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Descripcion de la Oportunidad de Negocio Analizada

Actualmente Ecopreneur, es una empresa de ingenieria ambiental
dedicada al disefio y construccion de Plantas de Tratamiento de Agua y/o
Efluentes Industriales. Pero para describir que es una Planta de Tratamiento de
agua, primero se debe entender la necesidad que impulsa a construirla.
Naturalmente el ser humano genera desperdicios por el mero hecho de vivir en
un territorio definido. Cuando su estadia se prolonga en el tiempo, dichos
desperdicios comienzan a acumularse y a generar impactos en el entorno.
Cuando las personas vivian en pequefios grupos el impacto era minimo y la
naturaleza misma se encargaba de degradar los desechos por lo que no
representaban riesgo alguno para la salud de los habitantes. Pero en los
ultimos siglos la dinamica social de las personas hizo que las pequefias urbes
donde vivian se fueran expandiendo cada vez mas, convirtiéndose en lo que
hoy se denominan metropolis o0 incluso megal6polis; concentraciones de
millones de personas habitando en un Unico espacio comun reducido. Este
ultimo fenbmeno provocé que una alta concentracion de residuos, ya sean
estos solidos o liquidos, se transformen en un riesgo sanitario para las
personas. Si a esta situacion se le adicionan los desechos que generan las
industrias que generalmente estan en las proximidades de las ciudades, se
obtiene como resultado un impacto lo suficientemente grande como para que la
naturaleza no lo pueda procesar en el corto plazo. Como solucién a este
problema, el ser humano comenzd a buscar métodos y alternativas para ayudar
a la degradacion de los residuos humanos para que estos no afectaran
negativamente la salud publica. Para los desechos solidos se desarrollaron
varias formas de reciclar o reutilizar los productos disminuyendo el material que
finalmente se dispone en rellenos sanitarios controlados. Sin embargo, para los
desechos liquidos la situacion es un poco mas compleja pues estos al ser
vertidos directamente en los cauces naturales de rios o lagunas terminan
contaminando el agua que posteriormente sera extraida para su consumo. Por
ello es que para tratarlos se desarrollaron las plantas de tratamiento de agua.
Estas pueden tratar tanto el liquido antes de ser vertido, o tratarlo antes de ser
consumido por el hombre. Su disefo, si bien puede tener cualquier tamafo,

cumple por lo general con una estructura similar que se compone de tres
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etapas: pre tratamiento, tratamiento y disposicion. En funcion del fluido que
debe ser tratado se definen las dimensiones y tecnologias que se emplearan. A
su vez se pueden individualizar sus componentes de la siguiente manera: una
parte civil, la cual comprende una o varias lagunas donde se concentra el agua
a ser tratada y el resto de las edificaciones (laboratorios de muestras por
ejemplo); y la parte mecéanica o electromecanica que son los componentes que
trasportan los fluidos (cafierias, bombas, valvulas, etc.) y equipos que son los
que propiamente depuran el liquido (rejas o tamices que filtran componentes
solidos, puentes barredores que retiran sélidos en suspension, etc.)

Uno de los componentes electromecanicos que componen a las plantas
de agua se denomina DAF (un acrénimo para Dissolved Air Flotation en inglés),
el cual se usa para el proceso de desgrasado de ciertos efluentes industriales.
Practicamente casi todos los efluentes suelen tener una carga de grasas las
cuales interfieren en el proceso biologico de remocion de carga orgénica en el
efluente, eso hace que dichas grasas deban ser retiradas de la corriente del
efluente y lo mas facil es hacerlo por medio de la flotacion con aire.
Actualmente estos equipos no se producen en el pais y son importados desde
distintos origenes. Al importar un elemento tan critico para las plantas antes
citadas, la empresa se expone a una serie de factores de riesgos asociados a
la importacion (variabilidad de tipo de cambio, restriccion de importaciones,
aranceles, etc.), a la vez pierde la oportunidad de obtener una rentabilidad por
la fabricacion de los mismos en un taller propio ya que cuenta con personal
profesional altamente capacitado.

Es por ello que se propone analizar la viabilidad y conveniencia de crear
una nueva unidad de negocios orientada exclusivamente a la fabricacion,
instalacion y servicio post venta de unidades DAF para atender al mercado
Argentino. Como objetivo secundario, la intencién de la nueva Unidad de
Negocio es la de reemplazar los equipos importados que hoy Ecopreneur
importa del mercado externo. La idea se centrara en atender el 2% de una
poblacion potencial actual de 500 empresas industriales con caracteristicas en

sus efluentes atendibles por los equipos ofrecidos por Ecopreneur.



Herramientas y conceptos de management utilizadas

en el trabajo

Con el objetivo de estudiar y analizar la factibilidad de llevar a cabo la
propuesta de este plan de negocios se utilizaron las siguientes herramientas y
conceptos del management, por entender que son las mas aptas y utiles para

demostrar el potencial del proyecto.

-Herramienta — 5 fuerzas de Porter (Dvoskin Roberto, 2004, Capitulo 6,
5.1.3.1)

Es un modelo donde se analizan las siguientes 5 fuerzas que accionan
tanto en una empresa operando o0 se analiza un nuevo emprendimiento. Las
cinco fuerzas que se estudian son: 1) la posibilidad de amenaza ante nuevos
competidores, 2) el poder de la negociacion de los diferentes proveedores, 3)
tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y de las
personas que lo van consumir una sola vez, 4) amenaza de ingresos por

productos secundarios y 5) la rivalidad entre los competidores.

-Herramienta - Matriz FODA (Dvoskin Roberto, 2004, Capitulo 6, 5.1.1.1.)

El analisis FODA son siglas que representan el estudio de las Fortalezas
(los atributos o destrezas que una industria 0 empresa contiene para alcanzar
los objetivos), Oportunidades (las condiciones externas, lo que esta a la vista
por todos o la popularidad y competitividad que tenga la industria u
organizacion Utiles para alcanzar el objetivo), Debilidades (lo que es perjudicial
o factores desfavorables para la ejecucion del objetivo) y Amenazas (lo
perjudicial, lo que amenaza la supervivencia de la industria 0 empresa que se
encuentran externamente, las cuales, pudieran convertirse en oportunidades,

para alcanzar el objetivo).

