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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios analiza la viabilidad del proyecto empresarial “Icarus
Technology”. Una empresa de soluciones informéticas que ofrecerd a sus clientes

servicios de Internet, disefio gréafico, desarrollos multimedia y de software.

En la actualidad, las empresas necesitan nuevos desarrollos tecnoldgicos para
incorporarlos a los procesos de negocios, interactuando con proveedores y/o clientes,

logrando asi el modelo mas eficiente para su organizacion.

Entre 2003 y 2012 las TICs aumentaron sus ventas un promedio del 19.8% anual.
Luego de la crisis de 2009, el mercado se ha recuperado radpidamente, creciendo un

19% anual en promedio entre 2010 y 2012.

Con dos socios emprendedores, dos empleados en relacion de dependencia y unas
oficinas ubicadas en el microcentro portefio “lcarus Technology” brindara soluciones
informaticas, tangibles, basadas en el conocimiento y nuestra vasta experiencia en

compafiias de primera linea.

Considerando una inversion inicial de $250.000 financiados con capital propio los
analisis de flujo de fondos proyectados a tres afios dan como resultado un recupero de
inversion luego de dos afios y medio, un VAN positivo y una TIR superior a la tasa de

rendimiento del mercado.

Finalmente concluimos que este emprendimiento es rentable y viable para ser llevado a

cabo en las condiciones propuestas en este plan de negocios.
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1. MODELO DE PLAN DE NEGOCIO

1.1 Definicion de las caracteristicas generales del proyecto
El presente plan de negocio analiza la viabilidad del proyecto empresarial “Icarus
Technology”. Una empresa de soluciones informaticas que ofrecera a sus clientes

servicios de Internet, disefio gréafico, desarrollos multimedia y de software.

El proyecto surge de la experiencia personal y profesional en el sector tecnoldgico de
los dos socios emprendedores, un campo en permanente crecimiento y renovacion,
donde el perfil de clientes incorpora progresivamente a empresas de menor tamafio
gue emplean la tecnologia para incrementar sus ventas, ahorrar costos y mejorar su

productividad.

1.2 Presentacion de los emprendedores

El autor de este plan de negocios cuenta con mas de siete afios de experiencia
trabajando en una de las tres empresas mas grande de tecnologia y estara asociado a
un Consultor de sistemas senior que desempefid durante los Ultimos cinco afios
implementaciones con éxito en clientes de diferentes industrias en Argentina, Estados

Unidos y Perd.
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1.3 Datos basicos del proyecto

Tipo de Empresa

Empresa de servicios informaticos

Forma Juridica

S.R.L

Localizacion

Ciudad de Buenos Aires

Instalaciones

Oficina de 50 m?2 ubicada en el Microcentro

Personal y estructura organizativa

Dos socios emprendedores y dos empleados

Portfolio de Servicios

Servicios de internet
Disefio gréfico
Creacion multimedia

Desarrollo de software

Clientes e Grandes empresas que tercerizan este
tipo de actividades
e Empresas medianas que busquen
optimizar su operacion
e Pequefas empresas, emprendimientos o
start-up que requieran herramientas
informéaticas y/o multimedia
2. ENTORNO

2.1 Entorno econémico y sociocultural

En la actualidad son pocas las personas en el pais que cuentan con conocimientos

técnicos suficientes para liderar y llevar adelante proyectos de sistemas.

Esto no es sélo para Argentina sino que a nivel mundial hay escasez en profesionales

de IT.

Para este emprendimiento ambos socios no sélo cuenta con conocimientos suficientes

para cumplir con las demandas de los clientes de forma exitosa sino que también

cuentan con una gran cantidad de contactos que pueden aportar gran jerarquia y
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estarian dispuestos a participar en negocios junto con “lcarus Technology”
contratdndolos “on demand” tanto para asesoramiento como para trabajos por
proyecto.

Los recursos capacitados para llevar adelante este tipo de soluciones, como
mencionabamos anteriormente, son pocos y en la actualidad el mercado tiene una gran
demanda por este tipo de profesionales. “Icarus Technology” ha consultado a no menos
de 10 profesionales que encontraron una oferta de contratacion “free-lance” para
asesoramiento que les permita mantener su relacion laboral vigente como “muy
interesante” y todos nos han hecho saber que contemos con ellos para este

emprendimiento.

2.2 Marco Juridico
De acuerdo a la legislacién vigente y las estimaciones que se detallaran a lo largo del

presente trabajo “Icarus Technology” sera inscripta bajo la modalidad de SRL.

2.2.1 Ley De Software
Régimen de Promocion de la Industria del Software

Mediante la Ley N° 26.692 se prorrogd el Régimen de Promocion de la Industria del
Software.

Este régimen tiene como objetivo continuar fortaleciendo a un sector de la economia
considerado estratégico para el desarrollo nacional, mediante el incremento del empleo
calificado, las exportaciones, las actividades de investigacion y desarrollo y los

estandares de calidad.

Las empresas que apliguen al Registro de Productores de Software y Servicios
Informaticos gozaran de estabilidad fiscal, percibiran un bono de crédito fiscal aplicable
a la cancelacion de impuestos nacionales, y podran efectuar una desgravacion sobre el

Impuesto a las Ganancias.
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En lineas generales, este nuevo régimen se enmarca en las condiciones establecidas

por la Ley 25.922, introduciendo algunas modificaciones, entre las que se destacan:

- Estan alcanzadas exclusivamente las personas juridicas.

- El bono de crédito fiscal originado en contribuciones patronales permite la cancelacion
del Impuesto a las Ganancias, en igual proporcidon a las exportaciones promovidas
declaradas.

- En materia fiscal, los beneficiarios no son pasibles de retenciones.

- El beneficio sobre el Impuesto a las Ganancias puede aplicarse solo sobre actividades
promovidas, tanto de fuente argentina como de fuente extranjera.

- Aquellas empresas que al momento de su inscripcion se encuentren en proceso de
certificacion para la obtencién de alguna norma de calidad, tendran un plazo de tres (3)

afos para acreditar dicha certificacién, contado desde el momento de su inscripcion.

2.3 Contexto tecnoldgico

En la actualidad, las empresas necesitan de nuevos desarrollos tecnologicos para
incorporarlos a los procesos de negocios, interactuando con proveedores y/o clientes,
logrando asi el modelo mas eficiente para su organizacion. Hoy, a diferencia de otros
tiempos, es posible prestar servicios de mantenimiento y soporte de aplicaciones en
modalidad remota, aportando nuestra ventaja competitiva en entornos de alta
productividad y calidad.

3. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

3.1 Definicidn del servicio que realizara la empresa
“Icarus Technology” ofrecera los siguientes servicios:
e Servicios de internet: Dominios, sitio Web y messaging
e Disefio grafico: interfaz, multimedia y disefio Web
e Creacion multimedia: presentaciones y catalogos

Page 7 of 42



e Desarrollo de software: programas especificos hechos a medida del cliente

A continuacion se detalla cada una de las lineas de producto:

Servicios de Internet

e Registro de dominio: registrar el nombre de un dominio en Internet

e Hosting: servicio de alojamiento de un sitio Web o una aplicacion para empresas
gue no dispongan de sus propios servidores

e Creacion Web: creacion de sitios acordes a las necesidades del cliente

e Messaging: creacion y administracion de correo electrénico

¢ Alta en buscadores y promocion de la Web para que tenga buen posicionamiento

e Mantenimiento Web

e Creacion de tiendas virtuales

Disefio Gréfico

e Disefio Web: Realizacién del disefio grafico de Web o aplicaciones

e Diseno de DVD'’s Interactivos: Disefio de la navegacion por el interior de estos

e Diseflo corporativo: Disefio de la imagen de la empresa (logos, folleteria,
infografias, etc.)

Desarrollo de software

Se ofrecera el desarrollo de programas especificos hechos a medida del cliente.
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3.2 Factores clave de éxito

El conocimiento es el “valor agregado” que cualquier persona puede adquirir y que
nadie le puede quitar, en ese sentido, la capacitacion se transforma en nuestra ventaja
competitiva.

La capacitacion y actualizacion resultan fundamentales a fin de alcanzar un elevado
grado de profesionalidad.

Los conocimientos especificos de los integrantes de “Icarus Technology” en las
diferentes &reas de aplicacién facilitaran el disefio y la implementacion de las

soluciones tecnoldgicas y de gestion que ayudan al crecimiento de los negocios.

Consideramos fundamental personalizar los servicios para lograr el objetivo que
busque el cliente de forma satisfactoria, esto requiere conocer en profundidad la
empresa del cliente y mantener una relacién fluida durante el proceso de prestacion del
servicio.

Mediante la aplicacién de una visién simplificadora e integrada, orientaremos nuestros

servicios a la mejora de los procesos que sostienen el negocio de nuestros clientes.

4. EL PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

4.1 Determinacion del proceso de prestacion del servicio

Consideraremos cinco fases para llevar a cabo los proyectos de implementacién,
cubriendo todos los recursos de consultoria y licencias requeridos. Estas cinco fases
son:
e Planeamiento
e Disefio
e Ejecucion
o Pruebas en @mbito de testing
o Capacitacion a usuarios

e Preparacion Final
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o Pruebas en produccion con early adopters del proyecto
e Salida a Produccién

e Soporte Post-Produccion

La capacitacion a usuarios finales se realizard mediante un programa de “Train the
trainers” (entrenar-al-entrenador) que se divide en dos etapas: un grupo de analistas
funcionales o usuarios finales seleccionados por el cliente son capacitados, y luego
transmiten este aprendizaje a los demés usuarios dentro de la compafiia de acuerdo a

las necesidades del cliente.

De acuerdo a los requerimientos de cada proyecto se podra ofrecer un servicio on-site,
donde un recurso o equipo de personas con diferentes perfiles coordinados por un lider
se asignaran para monitorear y administrar los sistemas del cliente de forma local, en

su propio entorno.

Por otro lado nuestro servicio de testing constara de las siguientes fases:
« Andlisis y comprension de casos de uso
o Disefio y armado de casos de prueba
e Ejecucion de casos de prueba
e Reporte de incidentes
« Seguimiento y validacién de soluciones de incidentes
o Andlisis de indicadores obtenidos de la ejecucion de los ciclos de testing

e Sugerencia de mejoras para la aplicacion

4.2 Proveedores
Los proveedores seran principalmente empresas proveedoras de material de oficina y
herramientas informaticas. Debido al tipo de negocio que se presenta, este rubro no
deberia presentar mayor complejidad en cuanto a la oferta, volumen y almacenamiento
de estos elementos.
La empresa tendra como politica efectuar pagos a 30 dias.
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4.3 Procesos y calidad

Los procesos de gestidn son un eje importante de toda compafia para conseguir los
objetivos de negocio, su automatizacién a través de la utilizacion de “Sistemas de
Informacion”, se puede realizar mediante la adaptacion e implantacion de software

comercial.

A pesar de que este tipo de servicios lleva realizdndose desde hace muchos afios,
todavia muchos proyectos informéticos sufren desviaciones en tiempo y presupuesto, o
incluso no llegan a implantarse nunca en los sistemas.

Enfocaremos los proyectos con una estructura organizativa que permite aumentar la
productividad disminuyendo los riesgos de que se produzcan desviaciones y
adicionalmente dispondremos de servicios complementarios que permiten ofrecer una

solucion global.

Todos nuestros contratos contaran con niveles de acuerdo de servicio (SLA: Service
Level Agreement) donde se especifiquen plazos de entregables y de esta manera dar

confianza al cliente sobre el cumplimiento de los mismos.

5. EL MERCADO

Para analizar el mercado comenzaremos con una breve descripcion de las
proyecciones del mercado para la region de Latino América que brinda IDC para luego
ir enfocandonos en el mercado Argentino con informacion provista por la Camara de

Empresas de Software y Servicios Informaticos de Argentina (CESSI)
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5.1 Definicién del mercado

5.1.1 Perfil de cliente
e Grandes Empresas de servicios informaticos que tercerizan este tipo de
actividades
e Empresas medianas que busquen optimizar su operacion
e Empresas Transnacionales con presencia en el pais que quieran vincular sus
sistemas con su casa matriz
e Pequeiias empresas, emprendimientos o start-up que requieran herramientas

informéticas y/o multimedia

5.1.2 Tamafo del mercado y su distribucion

IDC Latinoamérica es la principal firma de inteligencia de mercado, servicios de
consultoria y conferencias para los mercados de Tecnologias de la Informacion. El
reporte “IDC Latin America Predictions 2013” tiene como objetivo analizar los sucesos
que ocurrirdn en la industria de Tl y Telecomunicaciones, las tendencias de los

usuarios, asi como las estrategias de los proveedores en la region.

Extracto del reporte:

El mercado de Software en Latinoamérica creci6 16% a finales de 2012, una tasa
inusual considerando que dicho negocio registra un desarrollo anual promedio de 12%,
de acuerdo con el IDC Latin America Software Tracker 2012, publicado por IDC, la
principal firma de inteligencia de mercado, servicios de consultoria y conferencias para
los mercados de Tecnologias de la Informacion y Telecomunicaciones.

César Longa, Gerente de mercado de Software Empresarial y Consumo de IDC,
explico que esto se debio a transacciones inesperadas que aumentaron su dinamismo,
asi como a que “al cierre de 2012 el mercado de Software en la region aceleré

notoriamente y esta tendencia aterrizara en un ambiente de estabilizacién para 2013,
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afo en que se espera un crecimiento de al menos 10% y con una velocidad menor en
comparacion con 2012. Para el 2017 se espera que la inversion sea de 20 mil millones
de dodlares”, puntualizé el analista.

