Area Departamental Las Heras 11,18% 1,28
Area Depariamental Lavalle 4.68% 1,81
Area Departamental Lujan 9.10% 2,54
Area Departamental MaipG 5.85% 0,65
Area Departamental Malargiie 1,17% 1,12
Area Departamental Rivadavia 4,55% 2,14
Area Depariamental San Carlos 2. 73% 1,43
Area Departamental San Martin 6,63% 1,39
Area Departamental San Rafael B.,97% 1,18
Area Departamental Santa Rosa 0,91% 1,30
Area Departamenial Tunuyan 2.47% 1,04
Area Departamental Tupungaio 1,04% 0.48

(*) Tasa médicos por 1000 habitantes sin cobertura

Fuente Médicos de Atencidn Primaria Direccion General de Administracian.

Fuente Poblacién sin Cobertura inferencia datos en porcentaje informe Sala de Situacion. Encuesta de Condiciones de Vida. Mendoza.

2011

13
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En base a la informacion relevada y a la ubicacion del inmueble, se encuentra mas atractivo
orientar el negocio a profesionales del Gran Mendoza (eligiendo esta opcidn porque las principales
instituciones capacitadoras de profesionales de la salud se encuentran también alli como veremos en el

analisis del sector)
Se concluye que las oficinas a rentar por médulos se ofreceran a profesionales de la salud (con

formacion universitaria) con edades entre 25 y 55 afios en el Gran Mendoza, quienes prestaran alli sus

servicios.

14
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Propuesta de valor

Las propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios que apuntan a satisfacer los
requisitos o necesidades del segmento definido en el médulo anterior.

Lo que se busca ofertar a los clientes no es sélo el uso del inmueble, sino, los beneficios de
contratar una serie de servicios de calidad logrando asi enfocarse en lo que mejor saben hacer (sus
servicios médicos profesionales).

En otras palabras, brindar un espacio a los profesionales de la salud para ocuparse de su

especialidad, y no preocuparse por nada mas como agenda, tramites, limpieza, servicios, etc.

En sintesis, a través de un contrato se brinda ademas de la disposicion fisica del inmueble, una
serie de ventajas de trabajar en el mismo espacio fisico con profesionales que llevan a cabo actividades
complementarias.

Estas ventajas pueden definirse como:

e Contacto permanente con posibles nuevos clientes/ pacientes

e Sistema integrado de turnos entre diferentes profesionales

e Eliminar duplicacion de datos

e Reduccion de demoras

e Sinergias entre diferentes actividades (Ej. Andlisis bioquimicos, vacunacion, atencion primaria,
etc.)

e Disminucion de costos fijos (servicios)

e Mejor calidad de servicios necesarios

15
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Canales

En esta seccidn se desarrolla cdmo seré la entrega de valor al cliente, entendiendo la cadena de

generacién de valor.

Funciones de los canales segun los autores del modelo son:

e Informacidn: Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa;
e Evaluacion: Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa;
e Compra: Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos;

e Entrega: Proporcionar a los clientes una propuesta de valor;

e Posventa: Ofrecer a los clientes un servicio de atencion posventa.
Se propone, para que el modelo funcione. una asistencia personal exclusiva a cada cliente ya
que las necesidades de cada profesional seran especificas. La comunicacion se dara sin intermediarios

(canales propios) y se dara prioridad a reuniones en el mismo espacio fisico.

Para ello sera vital la presencia del “director técnico”, cuyas tareas relacionadas al desarrollo de

canales se encuentran descritas en el apartado de Equipo de personas de este trabajo.

16
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Relaciones con clientes

En este modulo se describe el tipo de relacion que establece la empresa con su segmento de
mercado.

Se apunta a establecer vinculos con cada profesional, de una manera personal haciendo uso de
la escucha activa, entendiendo realmente sus necesidades. La relacion no termina con la firma del
contrato, alli es donde comienza un trabajo de construccion de confianza, adaptacién a sus necesidades

con una mira en el largo plazo.
Asistencia personal

Es la interaccién humana, que tendran los clientes con el director técnico y con el administrador de

manera personal.

e Eninteracciones de presencia fisica se abordaran temas como cobros, feedback de los servicios,
firma de contratos, capacitaciones, etc.
e En interacciones via mail, se realizara la facturacién mensual por los servicios prestados,

recepcion de comprobantes, anuncios y notificaciones.

Con este tipo de relacién se busca atender todas las necesidades de los clientes en todo momento de
la mejor manera, para fidelizarlo y que se establezca una relacion de largo plazo sin problemas en las

oficinas.
Para que esta relacion sea cumplida por ambas partes, debe sustentarse en un contrato que regule y

explicite todas las obligaciones que surgen de esta relacion. Y dé poder coercitivo a las partes para

hacerlo cumplir mientras el contrato se encuentre vigente.
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Fuentes de ingresos

En este mddulo se explica de qué manera se generan ingresos para el proyecto, es decir, que

elementos en el flujo de fondos aportaran resultados positivos al negocio y de qué manera.
La principal fuente de ingreso seréa el alquiler de oficinas por modulos (4 horas) a través de un
contrato. Es decir, la concesion temporal del derecho exclusivo para utilizar un espacio del inmueble a

cambio de una tarifa.

Se trata entonces de ingresos derivados de pagos periodicos de las tarifas pactadas por contrato

con los profesionales de la salud que ocuparan las oficinas
Los beneficios de este tipo de ingresos los definen Osterwalder y Pigneur (2011) como:
Para el prestamista, la ventaja de este tipo de negocio es que genera ingresos recurrentes. A su

vez, los que disfrutan del servicio pagan Gnicamente por un tiempo limitado, no tienen que

asumir el coste integro de su propiedad. (p.31)

Recursos clave

Los autores reconocen que existen recursos clave que pueden clasificarse como fisicos,
economicos, intelectuales o humanos. Por otro lado, éstos pueden obtenerse mediante adquisicion
(propiedad), alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.

Los activos mas importantes para que el modelo de negocios funcione son:

Fisicos:

e Inmueble de gran tamafio con capacidad para ser refuncionalizado y equipar en éste 11 oficinas.

e Localizacion con cercania geografica a obras sociales, mutuales y centros de diagndstico.
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junio, 2020.

e Tres bafios (hombres, mujeres y discapacitados) y habilitacién municipal de Recursos fisicos

del Ministerio de Salud de la provincia.

e Oficinas equipadas con camilla, dos sillas para paciente y acompafiante, escritorio, silla para el

profesional
e Sala de espera equipada con asientos para 8 personas.
e Conexidn a internet en todas las oficinas.

e Dos matafuegos ABC.

Intelectuales:

e Conocimiento en uso de Sistema RAS

e Contactos y vinculacién informal con profesionales de la salud
Humanos:
e Administrador

e Director técnico

o Secretarios

20



é’yﬁﬁ%\&% B.in g~ FACULTAD DE
L3> Hi\l/\EIRg)%YO 8 V4 ® CIENCIAS

*% NACIONAL DE CUYO ~~ ECONOMICAS

Actividades clave

Las actividades que la empresa debe llevar a cabo para que el modelo de negocios genere valor

se detallan a continuacion:

e Cobros de contratos y pago a proveedores

e Mantenimiento del inmueble

e Mantener una buena relacion con los contratantes
e Planificacion de la limpieza

e Relacion del centro con financiadores (Obras sociales y prepagas)

Asociaciones clave

Hoy en dia, la red de contactos es vital para el desarrollo de un negocio, sobre todo en un ambito
como lo es el de los profesionales de la salud. Por lo que se identifican como asociaciones clave las

siguientes:
e Alianza estratégica con obras sociales (financiadores)
e Alianza con centros de diagndstico

e Contactos informales con otros profesionales de la salud

Para llevar adelante estas asociaciones clave, seran de vital importancia los servicios del director

técnico quien debe poseer las competencias para desarrollar las mismas de la mejor manera.
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Estructura de costos

Es necesario dejar en claro cuéles son todos los costos en los que se debe incurrir para darle vida

a este modelo de negocio. Para esto de distinguen dos momentos (los cuales se reflejan en el flujo de

fondos):

Puesta en marcha (solo durante implantacién de 6 meses), se debe:

Hacer las refacciones edilicias correspondientes para acomodar 11 oficinas en el inmueble
elegido para lo cual se tercerizaré a la empresa Emplacar, empresa especializada en
construccion en seco.

TOTAL: $997.000

Muebles para oficinas

Presupuesto:

11 MESAS OPCION LINEA DEKO $ 102.679,50 + IVA

33 SILLAS $90.805,00 + IVA

11 CAMILLAS $175.175,00 + IVA

3 Tandem ISO (Asientos de espera): $ 32.679,00 + IVA

TOTAL: $485.620 (CON IVA INCLUIDO)

Pagar 6 meses de alquiler, sin obtener ingresos

Presupuesto: $50.000 por mes.

Sueldo de jefe administrativo

Durante la implementacion del proyecto sera el encargado de todas las tareas para la puesta en

marcha y normal funcionamiento.
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El sueldo promedio para el puesto de Jefe Administrativo en Argentina es de $36.654 al mes.
Esta informacion es obtenida a través de una estimacién entre los 1.856 sueldos pretendidos de
los postulantes, en los Gltimos 3 meses (mayo, 2020). Esta informacion fue obtenida del sitio

web https://www.bumeran.com.ar. Sitio del cual se extrajo la informacion acerca de los demas

salarios que se presentan en el presente trabajo.

Costo sobre sueldo neto 48.69%

COSTO TOTAL DEL EMPLEADO (para un sueldo neto de $ 36654)
$ 54837.63 por mes.

Sueldo de secretario administrativo

El sueldo promedio para el puesto de Empleado Administrativo en Argentina es de $28.898 al
mes. Esta informacion es obtenida a través de una estimacion entre los 54.633 sueldos
pretendidos de los postulantes, en los Gltimos 3 meses.

Costo sobre sueldo neto 48.69%

COSTO TOTAL DEL EMPLEADO (para un sueldo neto de $ 28898)

$42967.21 por mes.

Honorarios de médico asesor (director técnico)

Equivalente a 3 modulos semanales ($800 x 3 dias x 4 semanas = $9600 al mes)

Durante las operaciones normales

Alquiler de inmueble (Descrito previamente)

$50.000 por mes.
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Servicios (Luz, gas y agua)

Estimando que el consumo de Agua y Gas no sufrirdn grandes alteraciones podemos estimar
el consumo en base a consumos pasados. Con los costos en energia eléctrica si se realizé una
estimacion de consumo para un edificio de oficinas para lo cual se estima un consumo de 110
kWh/mz2 anuales. EI inmueble posee 285 m2, por ende, un consumo de 31.350,00 kwh. Como
se ve en la factura en Anexo 1 el costo del kWh es de $3.60 y por ende el consumo variable de
energia eléctrica es de $112.860 anuales equivalentes a $9.405 mensuales, sumando cargo fijo
e impuestos llegamos al valor de $11.436 finales por mes

1326.45(Agua) +

937.35(Gas) +

11.436 (Electricidad) =

$13699.8 por mes en servicios

Tasas municipales

$1.391 por mes.