-Herramienta - Matriz Ansoff (Dvoskin Roberto, 2004, Capitulo 6, 5.1.1.2.)

La matriz de Ansoff es una herramienta de andlisis estratégico y de
marketing que se enfoca en identificar las oportunidades de crecimiento de una
empresa y cuyo objetivo principal es entender como y dénde crecer ya sea en

el mercado en el que actualmente participan como también en otros mercados



aun no explorados. Las cuatro estrategias que se analizan en funcién de si la
empresa esta en un mercado actual o nuevo y si el producto que comercializa
es actual o nuevo son: a) desarrollo de productos nuevos, b) mayor penetracion
en el mercado actual, c) desarrollar mercados nuevos con los productos

actuales y/o d) diversificar.

-Herramienta - Método del flujo de fondos descontados (Discounted Cash Flow
en inglés) (Damodaran Aswath, 2014)

Parte del supuesto que el valor de una empresa es igual a la cantidad de
dinero que alguien esta dispuesto a pagar hoy para recibir el flujo de caja de los
afos futuros. Para utilizar la herramienta se deben seguir los siguientes pasos:
Primero se estiman y proyectan los flujos de fondos de la empresa y se le suma
su valor terminal (al valor del ultimo flujo proyectado se lo divide por la tasa de
descuento menos la tasa de crecimiento proyectado) al ultimo afio proyectado.
Luego se descuentan todos los flujos a una tasa, la cual debe ser construida
segun las caracteristicas de la empresa evaluada. Esta tasa puede ser o bien la
que se denomina WACC (Weighted Average Cost of Capital en inglés, o costo
promedio ponderado del capital) cuya formula es WACC =[Ke x (E/ (E + D)) +
[Kdx (1 -t)x(D/(E + D))y donde: Ke = costo del capital, E = patrimonio neto,
D= pasivo, Kd = costo de la deuda, t = tasa de impuesto a las ganancias ; o la
tasa a utilizar para el descuento puede ser la que se llama CAPM la cual sirve
para valuar la empresa en base a su retorno esperado como funcion del riesgo

no diversificable y del riesgo sistémico

-Concepto - Andlisis de Ventajas Competitivas (Dvoskin Roberto, 2004,
Capitulo 6, 5.1.3.2.)

Una ventaja competitiva es cualquier caracteristica de una empresa o
pais que la diferencia de otras colocandole en una posicion relativa superior
para competir. Es decir, cualquier atributo que la haga mas competitiva que las
demas. A raiz de este concepto se desprenden tres estrategias genéricas que
se pueden adoptar: Liderazgo en costos (la ventaja surge de tener precios mas
bajos), Diferenciacion de producto (el precio de venta serd mas alto,
compitiendo con un producto de mayor calidad) o Segmentacion de mercado

(combina las dos estrategias anteriores, pero en un nicho de mercado)



Concepto - 4 Ps del Marketing (Dvoskin Roberto, 2004, Capitulo 11, 4.6)

Se busca definir los cuatro componentes centrales para que el cliente
perciba su valor y lo quiera comprar; y la empresa invierta su dinero y tiempo
de manera eficiente. Los cuatro elementos que se definen son: 1) Producto:
qué vende exactamente la empresa, cuales beneficios ofrece a sus clientes,
qué caracteristicas definen el producto o servicio; 2) Precio: qué valor tiene lo
que se ofrece, cuanto vale algo similar en el mercado; 3) Publicidad: de qué
forma se va a dar a conocer el producto o servicio, donde estan los clientes y 4)
Punto de venta sera venta directa, distribuidores, venta online o franquicias



Investigacion de Datos Claves

Descripcion de la Empresa

Ecopreneur es una empresa constituida en el afio 1991 en la ciudad de
Buenos Aires, concebida originalmente como un estudio de ingenieria sanitaria
abocada al disefio de plantas de tratamiento de agua y efluentes, tanto para su
disposicion final como para su consumo ya sea industrial o residencial. Con el
tiempo, la misma fue creciendo complejizando cada vez mas su oferta de
productos. Hoy dia cuenta con 55 colaboradores directos en relacion de
dependencia, distribuidos entre todos los sectores de la firma pero con la
mayor cantidad de personal (ingenieros quimicos, civiles, mecanicos,
eléctricos, electronicos y arquitectos) abocados al area de disefio de las plantas
de tratamiento de aguas y efluentes. A su vez, sub-contrata personal especifico
para aquellos determinados proyectos que lo requieran. Finalmente, para las
tareas civiles en la construccion de una planta se subcontrata a empresas
constructoras.

Su crecimiento no fue solo de estructura, sus clientes también fueron
creciendo en tamafo y exigencias. Empresas multinacionales, con sus casas
matrices en paises donde la regulacion ambiental es muy estricta, exigen hoy a
Ecopreneur estandares de calidad mucho mas rigurosos de los que se exigian
anteriormente. Con el fin de poder certificar sus procedimientos, durante los
altimos 5 afos la firma se certifico en las normas de calidad ISO 9001
(certificad procedimientos) e ISO 14001 (certifica que el impacto en el medio
ambiente que provoca la organizacion esta controlado y se tiende a
minimizarlo), profesionalizando ain mas sus procedimientos para garantizar la

calidad de su oferta.

ecopreneur

SOLUCIOMES SUSTEMTABLES
PARA UN DESARROLLO RESPONSABLE



Para resumir su vision y mision, la gerencia redactd una Politica Integrada

de Calidad y Medio Ambiente donde la organizacion asume los siguientes

compromisos:

Orientar todas las soluciones hacia la satisfaccion de los requisitos y
expectativas de los clientes y partes interesadas pertinentes.

Cumplir la legislacién y reglamentacién aplicable, y otros requisitos que
la organizacion suscriba.

Sembrar relaciones a largo plazo con nuestros proveedores de
tecnologias y sistemas.

Trabajar con sub-contratistas que estén consustanciados con nuestra
Politica de Calidad y Medioambiente.

Entrenar continuamente a nuestro personal segun necesidades.

Disefiar nuestros proyectos con la mejor combinacién de tecnologia,
ingenieria y gerenciamiento, manteniendo siempre un total respeto por el
medio ambiente como un indisoluble valor de toda la comunidad.
Gestionar las actividades y operaciones del servicio prestado,
garantizando la minimizacién de los impactos ambientales, con el fin de
prevenir la contaminacion.

