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INTRODUCCION

La evolucion de la tecnologia ha guiado al comercio por nuevos caminos, abriéndose paso
dentro del internet, revolucionando la forma de comprar y vender. Mediante este ambito
surgid el e-Commerce (comercio electrénico).

A partir de estas nuevas opciones, que en principio, quedan al alcance de las grandes
cadenas de comercializacion, es que nace este proyecto. Con el objetivo de brindarles una
solucién e-commerce a los supermercados de menor tamafio, a través de la venta de
licencias que habilitan el uso de la herramienta, el servicio de implementacion, para poder
adaptarlo a las necesidades del cliente, y posterior soporte frente a incidentes o mejoras

evolutivas que puedan surgir.

Objetivo Académicos

El objetivo al comenzar este trabajo final es poder resumir en un Gnico documento los
conocimientos adquiridos durante los 4 afios de la carrera de Licenciatura en
Organizacion Industrial brindada por la Universidad Tecnologica Nacional, en este caso
por la Regional Rafaela, y los afios de experiencia en el ambito laboral, desempefiados en

el area del desarrollo de software de servicios.

Obijetivos Personales

Poder concluir la carrera de grado, evidenciando los conocimientos adquiridos en la
institucion académica, y los afios de experiencia en el &mbito laboral, desempefiados en
el area de desarrollo de software de servicios, logrando la acreditacion profesional que

me permita fijar nuevos desafios en busca de una especializacion.

Obijetivos Técnicos

- Analizar la viabilidad comercial del proyecto.
- Evaluar la viabilidad técnica del proyecto.
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Analizar la viabilidad legal que permita identificar las restricciones

reglamentarias o legales que impidan implementar u operar el proyecto que se

evalua.

- Analizar la viabilidad ambiental para estudiar el impacto ambiental que afecta a
la poblacion.

- Determinar la estructura organizacional de la empresa.

- Evaluar el capital de trabajo neto necesario para un flujo de fondo, en un horizonte
de tiempo de 5 afios.

- Evaluar la decision de aceptar o rechazar el proyecto analizado en base a

herramientas financieras utilizadas, en el horizonte de tiempo establecido.

Obijetivos Sociales

- Satisfacer las necesidades de los consumidores.
- Brindar fuentes de empleo en la region.

- Brindar una opcion novedosa, rentable y respetuosa del medio ambiente.

Objetivos ambientales

La tematica que se desarrollard, por su actividad, no tiene impacto directo en el medio
ambiente, pero teniendo en cuenta la importancia del cuidado del mismo y la vida que
nos rodea, se plantea el objetivo de tener presente este frente dentro de la

conformacion de la compaiiia, apoyando la concientizacion social en el tema.
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RESUMEN EJECUTIVO

Los nuevos hébitos de los consumidores, los dispositivos moviles, las redes sociales,
las nuevas funcionalidades o los nuevos formatos de entrega del producto son algunos

de los factores que explican las tendencias actuales en e-commerce.

El e-commerce no ha dejado de crecer y de introducir nuevas tendencias que estan

haciendo evolucionar y mejorar las compras on-line.

Estas nuevas tendencias quedan en manos de las grandes cadenas de supermercados
quienes cuentan con mayor capital para desarrollar soluciones a medida, y compiten

por quién sale con soluciones novedosas hacia el cliente en primer lugar.

Rezagados quedan los comercios de menor escala quienes no pueden afrontar estas

soluciones “a medida”, y continan con los medios de comercializacién tradicional.

Este proyecto se centra en la creacion de una empresa de desarrollo de software que
brinde la posibilidad a estos comercios de poder introducirse en estas nuevas
tendencias de ventas, mediante una herramienta estandar, que posibilite estos canales.

Esta nueva empresa es denominada IOSFERA. Su nombre tiene origen en las siglas
10 utilizadas en la terminologia de la innovacion y en la biosfera, sistema formado
por el conjunto de los seres vivos del planeta Tierra y sus interrelaciones, dando el
marco de la importancia de la diversidad social, recordando la importancia del medio

ambiente y conciencia social.

La herramienta fue nombrada “TuChanguito.com”, visible significado al carrito de

compras del supermercado, pero con una denominacion coloquial.

losfera, realizaré la venta de esta solucién medida en cantidades y tipos de licencias,
las cuales permite el uso de la herramienta. El tipo de licencia regula los permisos y
acciones a efectuar en la solucion. El cliente compra las licencias por Gnica vez, luego

debera abonar el soporte de las mismas de manera anual.
Se establecen las siguientes licencias:

Administrador del sistema: perfil técnico del lado del proveedor de la solucién quien

podra dar soporte y mantenimiento al sistema. Sin costo para el cliente.
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Encargado supermercado: este perfil sera utilizado por un rol de encargado o
responsable del supermercado. Quien tendrd mayores privilegios que el “empleado

supermercado”, pudiendo, por ejemplo, borrar algin cambio de estado incorrecto.

Empleado supermercado: perfil destinado al personal que participa en el armado y
despacho de los pedidos online.

Cliente: perfil utilizado por los usuarios externos al supermercado, quienes efectiian

los pedidos a traves de la solucion.

Adicionalmente se brindaré un servicio de implementacion de la herramienta. La cual
permitird que el cliente solicite las adaptaciones/personalizaciones requeridas
vinculadas a las integraciones con los sistemas internos de control de compras, manejo

de stock, facturacion, entre otros.

Posteriormente se brinda un servicio de soporte, el cual se abona anualmente, que
implica horas de asistencia al cliente frente a incidentes que se le presenten en el uso

de “TuChanguito.com”, y adaptaciones evolutivas que requieran.

Venta de Serv de Servicio de mantenimiento

Licencia Implementacion

Servicio de soporte

Venta Puesta en Evolutivo y soporte
Marcha
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losfera estara constituida de la siguiente manera:

RESPONSABLE GRAL

SERVICIOS EXTERNOS ASESORIA CONTABLE/
LEGAL
PRODUCCION CALIDAD ADMINISTRACION
PREYECID) MANTENIMIENTO COMPRAS VENTAS RRHH

Contara con departamento de produccion, calidad y administracion. EI primero
atenderd todos los aspectos técnicos del desarrollo, el segundo del testeo de la calidad,

y el ultimo de compras, ventas y la gestion de recursos humanos.

A su vez, contara con asesoramiento externo para los aspectos contables y legales, y
servicios externos técnicos para el desarrollo y mantenimiento de las soluciones

informaticas.

La empresa se ubicara en la ciudad de Sunchales, donde se encuentra una Institucién
Educativa de la cual egresan alumnos de la carrera de Analistas de Sistemas y a unos
40km de la ciudad de Rafaela, en la cual también existen Universidades que cuentan
con la carrera de Ingenieria en Sistemas. Separados de la capital provincial por unos
120 Km.

IOSFERA sera una empresa unipersonal y el personal requerido sera externo y no

existira una dependencia laboral.

Se contratara personal monotributista que nos puedan facturar sus servicios

mensualmente.

Estas personas presentardn una carta oferta de locacion, en donde se plantean las
clausulas genéricas del servicio y una declaracion de servicio, donde se detallaran las

particularidades de las tareas a realizar, la cantidad de horas, y el costo.
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En funcidén al analisis de las encuestas realizadas, el 100% de los encuestados no
cuentan con venta on line, pero si con un sistema de control de stock y de facturacion,
es por ello que se limita el alcance de este proyecto al desarrollo de la aplicacion web.
Luego con el servicio de implementacion se conectaran los sistemas que el cliente ya

tenga en su negocio con “TuCarrito.com”.

Estd interesado en adquirir una aplicacién para
la venta on line?

mSi
B No

= No Sabe

Al consultar si estaria interesado en adquirir una aplicacion para que le permita a su
negocio la venta on line, hay un 30% que no sabe, y duda por desconocimiento de los
costos y sobre los cambios que se requeririan en el supermercado. Necesitando tal vez

maés PC.

Un 15% respondi6 que no estaria dispuesto a comprarla por los costos, y porque segun su

criterio a la gente le gusta ir y ver lo que va a comprar.

Por altimo, hay un 55% de los supermercados encuestados que estarian predispuestos a
sumar esta nueva opcion para sus clientes, acompafiando las nuevas tendencias, siempre

y cuando la actividad econémica acompafie para solventar la inversion.

En el ejercicio de proyeccion de ventas, se plantea ir sumando un nuevo cliente anual,
esto es, afio 1 venta de licencias mas el soporte, afio 2 venta de nuevas licencias y su
soporte, mas el soporte de la venta 1, y asi, hasta el afio 5. Se estima que puedan surgir

nuevas soluciones que requieran evolucionar la aplicacion.

Debajo se presenta la proyeccion en cantidad de licencias mantenidas en el tiempo:
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| Total Licencias y soporte

ANO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5

A su vez se presenta la proyeccion de ventas en términos econdmicos.

| Total Ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

La proyeccion interanual, describiendo una venta por afio, podria interpretarse que
estamos frente a un escenario conservador, pero la dificultad se presenta al tratarse de
herramientas tecnoldgicos, y el ritmo en la creacion de nuevas soluciones y la
demanda constante de clientes. Las nuevas tendencias indican que las soluciones se
van a ir adaptando para su uso mediante comando de voz. Se trabajara con esa vision

a mediano plazo.

10
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Si observamos los precios de soluciones similares a TuChanguito.com, se pueden

apreciar los siguientes valores:

e ADIANTE APPS: $80.640 [1.800 euros] anuales.
e NEXTAR: $87.324 [ 2.280 dolares] anuales.
e MADISON: $45.500 [1.188 ddlares] anuales.

Tipo de Cambio: Euro 44,8/ Dolar 38,3

Fuente: https://www.bna.com.ar

Estas 3 soluciones mencionadas, se venden con la promesa de simplificar y agilizar
las ventas, mejorar el trato con el cliente y automatizar los pedidos a en tu
supermercado. Plataformas personalizables para ajustarse a los requerimientos de

cada empresa.

Todas incluyen el control de stock en el alcance de su solucion. Pero no la
implementacién que se requiere para vincular los sistemas existentes del
supermercado con esta nueva solucion. Estos trabajos son los que implican mayor

esfuerzo los cuales se traducen en costos no informados.

Al tratarse de precios con moneda extranjera, traen consigo la problematica frente a
devoluciones de la moneda local que pueden llegar a poner en riesgo la continuidad
de la contratacion. A su vez, estan sujeta a normativas impositivas que pueden

incrementar su costo.

Pasando al analisis econémico, vemos que, para llevar adelante el escenario de
proyeccion de la solucion, se entiende necesaria la gestion de financiamiento externo
del 90% de la inversion por medio de una entidad bancaria. El resto sera aportado con

Capital propio.

Debajo se muestra graficamente la proyeccion econdémica con los valores de

resultado:

11
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Resultado
2.500.000

2.069.516
2.000.000

1.547.200""
1.500.000 ;

1.060.372"
1.000.000 ;

575371
500.000

En el cuadro de resultados proyectados o proyeccion econémica, podemos observar que
en los 5 afios analizados del proyecto se obtienen ganancias, las cuales alcanzan en el
altimo afio un resultado de $2.069.516.

Saldo acumulado

12.000.000
10.242.649
10.000.000
8.000.000 7.166.850"
6.000.000
4.504:365
4.000.000
2.576:550
2.000.000 1.082.140°"
0 . B
0o
1 2 3 4 5 6
-2.000.000

Aqui podemos observar graficamente el saldo acumulado de dinero de las proyecciones

financieras, después de deducir los impuestos.

Para el analisis de rentabilidad determinamos una tasa del 30%, que es la minima

requerida de rendimiento para el proyecto.

12
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El VAN positivo obtenido manifiesta que el proyecto esta en condiciones de devolver el
capital invertido, de pagar una tasa del 30% de interés anual y de generar excedentes por
un monto de $ 413.618 a los 5 afios. Dicho, en otros términos, el VAN positivo significa

que el retorno esperado de la inversion es mayor que el 30 % anual.

La TIR obtenida del proyecto es de 46%, lo cual indica que supera ampliamente la tasa
de descuento requerida; por lo tanto, el proyecto es recomendable. Hay que tener en
cuenta que las inversiones iniciales requeridas no son tan elevadas, lo que genera una tasa

de retorno alta.
Analizando el periodo de recupero, la inversion se recupera al tercer afio.

Analizando escenarios de sensibilidad en un primer andlisis, se ha modificado el precio
de venta del producto reduciendo un 10 % el valor del mismo.

Aun asi, el proyecto sigue siendo rentable, su TIR de 32% y VAN de $ 62.623.

Bajando el precio de venta en un 10 %, el proyecto sigue teniendo la tasa de retorno mas

alta que la tasa requerida para el proyecto, aunque su VAN ha bajado considerablemente.

Adicionalmente, se analiz6 como impacta el incremento de costos de los honorarios de
los programadores subiendo un 15%, y manteniendo el mismo precio de venta original.
Acé podemos ver la TIR de 43%, y la VAN es de $366.711.

Es sumamente mas sensible la baja del precio de venta del producto que el incremento de

los honorarios de los programadores.

Se planted un tercer escenario, pero proyectando alguna mejoria para nuestro proyecto,
por ejemplo que el afio 3 se puedan conseguir 2 ventas en lugar de una. A pesar de que
en dicho periodo se tuvo que duplicar las contrataciones de externos, fue sumamente

positivo para el proyecto, logrando una TIR de 63% y la VAN de $981.793.

13
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ETAPAS EVALUACION
DE PROYECTO
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Definicion de proyecto

Un proyecto surge desde la deteccién de una necesidad. Consiste en un trabajo que se
Ileva a cabo para crear un producto, servicio o resultado Unico, y tiene la caracteristica de
ser naturalmente temporal, tiene un inicio y un final establecidos. El final se alcanza
cuando se logran los objetivos del proyecto o cuando se termina el proyecto porque sus
objetivos no se cumplirdn o no pueden ser cumplidos, o cuando ya no existe la necesidad

que dio origen al proyecto.

El trabajo temporal que se menciona, puede tener o no resultados exitosos y aun sigue

Ilaméndose “Proyecto”

Obijetivo de la evaluacion de proyecto

La evaluacion de un proyecto, es el proceso de identificar, cuantificar, y valorar los costos
y beneficios que se generan de éste, en un determinado periodo de tiempo. Siendo su
objetivo, determinar si la ejecucion del proyecto es conveniente para quien lo lleve
adelante.
Pudiendo:

e Elegir la mejor alternativa entre todas las posibles de una inversion.

e Definir prioridades en relacion con otros proyectos de inversion.

e Minimizar el riesgo de la inversion o bien elegir la mejor combinacién de riesgo,

rentabilidad y otros objetivos.

Criterios de Evaluacion

La evaluacion de un proyecto, puede realizarse de dos maneras: Privada o Social.

Dependera de quién incurra en los costos y beneficios de ejecutar un proyecto.

Evaluacién privada: Consiste en determinar la conveniencia de ejecutar un proyecto para

su duefio, considerando solo los efectos que inciden en éste. Para valorar los efectos, se

15
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utilizan los precios de mercado ademas de considerar otras variables como depreciacion,

subsidios, tipo de financiamiento.

Evaluacidn social: En este tipo de evaluacion, se consideran todos los efectos que tenga

el proyecto sobre la sociedad. La evaluacion se suele realizar con valores sociales, ya que
los precios de mercado no reflejan los costos o beneficios marginales de la sociedad.

La aplicacion de distintos criterios de evaluacién no implica un cambio en la mecanica y
pasos sucesivos del analisis de un proyecto. Las diferencias se producen en las formas

de valoracion y en la importancia asignada a unos indices o a otros.

Las opciones de inversion se pueden clasificar preliminarmente en:

- Dependientes
- Alternativos

- Independientes

Las inversiones dependientes se refieren a proyectos cuyo grado de dependencia se da
mas por razones econdmicas que fisicas, es decir, cuando realizar dos inversiones juntas
ocasiona un efecto sinérgico en la rentabilidad, en el sentido de que el resultado

combinado es mayor que la suma de los resultados individuales.

Los proyectos son alternativos si la aceptacion de uno de ellos elimina la posibilidad de
aceptar los otros negocios o proyectos. Esto significa que si se tienen dos 0 mas proyectos
mutuamente excluyentes, cada uno de éstos va a estar "compitiendo™ contra los otros

negocios 0 proyectos, ya que se va a poder aceptar solamente uno de ellos

El grado en que dos proyectos son alternativos también puede ser variable. Desde un
grado minimo en donde es insignificante, hasta una superposicién total en donde ambos

proyectos concurren a un fin idéntico que solo admite la construccion de una sola de las

16
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alternativas en el mismo momento. En este caso se dice que los proyectos son mutuamente

excluyentes.

Los proyectos son independientes, si la aceptacion o rechazo de uno de ellos es
independiente de la aceptacion o rechazo de cualquiera de los otros negocios o0 proyectos
Esto significa que si se tienen dos 0 méas negocios o proyectos independientes entre si, la
evaluacion de uno de estos negocios o proyectos no se vera afectada por decisiones de los

otros negocios y proyectos.

Como consecuencia, cada uno de estos negocios o proyectos se podrd evaluar por
separado, sin importar la decisién que se tome en negocios o0 proyectos pasados y sin

importar que negocios o proyectos futuros se pudieran presentar.

Una primera clasificacion de estos proyectos se realiza en funcion de la finalidad de la
inversion, es decir, del objetivo de la asignacion de recursos que permite distinguir
proyectos que buscan crear nuevos negocios 0 empresas y proyectos que buscan evaluar
un cambio, mejora 0 modernizacion en una empresa existente. En el primer caso, la
evaluacion se concentrard en determinar todos los costos y beneficios asociados
directamente a la inversion. En el segundo, solo considerara aquellos que son relevantes
para la decision que se debera tomar. Por ejemplo: si se evalta el reemplazo de una
ambulancia, el costo de la remuneracion del chofer es irrelevante, por cuanto sin importar

la marca por la que se opte, el sueldo sera el mismo.

Entre los proyectos mas frecuentes en las empresas en funcionamiento, por ejemplo,
proyectos que involucran el outsourcing, la internalizacién de servicios o elaboracion de
productos provistos por empresas externas, la ampliacion del nivel de operacién de la
empresa, el abandono de ciertas lineas de produccion o el reemplazo o renovacion de
activos que pueden o no implicar cambios en algunos costos pero no en los ingresos ni en

el nivel de operacion de la empresa.

Una clasificacion méas profunda permite identificar proyectos que enfrentan una

ampliacion mediante el reemplazo de equipos de poca capacidad por otros de mayor
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capacidad o que solucionan la ampliacion con una inversion complementaria que adiciona
equipos a los activos actuales. Con ambas alternativas se soluciona el problema de
crecimiento, pero con fuertes y distintas implicancias para el trabajo del evaluador.

En algunas ocasiones se podré identificar un tipo especial de proyecto de expansion por
cuanto se evalla una inversién que permita el lanzamiento de nuevos productos o la

mejora de los existentes.

Tipologia bésica de proyectos.

Rentabilidad del Proyecto
Creacién nuevo negocio

Segun ﬁnall.dad del Rentabilidad del Inversionista Segun‘el ob!e'to dela
estudio inversion
Proyecto Modernizacion
Capacidad de pago del proyecto
Internalizacion
Externalizacion
Reemplazo

Ampliacion

Abandono

Para cada uno de los casos anteriores puede clasificarse, también, en funcion de su fuente
de financiamiento, distinguiéndose entre aquellos financiados con leasing, con
endeudamiento, ya sea con el sistema financiero o con proveedores, CoOn recursos propios

y con una combinacién de fuentes.

Muchas veces, la ampliacion ocasionara aumentos tan importantes en los niveles de
ingresos, que haran estimar como muy conveniente la modernizacion. Sin embargo, la
ampliacién puede provocar fuertes impactos en las estructuras de costos de la empresa,
tanto en los directamente asociados con la ampliaciéon como en los que indirectamente
afectarén, por ejemplo, la administracion y el mantenimiento de los sistemas de
informacion y de control, entre otros. Por esto, para evaluar la conveniencia de crecer,
sera preciso demostrar que los incrementos en los costos son menores que el incremento

en los beneficios. Un problema especifico respecto a esto se relaciona con la situacion de
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aquellas empresas que actualmente pudieran tener pérdidas, porque la modernizacion, si

bien permitiria minimizarlas, no posibilita hacer todo el negocio rentable.

Pero también los proyectos se pueden clasificar en funcion de la finalidad del estudio, es
decir, de acuerdo con lo que se espera medir con su realizacion. En este contexto, es
posible identificar tres tipos de proyectos que obligan a conocer tres formas diferentes de

construir los flujos de caja para lograr el resultado deseado:

a. estudios para medir la rentabilidad de la inversion, independientemente de donde

provengan los fondos;
b. estudios para medir la rentabilidad de los recursos propios invertidos en el proyecto;

c. estudios para medir la capacidad del propio proyecto para enfrentar los compromisos

de pago asumidos en un eventual endeudamiento para su realizacion.

Es frecuente, por ejemplo, confundir la rentabilidad del proyecto con la rentabilidad del
inversionista. Mientras en el primer caso se busca medir la rentabilidad de un negocio,
independientemente de quién lo haga, en el segundo interesa, contrariamente, medir la
rentabilidad de los recursos propios de quien realizara la inversion, en la eventualidad de

que se lleve a cabo el proyecto.

Etapas del proyecto de inversion

Las etapas por las cuales atraviesa un proyecto se indican a continuacion:
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DEFINICION DE LA IDEA

ESTUDIO ANTE PROYECTO

LOCALI

ESTUDIO

ZACION

ESTUDIO DE MERCADO

ESTUDIO
ORGANICACION

ESTUDIO
LEGAL

ESTUDIO IMP.
AMBIENTAL

ING DE PROYECTO

PROYECCION
BENEFICIOS/INGRESOS

COSTOS DE INVERSION Y
FUNCIONAMIENTO

ANALISIS FINANCIERO

ANALISIS ECONOMICO

EVALUACION
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DEFINICION DE LA
IDEA
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Este proyecto se centra en la creacion de una empresa de desarrollo de software que brinde
la posibilidad a estos comercios de poder introducirse en estas nuevas tendencias de

ventas, mediante una herramienta estandar, que posibilite estos canales.

Esta nueva empresa es denominada IOSFERA. Su nombre tiene origen en las siglas 10
utilizadas en la terminologia de la innovacion y en la biosfera, sistema formado por el
conjunto de los seres vivos del planeta Tierra y sus interrelaciones, dando el marco de la
importancia de la diversidad social, recordando la importancia del medio ambiente y
conciencia social. Esto ultimo fue representado en la letra O del isologo con los maltiples

colores:

13?
Ly
(%)
£

losfera se proyecta ubicada en la ciudad de Sunchales, a unos 120km de la capital
Santafesina. En esta zona se cuenta tanto con clientes, supermercados pequefios que seran
el foco de nuestro analisis, y una Institucion Educativa que forma profesionales de la rama

informatica, la cual nos interesa para la creacion de nuestro producto.

El producto que se comercializar fue nombrada “TuChanguito.com”.

losfera, realizara la venta de esta solucion medida en cantidades y tipos de licencias, las
cuales permite el uso de la herramienta. El tipo de licencia regula los permisos y acciones
a efectuar en la solucion. Luego, en los diferentes apartados iremos profundizando las

caracteristicas de cada uno, y los costos asociados.
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Se proyectan cuatro tipos de licencias para diferenciar estos permisos y acciones antes

mencionadas:

e Administrador del sistema
e Encargado supermercado
e Empleado supermercado

e Cliente
En pagina 115 (apartado “Perfiles”) se tratara este tema con mayor detalle.