Servicio de internet ARLINK

12x5 Mb = $2.299 (con IVA incluido) -Primeros dos periodos
20x5 Mb = $3509 (con IVA incluido) -Desde periodo tres (incluido) en adelante

Servicio de limpieza
La limpieza diaria del inmueble y las oficinas se tercerizara a la empresa Linch S.A.

contratando un servicio de limpieza diario de 4 hs el cual se estima méas que suficiente para

mantener la limpieza total diaria con un costo de $29.000 al mes (con IVA).
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Sueldo de jefe administrativo (Descrito previamente)

COSTO TOTAL DEL EMPLEADO (para un sueldo neto de $ 36654)
$ 54837.63 por mes.

Sueldo de secretario administrativo (Descrito previamente)

COSTO TOTAL DEL EMPLEADO (para un sueldo neto de $ 28898)
$42967.21 por mes.

Honorarios de médico asesor (director técnico)

Equivalente a 3 médulos semanales: $9.600 al mes.

Servicios de contador

Se encargara de Liquidacion de sueldos y aportes previsionales y sociales; Asesoramiento
permanente en temas inherentes; Liquidaciones impositivas

$2.900 al mes

Area protegida por ambulancia (Ecco emergencias)

Presupuesto: $994.5 al mes (con IVA)

Toda la informacion de presupuesto e imagenes de los equipos se encuentra en el Anexo 1:

Presupuestos de costos
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Cuando una idea de negocios es modelizada y estudiada se convierte en una oportunidad para
ser llevada a cabo, replanteada o mejorada. Esta herramienta brinda la posibilidad de establecer un marco
comudn a la hora de plantear, desarrollar y analizar un negocio, dicho marco comun favorece la
comunicacién del emprendedor con sus publicos de interés. Por esto es muy importante que previamente

a discutir las bases del negocio, las partes se capaciten y acepten utilizar el mismo modelo de negocios.

Al gestar una idea puede que algunas consideraciones que podrian ser vitales para el negocio se
omitan por error o simplemente no se consideren importantes, plantear la idea de negocios mediante esta
herramienta ayuda a plantear de una manera ordenada el funcionamiento del modelo de negocios

considerando los nueve maédulos clave para el desarrollo del mismo.

Es comin que se pierda tiempo y se desaprovechen esfuerzos cuando los individuos poseen
valoraciones muy distintas. Establecer un comun acuerdo sobre qué aspectos son importantes para el

éxito o fracaso del negocio favorece la objetividad del analisis.

Respecto de los publicos de interés, comunicar un modelo de negocios mediante la herramienta
Canvas permite desarrollar un enfoque holistico en el andlisis considerandolo un sistema de partes
interrelacionadas y mediante la elaboracion del lienzo complementar de una manera visual la puesta en

comdun de esas partes.
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Analisis del sector de negocios en el cual se

desenvolvera la organizacion

El objetivo de analizar el sector es comprender el funcionamiento de las variables y como estas

afectan a la organizacion para luego definir si las misas son una oportunidad o una amenaza.

Para este analisis se tom6 cdmo herramienta el Modelo de Ocafia desarrollado en su libro
Direccion estratégica de los negocios, el cual plantea un analisis desde un punto de vista contemporaneo,
guarda semejanzas al analisis que se realizaria con el Modelo de Porter, pero este Gltimo plantea un
andlisis basado en una coyuntura industrial, y en este caso especifico de una industria de servicios, se

opto por un marco mas general de andlisis.

Lo que propone Ocafia es reconocer que cada variable que impacta en los objetivos de la

organizacion tiene distinta relevancia, por lo que es sensato separar tres niveles de variables.

WARIABLES DE TERCER NIYEL: ECONOMICAS, LEGALES, TECHOLOGICAS, DEMOGRAFICAS, POLITICAS,
GLOBALES

ACTORES ESTATALES
¥ NO ESTATALES

POSIBLES HUEY DS
INGRESANTES AL
SECTOR

PRODUCTOS

e

E LIENTES /ﬁENTEs COMPETENCIA
TRIPALIDAD
" tLErTEs | N, COMPETITIVA ACCIONES

LA COMPE-
TENCIA

EMPRESA e

ACTUALES

\

Fuente: Ocafia, H. R. (2016). Direccion Estratégica de los Negocios (teoria y practica). Editorial Dunken.
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El analisis de las variables permite visualizar oportunidades y amenazas dentro del sector para

llegar a un diagndstico del sector en cuestion.

Una variable que produzca un impacto positivo y favorezca el desarrollo del modelo de negocios
se considerara una oportunidad y se le dara el valor 4 si es una leve oportunidad y 5 si es una gran
oportunidad. Estas variables vuelven mas atractivo al sector.

Una variable que impligue lo contrario se considerara una amenaza y se le dara el valor 2 si es

una leve amenaza y 1 si es una gran amenaza. Estas variables vuelven menos atractivo al sector.

Variables de primer nivel son las que afectan directamente a la organizacién y, por ende, tienen

mayor importancia

e Clientes

o Tamafio del mercado

El tamafio de mercado se compone por todos los posibles clientes de un determinado

producto, en el caso de un proyecto de negocios, son todos los clientes potenciales.

En nuestro andlisis los clientes son profesionales de la salud y la concentracion de los
profesionales de la salud en el gran Mendoza es bastante intensa lo que se entiende
como un tamafio de mercado grande, caracteristica que lo vuelve muy atractivo (Ya
vimos cuando se realiz6 la segmentacion la alta densidad de médicos de atencién
primaria en el gran Mendoza, nuestros principales interesados)

Valor: 5

o Crecimiento del mercado
Dada la cantidad de instituciones capacitadoras de este rubro, se entiende que la
cantidad de profesionales de la salud en el gran Mendoza est4 en aumento esto hace

al sector mas atractivo. Se estima esto prestando atencion a la numerosa oferta

académica en ciencias de la salud en el Gran Mendoza.
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Centros de capacitacion:

e Universidad Nacional de Cuyo
Medicina: Acreditacion CONEAU Res. N°646/2010
Acreditacion MERCOSUR Res. N° 963/2011 Sistema ARCU-SUR
Enfermeria Universitaria: No se encuentra acreditada por CONEAU.
Lic. en Enfermeria (Ciclo): No se encuentra acreditada por CONEAU.
e Universidad de Mendoza
Medicina: Acreditacion CONEAU Res. N° 602/11
e Universidad del Aconcagua
Medicina: Acreditacion CONEAU Res. N° 650/10
Lic. en Enfermeria (Ciclo): No se encuentra acreditada por CONEAU.
Obstetricia: No se encuentra acreditada por CONEAU.
e Enfermeria Profesional ATSA: No se encuentra acreditada por
CONEAU.
Plan de estudios aprobado por Resolucién DGE N.° 4489/06
e Enfermeria Profesional Instituto Superior San Agustin: No se
encuentra acreditada por CONEAU.
Plan de estudios aprobado por Resolucion DGE N.° 4489/06
Fuente: VANZO, A. et. al. (2013). Informe RRHH en salud de la provincia de
Mendoza. Mendoza: Ministerio de Salud.
Valor: 5

o Elasticidad de la demanda

En la teoria econdmica, la elasticidad de la demanda es la relacion estudiada sobre los
precios y las cantidades demandadas. Si ante cambios en los precios, las cantidades

demandadas varian muy poco, estamos hablando de una demanda inelastica.

En el caso de analisis, se considera que las caracteristicas de la demanda responden en
mayor medida a las de una demanda inelastica, ya que la sensibilidad no esta en el
precio, sino, en los atributos del producto/ servicio (de las oficinas y del centro
médico en general). Se considerd que esta variable afecta positivamente al proyecto.
Valor: 4
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o Costo de cambio a la competencia

¢Qué tan dificil es para un cliente comenzar a alquilar en otras instalaciones? Cuando
existe un contrato de por medio, hay un costo econémico de rompimiento de contrato.
Pero el dinero no es el Unico costo de cambio, sino, la pérdida de servicios
diferenciales que en otras instalaciones no se conseguiran facilmente.

Se considera entonces que el costo de cambio hacia la competencia seré alto, lo que
impacta positivamente al proyecto.

Valor: 5

e Organizacion bajo andlisis

o Especificidad de los activos

Si los recursos para llevar adelante las operaciones son de facil acceso para la
competencia, esta variable no representa una barrera de entrada para nuevos
competidores, por lo que no es un punto a favor en la planificacion del proyecto.

No quiere decir que sea algo sumamente negativo, pues no necesitaremos capitales tan
elevados para operar en el dia a dia ni dependeremos de uno o pocos proveedores.
Valor: 2

o Requerimientos de infraestructura

Es lo principal en este tipo de negocios, por lo que se requiere una infraestructura de
gran tamafio en una zona poblada, lo cual no es facil de encontrar, no hay muchas
construcciones con las caracteristicas necesarias ni muchos propietarios que en caso
de alquilar permitan realizar semejantes modificaciones.

Esto serd una gran ventaja para el proyecto ya que se cuenta actualmente con la
posibilidad de alquilar y/ o comprar un inmueble ideal para este proyecto sin ningun
inconveniente.

Valor: 4
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e Competencia

o Acciones competitivas en el sector

Las empresas llevan adelante estrategias para lograr sus objetivos, dependiendo del
grado en que estas terminan afectando a la competencia, se cree que se esta en

presencia de un sector con mas o menos rivalidad competitiva.

Esta variable impacta positivamente al proyecto ya que no se identifican acciones
competitivas en los centros médicos del Gran Mendoza con miras a ganar cuota de
mercado, desplazar competidores, guerras de precios, etc.

Valor: 4

Variables de segundo nivel son aquellas relevantes al analisis con menor impacto que las de

primer nivel
e Proveedores
o Poder de negociacion de los proveedores

De los proveedores es importante saber hasta donde tiene poder para impartir sus
propias condiciones, calidad, plazos, precios, etc. Se considera que el sector sera
menos atractivo a medida que los proveedores tengan ventaja sobre el proyecto.
Esto es un aspecto positivo, ya que existe un gran nimero de proveedores para los
bienes y servicios que seran necesarios en las operaciones del dia a dia,
Valor: 5

e Posibles nuevos ingresantes
En este punto se analiza la posibilidad de que ingrese un competidor ofreciendo un

servicio de similares caracteristicas, 1o cual se piensa que es probable pero dificil que los clientes

se cambien a nuestra competencia.

31



,,»/:ﬁi'égﬁ A g FACULTAD DE
(sy UNCUYO @ Yior | (@ CiENCiAS

) UNIVERSIDAD

NACIONAL DE CUYO > ECONOMICAS

Se encuentran barreras actualmente para ingresar al mercado (competidores) como lo

son: Costo de cambio, requerimientos de capital, barreras geogréaficas.