Buscar un continuo mejoramiento de los procesos que conforman el

Sistema Integrado de Gestidén de Calidad y Medio Ambiente.

Descripcion del Negocio

Los equipos DAF cumplen su funcion de desengrasado del liquido en

dos momentos distintos del proceso, dependiendo de la solucion que se esté

instalando. Si lo que se quiere tratar es liquido para su potabilizacién y

consumo, el equipo se instala en el comienzo del proceso de tratamiento. En

cambio, si lo que se quiere es tratar el liquido para su disposicion final la DAF

es instalada muy probablemente al final de la planta, o como una solucién

Unica (Stand Alone). También dependiendo del grado de contaminacion de los

efluentes existe la posibilidad en estos equipos de adicionar productos

quimicos especificos para mejorar la flotabilidad de las grasas y sedimentacion
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de solidos.
Es a este mercado al cual se orientara la nueva unidad de negocios. Las
industrias que comprenden el objetivo de la nueva unidad de negocio son

principalmente las siguientes:

Industria Lechera
e Refinadoras de aceites
e Mataderos
e Frigorificos
e Productores avicolas

Todas estas industrias se caracterizan por un lado por ser generadoras
de efluentes grasos no aptos para ser vertidos sin antes ser tratados y por el
otro sus efluentes consisten en un caudal acorde al que puede tratar el formato
standard que ofreceria la nueva Unidad de Negocios, el cual seria de 20m3/h.

En su conjunto, hoy el nUmero de estas empresas asciende a 500,
segun el padron de socios del Centro de la Industria Lechera, la ASAGA
(Asociacion Argentina de Grasas y Aceites), la Camara Argentina de la Industria
de Chacinados y Afines y la Camara Argentina de productores avicolas y
porcinos.

El negocio de la provisidbn de equipos DAF se encuentra actualmente
atendido por pocos jugadores locales con practicamente ninguna produccién
nacional. Estos equipos pueden ser comercializados como una unica solucién
para tratar el liquido efluente de un establecimiento industrial, o pueden formar
parte de una estructura mayor y mas compleja a la cual se denomina en su
conjunto Planta de Tratamiento de Efluentes. En cualquiera de las dos
instancias los equipos deben ser instalados y montados por el proveedor a fin
de garantizar su performance. Finalmente, la operacion de los mismos esta
muy automatizada por lo cual el cliente nuevamente vuelve a tomar contacto
con la empresa en el momento que el equipo precise de un servicio pos venta

ya sea para un mantenimiento o se produzca algun desperfecto técnico.
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Anédlisis de las 5 fuerzas de Porter

EVALUACION GENERAL DEL ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA
La accién conjunta de |as fuerzas determina la rentabilidad patencial
del sectar industrial, en donde el patencial de utilidades e mide en
términos del rendimiento a largo plazo del capital invertida.

1 |INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Muy Poco Paco Meut Btracti My
N - it ractiva -
Atractivo | Atractiva Atractivo

Situacion actual
Situacion futura

Puntaje  Peso
Al 400 | 667 [ ]
F[ 3.00 [ 1667+

3

4 |PDDEFI DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADDRES
L |DISPDNIBILIDAD DE SUSTITUTOS

i) |ACCIDNES GUBERNAMENTALES

A 300 | 1667
F[ 200 [ 1667+

2 |AMENAZA DE NUEYOS PARTICIPANTES

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROYEEDORES

Al 400 | 1667
F[ 400 [ 1667+

Al 400 | 1667
F[ 4.00 [ 1667+

Al 400 | 1667
F[ 4.00 [ 1667+

Al 400 | 1667
F[ 4.00 [ 1667+

Con el fin de poder analizar cabalmente las caracteristicas de la industria a
la cual se quiere atender, se realiz6 un analisis con la matriz de Porter
siguiendo los lineamientos expuesto anteriormente. Del analisis de la matriz se

desprenden los siguientes conceptos:

La rivalidad de los competidores actuales no es alta pues es un mercado
que no esta desarrollado a nivel local. Dado que las industrias instalan
estos equipos principalmente por exigencia del estado y no por decision
propia, aun resta mucho para desarrollarlo.

La amenaza de nuevos competidores es relativamente alta dado que no
se requiere una gran estructura para fabricar los equipos y la oferta
internacional es bastante amplia. Es decir que las barreras de entrada
son bajas y las de salida también.

El poder de negociacién de los proveedores es baja debido a que son
muchas las empresas que pueden proveer los componentes del equipo
y la incidencia de cada uno en el total del equipo es muy poca.

El poder de negociacién de los compradores no es muy alta, pues por
las caracteristicas de la compra los plazos que se exigen son bajos. Por
ende, al no ser usualmente una compra programada, se ven expuestos
a aceptar las condiciones que le ofrecen las empresas que estan a su
alcance mas inmediato.

La disponibilidad de sustitutos en casi nula, pues no existe hoy un
método o tecnologia que pueda reemplazar el empleado por los equipos
DAF
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6. Las acciones gubernamentales actian a favor del negocio, pues las
acciones de control por parte del gobierno son cada vez mas altas. La
reglamentacion ya existe, pero histéricamente el estado no exigia tanto a
las empresas a que cumplan con los parametros de vuelco como lo
hacen hoy.

Como conclusién, el atractivo de la industria hoy es alto, lo cual no quita que

en el mediano y largo plazo se pueda ver reducido pues es probable que

nuevos actores ingresen a ofrecer soluciones similares a la de Ecopreneur.

Entorno Macroecondmico General

Como ya lo hemos indicado Ecopreneur es una empresa cuya casa
matriz se encuentra en Buenos Aires, Argentina, por lo cual se encuentra
expuesta a todas las caracteristicas y vaivenes tan particulares del pais. Es por
este motivo por el cual hace ya cinco afios se desarrollaron dos sucursales,
una en Uruguay ya madura y otra en Paraguay. Sin embargo, para poder
entender cabalmente el potencial de la unidad de negocios propuesta es
importante entender el entorno macroeconomico de Argentina y de la region.