Adicionalmente se brindard un servicio de implementacion de la herramienta. La cual
permitirad que el cliente solicite las adaptaciones/personalizaciones requeridas vinculadas
a las integraciones con los sistemas internos de control de compras, manejo de stock,

facturacion, entre otros.
Posteriormente se brinda un servicio de soporte, que implica horas de asistencia al cliente

frente a incidentes que se le presenten en el uso de “TuChanguito.com”, y adaptaciones

evolutivas que requieran.
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ESTUDIO DE
MERCADO
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Definicion

El estudio de mercado de un proyecto es uno de los mas importantes y complejos que

debe realizar el investigador.

Mas que describir y proyectar los mercados relevantes para el proyecto, debe ser la base
solida sobre la que continue el estudio completo, y ademas proporcionara datos basicos

para las demas partes del estudio.

Obijetivos particulares del Estudio de Mercado:

- Ratificar la real posibilidad de colocar el producto o servicio que elaboraria en
proyecto en el mercado.

- Conocer los canales de comercializacion que usan o podrian usarse en la
comercializacion de ellos.

- Determinar la magnitud de la demanda esperada, conocer su composicion, sus

caracteristicas y la ubicacion de los potenciales consumidores.

El estudio de mercado es una herramienta que permite y facilita la obtencién de datos,
resultados que de una u otra forma seran analizados, procesados mediante herramientas
estadisticas y asi obtener su aceptacién o no, y las complicaciones de un producto dentro

del mercado.

Uno de los factores mas criticos es la determinacion de su mercado, tanto por el hecho de
que aqui se define la cuantia de su demanda e ingresos de operacién, como por los costos

e inversiones implicitas.

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacion de la oferta y demanda o de
los precios del proyecto. Muchos costos de operacion pueden preverse simulando la
situacion futura y especificando las politicas y procedimientos que se utilizaran como
estrategia comercial, publicitaria y de promocion, politica de distribucion de los

productos, etc.
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Decisiones como el precio de introduccion, inversiones para fortalecer una imagen,
acondicionamiento de los locales de venta en funcion de los requerimientos observados
en el estudio de los potenciales clientes, politicas de crédito recomendadas por el mismo
estudio, etc., pueden constituirse en variables pertinentes para el resultado de la

evaluacion.

Metodoldgicamente son tres los aspectos a estudiar:
- El consumidor y la demanda del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.
- La competencia y la oferta del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

- Comercializacion del producto del proyecto.

El andlisis del consumidor se realiza para caracterizar a los consumidores actuales y
potenciales, identificando sus preferencias, habitos de consumo, motivaciones, etc., de

manera de obtener un perfil sobre el cual pueda basarse la estrategia comercial.

El anélisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de bienes o servicios que el
consumidor podria adquirir de la produccion del proyecto. La dificultad principal sera

definir la proyeccion de la demanda global y aquella parte que podra captar el proyecto.

El estudio de la competencia es fundamental. Es preciso conocer las estrategias que sigue

la competencia, para aprovechar sus ventajas y evitar sus desventajas.

La determinacion de la oferta suele ser compleja, habiendo que tener en cuenta la
sustitucion de productos, la potencialidad real de la amplificacion de la oferta, al

desconocer la capacidad instalada ociosa de la competencia, etc.

El analisis de la comercializacién del proyecto es quizas uno de los factores mas dificiles

de precisar.

Muchas son las decisiones que deben adoptarse al respecto, las cuales deben basarse en

los resultados obtenidos en los anélisis sefialados en los parrafos anteriores. Las
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decisiones aqui adoptadas tendran repercusion directa en la rentabilidad del proyecto por

las consecuencias econdmicas que se manifiestan en sus ingresos y egresos.

Una de estas decisiones es la politica de ventas, que no solo implica la generacion de
ingresos al contado o a plazos, sino que también determina la captacion de un mayor o
menor volumen de ventas. Conjuntamente deben estudiarse: las politicas de plazos de

créditos, intereses, etc.

Tan importante como estas son las decisiones sobre precio, canales de distribucion,
marca, estrategia publicitaria, inversiones en creacion de imagen, calidad del producto,
servicios complementarios, estilos de venta, caracteristicas exigidas y capacitacion de la

fuerza de venta, etc.

Cada una de estas decisiones originara una inversion, un costo o un ingreso.

El producto

Los productos tecnoldgicos son el resultado de la actividad tecnoldgica. La Tecnologia
se concreta en los productos tecnoldgicos que responden a demandas de la sociedad. Todo
procedimiento tecnoldgico tiende a producir un producto para satisfacer alguna

necesidad.

Los servicios son funciones ejercidas por las personas hacia otras personas con la
finalidad de que estas cumplan con la satisfaccion de recibirlos. La etimologia de la
palabra nos indica que proviene del latin “Servitium” haciendo referencia a la accion

ejercida por el verbo “Servir®.

Un servicio de tecnologias de la informacion es un conjunto de actividades que buscan

responder a las necesidades de un cliente por medio de un cambio de condicion en los
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bienes informéticos (lldmese activos), potenciando el valor de estos y reduciendo el riesgo

inherente del sistema.

Este proyecto se centra en la creacion de una empresa de desarrollo de software que brinde
la posibilidad a los pequefios/medianos supermercados de poder introducirse en estas
nuevas tendencias de ventas, mediante una herramienta estandar, que posibilite estos

canales.

El producto que se comercializara fue nombrado “TuChanguito.com”, visible significado
al carrito de compras del supermercado pero con una denominacion coloquial.
Debajo se representa la grafica desarrollada para la herramienta, describiendo lo antes

mencionado sumando la presencia de un mouse incorporando la idea de compra online:

TuChanguito.com

\{HH,

S

losfera, realizara la venta de esta solucion medida en cantidades y tipos de licencias, las
cuales permite el uso de la herramienta. El tipo de licencia regula los permisos y acciones

a efectuar en la solucién.

Adicionalmente se brindard un servicio de implementacion de la herramienta. La cual
permitira que el cliente solicite las adaptaciones/personalizaciones requeridas vinculadas
a las integraciones con los sistemas internos de control de compras, manejo de stock,

facturacion, entre otros.

Alcance: Desde la registracion de los clientes, la elaboracion de su pedido con un ID
definido, distribucion de dicho pedido a las areas involucradas (verduleria, carniceria,
panaderia, almacén, etc), la generacion de un Unico paquete de entrega con los articulos

solicitados, control de stock para ofrecer solo productos disponibles y al precio vigente.
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Interaccion con pasarelas de pagos (mercado pago, paypal, etc), para brindar a los clientes
dicha opcion para abonar los pedidos.

Posteriormente se brinda un servicio de soporte, que implica horas de asistencia al cliente
frente a incidentes que se le presenten en el uso de “TuChanguito.com”, y adaptaciones

evolutivas que requieran.

Unidad de Medida

Este trabajo se centrard en dos unidades de medidas:

e Licencia

e Horas de trabajo

La unidad de medida “licencia”, estara asociada al costo de adquisicion de la solucion por
parte de nuestro cliente. Esta licencia enmarca un conjunto de permisos y acciones que se
le permiten ejecutar al cliente. Por contrato se establece la duracién de la licencia, y quién

la estara ejecutando.

“Horas de trabajo”, se aplicaré esta unidad de medida, asociada a una tarifa que represente
tanto los trabajos asociados a la implementacion de la solucion, como al mantenimiento

y soporte de incidentes.

Los trabajos de implementacién se tratan de la puesta en marcha de la solucion para el
cliente. Son los que se requieren por ejemplo para vincular y conectar los sistemas

actuales del cliente como ser controles de stock, facturacion, etc con “MiChanguito.com”

Los trabajos de mantenimiento, se tratan de mejoras o pedidos del cliente para realizar
adaptaciones que necesiten. Por ejemplo, una actualizacion de su sistema contable, que

requiera algin cambio en nuestro sistema.

El soporte frente a incidentes, es servicio que se proporciona asistencia a los usuarios al

tener algin problema al utilizar el producto o requiere alguna capacitacion puntual.
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Venta de Serv de Servicio de mantenimiento
Licencia Implementacion .
P Servicio de soporte

Venta Puesta en Evolutivo y soporte
Marcha

Mercado Competidor

Es generalmente una de las principales fuentes de informacion para aquellos proyectos

nuevos sobre los cuales no se tiene un conocimiento particular.

El mercado competidor directo, entendiendo por ello las empresas que elaboran y venden
productos similares a los del proyecto, tiene también otras connotaciones importantes que
considerar en la preparacion y evaluacion del mismo. Sera imprescindible conocer la
estrategia comercial que desarrolle, para enfrentar en mejor formar la competencia. Cada
antecedente que se conozca de ella se utilizara en la definicion de la propia estrategia
comercial del proyecto. De esta manera, conocer variables como por ejemplo precios a
los cuales vende, condiciones, plazos, descuentos por volimenes y pronto pago, canales

de distribucion, entre otras, facilitara la determinacion de estas variables para el proyecto.

En el caso puntual de mi trabajo, el mercado competidor, podrian ser las consultoras de

IT locales o de la zona dedicadas a la programacion de software.

Ejemplo: CABL & Asociados, es una Software Factory de la ciudad de Sunchales, su
cliente mas importante es Sancor Seguros. Cuenta con una dotacion que supera las 90
personas en su equipo. Bitwise de la ciudad de Santa Fe con 20 personas, y Softkey de la
ciudad de Hernando, provincia de Cordoba con 25 personas, que brinda servicios también
a Claro y EPEC, se identifican como competidores ya que actualmente se encuentran
brindando sus servicios a empresas de la region (rubro: salud, seguros, comunicaciones,
etc) pero si su objetivo cambia al rubro comercial, enfocandose en la comercializacién de
productos de consumo masivo como lo son los supermercados, deberia considerarlos

como competidores directos.
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Mercado Proveedor

El mercado proveedor constituye muchas veces un factor tanto o mas critico que el
mercado consumidor. Muchos proyectos tienen una dependencia extrema de la calidad,
cantidad, oportunidad de la recepcion y costo de los materiales/servicios. No son pocos
los proyectos que basan su viabilidad en este mercado.

El estudio del mercado proveedor es mas complejo de lo que puede parecer, ya que
deberan estudiarse todas las alternativas de obtencion de materiales/servicios, sus costos,
condiciones de compra, sustitutos, oportunidad y demoras en la recepcion, disponibilidad,
seguridad, etc.

La disponibilidad de insumos/servicios sera fundamental para la determinacion del
procedimiento de célculo del costo de abastecerse. Si hay disponibilidad de recursos se
podré trabajar con el costo medio, pero si no lo hay, debera considerarse el costo marginal.
El precio marginal serd importante en la definicion tanto de los costos como de la
inversion en capital de trabajo. Por ello, al estudiar el precio de este frente, se tendra que
incluir su concepto amplio, es decir, agregar las condiciones de pago que establece el

proveedor, sus politicas de crédito y las de descuento.

Lo requerido para este servicio son horas de trabajo profesionales. En la zona en la que
estamos localizados, se cuenta con una Institucion de formacién terciaria donde los
egresados finalizan con estudio de Analistas de Sistemas. Ademas, en la ciudad de
Rafaela, a 30km de Sunchales, se encuentra una facultad privada donde los estudiantes
finalizan la carrera de Ingenieria en Sistemas, esto hace que la mano de obra requerida

para este trabajo se encuentre disponible en la zona de radicacion.

Tarifas de mercado sobre manpower de TlI

Informacion obtenida del Consejo Profesional de Ciencias Informaticas

Perfil/Rol S/Hora Horas mes SMes
Analista Programador 289,4 160 46.300
Analista de calidad / tester 224,6 160 35.928

Fuente: https://www.cpcipc.org.ar/content/honorarios
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Otro servicio que se requiere para nuestra aplicacion es el hosteo del sitio web. Todo lo

que tiene que ver con servicio en internet estd conformado por archivos.

Para que estos archivos se puedan acceder en internet tienen que estar hospedados (host
en inglés) en equipos, a los que llamamos servidores, parecidos a una PC, que estén en

linea las 24 horas del dia los 365 dias del afio.

Por otro lado, tenemos el dominio. Asi como en nuestra casa tenemos una direccion
postal, en internet todos los equipos conectados tienen la suya también, el problema es
que esta direccion, a la que llamamos IP, es una secuencia de nimeros o hexadecimal
imposible de recordar. Aca es donde entran entonces los llamados dominios. Un dominio

es un nombre “amigable” que esta relacionado a una IP.

Debajo se presentan los costos de referencia para estos servicios.

Concepto $/ARol S/AiRo2 S/Aio3

Hosting y dominio 1.404 2.808 2.808

Fuente: https://donweb.com/es-ar/web-hosting

Mercado Consumidor

El mercado consumidor es el que mas tiempo requiere para su estudio. Habra que realizar
varios estudios especificos ya que asi se podra definir diversos efectos sobre la

composicion del flujo de caja del proyecto.
Y para ello, debemos conocer ciertos aspectos del Mercado como lo son:

- El tamafio del mercado
- El potencial de crecimiento del mercado

- ¢Qué segmentos pueden identificarse en los mismos?

Dar respuestas a estas preguntas es fundamental para que la empresa se desarrolle y pueda

desenvolverse con el menor margen de incertidumbre posible.
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Definicion del Problema: “Un problema bien definido es un problema resuelto a

la mitad”

Determinar la factibilidad de la comercializacion y posterior servicio de

mantenimiento de una aplicacién web para pequefio y medianos supermercados.

Disefio de investigacion: Un disefio de investigacion es un plan maestro que
especifica los métodos y procedimientos para recopilar y analizar la informacion

necesaria.

Existen cuatro tipos de métodos para una investigacion de mercado:

Encuestas: EI método mas comun para obtener datos primarios. Es una
técnica de investigacion en la que se recopila la informacion de una
muestra de personas mediante cuestionarios.

Experimentos: Los experimentos de mercadotecnia son los que tienen el
mayor potencial para establecer las relaciones causa — efecto. Permite la
investigacion de cambios en una variable, como las ventas, mientras
manipula una o dos variables diferentes.

Datos secundarios: Son aquellos datos publicados que se recolectaron con
propositos diferentes de las necesidades especificas de la investigacion que
se esta desarrollando.

Observacion: En este tipo de investigacion los datos pueden registrarse

mecanicamente o ser observados por personas.

El método elegido para llevar a cabo la investigacion de mercado del proyecto es la

ENCUESTA.

En la actualidad, existen cuatro tipos de encuesta que se dividen segun el medio que se

utiliza para realizar la encuesta:
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1. Encuestas basadas en entrevistas cara a cara o de profundidad: Consisten en

entrevistas directas o personales con cada encuestado.

2. Encuestas telefdonicas: Este tipo de encuesta consiste en una entrevista via telefonica

con cada encuestado.

3. Encuestas postales: Consiste en el envio de un "cuestionario” a los potenciales
encuestados, pedirles que lo llenen y hacer que lo remitan a la empresa 0 a una casilla

de correo.

4. Encuestas por Internet: Este tipo de encuesta consiste en "colocar” un cuestionario en

una pagina Web o en enviarlo a los correos electronicos de un panel predefinido.

Para este caso puntual se realizaran encuestas cara a cara con los duefios/referentes de los
supermercados de la ciudad de Sunchales, y via web a los clientes de los pequefios y
medianos supermercados del resto de las localidades, ya que permite la obtencién directa

de datos primarios y confiables, de manera agil se accede a estadisticas predeterminadas.

Muestreo
Debemos determinar nuestro mercado objetivo y analizarlo, para ello habrd que
determinar la necesidad de trabajar con muestreos representativos de la poblacion

objetivo:

La unidad de muestreo definida es cada institucién que brinda este servicio.

Método de muestreo: Para determinar el proceso de seleccién de muestra existen dos

métodos basicos: el probabilistico y el no probabilistico.

- Métodos de muestreo probabilisticos: los métodos de muestreo probabilisticos
son aquellos que se basan en el principio de equiprobabilidad. Es decir, aquellos

en los que todos los individuos tienen la misma probabilidad de ser elegidos para
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formar parte de una muestra y, consiguientemente, todas las posibles muestras de

tamafio N tienen la misma probabilidad de ser elegidas.

Solo estos métodos de muestreo probabilisticos nos aseguran la representatividad

de la muestra extraida y son, por tanto, los mas recomendables. Dentro de los

métodos de muestreo probabilisticos encontramos los siguientes tipos:

Muestreo aleatorio simple: El procedimiento empleado es el siguiente: se
asigna un namero a cada individuo de la poblacién y a través de algin medio
mecanico se eligen tantos sujetos como sea necesario para completar el
tamafo de muestra requerido.

Muestreo aleatorio sistemético: Este procedimiento exige, como el anterior,
numerar todos los elementos de la poblacion, pero en lugar de extraer N
numeros aleatorios s6lo se extrae uno. Se parte de ese numero aleatorio i, que
es un numero elegido al azar, y los elementos que integran la muestra son los
que ocupan los lugares i, i+k, i+2k, i+3K,...,i+(n-1)k, es decir se toman los
individuos de k en k, siendo k el resultado de dividir el tamafio de la poblacién
entre el tamafio de la muestra: k = N/n. El nimero i que empleamos como
punto de partida serd un nimero al azar entre 1 y k.

Muestreo aleatorio estratificado: Trata de obviar las dificultades que
presentan los anteriores ya que simplifican los procesos y suelen reducir el
error muestral para un tamafio dado de la muestra. Consiste en considerar
categorias tipicas diferentes entre si (estratos) que poseen gran homogeneidad
respecto a alguna caracteristica (se puede estratificar, por ejemplo, segun la
profesion, el municipio de residencia, el sexo, el estado civil, etc.). Lo que se
pretende con este tipo de muestreo es asegurarse de que todos los estratos de
interés estaran representados adecuadamente en la muestra. Cada estrato
funciona independientemente, pudiendo aplicarse dentro de ellos el muestreo
aleatorio simple o el estratificado para elegir los elementos concretos que
formaran parte de la muestra. En ocasiones las dificultades que plantean son
demasiado grandes, pues exige un conocimiento detallado de la poblacion

(tamario geografico, sexos, edades, etc.).
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= Muestreo aleatorio por conglomerados: ElI muestreo por conglomerados
consiste en seleccionar aleatoriamente un cierto nimero de conglomerados (el
necesario para alcanzar el tamafio muestral establecido) y en investigar

después todos los elementos pertenecientes a los conglomerados elegidos.

- Métodos de muestreo no probabilisticos

A veces, para estudios exploratorios, el muestreo probabilistico resulta excesivamente

costoso y se acude a métodos no probabilisticos, aun siendo conscientes de que no sirven

para realizar generalizaciones, pues no se tiene certeza de que la muestra extraida sea

representativa, ya que no todos los sujetos de la poblacion tienen la misma probabilidad

de se elegidos. En general se seleccionan a los sujetos siguiendo determinados criterios

procurando que la muestra sea representativa.

Muestreo por cuotas: También denominado en ocasiones “accidental”. Se asienta
generalmente sobre la base de un buen conocimiento de los estratos de la
poblacion y/o de los individuos mas “representativos” o “adecuados” para los
fines de la investigacion. Mantiene, por tanto, semejanzas con el muestreo
aleatorio estratificado, pero no tiene el caracter de aleatoriedad de aquél.

En este tipo de muestreo se fijan unas “cuotas” que consisten en un nimero de
individuos que retnen unas determinadas condiciones. Una vez determinada la
cuota se eligen los primeros que se encuentren que cumplan esas caracteristicas.
Este método se utiliza mucho en las encuestas de opinion.

Muestreo intencional: Este tipo de muestreo se caracteriza por un esfuerzo
deliberado de obtener muestras “representativas” mediante la inclusion en la
muestra de grupos supuestamente tipicos. Es muy frecuente su utilizaciéon en
sondeos preelectorales de zonas que en anteriores votaciones han marcado
tendencias de voto.

Muestreo casual o incidental: Se trata de un proceso en el que el investigador
selecciona directa e intencionadamente los individuos de la poblacion. El caso

mas frecuente de este procedimiento el utilizar como muestra los individuos a los
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que se tiene facil acceso (Por ejemplo, cuando se entrevista a una de cada diez

personas que pasan por una calle cualquiera).

= Bola de nieve: Se localiza a algunos individuos, los cuales conducen a otros, y

estos a otros, y asi hasta conseguir una muestra suficiente. Este tipo se emplea

muy frecuentemente cuando se hacen estudios con poblaciones “marginales”,

delincuentes, sectas, determinados tipos de enfermos, etc.

Para la investigacion de mercado del proyecto, debido a las ventajas y desventajas de cada

método, se realizard un muestreo casual o incidental, en donde se seleccionaran los

establecimientos mas representativos y adecuados para determinar patrones de

comportamiento en las variables escogidas.

Los establecimientos seleccionados para encuestar fueron los siguientes;

Nombre supermercado Ciudad
Agrupacion Giro Sunchales
Atilra Sunchales

Supermercado Apolo

Galvez

Supermercado Arco Iris

SA Las Parejas
Beltran SRL Bigant

Maria Juana/San
El Chapulin Francisco

Reconquista SRL

Reconquista

San Guillermo

San Guillermo

San Jorge San Guillermo
Sutram SRL San Lorenzo
Anselmi San Francisco

Careglio Hermanos

San Francisco

Norte Express

San Francisco
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Se obtuvieron los siguientes resultados:
Su negocio actualmente esta realizando

venta On Line?

M Si

® No

Ninguno de los supermercados seleccionados realiza en la actualidad venta online. Lo
que si mencionaron es que suelen gestionar compras telefénicas para ciertos clientes,
generalmente de tercera edad. Al consultar como realizan la gestion interna, comentan

que un empleado realiza la compra puntual.

Esta interesado en adquirir una aplicacion para
la venta on line?

mSi
® No

= No Sabe

Al consultar si estaria interesado en adquirir una aplicacion para que le permita a su
negocio la venta on line, hay un 30% que no sabe, y duda por desconocimiento de los
costos y sobre los cambios que se requeririan en el supermercado. Necesitando tal vez
mas PC.

Un 15% respondio6 que no estaria dispuesto a comprarla por los costos, y porgue segun su
criterio a la gente le gusta ir y ver lo que va a comprar.
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Por ultimo, hay un 55% de los supermercados encuestados que estarian predispuestos a
sumar esta nueva opcion para sus clientes, acompafiando las nuevas tendencias, siempre

y cuando la actividad econdmica acompafie para solventar la inversion.

Cuenta con sistema de gestion de Stock?

M Si

® No

El 100% de los supermercados consultados cuenta con un sistema de gestion de stock y

aviso de punto de pedido.

Cuenta con reportes sobre ventas, y
stock?

| Si

® No

A pesar de contar con sistema de manejo de stock, los reportes de consumo se realizan a
pedido. Generalmente el sistema es utilizado para avisos de punto de pedido y aviso de

vencimientos.
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Comportamiento del mercado

A continuacion, se citan algunas cifras publicadas por la Cadmara Argentina de Comercio
Electronico (CACE):

Coto Digital lo utilizaron casi 350 mil hogares entre julio y septiembre de este afio; y a
WallMart Online unos 150 mil hogares.