O

Diferenciacion del producto

En la medida de que las empresas de este sector agreguen elementos diferenciales al
servicio, y estas diferencias sean percibidas por los clientes, mas fieles seran estos a las
organizaciones que los cautive con sus diferencias.
Se encuentra medianamente atractiva esta variable porque la gran mayoria de las
organizaciones que ofrecen servicios como los de este proyecto estan estandarizados y
no se identifica una rivalidad competitiva marcada en este asunto, pero debemos
cumplir con los estandares minimos del sector.
Valor: 3

Requisitos de capital inicial

Para competir en este sector es necesario realizar una inversion inicial alta en un
comienzo, la cual se recupera en un horizonte de mediano/ largo plazo.

Esto configura una barrera de entrada a los nuevos competidores, lo cual desde
nuestro punto de vista como organizacion es una variable favorable que reduce la
rivalidad competitiva.

Valor: 4

Actores estatales y no estatales

A medida que estos actores (a través de normas, leyes, politicas, restricciones, etc.)
tienen mayor incumbencia en el accionar de las empresas del sector, se considera una

variable desfavorable y lo vuelven al sector menos atractivo.

No se entr6 en detalles sobre regulaciones estatales y las no estatales. Probablemente
esta variable sea la menos atractiva de este analisis porque existen regulaciones del tipo
sanitarias, legales, habilitaciones en obras sociales, del inmueble, etc. Las cuales
implican tiempo y recursos, por eso en este proyecto estan consideradas en la etapa de

implementacion.
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Valor: 1

Variables de tercer nivel son aquellas que poseen un impacto indirecto en la organizacién y son

ademas incontrolables para la misma. Responden a un contexto general.

Si bien estas variables influyen a nivel macro, debemos entender (o intentar entender) su

comportamiento a fin de estimar si configura un sector atractivo o no atractivo para la organizacion.

Para ello se encuadraron los siguientes entornos a analizar a nivel nacional:

O

Entorno macroeconémico

Para entender si el pais es atractivo, debemos considerar variables objetivas que reflejen
su “estado de salud” por asi decirlo. Variables como PBI, Tasa de interés, déficit o
superavit en sus cuentas, nivel de consumo, tasa de desempleo, resultados de politicas

monetarias, politicas fiscales, inflacion, tipo de cambio, etc.

No es necesario desagregar variable por variable para saber que el contexto en argentina
es hostil y por ello esta variable se consideré muy poco atractiva.
Valor: 1

Entorno sociocultural

La sociedad y la cultura de un territorio configura una variable clave a tener en cuenta,
impactan en el comportamiento de sus integrantes, habitos, costumbres e intereses.
Variables como lo son la tasa de natalidad, distribucion de la poblacion, estilo de vida,
actitud ante la seguridad sanitaria, formas de transporte, etc.

En este caso, las variables del entorno sociocultura se encontraron atractivas para
nuestro sector, las cuales impactan positivamente al proyecto.

Valor :4

Entorno politico y legal

Existen normas, regulaciones y politicas pablicas que pueden convertirse en variables

favorables o desalentadoras al sector como lo son presidn tributaria, leyes de proteccion
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ambiental, legislacion laboral, legislacion de higiene y seguridad, estabilidad politica,

politicas de promocion industrial, politicas con relacion a inversores.

Actualmente tanto aspectos politicos y legales no representan una ventaja para el
proyecto, de hecho, existe una gran inestabilidad politica, no hay promocién del sector,
las regulaciones existentes producen demoras lo cual, sumado a la incertidumbre de las
demas variables, revelan un conjunto de variables poco atractivas.

Valor: 2

o Entorno tecnoldgico

¢Existe una brecha tecnoldgica con los demas paises? ¢Hay desigualdad en el acceso a
la tecnologia? Debemos preguntarnos qué tan competente somos a nivel tecnologia en
el pais y por, sobre todo, como influye esto en el sector de negocios.

A nivel administrativo se tiene acceso a la tecnologia necesaria para las operaciones
del dia a dia, pero el sistema de salud nacional tiene todavia baches tecnol6gicos que
se traducen en demoras para cobros, problemas en validacion de datos, duplicacion de
tramites e informacion, etc. Esto se ve reflejado en una valoracién poco atractiva de la
variable.

Valor: 2

Luego de analizar en profundidad cada una de las variables de los tres niveles se comienza a
tener una vision global del ambiente que rodea al negocio y en el cual se desarrollaria. Llegado a este
punto se tienen las herramientas para determinar qué tan atractivo es el sector para el desarrollo de los

objetivos del modelo de negocios.
El atractivo del sector dependerd de las mdltiples variables analizadas, entre las cuales

encontraremos oportunidades y amenazas. Entonces definiremos al sector como atractivo o no

dependiendo si predominan oportunidades o amenazas en él.
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Ver tabla de resultados en anexo 4.

Valor Final ponderado: 3.6

Este resultado puede interpretarse como que en el sector existe un predominio de oportunidades
sobre amenazas. Esto es decir que en general las condiciones para el desarrollo del negocio son en su

mayoria favorables.

En reglas generales esto lleva a recomendar desarrollar el negocio, pero siempre y cuando
prestando especial atencion al analisis de cada variable por separado ya que una sola variable puede tirar
abajo el proyecto por mas que la mayoria representasen oportunidades o en otro extremo, una variable
puede representar una gran oportunidad que haga valer la pena realizar un negocio en un sector poco

atractivo.

Capta a su vez parte del valor intrinseco del negocio que suele no captarse en el analisis
financiero como lo es la flexibilidad que tendréa el administrador para actuar frente a cambios en las
distintas variables, oportunidades que representan un agregado de valor futuro, oportunidades que el

proyecto puede generar para nuevos Negocios o para negocios ya existentes, entre otras.

Revisadas detenidamente cada variable se puede asegurar que en el sector encontramos grandes

oportunidades para realizar negocios a largo plazo, con reales oportunidades de crecimiento.

El sector se define como atractivo para el desarrollo del modelo de negocios propuesto y se
recomienda llevarlo a cabo realizando constantes revisiones de las variables para adecuar la estrategia

respecto a los cambios que se vayan presentando
Este analisis es clave para entender la situacion contingente donde se desenvolvera el equipo

encargado de llevar adelante el negocio. Entender el funcionamiento e impacto de las variables sobre

la organizacion permite reducir el nivel de incertidumbre al tomador de decisiones.
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Plan de reforma edilicia y disefio

Ya se comento que los primeros seis meses corresponden a una etapa de puesta en marcha del
proyecto que Illamaremos reforma edilicia y disefio de la distribucion fisica. La misma esta vinculada
con la obra de refuncionalizacion de la vivienda a la cual se debe realizar refacciones y adaptarla a las

necesidades del proyecto.

Esta etapa incluye las habilitaciones municipales a efectuar en las oficinas de recursos fisicos
(Sede Mendoza) las habilitaciones de obras sociales, integracién de sistema RAS con las obras sociales

a cargo del director técnico,

Esta tarea no es de menor importancia, por lo que de caer en manos equivocadas podria llevar
al proyecto a fracasar incluso antes de comenzar, se debe trabajar con un equipo de profesionales en

construccién en seco.

Es por esto que luego de evaluar diferentes alternativas, se optd por tercerizarlo a una empresa

especializada en construccion en seco, la cual se encargara de todos los aspectos técnicos.

Proyecto y direccion: Javier Cafiete (Emplacar Construcciones)
Plazo: 6 meses (125 dias de obra + esperas)
Costo total $997.000 (Ver detalles en Anexo 1)

Para entender en que consiste la refuncionalizacion de la vivienda en oficinas se deben conocer dos

estados/ momentos:

e Estado actual del inmueble: EI mismo posee planta baja y primer piso: presenta una distribucion
para uso personal, con dormitorios, living, comedor, terraza, cocina, tres bafios, lavanderia, sala
de estudio, cocheras y una sala grande separada de la casa que funcion6 hace muchos afios como

un estudio de arquitectura.

e Estado futuro del inmueble: El mismo no sera afectado a un nivel estructural sino, a nivel

superficial. Se busc6 maximizar la capacidad del inmueble para acondicionar once oficinas.
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Para una mejor comprension visual el Arquitecto Cafiete de Emplacar construcciones, haciendo uso

del software AutoCAD, disefi6 los planos a escala.

El relevamiento del estado actual se encuentra a continuacion:
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El estado futuro del inmueble en caso de llevarse adelante el proyecto de refuncionalizacion quedaria

de la siguiente manera:
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Definir adecuadamente el disefio y la distribucion fisica de las oficinas es muy importante para el
correcto aprovechamiento del inmueble y los materiales a utilizar. Es decir que mediante este analisis
se maximiza considerablemente la eficiencia del negocio, sin descuidar la calidad en la prestacién del

servicio.
Se pueden traducir estos resultados en una mejor atencién y, por ende, mejor la experiencia que

brindamos a nuestro publico objetivo. Se pretende en todo momento aumentar el valor para los clientes

con cada herramienta desarrollada en este trabajo.

41



e/wuz"6 W FACULTAD DE
~~3 UNCUYO 8 b g C.:CIENCIAS

“’ UNIVERSIDAD

NACIONAL DE CUYO ECONOMICAS

Plan de marketing

Toda planificacion implica preguntarse ¢ Cudl es la situacion actual? ;Hacia donde quiero ir?
Solo asi sera posible definir un camino correcto, es decir, las estrategias.

Al definir el modelo de negocio buscado se realiz6 una profunda segmentacién del mercado en
base a datos demogréaficos y geograficos donde se concluyo que las oficinas a rentar por médulos se
ofreceran a profesionales de la salud (con formacidn universitaria) con edades entre 25 y 55 afios en el

Gran Mendoza, quienes prestaran alli sus servicios.

En los capitulos previos de este documento, se realiz6 un diagndstico completo de la situacion
actual y la deseada, donde se definié al negocio como un sistema integrado y sus interdependencias, el
analisis del sector permitié conocer como impactan en el negocio los posibles cambios probables de

las variables externas.

Concluyendo en el analisis del sector que el mismo posee un predominio de oportunidades
sobre amenazas. Esto es decir que en general las condiciones para el desarrollo del negocio son en su

mayoria favorables.
Los objetivos que seran perseguidos por este plan de marketing seran

e Introducir con éxito el servicio propuesto en la comunidad en el plazo de 6 meses

e Aumentar la cuota de mercado hasta alcanzar el 60% de ocupacidn disponible en el plazo de
12 meses

e Lograr una diferenciacion en precio y calidad respecto de otros espacios que briden servicios

similares antes de los 24 primeros meses

A continuacién, se definen las decisiones respecto la mezcla de marketing, también conocida
como “marketing mix”. Son aquellas relacionadas a las variables controlables por parte de la empresa
respecto a productos/ servicios, precio, promocion y plaza (entrega de valor). A través de éstas la

empresa interactda e influye sobre su entorno.
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Decisiones sobre el servicio

Como se vio en la propuesta de valor, se ofrece un servicio puro para satisfacer las

necesidades del publico objetivo.