Después de varios afios de un gobierno que se caracterizé por proteger
a la industria nacional, pero de manera muy ineficiente, un nuevo gobierno fue
electo el cual declara estar comprometido con la industria nacional pero
enfocando sus esfuerzos en incrementar su competitividad con el resto del
mundo. Durante doce afios las empresas se vieron beneficiadas con una
politica restrictiva en cuanto a las importaciones, pero a su vez contaban con
un tipo de cambio con el cual era muy dificil realizar estimaciones futuras pues
era fuertemente manipulado en funcion de las necesidades politicas del
momento. Hoy la situacion se proyecta de manera distinta pues las
importaciones han sido liberadas, si bien con ciertas trabas aiun pero mucho
mas flexibles que antes, y el tipo de cambio se permite fluctuar de una manera
mas libre. A su vez, la politica argentina se encuentra embarcada en
discusiones entre el oficialismo y la oposicion orientadas a redefinir y reformar
tanto el sistema impositivo, el sistema laboral y como también eventualmente el
sistema previsional. Esta iniciativa tiene mucho sentido a la luz del ultimo
informe Doing Business 2017, el cual sitia a la Argentina como uno de los
paises con mayor carga tributaria en el mundo. Las reformas que se quieren
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llevar a cabo son justamente para fomentar la competitividad de la industria. Lo
que esto permitird es que se incremente el numero de industrias a las cuales la
nueva unidad de negocios podria atender. Sobre todo dentro del sector lechero,
un sector que actualmente se encuentra muy golpeado por las politicas de la
anterior gestion de gobierno y también por factores climéaticos % (diario
Democracia ,2017). Sin embargo todo indicaria que esta situacidbn mejorara
sustancialmente en el corto plazo.

También es importante tener en cuenta que Argentina va rumbo a
integrarse cada vez mas al mundo, no sélo desde el punto de vista comercial
sino también adoptando la agenda de un mundo globalizado (Ministerio de
Relaciones Exteriores y Culto de la Republica Argentina, 2017). Entre otras
preocupaciones, se encuentra el cuidado del medio ambiente vy
especificamente del agua. Actualmente existe la legislacion que protege los
rios, lagunas y fuentes de agua potable pero es muy dificil que esta normativa

se cumpla basicamente por falta de control.

Legislacion vigente (fuente: InfoLeg)

1. Constitucién nacional: Es la normativa mas amplia. En ella se declara
que “Todos los habitantes gozan del derecho a un ambiente sano,
equilibrado y apto para el desarrollo humano y para que las actividades
productivas satisfagan las necesidades presentes sin comprometer las
de las generaciones futuras; y tienen el deber de preservarlo”

2. Ley 25.612: es la ley nacional que regula la gestién integral de residuos
de origen industrial y de actividades de servicio, que sean generados en
todo el territorio nacional, y sean derivados de procesos industriales o de
actividades de servicios. Esta ley excluye taxativamente el tratamiento
los residuos bio-patogénicos, los domiciliarios, los radiactivos y los
residuos derivados de las operaciones normales de los buques y
aeronaves, los cuales son regulados por otra legislacion. Estos residuos
no son tratados por los equipos que produciria la nueva division.

3. Ley 25.675: es la ley nacional denominada “Ley General del Ambiente”
gue establece los presupuestos minimos para el logro de una gestion
sustentable y adecuada del ambiente, la preservacion y proteccion de la

diversidad bioldgica y la implementacion del desarrollo sustentable.
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4. Ley 25.688: Es una ley nacional que establece los presupuestos
minimos ambientales para la preservacion de las aguas, su
aprovechamiento y uso racional. Entre otras definiciones, declara que
sera la autoridad nacional quien determinard los limites maximos de
contaminacion aceptables para las aguas de acuerdo a los distintos
usos, definira las directrices para la recarga y proteccion de los
acuiferos; fijard los parametros y estandares ambientales de calidad de
las aguas y elaborarda un Plan Nacional para la preservacion,
aprovechamiento y uso racional de las aguas, que deber4, junto con sus

actualizaciones ser aprobado por ley del Congreso de la Nacion.

Sin embargo, producto de la mayor regulacion estatal (los organismos
internacionales también actian como agentes de control con esta nueva
agenda politica mas integrada al mundo) las empresas observan que la actitud
despreocupada con respecto a sus efluentes se encuentra amenazada. Y esto
se da en un momento donde, segun estimaciones del Censo Nacional del
2010, el 17% de la poblacion argentina no cuenta con agua potable y el 51% de
la poblacién no tiene acceso a cloacas (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos de la Republica Argentina 2010). Tomando estas cifras, el gobierno
nacional se encuentra embarcado en reducir estos guarismos no solo por el fin
mismo de darle mayor calidad de vida a las personas sino también para
impulsar la economia con la obra publica. La mayoria de las plantas de agua
proyectadas incluyen equipos DAF de distintas capacidades.

Por ultimo, vale citar el proyecto de ley de presupuesto que fue enviado
al congreso el dia 15 de septiembre del 2017 (diario El Cronista ,2017) para
poner en contexto las proyecciones que se efectuaron en la seccion Proyeccion
econdémico financiera de este plan de negocios. Los puntos que considero
sobresalientes del proyecto, si bien el mismo debe aun ser aprobado por
ambas camaras del congreso nacional, son las estimaciones del actual
gobierno respecto al crecimiento de la economia argentina para el 2018; como
asi también el tipo de cambio que se proyecta. Para el afio 2018 se estima que
la economia crecera un 3,5% respecto al afio 2017 acompafado por una baja
del déficit fiscal; y que el tipo de cambio del peso frente al dolar estadounidense

serd de $19,3 pesos por dolar en promedio (diario ElI Cronista ,2017).
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Analisis Estratégico del Negocio

Comprender la forma en que se toma la decision de compra del producto
permite entender por qué la oferta que ofrece Ecopreneur es superadora al
resto disponible en el mercado.

