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Resumen Ejecutivo

En la actualidad, seis de cada diez empresas no cuentan con sistemas que optimicen su
gestion de compras y documentacion, ya que utilizan programas y plataformas tradicionales que
generan procesos poco eficientes, lo que se traduce en grandes pérdidas de tiempo y dinero. Solo
en Entre Rios, existen méas de 700 empresas de retail que se encuentran en esta situacion.

Lega IT propone como solucién un software en linea que a través de una tienda conecta a
empresas con sus proveedores a la hora de comprar insumos. Dentro de sus funcionalidades,
permite concentrar y almacenar en la nube toda la informacion que se genera durante el proceso
de forma sincronizada, ayudando a optimizar su uso y a reducir el tiempo empleado en
actividades sin valor agregado. Ademas, establece un marco para la toma de decisiones mediante
un andlisis de escenarios y tableros con indicadores que ayudaran en la gestion de compras. Por
ultimo, permitira emitir y administrar toda la documentacion requerida entre ambos puntos de la
cadena.

Lega IT es una SAS conformada por dos emprendedoras que tendran un rol activo en la
gestion del proyecto y se proponen en un periodo de cinco afios capturar 50 empresas de la
region equivalentes al 7% del mercado.

Para desarrollar el producto y cubrir el ciclo operativo se requiere una inversion estimada
de 26.000 USD. Alcanzando la cuota del mercado establecida, el proyecto presenta una VAN
superior a 950.000 USD y una TIR del 405% evaluada con una tasa de 35% descuento. El nivel
de riesgo que presenta el proyecto es de un 22% de obtener margenes negativos.

Palabras Claves

Software. Gestion de compras. Abastecimiento. Proveedores. Transformacion digital.
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Lega IT: Software en linea de gestion de compras

La tarea de compra ha dejado de ser una actividad mas para convertirse en un elemento
estratégico de la organizacion, se ha transformado en un elemento clave mediante el cual, si se
gestiona correctamente, permite a las empresas impulsar un 20% el crecimiento en sus ingresos y
aumentar un 15% el margen de beneficios (Business school, 2020).

Al ser una de las &reas que mayor dinero gasta a comparacion a cualquier otra dentro de
la organizacion, proporciona una oportunidad para la reduccion de costos. En muchos casos las
compras son el primer centro de costo, llegando a pesar entre el 50-70% de la cifra de venta
segun el sector (Improven, 2017), por lo que la reduccion de aquellos relativamente pequefios
puede tener un mayor impacto sobre los beneficios.

En la actualidad las empresas presentan procesos de compras poco eficientes debido a
que sus gestores destinan gran parte del tiempo en actividades sin valor agregado, pero
necesarias para llevar a cabo el proceso de abastecimiento.

Si bien se observa un gran interés por parte de los directores gerenciales en mejorar los
procesos internos, se debe analizar en profundidad sobre cuéles de ellos actuar, ya que, de nada
sirve que se inviertan tiempo y dinero en optimizar procesos, en implementar sistemas de
calidad, si luego en una de las actividades clave como lo es el abastecimiento y la gestion de
compras, se adquieren materiales y recursos que no cumplen con las exigencias minimas
establecidas. A partir de ello, es que surge la motivacion de buscar una solucién a esta
problematica coman.

En el primer capitulo se realiza una investigacion para conocer la situacion y las
soluciones actuales y luego realizar un analisis interno-externo para conocer las estrategias a

adoptar para la ejecucion del proyecto.
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En el estudio de mercado, se investiga la situacion del sector desde el punto de vista de la
demanda y de la oferta, se establecen las ventajas competitivas con respecto a los productos
sustitutos. A partir de aqui, se define el perfil del cliente, se cuantifica la demanda potencial y se
determinan estrategias de comercializacion para el abordaje del proyecto.

El estudio técnico pretende realizar una comparativa de los circuitos de compra actuales y
cOmo serian optimizados con la utilizacion de Lega IT. Ademas, se determinan las
funcionalidades y la interfaz de usuario, asi como los recursos necesarios para el desarrollo del
software.

En el estudio econdmico financiero se determinan las inversiones y los costos necesarios
para llevar a cabo el proyecto. Asimismo, se evallan y comparan distintas alternativas de
financiamiento para determinar cual es la mas conveniente en términos de rentabilidad.

Finalmente, se determinan cuales son las variables criticas del proyecto y cudl es su nivel
de sensibilidad y riesgo, para reducir la incertidumbre a la hora de evaluar escenarios y tomar

decisiones.
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1 Marco de Desarrollo
1.1 Antecedentes

A lo largo de la historia han existido diversos factores que han exigido la evolucion del
proceso de compra, tales como, la moneda, globalizacion y avances tecnoldgicos. Estos han
permitido que la gestién de compras avance a nivel de gestién desde ser considerado un centro
de costos (década de los 70), un centro de servicio (década de los 90), hasta finalmente, un centro
de beneficios en la actualidad.

Originalmente la funcidén de compras se caracteriz6 por ser meramente administrativa. El
entendimiento de la necesidad del control de los gastos de las empresas, convirtio en principio al
gerenciamiento del abastecimiento en un proceso burocrético, con foco principal en el precio y
en el dictado de politicas de compras extremadamente rigidas de forma tal que sea claramente
auditable. En cuanto al profesionalismo, debido a la escasez de expertos en el area,
tradicionalmente el comprador era aquel empleado que conocia bien los insumos a utilizar y los
proveedores que suplian estos.

Con la llegada de los sistemas de produccion continua, el estudio y analisis de métodos y
tiempos, los sectores de suministros se incorporaron como parte del proceso operativo, siendo
considerados como areas de servicio, con foco en el tiempo de respuesta y la calidad de los
insumos. Clasicamente la gestion consistia en procurar los bienes y servicios requeridos en
condiciones de tiempo, especificacion y calidad requeridas al mejor precio posible. Todo esto
implicaba que la gestion tenga caracteristicas tacticas, pero no estratégicas.

Hoy en dia, la gestion de abastecimiento se considera meramente estratégica para la

organizacion, donde el foco esta en la generacion de valor, en la capacidad de los profesionales y
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de los procesos productivos, como asi también, en la gestion y manejo de los recursos orientados
a la busqueda de la mejora continua, a través de una gestion integral con los proveedores.

En la actualidad, el acceso a informacion (til es un reto que las organizaciones no han
podido resolver, por lo que siguen operando y tomando decisiones con informacion limitada,
imprecisa y desactualizada producto de no procesar y analizar sus datos, ya que por si solos éstos
no dicen nada.

La falta de visibilidad por parte de las empresas sobre la informacion y el rendimiento de
sus proveedores aumentan el riesgo de suministro e impiden la capacidad de tomar decisiones de
compra, haciendo que los encargados no dispongan de metodologias para seleccionar sus
proveedores.

A su vez, los departamentos de compras no siempre cuentan con metodologias
y herramientas de anélisis que les permitan identificar y focalizarse en las oportunidades de
mejora, asi como desarrollar acciones especificas a nivel de proveedores, familias o referencias.

Por otra parte, una gestion deficiente de la documentacién producida durante las
transacciones, hace que se generen ciertas deficiencias como: trabajos duplicados ya que los
usuarios deben re trabajar documentos o llevar controles manuales de lo que ya se ha realizado;
descentralizacion de la informacién, debido a la ausencia de un almacenamiento fijo y
preestablecido, ocasionando una pérdida o duplicidad de documentacion que tiene como
consecuencia el retraso de los tiempos de respuesta tanto internos, a las tareas subsiguientes, y
externos, al cliente, ya que la atencion se demora por papeleo y exceso de tiempo en tramites de

recupero.
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Todo esto lleva a las empresas a plantearse la posibilidad de digitalizar sus procesos
ofreciéndole al equipo de compras la oportunidad de centrarse en tareas mas estratégicas e
incluso dedicarse a mejoras, las cuales contribuiran al crecimiento de la empresa en su totalidad.

Hoy en dia, las empresas lideres estan transformandose hacia una nueva era digital con
acceso a grandes volumenes de datos, por lo que aquellas que logren operar y tomar decisiones
con informacidn til y en tiempo real tendrdn mejores resultados y una ventaja competitiva en su
mercado.

El concepto de datos en tiempo real implica tener la certeza de contar con toda la
informacion que sea relevante y actualizada al momento de tomar la decision de compra. El
empleo de nuevas tecnologias de compra juega un papel clave en el desarrollo de las empresas,
ya que no solo les permiten a los usuarios tener un mayor poder decision, sino que también
permiten:

e identificar datos incorrectos/desactualizados dentro de los documentos previo a su

procesamiento, evitando ineficiencias y errores;

e convertir datos en informacion en tiempo real y acciones inteligentes para generar
ahorros y eficiencias en los procesos. Teniendo como resultado una disminucion de
cinco veces del ciclo de procesamiento de 6rdenes de compra y facturas. (Yooz,
2021)

e mejorar la eficiencia en la experiencia de compra del usuario, al contar con todos los
datos en un mismo sitio, sin necesidad de ir a otro sistema a consultarlos;

e aportar informacion util para lograr una mejor comunicacion entre proveedores y
empresas, evitando malentendidos y retrasos. Un proveedor descontento es aquel que

Ilama y consume tiempo, tanto para el departamento de compras como para el
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departamento financiero, ya que requiere dedicacion para responder y solucionar el
problema planteado. Se estima que el manejo de las llamadas de los proveedores
ocupa el 41% del tiempo de un contador y la morosidad el 31% (Yooz, 2021);

e evitar potenciales incumplimientos y fraudes. En 2018, segun la firma Euler Hermes,
el 70% de las empresas habian declarado ser victimas de un intento de fraude durante
el afio anterior,

e generar reportes y datos precisos al realizarlos con informacion certera.

En el mercado se pueden encontrar empresas que ofrecen distintas soluciones gracias a la
utilizacion de las nuevas tecnologias en Industria 4.0. A continuacion se detallardn aquellas méas
relevantes:

Fullstep. Empresa con mas de 20 afios de experiencia ubicada en Madrid, Espafia que
ofrece a sus clientes un software de gestion de proveedores integrado con una plataforma de
compras, el cual permite gestionar de manera online la informacion proporcionada por estos, con
el fin de facilitar la toma de decisiones de compra.

Algunas de sus funciones destacadas son:

andlisis del mercado de proveedores;

e homologacion de nuevos proveedores.

e configuracion de certificados propios;

e seguimiento en tiempo real de documentos:

e alerta de fechas de vencimiento y de renovacion.
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Esker. Empresa ubicada en Madrid, Espafia la cual ofrece una plataforma para el

intercambio de documentos entre clientes y proveedores mediante la utilizacion de inteligencia

artificial y automatizacion robotica de procesos.

Dentro de sus principales funciones se encuentran:

gestion de compras, optimiza pedidos de gastos y pedidos de bienes y servicios;
cuentas por pagar, convierte las cuentas por pagar en un centro de beneficios con
gestion digital de facturas de proveedores;

gestion de pedidos, procesa pedidos de fax y email de forma més rapida y precisa y

100% electroénico;

cuentas por cobrar, envia facturas cumpliendo con las normativas establecidas.

Hixsa. Empresa ubicada en la Ciudad de México, México que ofrece un software de

gestion de proveedores gracias a la utilizacién de tecnologias basadas en automatizacion robética

de procesos.

Algunas de sus principales funciones son:

automatizacion del servicio al cliente, el sistema automatizado puede clasificar las
consultas en diferentes categorias garantizando que lleguen al personal que
corresponda. Evitando que las llamadas se transfieran de un ejecutivo a otro;
procesamiento de facturas, automatizando el procesamiento de extremo a extremo
desde la recepcion hasta el pago;

automatizacion de pedidos de ventas, eliminando datos duplicados, tareas que
consumen mucho tiempo, mejorando la experiencia tanto de los empleados como de

los clientes.
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Si bien las empresas ofrecen soluciones que se aplican en puntos diferentes de la cadena,
todas se focalizan en incrementar la eficiencia del proceso de compra, optimizando tanto el
procesamiento de datos como el andlisis de informacion, para que, a quien le corresponda, tome
solo decisiones estratégicas y no pierda tiempo realizando tareas innecesarias sin valor agregado.

En conclusién, las empresas cuentan con varios recursos tecnoldgicos para garantizar la
practicidad y la eficiencia de todos sus sectores. No usar estas herramientas e insistir en procesos
rigidos y manuales es lo mismo que empefiarse en el mismo tema, y luego esperar un resultado
diferente.

1.2 Definicién del Proyecto
1.2.1 Justificacién

La gestion de compras es una actividad fundamental para el funcionamiento de las
empresas, una correcta gestion no solo posibilita obtener los suministros necesarios respetando
normas de calidad y plazos de entrega, sino que también permite a las empresas aumentar su
eficiencia y reducir costos.

Para cumplir con dicha tarea, es necesario que el encargado de compras busque, analice y
seleccione a aquellos proveedores que mas se adapten a los requerimientos de precios, calidad y
capacidad de respuesta establecidos. Para hacerlo, es necesario que las empresas brinden las
herramientas necesarias, invirtiendo en nuevas tecnologias que optimicen el proceso y permitan
dirigir todos los esfuerzos en tareas estratégicas y no a repetitivas sin valor agregado.

Al analizar la situacion actual, se observa que el 59% de las empresas (Yooz, 2021) no
cuenta con sistemas que optimicen su gestion de compras, ya que utilizan programas y
plataformas tradicionales, por lo que, como resultado, obtienen procesos poco eficientes que se

traducen en grandes pérdidas de tiempo y dinero.
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La situacion es opuesta en aquellas empresas que aplican la automatizacion completa en
sus procesos de compras, ya que han logrado no solo aumentar su eficiencia y disminuir los
tiempos de aprobacion de un promedio de 28 dias a solo tres, sino que también, han reducido sus
costos operativos hasta un 80% en comparacion con los métodos de pago manuales o en papel.
(Yooz, 2021)

En conclusién, el foco debe dirigirse al desarrollo de herramientas que brinden una
oportunidad a las empresas que quieran lograr un salto de calidad en sus procesos, pero para ello,
hay que ser lo suficientemente inteligentes y aprovechar las nuevas tendencias en tecnologias de
la industria 4.0 para hacerlo.

Es por ello, que se desarrollara un analisis de un software en linea el cual conecte
empresas con sus proveedores dentro de la Republica Argentina a la hora de comprar insumos.
1.2.2 Alcance

El software Lega IT tendrd como finalidad establecer un marco para la toma de
decisiones mediante analisis de escenarios y tableros con indicadores claves de desempefio. Y,
ademas, permitir la emision y administracion de la documentacion requerida entre ambos puntos
de la cadena.

1.2.3 Limitaciones
e los estudios realizados en el proyecto contemplaran Unicamente la gestion de
compras, las operaciones de ventas no estaran sujetas a analisis;
e la programacion técnica del software sera tercerizada;
e los aspectos de ciberseguridad del software no seran considerados;
e |os proveedores de las empresas pertenecientes al mercado objetivo seran

considerados como aliados estratégicos.
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e por la magnitud y las caracteristicas del presente proyecto se considera que este
no implica efectos ambientales ni sociales significativos, por lo que no se
incluyen los estudios correspondientes.

1.2.4 Objetivos
1.2.4.1 Objetivos Generales.
e determinar el impacto técnico de la implementacion de un software en linea de gestion
de compras y documentacion en las empresas;
e determinar la rentabilidad econdmica del proyecto.
1.2.4.2 Objetivos Especificos.
e identificar cudl sera el mercado objetivo y, a partir de ello, definir las estrategias de
comercializacion necesarias que se adecuen al perfil del cliente;
e definir las especificaciones técnicas y funcionales del software;
e determinar la inversion inicial y el flujo de ingresos y egresos inherentes al proyecto;
e identificar al menos dos variables criticas y el impacto de sus variaciones sobre el
proyecto.
1.2.5 Andlisis del Entorno
1.2.5.1 Macroentorno. Para identificar cuales son los factores externos que pueden influir en
el funcionamiento del proyecto a corto, mediano y largo plazo, se realizara un anélisis

PESTEL.



Tabla 1

Andlisis PESTEL.
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Factor Detalle Plazo Impacto
Corto  Mediano Largo
Politico Politicas de gobierno. Ley de Economia del X Positivo
Conocimiento, aumento de los
incentivos al desarrollo del
sector.
Ley de Promocion de la X Positivo
Industria de Software, mayor
estabilidad fiscal para quienes
se desempefien en el area de
desarrollo de Software.
Planes de Plan Argentina Programa - X Positivo
capacitaciones parala Concordia Programa.
formacion de
programadores.
Elecciones Aumento de la volatilidad del X Negativo

presidenciales.

pais.
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Economico Divisa. Devaluacion de la moneda X Muy negativo
argentina frente al d6lar.

Aumento en las tasas  Mayor dificultad para la X Negativo
de interés. obtencion de financiamientos
rentables en bancos.
Social Incremento de Aumento en la oferta de X Positivo
profesionales en el area profesionales que se
de programacion. desarrollan dentro de la

actividad del Software.