Primero es necesaria una puesta en comun, ¢Qué es un servicio? Para ellos se optd por la
definicion de Lane y Kotler (2006):

Un servicio se define como cualquier accion o cometido esencialmente intangible que
una parte ofrece a otra, sin que exista transmisién de propiedad. La prestacion de los servicios

puede estar vinculada o no con productos fisicos. (p.402)

Tres alternativas para el servicio de contratacién de médulos

Existen distintas necesidades a satisfacer en nuestros clientes. Existen aquellos que querran una
oficina para utilizar full time todos los dias de la semana, aquellos que querran utilizar una oficina medio
dia todos los dias de la semana y por Gltimo aquellos que utilizaran esporadicamente una oficina (tres

veces a la semana, una vez por semana, etc.).

Dada esta situacion, se idearon 3 paquetes a ofrecer:

o Paquete full time (Incluye todos los médulos disponibles de una oficina en un mes)
e Paquete part-time (Incluye un médulo diario de lunes a viernes de una oficina en un mes)

e Paquete individual de modulos (Incluye un mddulo de 4 hs. de una oficina en un dia especifico)

El paquete full time incluye:

Disponibilidad de una oficina full time (8 hs. diarias de lunes a viernes y 4 hs. los sdbados).
Disponibilidad de espacios comunes (cocina equipada, terraza y bafios).
Servicio de limpieza.

Internet banda ancha.

FF F FF

Servicio de area protegida por ambulancia.
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Servicio de mesa de entradas (recepcion y  validacion de

part time incluye:

Disponibilidad de una oficina 4 hs diarias de lunes a viernes.
Disponibilidad de espacios comunes (cocina equipada, terraza y bafios).
Servicio de limpieza.

Internet banda ancha.

Servicio de area protegida por ambulancia.

Servicio de mesa de entradas (recepcién y validacion de orden).

El paquete individual de modulos incluye:

+
+
+
+
+
+

Disponibilidad de una oficina por la cantidad de médulos contratados.
Disponibilidad de espacios comunes (cocina equipada, terraza y bafios).
Servicio de limpieza.

Internet banda ancha.

Servicio de area protegida por ambulancia.

Servicio de mesa de entradas (recepcién y validacién de orden).

orden).
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Decisiones sobre el precio

Es de publico conocimiento que, dentro de la mezcla de marketing tradicional, el precio es la
Unica variable relacionada con la generacién de ingresos ya que las demds suponen gastos para la

organizacion. Lane y Kotler (2006) dicen:

Quizas el precio sea el elemento del programa de marketing mas facil de ajustar, puesto que
modificar las caracteristicas del producto, los canales de distribucién e incluso la promocién
lleva més tiempo. El precio también comunica al mercado el posicionamiento de valor que busca
la empresa para su producto o su marca. Un producto/ servicio bien disefiado y comercializado
justifica un precio mas alto y reporta mas utilidades. (p.431)

Ya se conoce al segmento de clientes objetivo, ahora hay que preguntarse ¢Cual es la estrategia

para fijar los precios?

Se distinguen dos momentos para definir estrategias propias acerca de la fijacion de precios: A
corto plazo (haciendo referencia a la introduccion en el mercado) y a largo plazo (politica de fijacion de
precios en la actividad normal). Se recuerda que valor para el cliente es alquilar un sitio en el cual sea
facil comunicarse con otros profesionales, reducir los costos de los servicios compartidos y acceder a
nuevos clientes por el hecho de estar alquilando en nuestras oficinas codo a codo con profesionales de
otras especialidades. Todo esto requiere un minimo de capacidad utilizada, por lo que en un primer

momento mucho del valor para el cliente todavia no estara presente.

Debido a esto es que a corto plazo se toma la decision de llevar adelante una estrategia similar
a la de penetracion de mercado que plantean los autores, fijando precios competitivos para llegar

rdpidamente a lograr el volumen necesario para funcionar eficientemente.

En el mercado inmobiliario de oficinas profesionales no se percibe una marcada sensibilidad al
precio porque un profesional establecido no suele cambiar facilmente de domicilio para su consultorio
privado por lo que un precio bajo probablemente no atraiga profesionales ya establecidos en oficinas
privadas, pero ayudara a ocupar rapidamente los turnos vacantes por profesionales que estdn comenzado

a independizarse ofreciendo un servicio basico con algunos agregados de valor.
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Los costos fijos disminuyen conforme aumenta la ocupacion de las oficinas disponibles para

alquilar por moédulos.

En el largo plazo, la estrategia de fijacidn de precios sera en base a la percepcion de valor del
cliente, para poder maximizar el valor que el cliente desea recibir, partiendo de lo que el cliente espera

(llevado a atributos), los cuales utilizaremos para otorgar un servicio integral.

Cabe aclarar que toda rigidez injustificada en esta etapa de planificacion es sinénimo de
ineficiencia por lo que una vez validado nuestro modelo de negocios (llevado a la préactica), se
reconsiderara el valor del modulo y de los servicios extra a ofrecer en base al feedback obtenido lo cual
no ser& un problema en la estimacion del flujo de fondos ya que se prevé que en caso de un aumento de
valor en los servicios, este se cubrird con mayores ingresos por lo que en todo caso aumentara la

rentabilidad del negocio.

Decisiones sobre promocion

Dentro de la estrategia de comunicacion, diversas tareas respecto a publicidad, promocion de
ventas, experiencias, relaciones publicas, marketing directo y ventas personales deben ser

cuidadosamente planificadas para alanzar los objetivos de la organizacion.
Los esfuerzos en comunicacién se centraran en el marketing directo y en las relaciones publicas
Respecto al marketing directo se encontrara la planificacion de campafias de e-mail marketing,
campafias de redes sociales, marketing de contenidos en el sitio web. Este Gltimo apoyado con esfuerzos
de SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing) por parte de la organizacion.
Se desarrollara un sitio web institucional con estructura informativa, se desarrollara en

plataforma WordPress (WP) y dentro de esta plataforma se desarrollaran las tareas descritas

relacionadas al sitio web.
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Respecto a las relaciones publicas, la principal actividad serd desarrollar y mantener las
relaciones con la comunidad. Esta actividad se encontrara a cargo del médico director técnico del

proyecto.

Decisiones sobre plaza

Decisiones sobre la entrega del valor que se ofrece al mercado, servicios en este caso,
implican realizarse preguntas tales como ¢Quiénes son nuestros clientes? ¢ Quiénes son los clientes de
mis clientes en caso de que existan y cuéles son las necesidades que tienen estos Ultimos? Un

razonamiento de este tipo plantea Lane y Kotler (2006) al afirmar:

La empresa se sitla en el centro de una cadena de valor, es decir, en el centro de un sistema de
alianzas y colaboraciones que crean las empresas para generar, mejorar y entregar sus ofertas.
En la cadena de valor de una empresa se incluyen los proveedores directos, los proveedores de
los proveedores, los clientes inmediatos de los proveedores y los clientes finales. La cadena de
valor incluye relaciones valiosas con terceros, como investigadores académicos y agencias

gubernamentales. (p.471)

Entender la cadena de valor es lo que permite definir la mejor manera aportar valor a la

misma, entendiendo las necesidades de cada una de las partes.

Como se ve reflejado en el modulo de canales dentro del modelo Canvas presentado, la
estrategia mas adecuada para cumplir con las tareas de informar, interactuar, gestionar la cadena de
suministro y prestar diariamente los servicios a los profesionales de la salud que utilizaran las
instalaciones son los canales propios sin intermediarios dirigidos solo a los clientes directos, en un
futuro se evaluard la posibilidad de integrar verticalmente la cadena de valor e incluir a los
profesionales de la salud como parte de la organizacion pero se entiende que en la actualidad el aporte

a la cadena de valor se maximiza de esta manera.

En sintesis, es importante destacar la importancia de haber realizado una planificacién de
marketing. Este analisis de las variables controlables por la empresa para influir en el medio es
esencial para el tomador de decisiones. Conocer las herramientas que se tienen a disposicion permiten

un analisis realista de las proyecciones de la organizacion y brinda la posibilidad de establecer el
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comportamiento o reaccion de la organizacion en respuesta a las exigencias del mercado a lo largo del
ciclo de vida del negocio.

Este andlisis responde al periodo comprendido durante la etapa temprana de introduccién en el
mercado, luego debe ser corregido o reformulado periédicamente, sin dejar pasar mas de 12 meses

para permanecer vigente.
Gracias a la planificacion de estas variables se mejora notablemente el trabajo del equipo encargado de

Ilevar adelante el proyecto, porque lo planificado sirve como motivacién para alcanzar los objetivos
propuestos. Permite un asignar responsabilidades, controlar resultados y evaluarlos.
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Analisis financiero

En este capitulo se intenta dar un enfoque financiero a los aspectos desarrollados en los capitulos

anteriores a fin de aportar desde este punto de vista informacion relevante para la toma de decisiones

por parte de los publicos interesados.

Este punto de analisis se centra en la elaboracion de un flujo de fondos que proyecte la vida del

proyecto desde el comienzo de su actividad con un enfoque a perpetuidad considerandolo una empresa

en marcha.

Considerando que:

e El horizonte del proyecto es de 6 afios,

e La puesta en marcha tiene una duracion de 6 meses,

e Se busca inversores con un perfil tomador de riesgo bajo - moderado

e Enmarzo del 2020 a raiz de la pandemia por COVID-19 comenzé una situacion de emergencia
sanitaria que llevé a la Argentina y a la mayoria de los paises en el mundo a entrar en cuarentena,
ocasionando un periodo de incertidumbre financiera,

e Existe un valor excepcionalmente alto de riesgo pais que impacta directamente en el riesgo de
realizar una inversion local,

Se resolvio:

e Dolarizar el flujo de fondos a fin de evitar distorsiones,

e Considerar periodos de 12 meses a fin de explicar el flujo de fondos del proyecto completo,

e Considerar para el calculo de la tasa de descuento el costo de oportunidad de los principales

candidatos a realizar la inversion. Se optd por utilizar la tasa de rendimiento que solicita el
mercado y no intentar componer una con un modelo como lo es CAPM dadas las limitaciones

que presenta el modelo en el actual contexto.

Véase Fornero, R. (2001). Valuacion de Negocios: estimacion de la tasa de actualizacion. Trabajo
presentado en las XXI Jornadas Nacionales de Administracion Financiera, Centro de Investigaciones de

SADAF.
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Dolarizacion del flujo de fondos

Primero, se dolarizan los costos e ingresos ya estimados en pesos argentinos.
Para esto se considerd tomar el tipo de cambio nominal oficial a la fecha 31/07/2020 el cual fue de 76.37

para la venta.