Asimismo, Longa refirié que al término de 2012 la inversion en el mercado de Software
fue de 12.1 billones de dolares y se prevé que a finales del 2013, la inversién alcance
los 13.3 billones de délares.

Al realizar el recuento de los cierres de los altimos tres afios, el ejecutivo de IDC
también destac6 que los mercados de Software y de servicios profesionales de Tl son
los que registran un mayor desarrollo en la regién, puesto que es parte de la estrategia
de venta de los competidores y parte de la transformacién de la industria, camino hacia

la tercera plataforma.

IDC Latinoamérica sefialé que en 2013 Latinoamérica sera la region con el crecimiento
mas rapido en el mercado de Tl en el mundo. Las economias latinoamericanas se
percataran que solo la innovacion les permitira superar los desafios estructurales que
afectan su competitividad exportadora frente a otras regiones emergentes;

enfocandose en la innovacién tecnolégica.

En 2013, el gasto global superara los 2.1 trillones de délares, 5.7% por arriba de 2012.
En los mercados emergentes, el gasto en Tl crecera 8.8%; es decir, poco mas de $ 730
mil millones, el doble del crecimiento de los mercados desarrollados, donde ocupa el

34% del gasto total de Tl, y el 51% del crecimiento total de TI.

Fuente IDC, obtenido de la siguiente URL.: http://mx.idclatin.com/releases/news.aspx?id=1443
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A continuaciéon brindaremos detalles de la situacién y composicion actual del mercado
IT en Argentina con informacion extraida desde la Camara de Empresas de Software y
Servicios Informéticos de Argentina (CESSI) junto con los comentarios del autor del
presente trabajo.

Entre 2003 y 2012 las TICs aumentaron sus ventas un promedio del 19.8% anual.
Luego de la crisis de 2009 (-4,9%), el mercado se ha recuperado rapidamente,
creciendo un 19% anual en promedio entre 2010 y 2012.

Evoluciéon Mercado TIC 2003 - 2012
en millones de USD

18.000 |- | :

16.000 |

14.000

10.000

5888

2000 2004 2005 2006 2000 2008 209 2000 211 202
11 Mercadont M Mercado Telecomunicaciones

Fuente: CICOMRA - Prince & Cooke

A continuacién se observa la evolucion durante la Ultima década de las ventas anuales
de las empresas TI, detalladas por hardware e insumos por un lado y software y
servicios informéaticos por el otro.
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Si bien hasta 2004 el sector de software y servicios informaticos (SSI) representaba
alrededor del 60% del mercado TI, a partir del 2005 esa participacion bajé al 50% por el
enorme crecimiento de las ventas de hardware (un 55,6% en 2004, un 47,4% en 2005 y
un promedio anual de 24,3% entre 2003 y 2012).

Igualmente, la evolucién de las ventas de las empresas SSI también ha sido
significativa: han crecido en promedio un 16,6% anual desde 2003. El crecimiento fue
de a dos digitos desde 2005 (16,9%) y s6lo se desacelerd durante la crisis de 2009 (-
0,8%).

Sin embargo, 2012 marcé una desaceleracién pronunciada en el crecimiento de

hardware e insumos: sélo crecio un 5,5% mientras que SSI lo hizo al 21,1%.

El autor del presente trabajo cuenta con experiencia ambos sectores durante los

siguientes periodos
e “Hardware e insumos” 2007-2010

e “Software y servicios informaticos” del 2010 - actualidad
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Habiendo hecho esta aclaracion considero de mucha mayor potencial el mercado de
SSI, ya que como se detalla en los gréaficos si bien el merado de Hardware sigue siendo
grande, es cada vez menor en comparacion al de SSI. Por otro lado consideramos que
el mercado de Hardware esta practicamente saturado y con margenes muy escasos,

contrariamente a lo que sucede en SSI.

Evolucion Anual de ventas, ingresos desde el exterior y empleo

Evolucion anual de ventas, ingresos desde el exteriory
empleo - 2012 vs. 2011

25,0%

21,9%

20,0% -
16,9%

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0% -

Ventas totales Ingresos desde el Empleo

exterior

Los valores de evolucion anual de 2012 vs. 2011, con respecto a la evolucion
experimentada un afio atrds (es decir 2011 vs. 2010), indican una leve caida en el
crecimiento de las ventas (habian sido del 22,4% en 2011), una desaceleracién aun
mayor en los ingresos desde el exterior (19,5% en 2011) y una mejoria en el empleo
(7% en 2011). Esto significa que las ventas presentaron un crecimiento un 2,2% menor
al de 2011, los ingresos desde el exterior uno un 13,3% menor y el empleo un

crecimiento un 15,7% mayor. En resumen, soOlo los ingresos desde el exterior
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desaceleraron su crecimiento en forma significativa mientras que el empleo mejoré adn

Mas su crecimiento.

Expectativas para 2013

De acuerdo a las expectativas de las empresas, para 2013 se espera una mejoria en
las ventas. Las expectativas en cuanto al empleo (crecimiento del 12,5% con respecto
a 2012), una vez mas son un buen indicador de lo que resulta la demanda insatisfecha

de personal calificado, que finalmente siempre resulta dificil de satisfacer.

Expectativas de ventas, ingresos desde el exterior y empleo
2013 vs. 2012

30,0%

26,3%

25,0% -

20,0% -

15,8%

15,0% -

10,0% -

5,0% -

0,0% -
Ventas totales Ingresos desde el Empleo
exterior

Page 17 of 42



Serie interanual 2003-2013 para ventas, ingresos desde el exterior y empleo del

sector SSI

La serie de mediciones y proyecciones efectuadas permiten trazar el sendero recorrido
por las variables claves del sector en estos ultimos afios. El siguiente grafico da cuenta
de la evolucién de las ventas totales (en ddlares estadounidenses constantes a 2003,
incluye exportaciones), los ingresos desde el exterior (en dolares estadounidenses

constantes a 2003) y el empleo del sector SSI.