Antes que nada, la relacion de la empresa con los clientes en una
relacion B2B (Bussines to Bussines o Empresa a Empresa). Es decir que la
decision de compra, por lo general, no la toma el usuario final (el que opera la
planta) sino que quien decide es el sector de compras de la empresa. Lo cual
convierte a la adquisicion en racional y no impulsiva. Es virtud de Ecopreneur
demostrar las ventajas que obtendra el cliente con sus equipos. Y el primer
factor que se destaca es que al ser de produccion nacional podré tener una
previsibilidad mayor frente a las demas opciones en cuanto a plazos de
entrega. Si bien hoy las importaciones en Argentina han sido flexibilizadas,
importar un equipo DAF puede retrasarse ya sea producto del viaje o en el
ingreso y nacionalizacion. Sin embargo, Ecopreneur, considerando exitoso el
proyecto de armado e implementacion del sistema, puede comprometer los
plazos de entrega con la seguridad que no existen tantos factores externos que
puedan incidir en ellos. El segundo aspecto que destaca a los equipos de
Ecopreneur, como politica empresarial, es que cuentan con la garantia post
venta nacional. Por ende, el cliente se asegura que ante cualquier desperfecto
técnico podra contar con la ayuda de la empresa en muy poco tiempo. No es el
caso de las opciones de equipos importados donde no es tan sencillo obtener
los repuestos y de seguro no ofreceran una asistencia técnica sobre en el
equipo tan economica como la que se ofrece localmente. Finalmente, el tercero
aspecto que se destaca en el equipo Ecopreneur es la eficiencia energética

frente a otras opciones importadas gracias a su disefio propio.

Analisis Competitivo

Actualmente el mercado se encuentra atendido por tres tipos de
proveedores segun su origen de fabricacion. A continuacion se describen los

tres, aunque vale aclarar que existen algunos proveedores indios muy poco
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confiables adn; pero que seguramente en el mediano plazo entrararan a

competir con el resto de la opciones en igualdad de condiciones.

Los tres grandes origenes son:

1.

2.

3.

Origen nacional: son basicamente talleres que reciben los planos de los
equipos de empresas de ingenieria, y ellos mismos se encargan de
adquirir los componentes y ensamblarlos. Estos no cuentan con ninguna
marca propia, y carecen de reputacion en el mercado. Mismo asi,
cuentan con un precio competitivo pues su estructura de costos es por lo
general muy informal evitandoles estar expuestos a la sobrecarga
impositiva argentina, lo cual les permite manejar precios mas bajos que
Ecopreneur.

Origen Europa: son los de mayor calidad disponibles. Cuentan con una
marca reconocida y larga trayectoria pero son claramente mas costosos
que los producidos localmente y los fabricados en China. En Europa es
donde se desarroll6 la tecnologia que hoy se utiliza y es por eso que
cuentan con una ventaja tecnoldgica respecto al resto del mundo.
Actualmente Ecopreneur trabaja con equipos de este origen para las
plantas de tratamiento que disefia y comercializa destacandose las
siguientes marcas:

a. NIJHUIS - Situada actualmente en Dinxperlo, Holanda, esta
empresa en considerada una de las de mayor calidad en el
mercado mundial de equipos DAF. Fue fundada hace mas de
mas de 100 afos, pero la division Aguas en donde se desarrollan
los equipos mencionados fue establecida recien en el afio 1980

b. TORO - Es una empresa espafiola, situada en Valladolid, desde
donde hace mas de 25 afios se especializa en el disefio y
fabricacion de equipos para el tratamiento de aguas residuales
industriales 'y urbanas, aguas de proceso, aguas de
abastecimiento, reutilizacion de aguas y tratamiento de lodos.
Dentro de los equipos DAF, es reconocida mundialmente por sus
modelos fabricados en PRFV (Plastico Reforzado con Fibra de
Vidrio).

Origen China: son los de menor costo en el mercado. Esto se debe no

16



solo a que cuentan con un costo laboral sensiblemente mas bajo que el
Europa y Argentina, sino que su produccion a gran escala les pemite
obetener un costo por unidad muy bajo. Poseen metodos de fabricacion
estandarizados pero carecen de controles de calidad rigurosos. Sin
embargo, al igual que los de origen nacional, no cuentan con una marca
reconocida y tampoco cuenta con reputacion. Se destaca Hi-Teck o
Quile.

Andlisis FODA y matriz Ansoff

MATRIZ FODA

ANALISIS INTERNO
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Si analizamos el entorno de Ecopreneur, mas especificamente el de la
nueva unidad de negocios, y lo estudiamos desde la perspectiva de una matriz
FODA, se desprende que actualmente se encuentra en el vector EXPANSION.
Esto se explica al entender que el mercado de equipos DAF no se encuentra
aun desarrollado del todo por lo cual es un sector donde se puede generar
valor. Esto es una gran oportunidad. Sobre todo porque Ecopreneur ya cuenta
con una marca reconocida en el mercado, y se reconoce no solo su calidad
sino su capacidad de atender a los clientes cuando estos los necesitan en el
servicio post venta. Esto es claramente una fortaleza. Desde el punto de vista

negativo, dentro de las amenazas se puede destacar que las barreras de
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entrada y salida son muy bajas. Sin embargo, esto también favorece a la
unidad de negocios pues de no resultar economicamente viable el proyecto, es
relativamente facil desmantelar la estructura sin que se dafie la reputacion del
resto de la organizacion. Por ultimo, las debilidades que se pueden destacar
respecto a la propuesta de fabricar los equipos localmente es que de generarse
una apreciacion del peso argentino de mas del 15%, la estructura de costos se
veria afectada desfavorablemente haciendo inviable el proyecto no solo porque
varios componentes son vendidos en délares, sino sobre todo porque se haria
mucho mas econdmico para los clientes importar equipos desde Asia con los
precios actuales, incluso tomando en cuenta los costos de logistica para la

importacion

MATRIZ DE ANSOFF
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Si extrapolamos el analisis FODA a la matriz de Ansoff, se desprende
gue la accion que Ecopreneur deberia llevar a cabo con esta nueva unidad es
la de penetracion pues el producto que desarrollaria actualmente se encuentra
en un mercado que ya existe aunque poco desarrollado. De hecho, el vector se
podria definir en Penetracion, pero con un sesgo hacia Segmentacion o
desarrollo de mercado. Simplemente hay que lograr incrementar las unidades

vendidas de DAF Ecopreneur en los potenciales clientes.
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Matriz Estratégias genericas segun Michael Porter

VENTAJA ESTRATEGICA

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICION DE
POR EL CLIENTE COSTOBAJO