Se opto por tomar el dolar oficial ya que se entiende que lo vital para la prosperidad del flujo de
fondos es que se pueda actualizar de manera integra a lo largo del tiempo para que no quede
desactualizado ante del contexto de rapidos cambios que estamos viviendo y otro detalle no menos
importante es que el analisis estratégico realizado pone en mira las relaciones entre los distintos

componentes del flujo las cuales se mantendran constantes.
¢Que se busca desde una perspectiva financiera en el proyecto?

Crear valor econémico, el cual se vera reflejado en el valor actual del flujo de fondos esperados,

descontados a una tasa que refleje el costo de oportunidad de los fondos (VAN)
¢Qué es el costo de oportunidad de una inversion?

Es el sacrificio que se experimenta por renunciar a invertir una cantidad de recursos escasos en

el mejor uso alternativo, respecto del proyecto a evaluar.

Para identificar si corresponde llevar adelante el proyecto, debemos entender qué es la tasa de

costo de capital.

¢Que es el costo de capital?

Es la tasa de rendimiento minima que se pide que el proyecto tenga para optimizar la riqueza de
los inversores. Considerando que se financiara el proyecto con capital propio.
Surge del rendimiento de la mejor inversion que esté al alcance del inversor (considerandolo un

inversor diversificado) y a la que se tendria que renunciar como consecuencia de invertir en el proyecto
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dado. Los inversionistas tienen gran influencia en ella, pues son ellos quienes exigirdn ese minimo

rendimiento y quienes tendran una particular actitud frente al riesgo.

Siempre que los inversores sean racionales, existira un trade off entre rentabilidad y riesgo. Esto

significa que, a mayor riesgo percibido, mayor va a ser la rentabilidad que exigiran los inversores.
Si el riesgo que estan dispuestos a asumir es cero, los inversores exigen la tasa libre de riesgo y
a medida que busquen mayores rendimientos deberan aceptar mayores riegos.

*La tasa libre de riesgo se aproxima a la tasa de los bonos del tesoro de EEUU.

La tasa de descuento tedricamente quedara conformada por

Tasa libre Adicional por
de riesgo Riesgo

(Fuente: Apuntes de Clase Catedra Administracion financiera 2, Facultad de ciencias econdmicas, 2018)
Volviendo al proyecto, considerando el modelo de negocios y el andlisis del sector, se entiende

que el proyecto implica un riesgo moderado/ alto (No puede compararse con los bonos del tesoro

americano ni con deuda corporativa de alto riesgo).

¢Entonces cudl es el costo de oportunidad para nuestros inversores en este proyecto dolarizado?
Efectuadas una serie de reuniones con los candidatos para realizar la inversion, se negocio en el

dia viernes 3 de julio de 2020 que la tasa a utilizar para descontar el flujo de fondos en dolares seria del

16%. Se entiende que la elevada tasa de descuento en ddlares se justifica en la inestabilidad politica y

econOmica que se vive en la Argentina durante la elaboracion de este proyecto.

Una medida prudente fue considerar una tasa alta a fin de poder negociar con los inversores en

la actualidad y no precisar esperar que pase la “tormenta” econdmica y politica.

51



e/wuz"6 W FACULTAD DE
~~3 UNCUYO 8 b g C.:CIENCIAS

“’ UNIVERSIDAD

NACIONAL DE CUYO ECONOMICAS

Esta tasa, en caso de no llegar a un acuerdo para llevar adelante el proyecto en dia de la fecha
de presentacion de esta investigacion, se renegociara con las nuevas condiciones vigentes. Como se
menciona en repetidas ocasiones a lo largo de este trabajo, éste no es un documento que debe permanecer
cristalizado en el tiempo, debe analizarse considerando la situacién contingente a la hora de llevar

adelante las decisiones.

Criterios de decision

Los criterios de decision son medidas, nimeros, los cuales en conjunto seran las bases sobre las
cuales se tomaran decisiones. Debemos analizar cada criterio aisladamente para luego hacer un analisis

en conjunto y para tomar la mejor decision.

Periodo de recuperacién descontado

Este criterio puede mostrarnos cuantos periodos (afios para nuestro proyecto) son necesarios
para que la acumulacion de los flujos de fondos iguale la inversion inicial. Se descuentan los flujos de
fondos y se observa cuénto tiempo toma para que los flujos descontados igualen la inversion inicial.

Podemos ver que la inversion se recupera entre el periodo 4 y el 5.

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
FCF Proyecto - 20.650,52 82,43 7.929,92 | 11.88456 | 11.884,56 | 11.884,56 | 42.106,21
Resultados acumulados - 20.650,52 |- 20.568,09 |- 12.638,17 |- 753,61 | 11.130,96

Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de descuento que iguala el valor actual de los egresos

de efectivo esperados con el valor actual los ingresos de efectivo esperados.

En otras palabras, se trata de la tasa que hace cero el VAN.
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Mide la rentabilidad en términos relativos, se diferencia con el VAN en que este Gltimo lo hace
en términos absolutos. De esta manera se indica el porcentaje de rentabilidad neta por cada peso

invertido.

Como regla general veremos que debe llevarse adelante todo proyecto en el que la TIR sea
mayor a la tasa de costo de capital, ya que en definitiva se superan las exigencias minimas de rendimiento

gue exigen los inversores.

En este proyecto la TIR que resulta del negocio es del 38%, superior al 16% que es el

rendimiento minimo exigido por los inversores, concluyendo que debe llevarse adelante el proyecto.

Valor actual neto (VAN)

Es el valor que resulta de restar a la inversion inicial el valor presente del flujo de fondos

descontado a la tasa de costo de capital.

En nuestro proyecto, el cual no refiere a empresa que cotice en bolsa, utilizamos la tasa de costo
de oportunidad para el inversor y si el VAN es positivo debemos interpretarlo como que el valor para el

accionista va a crecer en ese monto

Se observa que invirtiendo U$S 21.177,43 al inicio del proyecto se logra un flujo de fondos
esperado que resulta en un valor actual neto (VAN) positivo de U$S 22.432 y el valor para los accionistas

crecerd en esa medida. Por reglas generales, debe aceptarse el proyecto si el VAN es positivo.

Técnicas deterministicas como calcular el VAN con un flujo de fondos descontados supone un
proceso estatico “one time decision” en el cual puede resultar infravalorado el verdadero valor del
modelo de negocios dejando de lado el valor de la estrategia, o sin tener en cuenta la flexibilidad con

la que cuenta el directivo para resolver problemas.

En la practica el administrador no rechaza un proyecto porque el VAN de la proyeccion del
flujo de fondos es bajo, ni se sienta a esperar que el flujo de fondos ocurra solo cuando se trata de un
VAN importante y es por eso que se dedico gran parte de este trabajo en analizar el modelo de

negocios en si para captar el valor intrinseco del mismo.
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Posibles opciones para profundizar el analisis financiero

Una mayor profundidad en el analisis podria darse realizando un analisis de sensibilidad para
determinar que variables impactan econdmicamente y en mayor medida en el flujo de fondos, pero sin
terminar alli porque no se consideraria la probabilidad que tienen de ocurrir los cambios en las

variables.

La formacion de escenarios, ademas de considerar la sensibilidad de las variables en el VAN,

considera el rango probable de las variaciones.

Las principales variables macroecondmicas que pueden tener impacto en el desempefio de la

empresa segin Dumrauf son:

* El nivel pronosticado del PBI
* La tasa de inflacion

* El tipo de cambio

* La tasa de interés

* El riesgo pais

La cantidad de escenarios que podemos elaborar es ilimitada, pero es sabido que en paises
emergentes como la Argentina cuantos mas escenarios se tengan serd mas completa la apreciacion del

valor intrinseco del negocio.

Una vez obtenido el VAN en los distintos escenarios, podriamos asignar a cada uno una

probabilidad de ocurrencia y asi podria llegar a ser calculado el desvio del VAN.

En caso de no estar conforme con la cantidad de informacion obtenida del analisis, debera
realizarse una simulacion de Monte Carlo modelando con el software Crystal Ball™ para luego
elaborar un arbol de decisiones y conocer con que opciones se cuenta realmente. En la practica es
imposible que el analisis no se vuelva muy complicado dada la alta cantidad de variables y sus

interdependencias.
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No se ahondé en estas herramientas porque se entiende que la tasa, la cual incluye un alto
grado de incertidumbre, refleja la posibilidad de proyectar un negocio viable y rentable. La
flexibilidad del proyecto se previd en el desarrollo de la estrategia, que es alli donde se vié el valor de

este proyecto mas alla de lo estrictamente econémico.

El anélisis financiero aporta una valoracion numérica de la manera mas objetiva posible, es uno de los
pilares sobre los cuales se asentara el discurso para exponer el plan de negocios y persuadir a los
publicos interesados para que se involucren en el proyecto. Es utilizada a menudo como herramienta

de motivacién para alcanzar los resultados esperados una vez puesta en marcha el negocio.
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Conclusiones

¢Se debe invertir 0 no en este proyecto? Es una pregunta que puede ser muy dificil de responder
con “si” 0 “n0”. La respuesta sera “depende”. Todo proyecto se encuentra sujeto a determinado nivel de
riesgo, a un nivel de incertidumbre en el que nunca existira la certeza del éxito del negocio, lo que se
hace es tomar en cuenta todas las variables al alcance de la administracion para mejorar la toma de

decisiones.

La informacion obtenida a lo largo de este trabajo de investigacion es la base para la toma de
decisiones futura del emprendedor/es y es de vital importancia un analisis en profundidad de la misma
ya que de su correcta interpretacion dependeréa el negocio.

Se fueron describiendo algunas conclusiones parciales durante la redaccion de este documento
correspondientes a cada tema, donde en una primera instancia se comenz6 empatizando con un grupo
de personas a quienes se busca ofrecer una solucion a su problema latente. Mediante la herramienta
CANVAS Business Model se logro relacionar las partes de un negocio expresadas en nueve modulos

para tener una clara idea del funcionamiento del mismo.

En este primer analisis se ven reflejadas, en la dinamica de los nueve mddulos del modelo
Canvas, las decisiones correspondientes a la estrategia global; las decisiones de la mezcla de marketing
(decisiones acerca de productos/ servicios, precios, promociones y entrega de valor) y los componentes

del flujo de fondos. Logrando visualizar el funcionamiento del negocio en un sentido general.

Una vez comprendido el funcionamiento del negocio, el analisis se centr6 en lo especifico,
analizando su factibilidad en base un analisis externo, la metodologia de la reforma edilicia e indicadores

financieros para finalmente concluir en un documento con informacion til para tomar decisiones.

Respecto al analisis del sector, el resultado positivo de las variables en un promedio ponderado
por niveles permite ser considerado un indicador de que en parametros normales el sector es atractivo y
favorable para la realizacion del proyecto con un predominio de oportunidades sobre amenazas.
Cabe aclarar que ninguna variable determinante se categoriz6 como una amenaza vital para el desarrollo

del negocio.
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En el desarrollo del plan de reforma la contribucidn del arquitecto Matias Javier Cafiete no solo
en cuanto al calculo del presupuesto sino, al disefio del Lay-out tiene un alto valor agregado en términos

de disefio que no puede expresarse en términos econdémicos.