Evolucion interanual de ventas,ingresos desde
el exterior y empleo del sector SSI Serie 2003 - 2013

4.000 789 80
3.500 70
3.000 60
2.500 50
2.000 40
1.500 30
1.000 20
830 @ 1013 = 11585
500 10

470 | 220 | 247 | 300 387 504 547 @ 663 792 874 903
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013()

P ventas en MM de USD ctes. I Ingr. desde ext. en MM de USD ctes. I Empleo en miles

5.1.3 Andlisis de mercado por producto, tipo de cliente e industria

Como se observa en el siguiente grafico, el desarrollo de software a medida y las
ventas de productos propios e implementacion e integracion asociados a estos
productos explicaron casi el 68% de las ventas del sector durante el segundo semestre
de 2012.
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Soluciones como

servicios; 3,2%
Provision de recursos

p/operacion Tl; 2,4%

Otros (capacitacion,
etc.); 4,0%

/_

Soporte TI; 4,8%
Qutsourcing; 5,0%
Provision de recursos

p/desarrollo (disefio,
testing, etc.); 5,8%

Desarrollo de
software; 52,9%

Venta de productos
de tercerosy servicios
asociados; 7,1%

Venta de productos
propios y servicios
asociados; 14,8%

5.1.4 Andlisis de mercado por industria
El grafico siguiente nos indica como se distribuyen las ventas del sector SSI entre sus

clientes, clasificados por sector de actividad (verticales)
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Servicios Financieros (incluye bancos, aseguradoras, servicios de pago electrénico,
etc.) es el principal cliente del sector, correspondiéndole casi un cuarto de lo facturado
por las empresas SSI. Bastante por detras, con poco mas del 13% de la facturacion, le
siguen el propio sector SSI y las empresas de Telecomunicaciones.

Por otra parte, es interesante destacar que las principales consumidoras de soluciones
informaticas, por un amplio margen (mas del 56% de la facturacion del sector SSI
durante el segundo semestre de 2012), son las empresas multinacionales. Ello puede
explicarse tanto por el volumen de sus negocios como por su constante necesidad de

actualizacion tecnolégica para mantenerse competitivas.

Dicho esto si bien en principio el emprendimiento que estamos presentando no se
especializara en ninguna industria en particular, hacia adelante consideramos la
industria financiera como un foco de especializacion debido al tamafio de mercado y

perfil de clientes que incluye.

Datos e informacién extraida de la web de la Camara Argentina de Empresas de Software y Servicios (CESSI) en la siguiente URL: http://www.cessi.org.ar/
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5.2 La competencia

5.2.1 Identificacion de las empresas competidoras

Tal como se desprende del andlisis del mercado y conociendo personalmente el mismo
podemos afirmar que el mismo se encuentra muy atomizado, por lo que no
encontramos a priori rivales directos en el mercado. Consideramos mas probable
encontrar diferentes rivales para cada negocio en particular, es decir, frente a un cliente
con una necesidad puntual seguramente solicitard presupuestos a algunas consultoras
del mercado, y bajo este escenario creemos podriamos estar compitiendo contra las
consultoras “A” y “B”, y muy probablemente para otro negocio estemos compitiendo
contra las consultoras “X” e “Y. Los grandes jugadores del mercado como IBM, Xerox o
HP no estardn en nuestro ambito ya que por una cuestién de escala no consideran

viable involucrarse en negocios menores a 1 millon de ddlares.

A continuacién analizaremos algunas consultoras con un modelo de negocio similar al

propuesto y mencionaremos otras varias:
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Consultoras en Argentina:

1) BrainLabs
e Web: http://www.brainlabs.com.ar/

e Servicios ofrecidos:
o Consultoria IT
o Disefio
o Infraestructura

o Ingenieria

o Soporte

»)ooqadey

Queremos mgﬁam las necesidades de los clientes! NOVEDADES

)oogaey

Queremos satisfacev las necesidades de los clientes!
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2) SM Consultora en Tecnologias de Informacion

e Web: http://www.smconsultorait.com.ar/

e Servicios ofrecidos:
o Desarrollo Web
o Consultoria en sistemas

o Desarrollo Multimedia

> SM

Consultora en Tecnologias de Informacién

SM CONSULTORA IT - Web Site: www.smconsultorait.com.ar - E-Mail: info@smconsultorait.com.ar
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3) CDT Soluciones Tecnologicas

e Web: http://www.cdt.com.ar/

e Servicios ofrecidos:

o Consultoria IT

o Software Factory

o Redesy comunicaciones

o Multimedia

1) CDT

soluciones
tecnologicas
INICIO NOSOTROS
Servicios

Consultoria IT

Software Factory

Redes y Comunicaciones

Multimedia

Productos

WOLOM Carteleria Digital

e-Learning

‘idriera Interactiva

STARTFRAME.MET Framework -
freeware

SOLUCIONES

CLIENTES OPORTUNIDADES LABORALES CONTACTO

Consultoria IT

CONSULTORIA

Cabe destacar nuestra especializacidn y el dominio de plataformas eBS, People Soft, JD Edwards, Siebel, Transactor
y de distintas Tecnologias de Desarrollo, Bases de Datos y Sistemas Operativos.

Disponemos de un Servicio de Consultoria en Soluciones y Proyectos IT, a través del cual
contribuimos al desarrollo de los negocios de nuestros Clientes.

La participacion en diversos tipos de mercados e industrias, tanto en 3mbitos locales como
internacionales, nos permite aplicar habilidades y estrategias necesarias para el logro de los
objetivos establecidos. La experiencia de nuestros profesionales, nos posibilita ejercer desde
el gerenciamiento integral del proyecto, como también la insercidn modular en cada una de
las fases del ciclo evolutivo del desarrollo.

Page 24 of 42


http://www.cdt.com.ar/

Otras consultoras del Mercado:

Consensus Group: www.consensusgroup.net/site/

IT Providers: www.itproviders.com.ar/

ITRSA: www.itrsa.com.ar/

Quialitytech: www.qualitytech.com.ar

Protech: www.protech.com.ar

Shambba: www.shambba.com/

Bnet Builders: www.bnetbuilders.com/

Waragon: www.waragon.co m/

Brightside: www.brightside.com.ar

Delta Consulting: www.deltaconsulting.com.ar/

5.3 Analisis FODA

Debilidades

Amenazas

e Nuevo jugador en el mercado

e Poco conocimiento por parte de

nuestros clientes

e Barreras de entrada bajas en el
sector

e Escasos recursos financieros

Fortalezas

Oportunidades

e Conocimiento y expertise de los

socios y consultores

e Flexibilidad para adaptarse a lo que

demande el mercado

e Contactos con amplios
conocimientos y experiencia para
subcontrataciones

e Especializarnos en nuevas
tecnologias (HTML5)

e Imposibilidad de multinacionales de
girar utilidades al exterior, lo que
pueda generar probables

inversiones en tecnologia
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6. Comercializacion del servicio

6.1 Presentacion de la empresa

‘Icarus Technology” brindara soluciones informaticas, tangibles, basadas en el
conocimiento y nuestra vasta experiencia en compafias de primera linea. Nuestros
valores son: transparencia, honestidad, compromiso y calidad. Contamos con afios de
expertise y consultores de renombre en el mercado local que aportaran sus

conocimientos y experiencia en los proyectos.