Ahorro y comodidad. El ahorro y la comodidad son los dos motivos principales para
decidirse por la compra a través de internet. Pero ademas los consumidores consideran
que es una gran ventaja poder buscar en cualquier parte y a cualquier hora y ademas
recibir la mercancia en casa. Sin embargo, existe el temor de que las compras no Ileguen
a tiempo (48%) y hay quienes prefieren ver y tocar lo que van a comprar (42%) y quienes
se resisten a pagar los gastos de envio (25%). La seguridad ha dejado de ser un freno

decisivo (9%) y a un 6% no se le ocurri6 acceder a este canal.

Los compradores por internet dedican menos tiempo a sus compras, 5,6 horas, con un
promedio de 10,7 visitas a webs. Sin embargo, comprar en tiendas fisicas requiere mas
tiempo, 7,6 horas, para la mitad de visitas, 5,3. Las tarjetas de fidelizacion se emplearon
en un porcentaje similar en los dos canales pero un 29% aprovechd los descuentos o bonos

en online mientras que un 18% lo hizo en tiendas fisicas.

Siete de cada 10 argentinos cree que comprar online es conveniente. En Argentina, al
igual que en Latinoamérica, los consumidores son muy activos en la busqueda de
informacion en linea sobre productos y servicios, pero se muestran mas conservadores al

momento de comprar en la red

Una investigacion publicada por Ambito.com destaca "Estamos ante un consumidor mas
curioso, mas exigente y mas demandante que nunca. Un consumidor que hace una

investigacion previa a una compra. Internet es entonces, un factor determinante no solo
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en la etapa de investigacion previa a la compra, sino que también influye en la decision

"o

dentro de la sucursal fisica",

Los argentinos esperan una integracion de sucursales fisicas, internet y dispositivos

maviles para asistirlos en una experiencia de compra Util, personalizada y sin fricciones

B Q = i}
91% 68% 1 de cada 3 70%

consideran que su acuden a buscadores como ¢l utilizé su smartphone en la consideran Interesante tener
compra final fue primer lugar para abtener sucursal para tomar la un asistente digital que lo
influenciada por dicha infarmacion decision final ayude a hacer compras,
investigacion monitarear precios y/o pedir

comida a domicilio

Los resultados son claros y su progresion también: cuanto mas joven el encuestado,
mas tiende a comprar en la red. Pero el predominio del comercio convencional se

sostiene sobre todo por la gran fidelidad de los compradores mayores.

TIENDA FISICA VS TIENDA ONLINE

15%
25%

38%

» tiendafisica
«» tienda online

30-34afos 35-44 afos 45-E4ahos E5-64 afos 6574 anos
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Estrategia de Marketing

La estrategia de marketing, en este caso, esta dirigida a los supermercados, y mas
especificamente a la persona encargada del comercio, en donde mediante un contacto
directo, se tratara de mostrar las ventajas del servicio, sus beneficios, la tendencia en el
comportamiento consumidor, y la especificidad de la herramienta y el servicio

relacionado.

FODA
La matriz de andlisis dafo o foda, es una conocida herramienta estratégica de analisis de

la situacién de la empresa o un proyecto. El principal objetivo de aplicar la matriz foda,
es ofrecer un claro diagnostico para poder tomar las decisiones estratégicas oportunas y
mejorar en el futuro. Su nombre deriva del acronimo formado por las iniciales de los
términos: debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. La matriz de analisis Foda
permite identificar tanto las oportunidades como las amenazas que presentan nuestro

mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra nuestra empresa o proyecto.

En el andlisis externo de la empresa se identifican los factores externos claves para nuestra
empresa 0 proyecto, como por ejemplo los relacionados con: nuevas conductas de
clientes, competencia, cambios del mercado, tecnologia, economia, etcétera. Se debe
tener un especial cuidado dado que son incontrolables por la empresa e influyen
directamente en su desarrollo. La matriz Foda divide por tanto el andlisis externo en

oportunidades y en amenazas.

- Oportunidades: representan una ocasiéon de mejora de la empresa. Las
oportunidades son factores positivos y con posibilidad de ser explotados por parte
de la empresa o proyecto. Para identificar las oportunidades podemos responder a
preguntas como: ¢existen nuevas tendencias de mercado relacionadas con nuestra
empresa?, ¢qué cambios tecnologicos, sociales, legales o politicos se presentan en

nuestro mercado?
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- Amenazas: pueden poner en peligro la supervivencia de la empresa o en menor
medida afectar a nuestra cuota de mercado. Si identificamos una amenaza con
suficiente antelacion podremos evitarla o convertirla en oportunidad. Para
identificar las amenazas de nuestra organizacion, podemos responder a preguntas
como: ¢qué obstaculos podemos encontrarnos?, ¢existen problemas de
financiacion?, ¢cuéles son las nuevas tendencias que siguen nuestros

competidores?

En el analisis interno de la empresa o proyecto se identifican los factores internos claves
para nuestra empresa, como por ejemplo los relacionados con: financiacion, marketing,
produccidn, organizacion, etc. En definitiva, se trata de realizar una autoevaluacion,
doénde la matriz de analisis Foda trata de identificar los puntos fuertes y los puntos
débiles de la empresa.

- Fortalezas: Son todas aquellas capacidades y recursos con los que cuenta la empresa
para explotar oportunidades y conseguir construir ventajas competitivas. Para
identificarlas podemos responder a preguntas como: ;qué ventajas tenemos
respecto de la competencia?, ¢qué recursos de bajo coste tenemos disponibles?,
¢cudles son nuestros puntos fuertes en producto, servicio, distribuciéon o marca?

- Debilidades: Son aquellos puntos de los que la empresa carece, de los que se es
inferior a la competencia o simplemente de aquellos en los que se puede mejorar.
Para identificar las debilidades de la empresa podemos responder a preguntas
como: ¢qué perciben nuestros clientes como debilidades?, ¢en qué podemos

mejorar?, ¢qué evita que nos compren?

= FOTALEZAS

Personal con actitud emprendedora.
Conocimiento técnico en el desarrollo de aplicaciones webs.
Producto/servicio escalable.

Trabajo remoto, evitando costos de infraestructura.
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= DEBILIDADES
Falta de un perfil comercial.

Limitadas fuentes de financiamiento.
Estructura organizativa limitada.

Falta de segregacion de funciones.

= OPORTUNIDADAS

Nuevas generaciones ingresan al mercado consumidor.
Nuevo mercado consumidor con preferencia en el e-commerce.

Tendencia en crecimiento de aplicaciones maviles.

= AMENAZA

Situacion econémica y social.
Perfiles de TI con alta rotacion de empresas.

Software Factory de mayor tamafio absorban los recursos de desarrollo

disponibles.

Estrategias determinadas por la matriz FODA:

ESTRATEGIAS FO: se hasan en el uso de las fortalezas internas de una firma con el

objeto de aprovechar las oportunidades externas.

e Aprovechar el personal con actitud emprendedora, y el cambio en el
comportamiento de los compradores para crear un nuevo producto y evolucionarlo
en consecuencia.

e Emplear nuevas modalidades de trabajo como lo son el home office o tele trabajo,

para reducir los costos de infraestructura.
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ESTRATEGIAS FA: se basan en la utilizacion de las fortalezas de una empresa para

evitar o reducir el impacto de las amenazas externas.

e Brindar modalidades de trabajo flexibles, que sean un diferencial a la hora de
competir contra empresas con estructura mas robustas y tradicionales.
e Emplear este tiempo de recesion para invertir en disefio y programacion, de

manera de tener el producto disponible en época de auge.

ESTRATEGIAS DO: tienen como objetivo la mejora de las debilidades internas,
valiéndose de las oportunidades externas.

e Al no contar con perfil comercial, se debe fundamentar el servicio con
informacidn cuantitativa que respalden el cambio gque se esta comenzando a gestar
en la sociedad.

e Aprovechar el consumo de e-commerce para difundir nuestro proyecto, y evitar

costos de comercializacién, por fuentes de financiacion limitadas.

ESTRATEGIAS DA: tienen como objeto derrotar las debilidades internas y eludir las

amenazas ambientales.

e Al tratarse de una insipiente organizacion, permite contar con mayor

conocimiento, y posible crecimiento en futuras ampliaciones.
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Proyeccidn de Ventas

Cualquier decision razonable entrafia algin tipo de suposicion relativa a como va a ser el
futuro, es decir algln tipo de proyeccidn, estimacion o pronéstico. Gran parte de estos
prondsticos, aun los realizados en empresas, no llegan a formalizarse, son suposiciones
basadas en la experiencia, en la intuicion o algun tipo de tendencia, fundamentados en la

experiencia personal y en el tipo de carécter (optimista o pesimista) de quien lo realiza.

La mayor dificultad de pronosticar comportamientos radica en la posibilidad de eventos
que no hayan ocurrido anteriormente, como el desarrollo de nuevas tecnologias, la
incorporacion de competidores con sistemas comerciales no tradicionales, variaciones en

las politicas econdmicas gubernamentales, etcétera.

La eleccion del método de proyeccion correcto dependerd principalmente de la cantidad
y calidad de los antecedentes disponibles, asi como de los resultados esperados.

- Métodos de Proyeccion:
Una forma de clasificar las técnicas de proyeccion consiste en hacerlo en funcién
de su carécter, esto es, aplicando métodos de caracter subjetivo, modelos caudales

y modelos de series de tiempo.

= Los métodos de caracter subjetivo se basan principalmente en opiniones de
expertos. Su uso es frecuente cuando el tiempo para elaborar el pronéstico es
escaso, cuando no se dispone de todos los antecedentes minimos necesarios 0
cuando los datos disponibles no son confiables para predecir algin
comportamiento futuro.

= Los modelos de prondsticos causales parten del supuesto de que el grado de
influencia de las variables que afectan al comportamiento del mercado
permanece estable, para luego construir un modelo que relacione ese
comportamiento con las variables que se estima son las causantes de los
cambios que se observan en el mercado.

= Los modelos de series de tiempo se utilizan cuando el comportamiento que
asuma el mercado a futuro puede determinarse en gran medida por los
sucedidos en el pasado, y siempre que esté disponible la informacion historica

en forma confiable y completa.
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En este caso, para determina la demanda futura de los proximos 5 afios utilizaremos el
método subjetivo, ya que el producto es nuevo y no contamos con informacion histdrica
sobre el mismo. La informacion obtenida en la investigacion de mercado, nos servira

como ayuda para tomar decisiones con respecto a este mercado.

A cada cliente se le entregarén las siguientes licencias para el funcionamiento de la
solucioén:

Cantidad Licencias S
Licencias encargado super 1 S 14.400
Licencias empleados super 5 $ 24.000
Licencias cliente 100 $960.000
Soporte 1 $694.560
TOTAL 107 $1.692.960

PROYECCION DE VENTAS ANUALES

PROYECCION DE LICENCIAS Y SOPORTES EN CANTIDADES

Conceptos Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ailo 5

Licencias 106 106 106 106 106
Licencias encargado super 1 1 1 1 1
Licencias empleados super 5 5 5 5 5
Licencias cliente 100 100 100 100 100
Soporte 1 2 3 4 5
Soporte 1 2 3 4 5
TOTAL 107 108 109 110 111

Se proyecta ir sumando un nuevo cliente anual, esto es, afio 1 venta de licencias mas el
soporte, afio 2 venta de nuevas licencias y su soporte, mas el soporte de la venta 1, y asi,

hasta el afio 5.

Lo que se van incrementando son los soportes y las licencias que se acumulan de los

diferentes clientes y requieren mantenimiento.
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| Total Licencias y soporte |

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Esto se traduce en la siguiente proyeccién de ventas en pesos.

PROYECCION DE VENTAS EN $

Conceptos Afio 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Aio 5

Licencias $998.400 $998.400 $998.400 $998.400 $998.400
Licencias encargado super S 14.400 $ 14.400 S 14.400 S 14.400 S 14.400
Licencias empleados super $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000
Licencias cliente $960.000 $960.000 $960.000 $960.000 $960.000
Soporte $694.560 $1.389.120 $2.083.680 $2.778.240 $3.472.800
Soporte $694.560 $1.389.120 $2.083.680 $2.778.240 $3.472.800
TOTAL $1.692.960 $2.387.520 $3.082.080 $3.776.640 $4.471.200

| Total Ventas |

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
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Se estima que puedan surgir nuevas soluciones que requieran evolucionar la aplicacion.

Costos de referencia de soluciones similares a “TuChanguito.com”

Investigando los costos de soluciones similares a TuChanguito.com, se pueden apreciar

los siguientes valores:

e ADIANTE APPS: $80.640 [1.800 euros] anuales.
e NEXTAR: $87.324 [ 2.280 dolares] anuales.
e MADISON: $45.500 [1.188 ddlares] anuales.

Tipo de Cambio: Euro 44,8/ Dolar 38,3

Fuente: https://www.bna.com.ar

Estas 3 soluciones mencionadas, se venden con la promesa de simplificar y agilizar las
ventas, mejorar el trato con el cliente y automatizar los pedidos a en tu supermercado.

Plataformas personalizables para ajustarse a los requerimientos de cada empresa.

Todas incluyen el control de stock en el alcance de su solucion. Pero no la
implementacion que se requiere para vincular los sistemas existentes del supermercado
con esta nueva solucion. Estos trabajos son los que implican mayor esfuerzo los cuales se

traducen en costos.

CONCLUSION

De lo observado en las encuestas, podremos corroborar que el mercado objetivo son los
medianos supermercados, los cuales no cuentan aiin con una venta digital, pero si manejan
un sistema de stocks, y puntos de pedidos.

Esta informacion ayuda a concluir que no se debe extender el alcance de nuestra solucion
hacia la gestion de stock. Lo que ofreceremos es el servicio de implementacion (puesta
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en marcha) vinculando nuestra solucion a los sistemas vigentes del cliente (control de

stock, facturacion, etc).

De lo brindado en las encuestas, vemos un insipiente interés en la venta on line, retraido
por las condiciones econdmicas actuales del pais.

Comparandonos con soluciones ya disponibles en el mercado, se pueden observar que
cuentan con precios en moneda extranjera (euros, ddlares). Frente a situaciones de
devaluacién de la moneda local, el supermercado se vera frente a aumentos de los precios
a pagar, poniendo en riesgos la continuidad de ese canal de venta. A su vez, en los precios
presentados de estas soluciones no incluyen los trabajos de implementacién los cuales
demandan mucho esfuerzos y costos.

Los datos antes presentados, apoyan el desarrollo local de la solucién, apostando al
crecimiento de la demanda de las nuevas generaciones que se incorporan al mercado
consumidor, lo cual obligara a los comercios a estar mas cerca de sus clientes, ejemplo,

desde su celular.
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ORGANIZACION
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El objetivo de este punto es presentar los criterios analiticos que permitan enfrentar en
mejor forma el andlisis de los aspectos organizacionales de un proyecto, los
procedimientos administrativos y sus consecuencias economicas en los resultados de

evaluacion.

Factores organizacionales

Los factores organizacionales méas relevantes que deben considerarse se agrupan en

cuatro areas decisionales especificas:

e Participacion de unidades externas: proveedores y clientes; auditorias externas,
contratistas de obras, agencias financieras, consultores y otras que permiten operar
con una estructura fija menor.

Para el caso de nuestra empresa, la participacion externa sera de un abogado para
recibir asesoramiento de los aspectos legales ya que las contrataciones de los

recursos para el desarrollo de la solucién también serdn externos.

e Tamafo de la estructura organizativa: La empresa, al ser un emprendimiento
nuevo, y de tratarse de una empresa unipersonal, no tiene procedimientos
complejos, no existe la burocracia, ni se requiera de una gran estructura para su
eficaz funcionamiento, por lo tanto, no se requiere de especializacién, pero si de
multifuncionalidad.

e Tecnologia administrativa: Para el desarrollo de las actividades administrativas
sera necesario la compra de una computadora. No se requiere software pago, ya
que se utilizaran soluciones free.

e Complejidad de las tareas administrativas (a mayor nimero de tareas mayor
necesidad de comunicaciones verticales exigiendo una mayor extension de las
divisiones jerarquicas): Como se mencion0 antes, al ser una empresa pequefia, las
comunicaciones seran mas horizontales que verticales, sin necesidad de tanta

especializacion, pero si con actividades bien definidas.
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Organigrama

RESPONSABLE GRAL

SERVICIOS EXTERNOS ASESORIA CONTABLE/
LEGAL
PRODUCCION CALIDAD ADMINISTRACION
PROYECTO MANTENINSENTO COMPRAS VENTAS RRHH

Detalle de las responsabilidades y perfiles:

e Responsable General: duefio/inversionista del proyecto. Supervisar todas las
operaciones que se desarrollan dentro de la empresa. Definir politicas que tengan
que ver con mejoras, disefios de nuevas estrategias comerciales, y aumento de la
eficiencia en el control administrativo. Analizar competencias y nuevas
soluciones en el mercado, definir lineamientos en consecuencia.

e Responsable Produccion: gestionar los equipos de proyecto, quienes tienen a
cargo las nuevas implementaciones (nuevos clientes), el mantenimiento de las
soluciones contratadas (clientes actuales), y el soporte frente a incidentes. Debe
aclarando cuestiones técnicas y bridar lineamientos de trabajos a los equipos.
También tiene contacto con el cliente vinculado al soporte de la solucion.

e Equipo de proyecto: trabajar en la implementacion de la solucion en nuevos
clientes, adaptandolo a sus necesidades. Analizan los aspectos funcionales, de
procesos, y seguridad de manera de asegurar que todos los procesos del cliente
han sido analizados y contemplados en la implementacion.

e Equipo de mantenimiento: Asegurar que la solucion contratada por los clientes
esté siempre disponible y sin fallas, atendiendo a las necesidades reportadas por

ellos, ya sean por mejoras o incidentes.
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Responsable de calidad: Asegurar la calidad del producto entregado al cliente.
Disefia y ejecuta pruebas integrales, realiza medicion sistematica, comparacion
con estadndares, y seguimiento de los procesos, todas ellas encaminadas a la
prevencion de errores durante el proceso de desarrollo del producto. Debe
identificar el alcance de las pruebas a realizar, asegurar el 100% de las
funcionalidades probadas, realizar devoluciones al equipo de mantenimiento y
proyecto sobre los errores detectados.

Responsable de Administracion: asegurar las finanzas de empresa, gestionar
acciones comerciales con el objetivo de ampliar las ventas y afianzar los clientes,
gestionar la administracion del personal, y evaluar acciones de capacitacion
potenciando los equipos.

Equipo de Compras: asegurar que todos los bienes, servicios e inventario
necesarios para la operacion del negocio se ordenen y se encuentren a tiempo.
También es responsable de controlar el costo de los bienes adquiridos, los niveles
de inventario

Equipo de Ventas: establecer los objetivos para el periodo, investigar el mercado,
las soluciones y costos. Tomar acciones en concordancia con los objetivos fijados.
Tomar contacto con clientes actuales y futuros para escuchar sus necesidades.
Equipo de RRHH: reclutar los perfiles requeridos por la empresa, desarrollar plan
de carrera para las personas, identificar temas de capacitacion, evaluar niveles de
satisfaccion y analizar los motivos, gestionar tramites administrativos vinculados
a la remuneracion.

Asesoria legal: asegurar que la empresa esté desempefiandose dentro del marco
legal vigente. Gestionar modelos de contratos, firmas, gestion documental y
archivo de los mismos. Difundir las disposiciones legales que sean relevantes a la

actividad.

Formulario de Descripcion de puesto

Para una correcta descripcion del puesto, delimitando las responsabilidades de cada uno,

dependencias, tareas vinculadas, formacion requerida, entre otros, se desarrollé un

formulario para describir cada puesto actual y futuro. Debajo se presenta el mismo:
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\;

DESCRIPCION DE PUESTO

CODIGO DEL PUESTO:

NOMBRE DEL PUESTO:

ESPECIALIZACION:

REPORTA A:

CANTIDAD DE REPORTES :

MISION DEL PUESTO

PROCESOS EN LOS QUE INTERVIENE

INFORMACION

RESPONSABILIDAD TAREAS

1. A)
B)
C)

2. A)
B)
C)

3. A)
B)
C)

INTERNAS

EXTERNAS

DECISIONES

1. A)
B)
C)

2. A)
B)
C)

MANEJO DE INFORMACION CONFIDENCIAL
FRECUENCIA

EDUCACION

REQUISITOS PARA EL PUESTO

EXPERIENCIA

COMPETENCIAS REQUERIDAS
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Actitudes y aptitudes valoradas

Para mantener la identidad y el ADN de la empresa es necesario también establecer las
actitudes y aptitudes valoradas en la organizacion, es por ello que debajo se citan algunas

de ellas que estaran presentes en los criterios para la busqueda de personal:

o Perfiles dindmicos.

e Proactividad

e Enfoque al servicio.

e Creativos.

e Con capacidad para trabajar en equipo.

e Comunicativos.

e Colaborativos.

¢ Flexibles ante necesidades de adaptacion/cambios.

e Capacidad de resolver problemas de manera efectiva.

e Empatia con clientes.

Registracion de formacion del equipo

Para la busqueda de la mejora continua, es sumamente importante mantener al equipo en

continua capacitacion y formacion.

Es por ello que se presenta un formulario donde se pueden registrar las capacitaciones
realizadas, para el registro y legajo del mismo, y a su vez, una recomendacion o

comentario del mismo, que sirva de retroalimentacion al resto del equipo.
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®
1 0 REGISTRACION DE CAPACITACION

FECHA: / /
NOMBRE Y APELLIDO:
DNI:

PUESTO ACTUAL:
REPORTA A:

NOMBRE INSTITUCION
cuIT

DOMICILIO
LOCALIDAD

TELEFONO

FECHA DE REALIZACION:

NOMBRE DE LA CAPACITACION:
TEMAS ABORDADOS:

DURACION (EN HORAS):
MODALIDAD: PRESENCIAL/ONLINE
ENTREGA DE CERTIFICACION: SI/NO
COMENTARIO/ RECOMENDACION

Evaluacidn servicios externos

Los servicios externos tienen gran relevancia en IOSFERA ya que representaran gran
parte de la fuerza laboral del proyecto.

Para ello se consider6 necesario plantear una evaluacion de su desempefio que sirva como
retroalimentacion y que promueva la salud y el bienestar del servicio.

La evaluacion es parte muy importante en la cadena de comunicacion de un equipo.

Debajo se presenta un formulario de evaluacién a utilizar:
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)]
10' EVALUACION DE PROVEEDOR

FECHA: / /
NOMBRE DEL PROVEEDOR
CuUIT

FECHA DE CONTRATACION
SERVICIO BRINDADO

DATOS DE LA EVALUACION
PERIODO EVALUADO
NOMBRE DEL RECURSO EVALUADO

EVALUACION
Ponderacion |Calificacion Puntaje

Cuenta con los conocimientos necesarios?

Las estimaciones se relacionan a los tiempos de entrega?
Cumple con los tiempos de entrega pactados?

Cumple con nivel de calidad en las entregas?

Propone mejoras a las soluciones actuales?

Nivel de atencidn y contacto con clientes externos?
Realizo capacitaciones en el periodo evaluado?

Estuvo vinculado a algin reclamo de cliente?