) LIDERAZGO
DIFERENCIACION GENERAL
EN COSTOS

ATODOUN SECTOR
ECONOMICO

ENFOQUE O ALTA
SEGMENTACION

OBJETIVO ESTRATEGICO

SOLO A UN SEGMENTO
EN PARTICULAR

Fuente: Dvoskin Roberto, 2004

Por ultimo, si nos basamos en las tres estrategias genéricas que plantea
Michael Porter, la estratégica que se seguiria es la de enfoque o alta
segmentacion. Esto es asi pues por un lado no se podria competir con los
costos chinos o indios que tienen capacidad de producir grandes cantidades y
formatos de los equipos DAF, siendo su produccion en serie y con mano de
obra més econdmica. Y por otro lado tampoco se lograria obtener un margen
tan alto en comparacion a los equipos europeos, al menos no en el corto plazo,

quienes ya cuentan con un claro diferencial percibido por la industria.
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Requerimientos para la ejecucion del plan de negocios

Como resultado de los afios de experiencia de Ecopreneur, la
organizacion ha aprendido que los clientes son muy sensibles al factor calidad
cuando toman la decision de adquirir un equipo de las caracteristicas de una
DAF. Es por ello que la estrategia que se seguiria es la de segmentacién. No
tendria sentido tratar de abarcar un rango de clientes mas amplio (con
caudales diferentes, por ejemplo) pues se correria el riesgo de descuidar la
atencion personalizada que tanto valora el cliente. Al enfocarse en un modelo
tan especifico, la unidad de negocio puede garantizar sin mayores riesgos que
el producto ofrecido contara con la garantia de calidad y duracién que tanto se
valora. Esto se suma al hecho que si bien la oferta europea pudiese llegar a
cumplir con los estandares que ofrece Ecopreneur, nunca podra igualar la

velocidad de respuesta que se le ofrece localmente.

Plan de Marketing

Producto

El producto, como se describié anteriormente, es un equipo desgrasador
de efluentes de disefio propio cuya patente propia aun se encuentra en tramite,
el cual permite tratar efluentes liquidos con alto contenido de grasas. Por medio
de una reaccion quimica y luego fisica se obtiene un agua apta para su
disposicion. Su funcionamiento es bastanteaste sencillo y automatizado. Una
vez que el agua ingresa a la batea por medio de una caferia, generalmente
impulsada por una bomba, un equipo dosificador suministra los quimicos
requeridos para que la grasa coagule y flote. Luego, por medio de la flotacion
por aire disuelto, los coagulos de grasa suben a la superficie y son retirados por
una serie de paletas automaticas que recogen la materia grasa y la depositan
en un recipiente para su posterior disposicion. Finalmente, el agua es retirada
por otra cafieria en el extremo opuesto de su ingreso al recipiente. (Ver Anexo
| para un mayor entendimiento del funcionamiento).

El componente mas voluminoso y por el cual se ofrece en distintos
materiales es la batea. Su composicion puede ofrecerse en tres versiones:

Acero al carbono, Plastico Reforzado con Fibra de Vidrio (PRFV) o Acero
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inoxidable. La diferencia entre los tres formatos se explica en las caracteristicas
del liquido efluente tratado. El Acero al carbono es la opcidbn mas econdmica,
pero no es apta para tratar efluentes con alto nivel de salinidad. Por otro lado,
las otras dos versiones si son aptas para tratar cualquier liquido, siendo la
version en Acero Inoxidable la mas costosa. Por lo general el cliente no opta
por la versidn en PRFV por considerarla, erroneamente, mas endeble a la de
Acero al Carbono. El resto de los componentes del equipo DAF son iguales
para las tres versiones. Se optd analizar la produccion de un Unico formato en
cuanto a la capacidad del equipo: 20m3/h. Si bien se podria disefiar cualquier
tamano de recipiente, y luego adaptar las capacidades de las bombas y demas
componentes, es un estandar en la industria ofrecer los equipos en formatos
20m3/h, 30m3/h, 50m3/h y superiores. El formato mas cominmente ofrecido es
el que la nueva unidad de negocios ha decido ofrecer.

Cabe sefalar que el costo del equipo en su totalidad se descompone en 40%

de costo directo en la estructura, 10% en el montaje y 50% equipamiento.

Servicio
Si bien Ecopreneur siempre ha ofrecido un servicio post venta, en el

caso de la nueva unidad de negocios sera un gran diferencial respecto a la
competencia. Por el hecho de ser producidos y ensamblados por la empresa,
esta contara con el conocimiento absoluto de sus componentes. Esto le permite
comprender rapidamente cualquier desperfecto que pueda presentarse en
cualquiera de los equipos. Por otro lado, al tener un stock de seguridad en
depdsito, estara en condiciones de responder en forma casi inmediata a
cualquier urgencia si se toman en cuenta los plazos que pueden llegar a
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demandar obtener asistencia por parte de una empresa del exterior.

Precio

En cuanto al precio, la estrategia que se disefio es la de mark up. Es
decir, partiendo del costo de producir un equipo se le agrega al precio el
margen necesario para poder cubrir los costos indirectos de estructura, los
impuestos y obtener una rentabilidad razonable. Para la version en Acero al
Carbono se opt6 por agregarle un margen del 50%, y a las otras dos versiones

un mark up del 60%.

Composicion de precio de venta segun cada version

100%

80%

60%

40%

20%

0%
Acero al carbono PRFV AlSI 304

H Costo ® Markup

Como resultado, se obtiene un precio final con una diferencia de entre
un 10% y un 15% mas caro que el equipo importado desde China, pero
siempre tomando en cuenta que el asiatico suele ser de menor calidad (sobre

todo en los materiales y no tanto en el disefio).

Comunicacioéon

Dado que el plan es crear una unidad de negocios nueva dentro de una
empresa que ya cuenta con un renombre en el mercado, las acciones que se
llevarian a cabo desde el marketing se sumardn en parte al esquema ya
armado por la firma, y también se llevarian a cabo acciones individuales desde
la unidad.
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Actualmente la empresa cuenta con una nueva y renovada pagina web
(http://ecopreneursa.com/), a la cual se le realiza un mantenimiento mensual.
Dentro de esa péagina se segmentard la unidad de negocio con infografia y
descripcion del producto.