Pandemia Covid-19.  Cambio de paradigma en la X Positivo
modalidad de trabajo tras el
fomento de las actividades

remotas.
Informalidad Evasiones fiscales por parte de X Neutro
empresarial. las empresas.
Resistencia al cambio. Resistencia humana a la X Negativo

incorporacion de tecnologias
gue modifiquen los circuitos
tradicionales.

Tecnoldgico Software en lanube.  Permite el intercambio de X Muy positivo
informacién en tiempo real.

Inteligencia Artificial.  Nuevas tecnologias de X Muy positivo
Industria 4.0 que posibilitan la

toma de decisiones con la

minima intervencion humana.

Automatizacion
Robotica de Procesos.

Ecolégico  Tendencia hacia la Reduccién de la utilizacion de X Positivo
disminucién del papel con el fin de disminuir el
consumo del papel. impacto sobre el
medioambiente.
Legal Ley N° 11.723 - Proteccién legal del codigo de X Positivo

Régimen Legalde la  programacion del Software
Propiedad Intelectual. mediante Derechos de Autor.

Decreto Ley N° 6.673 - Proteccion legal sobre las X Positivo
Modelos y Disefios pantallas e interfaces graficas

Industriales. del Software.

Ley N° 22.362 - Proteccion legal del signo X Positivo
Marcas y distintivo que caracteriza al

Designaciones. Software.

Nota. Elaboracion propia a través de Microsoft Excel. (2021)



1.2.5.2 Microentorno. Se realizara un analisis interno-externo con la herramienta FODA, a
través de la cual se buscara identificar cuales son las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas del proyecto, con el fin de conocer aquellos factores criticos

sobre los cuales trabajar estableciendo las estrategias pertinentes.

Tabla 2
Analisis FODA.
Fortalezas Oportunidades
Solucion escalable. Politicas de gobierno: Ley de Economia

del Conocimiento, Ley de Promocion de
la industria del Software. Establecen un
marco legal con incentivos al desarrollo.

Compatibilidad con sistemas de gestion.  Adhesion de la provincia de Entre Rios a

(ERP) la Ley Nacional N° 27.506.

Flexibilidad para la adhesion de Industria del TIC como prioridad para el
particularidades que vayan surgiendo por Ministerio de Ciencia, Tecnologia e
parte de los clientes. Industria. Actividad clave en el Plan

Estratégico Industrial.

Utilizacion de tecnologias de Industria Planes de capacitaciones ofrecidas por el

4.0. Ministerio de Educacion con el fin formar
profesionales y abastecer la demanda de

Facil utilizacién. programadores, analistas y consultores de
TI.

Reduce el consumo de papel en Programas de financiacion.

empresas.

Auge en la utilizacién de tecnologias en la
nube.
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Debilidades Amenazas
Gran dependencia de que los Crisis economica del pais, agravada por
proveedores de las empresas la pandemia del COVID-19.

pertenecientes a nuestro mercado objetivo
utilicen el software.

Elecciones presidenciales. Cambio de
gobierno.

Devaluacion de la moneda argentina frente
al ddlar.

Dificultad para obtener financiamientos
rentables en bancos debido a la crisis
econdémica actual.

Resistencia por parte de las empresas a la
utilizacion de nuevas tecnologias que
reemplacen a las tradicionales.

Nota. Elaboracion propia a traves de Microsoft Excel. (2021)
Al identificar los aspectos surgidos en la matriz FODA, se han establecido las siguientes

estrategias:



Tabla 3

23

Estrategias obtenidas a través del analisis FODA.

Fortalezas- Oportunidades Debilidades-Opotunidades

Estrategias

Solicitar financiamientos ofrecidos por el
Estado.

Contatar profesionales capacitados en los
programas del Ministerio de Educacion
para que desarrollen el software.

Fortalezas-Amenazas Debilidades-Amenazas

Estrategias

Ofrecer demos del servicio con el fin de  Ofrecer financiamientos a empresas con
gue los clientes experimenten con el el fin de incrementar el nimero de
software y opten por incorporarlo. clientes.

Ofrecer comisiones a los proveedores
para que utilicen el software como nexo
con sus clientes.

Establecer alianzas estratégicas con
empresas proveedoras de Sistemas de

Nota. Elaboracion propia mediante Microsoft Excel. (2021)
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2  Estudio de Mercado

El estudio de mercado tiene como principal objetivo validar el problema planteado e
identificar como la solucidn se ajusta a los requerimientos de los clientes. Ademas, se realizara
un andlisis de la oferta y la demanda para conocer las principales caracteristicas del sector, como
es su comportamiento, las tendencias y cuél es el nivel de adopcién de Tecnologias de la
Informacion (IT). Seguidamente, se buscara describir al cliente ideal bajo el modelo de buyer
persona para luego cuantificar la demanda, definir las estrategias de comercializacion y el precio
del producto que mejor se adecUe a las caracteristicas del mercado objetivo.

Por otro lado, como se menciond en el apartado de Limitaciones, las empresas
proveedoras de insumos seran consideradas Alianzas estratégicas, es decir que no se las
contemplard en el anélisis de la demanda. En la seccion Estrategias de Comercializacion, se
describira la forma de comunicarse con ellos y como captar su interés para que realicen sus
ventas a través de Lega IT.

Cabe destacar que no se llevara a cabo un analisis de las Software factories disponibles
ya que no se encuentra una limitante con respecto a la oferta. La decision final de la empresa
proveedora se tomara en el Estudio Econémico y Financiero luego de evaluar el costo del
desarrollo y el cumplimiento de los requisitos técnicos.

Con respecto a las herramientas utilizadas, se han realizado investigaciones en internet de
estudios realizado por instituciones y expertos en el area, como la CESSI, BID-INTAL, entre
otros. Ademas, se complemento el andlisis con entrevistas a personas del entorno del equipo

emprendedor que se desarrollan profesionalmente en el ambito empresarial y de compras.
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2.1 Anélisis de la Demanda
2.1.1 Demanda del sector

Segun el reporte anual del afio 2020 del Observatorio Permanente de la Industria
Software y Servicios Informéaticos (OPSSI), existen tres indicadores clave para comprender la
evolucion y el desempefio econémico del sector: empleo, ventas totales e ingresos por
exportacion. Sin embargo, resulta fundamental considerar la depreciacion del peso argentino con
respecto al dolar. La devaluacion sufrida en enero de 2014 que dio lugar a un promedio anual
del 50 %, la de diciembre de 2015 que originé un promedio del 59 % en 2016 y el actual proceso
de devaluacién iniciado en mayo de 2018 que ha dado lugar a una depreciacion promedio del 67
% en dicho afio, que en 2019 se agravé debido al proceso electoral cifrando la inflacién
acumulada de ese afio en el 63 % y, finalmente, se consolida con la crisis sanitaria de la COVID-
19 de inicios de 2020 que ha generado una devaluacién del 50 % hasta octubre del mismo afio.
(ICEX Espafia Exportacion e Inversiones, 2020)

Figura 1

Evolucion anual de ventas totales, ingresos del exterior y empleo 2009-2018 (millones de pesos

corrientes y miles de empleados registrados).
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Nota. Recuperado de ElI Mercado del Software en Argentina (p. 13), por ICEX (2020).
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Figura 2

Evolucion anual de ventas totales, ingresos del exterior y empleo 2009-2021 (millones de USD y

miles de empleados registrados).
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Nota. Recuperado de EI Mercado del Software en Argentina (p. 14), por ICEX (2020).

Los nameros indican que, a precios corrientes en pesos (Figura 1), el sector muestra un
crecimiento continuo y progresivo de los tres indicadores. Sin embargo, el llamativo incremento
de las ventas, en gran parte, es debido al aumento del precio en pesos (30% a finales del 2018) y
al crecimiento de la exportacion. El andlisis de los mismos indicadores en délares (Figura 2),
refleja que el sector tiene una tendencia bajista en los Gltimos afios y mas aun de la demanda
nacional que cay6 de un 35% del 2017 al 2019. Por otro lado, la variable empleo fue la que tuvo
mejor evolucion, con un aumento del 47,8% en el periodo 2009-2020. Se profundizara en este
aspecto en la seccién 2.2.1.

En lo que a productos se refiere, el principal dentro de la industria SSI es el desarrollo de
software, seguido por la venta de productos propios, soluciones como servicios y servicios

asociados, sumando entre ambos el 66% de la demanda total en el periodo 2017-2018.



Figura 3

Ventas por tipo de producto promedio 2017-2018

A

= Desarrollo de software

= Venta de productos propios, soluciones
COMO Servicios vy servicios asociados

Venta de productos a terceros y servicios
asociados

Provisidn de recursos ( desarmollo, testing,
operacidn Tl, etc.)

= Soporte Tl

= Otros (capacitacidn, outsourcing, etc.)

Nota. Recuperado de EI Mercado del Software en Argentina (p. 17), por ICEX (2020).

En la Figura 4 se muestran los rubros a los que pertenecen los clientes. Los datos
ofrecidos por el OPSSI indican que el sector de servicios financieros es el principal,
representando un 35% de la facturacién anual en el periodo 2017-2018.

Por otro lado, los sectores de construccion, industria manufacturera, agroindustria y
comercio representan solo el 16% de las ventas de SSI en el pais, lo que sugiere que existen
oportunidades de incorporacion de tecnologias informaticas y modernizacion de estos sectores,
resultando en la expansion del sector de software. (ICEX Espafia Exportacion e Inversiones,

2020)
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Figura 4

Principales clientes del sector de SSI por participacion en facturacion, 2017-2018.
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0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%
Nota. Recuperado de EI Mercado del Software en Argentina (p. 18), por ICEX (2020).
2.1.2 Caracterizacién de las MiPyMEs

Una MiPyME es una micro, pequefia 0 mediana empresa que realiza sus actividades en el
pais, en alguno de estos sectores: servicios, comercial, industrial, agropecuario, construccion o
minero. Puede estar integrada por una o varias personas y su categoria se establece de acuerdo
con la actividad declarada, a los montos de las ventas totales anuales o a la cantidad de
empleados. (Portal oficial del Estado argentino, 2021)

Las ventas totales anuales surgen del promedio de los tres ultimos ejercicios comerciales
o afios fiscales cerrados, excluyendo el IVA, impuesto interno que pudiera corresponder vy el

75% del monto de las exportaciones.
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Tabla 4

Clasificacion segun ventas totales anuales maximas y sector.

Categoria Construccion Servicios Comercio Industriay mineria Agropecuario
Micro $ 24.990.000,00 $ 13.190.000,00 $ 57.000.000,00 $ 45.540.000,00 $ 30.770.000,00
Pequefia $ 148.260.000,00 $ 79.540.000,00 $ 352.420.000,00 $ 326.660.000,00 $ 116.300.000,00
Mediana Tramo 1 $ 827.210.000,00 $ 658.350.000,00 $ 2.588.770.00000 $ 2530.470.000,00 $ 692.920.000,00
Mediana Tramo 2 $ 1.240.680.000,00 $ 940.220.00000 $ 3.698.270.000,00 $ 3.955.200.000,00 $  1.099.020.000,00

Nota. Elaboracion propia en base a datos recuperados de ¢Qué es una MiPyME?, por Portal
oficial del Estado argentino (Argentina.gob.ar), 2021.

En lo que respecta a caracteristicas estructurales e idiosincrasia de las MiPyMEs, a

continuacion, se listan algunas de las principales:

e ¢l 70% de las PyMEs en Latinoamérica es familiar. Cuando se habla de este tipo de
empresas, se hace referencia a aquellas en donde la familia se ha ido incorporando y
ocupando distintas areas, con la idea de que a futuro las nuevas generaciones se hagan
cargo (Loidi, 2021);

e es dificil desligar las figuras de propietario-gerente-empresario ya que, en general, el
duefio es el que asume la responsabilidad de organizar o dirigir la empresa. Ademas,
en los mandos medios y tareas de supervision, suelen estar las personas de confianza
del propietario (Arce, Cardona, Castillo, Coronel, & Palomares);

e la estructura organizacional es piramidal y jerarquica, ya que las decisiones son
tomadas exclusivamente por quienes estan en la clspide. Esto también genera que la
informacién fluya verticalmente, generando que la comunicacidn entre areas sea

escasa (Echeverria, 2016);
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2.1.3 La Industria 4.0 en Argentina

En el afio 2019, BID-INTAL, CIPPEC y UIA realizaron un estudio al que se denomind
Travesia 4.0: Hacia la Transformacion Industrial en Argentina, en donde investigaron en seis
ramas de la industria manufacturera del pais acera del grado de penetracién actual y esperado de
las nuevas tecnologias y, por otro lado, el impacto actual y esperado sobre la demanda de trabajo
en las firmas del sector.

Las seis ramas en que se baso el estudio son: alimentos procesados, siderurgia y
metalmecanica, vehiculos livianos y piezas y accesorios, textil, maquinaria agricola y biofarma.
Estos sectores de la economia aglutinan el 72% del empleo de la industria manufacturera. Con
respecto a la cobertura geogréfica, se consideraron la Ciudad Autonoma de Buenos Aires,
Buenos Aires, Cérdoba, Santa Fe, Tucuman y Mendoza que representan el 76% del total de
empresas del pais. (Albrieu, y otros, 2019)

Como primer paso, se dividieron a las empresas encuestadas en tres categorias segun su
grado de adopcion tecnoldgica: 1) Condores. Empresas que no son enteramente 4.0 pero se
encuentran cerca de la cima tecnoldgica (6% de la muestra). 2) Alpinistas. Se caracterizan por
emplear tecnologias de desarrollo medio y por ser activos para cerrar las brechas que los separan
de la frontera tecnolégica (45% de la muestra). 3) Trekkers. Usan tecnologias de primera 'y
segunda generacion y parecen inactivas frente al cambio tecnolégica (49%de la muestra). En la

Figura 5 se muestran los tamafios de empresas que conforman estos grupos.



Figura 5

Distribucion por tamafio de empresa y grupo (en porcentaje)
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Nota. Recuperado de Travesia 4.0: Hacia la Transformacion Industrial Argentina (p. 38), por

Albrieu y otros, 2019.

Uno de los principales hallazgos de este estudio, fue que menos del 10% de las firmas

industriales posee tecnologias de Gltima generacion en algun area funcional. Sin embargo, se
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percibe una expectativa de cambio para los préoximos afios. Casi la mitad de las firmas indica que

en los préximos diez afios aumentara notablemente el uso de tecnologias 4.0, aunque el 60%

reconoce no estar tomando ninguna accion para lograrlo.
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Haciendo foco en el area funcional Relacion con proveedores, se puede ver que solo el
15,3% utiliza tecnologias de 3° y 4° generacion® (Figura 6) y en los proximos diez afios, mas del
50% espera estar utilizando este tipo de tecnologias (Figura 7). Esto indica que, si bien hoy en
dia el 61% de las empresas no esta tomando acciones y sélo el 5% ya las esta implementando, la
expectativa es realizar un cambio de paradigma en la proxima década.

Figura 6

Porcentaje de firmas segun tecnologia y &rea funcional hoy.
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Nota. Recuperado de Travesia 4.0: Hacia la Transformacién Industrial Argentina (p. 29), por

Albieu y otros, 2019.

! Tecnologias por generacion en el area funcional Relacién con proveedores:

- 1° generacién: Transmision manual de pedidos.

- 2°generacion: Sistemas de transmision electronica de pedidos.

- 3° generacion: Soporte informatico de los procesos de compras, stocks y pagos.

- 4° generacién: Seguimiento en tiempo real de pedidos y de logistica de proveedores. (Albrieu, y otros,
2019)



Figura7

Porcentaje de firmas segun tecnologia y &rea funcional en diez afios.
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Nota. Recuperado de Travesia 4.0: Hacia la Transformacion Industrial Argentina (p. 29), por

Albrieu y otros, 2019.

Figura 8

Acciones llevadas a cabo segun area funcional (en porcentaje)
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Albrieu y otros, 2019.
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Este estudio reveld que el nivel de avance tecnoldgico esta vinculado con el tamafio de la
empresa ya que el 85% de las empresas méas rezagadas son micro y pequefias empresas, mientras
que apenas un tercio de las méas avanzadas tecnoldgicamente son pequefias. Las empresas que
estan mas cerca de la cima son, ademas, las que mas invierten en mejorar sus tecnologias,
principalmente a traves de investigacion y desarrollo y de otras actividades como la inversion de
capital fijo y la contratacion de empresas especializadas en tecnologias digitales. En el grafico a
continuacion, se muestran las inversiones por grupo de empresa:

Figura 9

Empresas que tienen un plan de accion formal y lo estan implementando en inversiones

seleccionadas por grupos (en porcentaje)
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Nota. Recuperado de Travesia 4.0: Hacia la Transformacion Industrial Argentina (p. 38), por
Albrieu y otros, 2019.
Los resultados indican que, no solo se encuentran diferencias en el nivel de inversion
general en funcién de los grupos de pertenencia, sino que ademas existen diferencias entre los

tipos de inversidn que realizan. Las firmas de los grupos de Alpinistas y Trekkers invierten mas
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en capital fijo y, sobre todo, en capacitacion interna, mientras que los Condores tienen la escala y
las conexiones como para interactuar con el sector generador de las tecnologias.