PUNTAJE TOTAL

COMENTARIOS/OBSERVACIONES

FIRMAS

Lugar y Fecha

Firma evaluado Firma IOSFERA
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Inversiones en organizacion

En el caso de una Software Factory, la inversion en puestos de trabajos, y equipamiento
de comunicacion, no suelen ser complejos, dado que la naturaleza del trabajo permite
flexibilizar este aspecto, posibilitando el trabajo remoto desde cualquier lugar. A su vez,
esta condicion es acompafada por las multiples vias de comunicaciones que al dia de hoy

se disponen, desde video llamadas, chat, socialmedia, etc, sin costos asociados.

Para nuestra empresa, se necesitara solo una oficina, con un escritorio, que permitira tanto

recibir a clientes, como ser utilizado como puesto de trabajo.
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e Escritorio ejecutivo

Escritorio Moderno
Modelo Sinetica
Presidencial Ai21

$ 39.990

B3 Paga en hasta 12 cuotas
S visa @ .3

8. Entrega a acordar con ef venoesor

a eleccion - a eleccion

https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-616466499-escritorio-moderno-modelo-
sinetica-presidencial-ai21-
JM?matt_tool=82472436&matt_word&gclid=EAlalQobChMI5tgnt52j5AIVBAeRCh2
U W6SEAYYBCABEQII9 D BwE&quantity=1&yvariation=25273920928

e Biblioteca

Biblioteca - Cubos Divisor
Organizador Melamina
Blanco 18mm

ok dd ok 12 opiones

$3.300

B Paga en nasta 12 cuotas
visa @ 3

9. Entrega o scordir con ¢l vendoedor

Blanco
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https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-617057302-biblioteca-cubos-divisor-
organizador-melamina-blanco-18mm- JM?quantity=1&yvariation=32987352419

Silla Oficina Escritorio Pc Respaldo Alto Sillon Ejecutivo Ergonomica

a De Oficina Escritorio E\ cutiva P E.’c‘lf‘»'n‘,ln ca Envio
3.499

Envio giatis & FULL

®H v
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e Notebook
Notebook Hp 250 Quad 4qgb Ddré + 320gb Hdd Disco Tout

$ 31.076

IET BLACK

https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-673654422-notebook-hp-250-quad-4gb-
ddr4-320gb-hdd-disco-touch-windows-10-opcional-fhd-15np-
JM?quantity=1&variation=25231518559

Cuadro de inversiones:

CONCEPTO CANTIDAD INVERSION TOTAL  VIDA UTIL (Afios) AMORTIZACION ANUAL
Escritorio Ejecutivo 1 $39.990 $39.990 5 $7.998
Biblioteca 1 $3.300 $3.300 5 S 660
Sillén Ejecutiva 1 $4.399 $4.399 5 $ 880
Silla escritorio 2 $3.499 $6.998 5 $1.400
Notebook 1 $31.076 $31.076 5 $6.215
Utiles de escritorio 1 $1.000 $1.000 5 $ 200
Celular 1 $ 8.000 $ 8.000 5 $1.600

TOTAL $94.763 $18.953

Costos de la operacién administrativa

Existen diversos costos involucrados por la estructura organizativa en si en la operacion
del proyecto. Basicamente, son los relacionados con honorarios del personal, la
depreciacion de la obra fisica, muebles y equipos. Si bien esta no implica un desembolso
directo, influye en la determinacion de los impuestos a las ganancias, al poder descontarse

contablemente.
Podemos dividir los costos en:

e Honorarios del personal.

63


https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-673654422-notebook-hp-250-quad-4gb-ddr4-320gb-hdd-disco-touch-windows-10-opcional-fhd-15np-_JM?quantity=1&variation=25231518559
https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-673654422-notebook-hp-250-quad-4gb-ddr4-320gb-hdd-disco-touch-windows-10-opcional-fhd-15np-_JM?quantity=1&variation=25231518559
https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-673654422-notebook-hp-250-quad-4gb-ddr4-320gb-hdd-disco-touch-windows-10-opcional-fhd-15np-_JM?quantity=1&variation=25231518559

Alumno: Marina Yacomosky
UTN Regional Rafaela

e Depreciacion de muebles y equipos a 5 afios.
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e Subcontratos: Dentro de este se encuentran los servicios del estudio Legal y

servicios de Sistemas de informacion.

e Alquiler del local (incluye aire acondicionado)

COSTOS ADMINISTRATIVOS COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

Alquiler Local
Gastos varios
Servicios Local (Agua + Luz)
Internet
Abono celular
Asesoria Legal
Sueldo Personal interno
Personal técnico contratado
Hosteo + Dominio
Amortizaciones

TOTAL
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$7.500
$1.250
$5.000
$1.200
$ 500
$5.000
$40.000
$ 75.445
$117
$1.579
$137.592

$90.000
$ 15.000
$ 60.000
$14.400
$6.000
$60.000
$480.000
$905.344
$1.404
$18.953
$1.651.101
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La Localizacién adecuada de la Empresa puede determinar el éxito o fracaso de un
negocio. Por ello, la decision de donde ubicar el Proyecto obedecera no solo a criterios
Econdmicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales, e incluso, de
preferencias emocionales. Con todos ellos, sin embargo, se busca determinar aquella

Localizacion que maximice la Rentabilidad del Proyecto.

El andlisis de ubicacion puede realizarse con distintos grados de profundidad,
independientemente de ello, hay dos etapas necesarias que realizar: la seleccion de una

macrolocalizacion, y dentro de ésta, la de microlocalizacién definitiva.

Factores de Localizacion:

e Medios y costo de transporte

e Disponibilidad y costo de Mano de Obra

e Cercania de las fuentes de abastecimiento

e Factores ambientales

e Cercania del mercado

e Costo y disponibilidad de edificios

e Estructura impositiva y legal

e Disponibilidad de agua, energia y otros insumos
e Comunicaciones

e Posibilidad de desprenderse de desechos

Macrolocalizacion:

La empresa se ubicaréa en la Ciudad de Sunchales, donde se encuentra una Institucion
Educativa de la cual egresan alumnos de la carrera de Analistas de Sistemas y a unos
40km de la ciudad de Rafaela, en la cual también existen Universidades que cuentan con

la carrera de Ingenieria en Sistemas. Separados de la capital provincial por unos 120 Km.

Podemos decir que la localizacidn sera en una ciudad con fuertes actividades econémicas,
cercana a los recursos con perfiles de IT requeridos y con un gran mercado para el

producto.
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Algunos datos de Sunchales:

Cuenta con 21.304 habitantes (INDEC, 2010), lo que representa un incremento del 16%
frente a los 17.676 habitantes (INDEC, 2001) del censo anterior.

X000

20000 -

0
1991 20 210

(*) Fuente de los Censos Nacionales del INDEC

Temperatura media anual: 19.2 °C

Se ubica en las coordenadas 30° 56' 39”de latitud sur y 61° 33' 41”de longitud oeste del
globo terraqueo, sobre la llanura pampeana, a una altitud de 87 metros sobre el nivel del

mar, que se caracteriza por su clima templado.
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» Sunchales

Microlocalizacion:

Se determind que la mejor opcion para la instalacion del local comercial del proyecto
seria ubicado en calle Dentesano N° 185, propiedad de un familiar. Su ubicacién es muy

buena, ya que se encuentra en zona centrica, a 3 cuadras de la avenida principal.
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El lugar elegido para el desarrollo del proyecto estd fundamentado en los siguientes items:

- Disponibilidad y costo de Mano de Obra: En esta zona existe un elevado numero de
egresados de la carrera Analista de Sistemas e Ingenieros en Sistema ya que se encuentra

en esta localidad una Institucion que brinda estas carreras

- Factores ambientales: Esta region brinda una atmosfera muy favorable para iniciar

actividades economicas de este tipo.

- Cercania del mercado: En Sunchales y Rafaela, se encuentran supermercados de

mediana escala, que resulta ser el punto de interés de este proyecto.

- Costo y disponibilidad de edificios: El edificio sera alquilado a un familiar. EI mismo
se encuentra en condiciones de ser utilizado sin necesidad de realizar grandes inversiones
en lo que respecta a remodelaciones debido a que antiguamente funcionaba una sede de

obra social.

- Disponibilidad de agua, energia y otros insumos: El lugar en donde se instalara el
proyecto cuenta con servicios de energia eléctrica cuyo proveedor es EPE, Gas natural
cuyo proveedor es Litoral Gas y agua potable cuyo proveedor es aguas provinciales. Por

lo tanto la oficina contard con todos los servicios necesarios para su funcionamiento.

- Comunicaciones: la empresa se ubica en la ciudad de Sunchales, ciudad situada a la vera

de la Ruta Nacional 34, en una posicion privilegiada y estratégica.

Cabe aclarar que la ciudad de Sunchales cuenta con la variedad de entidades bancarias de
pais, oficinas de empleo, bromatologia, ANSES, AFIP, juzgados, tribunales y demas

oficinas y entidades necesarias para realizar diversos tipos de tramites.
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Tamano

La cantidad demandada proyectada a futuro es quiz& el factor condicionante mas
importante del tamafio, aunque éste no necesariamente debera definirse en funcion del
crecimiento esperado del mercado, ya que el nivel 6ptimo de operacion no siempre sera

el que maximice las ventas.
Factores:

- Andlisis de la cantidad demandada (economias de escala): En los 3 primeros afios de
vida del proyecto se espera una demanda creciente, acorde a una fuerte estrategia
comercial, pero una vez pasado esos 3 afios, la organizacion se debera afianzar en el

mercado apuntando a un muy buen servicio de soporte al cliente.

- Disponibilidad de recursos: La disponibilidad de recursos, en ningin momento se

convierte en un factor limitante del Tamano.
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Optimizacion del Tamafio con mercado creciente:

La determinacion del tamafio debe basarse en dos condiciones que confieren un caracter
cambiante a las optimidad del proyecto: la relacion precio volumen, por el efecto de la
elasticidad de la demanda y la relacion costo volumen por las economias y deseconomias
de escala que pueden lograrse en el proceso. La evaluacion que se realice de estas
variables tiene por objeto estimar los costos y beneficios de las diferentes alternativas
posibles de implementar y determinada el valor actual neto de cada tamarfio opcional para

identificar a aquél en que éste se maximiza.

Para definir el optimo tamafio del proyecto se toma como factor critico el soporte

vinculado a cada una de las ventas.

En el escenario proyectado se plantean paquetes de soportes en paralelo a partir del afio
3:

PROYECCION DE LICENCIAS Y SOPORTES EN CANTIDADES

Conceptos Ao 1 Aio 2 Aio 3 Aino 4 Aiho 5

Licencias 106 106 106 106 106
Licencias encargado super 1 1 1 1 1
Licencias empleados super 5 5 5 5 5
Licencias cliente 100 100 100 100 100
Soporte 1 2 3 4 5
Soporte 1 2 3 4 5
TOTAL 107 108 109 110 111
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LEGALES
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Persona juridica:

Desde el punto de vista juridico las personas son entes susceptibles de adquirir derechos
o0 contraer obligaciones. Tenemos dos tipos de personas, las de existencia visible y las de

existencia ideal (o juridica).
El art. 33 del Codigo Civil Argentino diferencia dos tipos de personas juridicas:

— Las de caracter publico: Estableciendo que tienen caréacter publico: 1ro. El Estado
Nacional, las Provincias y los Municipios; 2do. Las entidades autarquicas; 3ro. La
Iglesia Catolica;

— Las de caréacter privado: Se dividen en dos:

— Las asociaciones sin &nimo de lucro, las cuales buscan un bienestar, ya sea
fisico, intelectual, moral, social o espiritual de los asociados. Siempre va
en procura de un mejoramiento cultural, de la propagacion de sus valores
y de defender sus intereses profesionales.

— Las asociaciones con animo de lucro, son las que constituyen los
particulares para la realizacion de actos permitidos por la ley y con
finalidad eminentemente lucrativa. Estas asociaciones se pueden dividir

en:

o Unipersonal: En términos sencillos la nueva ley define la empresa
unipersonal como aquella en que una persona natural o juridica que
retna las calidades requeridas para ejercer el comercio, destina
parte de sus bienes a la realizacion de actividades mercantiles,
obteniendo el beneficio de la personalidad juridica una vez se

cumplan los trdmites de rigor.

o Sociedad de hecho: La sociedad de hecho no tiene una
instrumentacion, ni se constituye bajo un tipo, sino que se trata de
una mera union de dos o mas personas determinadas con el objetivo
de explotar de manera comin una actividad comercial. La sociedad
de hecho es una sociedad que no esta tipificada, por lo tanto, no
hay una definicion.
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o Sociedad Anonima: Es formada por la reunién de un capital o
fondo dividido en acciones de igual valor, suministrado por
accionistas responsables hasta el valor de sus respectivos aportes,
es administrada por gestores temporales y revocables. La palabra
que acompafa estas asociaciones es sociedad anonima o la
abreviatura S.A. Para que se pueda dar una conformacion de esta
persona juridica se necesita de mas de cinco accionistas y al
conformarse deberé inscribirse no menos del cincuenta por ciento
de capital autorizado y pagarse no menos de la tercera parte del

valor de cada accion.

o Sociedad de responsabilidad limitada: Conformada por dos 0 méas
socios pero sin pasar de los veinticinco, responden por el monto de
sus aportes. La palabra que acompafia estas asociaciones es
limitada o la abreviacién Ltda. El capital de la sociedad que estara
dividido en cuotas de igual valor debe pagarse en su totalidad a la

hora de su constitucion.

o Sociedad Colectiva: Son formadas por dos 0 mas socios que
responden solidariamente e ilimitadamente por operaciones
sociales, la administracion corresponde a todos. La palabra que
acompafa esta asociacion es compafiia, hermanos, e hijos, entre

otras.

o Sociedad en comandita: Se forma por uno o0 mas socios llamados
gestores o colectivos y son los que comprometen solidaria e
ilimitadamente su responsabilidad por las operaciones sociales y
otros llamados comanditarios que limitan la responsabilidad a sus

respectivos aportes. La expresion agregada para una asociacion en
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comandita e compafiia o la abreviatura & Cia. Las sociedades en
comandita se dividen en dos:

— Las simples si el capital social es conformado por los
aportes de los socios comanditarios o con la de los
socios colectivos simultaneamente.

— Por acciones, que es cuando el capital de la asociacién esta
representado en titulos de igual valor (acciones), esta
sociedad requiere de mas de cinco accionistas para

conformarse.

Para nuestro proyecto, la forma juridica a adoptar es la unipersonal, ya que es el inicio
de un nuevo emprendimiento con cierto volumen de operaciones proyectadas, por lo
que se busca obtener beneficios impositivos, ademas en esta condicion, el titular
responde por los actos con el capital que invirtié en la misma y no con todo su

patrimonio.

Analisis del marco legal que rodea a la organizacion:

Requisitos para su formacion:

La Empresa Unipersonal se crea mediante documento escrito en el cual se expresa:
Nombre, documento de identidad, domicilio, direccion de la empresa, denominacion
o razon social seguida de la expresion “Empresa Unipersonal”, o de su sigla “E.U”,
sin pena de que el empresario responda ilimitadamente; domicilio, término de
duracién si no es indefinido, actividades principales, monto del capital, nimero de

cuotas en que se divide el capital y la forma de administracion.

Aspectos tributarios de la empresa unipersonal:

En Impuesto a las Ganancias, las explotaciones unipersonales son declaradas por sus

duefios, cuyas ganancias estan sujetas a una escala progresiva y escalonada.
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Asimismo, las personas pueden deducir de las utilidades un minimo de subsistencia,

un monto por familiar a su cargo y en determinadas ocasiones una deduccion especial.

Con relacién al impuesto a los Bienes Personales, a partir de la ultima reforma, las
personas pagan sobre sus patrimonios de explotacion segln una escala que arranca en
el 0,25% quienes tengan bienes por encima de los $ 1.050.000. También deben pagar
impuesto municipales (DRI), provinciales (Inmobiliario), ganancia minima presunta

e ingresos brutos.

Normas regulan la empresa unipersonal

La figura de la Empresa Unipersonal, como concepto juridico, fue adoptada por la
Ley 22 de 1995, en sus articulos 71 al 81. En lo no previsto alli en cuanto sean
compatibles, se aplican las disposiciones relativas a las sociedades comerciales y, en

especial, las que regulan la sociedad de responsabilidad limitada.
Algunas ventajas de este tipo de personas son:

e Es de facil manejo

e Permite estar en blanco ante la DGI

¢ No tienen capital minimo ni maximo

e Es facil de iniciar

e Flexibilidad en la toma de decisiones

e Posibilidad de acceder a la categoria de monotributista

e Menores obligaciones en el &rea contable.

COSTO DE INICIO DE UNA EMPRESA UNIPERSONAL:

Relacion laboral de acuerdo al convenio de trabajo que corresponde al tema del
proyecto.

Puntualmente para este proyecto, el personal requerido sera externo y no existira una

dependencia laboral.
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Se contratara personal monotributista que nos puedan facturar sus servicios

mensualmente.

Estas personas presentaran una carta oferta de locacién, en donde se plantean las clausulas
genéricas del servicio y una declaracién de servicio, donde se detallaran las

particularidades de las tareas a realizar, la cantidad de horas, y el costo.

Modelo Carta Oferta

Ref: Oferta de Servicio.-

De nuestra consideracion:

La que suscribe, , D.N.I. (en adelante el Proveedor), con domicilio en
, de la ciudad de , provincia de , y de conformidad a las

conversaciones y reuniones mantenidas con anterioridad, tengo el agrado de dirigirme a
Uds. a los fines de formular a través de la presente una Oferta de Servicios (en adelante

la Oferta) para convenir con (en adelante el Cliente), que en conjunto se

denominaran LAS PARTES, la Provision de los Servicios que se indican en la clausula
primera, la que de ser aceptada se regira por los términos y condiciones que se detallan a

continuacion.

Para efectos de su validez, las presentes condiciones deberan ser aceptadas dentro de los
--------- (----) dias siguientes a su recepcion por parte del Cliente, para lo cual ésta debera
hacer entrega de una nota en tal sentido al Proveedor.

1. OBJETO:

78



Alumno: Marina Yacomosky IOSFERA
UTN Regional Rafaela Soluciones informaticas

El objeto de la presente es ofrecer la realizacion de Proyectos y/o Asesoramiento de
Ingenieria de Sistemas en los términos y condiciones que se detallan.

2. DEFINICIONES

1. “Informacion Confidencial” significa toda la informacion que las partes se
suministren entre si, incluyendo las etapas precontractual, contractual y post contractual,
asi como todo Producto, Servicio o Entregable generado a partir de la prestacion de los
servicios. No podré ser considerada como confidencial la informacidn que sea susceptible
de ser conocida mediante la utilizacion de canales regulares y legales de informacion ni
la informacion que sea de publico conocimiento. Caso contrario, se presume que toda
informacién intercambiada entre las partes es confidencial, y debe adecuarse a lo

establecido en la presente, salvo que las partes expresen lo contrario.

2. “Servicios” significan los trabajos llevados a cabo en Proyectos y/o Asesoramiento de

Ingenieria de Sistemas a ser prestados o efectivamente prestados por el Proveedor.

3. “Declaracion de Servicio” significa las 6rdenes de servicio por escrito que incluyen,
sin limitacion, requisitos, especificaciones, performance del equipo de trabajo,
calendarios de entrega, precios, productos entregables, contacto de las partes por
cuestiones técnicas y demas condiciones que resulten aplicables para la prestacion de los
Servicios. Una orden de servicio documentada por escrito y aceptada por ambas Partes,

sera una “Declaracion de Servicio”.

4. “Productos Entregables”, significa cualquier programa de software, documentacion
funcional, componentes de hardware/ software o cualquier otro componente identificado
en el plan como entregable a ser entregados por el Proveedor al Cliente, en los términos
y condiciones de una Declaracién de Servicio. Los Productos Entregables incluyen los

codigos fuente.

S. “Derecho de Propiedad Intelectual” 0 “Derechos de Propiedad Intelectual”
significa todos: (i) los derechos de autor y otros derechos conexos y asociados con obras
de propiedad intelectual, incluyendo sin limitacion a todos los derechos de explotacion,
derechos morales, y maskworks; (ii) marcas registradas, nombres comerciales, logos,

isologos y marcas de servicios; (iii) secretos comerciales y conocimiento técnicos; (iv)
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patentes, disefios y algoritmos; (v) todo otro derecho de propiedad intelectual y/o
propiedad de cualquier clase y naturaleza, reconocidos actualmente o en un futuro en
cualquier pais o jurisdiccion del mundo, conforme a una disposicién legal, contractual,
licencia o de cualquier otra forma; (vi) en relacion a cualquier informacion particular,
todos los derechos contenidos en dicha informacion conforme a la legislacion aplicable,
incluyendo sin limitacion, todos los Derechos de Propiedad Intelectual anteriores y
derechos bajo cualquier otra ley, que otorgue a una persona, independientemente de un
contrato, un derecho para controlar o el uso o0 acceso a esa informacion por otra persona,
en base al interés de su titular; y (vii) todas las inscripciones, solicitudes, renovaciones,
prorrogas, continuaciones, divisiones o0 re-ediciones de los puntos precedentes,

reconocidos actualmente o en un futuro en cualquier pais o jurisdiccion del mundo.

3. CONDICIONES:

1. Las generales que se estipulan en esta Oferta y las establecidas en cada
Declaracion de Servicio en particular, que seran consideradas partes integrantes de la

presente.

4. MODALIDADES:

1. Los Proyectos y/o Asesoramiento se acordaran mediante la emisién por parte del
Proveedor y la aceptacién por parte del Cliente de Suplementos a la presente denominados
Declaraciones de Servicio (Proyecto, Obra y/o Asesoramiento) que seran enumeradas y

podran contener segun corresponda:

. Definicion de los limites y alcances del Proyecto y/o Asesoramiento a realizar.

. Plan de Tareas, con entregables.

. Producto del Proyecto u Objetivo del Asesoramiento.

. Plazos.

. Estimacion de los recursos en personal por categoria profesional, en
horas/hombre.

. Tarifas horarias por categoria profesional o precio total firme seglin corresponda.
. Periodos de facturacion y condiciones de pago.
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2. Los términos y condiciones establecidos y aceptados por el Cliente, seran considerados
integrantes de esta Oferta.

3. El Cliente debera emitir por escrito la aceptacion y autorizacion del servicio.
5. VIGENCIA:
1. Esta Oferta, en caso de ser aceptada, tendra vigencia a partir del de de

2019, y permanecera vigente por el plazo de un (1) afio, a menos que se deje sin efecto
con anterioridad de acuerdo a esta clausula 5. Posteriormente el acuerdo se renovara
automaticamente por periodos sucesivos de un (1) afio, a menos que cualquiera de las
Partes comunique a la otra por escrito su voluntad en contrario con al menos noventa
(90) dias de antelacion previa a la renovacion anual , o su terminacion anticipada

conforme a lo que se estipula en la presente clausula.

2. Sera causa de terminacion de la relacion que surja como consecuencia de la aceptacion
de la presente, el incumplimiento por cualquiera de las partes a cualquiera de las
obligaciones que asume conforme a la presente. A estos efectos la parte cumplidora podra
dar por terminado el contrato bastando para ello la mera notificacion a la contraparte, sin
que haya necesidad de enviar aviso previo a la otra parte.