6.2 Publicidad

“Icarus Technology” tendra publicidad en internet. Dado que este es un servicio que
también ofrecera “Icarus Technology” consideramos muy probable obtener acuerdos
con agencias de publicidad que tengan nexos con sitios webs destacados y de esta
manera poder tener precios mas accesibles, entendiendo que este emprendimiento a

Su vez actuara como canal para traer mas clientes a estas agencias.

Adicionalmente consideraremos canales como las redes sociales para poder contactar

empresas. En principio tendremos presencia en:
e Facebook
e Twitter
e Linkedin

Consideraremos destinar $15.000 mensuales en publicidad en Internet.
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7. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La empresa sera localizada en microcentro en oficinas alquiladas para tal fin.
Consideramos que la ubicacion estratégica para poder efectuar visitas a clientes y
recibirlos sin que esto impligue una dificultad en el transporte para los que

consideramos seran nuestros clientes potenciales.
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8. RECURSOS HUMANOS

8.1 Estructura inicial

Leonardo Lewis
CEO

Programador Senior Disefiador Multimedia

Ser& una sociedad de dos integrantes:

¢ Ing. Leonardo Lewis — CEO
e Lic. Jonathan Chulak — CIO

Contara con dos empleados en relacion de dependencia:

e Programador senior
o Con conocimientos avanzados en
= HTML
= JavaScript & CSS
» Visual Basic
o Conocimientos de HTMLS5, deseado
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e Diseflador multimedia
o Dominio del paquete Adobe suit

o Uso avanzado de herramientas Flash

Adicionalmente la sociedad incorporara consultores por proyecto acompafiando la

expansion de la empresa.

8.2 Estructura de direccion y gestion
El CEO sera el responsable y ejecutor de todas las tareas relativas a la compafia con
excepcion de aquellas referidas a aspectos técnicos/tecnolégicos del negocio de

consultoria que seran responsabilidad del CIO.

El CEO también sera el responsable comercial del emprendimiento siendo el

encargado de llevar adelante los contactos y negociaciones con clientes potenciales.

8.3 Seleccidén de personal

Seleccionaremos para nuestros clientes los consultores adecuados para cualquier
proyecto que lo esté requiriendo. Definiremos el perfil profesional requerido
considerando duracion del proyecto, especializacibn y experiencia del recurso,
asegurando asi una busqueda exitosa. Logrando de esta manera que nuestros clientes
puedan armar sus equipos de trabajo con total libertad, acompafiandolos durante todo
el proceso de implementacién, monitoreando los recursos asignados para que estos
logren satisfacer las necesidades por las cuales fueron contratados.

Podremos proveer a nuestros clientes de recursos por hora, por contratos anuales o
por proyectos especificos.

Los dos socios de este emprendimiento se encargaran del reclutamiento, asignacion y

control de los recursos que proveeremos:
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« Provision de recursos de alta especializacion.
o Basados en acuerdos por tiempo determinado.
e Oportunidad en tiempo de respuesta.

e Responsabilidad integral por los servicios.

8.4 Formas de contratacion

En caso que se trate de consultoria y/o asesoramiento interno se recurrira a
contratacion de consultores bajo la modalidad “free-lance” y estos podran facturar a
‘Icarus Technology” como monotributistas. Para ello previamente se les solicitara que

estén inscriptos como tales.

Si en cambio se tratara de una contratacion para trabajar en la implementacion de un
proyecto especifico para trabajar on-site, se procedera con la contratacion bajo relacion

de dependencia.

9. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

9.1 Inversioén inicial
Para llevar adelante este emprendimiento consideramos necesario una inversion inicial
de $250.000

9.2 Financiacion del proyecto

Se evaluaron distintas alternativas de financiamiento vigentes durante el mes de
Noviembre del afio 2013. Las alternativas mas interesantes son iniciativas por parte de
bancos publicos que fomentan la creacion de empresas. Un ejemplo de ello es el
‘PROGRAMA DE FINANCIAMIENTO PRODUCTIVO DEL BICENTENARIO” del Banco

de la Nacién Argentina que ofrece las siguientes condiciones:
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Usuarios
Empresas de cualquier dimension y sector econdmico, que retnan los requisitos exigidos por el
B.N.A. y el B.C.R.A. para operar a crédito, y califiquen como sujeto de crédito.

* Destino: Financiar Proyectos de Inversion, con criterio amplio, que cuenten con dictamen
favorable de la Unidad De Evaluacién De Proyectos, conformada por los Ministerios de
Economia y Finanzas Publicas; Industria y Turismo; y Agricultura, Ganaderia y Pesca, y las
Secretarias de Comercio Interior; de Industria, Comercio y de la Pequefia y Mediana Empresa;
y de Agricultura, Ganaderia y Pesca.

*Modalidad: En pesos.

“Plazo: Hasta 5 afios.

“Interés: 9,90% TNA, vencida.

“Otras condiciones: En todos los casos los solicitantes presentaran sus proyectos ante las
autoridades de la Unidad de Evaluacion de Proyectos, compuesta por los Ministerios de
Economia y Finanzas Publicas; Industria y Turismo, y Agricultura, Ganaderia y Pesca, y las
Secretarias de Comercio Interior; de Industria, Comercio y de la Pequefa y Mediana Empresa;
y de Agricultura, Ganaderia y Pesca.

Extraido del sitio Web del Banco de la Nacién Argentina -http://www.bna.com.ar/pymes/py_creditos.asp

Iniciativas de este tipo suenan interesantes para obtener financiamiento, sin embargo
no podriamos garantizar ser seleccionados y obtener aprobacion para estos programas
estatales.

Por otro lado, analizando la banca privada hoy se ofrecen préstamos con TNA de
alrededor del 40% y con CFT de aproximadamente 60%. Tasas que a criterio del autor
de este plan de negocios suenan inaceptables.

Considerando que por la magnitud de este tipo de emprendimiento no serd necesario
un gran desembolso inicial, que seran dos los socios emprendedores que aportaran
capital y la gran incertidumbre macroeconémica que circunscribe el contexto actual, y
con el fin de mostrar resultados operativos proyectados mas simplificados sin pagos de
intereses hemos decidido optar por un financiamiento con capital propio.

Mas alla de la decisién subjetiva de los dos socios emprendedores de preferir un
financiamiento con capital propio, en caso de llevar adelante el proyecto evaluaremos
seriamente aplicar para obtener financiamiento en iniciativas estatales como la

descripta anteriormente.
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9.3 Previsiéon de ventas

A continuacion detallamos el esquema de ventas y precios pronosticado para el primer
afo. Los precios unitarios fueron fijados en base al andlisis y experiencia de los socios
emprendedores, consultas a profesionales del ambito tecnolégico y en base a los
precios publicados que uno puede encontrar en Internet, que por cierto no son
demasiados.