Finalmente, se hallé que, en los grupos tecnolégicos mas altos, la proporcion de
empresas con proveedores de software argentino aumenta. En la Figura 10 se observa que la
mayor diferencia se da entre Trekkers y Alpinistas que tienen un 68,1% y 91,3% de empresas
con proveedores de software argentinos respectivamente. Por otro lado, el estudio menciona que,
del 7,4% del grupo de Cdndores que no posee este tipo de proveedor, el 92% buscaria tenerlos
para potenciar el desarrollo de su empresa.

Figura 10

Empresas que poseen proveedores de software argentino por grupos.
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Nota. Recuperado de Travesia 4.0: Hacia la Transformacion Industrial Argentina (p. 75), por

Albrieu y otros, 2019.
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Barreras de Adopcion de Tecnologias 4.0 en MiPyMEs. En esta seccidn se
recorreran los principales obstaculos y limitaciones para adoptar nuevas tecnologias
digitales. Una investigacion realizada en el 2019 por la Comisién Econémica para
América Latina y el Caribe (CEPAL), Industria 4.0 en MiPyMEs manufactureras de la
Argentina, identifico las siguientes barreras:
Falta de conocimiento de la tecnologia. Al no comprender la funcionalidad ni la
utilidad dentro de la actividad productiva de las empresas, muchas veces se tiene una
vision distorsionada de la relacion costo/beneficio con respecto a las tecnologias
tradicionales. Ademas, su adopcion puede implicar cambios en la estructura
empresarial o el modelo de negocios, por lo que se dificulta medir y comparar los
beneficios y, en algunos casos, se hacen incorporaciones parciales para solucionar
problematicas puntuales y no la operatoria general de la empresa.
Deficiencias en competencias digitales internas. Un factor critico para que las
MiPyMEs se inicien en la industria 4.0, es contar con competencias previas en
digitalizacion. Es comun que este tipo de empresa no cuente con un area de sistemas
ni personal con formacion en informatica, por lo que se deberia realizar una inversion
complementaria en el desarrollo de esta &rea.
Cultura, habitos organizacionales y resistencia al cambio. La inercia
organizacional es un obstaculo habitual tanto para la implementacién de las nuevas
tecnologias como para la incorporacion del habito de uso diario. Ocurre
fundamentalmente porque implica un cambio en la operativa, cuyos beneficios no son
percibidos antes de la aplicacion. En el momento de la implementacion, implica

trabajo adicional para el personal realizando la digitalizacién de los datos y el
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aprendizaje de las nuevas herramientas. A la hora de la operatoria, se nota una
resistencia a la hora de realizar de una manera distinta las cosas que funcionaban y la
documentacion de los trabajos diarios.

Este es un aspecto que cobra mayor relevancia en las empresas menos avanzadas
tecnologicamente, los Trekkers. (Albrieu, y otros, 2019)

Reducido volumen de transacciones. En este punto entra en juego una cuestion de
escala de las MiPyMEs. Por ejemplo, la robotica avanzada es productiva en grandes
volumenes de produccion, la realidad virtual para tareas de aprendizaje es rentable
cuando el volumen de personal a capacitar rutinariamente. Por otro lado, la aplicacion
de inteligencia artificial en el area comercial y de marketing, cobra sentido ante
cantidades masivas de transacciones, siendo que en estas empresas la cantidad
mensual no suele superar el millén.

Dificultad de acceso al financiamiento y tamafio de la inversion. El costo de la
inversion es uno de los obstaculos principales para implementar nuevas tecnologias
digitales, con costo de equipos que en muchos de los casos no son asequibles para
estas empresas. Por ejemplo, una impresora industrial 3D puede tener un costo de
80.000 USD y una estacién de realidad virtual, 50.000 USD. Ademaés, dada la
inexistencia de un mercado de capitales para MiPyMEs y las dificultades para el
acceso a financiamiento, hacen que inversiones de esta magnitud no estén dentro de
sus posibilidades.

Limitaciones de la infraestructura de conectividad. Esto explica por qué en
MiPyMEs que han iniciado transiciones hacia la digitalizacion, el almacenamiento en

la nube de datos es escaso. Predominan las experiencias con servidores fisicos o
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unidades fisicas de almacenamiento, en ciertos casos por desconfianza de la seguridad
de mantener informacion importante de la empresa en servidores online. Méas
extendido esta el uso de sistemas de este tipo para monitoreo en linea de los
inventarios.

e Insuficiencias en la oferta de tecnologias 4.0. En cuanto a la manufactura aditiva,
los pedidos de baja escala desalientan el desarrollo de la diversidad en la oferta ya
que no se justifica tener stock de insumos especiales o una mayor variedad estética
(por ejemplo, colores). Otra falencia, es la falta de una oferta adecuada de
proveedores que permitan incorporar la mejora a los equipos existentes. Entonces,
ademas de los elevados costos de incorporar nuevas maquinarias, con el tiempo los
equipos se dejan de fabricar y quedan obsoletos, perjudicando a las MiPyMEs cuando
quieren aumentar su capacidad productiva.

e Elevado grado de diversificacion productiva de las MiPyMEs industriales en
Argentina. Esta caracteristica de las empresas hace que se complejice la
implementacién, ya que la informacién que se genera es variada y es dificil
estandarizar procesos e interpretar los datos obtenidos.

2.1.3.2 Cloud Computing.

Es una tecnologia que permite acceso remoto a softwares, almacenamiento de archivos y
procesamiento de datos por medio de Internet, siendo asi, una alternativa a la ejecucion en una
computadora personal o servidor local (Salesforce, 2021).

Como Lega IT es un software en la nube, se debera analizar el potencial de adaptacion de

las empresas a soluciones en linea. Como primer punto, cabe destacar que el nivel de
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computacion en la nube mas comuin vy (til para las PyMEs es el SaaS?, ya que este tipo de
empresas no suele tener un equipo de expertos que desarrolle aplicaciones propias 0 mantenga un
sistema que consuma recursos de un servidor remoto. En su lugar, suelen requerir un servicio
simple pero funcional para mejorar algunos procesos de las empresas a un costo menor que,
ademas, les permite dirigir sus esfuerzos exclusivamente al negocio (Lépez, Giannechini,
Reynoso, Rodriguez, & Velzi).

Un caso de éxito con la aplicacion de este tipo de tecnologias es Xubio, una empresa de
gestion en la nube para pequefias empresas, antes de lanzarse al mercado (2015) realiz6 una
encuesta que reveld que el 95% no subirian su informacion financiera a la nube. Mas alla de los
resultados, decidieron apostar por este tipo de tecnologias y hoy en dia tienen casi cincuenta mil
clientes entre Argentina, Colombia y México y una facturacion recurrente anualizada de 2,4
millones de dolares. (Forbes, 2021)

Como el cloud computing requiere de conectividad a internet, se debera evaluar la
accesibilidad a internet que tienen las organizaciones. Segun el informe del INDEC de Accesos a
internet en el segundo trimestre de 2021, revela que al mes de junio se habian registrado
3.841.374 puntos de acceso a internet en organizaciones. En donde el 82,9% se concentra en
CABA, Buenos Aiires, Santa Fe, Cordoba y Mendoza que, como se menciond en la pagina 30,
son las provincias en donde se encuentra la mayoria de las industrias del pais. Cabe destacar que,
a enero del 2021, habia registrados 519.425 empleadores en AFIP, por lo que se puede suponer

que la totalidad de las empresas tienen acceso a internet.

2 Software como servicio: es un modelo de entrega de software basado en la nube en el que el proveedor
desarrolla y mantiene el software de las aplicaciones en la nube, proporciona actualizaciones automaticas del mismo
y lo pone a disposicion de sus clientes a través de Internet con un sistema de pago por uso.
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2.1.3.3 Los ERP maés Populares en Argentina.

Como Lega IT se deberd integrar con los sistemas ERP de los clientes, resulta
fundamental evaluar cuales son aquellos softwares de gestion mas utilizados por las empresas. El
Réanking ERP realizado por La Division Consultoria EvaluandoERP.com revel6 cuéles son los
maés populares entre las mil empresas que mas facturan en Argentina. Estas firmas acumulan
ventas por 234.901.288.879 USD y son responsables del 51% del PBI (EvaluandoERP.com,
2021).

Una de las particularidades que se hall6 fue que hay empresas que utilizan hasta cuatro
ERPs. Ademas, treinta y cinco de la totalidad de las firmas han desarrollado su propio software
de gestion y lo utilizan solo o en combinacién con ERPs industrializados. Por altimo, cabe
destacar que Unicamente seis de las mil empresas, usan softwares a medida cuyo desarrollo fue
tercerizado. En la siguiente imagen se muestran los principales sistemas usados en el rubro
comercial:

Figura 11

Principales productos utilizados en el rubro comercial.

Posicién enelrank..  Rubro:

Todos - Comercial - | Restablecer |

Producto
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Microsoft Dynamics GP
Presea
[ saP
Softland Logic
[ <Business Suite

Nota. Recuperado de Ranking ERP: Que software usan las 1000 empresas que més facturan, por

EvaluandoERP.com, 2021.
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Como se puede ver, SAP domina el mercado con un 57.9% de la demanda, seguido por
eBusiness Suite con el 21,1%, estos valores también se fundamentan con la variedad de
productos que ofrecen. Sin embargo, si bien estas empresas son las més populares en sistemas de
gestion en Argentina, estos ERP estan pensados y disefiados para firmas con grandes volimenes
de operaciones y transacciones por lo que se debera indagar cuales son los softwares méas
populares en el sector de la pequefia y mediana empresa.

2.1.4 Entrevistas

Las entrevistas no se basaron en una estructura, sino que fueron charlas informales con el
objetivo de validar el problema, detectar preocupaciones en comin que tienen empresas de
distintos rubros y comprobar si la solucién propuesta es compatible con el problema planteado.

Se entrevistaron a tres personas, dos de ellos bajo el rol de gerente en empresas de los
rubros alimenticio y venta de productos de iluminacion de la ciudad de Concordia. Por otro lado,
se charl6 con el encargado del area de compras de la empresa Rigelec S.R.L quien cuenta con
afios de experiencia en el puesto.

A continuacion, se detallan los puntos mas relevantes que se hallaron, para mas detalles
de las entrevistas, dirigirse a la pagina 113:

e cuando la empresa es chica, es dificil conseguir flexibilidad o buenas condiciones de

pago por parte de los proveedores;

e laactividad que requiere de mas tiempo sin valor agregado es la basqueda en la
pagina de cada proveedor para ver si tienen stock de los productos que se quieren
comprar y la variedad que poseen;

e cuando los volimenes de compra son chicos, los proveedores prefieren vender a

empresas que les representan mayores ingresos;
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e son importantes los plazos de financiamiento para pagar;
2.2 Anélisis de la Oferta
2.2.1 Caracterizacion del Sector de SSI

De acuerdo con datos del afio 2017 del Observatorio de Empleo y Dinamica Empresarial
(OEDE), la industria del software se encuentra concentrada en la Ciudad de Buenos Aires,
contando con el 57% de las empresas. Sin embargo, existen diferentes conglomerados en el
Conurbano Bonaerense, Rosario, Cordoba, Mendoza, Tandil, Mar del Plata, San Luis, La Plata y
Bahia Blanca. Estos polos comparten la alta disponibilidad de recursos humanos cualificados y la
fuerte vocacidn de cooperacién empresarial.

Con respecto a la evolucion del sector, el OEDE indica que desde el afio 2005 la cantidad
de empresas privadas ha aumentado, pasando de menos de tres mil a mas de cinco mil en un
periodo de trece afios. Sin embargo, como se puede observar en la Figura 12, desde el afio 2008
debido a la crisis financiera, el crecimiento se ralentizo.

Figura 12
Evolucidn de cantidad de empresas SSI (2005-2018)
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Nota. Recuperado de ElI Mercado del Software en Argentina (p. 12), por ICEX (2020).
En cuanto a la clasificacion de las empresas por tamarfio, en el 2017 el 74% de las

empresas de SSI eran microempresas, sin embargo, segin el OEDE Unicamente concentraban el
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20% del empleo del sector. EI 80% restante se distribuia homogéneamente entre pequefias,
medianas y grandes empresas. (ICEX Esparfia Exportacion e Inversiones, 2020)

Por otro lado, como se menciono anteriormente, el empleo ha sido la variable con mejor
evolucion desde el afio 2009. Esto se debe a que es un sector de mano de obra intensiva,
representando un 64% en la estructura de costos, teniendo en cuenta solo los costos directos. Este
dato, junto con el mayor numero de empresas, refleja un crecimiento del sector pese al contexto
econémico.

Figura 13

Estructura de costos promedio en 2018
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Nota. Recuperado de El Mercado del Software en Argentina (p. 15), por ICEX (2020).
Finalmente, acerca de I+D+i en el sector SSI, segun el reporte Coyuntura 2029-2020 de
la Comision de Estadisticas CESSI, las empresas invirtieron en promedio el 7,5% de la
facturacion de 2019. Ademas, este informe revela que el mayor foco fue el desarrollo de nuevos
productos con un 77% de las empresas, un 52% invirti6 en desarrollo de nuevos servicios, un
42% en la mejora de la calidad del desarrollo y solo el 31% en mejorar la productividad.
2.2.2 Productos Sustitutos
2.2.2.1 Mercado Libre.
Es una plataforma de compra y venta de productos y servicios, fundada en Argentina en

1999. Segun una publicacion de Infobae, es la plataforma mas valiosa de America Latinay en el
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2020, genero ingresos netos por casi 3.974 millones de ddlares y, en el pais, el alrededor de 980
millones de ddlares (Statista Research Department, 2021).

Las compras a través de esta plataforma pueden ser por mayor o por menor, sin embargo,
hay tipos de productos que no se consiguen facilmente, como aquellos industriales o de
construccion. Esto genera que, dependiendo del rubro, hay empresas que no pueden acceder a
sus insumos a través de la plataforma. A modo de ejemplo, si se busca “cafio acero al carbono 1
pulgada” los resultados son los siguientes:

Figura 14

Captura de pantalla de Mercado Libre
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Nota. Extraido de www.mercadolibre.com.ar (24/10/2021)

Con respecto a los costos por utilizar este medio de comercializacion, Mercado Libre
cobra comisiones que varian entre un 11% y un 30% del monto de la venta, dependiendo del tipo

de producto y de la exposicion que desee el vendedor (Mercado Libre, 2021). Por lo tanto, los


http://www.mercadolibre.com.ar/
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elevados costos y la alta competencia, genera que no todas las empresas tengan espalda para
comercializar sus productos a través de ella.

Nubing. Es una plataforma de comercio electronico B2B/B2C3 con acceso a aplicaciones
de gestion. Proveen un modelo que permite al usuario operar sus procesos de venta, cobros,
envios y facturacion. Como asi también, en un mismo ecosistema, conectarse con proveedores
para comprar, cargar comprobantes de forma directa en sistema, agendar pagos, movimientos de
cuenta y bajar reportes.

Su ventaja competitiva se destaca por ofrecer a las empresas la generacién de identidad
de marca y servicios de comunicacion y posicionamiento. Ademas, a partir de la pandemia,
encontraron un nuevo nicho de mercado y comenzar a ofrecer una solucion a los comerciantes
barriales. “...un sitio web auto administrable, sin tener que invertir en disefio o programacion y
un facturador digital integrado, que implica un ahorro significativo a la hora de adaptarse a las
nuevas normativas obligatorias de la AFIP... " (Ferreyra, 2021)

A diferencia de Mercado Libre, el modelo de monetizacion que propone Nubing, esta
basado en planes. Ofrecen usuarios freemium en donde se puede explorar la venta o comprar a
otros usuarios. Un plan Tienda de Barrio que permite comprar y vender online, pero ademas
realizar la gestion de estas operaciones por un costo mensual de $2.999,00 + IVA y un 3,5% de
comision por venta luego del primer mes de uso. El siguiente escalon en los planes es Tienda
Global. Este plan ofrece gestionar las tiendas fisica y online de manera remota y conectarse a
marketplaces como Mercado Libre y Pedidos Ya por un cargo mensual de $5.999,00 + IVA y un

15% de comision por ventas.

3 B2B (Business to business): comercio de empresa a empresa.
B2C (Business to consumer): comercio de empresa a consumidor final.
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Por otro lado, los servicios de comunicacion varian entre los $999,00 + IVA y $10999,00

+ IVA mensuales y los planes de creacion de contenido pueden costar entre $3999,00 + IVA'y

$10999,00+IVA. (Nubing, 2021)

Finalmente, Dotolo, uno de los cofundadores, comentd que a mayo de 2021 ya habian

superado los 200 mil usuarios registrados, con una tasa de crecimiento aproximada de 50 cuentas

nuevas por dia. Ademas, estimaron que la facturacion proyectada para el mismo afio es de 90

millones de pesos. (Giron, 2021)

Tabla b

Comparacion de Lega IT con la competencia.