3. La relacion que se genere como consecuencia de la aceptacion de la presente, y las
Declaraciones de Servicio pueden ser terminadas por el Cliente en cualquier momento y
sin necesidad de invocacién de causa, previa notificacion escrita con treinta (30) dias de
anticipacion al Proveedor y sin que esta decision genere derecho a reclamo e

indemnizacién alguna a favor del Proveedor.

6. CARACTER Y FORMAS:

1. FACTURACION: Los Proyectos y/o Asesoramiento seran facturados por el Proveedor
al Cliente en moneda argentina y en los periodos de facturacién establecidos en cada
Declaracion de Servicio. Los pagos estaran sujetos a la presentacion y aceptacion de los
Entregables. El proveedor debera esperar la aprobacion del Entregable por parte del
Cliente quien debera verificar el mismo en un plazo no mayor a cinco (5) dias habiles a

partir de su recepcidn e informar al proveedor para que pueda proceder a la facturacion.
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2. PAGOS: Salvo que en la Declaracion de Servicio se estipule lo contrario, el pago de
los servicios se efectuara en forma mensual, previa presentacion por parte del proveedor
de la factura correspondiente, adjuntando a la misma el detalle de los trabajos realizados
en el periodo, los cuales deberan ser aprobados previamente por el Cliente. La factura

sera abonada dentro de los treinta (30) dias de su presentacion.

3. El Proveedor debera enviar al Cliente los datos necesarios para poder realizar el pago.

7. ACEPTACION Y LIMITACION DE LA RESPONSABILIDAD:

1. El Proveedor exime al Cliente de todo tipo de responsabilidad por cualquier tipo de
accidentes, eventos traumaticos, dafios 0 muerte que pueda sufrir su personal afectado al
servicio y/o cualquier otro, ya sea dentro o fuera del horario de prestacidn respectivo
como asi tampoco generara responsabilidad alguna por los dafios a terceras personas que
pudieran ocasionar los empleados o los productos defectuosos provistos por el Proveedor.

8. GARANTIA

1. El proveedor se obliga a brindar al cliente un periodo de garantia de sus servicios, cuyo
plazo sera determinado en cada una de las Declaraciones de Servicio, computandose el
mismo desde la fecha de entrega final del servicio o producto encargado.

2. El Cliente se encuentra facultado para realizar todas las pruebas y auditorias necesarias
para comprobar la efectiva realizacién y cumplimientos de los requerimientos realizados
en la contratacion. En caso de detectarse fallas, errores o problemas en el funcionamiento
o funcionalidades requeridas en el Servicio, el Proveedor se vera obligado a resolverlos
en forma inmediata para garantizar el correcto funcionamiento, siendo pasibles de las

penalidades por incumplimiento estipulados en el punto 9.1.1.

9. OBLIGACIONES DE LAS PARTES:

1. DEL PROVEEDOR: Sin perjuicio de las que pone a su cargo la legislacion general y

particular de la figura, el proveedor debera:

a) Ejecutar las tareas que competen dentro de los plazos pactados asumiendo
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el resultado de las mismas, aceptando y cumpliendo todas condiciones
establecidas en las Declaraciones de Servicio, y en los Anexos I, II, y III del
presente documento.

b) Entregar los productos de conformidad con las descripciones y
especificaciones de cada Declaracion de Servicio.

C) Designar a un representante para toda comunicacion con el Cliente.

d) Elaborar en conjunto con el Cliente las especificaciones técnicas que seran
incluidas en las Declaraciones de Servicio.

e) En el caso que la ejecucion de los servicios consista en el desarrollo,
modificacion o actualizacion de Software, el Proveedor se obliga a ejecutar dichos
servicios aceptando y cumpliendo los lineamientos de desarrollo seguro.

f) Acreditar fehacientemente las autorizaciones legales necesarias
nacionales, provinciales y municipales que lo habiliten para la prestacion de los
servicios.

Q) Responder por las denuncias, reclamos o demandas que en sede
administrativa o judicial reciba el Cliente, sea ante: el Ministerio de Trabajo y
Seguridad Social de la Nacion, Delegaciones Regionales Pertinentes o
Subsecretaria del Trabajo seglin fuera el caso, Organismos de la Seguridad Social,
AFIP, Direccion General de Rentas, etc. vinculadas a la materia propia del objeto
de explotacion del proveedor y todo ello desde el punto de vista patrimonial,
resguardando también por los eventuales gastos, costas y/o costos que se
generaren.

h) Suministrar al Cliente un listado con la ndmina completa del personal
afectado a los servicios, que incluya datos personales y fecha de ingreso a las
ordenes del Proveedor, reservandose el Cliente el derecho de rechazar en todo o
en parte la misma sin necesidad de expresar causa y sin que ello irrogue para el
Proveedor derecho de indemnizacion alguna.

1) Confeccionar las Actas de Reuniones del Proyecto.

1) Someter a consideracion del Cliente cualquier alteracion en los grupos de
trabajo formados y proceder a la sustitucion de personal si asi fuese solicitado por
el Cliente.

k) Cumplir con la normativa vigente en relacion a la Proteccion de Datos

Personales, en especial de la Ley N° 25.326 y sus normas reglamentarias.
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)] El incumplimiento por parte del Proveedor en los plazos de ejecucion de
los servicios convenidos en la presente o en las Declaraciones de Servicio,
facultara al Cliente a aplicar una penalidad del 0,1% del monto total de la presente
o de las Declaraciones de Servicio contrato por cada dia de atraso, los cudles seran
deducidos de los pagos a cuenta, del pago final o en la liquidacion final. En el caso
que las penalidades excedan el 10% del valor de la Declaracién de Servicio, el
Cliente tendra la facultad de resolver la presente o la Declaracion de Servicio por
incumplimiento. Dichas penalidades podran ser aplicadas independiente de las
responsabilidades civiles que pudieran generarse como consecuencia del

incumplimiento contractual.

2. DEL CLIENTE: Sin perjuicio de las que pone a su cargo la legislacion general y

particular de la figura, el cliente debera:

a) Designar un representante por cada Declaracion de Servicio para toda
comunicacion con el Proveedor.

b) Elaborar en conjunto con el Proveedor las Declaraciones de Servicio.

C) Acceder a toda solicitud del Proveedor de entrevistas o reuniones con
funcionarios y autoridades y facilitar con los medios a su alcance la tarea

comprometida.

10. SEGURIDAD DE LA INFORMACION:

1. El Proveedor se obliga a observar y cumplir la Politica de Seguridad y toda su
reglamentacion interna establecidas por el Cliente, incluidas las relativas al tratamiento
de la informacién, asi como a la Politica de utilizacion de los equipos informaticos y
medios de comunicacion.

2. Especificamente, el Proveedor entiende, acepta y se compromete a respetar y
cumplir con las siguientes conductas:

a) No comunicar, divulgar o de cualquier forma hacer publicos datos o informacién
protegida o confidencial a ninguna persona, fisica o juridica, salvo en casos
expresamente solicitados o autorizados por el Cliente.

b) Proteger y no divulgar cualquier dato correspondiente a personas fisicas o

de existencia ideal, protegidas por las disposiciones de la Ley Nacional N° 25.326.
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C) No utilizar la informacion obtenida con fines contrarios a los intereses del
Cliente, en provecho personal o bien en beneficio de terceros.
d) No revelar ni compartir las credenciales de acceso otorgadas para acceder
a los sistemas o recursos informaticos del Cliente.
3. En el caso que el Cliente provea equipos o recursos informéticos para desarrollar
el Servicio contratado, el Proveedor se obliga a conservar toda la informacion en los
equipos centralizados de procesamiento de datos del Cliente y resguardar toda la
documentacién e informacion que se encuentre en las estaciones de trabajo asignadas.
4. En el caso que el Cliente provea equipos o recursos informéticos para desarrollar
el Servicio contratado, los mismos seran exclusivamente utilizados con el propoésito de
cumplir con los Servicios objeto de la presente o las Declaraciones de Servicio, quedando
prohibida toda utilizacion de dichos recursos para cuestiones personales ajenas al Servicio
prestado.
5. El Proveedor acepta y entiende que en todo momento el Cliente podra monitorear
el manejo y tratamiento de la informacion a través del empleo de distintos medios y
herramientas que permitiran controlar que la utilizacion de la informacion y los recursos
informaticos sean conforme a las pautas establecidas en la presente y/o las Declaraciones
de Servicios.
6. El Proveedor se compromete por si y por su personal a mantener total y absoluta
reserva, a tratar en forma absolutamente confidencial y a no revelar a terceras personas,
ningun tipo de informacion a la cual haya accedido relativa al Cliente, a su clientela o
terceros Proveedores del mismo ya sea en relacion a datos, organizacion, funcionamiento,
procesamientos o de cualquier otro caracter, sea durante o después de la expiracion de los
plazos de la prestacion de los servicios.
7. El Proveedor acepta ademas que ante la deteccion de alguna infraccion a las
obligaciones asumidas por la presente y/o las Declaraciones de Servicio, el Cliente se
reserva el derecho de rescindir unilateralmente la presente o las Declaraciones de
Servicio, 0 en su caso, optar por el resarcimiento econémico pertinente conforme a la

magnitud del dafio ocasionado.

11. CONTROL DE LA EJECUCION DEL CONTRATO. DERECHO DE
AUDITORIA:
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1. Las Partes convienen que el Cliente podra en todo momento controlar el correcto
cumplimiento de la presente y a estos efectos requerir al Proveedor informacion y/o
documentacion relativa a la persona del Proveedor, su estructura organizativa, el personal
que utiliza para la prestacion del servicio, el efectivo cumplimiento de las obligaciones
laborales, impositivas y/o fiscales del proveedor en relacidn a sus trabajadores en relacion
de dependencia y/o contratados, los honorarios o el precio pactado, asi como cualquier

otra informacion que considere necesaria a estos efectos.
En consecuencia, el Proveedor se obliga a entregar mensualmente al Cliente:

a) copia firmada de los comprobantes de pago al sistema de seguridad social del
personal afectado a la prestacion del servicio. Este deber se formalizard mediante
la entrega del formulario 931 individual de los empleados informados en la
Declaracion de Servicio, y de cobertura por riesgos del trabajo.

b) Constancia de su numero de CUIT y del nimero de CUIL del personal afectado
al presente.

c) Hasta el decimoquinto dia de cada mes, copias de los recibos de pago de
remuneraciones debidamente firmados por el personal informado en la
Declaracion de Servicio correspondientes al mes proximo pasado.

d) A que en cualquier momento el Cliente pueda acceder a sus libros de sueldos v,
en general, cualquier documentacion vinculada al cumplimiento de las
obligaciones que tiene como empleadora respecto del personal afectado a la
prestacion de los servicios.

Queda claramente establecido que la falta de cumplimiento de las exigencias previstas en
esta cliusula dard derecho al Cliente a resolver de inmediato esta Oferta o las
Declaraciones de Servicio sin abonar compensacion y/o monto alguno, previa intimacion
fehaciente a la que debera habilitar un plazo técnico de 48 (cuarenta y ocho) horas para

subsanar el o los incumplimientos y efectuar las acreditaciones del caso.

12. CONFLICTO DE INTERESES:

1. El Proveedor se compromete a poner en conocimiento del cliente la existencia de

cualquier conflicto de interés que durante la vigencia de la presente, pudiere presentarse
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que afecte su cumplimiento. En este caso, el cliente podra rescindir el Contrato previa
notificacion por escrito cursada con por lo menos treinta (30) dias de anticipacion.

13. GENERAL.:

1. El personal afectado al servicio que se contrata estara a cargo y bajo la exclusiva
relacion de dependencia con el Proveedor, siendo a su exclusivo cargo el cumplimiento
de toda la legislacion vigente en materia laboral, impositiva y previsional aplicables al
personal afectado, inclusive la responsabilidad derivada de accidentes de trabajo o

enfermedades profesionales que pudieran afectarlo.
2. El proveedor debera:

a) Pagar las remuneraciones debidas a los empleados afectados al servicio,
asi como reconocer los beneficios sociales correspondientes de acuerdo a lo que
establecen o pudieran establecer en el futuro las disposiciones legales pertinentes;
b) Hacer los aportes y contribuciones a los organismos de seguridad social
sobre las remuneraciones del personal,;

C) Contratar, a satisfaccion del Cliente, los distintos seguros que cubran
responsabilidad civil por los dafios que puedan ocasionarse a terceros; el seguro
colectivo de vida obligatorio para todo el personal afectado al servicio y por los
riesgos de trabajo o enfermedades profesionales en los términos de la Ley 24.557
y sus normas modificatorias y complementarias;

d) Entregar, a pedido del Cliente, copias autenticadas de las polizas y las
certificaciones que acrediten que los seguros se encuentran en vigencia y que las

primas se hallen pagas;

e) Informar al Cliente los cambios que pudieran producirse en la poliza o
documentacion,;
f) Presentar al Cliente los comprobantes de inscripciones correspondientes a

la AFIP, Direccion General de Rentas, Ingresos Brutos, SUSS, Obra Social,
Sindicato y toda otra obligacioén de caracter impositiva y/o previsional que regule
su actividad;

) Abonar todos los impuestos, tasa o contribuciones relacionados con la

prestacion del servicio.
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3. El Cliente tendra derecho a efectuar auditorias en los registros y en la contabilidad del

Proveedor y a exigir al Proveedor las constancias de pago de las obligaciones a su cargo.

4. El Proveedor se compromete a mantener indemne al Cliente con respecto a cualquier
reclamo de indole judicial o extrajudicial, legitimo o ilegitimo, formulado por el personal
afectado. El Proveedor se obliga ademaés a reintegrar al Cliente dentro del término de 48
horas cualquier importe que el Cliente deba abonar como consecuencia de tales reclamos
0 por cualquier otra situacion originada, u obligacion que deba ser cumplida por el

Proveedor.

5. El producto desarrollado por el Proveedor pasara a ser propiedad exclusiva del Cliente,

quien le podra dar el destino que considere conveniente.

6. Esta Oferta y sus Declaraciones de Servicio, en caso se ser aceptadas, constituiran la
totalidad de lo acordado entre las partes y remplazan todas las propuestas o acuerdos
previos verbales o escritos o cualquier otra comunicacion entre las partes relativas al

objeto de las mismas.

7. Esta Oferta o cualquier Suplemento pueden ser modificados Unicamente mediante una
propuesta o acuerdo escrito, debidamente firmado por las personas autorizadas para
efectuar propuestas o firmar Convenios en nombre del Cliente y del Proveedor. No
producira efecto alguno con respecto a los términos y condiciones de esta Oferta y sus
Suplementos, cualquier modificacion que pueda surgir de pedidos o comunicaciones

escritas del Cliente.

8. La presente Oferta, en caso de ser aceptada, dejard sin efecto cualquier contrato,
acuerdo, convenio, oferta o propuesta anterior que tenga el mismo objeto y estuviere

vigente entre el Proveedor y el Cliente.

9. Jurisdiccidn: Las partes constituyen domicilios legales en los indicados al comienzo y
acuerdan someter toda cuestion que se suscite y no pueda resolverse de comin acuerdo a
la competencia de los Tribunales Ordinarios de la Ciudad de Rafaela, provincia de Santa
Fe, renunciando expresamente a todo otro fuero o jurisdiccion que pudiere

corresponderles.

10. Sellado: En caso de corresponder el impuesto de sellos sera soportado por ambas

partes y en iguales proporciones.
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Por

Modelo Declaracion de Servicio

DECLARACION DE SERVICIO N° X

Esta Declaracion de Servicio N° X se incorpora como Anexo a la Oferta de Servicios de

fecha efectuada (en adelante “Proveedor”) y que
fuera aceptada por (en adelante “Cliente”). Esta Declaracion de
Servicio describe los Servicios a ser prestador por (Proveedor) al Cliente,
entregables a ser provistos por y los precios asociados a los mismos.

1. COORDINADORES DEL PROYECTO.

6. Cliente: (colocar nombre del referente, correo electrénico y teléfono)

7. Proveedor: (colocar nombre del referente, correo electronico y teléfono)

2. LOCALIZACION DEL SERVICIO, EQUIPAMIENTO Y RECURSOS
PROVISTO POR EL PROVEEDOR.

2. Los servicios seran prestados predominantemente desde las oficinas del
Proveedor. Los servicios podran ocasionalmente ser prestados desde las oficinas
del Cliente de ser necesario. Para este ultimo caso, el Proveedor debera notificar
y solicitar la utilizacién de las oficinas y puestos de trabajos al Cliente, con no
menos de 7 dias de anticipacion.

3. El Proveedor entiende y acepta que antes de comenzar a ejecutar el servicio, debe
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presentar al cliente un informe indicando el equipo de trabajo propuesto para la
realizacion del proyecto. El Proveedor debera presentar al Cliente las credenciales
de cada uno de los recursos propuestos, los que seran puestos a consideracion y
aprobacion del Cliente, teniendo en consideracion la idoneidad en calidad y
cantidad del personal propuesto de acuerdo a la complejidad del servicio
contratado. La jerarquia o idoneidad del personal propuesto sera validado por el
Cliente, categorizandolo en: Junior, Semi Senior o Senior. Los aspectos a tener en
cuenta para determinar dichas categorias seran: Experiencia laboral;
Conocimientos técnicos y funcionales.

4. En caso que por cuestiones ajenas al Cliente, algunas de las personas involucradas
en el proyecto estuvieran, temporal o definitivamente, imposibilitadas de
continuar en el grupo de trabajo, el Proveedor debera informar al cliente de tal
situacion con 15 dias de antelacion y al mismo tiempo proponer un reemplazo
idéneo con capacidades similares (skills), quien debera trabajar en forma paralela
para realizar la transferencia de conocimiento y no impactar en la productividad
del proyecto. El reemplazo propuesto estara sujeto a la conformidad del Cliente.

5. Durante la prestacion del servicio el Cliente se reserva la posibilidad de notificar
al Proveedor si observa que alguno de los recursos humanos provistos no ejecuta
sus tareas en el proyecto con un rendimiento o productividad adecuada de acuerdo
a sus capacidades. Dentro de los 30 dias de recibida la notificacion, el Proveedor
deberd poner a disposicion del Cliente alternativas de reemplazo idéneo con
capacidades similares (skills), quien deberd trabajar en forma paralela para
realizar la transferencia de conocimiento y no impactar en la productividad del
proyecto.

6. En los casos de las clausulas 2.3 y 2.4, y en el supuesto que sea necesaria la
capacitacién del personal reemplazante que se incorpore al proyecto, los costos
derivados de la capacitacion seran compartidos en partes iguales entre el Cliente
y el Proveedor.

7. EIl Proveedor toma a su cargo la obligacién de suministrar el software necesario
para la prestacion de los servicios. En el caso que para la prestacion de los
servicios, sea necesaria la ejecucion o instalacion de software especial en los
equipos o dispositivos del Cliente, debera solicitarse autorizacion por escrito al

Departamento de Sistemas del Cliente.
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8. En el caso que el Cliente provea materiales, dispositivos o servicios que sean

necesarios para el cumplimiento de las obligaciones contraidas en virtud del
presente contrato, el Proveedor se obliga al uso y cuidado diligente de los mismos,
asi como a realizar un uso adecuado en cumplimiento de los estandares y politicas

de seguridad establecidos por el Cliente.

3. DESCRIPCION DEL SERVICIO

1. Detallar el servicio que prestard el proveedor, entregables, documentacion

requerida.

4. OBLIGACIONES EN LA PRESTACION DEL SERVICIO

El Proveedor debe entregar, con una frecuencia no mayor a 30 dias, reportes de
avance, los cuales deben ser acordados y aprobados por ambas partes. Esos
reportes deben incluir como minimo: actividades realizadas, actividades en
proceso Y actividades a realizar, actualizacion del cronograma de trabajo y los
comentarios que sean necesarios. De corresponder dentro del reporte de avance el
proveedor debe incluir un listado de los riesgos detectados que pueden alterar el
normal desarrollo de las actividades del proyecto.

El Proveedor entiende y acepta que cede todos los derechos de propiedad
intelectual, incluidos los derechos patrimoniales, de forma exclusiva, sin limite de
tiempo ni reserva alguna, sobre todos los desarrollos realizados para el Cliente.
El proveedor se obliga a asegurar al Cliente la actualizacion permanente del
cédigo fuente, ficheros ejecutables, indicaciones técnicas, manuales de
documentacién técnica, manuales de utilizacion de usuarios y manuales de
utilizacion sobre todos desarrollos realizados, incluyendo actualizaciones,
mejoras 0 modificaciones realizadas con posterioridad a la entrega final. La
frecuencia de actualizacion no debera ser mayor de ..... dias. En caso de que los
fuentes sean de propiedad del Proveedor y el Cliente tenga la licencia de
utilizacion, dichos fuentes estaran en una caja de seguridad obligandose el
Proveedor a mantenerlo actualizado con una frecuencia no mayor a 30 dias.

El Proveedor entiende y acepta que debe prestar su servicio atendiendo a las
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buenas practicas de calidad, teniendo en consideracion las pautas sobre desarrollo
seguro, politicas de construccion de software y mejores précticas de Seguridad de
la Informacion.

» Enel caso que la ejecucion de los servicios consista en el desarrollo, modificacion
0 actualizacion de Software, el Proveedor se obliga a ejecutar dichos servicios
aceptando y cumpliendo los lineamientos de desarrollo seguro.

» EIl Proveedor entiende y acepta que debe realizar todas las pruebas y ajustes
necesarios hasta el correcto funcionamiento de los desarrollos, de forma previa a
la instalacién o entrega definitiva, considerando que la instalacion y puesta en
marcha seran a cargo del Proveedor.

» El Proveedor entiende y acepta que debe realizar entrega de Manuales técnicos,
de operacidon y de usuario final, asi como se acepta que toda aplicacién debe contar
con el procedimiento respectivo para el manejo de la seguridad, ajustandose a las
politicas que para tales efectos utiliza el Cliente.

» EIl Proveedor entiende y acepta que debe prestar entrenamiento y capacitacion al
personal que designara el Cliente, informando sobre distintas caracteristicas y
correcto uso del desarrollo realizado. Las capacitaciones seran realizadas en las
instalaciones del Cliente, y son a cargo del Proveedor.

» EIl Proveedor entiende y acepta que en el caso de ser necesaria la adquisicion de
Hardware especial para la utilizacion o funcionamiento del desarrollo a realizarse,
opcionalmente debe adjuntarse una cotizacion sobre los equipos y dispositivos
que se consideren necesarios. Caso contrario, se presume que los equipos o
dispositivos necesarios son incluidos a cargo del Proveedor.

» El Proveedor entiende y acepta que se establece un plazo obligatorio de garantia
de _dias, en el cuél se permite al Cliente la realizacion de las pruebas y testeos
que considere conveniente de acuerdo al tipo de desarrollo. Durante este plazo,

todas las correcciones y/o modificaciones, corren por cuenta del Proveedor.

4. CALENDARIO DE SERVICIOS

Detallar un cronograma con las fechas de comienzo, y fechas tentativas de finalizacion

del servicio.
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5. TARIFA
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Detallar los roles involucrados, cantidad de horas, y el precio unitario.

Por:

Tarifas de mercado sobre manpower de TI

Debajo se presentan la tarifa horaria segun Perfil/ Rol que se estaran utilizando para el

proyecto en cuestion.