Desde una perspectiva estrictamente financiera los resultados de los indicadores para los
criterios de decision fueron positivos. El periodo de recupero puede considerase largo, pero se entiende

gue esta dentro de lo normal para este tipo de inversiones de largo plazo.

El valor actual neto del negocio calculado con una tasa alta y considerando las aclaraciones
realizadas en el capitulo Analisis financiero, es suficiente para aceptar el proyecto porque se considera
aceptable su nivel de rentabilidad, similares conclusiones se ven reflejadas en el analisis de la TIR
positiva y superior a la tasa de costo de capital.

En resumen, se recomienda tomar la decision de llevar adelante el plan de negocios teniendo en

cuenta las salvaciones comentadas a lo largo de los capitulos desarrollados.

Siempre debe considerarse la decision de invertir en el negocio como un conjunto de decisiones

que se iran tomando a lo largo del tiempo y no como una unica decision del tipo “one time decision”.

Este documento no debe permanecer petrificado y rigido, si bien es una de las herramientas de
trabajo mas importantes desde el punto de vista estratégico, nunca debe perderse la capacidad de

adaptarse a las nuevas exigencias del futuro.

Los resultados del negocio no pueden asegurarse con solo un plan, hay decisiones que tomar en
el dia a dia y por ello el desempefio del equipo de trabajo serd uno de los pardmetros vitales para este
negocio. Es por esto que se comenz6 definiendo el equipo de trabajo requerido para llevar adelante el

proyecto.

Como se menciona al comienzo de este trabajo, se debe revisar constantemente el plan para que

exista armonia en todos sus aspectos.
Aqui finaliza este trabajo de investigacion, cumpliendo con el objetivo propuesto al comienzo

del documento, con un plan de negocios logrado y su analisis con la finalidad de brindar soporte en la

toma de decisiones.

57



(53 UNCUYO @ Yoier | (@ CiRiCias

-~ UNIVERSIDAD
NACIONAL DE CUYO
Anexos

Anexo 1: Presupuestos de costos
"

EMPLACAR CONSTRUCCIONES
PRESUPUESTO DE MATERIALES ¥ MAND DE OBRA
COMTACTO: 362-4686671

emplacarconstrucciones@gmail.com

Emplacar

CCOYES

~ ECONOMICAS

CLIENTE: Lic. Rodrige Molina Roge
OBRA: Refuncicnalizacion Consultorios Medicos
CILDALD: Ciwdad de Mendoza, Mendoza

RESUIMEN PRESUPLIESTO DE OBRA

Ne DESCRIPCION PRECIO ITEM

1 Trabajos Preparatorios 45000| 4%
2 Movimiento de Suelos ZDnDEII 13|
3 23 M2 Tabigue Interior - E::terln_rd:e placas cementicias + Aislacion 7 7%

lana de vidrio Somim
4 15 M2 - Cerramiento vidriado ingreso E?ﬂnﬂl FE |
5 | 8% M2 - Tabigques de placas de yeso + Aislacion lana de vidrie 50mm ml 15‘!i|
& 48 M2 - Piso Porcelanato 600m x G0cm Esmul 3-56'
7 35 M2 - Contrapiso Eﬁd}lﬂﬂl 3%
8 35 M2 - Carpeta EHEDEII 3%|
9 instalacion Electrica sa000] 9%
10 instalacion Cloacal s8000| %
11 Instalacion Agua fria y caliente HSII}EII 6%
12 Instalacion Gas ESMEII .‘i-ﬁl
13 784 M2 Pintura interior - Lavable 127000 125
14 417 M2 Pintura Exterior ml !I!il
15 Carpinterias 78000] 53|
16 varios &5000 3%
TOTAL 907 1

FECHA PRESUPLESTO:05,/06/2020 — Walidez 5 dias

FORMA DE PAGC: Con certificaciones semanales segun avances concluidos [a conwvenir].
5i el pago se efectua con cheques a 60-90 dias se realiza un recargo
al monto detallado.

FLAZ O DE EJECUCICN: 125 dias (& convenir).

ACLARACION: 5e cotizo .'H!gljﬂ DATOS SURMINIETRADDS POR EL CLIENTE.

Cualquier diferencia en obra sera tomado como un trabajo adicional.
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1SO 9001:2008
Almacenar X page 1

Documento sin Validez fiscal

o disefio & equipamiento Revision: 01-12012012
SIONEr >/

Cu - 71589884 - 1 COTIZACION

Tel: 0261 4372282 7 4375758

P 5500 - info@almacenar.com.ar o

N® 66371 Formulario: R-01

Cliente:  Molina Rodrigo Resp. o Contacto:  Noelia Riccieri F.Presupuesto:  24/4/20 11:58 a.m.
CUIT: 20-39532751-9 Obra: EQUIPAMIENTO CONSULTORIOS
Cant Detalle Precio SubTotal

1. MOBILIARIO OPCION LINEA PRIMMA

11 Primma $ 8.876,09 97.636,99

Escritorio con tapa rectangular y base tipo H en placa melaminizada 25mm espesor, cantos en ABS
2mm. Medidas: 120x70x74h

11 Primma $ 4.586,84 50.455,24

Cajonera fija de 2 cajones con sistema de cerradura colectiva para colocar en escritorio. Medidas:
43x35x29h- T1

SubTotal 1. OPCION LINEA PRIMMA  $ 148.092,23 + IVA

2. MOBILIARIO OPCION LINEA DEKO WORK

11 Deko Work $5.148,50 56.633,50

Escritorio con tapa rectangular y base tipo H en placa melaminizada 18mm espesor, cantos en ABS
2mm. Medidas: 120x70x74h

11 Deko Work $4.186,00 46.046,00

Cajonera fija de 2 cajones con llave en primer cajon para colocar en escritorio. Medidas:
43x45x27h- T1

SubTotal 2. OPCION LINEADEKO  $102.679,50 +IVA

2. SILLAS

1 Estructural $2.871,00 31.581,00

Iso: silla fija, estructura metalica de 4 patas en cafio oval pintado negro con apoyabrazos, asiento y
respaldo tapizados.

22 Estructural $2.692,00 59.224,00

Iso: silla fija, estructura metélica de 4 patas en cafio oval pintado negro sin apoyabrazos, asiento y
respaldo tapizados.

SubTotal 2. SILLAS $90.805,00 +IVA

3. CAMILLAS
11 Accesorios $ 15.925,00 175.175,00

Camilla estandar para consultorio medico, con estructura en cafio pintado, tapizado en ecocuero.
Medidas: 180x60

SubTotal 3. CAMILLAS $175.175,00 +IVA
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diseno & equipamiento
Broner SA

X

Documento sin Validez fiscal

1SO 9001:2008
Pag.: 2
Revision: 01-12012012

CUIT: 30 - 71589884 - 1 COTIZACION

Tel: 0261 4372282 / 4375758

C.P: 5500 - info@almacenarcom.ar N° 66371 Formulario: R-01
Cliente:  Molina Rodrigo Resp. o Contacto:  Noelia Riccieri F.Presupuesto:  24/4/20 11:58a.m.
CUIT: 20-39532751-9 Obra: EQUIPAMIENTO CONSULTORIOS
Cant Detalle Precio SubTotal

4. OPCIONES TANDEM
3 Tandem

Iso: tandem de 3 cuerpos, estructura metalica tipo T en cafio estructural pintado negro, asientos y

respaldos tapizados. Largo 1,55 mt

$10.893,00 32.679,00 + IVA

3 Plasticas

Anana: tandem de 3 cuerpos, estructura metélica con bases laterales en cafio tubular pintado
negro, asientos en plastico inyectado.

$9.087,75  27.26325 + IVA

3 Tandem

RP 700: tandem de 3 cuerpos, estrcutura metalica con bases en cafio tubular pinatdo negro,
asiento y respaldo en plastico inyectado.

$10.449,25 31.347,75+ IVA

5. SERVICIOS GENERALES
1 Div. Oficina

Cargo por servicio de envio y montaje equipamiento: zonas Ciudad - Guaymallén - Godoy

Cuz - Las Heras

$ 1.800,00 1.800,00

LOS PRECIOS NO INCLUYEN IVA

Saludo Atentamente :

D.I. Noelia Riccieri
Departamento de Proyectos.

noelia@almacenar.com.ar

Condiciones particulares :

IMPORTES DEL PRESUPUESTO
ENVIO DE LOS MATERIALES
PLAZO DE ENTREGA

VALIDEZ DE LA OFERTA
FORMA DE PAGO

30/04/2020

F.Impresion:

NO INCLUYE IVA

SubTotal

NO INCLUIDO — CARGO DETALLADO EN PRESUPUESTO

30 DIAS HABILES
5 DIAS

50% ANTICIPO 'Y 50% CONTRAAVISO DE ENTREGA

09:49:12a.m

5. SERVICIOS GENERALES § 1.800,00 + IVA

2de3
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.22 Escritorio con 2 cajones linea DEKO WORK :::

www.almacenar.com.ar

.1 Silla Fija modelo 1SO :::

Con apoyabrazos Sin apoyabrazos

www.almacenar.com.ar
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Belgrano 820 - Cindad- Mendoza (5500)

CUIT N*30-71151356-2 Ingresos Brulos 0620396 |V A ResPonsable Inscripto
| CESP- 3142003058175 Vo~ 14042020 Comp B cod 18