Caracterisitca

Mercade Libre

LegaIT

Afios en el mercado (hasta 2021)

77

Facturacion anual

280.000.000 USD en Argentina (2020)

884.520 USD (proyectados para 2021)

N de usnarios repistrados (2021)

Mas da 2119 millonsz: 10 millonss d=

237

vendedores v 33,7 millones de usuarios

activos

200 mil usuarios. Tasa de crecimiento de
30 cuentas nuevas por dia

Niche de mercado

E-commerce v fmtech

Retails de productes industriales,
eléctricos, iluminacion, ferreteria y
materiales de construccion.

Ventajas competitivas

Ecosistema para potenciar las ventas:
Mercado Pago. Mercado Envies,
Publicidad, Mercado Shops

Segnimiento de los pedidos

Generacion de identidad de marca y
servicios de comunicacion v creacion de

Erinda herramientas de gestion interna.

Autematizacion de proceses de compras,
seleccion v evaluacion de proveedores.

Gestion de la documentacion.

Panel de control con indicadores de
gestion .

Modelo de monetizacidn

Comisiones entre un 11% y 30% por
venta.

Publicidad

Planes mensuales entre $2.900 v §3.900,
Comisiones entre 3. 3% v 13%

Inversion inicial por implementacion

1.300 USD + suscripcion mensual por

mantenimiento 120 USD

Comision a provesdores del 3%

Modelo de negocio de la plataforma

Multiplataforma

BIB

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
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2.3 Cliente

Para definir el cliente ideal, se utilizara la herramienta buyer persona que es una
simplificacién de la realidad en donde se describe su perfil psicografico. Es decir, definir las
caracteristicas mas importantes que tienen en comun los clientes para poder empatizar con ellos
y crear productos y servicios mas adaptados a sus necesidades. (Corral, 2016)

En este caso, como el mercado objetivo son empresas, también se deberan definir sus
caracteristicas estructurales y su idiosincrasia. Otro aspecto para considerar del buyer persona
B2B, es que no se tiene un Unico cliente, sino que se deberé diferenciar a la persona que paga, al
usuario y tantos perfiles interactten con el producto o servicio.

A partir de la investigacion y las entrevistas realizadas, se pudo identificar que los Early
adopters de Lega IT, pertenecen a PyMEs del sector de retail de productos de ferreteria,
iluminacion, eléctricos, industriales o materiales de construccion. Esto se debe a que este tipo de
empresas tiene una gran diversidad de articulos y, por lo tanto, pluralidad de proveedores.
Ademas, los productos descriptos anteriormente, son aquellos que no se consiguen con facilidad
en plataformas como Mercado Libre, por lo que se debe comprar directamente a los fabricantes o
distribuidores a través de sus paginas web o catalogos, con los tiempos sin valor agregado que la
busqueda de insumos implica. Comenzar por este rubro es una posible estrategia de penetracion
en el mercado.

Con respecto al nivel de adopcidn tecnoldgica de la empresa, se pudo concluir que
aquellas que pertenecen al grupo de condores y alpinistas son clientes potenciales, ya que sus
inversiones en tecnologias digitales e 1+D+i son mas elevadas en comparacion a los trekkers.

Por otro lado, para definir los buyer personas, se ha hecho hincapié en las caracteristicas

del empresario PyME y la informacion recopilada de las entrevistas.



Con lo descripto anteriormente, se procedera a describir los dos roles que deberan ser
contemplados en el proceso de venta y en las estrategias de comercializacion de Lega IT: el
propietario y gerente y el encargado de compras.

Figura 15

Buyer persona: propietario y gerente

MAURICIO - PROPIETARIO Y GERENTE

EMPRESA

- (ategoria: pequena/ mediana tramo 1/

mediana tramo 2.

« Rubro: retail de productos de ferreteria,

iluminacion, eléctricos, industriales o de
construccion.

= Nivel de adopcion de IT v digitalizacion: medio

a alto (alpinistas y condores).
- Tipo: familiar, con mas de 15 anos de
trayectoria

JOBS TO BE DONE

- Digitalizacion de la empresa.

- Tener vision integral del desempeno de las
areas.

« |dentificar ineficiencias y establecer procesos.

BACKGROUND

« Edad: 30 - 40 afios.
« Nivel académico: Universitario (Adm. de

empresas)

- Sueldo promedio: $180.000 - $220.000.
« Afos en el puesto: de 3 a 5 afios

VER OTROS PERFILES

Encargado de compras

PROBLEMAS Y MOTIVACIONES

+ Incorporar nuevas tecnologias.
+ Optimizar procesos.
« Mejorar la rentabilidad de la empresa.

OBJECIONES

« Convencer a los sacios de implementar la

solucion.

« Resistencia al cambio por parte de socios o del

personal.

DINERO DIGITAL

00000 wiv@@@®OO 00000

Nota. Elaboracion propia en la plataforma Mir6. (2021)
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Figura 16

Buyer persona: encargado de compras

HERNAN - ENCARGADO DE COMPRAS

EMPRESA BACKGROUND PROBLEMAS Y MOTIVACIONES
+ (ategoria; pequena/ mediana tramo 1/ + Edad: 35 - 45 anos. + (Gasta mucho tiempo en buscar productos y
mediana tramo 2. + Nivel académico: Secundario completo. precios cada vez que tiene que realizar una
« Rubro: retail de productos de ferreteria, - Sueldo promedio: $60.000 - $80.000. compra.
iluminacion, eléctricos, industriales o de + Afos en el puesto: mas de 5 « Necesita invertir mas tiempo en la gestion de
construccion. « Tiene hijos. compras y no en tareas repetitivas.
« Nivel de adopcion de IT v digitalizacion: medio « Necesita tener acceso rapido y facil a la

informacion relacionada con su trabajo.
+ Necesita herramientas que lo ayuden en la
toma de decisiones.

OBJECIONES

« Siempre hizo su trabajo de la misma formay le
funciona.

a alto (alpinistas y condores).
+ Tipo: familiar, con mas de 15 afios de
trayectoria

JOBS TO BE DONE

« Mejorar la gestion de compras.
« Abastecer la empresa en tiempo y forma para

evitar faltantes de stock. + "No sé si voy a tener acceso a todos mis
« Poder tomar mas decisiones sin consultar a su VER OTROS PERFILES proveedores en el sistema”
superior.

Propietario y gerente
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Nota. Elaboracion propia en la plataforma Mir6. (2021)
2.4 Estrategias de Comercializacion

Se ha decidido implementar una estrategia de ventas directa, en donde se realizara un
primer acercamiento con quienes cumplen el rol de propietario y gerente a través de Ilamadas
telefonicas y/o e-mail ofertando el producto para lograr coordinar reuniones presenciales o
virtuales, segun la conveniencia. Es por esto que, en una primera instancia, el proyecto se
limitara geograficamente a la region de Entre Rios.

Una vez en la reunion, se explicara y mostrara a los potenciales clientes las
funcionalidades y beneficios que Lega IT ofrece y cédmo estos podrian optimizar los procesos

internos de la empresa en cuestion. Ademas, se proveeran demostraciones con ciertos accesos
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limitados que brinden la posibilidad de probar el sistema por un periodo de tiempo y, asi, puedan
evaluar la implementacién de la solucion con sus colegas, empleados y socios.

Se buscard participar en charlas gratuitas y eventos destinados a PyMEs con el fin de dar
a conocer el producto en el mercado y capturar la atencion de potenciales clientes. También se
realizaran publicidades en Google, en donde los interesados puedan ponerse en contacto para
obtener més informacion o acceder a una demostracion.

Por otro lado, como se menciond anteriormente, quienes venden insumos a través de la
plataforma ser&n considerados alianzas estratégicas ya que, si las empresas no encuentran a sus
proveedores, no se veran interesados en establecer relaciones comerciales. Es por esto que se
debera indagar en cuéles son las principales firmas fabricantes o distribuidoras en el sector, para
contactarlas y ofrecerles ampliar su alcance comercial vendiendo a través de Lega IT con costos
de comision menores a la competencia. Este porcentaje sera definido en el Estudio Econémico y
Financiero.

Ademas, a los primeros clientes que implementen el sistema, se les propondra un
descuento por cada proveedor que esté interesado en realizar sus ventas a través de este canal. De
esta manera, Lega IT se nutre de una mayor variedad de vendedores, lo que permitira
incrementar el atractivo y capturar nuevos clientes y, a su vez, las empresas lograran beneficiarse
de la practicidad en la gestion que brinda la unificacion de canales de compras de mercaderias.

Finalmente, con el objetivo de desarrollar un producto més cercano a las funcionalidades
apreciadas por los clientes, se realizaran reuniones de co-design, en donde se propondran
mejoras para incorporar al producto y estos opinan y proponen desde su punto de vista como
usuarios. Esta es una forma de trabajo que proponen las nuevas metodologias de gestion de

proyectos y desarrollo de software que, ademas, el equipo emprendedor ha probado
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empiricamente que son bien recibidas por los clientes, ya que se logra un producto de alto valor
agregado que se adapta a sus gustos y necesidades.
2.5 Precio

El modelo de monetizacion y el importe fueron seleccionados en base a las tendencias
observadas en el Analisis de la y datos recopilados por el equipo en su experiencia laboral. Es
por esto que se ha decidido realizar los cobros de la siguiente manera:

Para empresas que compran a través del sistema:

e Cuota o suscripcion mensual: 120,00 USD. Este servicio incluye seis horas de
atencion al cliente, tanto para consultas funcionales como para soporte técnico y
resolucion de incidentes. Sin limite de usuarios.

e Implementacion: 1.500,00 USD. Incluye los permisos para utilizar Lega IT y hasta
diez horas de capacitacién y configuraciones iniciales del sistema. Se dara la
posibilidad de abonar en tres pagos: 50% al firmar el contrato, 25% a 30 dias y 25% a
60 dias.

Para empresas que venden a través del sistema:

e Comisiones por ventas: 3% sobre el monto total de las ventas. Se cobra al finalizar
cada mes.

En ambos casos, aquellas empresas que necesiten customizar el sistema debido a
particularidades en sus procesos de gestion internos y que no apliquen para ser afiadidas al
producto estandar, se tomaré el pedido, pero se lo tercerizara a la software factory que realice el
desarrollo. Es decir, Lega IT sélo actuard como nexo entre ambos puntos de la cadena y no

percibira ingresos por particularizaciones en el sistema.



52

2.6 Cuantificacion de la Demanda
Como se indicé en la seccion 2.3, los clientes pertenecen al sector de retail de productos
de ferreteria, iluminacion, eléctricos, industriales y de construccion. Para poder cuantificar la
demanda, se busco el ultimo Boletin de Empresas (afio 2019) del Ministerio de Produccion de
Trabajo de la Presidencia de la Nacién. Filtrando por provincia y por rama de actividad se
encontrd que hay 740 empresas en Entre Rios que pertenecen al rubro identificado:
e Venta al por mayor de muebles, articulos de iluminacién y demas artefactos para el
hogar: 13 empresas.
e Venta al por mayor de madera, materiales de construccion, articulos de ferreteria y
materiales para plomeria e instalaciones de gas: 79 empresas.
e Venta al por menor de muebles, articulos de mimbre y corcho, colchones y somieres,
articulos de iluminacion y artefactos para el hogar: 242 empresas.
e Venta al por menor de materiales de construccién, articulos de ferreteria, pinturas,
cristales y espejos y articulos para la decoracion: 370 empresas.
Se estima que, considerando la cantidad de empresas, en un periodo de cinco afios se
podria lograr capturar un 7% del mercado.
2.7 Conclusion
Para comenzar, a través de las entrevistas se pudo validar que uno de los problemas
comunes es la baja eficiencia del area de compras de las empresas, ya que la basqueda y
comparacion de productos, precios y proveedores es una de las tareas que mas tiempo demanda.
Ademas, se identificaron otros aspectos para tener en cuenta dentro de las funcionalidades del
sistema, como la falta de financiamiento para pagar la compra de insumos o0 no poder acceder a

descuentos debido a volumenes de compra poco significativos para los proveedores.
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Por otro lado, para los proximos afios, se encontrd una tendencia hacia la adopcion de
tecnologias de tercera y cuarta generacion en el area de relacion con proveedores. Sin dejar de
mencionar que los grupos méas avanzados tecnolégicamente tienen gran interés en incorporar
softwares argentinos para su gestién empresarial.

En lo que respecta a la competencia, se quiere destacar que, si bien la empresa Nubing
apunta a un nicho de mercado diferente, enfocado en tiendas de barrio, valida el modelo de
negocio y la utilizacion de tecnologias en la nube planteados para Lega IT.

En conclusién, limitando geograficamente el proyecto a Entre Rios, se encontr6 que
existen mas de 700 empresas del sector de retail de productos de: ferreteria, iluminacion,
eléctricos, industriales y de construccion. Se estima que en un periodo de cinco afios se podria
lograr tener 50 clientes operando a través de Lega IT, lo que representa una porcion del mercado
del 7%.

De aqui nace la importancia de una correcta estrategia de comercializacion, considerando
como factor clave la capacitacion y participacion en eventos para PyMEs en donde se dé a
conocer el producto. Aprovechando también, la adopcion de la virtualidad para tener un primer
acercamiento con los clientes a traves de videollamadas, con la practicidad que esta herramienta
brinda.

Una ventaja a destacar es que la implementacion y utilizacion del software no requiere de
habilidades especificas, por lo que se haria frente a una de las principales barreras de adopcion
de nuevas tecnologias: la falta de conocimientos técnicos informaticos.

Dentro de las limitantes del estudio realizado, se deberia indagar acerca de los softwares
mas populares en el sector de la pequefia y mediana empresa, con el objetivo de establecer

convenios para realizar integraciones entre sistemas.
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Como factor critico, se identifico la alta dependencia de Lega IT con quienes venden
insumos a través de la plataforma, ya que una escasa variedad de proveedores provocaria una
falta de interés del mercado objetivo en establecer relaciones comerciales. Es por esto que resulta
fundamental la definicion de estrategias que aumenten el atractivo del software y potencien la
relacion con los proveedores.

Para finalizar, se propone la creacion de un MVP* del sistema con el fin de validar las
funcionalidades establecidas y los modos de operacién de las empresas. Esto permitird adquirir
nuevos requerimientos que iran perfeccionando la solucién y agregando valor a todas las partes

que operen con Lega IT.

4 MVP: es la versién minima de un nuevo producto e incluye las caracteristicas basicas para satisfacer las
necesidades de los clientes.
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3 Estudio Técnico

En el presente capitulo, se pretende detallar los procesos a optimizar mediante la
implementacion del software Lega IT, de modo de identificar las actividades sobre las cuales
incide para tener una mayor claridad y poder realizar una comparacion entre el antes y después
de los procesos a partir de la aplicacién de la solucion.

Por otra parte, se procederan a describir las especificaciones funcionales a tener en cuenta
por parte de quienes llevardn a cabo la materializacion de la solucion, describiendo los
requerimientos sin considerar su desarrollo, es decir, detallando el qué y no el cdmo, ya que,
como se ha mencionado anteriormente en la seccién Limitaciones, la programacion técnica sera
tercerizada.

A partir de ello, se ha realizado un prototipo en la plataforma Mird, de donde se utilizaran
las pantallas més relevantes para detallar las principales funcionalidades.

Cabe destacar que las imagenes del front end® adjuntas a la largo de la unidad son un
prototipo a validar con los posibles usuarios identificados en la seccion Cliente, a medida que el
software se desarrolle y comience a ser utilizado por éstos, surgirdn nuevos requerimientos y
mejoras que se iran implementando y adaptando segun las necesidades.

Por ultimo, se detallaran los recursos necesarios para poder llevar a cabo la

implementacion y mantenimiento del software.

S Front end: Parte visible de aplicaciones y sitios web.
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3.1 Anélisis del Proceso
3.1.1 Proceso de Compras Tradicional

Como se observa en la Figura 17 el proceso inicia con un reconocimiento de la necesidad
por parte del encargado de compras o repositor de mercaderia, a partir de que detecta una
diferencia entre el estado deseado y el estado real existente.

Luego comienza la busqueda de proveedores. En esta etapa el comprador retne toda la
informacion que considera necesaria para fundamentar sus anélisis y la toma de decisiones. Hoy
en dia, se utiliza como principal medio internet para llegar a las paginas oficiales o se buscan
datos historicos de compras dentro de la misma empresa.

Aqui se detecta la primera actividad a optimizar, ya que utiliza su tiempo en consultar
cada pagina web de todos los posibles proveedores cuando podria invertirlo en actividades mas
estratégicas como el analisis de las cantidades de compra para obtener descuentos por volimenes
o mejorar la performance del area.

Una vez que se tiene la informacidn necesaria, se procede al anlisis y evaluacion de las
alternativas. En principio se determinan cuéles son los principales criterios de seleccién y, a
partir de esta definicion, se evalta cada una en funcion de lo mas conveniente para la empresa.