Informacion obtenida del Consejo Profesional de Ciencias Informaticas

Perfil/Rol S/Hora Horas mes SMes
Analista Programador 289,4 160 46.300
Analista de calidad / tester 224,6 160 35.928

Alquiler Local Comercial

El contrato es definido como un acuerdo de voluntades de dos 0 mas personas que genera

derechos y obligaciones, en distintas situaciones de la vida. Es el acuerdo de voluntades que

recae sobre un negocio juridico que tenga por objeto crear, modificar o extinguir algun

derecho. Las partes deben ajustarse a las condiciones estipuladas en el mismo, teniendo en

principio efectos solo entre quienes lo suscribieron.

Hay una gran variedad de contratos como por ejemplo mutuo, de suministro, de trabajo,

comodato, locacion, compra-venta, leasing. Este Gltimo esta definido en el art. 1 de la ley N°

25.248 de la siguiente manera: “En el contrato de leasing el dador conviene transferir al

tomador la tenencia de un bien cierto y determinado para su uso y goce, contra el pago de un
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canon y le confiere una opcién de compra por un precio”. Este contrato es una herramienta
de financiamiento, destinado a facilitar el acceso a bienes de capital en cuotas, aprovechando
ventajas impositivas respecto del IVA, el Impuesto a la Ganancia Minima Presunta, Impuesto
a las Ganancias e Impuesto de Sellos, entre otros que el gobierno concede a quiénes invierten

mediante este sistema.

Otro contrato es el de locacion, que es aquel que en que una persona (locador) se obliga a
entregar el uso y goce de una cosa durante un cierto tiempo a otra (locatario) que a su vez se

obliga a pagar un precio en dinero.

5.5 MODELO DE CONTRATO DE LOCACION:

En la ciudad de Sunchales, Provincia de Santa Fe, a los------ dias del mes de------ del afio -
----- , entre el Sr. ---------------- DN --------, con domicilio en -------------y la Sra------------,
DNI -------- , con domicilio en calle ----------- , ambos de la ciudad de Sunchales, los que en

adelante se denominaran LOCADOR y LOCATARIA respectivamente, se ha convenido
celebrar el presente CONTRATO DE LOCACION sujeto a las disposiciones legales y
vigentes y en especial a las clausulas que se enumeran a continuacion: PRIMERA: El
LOCADOR cede a la LOCATARIA en alquiler, un local comercial de su propiedad sito en
calle -------------- , de la ciudad de Sunchales, compuesto por un salén y bafio de propiedad
del LOCADOR. El local se entrega con los elementos e instalaciones con que cuenta el
inmueble, en buen estado y asi son recibidos por la LOCATARIA. SEGUNDA: Queda
establecido el término de duracion del presente contrato en TREINTA Y SEIS (36) meses a
contar a partir del ------------- TERCERA: La LOCATARIA se obliga a pagar por el local,
objeto de este contrato la suma mensual de PESOS DOS MIL ($2000,00), el primer afio de
vigencia del mismo, PESOS TRES MIL ($3000,00), el segundo y PESOS CUATRO MIL
($4000,00), el tercer afio. El alquiler mensual seré pagadero, en todos los casos por periodo
adelantado, del UNO al DIEZ (1 al 10) de cada mes, en el domicilio del LOCADOR, ubicado
en calle---------------- , de Sunchales. EI LOCADOR y la LOCATARIA podran pactar de
mutuo acuerdo, durante la vigencia del plazo contractual, modificaciones del alquiler fijado
en este contrato (ya sea aumentandolo, disminuyéndolo, estableciendo ajustes, modificando
su frecuencia, etc.), las que en ningun caso significaran tacita reconduccion ni celebracion de

nuevo contrato. Para el caso de mora en el pago del alquiler se establece un interés punitorio
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a Tasa Activa promedio mensual para descuento de documentos a 30 dias fijada por el Banco
de la Nacion Argentina a partir de la fecha en que el mismo debid efectuarse, sin perjuicio
del interés legal, de todo otro pago que proceda y de las acciones de Desalojo o de otra
naturaleza a que tuviere derecho el LOCADOR. La falta de pago de DOS (2) periodos dara
derecho al LOCADOR para demandar el Desalojo, sin perjuicio de las demés acciones a que
hubiere lugar. Si la LOCATARIA abandonara el inmueble sin hacer uso de la opcion
resolutoria que pudiera corresponderle por ley, como asimismo en caso de resolucion del
contrato por causa que le sea imputable, debera pagar los alquileres correspondientes a la
totalidad del plazo pactado como si fuera una deuda vencida y exigible, sin poder alegar el
hecho de que el LOCADOR vuelva a alquilar el inmueble. CUARTA: ElI LOCADOR
manifiesta conocer el texto y alcance del Art. 8 de la Ley 23.091 que dice: “Resolucion
anticipada: EI LOCATARIO podra, transcurridos los 6 (seis) primeros meses de vigencia de
la relacion locativa, resolver la contratacion, debiendo notificar en forma fehaciente su
decision al LOCADOR con una antelacién minima de 60 (sesenta) dias de la fecha en que
reintegrard lo arrendado. EI LOCATARIO, de hacer uso de la opcidn resolutoria en el primer
afo de vigencia de la relacion locativa, debera abonar al locador, en concepto de
indemnizacion, la suma equivalente a 1 %2 (un mes y medio) de alquiler al momento de
desocupar la vivienda y la de 1 (un) solo mes si la opcién se ejercita transcurrido dicho
lapso”, pero sin perjuicio de ello y siendo de su exclusivo interés y conveniencia, es de su
expresa voluntad acordar con la LOCATARIA que ésta podra rescindir el presente contrato
en cualquier momento, con una notificacion previa de TREINTA (30) dias al LOCADOR, en
cuyo caso la LOCATARIA abonara al LOCADOR en concepto de Unica indemnizacion una
suma equivalente a 1 (un) mes de alquiler, cualquiera fuera la fecha en que se ejerza ésta
opcion. QUINTA: El LOCADOR entrega a la LOCATARIA la propiedad locada con todos
sus accesorios y en buen estado de conservacidn para ser propia al uso para la cual ha sido
contratada. Asimismo se obliga a conservarla en el mismo estado y a mantener a la
LOCATARIA en el uso pacifico de su derecho, haciendo todos los actos necesarios a ese
objeto y absteniéndose de impedir, aminorar o crearle impedimentos para su uso y goce. No
podra, salvo conformidad en contrario expresa de la otra parte, cambiar la forma de la cosa
locada, aunque tales cambios no causen perjuicio a ésta ultima. SEXTA: Queda prohibido a
la LOCATARIA ceder o transferir o sublocar, en todo o en parte, el presente contrato o las
comodidades locadas, sin consentimiento expreso y por escrito del LOCADOR. SEPTIMA:

La LOCATARIA recibe el bien en las condiciones actuales de seguridad, conservacion,
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higiene, y wuso, que declara conocer y se obliga a restituirlo en iguales
condiciones. Asimismo, se obliga a responder por todo dafio o deterioro causado por su
culpa, no asi los que provengan de caso fortuito, fuerza mayor, vicio propio, defecto o calidad
de la cosa locada, sin perjuicio de los gastos que generen el desgaste natural de la misma, que
seran soportados por el LOCADOR. OCTAVA: La LOCATARIA libera expresamente al
LOCADOR de toda responsabilidad, por dafios que, en su persona o en sus bienes sufra el
mismo o terceras personas, y que sean causados durante la locacion, ya sea con la cosa locada
o por ella, o por el vicio o riesgo de ella, o con relacion a ella. NOVENA: El
LOCADOR corre con todos los servicios, cargas, contribuciones e impuestos que graviten o
llegaren a gravitar sobre la propiedad que se entrega en locacion. DECIMA: Queda prohibido
a la LOCATARIA efectuar obras y mejoras en el local alquilado, el LOCADOR podra exigir
la demolicion de las que se efectlen sin su permiso, lo que correrd por cuenta y a cargo de la
LOCATARIA, o bien, mantener ésta sin derecho alguno para reclamar su cobro. DECIMA
PRIMERA: El Sefor-------------- , DNI N© -emmmeeee e , con domicilio en calle ---------- , de
la ciudad de Sunchales, Provincia de Santa Fe, quien acredita solvencia con el automotor
marca------------------- , declara que acepta todas las clausulas de este contrato y en prueba de
lo cual lo firma de conformidad y se constituye en FIADOR solidario liso y llano principal
pagador, con expresa renuncia de los beneficios de division y excusion por el cumplimiento
de todas las obligaciones contraidas en el presente contrato y garantiza igualmente el pago de
los honorarios y gastos de los juicios que se promuevan contra la LOCATARIA por desalojo,
posesion, dafios y perjuicios, cobro de alquileres, etc. La fianza subsistira ain vencido el
plazo del contrato y hasta tanto el locatario no restituya el inmueble totalmente desocupado
de persona y/o cosa alguna al locador. EI FIADOR se compromete a pagar los alquileres con
mas sus intereses y/o indemnizaciones pactados a la simple presentacion de los recibos, si la
LOCATARIA no lo hiciere en las fechas pactadas. DECIMA SEGUNDA: Se deja

constancia que la numeracion del Local objeto de esta Locacion puede estar sujeto a

modificacion de acuerdo a lo que resuelva al respecto Obras Privadas de la Municipalidad de

Sunchales. DECIMA TERCERA: Las partes acuerdan someterse a los Tribunales ordinarios

de Rafaela en el caso de que sea necesario dirimir un eventual conflicto, con renuncia de
cualquier otro fuero o jurisdiccion que pudiera corresponderles, inclusive el
Federal. DECIMA CUARTA: En prueba de conformidad y en TRES (3) ejemplares de un
mismo tenor e igual efecto, firman ambas partes contratantes y el fiador en el lugar y fecha
indicado UT SUPRA
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LOCADOR LOCATARIA

Costos de inicio de proyecto:

El costo para poder iniciar las actividades industriales en la ciudad de Sunchales es de
entre 100 Unidades de Cuenta Municipal (UCM).

Equivalencia de la UCM: A partir del 01/03/2019 $ 6,03. Establecido por Ordenanza N°
2754/2018.

Por lo tanto, serian unos $603.

El trdmite se realiza en la Oficina de la Unidad Polivalente de Control (UPC), direccion
Av. Belgrano 103, teléfono (03493) 425500 — 420490 / int. 237, Referente Ana Pochon.

Requisitos:

Habilitacion de establecimientos comerciales e industriales:

« Constancia de Inscripcion en IVA u Opcidn al Monotributo.

e Siesunasociedad, presentar contrato social.

o Copia de la tasa municipal.

o Formulario de Declaracion Jurada por duplicado, con todos los datos completos
(firmas del titular, DNI, etc.).

o Titulo o contrato (locacién, comodato, etc.) que acredite o justifique la relacion
entre el solicitante y el inmueble utilizado para la actividad comercial.

o Fotocopia de DNI.
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ANEXO FORMULARIOS DE HABILITACION

MUNICIPALIDAD DE SUNCHALES- DATOS GENERALES-ANEXO I-O

et

2379/14

-SISTEMA UNICO DE HABILITACION MUNICIPAL - UPC-DECRETO N°:

SOLICITUD DE DE HABILITACION /ANEXOS/BAJA/CAMBIO DE DOMICILIO

RUBRO 1-CONTRIBUYENTE

APELLIDO Y NOMBRE./  RAZON SOCIAL

DNI cuIT DREI
RUBRO 2 DOMICILIO DE LA ACTIVIDAD-CALLE :
N°
RUBRO 3 DATOS DE ACTIVIDAD
ACTIVIDAD PRIMARIA CODIGO
ACTIVIDAD SECUNDARIA CODIGO
ACTIVIDAD SECUNDARIA CODIGO
RUBRO 4 -DATOS DE SOCIOS/APELLIDO Y NOMBRE DNI
RUBRO 5 -VEHICULOS NO ....cccieiiiinieecreeieeceecennenees Sl
(cantidad.......cccceeererrnmneeeeeneeeeeeeesesennnnnes )
RUBRO 6-SOLICITUD DE ANEXO
ACTIVIDAD CODIGO DESDE LA FECHA
RUBRO 7 -CESE DE ACTIVIDAD N° FORMULARIO
A-CESE TOTAL DE LA
ACTIVIDAD
CODIGO DESDE LA FECHA
B-CESE PARCIAL ACTVIDAD
CODIGO DESDE LA FECHA
JUZGADO DE FALTAS DPTO FISCALIZACION U.P.C DPTO RECAUDACION
SELLO Y FIRMA SELLO Y FIRMA SELLO Y FIRMA SELLO Y FIRMA
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.| CONVENIO

N e
FECHA.....ccovvrrrereeenens FECHA....ooveeeiieiiviereveieeenee

FECHA ..o |
El que suscribe DNI N .....oovcoiiiiieeee et en caracter de......coeeeeecreeeeeenveneennns con
domicilio particular
<] o TSR Tl declara que los datos son
correctos y completos.
FIRMA. ... ACLARACION. ..cetitiiiiiiiiteee et e e e e e ssirirrer e e e e e e s e s s ssannnes FE
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IMPACTO AMBIENTAL
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El estudio de impacto ambiental es un documento técnico que se realiza para valorar los

impactos ambientales de un proyecto o actividad sobre el medio ambiente.

La Evaluacion de Impacto Ambiental (EIA) es el proceso que permite identificar,
predecir, evaluar y mitigar los potenciales impactos que un proyecto de obra o actividad
puede causar al ambiente, en el corto, mediano y largo plazo; previo a la toma de decision

sobre la ejecucidn de un proyecto.

Es un procedimiento técnico-administrativo previsto en la Ley N° 25.675 General del
Ambiente con caracter preventivo, que permite una toma de decision informada por parte
de la autoridad ambiental competente respecto de la viabilidad ambiental de un proyecto
y su gestién ambiental. La autoridad se expide a través de una Declaracion de Impacto
Ambiental (DIA) o Certificado de Aptitud Ambiental (CAA) segln la norma particular
de cada jurisdiccion, también conocido como Licencia Ambiental en la mayoria de los

paises.

El documento técnico central de la EIA es el Estudio de Impacto Ambiental (EsIA) que
realiza el proponente del proyecto (sea publico o privado) y contiene: descripcion de
proyecto, la linea de base ambiental y social, el marco legal de cumplimiento, el analisis
de alternativas, la identificacidn y valoracion de los potenciales impactos ambientales y
sociales que el proyecto (en todas sus etapas) puede causar en el corto, mediano y largo
plazo, asi como la prevision de la gestion ambiental para abordarlos (prevencion,
mitigacion y/o compensacion), que se concreta a traves del Plan de Gestion Ambiental
dentro del EslA.

Los principales objetivos de la EIA son:

e Determinar la viabilidad ambiental de un proyecto a través de una toma de
decision informada.

e Promover latransparenciay la participacion publica en el proceso de planificacion
y toma de decisiones.

e Propiciar la prevencién y adecuada gestion de los potenciales impactos

ambientales y sociales asociados a determinados proyectos.
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Un procedimiento de EIA tiene distintas etapas, las cuales pueden variar de acuerdo a lo
previsto en cada marco normativo o procedimiento fijado por las autoridades ambientales

competentes. Las etapas mas comunes son:
Categorizacion:

Permite determinar si un proyecto debe estar o no sujeto a un procedimiento EIA. En
algunos casos comprende la determinacion del tipo de procedimiento o del tipo de ESIA
a realizar (de mayor o menor complejidad, dependiendo del proyecto). Esta
categorizacion se realiza en base al tipo de proyecto y sus datos basicos (dimensiones,
tecnologia, ubicacidn, etc.). Segun la jurisdiccion, la determinacion se lleva a cabo de
acuerdo a un listado de proyectos previsto en la normativa, formulas polinémicas o en

algunos casos, considerando sitios o condiciones sensibles definidos en la normativa.
Determinacion del alcance:

Permite determinar los términos de referencia o especificaciones técnicas para la
realizacion del EsIA. Segun el caso puede estar establecido en la normativa, guias o

manuales especificos, términos de referencia generales o ad hoc.
Revision del Estudio de Impacto Ambiental:

En esta instancia se evalta el EslA que ha sido elaborado por el proponente, con el
objetivo de verificar si la informacion provista es suficiente para formar una base sélida
para la toma de decisiones. Dependiendo del caso, la autoridad ambiental solicita la
intervencion de otras areas especializadas, realiza consultas a organismos sectoriales o
entidades idoneas (Universidades, Instituciones cientificas). También puede solicitar
informacion y/o estudios adicionales al proponente, que involucren el juicio de expertos.
Finalmente, se confecciona el dictamen de revision técnica que generalmente es usado

como insumo para la instancia de participacion ciudadana.
Participacion ciudadana:

Constituye una cuestion transversal al procedimiento, que en general se efectiviza
mediante consulta o audiencia publica, no vinculante, luego de la revision del ESIA por
parte de la autoridad ambiental competente, siempre en forma previa a la toma de decision

sobre la viabilidad ambiental o no del proyecto.
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Toma de decision:

Finalizada la revision del EsIA y las instancias de participacion ciudadana que
correspondan segun el marco normativo, se confecciona un informe técnico de analisis
del EslA, junto al informe de resultados de la audiencia publica y de los estudios
posteriores que hayan surgido de otras instancias de participacion ciudadana. Estos
documentos fundamentan la toma de decision por parte de la autoridad ambiental, que
puede otorgar o0 no la autorizacion para la ejecucion del proyecto de obra o actividad. En
caso afirmativo, expide la correspondiente licencia ambiental, conocida generalmente
como Declaracion de Impacto Ambiental. Adicionalmente, la autoridad ambiental puede
incluir requerimientos o condiciones técnicas especificas a los que esté sujeta la ejecucién
o el funcionamiento de la obra o actividad, pero estas no pueden ser condicion esencial
de aprobacion o ser de tal magnitud que impliquen o puedan implicar la no aprobacion

del proyecto.
Seguimiento y gestion adaptativa

El proponente del proyecto ejecuta las medidas de gestion ambiental establecidas en el
Plan de Gestion Ambiental y aquellas que la autoridad ambiental haya requerido al
momento de la aprobacion del proyecto. Por su parte, la autoridad ambiental de aplicacion

verifica su cumplimiento.

El proyecto particular que estamos evaluando por el tipo de actividad no tiene impacto
directo en el medio ambiente, pero uno de los objetivos planteados era tener presente

dentro del mismo la concientizacion frente al cuidado del mismao.

Es por ello que indirectamente la temética estuvo presente en la definicion del nombre de
la compaiiia “IOSFERA” vinculando a la Innovacion y a la Biosfera, sistema formado
por el conjunto de los seres vivos del planeta Tierra y sus interrelaciones, dando el marco
de la importancia de la diversidad social, recordando la importancia del medio ambiente

y conciencia social en el cuidado del mismo.
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INGENIERIA DE
PROYECTO
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El estudio de ingenieria es el conjunto de conocimientos de caracter cientifico y técnico
que permite determinar el proceso productivo para la utilizacion racional de los recursos

disponibles destinados a la fabricacion de una unidad de producto.

La ingenieria tiene la responsabilidad de seleccionar el proceso de produccion de un
proyecto, cuya disposicion en planta conlleva a la adopcion de una determinada
tecnologia y la instalacion de obras fisicas o servicios basicos de conformidad a los
equipos y maquinarias elegidos. También, se ocupa del almacenamiento y la distribucién
del producto, de los métodos de disefio y trabajos de laboratorios, del empaque de los
productos, de las obras de infraestructura, de los sistemas de distribucion, etc.

Proceso productivo

El proceso productivo se define como la fase en que una serie de materiales o insumos
son transformados en productos manufacturados mediante la participacion de la

tecnologia, los materiales y las fuerzas de trabajo.
Un proceso de produccidn se puede clasificar en:

e Proceso de produccion en serie: se aplica a productos cuyo disefio basico es
relativamente estable en el tiempo y que esta destinado a un gran mercado. Debido
a la economia de escala, la produccion en serie estd asociada a bajos costos
unitarios.

e Proceso de produccién por pedido: la produccion sigue diferentes secuencias
que hacen necesarias su flexibilizacion, a través de mano de obra y equipos
suficientemente ductiles para adaptarse a las caracteristicas del pedido de una
unidad de producto.

e Proceso de produccion por un proyecto especifico: consta de tareas bien
definidas en términos de recursos y plazos. Generalmente exige la realizacién

previa de estudio de factibilidad.

La solucion que se elaborara tendra un proceso de produccién por pedido, ya se busca
satisfacer las necesidades del cliente, vinculandonos con los softwares que ya tenga

instalados.
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Alta de cliente
Como se menciond anteriormente, la produccion de IOSFERA seré por pedido, para ello

desarrollamos un alta de cliente, registrando los datos del mismo, y fecha de pedido del

producto/servicio.

(&
10/ FORMULARIO DE ALTA DE CLIENTE

FECHA RECEPCION DE PEDIDO: / /
DATOS DEL CLIENTE
ASIGNACION CODIGO CLIENTE
RAZON SOCIAL
CUIT
DIRECCION
LOCALIDAD
PROVINCIA
TELEFONO
EMAIL

DATOS DE CONTACTO

NOMBRE Y APELLIDO
DNI

CARGO

TELEFONO

EMAIL

FECHA DE NACIMIENTO
DIRECCION

FECHA DE ALTA
MOTIVO/NECESIDAD:

OBSERVACIONES
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Atencion de clientes

Es de suma importancia tener canales abiertos para la atencion de las necesidades de

nuestros clientes o potenciales clientes.

Uno de nuestros objetivos es poder crecer gracias a la satisfaccion que puedan lograr
nuestros clientes en el uso de nuestras herramientas, y que sean de utilidad para el

crecimiento de ellos.

Un cliente satisfecho, podra solicitar mejoras y adaptaciones para ir ampliando sus

servicios.

A su vez, tenemos que estar preparados también para la atencion de incidentes o

reclamos. Este Gltimo punto se desarrolla en la pagina 99.

A continuacion, se presentan los circuitos para la atencion de requerimientos e

incidentes de clientes.

Entendemos por requerimiento, a una peticion del cliente que considera necesaria para

el funcionamiento de la solucion en su negocio.

Un incidente es un error o inconveniente que no le permite al cliente desarrollar sus

actividades de manera habitual.
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Circuito para la atencién de requerimiento de clientes

CLIENTE

PRODUCCION
[PERSOMAL INTERNO]

PROYECTO
[SERVICIO EXTERNO]

CALIDAD
[PERSONAL INTERNO]

MANTENIMIENTO
[PERSONAL INTERNO]

Area Contable

Describe
necesidades/

reguerimiento
F 3

L

, mno
i }

Analiza pedido

»  Testeo del pedido

info *  Analiza factibilidad
adicional
v
' N Prioriza
}l\ /L - requerimientos
no
\\ si _ Ry v
Priorizacién " Priorizacién . S
Walida priorizacion
. correcta correcta
si e ~
\\\\/ S
S Desarrollo
)
e e
herramienta p P .
solucién
e T
P T~ no
—/\ Prueba OK
\\
‘H‘H-"\-\f

no

> Cierre de Pedido

A

T

~_~

< oo
TestlngOK/—_

Monitoreo y
mantenimiento

o
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Proceso para la atencion de incidente de clientes

CLIENTE

SOPORTE
[PERSONAL INTERNO]

MANTENIMIENTO
[SERVICIO EXTERNO]

CALIDAD
[PERSONAL INTERNO]

Motifica incidente

Analiza incidente

X
// T~
- \""'\-\.
" Llasolucion T
requiere #  Analiza incidente
Hhiesarrollsf// :
l no
Desarrollo » Testeo del incidente
Asesora al cliente i j\
no o 5l
< TestingOK
\\ /'/
Y T /'/
Notifica al cliente T
Prueba la ara probar la N
herramienta P P L
solucion
X
T
T — no
- Reporte a
—<_ Prueba QK e P o
T~ 7 mantenimiento
) - -
sl . -
"'h.\_hw/

| Cierre de Pedido

O
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Nivel de servicio

Concluido el periodo de implementacion de la solucién, se ofrece el servicio de

mantenimiento.