Para el andlisis en la prevision de ventas se dejaron de lado los ajustes de precios por
inflacion.

Servicios de Internet Precio Unitario Cantidad Importe
Registro Dominio 135 30 4050
Hosting 810 24 19440
Creacion Web 1350 22 29700
Promocion Web 21600 10 216000
Alta en buscadores 1000 10 10000
Tienda en Internet 10800 10 108000
Total 387190

Disefio Grafico Precio Unitario Cantidad Importe
Infografia 4700 40 188000
Disefio Web 2800 10 28000
Disefos varios 4000 10 40000
Disefo DVD's 5000 5 25000
Total 65 281000

Creacion Multimedia  Precio Unitario Cantidad Importe
Catalogo 8000 3 24000

Producciones 6750 4 27000
Aplicaciones WEB 8000 2 16000
Total 9 67000

Desarrollo de Software Precio Unitario Cantidad Importe
Desarrollo 50000 2 100000
Total 2 100000
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Para los afos subsiguientes consideramos tres escenarios: moderado, optimista y
pesimista.

Los analisis financieros de los escenarios “optimistas” y “pesimistas” podran
encontrarse en los anexos 1y 2 respectivamente.

A continuacion el detalle mensual en un escenario “moderado” y una proyeccion hacia
dos afios hacia adelante, en el que consideramos para el segundo afio un incremento
25%

reconocimiento de los clientes y por supuesto también el crecimiento del mercado que

en las ventas del considerando un mayor conocimiento del mercado,
en los ultimos afios viene siendo de alrededor del 19% segun la Camara de Empresas
de Software y Servicios Informaticos de Argentina (CESSI)

Para el tercer aflo consideramos un crecimiento de las ventas del 21% acompafiando el

ritmo de crecimiento del mercado, segun los datos de la camara.

o | lans Tecnoogy | MODELO ECONOMICO FINANCIERO PARA RESPONSABLES INSCRIPTOS
‘ Masl ‘ Mas2 Mas3 ‘ Masd ‘ Mass ‘ Mas6 ‘ Mas? ‘ Masd ‘ Mas0 ‘ Mesl0 ‘ Mesll ‘ Mas12 ‘ Afi01 ‘ Ao 2 ‘ Afio 3 ‘
VENTAS DE BIENES Y SERVICIOS
$
Servicios de Internet 2190 35000 3so00| s 3soon| 3soon| 35000 3sooo| 3500  3sooo|  3soon| 35000 aTio0| 483088 542066
Disedio Grafico 25545 25543 gsaas|  2ssas| 2ssas|  25as| 2ssas| aaaas|  25sas|  2sas|  2aas 281000 351250 383400
Servicios Multimedia 1000 6000 6000l eooo|  sooo|  eooo| oo eoon| eooo| sooo|  eooo| 000 groo0|  ®7| 938M0
Desarrollo de Software 50.000 50.000 100.000] 1500000 200000
0
0
0
Total Ventas 3.190| 66.545| 66.545 66.545 66.545|116.545| 66.545) 66.545) 66.545| 60.545 66.545|116.545 $35.190|1.068.988) 1.229.266
Porcentaje ¢z Ingresos Brutos m
Ingreso Bruto Sobre Ventas o] 1996 1ss6] 199s] 1sw6] 3a06]  1996] 1oo6]  1996]  rsss| 1]  3ams| [ 2s05]  3om] 3647
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9.4 Analisis de costos

La mayor parte de los costos asociados al emprendimiento estaran dados por mano de

obra y gestion.

Los costos de ventas estan explicados mayormente por trabajos de subcontratacion
gue representan aproximadamente el 25% de los ingresos por ventas en cada linea de

servicio.

Se consideraron aumentos de costos y salarios de un 3% en promedio para el segundo

y tercer afio.

Para el andlisis de costos se dejaron de lado los ajustes por inflaciéon.
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Icarus Technology |

MODELO ECONOMICO FINANCIERO PARA RESPONSABLES INSCRIPTOS

| Mes0 | Mesl | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5. | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | | ANO 1 ANO 2 ARNO 3
COSTOS DE VENTAS Y GESTION
$ Costos de Ventas
Servicios de Internet 2.000|  8.750 8.750|  8.750 8.750|  8.750 8.750 8.750|  8.750 8.750|  8.750 8.750 98250  101.198  104.233
Disefio Gréfico 6.386| 6.386| 6.386| 6386 6.386| 6386 6.386)| 6386 6.386| 6386 6.386 70250 72.357 74.528
Servicios Multimedia 1500|  1.500( 1.500|  1.500[  1.500| 1.500[ 1.500|  1.500|  1.500|  1.500[  1.500 16500 16.995 17.505
Desarrollo de Software 10.000 10.000 20000 30.000 40.000
0|
0|
0|
Total Costos de Ventas 2.000( 16.636| 16.636| 16.636) 16.636| 26.636) 16.636| 16.636) 16.636| 16.636| 16.636| 26.636 205.000] 220.550| 236.267
$ Costos de Gestion
Mano de Obra
Programador 15.000( 15.000| 15.000( 15.000| 15.000( 15.000| 15.000( 15.000| 15.000( 15.000| 15.000 15.000 180000|  185.400|  190.962
Disefiador 13.000( 13.000| 13.000( 13.000| 13.000( 13.000| 13.000( 13.000| 13.000( 13.000| 13.000 13.000 156000|  160.680|  165.500
0| 0 0
0|
0|
Total Mano de Obra 28.000| 28.000| 28.000( 28.000| 28.000{ 28.000| 28.000( 28.000| 28.000( 28.000| 28.000| 28.000 336.000| 346.080| 356.462
Impuestos
0|
0|
0|
Total Impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otros Costos de Gestion
Alquileres 12.000( 12.000| 12.000( 12.000| 12.000( 12.000| 12.000( 12.000| 12.000( 12.000| 12.000 12.000 144000  146.880|  149.818
Gastos Grales (limpieza, servicios) 3500) 3500/ 3.500] 3500 3.500| 3500 3.500| 3500( 3.500| 3.500( 3.500|  3.500 42000 42.840 43.607
Insumos oficina 2.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 7000 7.140 7.283
\Varios 1.000( 1000/ 1.000| 1.000] 1.000| 1.000f 1.000| 1.000f 1.000| 1.000[  1.000|  1.000 12000 12.240 12.485
Publicidad 15.000| 15000 15.000| 15.000 15.000| 15.000( 15.000| 15.000( 15.000| 15.000| 15000/ 15.000 180000 183600  187.272
Contador 1250| 1250 1.250| 1250 1.250| 1.250| 1250| 1.250[ 1.250|  1.250|  1.50|  1.250 15000 15.300 15.606
Abogado 1250| 1.250| 1.250| 1.250| 1.250| 1.250f 1.250| 1.250[ 1.250| 1.250[  1.250|  1.250 15000 15.300 15.606
0|
Total Otros Costos de Gestién 36.000] 34.000| 34.000( 35.000| 34.000{ 35.000| 34.000{ 35.000| 34.000( 35.000| 34.000 35.000 415.000] 423.300| 431.766
RESUMEN COSTOS DE GESTION Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7? Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Mano de Obra 28.000| 28.000| 28.000| 28.000 28.000| 28.000 28.000| 28.000 28.000| 28.000| 28.000| 28.000 346.080(  356.462
Impuestos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otros Costos de Gestion 36.000| 34.000| 34.000| 35.000| 34.000| 35.000| 34.000] 35.000| 34.000| 35.000[ 34.000| 35.000 423.300  431.766
Total Costos de Gestién 64.000| 62.000| 62.000 63.000| 62.000{ 63.000| 62.000( 63.000| 62.000( 63.000| 62.000| 63.000 0] 769.380| 788.228
INVERSIONES
3 VE::DUS;" Mes0 | Mest | Mes2 | Mes3 | Mess | Mess | Mess | Mes? | Mess | Mes3 | Mesio | Mesil | Mesi2 ANO1 | ARO2 | ARO3
Gastos de constitucion 5.000 5.000
Gastos de primer establecimiento 5.000 5.000
Construcciones 10 5.000 5.000
Muebles 10 15.000 15.000 2.000 2.000
Equipamiento 5 30.000 30.000 2,000 2,000
0|
0|
Total 60.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 60.000] 4.000| 4.000
Depreciaciones
Gastos de constitucion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos de primer establecimiento 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Construcciones 10 0 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 500 500 500
Muebles 10 0 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 1500 1.700 1.900
Sistemas 5 0 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6.000) 6.400 6.800.
of o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
of o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 0 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 8.000{ 8.600[ 9.200
Valor Residual
Gastos de constitucion 5000 5.000] 5000 5.000] 5000 5.000] 5000 5.000] 5000 5.000] 5000 5000 5000 5.000] 5.000 5.000
Gastos de primer 5.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Construcciones 5.000 -42 -83 -125 -167 -208 -250 -292 -333 -375 -417 -458 -500 -500) -1.000, -1.500,
Muebles 15.000 -125 -250 -375 -500 -625 -750 -875| -1.000[ -1.125| -1.250[ -1.375| -1.500 -1.500 -1.200 -1.100
Equipamiento Sistemas 30.000 -500|  -1.000| -1500| -2.000 -2500| -3.000 -3.500| -4.000 -4.500| -5.000[ -5.500| -6.000 -6.000(  -10400  -15.200
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 60.000 4333] 3667] 3.000{ 2333 1.667 1.000 333 -333] -1.000) -1.667| -2.333] -3.000 -3.000) -7.600{ -12.800
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9.5 Balance