Por ultimo, la gestion de compras finaliza con la seleccién del proveedor y ejecucion del
pedido, en donde se contemplan un conjunto de pardmetros tales como: el proveedor, la cantidad
a comprar, el valor de la compra, forma de pago, lugar de entrega, fecha de entrega,
caracteristicas del producto, etc. Actualmente dicha actividad puede realizarse a través de la
pagina web del proveedor ingresando la mercaderia solicitada o enviando 6rdenes de compra
mediante el sistema ERP, WhatsApp o correo electronico. La desventaja de su utilizacion es que,

al no tener un unico canal de comunicacion, el pedido puede generarse mediante un medio y el
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envio de comprobantes por otro, generando dispersion y la posible pérdida de comprobantes, lo
que se traduce en clientes insatisfechos con pedidos sin procesar.

A partir de las condiciones de pago acordadas con el proveedor pueden surgir distintos
procesos. Cuando es a crédito, el proveedor ofrece la posibilidad de financiamiento,
generalmente, a 30 dias, por lo que la empresa recibe la mercaderia solicitada y los
comprobantes correspondientes y, pasado el plazo establecido, realiza el pago. Al momento de
recibir la mercaderia, se confirma la recepcion y se procede a un control tanto del producto como
de los comprobantes para observar posibles fallos que puedan ser objeto de reclamo. Tanto el
envio de comprobantes como la confirmacion de llegada pueden realizarse de forma manual y a
través de correo electronico o WhatsApp.

Si durante el control hubo diferencias, se procede al proceso de reclamo al proveedor que
se detallard mas adelante.

Por el contrario, si no hubo diferencias, se procede a la carga manual de los
comprobantes, a su control y para finalizar, al pago y envio de comprobantes por parte de la
empresa a su proveedor. Previo control, nuevamente manual.

Ahora bien, si se trata de una condicién al contado, el proceso se comporta de la misma
manera que la condicién a crédito, con la diferencia de que, para dar inicio a las actividades,
primero se debe realizar el pago y enviar los comprobantes una vez que el proveedor los recibe y
da conformidad, se procede a la recepcién de la mercaderia y la realizacion de las tareas

consiguientes.
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Figura 17

Workflow proceso de compras tradicional
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3.1.2 Proceso de Reclamos Tradicional

Durante el proceso de compras pueden surgir, por un lado, diferencias entre lo
especificado en el pedido y lo facturado o detallado en el remito por parte del proveedor, como
también la llegada de mercaderia fallada o dafiada durante el envio.

Ante estas situaciones, surge el proceso de reclamo en el cual la empresa se contacta con
su proveedor especificando los motivos para proceder con la devolucion, reclamo de mercaderia
0 comprobantes segln corresponda.

Segun lo que se esté reclamando se tienen dos procesos:

e Reclamo de mercaderia. El proveedor procedera a la reposicion de esta, y una vez

realizado, la empresa procedera a su recepcion, control y carga de comprobantes, de
manera manual.

e Reclamo por faltantes o errores en comprobantes. El proveedor procede al envio y la

empresa a la recepcion, control y registro de dichos comprobantes.

A continuacion, se observa el diagrama de flujo correspondiente:
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Figura 18

Workflow proceso de reclamos tradicional
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Nota. Elaboracién propia en la plataforma Mird. (2021)
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3.1.3 Proceso de Compras y Reclamos Optimizado

Como se puede observar tanto los procesos de compras y reclamos tradicionales, como
los optimizados, estdn conformados por las mismas actividades, pero difieren en la cantidad de
herramientas que se utilizan y el tipo de registro y control.

La ventaja de utilizar una Unica herramienta para la gestion es que, desde que inicia el
proceso, con la busqueda de alternativas, hasta que finaliza, con la ejecucién del pedido, toda la
informacion que surge tiene un unico canal, permitiendo una mayor trazabilidad, mejor
visualizacion y mayor control.

Por otra parte, a diferencia de las herramientas utilizadas en procesos tradicionales, el
software establece un marco para el anélisis y comparacion de las mejores alternativas,
facilitando no solo la toma de decisiones, sino que también, estableciendo indicadores que
podrian utilizarse como guia para futuras compras.

En cuanto a las actividades que conforman el pago y la documentacion, se reemplazarian
tanto los controles como el registro manual por actividades automaticas que permitirian a los
encargados poder emplear el tiempo ahorrado en tareas de mayor valor agregado.

Se disminuirian los errores humanos tales como la carga errénea de los nimeros de
comprobantes 0 conceptos asociados, ya que se automatizarian dichas actividades. Por ultimo, la
comunicacion e intercambio de mensajes se realizaria en un Unico lugar, evitando confusiones

entre ambas partes de la cadena.
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Figura 19

Workflow proceso de compras optimizado
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Figura 20

Workflow proceso de reclamos optimizado
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3.2 Especificaciones Funcionales

Esta seccion comenzara con la redaccion de Historias de usuarios, las cuales ayudan a
tener claridad y hacer foco en satisfacer las necesidades de los clientes sin perder el norte.
3.2.1 Historia de Usuario

Las historias de usuario son una herramienta de la metodologia Scrum® que describen las
caracteristicas y necesidades de un software desde la perspectiva de un usuario, ayudando a
alinear expectativas y evitar errores criticos a futuro. Pueden considerarse como una preparacion
para establecer los requisitos del software.

A continuacion, se definen las historias de usuarios del software para tener mayor
claridad a la hora establecer los requisitos sin perder el norte:

Como encargado de compras quiero poder realizar los pedidos de los productos que
deseo, obtener indicadores que me ayuden a tomar decisiones, evaluar y comparar alternativas,
poder comunicarme con mis proveedores, gestionar toda la documentacién e informacion surgida
en el proceso en tiempo real y obtener descuentos mediante la consolidacion de pedidos con
otras empresas para que las actividades de compras sean mas productivas y unificar los canales
de comunicacion con los proveedores.

Como gerente quiero poder obtener indicadores que me informen la situacion actual de
las actividades de compras, si se estan cumpliendo los objetivos, el grado de productividad del
area, que productos son los de mayor rotacion y otros KPIs para poder saber cuéles son los

aspectos en los que debo establecer medidas correctivas.

& Metodologia Scrum: es un proceso en el que se aplican de manera regular un conjunto de buenas practicas
para trabajar colaborativamente, en equipo, y obtener el mejor resultado posible de un proyecto. Estas préacticas se
apoyan unas a otras y su seleccidn tiene origen en un estudio sobre la manera de trabajar que tienen equipos
altamente productivos.
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3.2.2 Definicién del Producto

Software en linea que a traves de una tienda conecta a empresas con sus proveedores a la
hora de comprar insumos. Dentro de sus funcionalidades, permite concentrar y almacenar en la
nube toda la informacion que se genera durante el proceso de forma sincronizada, ayudando a
optimizar su uso y a reducir el tiempo empleado en actividades sin valor agregado. Ademas,
establece un marco para la toma de decisiones mediante un analisis de escenarios y tableros con
indicadores de; Gestion financiera, Desempefio del &rea de compras y Desempefio de
proveedores, que ayudaran en la gestién de compras. Por Gltimo, permitird emitir y administrar
toda la documentacion requerida entre ambos puntos de la cadena.
3.2.3 Criterios de Aceptacion
3.2.3.1 Acceso.

Se podra acceder al software ingresando un usuario con determinados permisos, junto
con la contrasefia previamente establecida. Una vez cargada dicha informacion y al seleccionar
“aceptar” se ingresara a la pagina principal. Otra opcion, es ingresar utilizando la cuenta Google

asociada al usuario.
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Figura 21
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Nota. Elaboracion propia en la plataforma Mir6. (2021)
3.2.3.2 Pagina Principal.
Una vez iniciada sesion, se abrira la pantalla principal en donde tendra las secciones:
e tienda: se detallara en pagina 68;
e compras: se mostraran todas las compras realizadas con sus respectivos estados:
pendientes, semi-procesadas, procesadas, anuladas.
e seguimientos:
e documentacién: se mostraran todos los documentos que se originen e intercambien

durante el proceso (orden de compra, factura, remito, nota de débito, nota de credito,
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comprobantes de pago adjuntos) con sus respectivos estados: pendiente, en
tratamiento, enviado, recibido.
Cabe destacar que las partes daran conformidad a través de la firma online con un
cadigo de verificacion.

e indicadores: se detallard en pagina 73.

Figura 22

Pagina principal
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Nota. Elaboracion propia en la plataforma Mir6. (2021)

Ademas se encontraran distintos botones cuyas acciones especificas seran:

Lega IT. Permitira actualizar la informacion de la seccion en donde se encuentre el

usuario;
e mensajes. Mostrara la casilla de mensajes intercambiados entre usuarios;
e carrito. Indicara la cantidad de productos agregados y el monto total de la compra;

e cerrar sesion. Cerrara la sesion del usuario y se volvera a la pantalla de ingreso;
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e comparar. Compararé los productos o proveedores seleccionados previamente en la
tienda;

e logo de usuario. Debera mostrar el nombre y apellido del usuario que inici6 sesion e

indicar la empresa a la que pertenece.
3.2.3.3 Tienda.

Al presionar sobre el boton Tienda se mostraran los productos en promocion que pueden
ser de interés al usuario. Cuando en el buscador se ingresa el producto que se desea comprar, se
mostraran las distintas alternativas con el listado de proveedores que lo ofrecen.

Figura 23
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Nota. Elaboracién propia en la plataforma Mird. (2021)
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Cada producto deberd mostrar la siguiente informacion:

e imagen del producto;

e selector de cantidades a comprar y/o agregar al carrito;
e botdn para agregar al carrito;

e descripcion, precio, marca, modelo, proveedor;

e check “comparar productos”;

exportacién del catadlogo del proveedor.
Al presionar sobre el producto, se abrira el siguiente pop up’ con la informacion detallada del

articulo en cuestion y el proveedor que lo ofrece.

" Pop up: ventana emergente que aparece de forma repentina encima del contenido que se esta viendo en la
primera ventana del software.
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Figura 24
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Nota. Elaboracion propia en la plataforma Mir6. (2021)

buscar empresa. Esta opcion esta destinada a aquellas empresas que no llegan al minimo

de compra o quieren obtener un descuento por cantidad. Al presionar este botdn se
mostraran otras empresas que se encuentren en la misma situacion para coordinar y
acordar una compra en conjunto;

data sheet. Permite descargar las especificaciones técnicas del producto;

maés info. Muestra mas informacion acerca del proveedor. Por ejemplo: donde se localiza,
cantidad de ventas, si cumple en tiempo y forma con sus compromisos, el nivel de
atencion al cliente, servicio post-venta, plazos de garantia de productos, empresa de

transporte que utiliza, politicas de devoluciones de productos, etc;



71

e comprar. Permite realizar la compra una vez seleccionadas las cantidades requeridas.
3.2.3.4 Comparar.
Al presionar el boton “comparar”, se abrird un selector de campos para comparar
productos y proveedores de aquellos items a los que se les haya tildado el check para realizar
esta accion.

Figura 25
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Nota. Elaboracién propia en la plataforma Mird. (2021)

Al presionar el boton Cancelar debera mostrar el siguiente mensaje: “;Desea cancelar
los cambios establecidos en el selector? SI/NO”.

Al presionar el boton Aceptar debera ejecutarse la comparacion y se abrira el pop up de

la Figura 26 mostrando la informacién correspondiente.
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Figura 26

Comparativa de proveedores

X
Comparativa de proveedares

Campos ABC

Condicién de pago Crédito a 31 dias

Precios

Garantias 1 afios desde factura 2 anfos desde factura 5 afios desde factura

Nota. Elaboracién propia en la plataforma Mird. (2021)
A la hora de comparar productos se encuentra disponible la misma opcién con los

campos correspondientes para realizar la evaluacion.
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3.2.3.5 Indicadores.
Los indicadores estaran divididos en tres categorias: Gestion financiera, Desempefio del
area de compras, Desempefio de proveedores.

Figura 27

Indicadores
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Nota. Elaboracién propia en la plataforma Mird. (2021)
e promedio de dias entre la recepcion de mercaderia y pagos: indicara al usuario el
promedio de dias en que se hizo uso del activo sin haber efectuado el pago;

e costo promedio de orden de compra:

Y. costos por compra

Costo promedio de orden de compra = ;
N° de ordenes de compra

e indice de rechazos: indicara al usuario la calidad de los productos que estd comprando.
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$productos devueltos

indice de rechazos = % 100:

$compras totales
indice de financiacion de compras:

. _ L $compra a crédito
Indice de financiacion de compras = * 100
$compras totales

barra de totalizadora de pagos: indicara al usuario el monto de las compras realizadas
en un periodo de tiempo, los pagos que ha efectuado y los pendientes a realizar;

mi calificacion: indicara al usuario si la empresa realiza los pagos en tiempo y forma.
Cada estrella representara un 20% de la calificacion total;

L N° de ordenes pagadas en tiempo y forma
Calificacion = * 100
total de ordenes

compras por proveedor: indicara al usuario el porcentaje de las compras realizadas a
cada proveedor sobre el total de las compras;

entregas en tiempo y forma de proveedores: permitira al usuario medir el nivel de
servicio de sus proveedores;

N° de ordenes recibidas en tiempo y forma

1
total de ordenes * 100

tiempo medio del ciclo de abastecimiento: indicara al usuario los dias promedio desde

que se ejecuta la orden de compra hasta que se hace la recepcién de la mercaderia.

3.3 Recursos

Los recursos necesarios seran:
e Horas de desarrollo de solucion software de acuerdo a los requerimientos.
e Sistema cloud para el almacenamiento de la informacion.
e Personal encargado de brindar soporte, mantenimiento y configuracién de nuevas

funcionalidades.
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3.4 Conclusion

A lo largo del estudio se realiz6 un analisis del proceso de gestion de compras y
documentacion mediante diagramas de flujos, los cuales permitieron distinguir que las mayores
deficiencias de los procesos tradicionales se deben a que no se tiene un medio definido para la
comunicacion y el intercambio de informacion y documentacion entre las empresas y sus
proveedores, ya que actualmente se utilizan varias plataformas que no fueron creadas
especificamente para tal fin, lo que genera una descentralizacion y una falta de linealidad y
trazabilidad de dicha informacion y documentacion.

Otro punto débil que se distinguid es la falta de automatizacion en el registro y control de
los procesos, 1o que obliga a aquellas personas encargadas de dichas actividades, a emplear gran
parte de su tiempo en tareas repetitivas dando lugar a errores humanos.

Por otra parte, se definieron las especificaciones funcionales que permitieron determinar
la interfaz del producto, describiendo cdmo lo van a ver los usuarios, adaptandose a los
requerimientos y necesidades identificadas en la seccion Cliente y detallas en las historias de
usuario.

Por ultimo, se pudieron detallar los recursos necesarios para poder llevar a cabo el
desarrollo e implementacion del software. Concluyendo que no sera necesario invertir en
servidores para el almacenamiento de la informacion, ya que puede almacenarse en la nube, lo

que permite ofrecer informacion en tiempo real.
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4  Estudio Econdmico y Financiero

En el presente analisis se pretende evaluar la rentabilidad econdémica y financiera del
proyecto, asi como comparar distintas alternativas de financiamiento para hacer frente a la
inversion inicial.

Para esto, se ha consultado con un estudio contable con el objetivo de obtener su
asesoramiento para la seleccion del tipo de sociedad a conformar y para el calculo del pago de
impuestos. Ademas, se realizaron reuniones con la empresa Bombieri, una software factory
radicada en Concepcién del Uruguay, con el fin de solicitar presupuesto para el desarrollo del
sistema y para el soporte técnico.

Por otro lado, el analisis y los calculos de flujos de fondos se realizaron en délares a una
cotizacion de $105,258, para hacer frente a los efectos de la inflacion. Asimismo, se ha decidido
considerar un horizonte de evaluacion de cinco afios, debido a que los periodos de repago que
exigen los inversores en Argentina rondan entre los dos y los tres afios (Oliveira, 2020). Ademas,
los constantes cambios tecnoldgicos y falta de previsibilidad hacen que no se justifique un
analisis a largo plazo.

4.1 Conformacion de la Empresa

Se decidi6 crear una Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) debido a la rapidez y
facilidad de conformacién a través de internet. Ademas, el capital social requerido y el costo de
creacion son bajos: dos salarios minimos, vitales y moviles (SMVM) y el 25% de un SMVM,

respectivamente.

8 Cotizacion del dolar venta del Banco de la Nacién Argentina al 12/11/2021
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Cabe destacar que la empresa contard con un Certificado MiPyME ya que es un requisito

para solicitar los financiamientos que se evaluaran mas adelante y, también, tiene ciertos

beneficios fiscales, como la reduccion de impuestos y de contribuciones patronales.

4.2 Elementos del Flujo de Fondos

4.2.1 Ventas

Los ingresos estdn compuestos por las cuotas mensuales, la implementacion y las

comisiones por ventas. Como se menciond en la seccion 2.6, se estima que, en un periodo de

cinco afos, se podria lograr capturar cincuenta empresas. A continuacion, se muestra la adopcién

de nuevos clientes proyectada:

Tabla 6

Ventas proyectadas afio 1 - afio 5 (cantidad de clientes).

Ventas Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo5
Cantidad nuevos clientes 5 7 10 13 15
Total clientes 5 12 22 35 50

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

En cuanto a los precios, las cuotas y las comisiones permaneceran constantes a lo largo

del horizonte de planificacion. Las implementaciones aumentaran un 17% a partir del tercer afio

ya que el software tendrd mas funcionalidades debido a las horas de desarrollo que se destinaran

a su mejora y agregado de valor.