Inicio de Act 27/08/10 Est N°01.0629396-01 Sede Timbrade 01

.\i‘l

mendocinas Zona:4  Carpeta:655 AYSAM CAP 177

0010281095  Vencimiento: Ver Taion Oficina Comercial: Belgrano 920 - Ciudad- Mendoza (5500)

000002710
DATOS DEL CLIENTE ] DETALLE
APELLIDO Y NOMBRE () HAZON SOCIAL DEL TITULAR
P P VENCIMIENTO ™
== ROGE, JUAN CARLOS | pemono SORTE APAGAR
—_— i
—_— SOMEIGHOGTAL 14/03/20 al 13/05/20 Ver Talon $2652.90
== PEDRO MOLINA 702 MENDOZA C.P.: 5500 N° LIQUIDACION DE
o VENC.PROX.FACT
- SERVICIOS PUBLICOS ' ECTA DE EMISION ROEARTAA
e B-000313930339 14/04/2020 14/07/2020
E=== APELLIDO Y NOMBRE O RAZON SOCIAL DEL USUARIO
— ROGE JUAN CARLOS CONCEPTO IMPORTES
T— 610001 Cuota Pifa Agua Tns E41£1c(14/03/20 al 13/05/20) - 3/30 1096.24
DOMICILIO DEL INMUEBLE :lﬂ:ll Cuota Plja Cloaca Inm BALf1c(14/03/20 al 13/05/20)- 3/20 1096 .24
ncle; a
PEDRO MOLINA 702 MENDOZA C.P.: 5500 | va comsuntans romer oi sols 3 o1 15703120 1x 60 atan) w.a
EL MONTO DR IVA DISCRININADO MO PUEDE COMPUTARSE COMO CREDITO PISCAL.
La tarita incluye el 2,76\ correspondientes a la Tausa de Imspeccidn,
Control y sostenimiento del Ente Regulador BPAS
TITULAR: IVA CF Nomenclatura Catastral del inmseble :01011)00240000040000
USUARIO: IVA CF
No registra deuda facturada que se
encuentre vencida a la fecha 14/04/2020.
Si necesita el detalle de las lacturas pendientes
de pago, comuniqueso con la Oficina Comercial &
correspondiente a su domicilio
ATENCION TCLEFONICA COMERCIAL
0800-444-9900
[ vovaLpesos: $2652.90 |
SON PESOS: DOS MIL SEISCIENTOS CINCUENTA Y DOS CON 90/100.
£ INFORMACION AL CLIENTE SOBRE EL SERVICIO A
Para adherirse a FACTURA DIGITAL, efectuar consultas, tramites o recl [ i conta
al 0800-444-9300,www.aysam.com.ar 0 en nuestras oficinas comerciales.
CODIGO DE LINK PAGOS: 00008000405650006 CODIGO BANELCO: 08000405650006
Ademas usted podra abonar sus servicios, con su tarjeta de crédito, a través del sistema de débito automatico.
AX .
£ ‘Y | AHORA |
i . N CUS UMD ‘ PODES ABONAR LA FACTURA DE AGUAT MENDOCINAS \ -
3 3 2 ! EN2CUOTAS SIN INTERESES NI RECARGOS. P
E——— < X 20 PR 6 =
= p ——— Crmofinaton st o ot e ——— e =
— VENCIMIENTO IMPORTE VENCIMIENTO IMPORTE
= CUOTA 1 14/05/2020 $1326.45 CUOTA 2 16/06/2020 $1326.45
—
—
O "
= IR i
== |1 o R g R i L] il *'l
. —at 609 08000405650006 0313990339 000 609 08000405650006 03!3990339 000
BETNMmAnmA S 1 1 M
il POCLER TR e |
000 202003 901 99000000 00132645 65 000 202003 911 99000000 00132645 19
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Numero Identificacién Suministro

2544295

Ingresos Brutos: 0435812
Est.N°:01-0435812-01 Cod.018 = 125442952544295
Sede Timbrado 01 B5stnilsy |
Res DGR N® 540/98 =
Inicio Act. 31/08/1999 LIQUIDACION DE
[ENERGIA MENDOCINA, >
Situacién frente al IVA Inscripto SERVICIOS PUBLICOS
Belgrano 815 - Ciudad, (RGAFIP3571/13) FACTURA N°: 0003-15529591
Mendoza - M5500FIQ Foch: e actual®
WORLEGeL, 24/04/2020 Ver Talén
CESPN:31164003079974 — =
Fecha Vto. C.E.S.P.: 30/04/2020
CODIGO PAGO ELECTRONICO 2544295 L BIM0%/2020 i

ROGE JC
CLMOLINA, PEDRO 702

5500 MENDOZA CAPITAL MENDOZA

CAT. IVA: Consumidor final N° CUIT:

Tarifa: TIR3-T1 Res. Urbano

Domicilio suministro:
CLMOLINA, PEDRO 702
5500 MENDOZA CAPITAL MENDOZA

Id Factura: 2544295-184

_/

Medidor N°:

21/02/2020 | 22/04/2020 | 6

2

EnergiaActiva | 31591,00 3222500 634,00

5177487 I Tipo Lectura: Real

TOTAL A PAGAR

VENCIMIENTO

1. Conceptos Eléctricos $2.808,73 67,11%
2. Conceptos Eléctricos no alcanzados por imp. $0,20 0,00%
3. Impuestos $1.37607 3288%
4. Conceptos no eléctricos $0,00 0,00%
TOTAL $4.185,00

02718 03/16 04/18 0518 06/16 OV19 02119 019 0419 0519 0619 OU20 02720 per,

Importe

Informacién al usuario

No existen deudas pendientes. Cuadro Tarifario aplicado

Res.EPREN°021/20 (61 dA-as)

Ingrese a www.edemsa.com para ver el listado de entidades recaudadoras habilitadas y lugares para pago con
tarjeta de débito.

el pago de su factura recuerde informarlo a través de nuestra
Oficina Virtual.
Cédigo de Link Pagos/Identificador Red Banelco: 2544295

Unidad Consumo P.Unitario
Cargo Fij $/per 571,98
Cargo Variable kih 634 3,506600 2.280.24
Bonificacién Plan Estimulo Ahorro -127,75
Inpuestos Provinciales Leyes 6922/6398 I11BB 3,00% 84.26
Subtotal $2.808,73
Unidad Consumo P.Unitario Importe
Redondeo -0,22
Ajuste redondeo factura anterior 0.42
$0,20

Subtotal

L Alicuota Base Importe
I.V.A. Consumidor final 21,00% 2.808.73 580,83
Provinciales
Sobretasa Provincial Ley 2539 3,00% 2.724.47 81.73
Tasa Fisc.y Control-Ley6497;Res.MEyM 6/16 1,50% 3.638,64 54,58
CCCE Ley6497:Dto1742/16;Res . MEYM 6/16 5,00% 3.638.64 181,93
$2.092,50
TOTALCONCEPTOS Municipales
ELECTRICOS (&) Cargo AP Municipal - Ordenanza 3938 468,00 468,00
El'monto del IVA fiscal.
Subtotal $1.376,07
$2.092,50
TOTAL CONCEPTOS
ELECTRICOS (A}
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TASAS POR SERVICIOS MUNICIPALES A LA
PROPIEDAD RAIZ

mendoza

LSXJU% (8

ROGE, JUAN CARLOS

DOMICILIO POSTAL: PEDRO MOLINA 702 Barrio: NOMENCLATURA A
R R o2, 010113002400000400008
&%ﬁeg'&'? DEL Psggg%’l‘\"g';';‘f 702 Cédigo de BANELCO : 1541004000000
: (5500) Codigo de CAJERO24 : 1541004000000
DESTING: EDIFICADO Cédigo de LINK PAGOS : 10541004000000
l')escnpu.ém l
TASA POR SERVICIO A LA PROPIEDAD RAIZ $1.366,00
GASTOS DE EMISION $25.00 '
P
Cupén de Pago Mayo / 2020 &  Gudad
N°de Recibo  2020-11619675 Importe
Vencimiento 21/05/2020 $1.391,00
IO RN RTRC ARG
R = (ATINA N
| 579202011619675005054100400000000101000013910032 |
Descripcién |
| TASA POR SERVICIO A LA PROPIEDAD RAIZ $1 .366,00
r : : ‘
; Cupon de Pago Junio / 2020
| N°de Recibo  2020-11619676 Importe ‘
Vencimiento 18/06/2020 $1.366,00

- ARTGRTRET T Ay Ilﬂlﬂlﬂﬂmﬂﬂlﬂ |
| | [
$79202011619676006054100400000000101000013660009

|
| ]
’ = e J
|

Lunes, Miércoles, Jueves,

| o p i Pade Ao ) Viernes y Domingo
S A AT
| 7
| Cupdn de Pago - W,
| N° de Recibo 2020-11619677 Importe N T et
i Vencimiento 21/05/2020 $10.953,00
| IR AT
Ll l [ il (R A ‘
| 57920201161 967706305410040000 O 0109530038 |
I
i% ek Montemar {7 ) nsec Y- -
. () BancoNacion  Cajerozd- EMonter BCM =L, 3D SUPERVIELLE  CobroErpress
¢ & v
£ BB mendoza niehs S A
H L. 4 rapipago . 7 Banelco Banco San Juan
2 L SRR B 4 s’
- O W
Z
Q
2
E Sta Seccion: Gimnasio N” 1: Paso de los Andes y Sobremonte. / Tel.: 4203909
" 1510 N° 2: Alpatacal 3160,/ Tel.: 4261496
s Centro Ciudad Este: Castolar y Paraguay. / Tel 4374712
2 Centro Civico La Favorita: Tel.: 4448844
CUDADDEMENDOZAGOH AP G O @ O

Orden de emisi6n : 36321 Circuito : 29 Orden en circuito : 527

e T T ] 0541004000000 |
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E SEGURIDAD: 0-800-999-1
GU%?a?EaAs%cgidaues las 24 horas, los 365 dias del ano. b

S

ECOG. NFORMA

DISTRIBUIDORA DE GAS CUYANA S.A.

1.V.A. Responsable Inscripto

CUIT 33-65786558-9

ANSeS 65786558

Ingresos Brutos (CM) 913-987127-6

Res. DGR Mza /124

Establ. N° 05-9871276-01 S.T. N* 01 R
i 28/12/92 .

Fecha de Inicio de Act
Lugar de emision: AV.LAS TIPAS 2221 - §547 GODOY CRUZ - MENDOZA
Fecha de emision: 28/05/2020

- 28/05/2020
Liquidacion de Servicios Publicos "B" (cod. 18): 0401-11717573
S|

ROGE JUANC RNPSPN 547
PEDRO MOLINA 702

B° CENTRO

5500 SEGUNDA SECCION MENDOZA

Nro P.R.: 702

Nro medidor: 7197450

Ruta: B-01/02 SUR - 2# SECCION

Periodo de consumo 2020/03

iR 5 03/19
Liauidacion 1 de 2 04/19 [=_ 131
f 0s/19 [i= 128
_Descarga tu factura en pes o
ECOGAS.COM.AR 02/20
03/20 119
k GRAFICO DE CONSUMO en M*
AEDICIO! CORSUMOS
Medidor Lectura Actual Lectura Anterior Consumo
Fecha Eslado Lectura Fecha Estado m
7197450 27/05/2020 3810 Real 28/03/2020 3684 126
Consumo Medido 126 m?
Factor de correcion (1) 0.949192
Calorias suministradas 9289259 9289.259 kcal
Consumo a facturar a 9300 kcal/m? 126 x 0.949192 x (——) 119.46 m?
8 59.73m?

M3 asignados a la liquidacion 1 de 2
(1) producto de- Factor de Temperatura (FT) x Factor de presion (Fp) x Factor de Compresibiidad (F2)

Resol Periodo Dias Cargo fijo | Factura Cargo por m? consumido
ENARGAS factura minima
749 22/11/2019 61 279.85 9.838359
Tanfa ponderada 279.85 9.838359

Gestién y envio de Aviso de Deuda $ 97 00 mas impueslos .
Cargo por reconexién medidor menor o igual a 10 m3 $ 686 00. mas impue

Cargo por reconexién medidor mayor a 10 m3 $ 1276.00. mas impueslos.
e e = S

WIALEY DF DOCORIRYSS VRN CIGEE U A ~ 28/05/2020 ;

No existen deudas pendientes. No se incluyen en este detalle facluras reclamadas o
incluidas en planes de pago.