| Icarus Technology | MODELO ECONOMICO FINANCIERO PARA RESPONSABLES INSCRIPTOS

[ we T west | Mex [ Mes | Mest | Mes | Mes | MeT | Mess | Med | Mesto | Melt | M2 | [ ANOL [ ANO2 | ARO3 |
BALANCE PROYECTADO
$
Caja 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.122 0 70.422 231525
Crédito por Ventas 0 3.860' 80.520 80.520 80.520 80.520 141.020: 80.520 80.520 80.520 80.520 80.520 141.020: 141.020 106.313 122.253
Inventario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Activo Corriente 52.722|  56.581| 133.242| 133242| 133242] 133242] 193742] 133242) 133242) 133242] 133242| 133242 193.742 141.020) 176.735) 353.778
Bienes ce Uso [ [ 4.333] 3.667] 3.000] 2.333] 1.667] 1.000] 333] ] o]  ween] syl o] [ o] e (280
Total Activo [ 52722] 60915 136.908] 136.242] 135.575] 134.908] 104742 133575] 132908] 132.242] 131575] 130.908] 190.742] | 138.020] 169.135] 340.978|
Proveedores of  wsow|  erono]  eton|  easeo|  eroo]  7aseo]  eroro]  e2as]  e1ono]  easso|  erono] 740 Tase0]  s4a30] 6683
Cargas Fiscales 0 (7.214) 5.337 5.337 5.127 5.337 15.027 5.337 5.127 5.337 5.127 5.337 15.027 15.027 9.905 12.649
Pasivo Corriente 0] 38.766| 66.607] 66.607) 67.607) 66.607) 89.607) 66.607) 67.607) 66.607) 67.607| 66.607| 89.607 89.607| 74.335[ 79.484
Patrimonio Neto
Capital 52.122 28.000 62.906 14,087 14.087 15.087 14.087 (23.413) 14.087 15.087 14.087 15.087 14.087 197.278 0 0
Resultados Acumulacos o asm)|  sae)  (9s080) (ossse| (12assy)| (0ossn) (usses) (ands) (46104  (i61858)|  (176612)]  (153866) (153866)]  (115478)]  43.215
Patrimonio Neto 52722 (35572)| (15.420)] (78.993)] (94.747)[ (ro8.500)| (86.755)| (139.000)| (117.263)[ (131.007)| (147.770)| (161.524)| (139.778) 43413| (115478) 43215
Control 0,000 (57.721,573) (85.721,573) (148.627,273) (162.714,545) (176.801,818) (191.889,091) (205.976,364) (182.563,636) (196.650,909) (211.738,182) (225.825,455) (240.912,727) (5.000,000) (210.278,427) (218.278,427)
RESULTADOS ACUMULADOS
Resultado l Inicio 0 o] (63572 (18326)] (93.080)] (108.834)] (123.588)] (100.842)] (115.596)] (131.350)] (146.104)] (161.858)] (176.612) o] (153.866)] (115.478)
A Capital Social 0
Dividendos 0
Honorarios 0
Resultado del Ejercicio 0 (63.572) (14.754) (14.754) (15.754) (14.754) 22.746 (14.754) (15.754) (14.754) (15.754) (14.754) 22.746 (153.866) 38.388|  158.693
Resultados Acumulados o] (63572) (78.326)] (93.080)] (108.834)] (123.588)] (100.842)] (115.596)] (131.350)] (146.104)] (161.858) (176.612)] (153.866)]  [(153.866)] (115.478)] 43215
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9.6 Cuadro de resultados