Por otro lado, se promocionaran especificamente los equipos en ferias
especializadas mediante stands propios. Entre otras ferias, se prevé participar
en la feria Avicola- Porcinos que se desarrolla anualmente en Buenos Aires y la
feria FIAR (Feria Internacional de la Alimentacion Rosario). El plan es participar
en dos ferias el primer afio, y los afios posteriores asistir una sola vez al afio
para no solaparse con las otras presentaciones que lleva cabo la empresa. El
presupuesto asignado para esta actividad seria de 15.000 délares el primer afio
y 8.000 dolares anuales los afios restantes. Este presupuesto contempla la
participacion y la confeccion del stand. Finalmente, se dictarian seminarios
orientados a la industria del agua donde se harian la presentacion de producto.
Adicionalmente se confeccionarian folletos con el Data Sheet de la gama para

ser distribuidos tanto en las ferias como en los seminarios.

Distribucion

Para la distribucion de los equipos, los mismos pueden ser ofrecidos
tanto como un producto stand alone o como parte de una planta mas completa.
Para los stand alone la unidad de negocios no solo los comercializaria por
medio del gerente de ventas, sino que también se apoyaria en representantes
locales, el cual es un canal de venta ya desarrollado por la empresa. Dichos
representantes cobran una comision fija por equipo vendido del 5% del precio
de venta. A su vez, Ecopreneur los ofreceria como producto propio en
proyectos mas complejos. Dado que el lugar de fabricacién es en provincia de
Buenos Aires, especificamente en Avellaneda, el costo del envio del equipo
correra por cuenta del cliente previa coordinacion de la entrega. El traslado de
los equipos, producto de su volumen, es siempre a través de camiones con un
acoplado y que cuentan con la respectiva habilitacién para circular por el

territorio argentino.
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Recursos Humanos

Para poder potenciar correctamente la nueva unidad de negocios, la
misma contaria con su propia estructura de personal para sus ventas y
produccion. El resto de las tareas se apoyarian en la empresa. Es por eso que
se contrataria a un gerente de ventas con probada experiencia en el rubro del
saneamiento del agua, junto con un equipo de personas a su cargo. El mismo
se conformaria de un técnico electromecanico a cargo de la programacion y
coordinacion de los equipos, y dos operarios quienes asistirian al técnico y
participarian en el ensamblado, puesta en marcha y servicio post venta de los
equipos. Como ya se menciono, tanto para la gestion de compras y cobranzas
como para la liquidacion de sueldos la nueva divisibn se apoyaria en la
estructura de la empresa. Todo el personal contratado debera aprobar previo a
Su ingreso un examen psicotécnico y un examen fisico pre ocupacional para
poder cubrirse la organizacion de cualquier inconveniente legal futuro que
pudiese presentarse.

Para la busqueda del personal se contratarian los servicios de una
consultora externa a quien se le brindarian los siguientes perfiles y roles para

cada una de las personas a incorporar:

1. Gerente de ventas: Debera ser una persona con un perfil claro de vision

estratégica del negocio. Su rol consistira en contactar clientes, realizar el
marketing del producto y desarrollar los canales de venta actuales y
futuros. Debera poseer conocimientos de la industria, no solo de
saneamiento sino también de las industrias a cuales se busca abastecer.
Sera un requisito preferente pero no excluyente el que tenga algun
posgrado o Master aprobado, pero si debera contar con un titulo
universitario ya sea de Ingeniero Industrial o civil, o contar una
licenciatura en Administracion de Empresas.

2. Técnico electromecanico: Deberd ser una persona con un perfil apto

para asegurar el cumplimiento tanto de los costos, plazos de entrega y
calidad especificados y comprometidos con el cliente. Su rol sera el de
supervisar la produccién y puesta en marcha de los equipos. Debera
contar con experiencia probada en manejar grupos de personas y contar
con titulo universitario de Ingeniero Mecanico.
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3. Operario: Deberéa ser una persona con perfil de operario electromecanico
y su rol consistira en montar los componentes a las bateas para
confeccionar los equipos. Debera contar con al menos 5 afios de

experiencia en tareas similares.

Organigrama

Gerente de
ventas

Técnico
electromecanico

Operario 1 Operario 2

El gerente de ventas contaria con la asistencia del resto de la compafiia
para poder estar al tanto de las nuevas tecnologias que puedan ir surgiendo, y
se iria capacitando a los operarios acorde a las novedades que puedan surgir.
En cuanto a la politica salarial, se seguiria el mismo esquema que utiliza la
empresa. Se los contrataria con un sueldo competitivo acorde al mercado, y
luego el mismo se iria actualizando en funcion del indice de Precios al
Consumidor del gran Buenos Aires (IPC-GBA) para que no queden
desactualizados. Sin embargo, se contemplaria la posibilidad de realizar algun
ajuste puntual si se observase que alguna remuneracion hubiese quedado

desfasada respecto a lo que el mercado estuviere pagando.

Plan de produccién

La produccién de los equipos se llevaria a cabo en un galpén habilitado
para fabricaciones industriales de aproximadamente 1.000 m2 con vestuarios y

oficinas administrativas propias. Seria lo suficientemente grande como para
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poder albergar los componentes y bateas para la fabricacion de dos plantas, y
también donde se pueda almacenar los equipos y elementos para tres plantas
sin las bateas (ver anexo Il). Idealmente, el mismo deberia estar localizado
cerca de la empresa (San Telmo, Ciudad de Buenos Aires), pero a su vez en un
lugar apto para poder trabajar con pinturas y solventes dado que la normativa
ambiental respecto a este punto es muy estricta y se debe contar con una
habilitacion especial para poder manipular dichos elementos. Es por ello que el
estudio de factibilidad se hizo asumiendo que el mismo estaria ubicado en el
partido de Avellaneda, provincia de Buenos Aires.

Se implementarian dos politicas de produccion: just in time y control de
produccion por variacion de tiempo standard. En cuanto a la politica just in
time, la misma consistird en arrancar la produccién de un equipo Unicamente
cuando se confirme el pedido de un cliente. El proceso productivo se inicia con
el pedido de la batea a un taller pues es el Unico componente que no se tendra
stock de seguridad. Esto se debe a que es el de mayor peso en el costo total
del equipo terminado, y no se desea tener tanto capital inmovilizado. Sin
embargo, si se contara con un stock minimo de seguridad respecto al resto de
los componentes los cuales pueden ser utilizados en cualquiera de las
versiones ofrecidas (Acero al carbono, Plastico Reforzado con Fibra de Vidrio o
Acero inoxidable).