En el siguiente cuadro se exponen los ingresos proyectados bajo cada concepto de venta:



Tabla 7

Ventas proyectadas afio 1 - afio 5 (délares)
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Ventas Aifio 1 Aifio 2 Ario 3 Aiio 4 Aifio 5
Implementaciones $7.125.00 $ 10.500,00 $17.500,00 22.750,00 $26.250.,00
Suscripciones $ 3.600,00 $17.280,00 $31.680,00 $ 50.400,00 $ 72.000,00
Comisiones por ventas $ 142.828 88 ¥ 685.578.,61 $1.256.894,12 $ 1.999.604.29 $ 2.856.577.55
Total ingresos $153.553,88 $713.358,61 $1.306.074,12 $2.072.754,29 $2.954.827,55

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

Para el calculo de los ingresos se tuvieron las siguientes consideraciones:

e los ingresos del afio 1 estan compuestos por la suma de los montos mensuales

mostrados en el calculo del capital de trabajo (seccion 4.2.2.2);

e implementacion afios 2 a 5: se toma el criterio del devengado por lo que se considera

la cantidad de clientes nuevos multiplicado por el precio de la implementacion;

e suscripciones o cuotas afios 2 a 5: se considera que cada cliente paga doce cuotas, sin

contemplar el momento del afio en que comienza a operar en Lega IT;

e para el calculo de las comisiones por ventas se tienen los siguientes supuestos:

- facturacion anual por cliente: 6.347.950,12 USD. Este valor fue obtenido a

través del calculo del promedio de facturacion por categoria de empresa segun

AFIP (Tabla 4) y considerando que el 75% son pequefias empresas, el 25%

medianas de tramo 1y el 5% medianas de tramo 2;

- las empresas gastan un 60% de su facturacion en la compra de insumos

(Improven, 2017);
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los clientes de Lega IT no realizan el total de sus compras a través del sistema,

se toma que en el afio 1 compran el 50% de sus insumos, aumentando un 5%

la comision que se cobra es del 3%;

ingresos por comisiones = 3% * fact. anual por cliente * cantidad de clientes *

60% * % de compras a través de Lega IT

En la tabla a continuacidn se muestra como esta compuesta la inversion inicial necesaria

para el proyecto:

Tabla 8

Inversion inicial.

Inversion

Costo [USD]  Vida util contable [Anos]
Desarrollo $11.136,06 10
Computadoras $2.584.30 3
Registrar marca $ 21.00 10
Proteger disefio $ 24,23 5
Creacion de SAS $ 120,06 00
Total $ 13.885,64

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

e desarrollo: esta compuesto por 185 horas de trabajo en la que participan distintos

roles: un Product Manager (20%), un disefiador UX (5%) y desarrolladores (75%),

dando un costo total de 11.136,06 USD. Este valor fue presupuestado por la empresa

Bombieri;

e computadoras: al comenzar las operaciones sélo se requeriran equipos para ambos

socios-gerentes, cuyo costo unitario es 1.292,15 USD (Mercado Libre, 2021). Se han
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seleccionado de la marca HP ya que, para que la compra de estos productos sea
cubierta por el Programa de Apoyo a la Competitividad (pagina 86), deben ser de
origen de un pais que sea parte del Banco Interamericano de Desarrollo (BID);

e proteccion de la propiedad intelectual: los softwares pueden protegerse como
derechos de autor, sin embargo, como el desarrollo no sera realizado por Lega IT esta
opcién queda descartada. Por lo tanto, se ha decidido proteger la marca y el disefio de
la interfaz, que tienen una proteccion de diez y cinco afos con derecho a renovacion,
respectivamente;

e creacion de la sociedad: el trdmite de conformacion de la S.A.S. tiene un costo de
120,06 USD (Gobierno de la Provincia de Buenos Aires, 2021).

Para el valor residual de las inversiones se utilizé el método contable, restando el precio
de compra de los activos menos las amortizaciones y depreciaciones acumuladas hasta el
momento en que finaliza el horizonte de evaluacion.
4.2.2.2 Capital de Trabajo.

Para el calculo del capital de trabajo requerido para hacer frente a los costos operativos
en las fases iniciales del proyecto, se ha utilizado el método del déficit acumulado méximo. Para
esto, se ha desglosado mensualmente el primer afio plasmando los ingresos y egresos.

Tabla 9

Ventas mensuales — afio 1.

Ventas mensuales - Ajio 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

Cantidad nuevos clientes 1 i i 1 1
Total clientes 0 1 1 1 2 2 3 3 3 4 3 3
Facturacion §6.380,96 §4.880,96 §4.830,96 §11.261,93 59.761,93 $16.142,89 5 14.642,89 5 14.642,89 $21.023,85 $25.004,81 §2440481  $153.92838

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
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Como se menciono anteriormente, a las empresas se les daré financiamiento para realizar

el pago de la implementacion, por lo tanto, la facturacion y el flujo efectivo de dinero tendran un

desfasaje.

Tabla 10

Flujo de fondos operativo mensual — afio 1.

Flujo de fondos mensual - Aiio 1

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes § Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

Ingresos cuotas $120,00 $ 120,00 $ 120,00 $240,00 $240,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 480,00 $ 600,00 $ 600,00 $3.600,00
Ingresos implementacion $ 750,00 $375.00 $375 DD' $ 750,00 5373 DD' $1.125.00 $373.00 $375,00 $ 750,00 $1.125.00 $ 750,00 $7.125,00
Ingresos comisiones § 4.760.96 § 4.760.96 5 4.760.96 $9.521.93 $9.521.93 §1428289 §14.282 89 §14.282,89 §19.043,85 §23.804,81 §23.80481 $142.828388
Total ingresos $5.630,96 §5.255,96 $525596 $10511,93 $10.136,93 $15.767,89 $15.017,89 $15.017.89 $20.273,85 $25.529.81 $25.154,81 $153.553,88
G. Comercializacion v Admin. -$1279,62 -$1279,62 -§1279,62 -§1279,62 -51279,62 -51279.62 -51279.62 -51.279.62 -$1.279.62 -$1279,62 -$1279,62 -$1279,62 -$15.355.39
Soporte -5 1.200,00 -$1.200,00 -5 120000 -§ 120000 -5 1.200,00 -5 120000 -5 1.200,00 -5 1.200,00 -$1.200,00 -5 1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -5 14.400,00
Mantenimienta $575228 -$75228 575228 575228 -$75228 . -$75228 -§75228 -§75228 $75228 $575228 -$75228 575228 -$9.027.36
Sueldos v cargas sociales -33.800.48 -33.800.48 -53.800,48 -53.800,48 -53.800,48 -55.700,71 -53.800,48 -53.800,48 -33.800,48 -33.800.48 -33.800.48 -535.700,71 -$49.406,18
Total egresos -$7.03237 -$7.032,37 -§7.03237 -$7.03237 -§7.03237 -88.03261 -$7.03237 -$7.03137 -$7.03237 -$7.03237 -$7.03237 -§8.93261 -588.188,93
Flujo de fondos -$7.032,37 -$1.401,41 -§1.776,41 -$1.776,41 $3.479,55 $1.204,32 $8.735,52 $7.985,52 $7.98552 $13.241,48 $18.49744 $16.22220

Flujo de fondos acumulado -$7.03237 -$8.433,78 -$10.210,19 -$11.98660 -$8507,04 -$7.302,73 $1.432,79 $9.41831 $17.403,82 $30.64530 $49.14275 $65.364,95

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

Al realizar el célculo del flujo de fondos acumulado, se puede ver que el déficit maximo

acumulado se da en el cuarto mes de operacién, dando como resultado un capital de trabajo de

11.986,60 USD.

4.2.2.3 Amortizaciones y Depreciaciones.

Se considera el método de depreciacion lineal, dividiendo el monto de la inversion por la

vida util de cada activo. Para los activos intangibles, se considera el término amortizacién y para

los tangibles, depreciacion. Sin embargo, el calculo se realiza de la misma forma, por lo que son

considerados en conjunto. Cabe destacar que son conceptos contables que afectan la utilidad

contable y el calculo de impuestos, pero al no ser una salida de caja, no se incluyen en el flujo de

fondos.
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4.2.3 Composicion de Costos
4.2.3.1 Gastos de Comercializacion y Administracion.

Se ha decidido destinar un 10% de la facturacion anual a comercializacion y gastos de
administracion.
4.2.3.2 Soporte, Mantenimiento, Sueldos y Cargas Sociales.

La empresa Bombieri ofrece planes de suscripcion de soporte técnico y resolucion de
incidentes.

Como en el primer afio se proyecta tener cinco clientes, y se estima que de las seis horas
mensuales de asistencia que se ofrecen, el 50% se destina a consultas funcionales y el 50% a
resolucion de incidentes, se ha seleccionado el plan de soporte de Bombieri de treinta horas
mensuales que tienen un costo de 1.200 USD.

En el segundo afio de operacion se comenzaran a incorporar empleados a la empresa con
el objetivo de lograr autonomia en cuanto al soporte técnico y funcional que se ofrece a los
clientes y al desarrollo de nuevas funcionalidades. En el cuadro a continuacién se muestra el
cronograma de incorporacion de personal planificado:

Figura 28

Cronograma de incorporacion de personal.

Aidio 1 Aiio 2 Ailio 3 Aiio 4 Ailio 5

Socios 2 2 2 2 2

Plan de soporte advanced

Programacor 1 U

Programador Ssr 1 1 2 2
Programador Ir 1 2 2
Administracion y RRHH 1 2 2

%]
%]
[ 2]

Consultor y soporte funcional

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
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Los sueldos estimados son:

Tabla 11
Sueldos a octubre de 2021.

Categoria Pesos Dolares

Programador Sr $ 154.000,00 $1.463.18
Programador Ssr $ 130.000.00 $1.235.15
Programador Jr $ 70.051,00 $ 665,57
Soporte funcional $107.219.00 $1.018,71
Aministrativo $ 56.951.00 $ 541,10

Nota. Elaboracion propia en Excel en base a datos de Glassdoor (2021).

A los sueldos se los aumentara un 40% anual en ddlares con el objetivo de motivar a los
empleados y premiarlos por la experiencia adquirida. Se consideran trece sueldos por afio por
persona y las contribuciones patronales que se deben pagar son del 18% ya que se dispone del
Certificado MiPyME. Ademas, a cada empleado que ingresa se le proveera una notebook para
que pueda realizar su trabajo de manera remota. Estos costos estan incluidos en las reinversiones
del segundo al cuarto afio inclusive.

Finalmente, bajo el concepto de “mantenimiento” se incluyen nuevos desarrollos y
mejoras en el sistema que se realizaran periddicamente y se tercerizaran a Bombieri. Para el
primer afio se proyectan 150 horas y, a partir del segundo afio, 300 horas ya que, a mayor
cantidad de clientes, se contard de mas propuestas de funcionalidades para ser incorporadas al
producto estandar. Ademas, Lega IT se encontrara trabajando internamente con el equipo de

desarrollo, invirtiendo més horas de trabajo en la mejora del sistema.
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4.2.3.3 Impuestos.
Para este punto, se consideran:

e ingresos brutos: si bien en la etapa inicial del proyecto se dirigiran los esfuerzos a
vender en Entre Rios, se toma una alicuota del 3,5% a lo largo de todo el horizonte de
evaluacion, que es la establecida en el convenio multilateral para las actividades de
software. (Ley N° 15.226);

e impuesto a las ganancias: se considera una alicuota del 30% para utilidad neta entre
cinco millones y cincuenta millones de pesos, a partir de este ultimo, la tasa es del
35%°;

e tasa comercial: este impuesto municipal tiene una alicuota de 1,3% que se calcula
sobre los ingresos'’;

e impuesto al valor agregado: si bien la empresa es alcanzada por IVA, no se lo ha

considerado ya que no afecta el flujo de fondos neto.

® Dato brindado por el estudio contable asesor.
10 Dato brindado por el estudio contable asesor.
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Se ha realizado un estado de resultados con el objetivo de obtener la utilidad neta antes de

impuestos y realizar los célculos correspondientes:

Tabla 12

Estado de resultados.

Estado de resultados

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5
e $7.125.00 $10.500,00 $17.500,00 22.750.00 $26.250.,00
Suseripciones $3.600,00 $17.280,00 $31.680,00 $ 50.400,00 $ 72.000,00
Comisiones por veatas $ 142.828.88 $ 685.578.61 $1256894,12  $1.999.604,29 $2.856.577.55
Total ingresos $153.553,88 $713.35861  $1.306.07412  $2.072.754,29 $2.954.827,55
G. Comercializacién v Admit -$15.355.39 -$71.335.86 -$130.607.41 -$207.275,43 -$295.482.76
Soporte -$ 14.400.00 -$ 14.400,00
Mantenimiento -$9.027.36 -$ 18.054,73 -$18.054,73 -$ 18.054,73 -$18.054,73
Sueldos y cargas sociales -$49.406.18 -$ 88.115.91 -$173.126.55 -$320.250,11 -$448.350,16
Amort. y Deprec. -$1.983.20 -$2.413,92 -$4.136,79 -$4.998.22 -$4.567.50
Total egresos -$90.172,13 -$194.320,42 -$ 325.925,48 -$ 550.578,49 -$ 766.455,14
Utilidad neta $ 63.381,75 $519.038,19 $980.148,65  $1.522.17580 $2.188.372,41
BB $5.374.39 $24.967.55 $45.712,59 $ 72.546.40 $103.418,96
Impuesto a las ganancias $19.014.53 $ 181.663,37 $ 343.052,03 $532.761.53 $765.930,34
Tasa municipal $ 1.996,20 $9.273,66 $16.978.96 $26.945.81 $38.412,76
Total impuestos $26.385,11 $215.904,58 $ 405.743,58 $ 632.253,74 $907.762,07

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

4.3 Evaluacion Econémica y Financiera

4.3.1 Proyecto Puro

Con los datos mencionados anteriormente, se ha formulado el flujo de fondos del

proyecto puro para conocer las entradas y salidas de caja a lo largo del horizonte de evaluacion:
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Tabla 13

Flujo de fondos del proyecto puro.

Flujo de fondos del proyecto puro

Ao 0 Afo 1 Aifio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ailo 5

Implementaciones $7.125,00 $10.500,00 $17.500,00 $22.750,00 $26.250,00
Suscripcién $3.600,00 $17.280,00 $31.680,00 3 50.400,00 $ 72.000,00
Comisiones por ventas $ 142.828,88 $685.578.,61 $1.256.894,12 $ 1.999.604,29 $2.856.577,55
G. Comercializacion y Admin. - 1535539 -$71.335.86 -$130.607,41 -$207.27543 -$ 29548276
Soporte -$ 14.400,00 -$ 14.400,00

Mantenimiento -$9.02736 -$18.054.73 -$18.054.73 -$18.054.73 -$18.054.73
Sueldos y cargas sociales -$49.406.18 -$ 88.11591 -$173.126,55 -$320.250.11 -$ 448.350,16
Impuestos -£26.385,11 -$215904 58 -£405.743 .58 -£632.253.74 -$907.762,07
Inversion -3 13.885.64 -$1.292.15 -$5.168,61 -5 516861 3741559
Capital de trabajo -$11.986.60 $11.986,60
Flujo de fondos -$ 2587224 $38.979,84 $ 304.255,38 $573.373,24 $ 889.751,68 $1.304.579,83
Flujo de fondos acumulado -$25.872,24 $13.107,60 $317.362,98 $890.736,22 $1.780.487,89 $ 3.085.067,72

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
4.3.2 Programa de Apoyo a la Competitividad

El Programa de Apoyo a la Competitividad para MiPyMEs (PAC) de la Secretaria de la
Pequefia y Mediana Empresa y de los Emprendedores, tiene la finalidad de asistir
econdémicamente a emprendedores, emprendedoras y empresas jovenes individuales en la
ejecucidn de proyectos que introduzcan cambios innovadores en sus productos, servicios o
procesos y/u ofrezcan soluciones basadas en las nuevas tecnologias de la industria 4.0, a través
de la aplicacion de nuevos conocimientos y/o tecnologias con el objetivo de fortalecer cadenas
de valor y que contribuyan al desarrollo productivo. Para esto, ofrece un aporte no reembolsable
(ANR) de hasta el 85% con un méximo de $1.200.000,00 pesos argentinos para proyectos en
estado de ideacion y/o puesta en marcha.

Para la utilizacion de este dinero, se han tenido en cuenta las bases y condiciones

establecidas en el programa, dentro de las cuales se encuentran:
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o Capital de trabajo incremental exclusivamente vinculados para la ejecucion del
proyecto hasta 30 % del total del ANR. Este rubro podra contemplar la adquisicion de
insumos, equipamiento, dispositivos tecnoldgicos, materias primas y/o bienes
intermedios, salarios o subcontrataciones necesarias para la implementacion de un
proyecto. Todos los bienes deberan ser nuevos y de origen de paises miembros del
BID.

e Servicios profesionales para desarrollos tecnoldgicos, estrategias de comercializacion
y promocién en medios digitales, para el disefio, desarrollo y reingenieria de
procesos.

e Activos intangibles, licencia de software, alojamiento en servidores, etc. En los casos
en que se presenten gastos relacionados con la adquisicion de activos intangibles,
(licencia de software, alojamiento en servidores, etc.) el monto no podréa superar el 35
% del ANR.