| Icarus Technology | MODELO ECONOMICO FINANCIERO PARA RESPONSABLES INSCRIPTOS

[west [ owe [ wess | west [ owes [ e | wer [ wes [ owew [ owesto [ owenn Jwesiz | [ AR01] AR02 ] Afo3 |
CUADRO DE RESULTADOS
$
Ventas Netas de Bienes y Servicios 3.094| 64549 64.549] 64.549] 64.549 113.049] 64549 64.549 64.549 64.549 64.549] 113.049 810.134( 1.036.918] 1.192.388
Costo de Ventas (2.000)] (16.636)] (16.636)| (16.636)] (16.636)| (26.636)| (16.636)] (16.636)] (16.636)] (16.636)| (16.636)| (26.636) (205.000)] (220.550)| (236.267)
Margen Bruto 1094 47913] 47913 47913 47913|  86413] 47913] 47913  47913] 47913  47913] 86413 605.134| 816.368]  956.122
Costos de Gesti6n (64.000) (62.000)[ (62.000) (63.000)] (62.000)f (63.000) (62.000)] (63.000)] (62.000)[ (63.000)[ (62.000)| (63.000) (751.000)| (769.380)|  (788.228)
Depreciaciones (667) (667) (667)  (667)]  (667) (667)] (667 (667) (667) (667) (667)]  (667) (8.000)]  (8.600)]  (9.200)
Resultado Imponible (63572)] (14.754)] (14754) (15.754) (14754)[  22.746) (14.754)] (15.754)[ (14.754)] (15.754)[ (14.754)]  22.746 (964.000)f (998.530)] (1.033.695)
Impuesto a las Ganancias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado Neto (63572) (14.754)] (14754) (15.754) (14754)[  22.746) (14.754)] (15.754)[ (14.754)] (15.754)[ (14.754)]  22.746 (153.866)[  38.388]  158.693
%6/\Vtas
Ventas Netas de Bienes y Servicios 100,0%) 100,0%|  100,0%| 100,0%| 100,0%|  100,0%| 100,0%|  100,0%|  100,0%|  100,0%|  100,0%| 100,0% 100,00  100,0% 100,0%
Costo de Ventas Ga6w)| (58%)| (58%)| (258%)| (258%) (236%)| (258%) (258%) (258%) (258%)| (258%)| (236%) 53| @L3w)|  (19.8%)
Margen Bruto B4%|  TA2%|  T42%| T42%| TA2%|  T64%| T42%|  TA2%|  TA2%|  TA2%|  742%| 764% TAT%|  78,7%] 80,2%
Costos de Gestidn (0683%)]  (96,1%)|  (96.1%)] (97.6%)| (96.1%)| (55,7%)| (96.1%)| (O7.6%)| (96.1%)| (97.6%)| (96.1%)| (55,7%) @7%)| (74.2%)]  (66,1%)
Depreciaciones el wow|  wow|  @om|  @wow| 6% @ow| 0w 10w (10w  (Lo%w)| (0,6%) wow| (08w  (08%)
Resultado Operativo -20545%|  -229%|  -22.9%| -244%| -229%| < 201%| -22.9%| -244%| -22.9%| -244%| -22,9%| 20,1% -19,0%] 3,1%) 13,3%
Impuesto a las Ganancias 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% (119,0%)]  (96,3%) (86,7%)
Resultado Neto -20545%|  -229%|  -22.9%| -244%| -229%| < 201%| -22.9%| -244%| -22.9%| -244%| -22,9%| 20,1% -1380%|  -92,6%|  -734%
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9.7 Punto de equilibrio

Mesl Mesl Mes3 Mesd Mes3 Mesh Mes7 JSE] Mesh Mes10 Mesll | Mesl2 AO1 | AfO2 | AfO3
Punto de Equilibrio Econdmico
1885100  87.087  B7.037| BBdl6| BT.037|  BAB6B| BT.O37|  §Bdl6|  BT.OAT|  BBMI6|  BT.0AT|  BAG6R L047.5581| 1018721 L025137

{como § de venta)
9.8 Flujo financiero

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

$

Directo | Mes0 Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes? Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 ANO1 | ANO2 | ANO3
Cobranzas 0 3.860 80.520 80.520 80.520 80.520| 141.020 80.520 80.520 80.520 80.520 80.520 869.560( 1.328.182( 1.471.472
Pagos (28.000)] (66.766)]  (94.607)| (94.607)| (95.607)| (94.607) (117.607)| (94607 (95.607)] (94.607)| (95.607)| (94.607) (1.066.838) (1.265.759) | (1.318.369)
Aportes de Efectivo 52.722 28.000 62.906 14.087 14.087 15.087 14.087] -23.413 14.087 15.087 14.087 15.087 14.087 197.278

Flujo de Caja 52.722 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 62422 153.102
Indirecto

Resultado Neto 63572)| (14754)| (@4.754)| (15.754)| (14.754)|  22.746| (14.754)| (15754) (@4a754) (15.754) @azsH)| 22746 (153.866)| 38.388| 158.693
Depreciaciones 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 8.000 8.600 9.200
Variaciones en Capital de Trabajo 34.906| (48.818) o] 1000] (1.000)| (37.500)| 37.500 1.000]  (1.000) 1.000]  (1.000)| (37.500) (51.413)] 19435  (10.791)
Inversiones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4.000 4.000
Aportes de Efectivo 52.722 28.000 62.906 14.087 14.087 15.087 14.087| (23.413) 14.087 15.087 14.087 15.087 14.087 197.278 0 0
Flujo de Caja 52.722 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 70422] 161.102
Posicion de Caja

Saldo Inicial 0 52.722 52.722 52.122 52.722 52.122 52.722 52.122 52.7122 52.722 52.722 52.122 52.722 0 0 70.422
Flujo de Caja 52.722 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 70.422 161.102
Aplicaciones de Caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Saldo Final 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 52.722 0 70.422| 231.525
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9.9 Rentabilidad del proyecto

Con los flujos proyectados a tres afios y considerando una tasa de interés de mercado
de 19% los resultados obtenidos son:

VAN $ 20.202,54
TIR 28%
Payback 2 afos y medio

Los flujos de fondos positivos comienzan a aparecer en el segundo afio para ser mas
fuertes en el tercero y a partir de ahi no solo recuperar la inversién sino comenzar a ser

rentable.

10. CONCLUSIONES

Finalmente en base a lo expuesto concluimos que este emprendimiento no sélo es
viable para ser llevado a cabo en el corto plazo sino que pasa a ser rentable
rapidamente con una inversion inicial no muy elevada.

La incertidumbre macroeconémica del contextual Argentino actual es quizas una de las
barreras mas importantes para llevar a cabo emprendimientos, sin embargo en este
plan de negocios se consideraron escenarios diversos y con prondsticos de crecimiento
de mercado no demasiado mayores que los indices de crecimiento del propio mercado
y asi y todo obtiene flujos de fondos positivos desde el segundo afio recuperando la
inversion hacia el tercero, convirtiéendolo en un emprendimiento muy interesante para

llevar adelante.
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ANEXOS

Anexo |: Andlisis financiero en un escenario optimista

Anexo II: Andlisis financiero en un escenario pesimista
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Anexo IV: Curriculum Vitae del socio emprendedor Jonathan Chulak
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