El servicio base ofrece 80horas mensuales. Excedido ese nimero de horas, se evaluara

con el cliente el plan que mejor se adapte a sus necesidades.

Los pedidos se priorizaran junto al cliente y se estimaran los esfuerzos.

El servicio de soporte sera clasificado por su criticidad, y en funcion de ello, los niveles

de respuesta comprometidos

Interrupcion del
trabajo de usuarios
individuales y no
existe una solucion

Interrupcion del
trabajo de usuarios
individuales y no
existe una solucion

aceptable

El cliente necesita una
respuesta a la
brevedad

RESPUESTA |

Se define el tiempo de resolucién de incidente como el tiempo que transcurre desde que

El cliente necesita una
respuesta rapida

el cliente comunica una incidencia al area de soporte hasta el momento de su resolucion,
descontando las franjas horarias que quedan fuera del horario laboral, y los tiempos que
no dependen estrictamente de losfera.

Disponibilidad de la solucién en linea
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El servicio de software debera estar disponible 24 horas del dia, 7 dias a la semana,
entendiendo por disponibilidad la capacidad de acceder al servicio por parte de quien lo

demanda, con independencia de la rapidez o ritmo al que posteriormente éste sea prestado.
La disponibilidad no podré ser inferior al 98%, medido en el mes.

El calculo se entiende como la medida de tiempo operativo del servicio sin contar, los

tiempos de administracion del sistema.

La disponibilidad del servicio se calcula mensualmente como la medida de tiempo

operativo del servicio descontando, los tiempos de administracion del sistema.

Donde:

e Tosp: Tiempo diario operativo en el cual el servicio estuvo disponible en horario
primario (en minutos).

e Tosm: Total de Tiempo diario en horario primario (en minutos).

e n:dias del mes

Si por ejemplo el horario principal del supermercado es de 8 a 20hs, eso se traduce en

720 minutos, tiempo méaximo del horario primarios (Tosm).

Se midié un corte del sistema en horario principal de 2 horas el cual se repitié por 5 dias,
aplicando la formula antes presentada se obtiene una disponibilidad del servicio de: 99%

111



Alumno: Marina Yacomosky IOSFERA
UTN Regional Rafaela Soluciones informaticas

Atencién de reclamos de clientes

Un reclamo de un cliente es una insatisfaccion expresada formalmente por el cliente en
relacion con el incumplimiento al disefio del proyecto, especificaciones técnicas,
ejecucion del proyecto, servicio de mantenimiento y la calidad del producto/servicio final

entregado.

Debajo se presenta el documento que contiene informacion del cliente que realiza el
reclamo, el servicio que se le brinda, el reclamo puntual que se presenta y su causa, y la

solucion que se propone.
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REG:01
REVISION: 01

®
1 6 FORMULARIO DE RECLAMO DE CLIENTE

FECHA RECEPCION DE RECLAMO: / /
CODIGO CLIENTE
RAZON SOCIAL
DIRECCION
TELEFONO
NOMBRE
CARGO
EMAIL
RECLAMO:

DOCUMENTOS QUE RESPALDAN EL RECLAMO (Si aplica)

Originales: SI/NO Detallar:

Copias: SI/NO

CAUSA Y ACCION CORRECTIVA

Fecha inicio: Fecha de cierre:

Nombre del Responsable del seguimiento:
Nombre del supervisor a cargo:
MEJORA PROPUESTA:

CIERRE DEL RECLAMO
Confecha / / secierraelreclamo ya que se ha concluido el
seguimiento, se realizaron las acciones de mejora necesarias para evitar la
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CLIENTE

SOPORTE
[PERSONAL INTERNO]

MANTENIMIENTO
[SERVICIO EXTERNO]

CALIDAD
[PERSONAL INTERNO]

Netifica reclamo

no
/
_ T~
_><\ resuelto
‘\“M,, e

|
¥

-

~
7 Reclamao B“_
-

Cierre de Reclamo

¥

Recepcion de
reclamo

B3
—~ \\\\ no

— Solucién \>_

~—— inmediata -

Asesora al cliente

= Analiza reclamo

:

Registra formulario
de reclamo

v

Asigna responsable
de seguimiento

¥

Solicita acciones

l

Desarrollo acciones
correctivas

correctivas

T

//L\\

</ Incidente \\B
—_ T suelto -
\\\\( //

51

¥
Notifica al cliente

para probar la
solucion
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Analisis Funcional

El Andlisis Funcional es imprescindible para garantizar el éxito de cualquier proyecto de
software, ya que es clave para definir todas las funcionalidades que deberd cumplir la web

o aplicacion.

El objetivo del analisis funcional es describir las funcionalidades del sistema mediante
modelos o documentos de analisis. Identifica las interacciones con elementos externos y

documenta las estructuras de informacidn necesarias para completar el sistema.
Su papel en el desarrollo de la aplicacion es fundamental:

e Servird de contrato con el cliente.

e Permitird explicar a nuestros desarrolladores qué funcionalidades tendremos que
implementar.

e Nos permitira estimar el esfuerzo que tendremos que realizar para obtener la
solucion.

e Podremos plantear qué pruebas tendremos que hacer para comprobar que lo que
hemos hecho es lo que el cliente quiere.

e Cuando se acabe el desarrollo nos servira para garantizar que nuestros equipos de
mantenimiento conozcan la funcionalidad de la aplicacion, con lo que los

evolutivos o correctivos no seran traumaticos.

Un aspecto muy importante y que no debemos olvidar es que, aunque el Analisis
Funcional es una fase dentro del ciclo de vida del desarrollo, el papel del analista no
finaliza cuando acaba la fase de andlisis y entrega los artefactos de analisis que ha
realizado. Todo lo contrario, a partir de ese momento su objetivo debe ser que todas las
personas involucradas en el desarrollo entiendan e implementen las funcionalidades

planteadas.
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Requerimiento Funcional

El sistema tendra que contar con las siguientes caracteristicas:

Debera manejar productos con diferentes unidades de medida (Kilo, Litro y
unidad).

Debera controlar el stock de productos (minimo y un maximo para cada
producto).

Permitira el ingreso de facturas de compra.

Calculara el total a abonar.

Debera ser accesible a través de un usuario y contrasefia.

Registrara la compra de cada cliente.

Permitira la creacion, modificacion y/o eliminacion de productos, familia de
productos, clientes y proveedores.

Generara informe de deteccion de compra segun el stock minimo definido para
cada producto.

Debera chequear la cantidad de productos que hay en stock.

Permitira la creacion de informes diarios y mensuales relacionados con las

ventas y compras

Requerimiento no funcional

Interfaz del sistema debe ser simple, intuitiva, facil de usar y aprender.
Estabilidad del sistema.

El software tiene que ser escalable, para asi poder adaptarse y mejorar a traves
del tiempo.

La plataforma a utilizar sera web.

El lenguaje de programacion a utilizar sera Visual Basic .NET.
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Descripcion Funcional de la Solucion

Perfiles

Un nivel de permiso es un conjunto de “privilegios” que se puede asignar a un grupo

especifico para un objeto protegible concreto.

La mayoria de los sistemas modernos permiten asignar permisos (o derechos de acceso)
a los elementos para determinados usuarios y grupos de usuarios. De esta manera, se
puede restringir o permitir el acceso de un determinado perfil a un elemento para su

visualizacion de contenidos, modificacidn y/o ejecucion.
Los perfiles que participaran en esta solucion seran los siguientes:

e Administrador del sistema.
e Encargado supermercado.
e Empleado supermercado.

e Cliente.

Administrador del sistema: perfil técnico del lado del proveedor de la solucion quien

podra dar soporte y mantenimiento al sistema.

Encargado supermercado: este perfil sera utilizado por un rol de encargado o responsable
del supermercado. Quien tendrd mayores privilegios que el “empleado supermercado”,

pudiendo, por ejemplo, borrar algin cambio de estado incorrecto.

Empleado supermercado: perfil destinado al personal que participa en el armado y

despacho de los pedidos online.

Cliente: perfil utilizado por los usuarios externos al supermercado, quienes efecttan los

pedidos a través de la solucion.

Acciones a llevar a cabo

- Alta de Cliente

Ingresando a la pagina web, el usuario podra iniciar sesion o registrarse para darse de

alta como cliente.
Para el alta del cliente, debera completar los siguientes datos obligatorios:
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e Nombre: [campo texto]. Obligatorio.

e Apellido: [campo texto]. Obligatorio.

e DNI: [campo numérico, sin punto]. Obligatorio.

e Calle: [campo texto]

e Numero: [campo numeérico]

e Localidad: [campo texto]. [combo desplegable con opciones de ciudad].

Obligatorio.

e Teléfono: [campo numérico con separador de caracteristica zona]

e Direccion de correo electronico: [campo alfanumérico]. Obligatorio.

e Clave de acceso: [campo alfanumérico]. Obligatorio.

e Repetir de clave: [campo alfanumérico]. Obligatorio.

Luego, debera presionar “Registrarse”.

El sistema enviara automaticamente un mail a la direccion de correo electrénico

registrado con un link de verificacion al sistema.

Corroborara que la informacion cargada en campo “Clave de acceso” y “Repetir clave”

sean identicas, de lo contrario arrojara error, y no se guardara la informacion.

CLIENTE

SISTEMA

Ingresa al sitio web

W

Registra datos. Alta
clienta

Valida datos

l

Inicia 1er compra virtual

Datos
correctos?

- Inicio sesién cliente

Informa casilla mail para
solicitar alta
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Ingresando a la pagina web, el usuario podra iniciar sesion con su nimero de

documento y la clave de acceso.

e DNI: [campo numérico, sin punto]. Obligatorio.
e Clave de acceso: [campo alfanumérico]. Obligatorio.

e Luego, debera presionar “Ingresar”.

- Mend Principal
El usuario se encontrara con las siguientes opciones para ingresar:

e Inicio: Ingresa a pantalla de compra.

e Mi Carrito: detalle de los productos que se van seleccionando en la compra.

e Mis datos: visualizara los datos registrados, permitiendo editar los mismos.
o Compras realizadas: listado de las compras realizadas, con fecha,

productos comprados, monto total de la compra.

- Iniciar compra

Se mostraran los productos disponibles en stock. Esto implica una integracion con el
sistema de stock del supermercado.

Se mostraran las siguientes categorias:

e Verduleria: [SEC:1]
e Almacén: [SEC:2]
e Panaderia: [SEC:3]
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e Productos de limpieza: [SEC:4]

e Productos cuidado personal: [SEC:5]
e Carniceria: [SEC:6]

e LA&cteos: [SEC:7]

Se visualizara una imagen ilustrativa del producto disponible y su precio por unidad.

Los articulos que varien su precio por peso, y no se vendan por envase, se

disponibilizara una opcién de:

e 0.5kg
e 1kg

Por cada producto se podra seleccionar la cantidad del mismo:

e Cantidad: [campo numérico. Combo desplegable: 1, 2, 3, 4,5, 6, 7, 8, 9, 10].
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AGREGAR AL CARRITO

Al finalizar la compra, podra visualizar el usuario, en el carrito virtual, el detalle de su

compra y el monto total a abonar. Campos a mostrar:

e Encabezado:
o Datos comprador:
— DNI
— Nombre y apellido Cliente
e Detalle:
o Datos Compra
— Producto
— Cantidad
— Precio total

— Monto total compra

Al presionar “Confirmar Compra”, generard un ID de Compra.

Opciones de Pago

Tendréa para seleccionar la opcion:

e Abonar en caja

e Abonar por Mercado Pago

Manual

Los chentes pueden pagarte cffiine, segun tus

Instruccionss
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MercadoPago
v "';c.'),‘;“ Toveso MercadoPago

Abonar en caja: el comprador al asistir al supermercado, con su ID de Compra, 0 en su
defecto su nimero de documento, podré abonar el monto de la compra en caja, y retirar
el pedido.

Abonar por Mercado Pago: sera derivado a la pasarela de pagos seleccionada, y podra
abonar la compra con los datos de su tarjeta de crédito.

Aqui se registrara la cuenta de mercado pago del supermercado, y se generara un boton
(link) mediante la pagina web de mercado pago.
https://www.mercadopago.com.ar/developers

Realizado esto, se encuentra disponible dicho medio de pago.

CLIENTE

Inicia sesion

T
A

Inicia compra

Seleccion de
productos

A
Confirmacion de
Compra

1
>

NO
Pago Online? >+  Retiray abona en
establecimiento

St

Deriva a Mercado Pagd

NO
e?“'e'i —| Retiray abona en
Svery establecimiento
|
K

S

Despacho de Pedido

L ogistica interna

El cliente al finalizar su compra, se genera un ID de la misma.
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Dicho ID, estard compuesto por subld que represente los sub pedidos, diferenciando las
diferentes secciones por categoria:

e Verduleria: [SEC:1]

e Almacén: [SEC:2]

e Panaderia: [SEC:3]

e Productos de limpieza: [SEC:4]

e Productos cuidado personal: [SEC:5]
e Carniceria: [SEC:6]

e LActeos: [SEC:7]

A su vez, se codifican los productos seleccionados, la cantidad requerido, y para los
productos que varia su costo por peso, se detalla el peso requerido.

Ejemplo:
ID compra: 254

e SublD:254.1: [SEC:2. PROD:875. CANT:2 PESO: NULL]
e SublD:254.2: [SEC:5. PROD:328. CANT:2 PESO: NULL]
e SublD:254.3: [SEC:6. PROD:635. CANT:1. PESO: 0.5KG]
e SublD:254.4: [SEC:7. PROD:096. CANT:4 PESO: NULL]

Estados de los subpedidos (SubID):

Al momento que el cliente confirma el pedido, todos los SublD estaran con el estado

“Pedido pendiente”.
Cada area recibe el ID y subld segun la seccion a la que le corresponda por el pedido.

Si la seccion ha comenzado a trabajar en el armado del pedido (sub ID), el mismo se
mostrara “Pedido en curso” y cuando se lo haya completado, el estado pasara a “Pedido

disponible”.
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En este Gltimo estado, el sistema enviaré un servicio de mensajeria al sistema de manejo
de stock propio del supermercado, para que actualice la disponibilidad de productos en

almacén.

Estados del pedido (ID):

“Pedido Pendiente”: Al registrarse el pedido, el mismo quedara en este estado inicial.
“En curso”: Cuando al menos un Sub ID se encuentre en curso.

“Listo para entrega”: Cuando todos los Sub ID se encuentren con el estado “Pedido

Disponible”, el ID pasara a estar como “Listo para entrega”.

Ejemplo de relacion de estados:

Pedido Pendiente

Pedido Pendiente * Pedido Pendiente

Pedido Pendiente

+ Pedido Pendiente
En curso . En curso
* Pedido Disponible

. Pedido Disponible

Listo para entrega . Pedido Disponible

+ Pedido Disponible

Preparacion de pedidos:

Los empleados de cada seccion, visualizardn en su pantalla principal los trabajos

pendientes.

Una vez que gestionen el pedido que les ingres6 bajo ID y Sub ID, deberan cambiar el

estado a “pedido Disponible”. Se coloca etiqueta con dicha numeracion.

Estos pedidos llegaran a la seccion de despacho de pedidos, donde se agrupan los mismos

por categoria.
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Utilizando la etiqueta de ID y Subld se completan los pedidos.

En la consulta de pedidos se podrd visualizar si los subpedidos ya se encuentran

disponibles.

Control de pedidos

Ultimo paso antes de la entrega de pedidos, se chequea la consulta de pedidos con los

articulos registrados versus lo que se esta despachando.

Si todo esta OK, pasa a despacho de pedidos, si se detecta algun error, se vuelve el pedido

con la observacion correspondiente a la seccidn Preparacion de pedidos.

Despacho de pedido

El cliente informando el DNI podra retirar su pedido. Se verifica si el mismo ya ha sido

abonado por los medios electronicos, de no ser asi se procede a registrar el pago.

Se realiza entrega de comprobante.

CONTROL DE PEDIDOS DESPACHO

Control Pedido ID

.'..-math Sl

> Controla datos cliente
correcto? P . miniindhe

NO A

" . Datos NO
Controla datos cliente
correctos?
St

Pago Sl
Qeahzado? | Entrega Pedido

o Y

v4

Gestiona Pago
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Financiamiento bancario

Para llevar adelante el escenario de proyeccién de la solucidn, entendemos necesaria la
gestion de financiamiento externo por medio de una entidad bancaria. Por este medio se
pide la financiacion del 90% de la inversion. El resto corresponde a aporte de capital
propio.

Debajo se muestra el cuadro de dicho financiamiento.

FINANCIAMIENTO BANCARIO

Monto del crédito $906.748 Plazo (afios)” 4
Tasa de interés 18% Periodos gracia (afios) 1
Pago trimestral

Trim. Saldo Amortizacion Interes Trim. Int.Anual ARo

1 906.748 0 40.804
2 906.748 0 40.804
3 906.748 0 40.804

4 906.748 0 40.804 163.216 1
5 831.186 75.562 40.804
6 755.624 75.562 37.403
7 680.062 75.562 34.003

8 604.500 75.562 30.603 142.813 2
9 528.938 75.562 27.203
10 453.376 75.562 23.802
11 377.814 75.562 20.402

12 302.252 75.562 17.002 88.409 3
13 226.690 75.562 13.601
14 151.128 75.562 10.201
15 75.566 75.562 6.801

16 4 75.562 3.400 34.003 4
906.744 428.441

Sistema aleman, cuota de capital igual e interés sobre saldos.

Detalle de las Inversiones en Activo Fijo y Capital de Trabajo

CONCEPTO CANTIDAD INVERSION TOTAL  VIDA UTIL (Afios) AMORTIZACION ANUAL
Escritorio Ejecutivo 1 $39.990 $39.990 5 $7.998
Biblioteca 1 $3.300 $3.300 5 S 660
Sillén Ejecutiva 1 $4.399 $4.399 5 $ 880
Silla escritorio 2 $3.499 $6.998 5 $1.400
Notebook 1 $31.076 $31.076 5 $6.215
Utiles de escritorio 1 $1.000 $1.000 5 $ 200
Celular 1 $ 8.000 $ 8.000 5 $1.600

TOTAL $94.763 $18.953
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $1.692.960 $2.387.520 $3.082.080 $3.776.640 $4.471.200

Servicios Contratados

Desarrollador SSR A $555.648  $555.648 $555.648 $555.648 $555.648  $555.648
Desarrollador SSR B $277.824

Tester SSR $71.872 $53.904  $53.904 $53.904 $53.904  $53.904
Hosting

Hosteo + dominio $1.404 $2.808  $4.212 $4.212 $4.212 $4.212
Total Serv Contratados Tl $906.748 $612.360 $613.764 $613.764 $613.764 $613.764
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Cuadro de resultados proyectados

El objetivo es proyectar el resultado del negocio (pérdida o ganancia), de forma abierta,
es decir detallando como se llega al mismo. Puede adoptar diversos formatos. Permite

analizar la rentabilidad del negocio. Incluye conceptos como las amortizaciones.

A continuacién, realizaremos una breve resefia acerca de las cuestiones que deben
considerarse en la elaboracion de los distintos presupuestos que conforman el proceso de

presupuestacion integral dentro de la organizacion:

Presupuesto de Ventas.

El presupuesto de ventas en la mayoria de los casos es el desencadenante de todo el
proceso de presupuestacion, ya que de las estimaciones que se efectien sobre los
volumenes y montos de ventas esperados se desprendera el resto de las valoraciones sobre

produccion, gastos operativos, inversion, etc.

Presupuesto de Produccion.

En la elaboracion del presupuesto de produccion se debe considerar el comportamiento
de los componentes del costo de produccidn, es decir: la carga de horas profesionales,

gestion de los mismos, y servicios.

Presupuesto de Gastos Operativos.

En la preparacion del presupuesto de Gastos Operativos tomaran intervencion, junto con
los expertos, permisos y costos tributarios, dependiendo de la estructura de la empresa y

de su forma de organizacion.

Presupuesto Financiero.
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El presupuesto financiero mostrara la evolucion de los fondos a lo largo de todo el periodo
de presupuestacion.

PROYECCION DE VENTAS EN $

Conceptos Ao 1 Aio 2 Aio 3 Aino 4 Ao 5
Licencias $998.400 $998.400 $998.400 $998.400 $998.400
Licencias encargado super S 14.400 S 14.400 S 14.400 S 14.400 S 14.400
Licencias empleados super S 24.000 $ 24.000 $ 24.000 $ 24.000 S 24.000
Licencias cliente $960.000 $960.000 $960.000 $960.000 $960.000
Soporte $694.560 $1.389.120 $2.083.680 $2.778.240 $ 3.472.800
Soporte $694.560 $1.389.120 $2.083.680 $2.778.240 $3.472.800
TOTAL $1.692.960 $2.387.520 $3.082.080 $3.776.640 S 4.471.200
CONCEPTO CANTIDAD INVERSION TOTAL  VIDA UTIL (Afios) AMORTIZACION ANUAL
Escritorio Ejecutivo 1 $39.990 $39.990 5 $7.998
Biblioteca 1 $3.300 $3.300 5 $ 660
Sillén Ejecutiva 1 $4.399 $4.399 5 S 880
Silla escritorio 2 $3.499 $6.998 5 $1.400
Notebook 1 $31.076  $31.076 5 $6.215
Utiles de escritorio 1 $1.000 $1.000 5 $ 200
Celular 1 $ 8.000 $ 8.000 5 $ 1.600
TOTAL $94.763 $18.953

COSTOS ADMINISTRATIVOS COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

Alquiler Local $7.500 $90.000
Gastos varios $1.250 $ 15.000
Servicios Local (Agua + Luz) $ 5.000 $60.000
Internet $1.200 $14.400
Abono celular S 500 $6.000
Asesoria Legal $5.000 $60.000
Sueldo Personal interno $ 40.000 $ 480.000
Personal técnico contratado S 75.445 $905.344
Hosteo + Dominio S 117 S 1.404
Amortizaciones $1.579 $18.953

TOTAL $ 137.592 $1.651.101

130



Alumno: Marina Yacomosky
UTN Regional Rafaela

ESCENARIO PRINCIPAL

PROYECCION ECONOMICA

IOSFERA

Soluciones informaticas

| Rubros\Afios 1 2 3 4 5
Ventas 1.692.960 2.387.520 3.082.080 $3.776.640 $4.471.200
menos
Costos de fabricacién 925.701 634.121 636.929 636.929 636.929
Honorarios y Servicios 905.344 612.360 613.764 613.764 613.764
Hosteo y dominio 1.404 2.808 4.212 4.212 4.212
Amortizaciones 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Costos de administracion 525.400 725.400 725.400 725.400 650.400
Honorarios profesionales 60.000 60.000 60.000 60.000 0
Sueldo personal interno 280.000 480.000 480.000 480.000 480.000
Gastos alquiler y servicios 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Servicios Internet 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400
abono celular 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Gastos varios 15.000 15.000 15.000 15.000 0
Costos de financiacion 163.216 142.813 88.409 34.003 0
Intereses s/inversiones 163.216 142.813 88.409 34.003 0
TOTAL DE EGRESOS 1.614.317 1.502.334 1.450.738 1.396.332 1.287.329
Resultado antes de ganancia 78.643 885.186 1.631.342 2.380.308 3.183.871
Impuesto a las Ganancias 27.525 309.815 570.970 833.108 1.114.355
RESULTADO FINAL 51.118 575.371 1.060.372 1.547.200 2.069.516
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En el cuadro antes presentado se resume la informacion de los diferentes conceptos

proyectados, y en el grafico que se adjunta se representa la tendencia de esta informacion.