Considerando estos puntos, a continuacion se muestra el destino del dinero del ANR:

Tabla 14

Pagos de la inversion con el aporte no reembolsable — PAC.

Inversion PAC Aportes de socios
Desarrollo $11.136,06

Computadoras $ 26537 $231894
Registrar marca $21.00
Proteger disefio $2423
Creacion de SAS $ 120,06
Capital de trabajo $11.986,60
Total $11.401.43 $14.470,81

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
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Tabla 15

Flujo de fondos — Programa de Apoyo a la Competitividad.

Flujo de fondos PAC

Ario 0 Ario 1 Aifio 2 Aifio 3 Ario 4 Ario 5

Implementaciones $7.125,00 $10.500,00 $17.500,00 $22.750,00 $26.250,00
Suscripcion $ 3.600,00 $17.280,00 $31.680,00 $ 50.400,00 $ 72.000,00
Comisiones por ventas $142.828,88 $685.578,61 $1.256.894,12 $1.999.604,29 $2.856.577,55
G. Comercializacion y Admin. -$ 1535539 -$71.335.86 -$130.607 41 -$207.275.43 -$ 29548276
Soporte -$ 14.400,00 -$ 14.400,00

Mantenimiento -$9.02736 -$ 18.054.73 -$18.054.73 -$ 18.054.73 -$18.054.73
Sueldos y cargas sociales -$49.406,18 -$88.11591 -$173.126,55 -$320.250,11 -$ 44835016
Impuestos -$26.385,11 -$215.904,58 -3 405.743,58 -$632.253,74 -$907.762,07
Inversion -$13.885,64 -$1.292.15 -$5.168,61 -$5.168,61 $7.415.39
Capital de trabajo -$11.986,60 $11.986,60
Aporte no reembolsable $11.40143

Flujo de fondos -§14.470,81 $ 38.979,84 $ 304.255,38 $573.373,24 $ 889.751,68 $ 1.304.579,83
Flujo de fondos acumulado -$14.470,81 $ 24.509,02 $ 328.764,40 $902.137,64 $1.791.889,32 $ 3.096.469,15

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
4.3.3 Crédito Bancario

El banco Santander ofrece préstamos bajo las Lineas de crédito MiPyme a doce meses
con una CFTEA del 28,07% y sistema de amortizacion francés. Para obtenerlo, es requisito
contar con Certificado MiPyME.

En el presente analisis de considerara que el préstamo es por el mismo monto que el
PAC: $1.200.000,00 pesos argentinos (11.401,43 USD). Como primer paso, como los pagos son
mensuales, se ha convertido la tasa de interés anual a mensual, con la utilizacién de la siguiente
formula:

TEM = (1+ TEA)Y/'2 —1 = 2,08%

Considerando la tasa mensual de 2,08%, se realizo el calculo de la cuota que, debido a

que se paga con un sistema de amortizacion francés, esta es fija:

ta = e = 1.083,63 USD
o = I A +TEM)y 12~ %
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A continuacion, se muestra la tabla de pagos del préstamo:

Tabla 16

Tabla de pagos del préstamo bancario.

N pago Capital vivo Interés Amortizacion Cuota
1 $11.401.43 § 237,51 $ 846,12 $ 1.083.63
2 $ 10.555.31 $219.88 $ 863,75 $ 1.083.63
3 $9.691,56 $ 201,89 $ 881,74 $ 1.083.63
4 $ 8.809,82 $ 183,52 $ 000,11 $1.083.63
5 $ 7.909,72 $ 164,77 $918.86 $ 1.083.63
6 $ 6.990.86 § 145,63 $ 938.00 $ 1.083.63
7 $ 6.052,86 $126.09 $ 957,54 $ 1.083.63
8 $5.095.33 $ 106,14 $977.48 $ 1.083.63
9 $4.117.84 $ 85,78 $ 097,85 $1.083.63
10 $3.120,00 $ 64,99 $1.018.63 $ 1.083.63
11 $2.101.36 $ 43,77 $ 1.039.85 $ 1.083.63
12 $1.061.51 $22.11 $1.061.51 $ 1.083.63

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

Sumando el monto del préstamo y los intereses totales (1.602,08 USD), el monto a pagar
al banco al final del Afio 1 es de 13.003,51 USD.

Como los intereses son deducibles de ganancias, se ha realizado nuevamente el estado de

resultados para realizar el calculo de impuestos:



Tabla 17

Estado de resultados con intereses.

Implementaciones
Suscripciones

Comisiones por ventas

Estado de resultados
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Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
$ 7.125.00 $ 10.500.00 $17.500.00 $ 22.750.00 $ 26.250.00
$ 3.600.00 $ 17.280.00 $ 31.680.00 $ 50.400.00 $ 72.000,00
$ 142.828 88 $ 685.578.61 $1.256.894.12 $ 1.999.604.29 $ 2.856.577.55

Total ingresos

$153.553,88

$ 713.358.,61

51.306.074.12

$2.072.754,29

G. Comercializacion vy Admin. -$ 15.355.39 -5 71.335.86 -3 130.607.41 -$207.275.43 $295.482.76
Soporte -3 14.400.00 -5 14.400.00

Mantenimiento -$9.02736 -$18.054.73 -5 18.054.73 -3 18.054.73 -$18.054.73
Sueldos v cargas sociales -% 49 406,18 -$88.11591 -3 173.126.53 -$320.250,11 -5 448 350,16
Intereses -$ 1.602.08

Amort. y Deprec. -5 1.983.20 -5 2.413.92 -5 4.136,79 -5 4.998.22 -5 4.567.50
Total egresos -§01.774,21 -5194.320,42 -§325.925,48 -8 550.578,49 -8 766.455,14
Utilidad neta §61.779.67 § 519.038,19 § 080.148.65 $1.522.175,580 §2.188.372,41
IIBB $ 537439 $ 24.967.55 $45.712.59 $ 72.546.40 £ 103.418,96
Impuesto a las ganancias $ 18.533.90 $ 181.663.37 $ 343.052.03 § 532.761.53 $ 765.930,34
Tasa municipal $ 1.996.20 $9.273.66 $ 16.978.96 §26.945.81 § 38.412.76
Total impuestos §25.904,49 § 215.904,58 § 405.743,58 $632.253,74 § 907.762,07

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

Como se puede ver, en el primer afo los impuestos que se deben pagar utilizando como

financiamiento el crédito bancario, son menores que en el proyecto puro, por lo que se produce

un apalancamiento impositivo del 2%.



Tabla 18
Flujo de fondos - crédito bancario

Flujo de fondos crédito bancario

91

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

Implementaciones $7.125.00 $10.500,00 $17.500,00 22.750.,00 $26.250,00
Suscripcion $3.600,00 $17.280,00 $31.680,00 $50.400,00 $ 72.000,00
Comisiones por ventas $ 142 828,88 $ 685.578,61 $1.256.894,12 $1.999.604,29 $2.856.577,55
G. Comercializacion v Admin. -$15355.39 -$71.335.86 -$ 13060741 -$207.275,43 -$295482,76
Soporte -$ 14 400,00 -$ 14 400,00

Mantenimiento -$9.027.36 -$18.054,73 -$18.054,73 -$18.054,73 -$18.054,73
Sueldos v cargas sociales -$49.406,18 -$88.115,91 -$173.126,55 -$320.250,11 -$ 448.350,16
Impuestos -$25.584,07 -$215904,58 -$405.743 58 -$632.253,74 -$907.762,07
Inversion -$13.885,64 -$1.29215 -$5.168,61 -$5.168,61 $ 741539
Capital de trabajo -$11.986,60 $11.986,60
Préstamo $19.002,38 -$21.672,51

Flujo de fondos -$ 6.869,86 $18.108,37 $304.255,38 $573.373,24 $ 889.751,68 $1.304.579,83
Flujo de fondos acumulado -$ 6.869.86 $11.23851 $315.493,88 $ 888.867,12 $1.778.618,80 $3.083.198,63

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

A continuacion, se muestra el flujo de fondos para analizar la capacidad de pago del

proyecto. En este caso no se tienen en cuenta el valor residual de la inversion ni el recupero del

capital de trabajo, ya que los bancos sélo consideran las entradas y salidas reales de caja. (Tabla

19)



Tabla 19

Flujo de fondos capacidad de pago — credito bancario

Flujo de fondos crédito bancario
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Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Implementaciones $7.125,00 $ 10.500,00 $ 17.500,00 $ 22.750,00 $ 26.250,00
Suscripcion $ 3.600,00 $ 17.280,00 $ 31.680,00 $ 50.400,00 $ 72.000,00
Comisiones por ventas $ 142.828.88 $ 685.578.61 $1.256.894.12 $ 1.999.604.29 $2.856.577.55
G. Comercializacion v Admin. -$15.355.39 -$ 71.335.86 -5 130.607.41 -$207.275.43 -$ 295.482.76
Soporte -$ 14.400,00 -$ 14.400,00
Mantenimiento -$9.027.36 -$ 18.054,73 -5 18.054,73 -5 18.054,73 -5 18.054,73
Sueldos v cargas sociales -$ 49 406,18 -$ 88.11591 -$173.126.55 -$ 320.250,11 -$ 448.350,16
Impuestos -$ 2590449 -$ 215.904.58 -$ 405.743.58 -$632.253.74 -$ 907.762,07
Inversion -$ 13.885,64 -$1.292,15 -$ 3.168.,61 -$ 3.168.,61
Capital de trabajo -5 11.986.60
Préstamo $11.401.43 -$ 13.003,51
Flujo de fondos -5 14.470,81 5 26.456,96 S 304.255,38 $573.373.24 S 889.751,68 $1.285.177,85
Flujo de fondos acumulado -5 14.470,81 5$11.986.14 $ 316.241,52 5 §89.614.70 $1.779.366,43 $3.064.544,28

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).

4.3.4 Analisis del Efecto del Financiamiento

En este apartado se mostraran los valores obtenidos del calculo de los indicadores

financieros, con el objetivo de evaluar e identificar cual es la mejor opcién para el

financiamiento del proyecto. Para este andlisis se consideran la tasa interna de retorno (TIR), el

valor actual neto (VAN) y el periodo de recupero de la inversion (PRI).

Segun datos de iProUP la tasa de descuento minima exigida por inversores en Argentina

es del 25% en dolares. Para el presente analisis se ha decidido establecer el 35% en los tres

escenarios.
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e Proyecto puro:
- VAN: 961.803,59 USD
- TIR: 405%

- PRI: 0,64 afios u 8 meses

- VAN: 973.205,01 USD
- TIR: 584%
- PRI: 0,37 afios 0 4 meses y medio

e Crédito bancario:

- VAN: 963.928,80 USD
- TIR: 538%
- PRI: 0,55 afios 0 6 meses y medio.

Como se puede observar, en los tres casos el VAN es positivo y tiene un valor cercano al
millon de ddlares, aun teniendo en cuenta la alta tasa establecida por el alto riesgo de inversion
en el pais. Este es un primer indicador de que, cualquiera sea la fuente de financiamiento, el
proyecto genera altos beneficios.

Analizando las TIR, como primer punto se quiere destacar que los valores obtenidos son
lejanos a la tasa de descuento seleccionada para el calculo del VAN, es decir que presenta bajo
riesgo frente a la tasa del 35% ante cambios en las condiciones del mercado y los costos
proyectados. Por otro lado, las tasas internas de retorno que se tienen, tanto para el
financiamiento del PAC como para el crédito bancario, son mayores a las del proyecto puro,

indicando un apalancamiento financiero positivo. Es decir, es conveniente buscar fuentes de
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financiamiento, aun cuando haya que pagar intereses, ya que se obtendria un mejor rendimiento
del capital propio invertido en el proyecto.

Con respecto a los periodos de repago, los tres escenarios de inversion presentan un plazo
menor a un afo, cumpliendo con las exigencias establecidas por los inversores.

Realizando un andlisis integral, se concluye que la forma de financiar el proyecto mas
conveniente es a través del Programa de Apoyo a la Competitividad debido a que los tres
indicadores financieros dan resultados méas ventajosos.

No obstante, si el monto del crédito del banco es mayor que el ofrecido por el PAC, por
ejemplo $2.000.000 pesos argentinos, se produce un mayor apalancamiento financiero tomando
un préstamo, puesto que la TIR es la mayor. Ademas, el VAN tiene un monto cercano al del
proyecto puro, 965.345,61 USD y 961.803,56 USD respectivamente, convirtiéndola en una
mejor alternativa de financiamiento.

4.4 Conclusion

Como se menciond en el apartado anterior, el analisis realizado indica que el proyecto es
rentable y, por los valores obtenidos, podria tener un alto atractivo para inversores ya que cumple
con las exigencias detalladas a lo largo del capitulo. Ademas, se hallé que es conveniente buscar
una fuente de financiamiento externa ya que aumenta la rentabilidad para el inversor,
generdndose un apalancamiento financiero frente al escenario del proyecto puro.

Como primera opcion, se deberia considerar solicitar el aporte no reembolsable del PAC
ya que no se debe realizar una devolucion del capital, potenciando la rentabilidad del proyecto.
Ahora bien, si mediante el crédito bancario se logra conseguir una mayor cantidad de dinero,

podria considerarse esta como la mejor alternativa. Sin embargo, como se toma una deuda, se
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corre el riesgo de no poder realizar la devolucién del préstamo al banco, poniendo en riesgo el
capital de la sociedad.

Dentro de las limitantes del estudio, cabe mencionar que se realizaron consultas por a
otras software factories pero no se obtuvieron respuestas, por lo que los costos fueron calculados
en base a los presupuestos de la empresa Bombieri. Sin embargo, el precio por hora de desarrollo
se encuentra dentro de los valores del mercado, por lo que se estima que no se producirian

grandes variaciones, en el caso de seleccionar otra empresa.
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5 Estudio de Variables Criticas

En el presente estudio se realizara un andlisis de sensibilidad con el objetivo de evaluar
cémo se comporta la rentabilidad del proyecto ante un cambio en sus variables, identificando
cudles son aquellas que tienen mayor incidencia sobre él, definiendo los limites por sobre los
cuales cada una podra aumentar o disminuir para que los ingresos cubran los costos.

Por otra parte, mediante una simulacién Monte Carlo se determinara cual es la
probabilidad de que el proyecto arroje resultados positivos y negativos respectivamente. A su
vez, se identificaran los rangos maximos y minimos sobre los que se movera el resultado, y cuél
es su variacion teniendo cuenta la situacién inicial considerada.

En conclusién, se tiene como finalidad determinar cuéles son las variables criticas del
proyecto y cudl es su nivel de riesgo, para tener menos incertidumbre a la hora de evaluar
situaciones y tomar decisiones.

5.1 Anélisis de Sensibilidad

El objetivo de esta seccion es analizar como pueden afectar los cambios en las variables
consideradas sobre la rentabilidad estimada. Como resultado se obtendran cuales son las
variables criticas de mayor incidencia.

Para ello, se han tenido en cuenta las siguientes consideraciones:

e Las variables analizadas seran: precio cuota, precio implementacién, comisiones,
cantidad de clientes, costos fijos e inversiones;

e el dolar no sera considerado una variable critica, ya que no se puede incidir en él;

e los valores de las variables estudiadas fueron llevados al monto anual del primer

ano;
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e se utiliza el criterio del devengado, es decir, que el monto de las
implementaciones considera solo la facturacion total y no el financiamiento
brindado;

e cada cliente paga doce cuotas;

e parael calculo de los ingresos por comisiones no se ha hecho un desglose
mensual sino que se considera la facturacion anual total.

5.1.1 Punto de Equilibrio
Este analisis consiste en preguntarse hasta cuanto pueden cambiar las variables para que
el resultado del proyecto sea igual a cero, partiendo de una situacion base.

Tabla 20

Sensibilizacion de variables a través del punto de equilibrio.

Variables Base Punto de equilibric Variacién %

Precio cuota amal $ 120,00 5318472 -2753.93%
Precio implementacion 5150000 -5 38.156.64 -2643.78%
Comisiones 3.00% 0.90% -70,00%
Cantidad de clientes 5 2 -60_00%%
Costos fijos 5 88.188,93 § 28647212 224.84%
Inversion 5 13.885,64 §212.168.83 -93 46%

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021)

Al analizar todas las variables de equilibrio y su cambio porcentual, se puede determinar
que la mas critica es la cantidad de clientes, ya que es la que tiene un menor porcentaje de
variacién admisible, una caida superior al 60% implicaria un resultado negativo. En segundo

lugar, se encuentran las comisiones con una disminucion del 70%.
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En el otro extremo, se hallan los precios de las cuotas e implementacidn, dichas variables
no son consideradas criticas ya que pueden variar significativamente y aun asi el proyecto
presentaria margenes positivos. A modo de apreciacion, se observa que se podria tener como
unica fuente de ingresos a las comisiones, y aun asi, se lograrian cubrir los costos y obtener una
ganancia, por lo que no hay una dependencia hacia estas.