TASA DE INTERES POR MORA A LA FECHA DE 3.28 %

NUMERO DE CUENTA: 20171368 |
Total a pagar hasta el 16/06/2020 $937.35

— ]

ch para pago electrénico de factura: \}
¥
PAGOS ELECTRONICOS:LINK PAGOS:20171368 RED BANELCO:20171368

! Para el caso de pago fuera de término. los intereses correspondientes seran incluidos en ".
la préxima factura

DOMICILIO DE CONSUMO
Tia do Canouna S5 Tarita i Poa. VAL S GO Chiente S5 Sl
DOMESTICO R1 CONS F
= < T NP G PR Dpkos S Plee  Torre
PEDRO MOLINA 702 702
syl ™= Tt V e o1 v Provincls - 2l
CENTRO SEGUNDA SECCION MENDOZA
_=. FACTURA
Conceptos m’ 9300 cal. Tarifa Importes
CARGO FIJO 139.93
CARGO M3 59.73  9.838359 587.63
IMPUESTO LEY 25413 574
IMPUESTO SOBRE LOS 1.1.8.B TRANSPORTE 2.88
IMPUESTO SOBRE LOS 1.1.8.8 DISTRIBUCION 2277
IVA ALICUOTA GENERAL 21% 159.38
FDO FIDUC SUBS CONS R ART 75 LEY 25565 19.02
El monto de IVA no puede computarse como Crédito Fiscal.
.
TOTAL A PAGAR $937.35

C.E.S.P N0 3120900317337 — Fecha de vio, 31 /05/2020

Total a pagar hasta el 16/06/2020
IMPORTE $ 937.35

l

7200000937

RV

350000000016062020000030555088),

A PARTIR DEL 01/06/2019 POR RESOL. ENARGAS 223/19
LA FACTURA ES MENSUAL

120 CUY MDZz-S FC 114741 MZA-CO018 fac
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522 MENDOZA arl

Usas NEGOC!
ez -

N M m ?___.m«wmﬁ-\._ unio NDND NOTAS: Vigencia 01-05-2020 al 30-06-2020 |
Z2< Cod.

UU = Producto Promo Efect/D.A. Tarifa Politica Cod. Pro

INTERNET EMPRESAS PRO

Tx4 30% de descuento s/Abono Final x 6 Meses 51400 + IVA A definir A definir
12 x5 20% de descuento s/Abono Final x & Meses 51900 + IVa A definir A definir
20x5 20% de descuento sfAbono Final x & Meses 52800 + IVA A definir A definir

" Instalacion % 413 « I¥A
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Llnch S.A.

1P

Mendoza 11 de junio de 2020
At. Sr. Rodrigo Molina
Mendoza
REF: Prestacion del servicio de limpieza
Por la realizacién del servicio de limpieza
en las instalaciones de Av. Pedro Molina 702, Ciudad de Mendoza,
Mendoza.
PRESUPUESTO
1)Por la prestacién del servicio de LIMPIEZA con materiales, herramientas
y maquinaria segln necesidad

Realizando lo con 1 operario de 4hs de lunes a viernes

PRECIO MENSUAL: ....cuiiiiiiiieiieeceeeer e eaeenes $ 29000 terminado

El precio se mantiene desde el dia de la fecha hasta las préximas paritaria

La empresa se compromete a presentar junto a la factura con 931,
certificado de cobertura de art. del personal

Javier Lopez

Quedando atentos a ampliar cualquier informacién o
duda que pueda surgir sobre el particular rogamos comunicarse a los TE.
(0261) 4303314-Cel. 1 152094135 Sr. Javier Lépez. linchsa67@yahoo.com
www.empresalimpiezalinch.com.ar
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Linch sa.

| :u:luw;uh Lin preza

Datos de la empresa nombre LINCH SA
Cuit 30-71499248-8
Direccion Tucuman al 67 ciudad
Teléfonos 4303314 - 2612094135
Mail : linchsa67 @yahoo.ar

Wep www.empresalimpiezalinch.com.ar
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Anexo 2

EN PESOS ARGENTINOS

Capacidad utilizada 40% 60% 80% 90% 90% 90% 90%)
Valor del médulo (4hs) 800,00

Modulos disponibles por afio 5808

Periodo 0 1 2 3 4 5 6
Inversion

Proyecto y direccion (mano de obra, materiales 997.000

Arancel COPIG (10%) 99.700

Matafuegos, luces de emergencia y varios 15.000

Muebles y utiles 485.620

Computadora secretaria 20.000

FF Inversion 1.617.320 - - - - - -
Operativo

Modulos de oficinas 1.743.360,00 2.672.640,00  3.601.920,00 4.066.560,00 4.066.560,00 4.066.560,00 21.636.000,00
Alquiler de inmueble 600.000,00 - 600.000,00 -  600.000,00 - 600.000,00 - 600.000,00 - 600.000,00 - 3.750.000,00
Servicios (Luz,Gas y Agua) 56.064,00 - 164.397,60 - 164.397,60 - 164.397,60 - 164.397,60 - 164.397,60 - 1.027.485,00
Tasas municipales 16.692,00 - 16.692,00 - 16.692,00 - 16.692,00 - 16.692,00 - 16.692,00 - 104.325,00
ARLINK - Internet 20.328,00 - 20.328,00 - 27.588,00 - 27.588,00 - 27.588,00 - 27.588,00 - 172.425,00
LINCH - Servicio de limpieza 174.000,00 - 348.000,00 - 348.000,00 - 348.000,00 - 348.000,00 - 348.000,00 - 2.175.000,00
Jefe administrativo 329.025,78 - 658.051,56 -  658.051,56 - 658.051,56 - 658.051,56 - 658.051,56 - 4.112.822,25
Secretario 346.776,00 - 693.552,00 - 693.552,00 - 693.552,00 - 693.552,00 - 693.552,00 - 4.334.700,00
Director técnico 115.200,00 - 115.200,00 -  115.200,00 - 115.200,00 - 115.200,00 - 115.200,00 - 720.000,00
Contador 17.400,00 - 34.800,00 - 34.800,00 - 34.800,00 - 34.800,00 - 34.800,00 - 217.500,00
Area protegida por ambulancia 5.967,00 - 11.934,00 - 11.934,00 - 11.934,00 - 11.934,00 - 11.934,00 - 74.587,50
EBIT 61.907,22 9.684,84 931.704,84 1.396.344,84 1.396.344,84 1.396.344,84 4.947.155,25
Impuestos (35%) 21.667,53 - 3.389,69 - 326.096,69 -  488.720,69 -  488.720,69 -  488.720,69 - 1.731.504,34
Neto 40.239,69 6.295,15 605.608,15 907.624,15 907.624,15 907.624,15 3.215.650,91
FF Operaciones 40.239,69 6.295,15 605.608,15 907.624,15 907.624,15 907.624,15 3.215.650,91
FCF Proyecto 1.577.080,31 6.295,15 605.608,15 907.624,15 907.624,15 907.624,15 3.215.650,91
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Anexo 3

EN DOLARES

Capacidad utilizada 40% 60% 80% 90% 90% 90% 90%
Valor del médulo (4hs) 15,71
Modulos disponibles por mes 484,00
Precio dolar 76,37

0 1 2 3 4 5 6
Inversion
Proyecto y direccion (mano de obra, materiales 13.054,86 - - - - - -
Arancel COPIG (10%) 1.305,49 - - - - - -
Matafuegos, luces de emergencia y varios 196,41 - - - - - -
Muebles y Utiles 6.358,78 - - - - - -
Computadora secretaria 261,88 - - - - - -
FF Inversion 21.177,43 - - - - - -
Operativo - - - - - - -
Mbdulos de oficinas 22.827,81 34.995,94 47.164,07 53.248,13 53.248,13 53.248,13 283.304,96
Alguiler de inmueble 7.856,49 - 7.856,49 - 7.856,49 - 7.856,49 7.856,49 - 7.856,49 - 49.103,05
Servicios (Luz,Gas y Agua) 734,11 - 2.152,65 - 2.152,65 - 2.152,65 2.152,65 - 2.152,65 - 13.454,04
Tasas municipales 218,57 - 218,57 - 218,57 - 218,57 218,57 - 218,57 - 1.366,05
ARLINK - Internet 266,18 - 266,18 - 361,24 - 361,24 361,24 - 361,24 - 2.257,76
LINCH - Servicio de limpieza 2.278,38 - 4.556,76 - 4.556,76 - 4.556,76 4.556,76 - 4.556,76 - 28.479,77
Jefe administrativo 4.308,31 - 8.616,62 - 8.616,62 - 8.616,62 8.616,62 - 8.616,62 - 53.853,90
Secretario 4.540,74 - 9.081,47 - 9.081,47 - 9.081,47 9.081,47 - 9.081,47 - 56.759,20
Director técnico 1.508,45 - 1.508,45 - 1.508,45 - 1.508,45 1.508,45 - 1.508,45 - 9.427,79
Contador 227,84 - 455,68 - 455,68 - 455,68 455,68 - 455,68 - 2.847,98
Area protegida 78,13 - 156,27 - 156,27 - 156,27 156,27 - 156,27 - 976,66
EBIT 810,62 126,81 12.199,88 18.283,94 18.283,94 18.283,94 64.778,78
Impuestos (35%) 283,72 - 44,39 - 4.269,96 - 6.399,38 6.399,38 - 6.399,38 - 22.672,57
Neto 526,90 82,43 7.929,92 11.884,56 11.884,56 11.884,56 42.106,21
FF Operaciones 526,90 82,43 7.929,92 11.884,56 11.884,56 11.884,56 42.106,21
FCF Proyecto 20.650,52 82,43 7.929,92 11.884,56 11.884,56 11.884,56 42.106,21
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Anexo 4: Tabla: Analisis del sector
Nada Poco Muy
atractivo |atractivo |Atractivo |atractivo
Tipificacion |(1) 2 4) (5) Valor
Nivel 1
Clientes
Tamafio del mercado Grande 5
Crecimiento del mercado Alto X 5
Tendencia
Elasticidad de la demanda ineléstica X 4
Costo de cambio a la competencia |Alto X 5
Organizacion bajo andlisis
Especificidad de los activos Baja X 2
Requerimientos de infraestructura  |Grande X 1
Competencia
Acciones competitivas en el sector | Casi nulas X 5
45
Nivel 2
Proveedores
Poder de negociacion de los
proveedores Bajo X 5
Posibles nuevos ingresantes
Diferenciacion del producto
(atributos) Alta X 4
Requisitos de capital inicial Alto X 4
Alta
Actores estatales y no estatales influencia X 1
3
Nivel 3
Entorno macroeconémico Turbulento X 1
Entorno sociocultural X 4

Total del nivel 1

Total del nivel 2
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Pocos

Entorno politico y legal requisitos X 2
Concentrada
en Gran

Entorno tecnoldgico Mendoza X 2

2,25
Sector
Valor final 3,6 favorable

Total del nivel 3
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