Resultado
2.500.000
2.069.516
2.000.000
1.547.200""
1.500.000 )
1.060.372""
1.000.000 ]
575.37L+"
500.000 ;
51118
0 —C
1 2 3 4 5
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Cuadro de fuentes vy usos de fondos o flujos de caja:

Flujo de caja

El proyecto del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del estudio
de un proyecto, debido a los resultados obtenidos en el flujo de caja se evaluara la
realizacion del proyecto.

La informacion basica para la construccion de un flujo de caja proviene de los estudios
de mercado, técnicos, organizacional y como también de los célculos de los beneficios.
Al realizar el flujo de caja, es necesario, incorporar a la informacion obtenida
anteriormente, datos adicionales relacionados principalmente, con los efectos tributarios
de la depreciacion, de la amortizacion del activo normal, valor residual, utilidades y
pérdidas.

Elementos del flujo de caja
El flujo de caja de cualquier proyecto se compone de cuatro elementos bésicos:
Eqgresos iniciales de fondos

Corresponden al total de la inversion requerida para la puesta en marcha del proyecto. El
capital de trabajo, si bien no implicara siempre un desembolso en su totalidad antes de
iniciar la operacién, se considera también como un egreso en el momento cero, ya que
debera quedar disponible para que el administrador del proyecto pueda utilizarlo en su
gestion.

Los ingresos y egresos de operacion

Constituyen todos los flujos de entradas y salidas reales de caja. Es usual encontrar
calculos de ingresos y egresos basados en los flujos contables en evaluaciones de
proyectos, los cuales no necesariamente ocurren de forma simultanea con los flujos reales.

El momento en gue ocurren los ingresos y eqresos.

Anteriormente habiamos visto que los ingresos y egresos de operacion no necesariamente
ocurren de forma simultanea con los flujos reales, lo cual constituye el concepto de
devengado o causado, y sera determinante el momento en que ocurran los ingresos y
egresos para la evaluacién del proyecto.

El valor de desecho o salvamento del proyecto.
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Al evaluar la inversion normalmente la proyeccion se hace para un periodo de tiempo
inferior a la vida util del proyecto. Por ello, al término del periodo de evaluacion debera
estimarse el valor que podria tener el activo en ese momento, ya sea suponiendo su venta,
considerando su valor contable o estimando la cuantia de los beneficios futuros que podria
generar desde el término del periodo de evaluacion hacia delante. La inversion que se
evalUa no solo entrega beneficios durante el periodo de evaluacion, sino que durante toda
su vida util, esto obliga a buscar la forma de considerar estos beneficios futuros dentro de

lo que se ha denominado el valor de desecho.
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PROYECCION FINANCIERA
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| Rubros/Ainos 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial 0 0 1.082.140 2.576.550 4.504.365 7.166.850
INGRESOS
Capital propio 94.763 0 0 0 0 0
Financiamiento bancario 906.748 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas 0 1.692.960 2.387.520 3.082.080 3.776.640 4.471.200
Otros ingresos 0 0 0 0 0 0

Total 1.001.511 1.692.960 2.387.520 3.082.080 3.776.640 4.471.200
EGRESOS
Activo Fijo 94.763 0 0 0 0 0
Activo de Trabajo 906.748 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Servicios de crédito 302.248 302.248 302.248
Impuesto a las Ganancias 0 27.525 309.815 570.970 833.108 1.114.355

Total Egresos 1.001.511 629.773 912.063 1.173.218 1.133.108 1.414.355
Saldo del periodo 0 1.063.187 1.475.457 1.908.862 2.643.532 3.056.845
+ Amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Saldo final del periodo 0 1.082.140 1.494.410 1.927.815 2.662.485 3.075.798
Saldo acumulado 0 1.082.140 2.576.550 4.504.365 7.166.850 10.242.649
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Saldo acumulado

12.000.000
10.242.649
10.000.000
8.000.000 7.166.850°"
6.000.000
4.504:365
4.000.000
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2.000.000 1.082.140"" I
0 -
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-2.000.000

Aqui podemos observar graficamente el saldo acumulado de dinero de las proyecciones

financieras, después de deducir los impuestos.
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ESCENARIO PRINCIPAL

ANALISIS DE RENTABILIDAD

| Rubros/Afnos 0 1 2 3 4 5

1. Egresos por inversiones -1.001.511 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000
2.1. Ingresos por resultados 0 78.643 885.186 1.631.342 2.380.308 3.183.871
2.2. Ingresos por amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
2.3. Ingresos por intereses 0 163.216 142.813 88.409 34.003 0
2.4. Egresos por imp.ganan. 0 -27.525 -309.815 -570.970 -833.108 -1.114.355
3.Saldo=2-1 -1.001.511 -66.713 437.137 867.734 1.300.156  1.788.469
Tasa interna de retorno 46%

Valor presente neto $413.618

30%
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VAN Y TIR

Valor Actual Neto:

El proyecto debe aceptarse si su valor actual neto (VAN) es igual o superior a cero, donde

el VAN es la diferencia entre todo sus ingresos y egresos expresados en moneda actual.

VAN= D R S

1+p"
t=1

Donde:

BN = Beneficio neto
i = Tasa de descuento
lo = Inversion inicial

t = Tiempo

TIR (Tasa interna de Retorno):

La TIR evalula el proyecto en funcién de una Unica tasa de rendimiento por periodo con
la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los

desembolsos expresados en moneda actual.

La tasa asi calculada se compara con la tasa de descuento de la empresa. Si la TIR es igual

0 mayor que esta, el proyecto debe aceptarse, y si es menor debe rechazarse.

BN ,

TIR = -lo

(1+0)"
t=1

Donde:
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BN = Beneficio neto
r = Tasa interna de retorno
lo = Inversion inicial

t = Tiempo

Conclusiones:

En el cuadro de resultados proyectados o proyeccion econémica, podemos observar que
en los 5 afios analizados del proyecto se obtienen ganancias, las cuales alcanzan en el
ultimo afio un resultado de $2.069.516.

En el cuadro de fuentes y usos de fondos o proyeccion financiera, podemos ver todos los
ingresos y egresos del proyecto en cada periodo, después de deducir el impuesto a las
ganancias, mostrandonos un saldo acumulado que también crece, conforme aumentan los

afios de andlisis del proyecto.

Para el cuadro de analisis de rentabilidad determinamos una tasa del 30%, que es la

minima requerida de rendimiento para el proyecto.

El VAN positivo obtenido manifiesta que el proyecto esta en condiciones de devolver el
capital invertido, de pagar una tasa del 30% de interés anual y de generar excedentes por
un monto de $ 413.618 a los 5 afios. Dicho, en otros términos, el VAN positivo significa

que el retorno esperado de la inversion es mayor que el 30 % anual.

La TIR obtenida del proyecto es de 46%, lo cual indica que supera la tasa de descuento
requerida; por lo tanto, el proyecto es recomendable. Hay que tener en cuenta que las
inversiones iniciales requeridas no son tan elevadas, lo que genera una tasa de retorno

alta.
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PERIODO DE RECUPERO:

El periodo de recupero determina el nimero de periodos necesarios para recuperar la
inversion inicial. Para poder considerar el valor tiempo del dinero, se descuentan los flujos
a una tasa de descuento y se calcula la suma acumulada de los beneficios netos

actualizados al momento cero.

Tasa: 30%
Ao Flujo anual Flujo Actualizado Flujo acumulaldo
1 78.643 55.050 55.050
2 885.186 619.630 674.680
3 1.631.342 1.141.939 1.816.620
4 2.380.308 1.666.216 3.482.835
5 3.183.871 2.228.710 5.711.545

En la tabla anterior se muestra como la inversion se recupera en el tercer afio.
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Andlisis de sensibilizacion:

La medicion de la rentabilidad analizada anteriormente solo evalGa el resultado de uno de
los escenarios proyectados.

Es necesario, que al formular un proyecto se entregue los méximos antecedentes para que
quien deba tomar la decision de emprenderlo disponga de los elementos de juicio
suficientes para ello.

Con este objetivo, y como una forma de agregar informacion a los resultados
pronosticados del proyecto, se puede desarrollar un andlisis de sensibilidad que permita
medir cuan sensible es la evaluacién realizada a variaciones en uno 0 mas parametros
decisorios.

La sensibilizacion es aplicable al analisis de cualquier variable del proyecto, como la
localizacion, el tamafio o la demanda.

Para el analisis de la sensibilidad del proyecto, se determiné modificar las variables de

precio venta y costos de los honorarios de los programadores.
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Andlisis de sensibilidad escenario 1- Negativo (Precio):

Para la opcién 1, se ha modificado el precio de venta del producto reduciendo un 10 % el
valor del mismo.

Aun asi, el proyecto sigue siendo rentable, su TIR de 32% y VAN de $ 62.623

Bajando el precio de venta en un 10 %, el proyecto sigue teniendo la tasa de retorno mas

alta que la tasa requerida para el proyecto, aunque su VAN ha bajado considerablemente.
PROYECCION ECONOMICA

| Rubros\Afios 1 2 3 4 5
Ventas 1.523.664 2.148.768 2.773.872 $3.398.976 $ 4.024.080
menos
Costos de fabricacion 925.701 634.121 636.929 636.929 636.929
Honorarios y Servicios 905.344 612.360 613.764 613.764 613.764
Hosteo y dominio 1.404 2.808 4.212 4.212 4.212
Amortizaciones 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Costos de administracion 525.400 725.400 725.400 725.400 650.400
Honorarios profesionales 60.000 60.000 60.000 60.000 0
Sueldo personal interno 280.000 480.000 480.000 480.000 480.000
Gastos alquiler y servicios 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Servicios Internet 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400
abono celular 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Gastos varios 15.000 15.000 15.000 15.000 0
Costos de financiaciéon 163.216 142.813 88.409 34.003 0
Intereses s/inversiones 163.216 142.813 88.409 34.003 0
TOTAL DE EGRESOS 1.614.317 1.502.334 1.450.738 1.396.332 1.287.329
Resultado antes de ganancia -90.653 646.434 1.323.134 2.002.644 2.736.751
Impuesto a las Ganancias 0 226.252 463.097 700.925 957.863
RESULTADO FINAL -90.653 420.182 860.037 1.301.719 1.778.888
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| Rubros/Afos 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial 0 0 940.369 2.279.590 4.007.070 6.424.074
INGRESOS
Capital propio 94.763 0 0 0 0 0
Financiamiento bancario 906.748 0 0 0 0 0

Ingresos por ventas 0 1.523.664 2.148.768 2.773.872  3.398.976  4.024.080
Otros ingresos 0 0 0 0 0 0
Total 1.001.511 1.523.664 2.148.768 2.773.872  3.398.976  4.024.080
EGRESOS
Activo Fijo 94.763 0 0 0 0 0
Activo de Trabajo 906.748 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Servicios de crédito 302.248 302.248 302.248
Impuesto a las Ganancias 0 0 226.252 463.097 700.925 957.863

Total Egresos 1.001.511 602.248 828.500 1.065.345 1.000.925 1.257.863

Saldo del periodo 0 921.416 1.320.268 1.708.527 2.398.051 2.766.217

+ Amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953

Saldo final del periodo 0 940.369 1.339.221 1.727.480 2.417.004 2.785.170

Saldo acumulado 0 940.369 2.279.590 4.007.070  6.424.074  9.209.244
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Rubros/Afios 0 1 2 3 4 5

1. Egresos por inversiones -1.001.511 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000
2.1. Ingresos por resultados 0 -90.653 646.434 1.323.134 2.002.644  2.736.751
2.2. Ingresos por amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
2.3. Ingresos por intereses 0 163.216 142.813 88.409 34.003 0
2.4. Egresos por imp.ganan. 0 0 -226.252 -463.097 -700.925 -957.863
3.Saldo=2-1 -1.001.511 -208.484 281.948 667.399 1.054.675 1.497.841
Tasa interna de retorno 32%

Valor presente neto $62.623

30%

Andlisis de sensibilidad escenario 2- Negativo:

La segunda opcion se analiza como impacta en el incremento de costos de los honorarios

de los programadores subiendo un 15%, y manteniendo el mismo precio de venta original.
Aca podemos ver la TIR de 43%, y la VAN es de $366.711.
Es menos sensible el incremento de los honorarios de los programadores que el precio de

venta.

PROYECCION ECONOMICA

| Rubros\Afios 1 2 3 4 5
Ventas 1.692.960 2.387.520 3.082.080 $3.776.640 $4.471.200
menos
Costos de fabricacion 1.061.503 725.975 728.994 728.994 728.994
Honorarios y Servicios 1.041.146 704.214 705.829 705.829 705.829
Hosteo y dominio 1.404 2.808 4.212 4.212 4.212
Amortizaciones 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Costos de administracion 525.400 725.400 725.400 725.400 650.400
Honorarios profesionales 60.000 60.000 60.000 60.000 0
Sueldo personal interno 280.000 480.000 480.000 480.000 480.000
Gastos alquiler y servicios 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Servicios Internet 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400
abono celular 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Gastos varios 15.000 15.000 15.000 15.000 0
Costos de financiacion 163.216 142.813 88.409 34.003 0
Intereses s/inversiones 163.216 142.813 88.409 34.003 0
TOTAL DE EGRESOS 1.750.119 1.594.188 1.542.803 1.488.397 1.379.394
Resultado antes de ganancia -57.159 793.332 1.539.277 2.288.243 3.091.806
Impuesto a las Ganancias 277.666 538.747 800.885 1.082.132
RESULTADO FINAL -57.159 515.666 1.000.530 1.487.358 2.009.674
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| Rubros/Afos 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial 0 19.435 1.109.665 2.636.224 4.596.262  7.290.970
INGRESOS
Capital propio 250.000 0 0 0 0 0
Financiamiento bancario 906.748 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas 0 1.692.960 2.387.520 3.082.080 3.776.640 4.471.200
Otros ingresos 0 0 0 0 0 0

Total 1.156.748 1.692.960 2.387.520 3.082.080 3.776.640 4.471.200
EGRESOS
Activo Fijo 94.763 0 0 0 0 0
Activo de Trabajo 1.042.550 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Servicios de crédito 302.248 302.248 302.248
Impuesto a las Ganancias 0 0 277.666 538.747 800.885 1.082.132

Total Egresos 1.137.313 602.248 879.914 1.140.995 1.100.885 1.382.132
Saldo del periodo 19.435 1.090.712 1.507.606 1.941.085 2.675.755 3.089.068
+ Amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Saldo final del periodo 19.435 1.109.665 1.526.559 1.960.038 2.694.708  3.108.021
Saldo acumulado 19.435 1.109.665 2.636.224 4.596.262  7.290.970 10.398.990
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Rubros/Afios 0 1 2 3 4 5

1. Egresos por inversiones -1.137.313 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000
2.1. Ingresos por resultados 0 78.643 885.186 1.631.342 2.380.308 3.183.871
2.2. Ingresos por amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
2.3. Ingresos por intereses 0 163.216 142.813 88.409 34.003 0
2.4. Egresos por imp.ganan. 0 0 -277.666 -538.747 -800.885 -1.082.132
3.Saldo=2-1 -1.137.313 -39.188 469.286 899.957 1.332.379  1.820.692
Tasa interna de retorno 43%

Valor presente neto $366.711

30%

Andlisis de sensibilidad escenario 3- Positivo:

La tercera opcion se analiza como impacta que en el tercer afio se consigan dos clientes

en lugar de uno por afio.

Aca podemos ver la TIR de 63%, y la VAN es de $981.793.

A pesar de que se deben duplicar los esfuerzos en las contrataciones en dicho afio para

atender la demanda, el incremento por la venta adicional es muy superior a los costos

vinculados.

PROYECCION ECONOMICA

| Rubros\Afios 1 2 3 4 5
Ventas 1.692.960 2.387.520 $4.775.040 $4.471.200 $5.165.760
menos
Costos de fabricacién 925.701 634.121 636.929 636.929 636.929
Honorarios y Servicios 905.344 612.360 613.764 613.764 613.764
Hosteo y dominio 1.404 2.808 4.212 4.212 4.212
Amortizaciones 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Costos de administracion 525.400 725.400 785.400 785.400 710.400
Honorarios profesionales 60.000 60.000" 120.000 120.000 60.000
Sueldo personal interno 280.000 480.000 480.000 480.000 480.000
Gastos alquiler y servicios 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Servicios Internet 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400
abono celular 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Gastos varios 15.000 15.000 15.000 15.000 0
Costos de financiacion 163.216 142.813 88.409 34.003 0
Intereses s/inversiones 163.216 142.813 88.409 34.003 0
TOTAL DE EGRESOS 1.614.317 1.502.334 1.510.738 1.456.332 1.347.329
Resultado antes de ganancia 78.643 885.186 3.264.302 3.014.868 3.818.431
Impuesto a las Ganancias 27.525 309.815 1.142.506 1.055.204 1.336.451
RESULTADO FINAL 51.118 575.371 2.121.796 1.959.664 2.481.980
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PROYECCION FINANCIERA
| Rubros/Afos 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial 0 0 1.082.140 2.576.550 5.625.789  8.760.738
INGRESOS
Capital propio 94.763 0 0 0 0 0
Financiamiento bancario 906.748 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas 0 1.692.960 2.387.520 4.775.040 4.471.200 5.165.760
Otros ingresos 0 0 0 0 0 0
Total 1.001.511 1.692.960 2.387.520 4.775.040 4.471.200 5.165.760
EGRESOS
Activo Fijo 94.763 0 0 0 0 0
Activo de Trabajo 906.748 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Servicios de crédito 302.248 302.248 302.248
Impuesto a las Ganancias 0 27.525 309.815 1.142.506  1.055.204  1.336.451
Total Egresos 1.001.511 629.773 912.063 1.744.754 1.355.204  1.636.451
Saldo del periodo 0 1.063.187 1.475.457 3.030.286 3.115.996  3.529.309
+ Amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
Saldo final del periodo 0 1.082.140 1.494.410 3.049.239  3.134.949 3.548.262
Saldo acumulado 0 1.082.140 2.576.550 5.625.789  8.760.738 12.309.001
ANALISIS DE RENTABILIDAD
| Rubros/Afos 0 1 2 3 4 5
1. Egresos por inversiones -1.001.511 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000 -300.000
2.1. Ingresos por resultados 0 78.643 885.186 3.264.302 3.014.868 3.818.431
2.2. Ingresos por amortizaciones 0 18.953 18.953 18.953 18.953 18.953
2.3. Ingresos por intereses 0 163.216 142.813 88.409 34.003 0
2.4. Egresos por imp.ganan. 0 -27.525 -309.815 -1.142.506 -1.055.204 -1.336.451
3.Saldo=2-1 -1.001.511 -66.713 437.137 1.929.158 1.712.620  2.200.933
Tasa interna de retorno 63%
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Comparacidn de la alternativa con sus analisis de sensibilidad:

VAN
$1.200.000
$981.793
$1.000.000
$800.000
$600.000
$413.618
$400.000 5366.711
$200.000
$62.623
$0 |
Escenario principal Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3 Positivo
Negativo Negativo
TIR
0,
70% 63%
60%
9 46%
50% 6 43%
40%
32%
30%
20%
10%
0%
Escenario principal Escenario 1 Negativo Escenario 2 Negativo Escenario 3 Positivo

148



Alumno: Marina Yacomosky IOSFERA
UTN Regional Rafaela Soluciones informaticas

Conclusion

Luego de muchos meses de trabajo, investigacion, y asesoramiento, puedo llegar a
concluir este proyecto que tanto ansiaba hace largo tiempo.

Fueron muchas horas, dias, y se sumaron los meses, en los cuales mi dedicacion se
enfocd a este trabajo, relegando tiempo a la familia, que con todo el apoyo del mundo,
me supo dar el tiempo, el espacio para que pueda cerrar etapas de mi formacion y de
mi vida que habian quedado en un stand by, por motivos que en estos momentos

pierden total sentido.

Uno quizas en pos de querer cumplir y crecer laboralmente, prioriza erroneamente esa

conducta, alejandose del camino gque nos lleva al logro académico.

Ahora siendo mas grande y madura, teniendo dos hermosas hijas -Elena y Matilda-,
y un compafiero de fierro como pocos, fueron ellos el motor que me movilizd y me

hizo tomar la decision de poder finalizar esta etapa.

Espero ademas poder brindar un mensaje de aliento a aquellos estudiantes de LOI,
quienes estan tal vez en mi misma condicion, que se animen a retomar la carrera. No
hay que darle lugar a la vergiienza por la edad, a reconocer que aquellas decisiones
no fueron las acertadas, o tal vez si, pero que ahora es momento de devolver a nuestra
educacidn publica, un granito de todo lo que nos brind6 en estos afios de formacion,

aprendizaje y crecimiento.

Gracias a esos afos de aprendizaje, pude fijar al principio de este informe objetivos
académicos y técnicos que demuestren la aplicacion de conocimientos adquiridos en
la carrera universitaria y laboral, pudiendo mixar ambas experiencias, dando como

entregable este trabajo final.

Fue todo un desafio el poder presentar como propuesta una tematica diferente a la que
generalmente se desarrollan para esta carrera, pero acompafa a la realidad de una gran
parte de los alumnos de LOI, que actualmente se desempefian en empresas de
servicios, transitando sus carreras profesionales en compaiiias vinculados al Software

Factory.
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Este rubro ha tomado gran relevancia en los ultimos afios, quienes han incluido dentro
de los profesionales que forman parte de sus equipos a perfiles analiticos, que puedan
generar y aportar informacion que ayude a la toma de decisiones tanto estratégicas

como de gestion dentro de la cadena de valor.

A su vez, se cumplié el objetivo personal de tratar una tematica de actualidad,
incluyendo las nuevas generaciones econémicamente activas, quienes traen consigo
nuevos comportamientos de consumos en el mercado, teniendo mas injerencia en las
decisiones de consumo, exigiendo a los ofertantes, mantenerse actualizados y

reaccionar rapidamente a sus necesidades.

Durante el andlisis se pudo comprobar la rentabilidad del proyecto, con recupero de
la inversion al finalizar el segundo afio. Pero a su vez, se demostro la gran sensibilidad
que existe con el precio y la cantidad de venta del producto, y en menor incidencia,

pero no por eso menos relevante, la variacion del costo de profesionales externos.

Finalmente se concluye y se recomienda la viabilidad de este proyecto. Personalmente
existen grandes intenciones de llevar a cabo el mismo, y poder proximamente verlo

materializado y productivo en los supermercados de la zona.

Se recomienda ademas, realizar capacitaciones vinculadas al MKT y reforzar
estrategias en ese campo de accién dado que se identifica como una debilidad, y se

comprobd su incidencia en los resultados de la compafiia.

Espero que escuchen el nombre IOSFERA, muy pronto!
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