En cuanto a las variables inversion y costos fijos, considerando la situacion base, se
contaria con margen para realizar mayores inversiones de ser necesario o0 para cubrir costos
imprevistos que puedan surgir durante la etapa de desarrollo y puesta en marcha.

5.1.2 Elasticidad

En este analisis se estudiara cuanto cambia el resultado del proyecto ante un incremento

del 10% en las variables consideradas.

Tabla 21

Sensibilizacion de variables a través de la elasticidad.

Variables Base Resultado base Incremento de 10% Resultado final Variacion %o
Precio cuota anual $120.00 $ 198.283.19 $132.00 5 199.003.19 0.36%
Precio implementac S 1.500.00 $ 198.283.19 $ 1.650,00 5 199.033.19 0.38%
Comisiones 3.00% S 198 283,19 3.30% 5226.848. 96 14,41%
Cantidad de 5 S 198 283,19 6 525835474 30.30%
clientes

Costos fijos S 88.188.93 $ 198.283.19 $97.007.82 S 189 46430 -4.45%
Inversion 51388564 5198 283.19 51527420 5 196.894.63 -0.70%

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
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En la Tabla 21, se puede observar la elasticidad de cada variable (variacién %). Como
resultado se tiene que la variable mas critica es la cantidad de clientes, ya que un aumento del
10%, genera un incremento del 30% en el resultado. Seguido de la comision con un 14%.

En tercer lugar, se encuentran los costos fijos, ya que un incremento del 10% ocasionaria
una disminucion de alrededor de un 5% en el resultado.

En contraparte, se encuentran las variables precio de cuota e implementacion, las cuales
se consideran menos criticas ya que si aumentan un 10%, el resultado del proyecto presenta una
variacion minima del 0,36% y 0,38% respectivamente.

5.1.3 Analisis Multi Variables

En este analisis se evaluara lo que ocurre con el resultado del proyecto si cambian dos
variables criticas al mismo tiempo, es decir, si cambian las variables cantidad de clientes y
comisiones, ya que en las secciones anteriores se ha realizado el analisis de sensibilidad de una
sola variable por vez, suponiendo que todas las demés se mantienen constantes.

Tabla 22

Resultados del proyecto a partir del cambio en simultdneo de las variables cantidad de clientes y

comisiones.
$198.283.19 1 2 3 4 5
1.0% -$80.090.72  -$5810687 -§36.123.02 -$14.139.17 $ 7.844 68
1.5% -$70.568.79  -$39.063,02 -$7.557.24 §23.948.53 §55.45431
2.0% -$61.046.87  -520019.17 $21.008.53 $62.036.23  §103.063.93
2.5% -$51.524,94 -$975.32 $49.574.31 $100.123.93  $150.673.56
3.0% -$42.003.02 § 18.068.53 $ 78.140,08 $13821163  §198.283.19

Nota. Elaboracion propia en Excel (2021).
Como se puede observar, de contar con un solo cliente, para cualquier valor de
comisiones, el proyecto no sera rentable. Lo mismo ocurre considerando un numero de dos

clientes, a excepcion de establecer un 3% de comisiones.
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A medida que aumenta el nimero de clientes, el proyecto comienza a tener mayor
rentabilidad sin depender de la otra variable. En la mayoria de los escenarios, de contar con un
namero de cuatro o cinco clientes, el Unico escenario en el cual el resultado del proyecto es
negativo es teniendo cuatro clientes y una comision de 1%. Si se tienen cinco clientes, para
cualquier valor de comisidn, el resultado del proyecto siempre sera positivo.

En conclusidn, existen trece escenarios entre un total de veinticinco combinaciones,
donde el resultado seria negativo.

5.1.4 Simulacion Monte Carlo

Para realizar este analisis se ha utilizado el software Oracle Crystal Ball el cual permite
determinar el grado de ocurrencia de que el proyecto sea rentable mediante la asignacion de
distribuciones de probabilidades a las variables y un niumero seleccionado de 100.000
iteraciones.

Se destaca que las variables precio de cuota y precio de implementacién son
consideradas fijas, por lo que no fueron sensibilizadas.

A continuacidn, se muestran los resultados obtenidos:



Figura 29

Variacion del resultado del proyecto y sus probabilidades.
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Nota. Elaboracion propia en Oracle Crystall Ball (2021).

Como se observa en el recuadro derecho de la Figura 29, el resultado promedio de las

100.000 iteraciones es 83.920,19 USD por lo que se tiene una disminucion del margen con

respecto a la situacién base inicial (198.283,19 USD). No obstante, el proyecto continua dando

mérgenes superiores a cero.

Por otra parte, los rangos negativos y positivos por dentro de los cuales se mueve el

resultado del proyecto son 72.591,51 USD y 262.031,84 USD respectivamente.

Para finalizar, al evaluar cudl es la probabilidad de que los ingresos no cubran los costos,

se concluye que, de 100.000 iteraciones, se tiene una probabilidad del 22,32% de que el proyecto

de margenes inferiores a cero y un 77,68% de que arroje margenes superiores a cero

respectivamente, por lo que su nivel de riesgo es bajo.
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5.2 Conclusion

Como primer punto, se destaca la gran importancia que tiene realizar un analisis de
sensibilidad, ya que, a partir de éste, se puede conocer el riesgo del proyecto, lo cual es
fundamental para la toma de decisiones.

A partir de ello, se concluye que las variables criticas del proyecto son la cantidad de
clientes y las comisiones por ventas. Si bien, tanto en el analisis del punto de equilibrio como en
el de elasticidad, las variables criticas fueron las mismas, cada uno hace foco en aspectos
distintos. Al estudiar las variables teniendo en cuenta el punto de equilibrio, se puede conocer
cuanto podrian disminuir la cantidad de clientes, las comisiones, los precios o hasta cuanto
aumentar los costos fijos o la inversion con respecto a los valores base, para que se cubran los
costos. Por otro lado, al analizar un incremento del 10% en las variables, se puede ver si el
proyecto es capaz de soportarlo o no, permitiendo conocer ain mas los limites del proyecto.

A partir de las variables identificadas surge la importancia de hacer un mayor foco en la
captacion de nuevos clientes mediante estrategias de comercializacion, ya que el proyecto tiene
una gran dependencia para con ellos. Con respecto a las comisiones, se pudo conocer, en cierto
modo, el limite de negociacion de éstas, ya que, si un proveedor no acepta un porcentaje de 3%
pero esta dispuesto a negociar, se sabe que hasta un 1% se puede bajar para cubrir los costos,
partiendo de ahi se establece un porcentaje de ganancia para establecer el valor final.

Para finalizar, a partir del analisis de multi-variable y la simulacion de Monte Carlo, se
concluye que la probabilidad de ganar dinero si se realiza el proyecto es de un 52% y 77,68%

respectivamente.
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6 Conclusiones y Recomendaciones

El presente proyecto permitio confirmar que en la actualidad las empresas presentan
procesos de compras poco eficientes debido a que sus gestores destinan gran parte del tiempo en
actividades sin valor agregado.

A través de entrevistas se pudo validar que uno de los problemas comunes es la baja
eficiencia del area de compras de las empresas, ya que la busqueda y comparacion de productos,
precios y proveedores es una de las tareas que mas tiempo demanda.

Desde lo técnico, se identificd que las mayores deficiencias de los procesos tradicionales
surgen debido a que no se utilizan plataformas especialmente disefiadas para atender esta
necesidad, resultando relevante, la falta de automatizacién en el registro y control de los procesos
de compras y documentacion.

En base al estudio del cliente y el analisis del proceso, se establecieron las
especificaciones funcionales base para el disefio de la interfaz del producto que veran los
usuarios.

Definido el producto y limitando geograficamente el proyecto a Entre Rios, se encontrd
que existen mas de 700 empresas del mercado potencial identificado. Se establecié que en un
periodo de cinco afios se podria lograr tener 50 clientes operando a través de Lega IT, abarcando
una porcién del mercado del 7%. Para lograr esto se disefi6 una estrategia de comercializacion
directa a través de demos para los clientes, video llamadas y participacién en eventos para
PyMEs.

Para desarrollar el producto y cubrir el ciclo operativo se requiere una inversion estimada
de 25.872,24 USD. Alcanzando en cinco afos la cuota del mercado establecida, el proyecto

presenta una VAN de 961.803,59 USD y una TIR del 405% evaluada con una tasa de descuento
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de 35%. Las condiciones de inversion pueden ser mejoradas a partir del financiamiento PAC con
una VAN de 973.205,01 USD y TIR de 584% o un credito bancario a tasa del 28,07% que arroja
una VAN 963.928,80 USD y TIR 538%.

Se realiz6 una evaluacion, identificandose en un primer analisis la cantidad de clientes y
comisiones por ventas como variables criticas del proyecto. Posteriormente, se estimd el nivel de
riesgo del proyecto resultando una la probabilidad de 77,68% que los margenes resulten mayores
a cero.

Como recomendacion final, basdndose en que la bondad del proyecto reflejada en la
elevada TIR tiene su fundamento en los ingresos provenientes de las comisiones, resulta critica
una correcta estrategia de comercializacion que capte nuevos clientes y que promueva el uso de

la plataforma como principal canal de ventas de estos.
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8 Anexo
8.1 Entrevistas
El primer entrevistado fue Pedro Kohn, Director de Innovacion y Economia del
Conocimiento quien, hasta el afio 2020, también fue socio-inversor en Campoy Alimentos.
Durante la entrevista se le consulto cuéles eran los problemas que identifico en el &rea de
compras durante su paso por la empresa y comentd los siguientes:

e lalogistica de los proveedores, ya que muchas veces no habia camiones para que
lleven la mercaderia y en ocasiones desde Campoy tenian que viajar hasta otra ciudad
para buscar sus insumos;

e cuando la empresa es chica, es dificil conseguir flexibilidad o buenas condiciones de
pago por parte de los proveedores. Esto se lograba con el tiempo, una vez que ya
tenian mas confianza;

e la comparacion de precios de insumos entre proveedores llevaba “un tiempo
importante”;

e cuando los volimenes de compra son chicos, los proveedores prefieren vender a
empresas que les representan mayores ingresos;

e muchas veces habia falta de conexidn entre las areas, es decir, el personal técnico
pedia ciertos productos y los responsables de la gestion de compras no entendian los
requerimientos.

Por otro lado, se entrevistd a Daniela Gdmez que es una de las socias de Rigelec S.R.L.,

empresa de comercializacion de materiales eléctricos e iluminacion de la ciudad de Concordia.

En este caso se recorrieron distintos temas, comenzando por la principal problematica en el area
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de compras en donde mencion0: “...el hecho de que una persona tenga que estar buscando
precios en las paginas de los proveedores, hace que se pierda mucho tiempo, porque se tiene que
entrar pagina por pagina buscando los precios, despues comparando, viendo si tienen stock
disponible...”

Luego de comentarle la solucion que propone Lega IT, destaco algunas consideraciones

relevantes:

e detallé que la gestion de la documentacion seria Gtil porque “ayuda a organizar y
evitar que se traspapelen documentos importantes”;

e con respecto al mercado y el precio que pagarian, menciono que “...la PyME se
caracteriza por nunca tener plata...” pero, si encuentran una solucién a un problema
importante, buscan la forma de poder adquirirla. Sin embargo, considera que si son
importantes los plazos de financiamiento para pagar;

e como un monto aproximado que estaria dispuesta a invertir, establecié 5.000 USD;

e esimportante la integracién con los sistemas ERP y que se adapte a cualquier l6gica
de programacion. También destacé la necesidad de poder descargar la lista de precios
de cada proveedor;

e coment6 que conoce un caso de una ferreteria que estd comenzando a operar y la
duefia “...pierde mucho tiempo buscando proveedores solo en Concordia...” .
Ademas, esta empresa no cuenta con un sistema ERP, por lo que las soluciones que se
proponen para la gestion de la documentacion serian de gran ayuda. Por altimo, hizo
alusion a que le recomendaria el sistema: “...Yo le diria que no lo dude, podria

ahorrar pagarles a cinco personas que hagan las tareas que puede realizar un

software...”;
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e por ultimo, con respecto a los indicadores que mas la interesan desde su rol
gestionando la empresa, destaco la demanda del mercado y los motivos por qué hay
productos que se venden mas rapido.

Desde la perspectiva de usuario, se ha entrevistado a Fabio Zambdn, el encargado de
compras de Rigelec S.A. quien destacé que la actividad en la que requiere de mas tiempo sin
valor agregado es la busqueda en la pagina de cada proveedor para ver si tienen stock de los
productos que se quieren comprar y la variedad que poseen.

Por otro lado, con respecto a los precios comentd que, por lo general, es un acuerdo que
se realiza entre los proveedores y la empresa, ya que se suelen obtener descuentos cuando la
compra supera cierto monto de dinero.

Tras la pregunta: “; Cudndo deciden cambiar de proveedor? ” contestd que toman esta
decision cuando los precios a los que estan adquiriendo los productos es elevado con respecto a
otros vendedores. Sin embargo, la calidad es el factor prevaleciente a la hora de la seleccion.
Ademads, coment6 que, en todos los casos, tienen un “Plan B” tras la eventualidad de que el
proveedor principal no tenga stock.

Finalmente, menciond que seria de utilidad que el sistema brinde la posibilidad de poder
realizar el seguimiento de los pedidos con el objetivo de realizar el acondicionamiento previo
necesario para la recepcion de la mercaderia.

8.2 Metodologias Agiles

Las metodologias Agiles de desarrollo de software buscan proporcionar en poco tiempo

piezas pequefias de sistemas de software en funcionamiento para mejorar la satisfaccion del

cliente. Estas metodologias utilizan enfoques flexibles y el trabajo en equipo para ofrecer
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mejoras constantes, favorecen un enfoque sencillo de la documentacion, y aceptan los cambios

que puedan surgir en las diferentes etapas del ciclo de vida, en lugar de resistirse a ellos.

8.2.1 Principios Agiles

la mayor prioridad es satisfacer al cliente mediante la entrega temprana y continua
de software con valor;

el software funcionando es la medida principal de progreso;

los responsables del negocio y los desarrolladores trabajan juntos de forma
cotidiana durante todo el proyecto;

las mejores arquitecturas, requisitos y disefios emergen de equipos auto-
organizados;

los cambios en los requisitos son aceptados, incluso en etapas tardias de
desarrollo. Los procesos Agiles aprovechan el cambio para proporcionar una

ventaja competitiva al cliente.

8.2.2 Beneficios

para los clientes: se da al permitirse la entrega de las caracteristicas de alto valor
en los ciclos mas cortos, lo que posibilita a los proveedores responder mejor a los
requisitos de desarrollo de los clientes;

para los proveedores: mejora la satisfaccion y retencion de clientes, lo que
conduce a un mayor numero de contactos a través de referencias positivas;
calidad: se realiza una inspeccion regular del producto en funcionamiento, con
pruebas integradas en cada iteracién. Esto a su vez posibilita que el propietario del

producto haga los ajustes necesarios cuando surja un problema de calidad,;
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e visibilidad: la participacion activa de los usuarios a lo largo del desarrollo del
producto proporciona a las partes interesadas una visibilidad excepcional del
progreso del proyecto;

o flexibilidad: la capacidad de adaptarse rapidamente al cambio.

8.2.3 Metodologia Scrum

Es un proceso de Agile que permite enfocarse en entregar el valor del negocio en el
menor tiempo posible, e inspecciona rapida y repetidamente el software de trabajo real.

También enfatiza la responsabilidad, el trabajo en equipo y el progreso iterativo hacia una
meta definida.

El marco Scrum generalmente debe enfrentarse al hecho de que los requerimientos
probablemente cambien o, en su defecto, que directamente se desconozcan al inicio del proyecto.
8.3 Variables criticas mediante simulacién de Monte Carlo

A modo de aporte, se evaluaron cuéles son las variables criticas del proyecto mediante la
simulacion Monte Carlo. Como resultado de las 100.000 iteraciones se obtuvo que, al igual que
en los andlisis de punto de equilibrio y elasticidad, las variables de mayor incidencia son: la

cantidad de clientes, seguida de las comisiones, los costos fijos y la inversion.
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Figura 30

Contribucion a varianza de cada variable.

Vista Contribucian a varianza
Sensibilidad: Resultado

0,0% 20,0% 40,0% 80,0% B0,0% 100,0%
] ] [l ] ]

Cantidad de clientes »
Comisiones

Costos fijos

Inversion | 0.0%

Nota. Elaboracion propia en Oracle Crystall Ball (2021).

Figura 31

Correlacion de rangos de cada variable

Vista Comelacidn de rangos
Sensibilidad: Resultado

000 010 020 030 040 050 08 070 080 08 1,00
1 il il 1 1 1

Cantidad de clientes
Comisiones
Costos fijos 0,04

Inversion -0.02

Nota. Elaboracién propia en Oracle Crystall Ball (2021).