Esquema de produccion

Taller —[peeses

equipo en el

proveedor [FEaaEtE

*Se ensamblan los
componentes del
equipoa la
estructura (20 dias).

*FAT Test

* Seinstalay
poneen
régimenel
equipo (10

dias).

Cliente
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Una vez que se obtiene el pedido por parte del cliente se confecciona
una programacion de fabricacion a través de un diagrama de GANTT. A partir
de aqui se hace el pedido de compra de la batea al taller proveedor cuyo
tiempo de entrega es de aproximadamente 30 dias. Luego, a ese tiempo con la
batea en el taller se le deben sumar 20 dias mas para el ensamblado y para las
pruebas FAT que se realizan dentro del propio taller. Finalmente, se le deben
sumar 10 dias mas aproximadamente entre la entrega del equipo y la
instalacién, montaje y puesta en régimen. Eso da un total de 60 dias, lo cual no
solo es el tiempo que se le prometera al cliente sino que es la métrica por la
cual se medira la productividad de la unidad de negocio. Para su control, se
implementard un tablero de control sencillo, donde se iran volcando todos los
pasos y sus tiempos tanto estimados como los reales para poder analizar las

desviaciones.

Proyeccion economica financiera

Para poder llevar a cabo la implementacion de esta nueva unidad de
negocios, luego de analizar los diferentes presupuestos aportados por
empresas proveedoras de elementos esenciales para la construccion de DAF
de Europa se llegé a la conclusion que se necesita realizar un aporte de capital
inicial de USD 70.000,00 para poder financiar la compra de estos
componentes que suplirian el stock minimo. En este andlisis, se parte de un
supuesto que el aporte lo realizaria la misma empresa ya que esta division
entraria en su portafolio de productos. Es por ello que no se observan ni
devoluciones de capital o pago de intereses en los estados contables (ver
anexo IIl). Todos los gastos directos de la unidad de negocios serian afrontados
por la unidad misma, a excepcion de los servicios principales que utilizaria de
la empresa. Los servicios prestados por Ecopreneur serian: asistencia
contable, gestion de compras, gestion de cobranzas y asesoramiento juridico.
El resto de las erogaciones que se realicen serian sustentadas por la venta de
equipos.

Los rubros que se proyectaron para poder realizar el analisis econémico

financiero son los siguientes:
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a) Ventas: Son las ventas de la unidad de negocios. Se estiman cobrar a 30

b)

dias de concretada la venta, las cuales se cobrarian mediante
trasferencia bancaria.

Costo Directo: Comprende todas las salidas de dinero destinadas a
adquirir todos los componentes del equipo, desde la batea en el material
requerido hasta a los componentes a ensamblar. Se estima abonar a 30
dias de colocada la orden de compra y el pago se efectuaria mediante
transferencia bancaria.

Personal: Incluye los pagos mensuales, junto con el sueldo anual
complementario, para conformar la estructura de personal descripta en
la seccion del planeamiento de Recursos Humanos. La politica de
remuneracion seria abonar los sueldos al mes vencido tal cual lo permite
la ley argentina, y los aumentos de remuneracion serian segin el indice
de Precios al Consumidor del gran Buenos Aires (IPC-GBA). Se estima
que durante el afio 2021, para acompafar al crecimiento de la demanda
proyectado, se contrataria a un tercer operario el cual ingresaria

cobrando el equivalente al sueldo actualizado de sus comparieros.

d) Alquiler del inmueble: Se estimé un gasto anual de USD 33.0000,00

anuales aproximadamente que es lo que actualmente se estd abonando
por un espacio de las dimensiones descriptas en el plan de produccion.
Su incremento también se proyectd para los afios siguientes segun el
indice de Precios al Consumidor del gran Buenos Aires (IPC-GBA). Se

estima pagar a 30 dias mes vencido mediante transferencia bancaria.

e) Viaticos: Se estim6é un gasto anual de USD 16.000,00 anuales en

concepto de viaticos, principalmente a ser erogados por el gerente de
ventas pues es él quien deberia ir a visitar potenciales clientes. Este
rubro también contempla los viajes que se realizarian para la puesta en
marcha de los equipos. El tratamiento que se le daria este rubro seria el
de caja a rendir. Es decir, se le adelanta el dinero para gastos y luego el
mismo debe ser rendido.

Gastos de seguros: se estimé un gasto anual de USD 1.000,00 en
concepto del seguro Integral de Industria y comercio por el inmueble
rentado. Este seguro cubre tanto dafios contra incendio como también

por hurtos.
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9)

h)

Marketing: Dentro de este rubro se incluyen las erogaciones descriptas
en el plan de Marketing — Promociéon y publicidad. Se asume que los
pagos proyectados se efectuaran durante el afio que se utilizd el
servicio.

Impuestos: Este rubro incluye 4 impuestos a los cuales se vera expuesta
la unidad de negocios. El primero es Ingresos Brutos, estimado en un
4% de las ventas. Dado que Ecopreneur esta inscripta en el régimen de
Convenio Multilateral, convenio que regula a este impuesto regido por la
Comisién Arbitral del Convenio Multilateral, es dificil poder proyectar con
exactitud la alicuota final. Luego se estim6 el Impuesto al Valor
Agregado, que en Argentina es del 21% para la mayoria de las
actividades. Tercero se incluyd el impuesto a los débitos y a los créditos
en cuenta corriente (ley 25.413 en Infoleg) que actualmente rige para
todas las operaciones bancarias y es del 0,6% para las acreditaciones
de fondos y un 0,6% para los débitos. Actualmente la ley permite
computar el 34% de lo pagado por este impuesto a cuenta del pago
anual del impuesto a las ganancias. Cuatro, se estimaron en un 40% las
cargas sociales que debera pagar la empresa por su estructura salarial,
incluyendo el cargo de ART (Aseguradora de Riesgo de Trabajo)
Finalmente, se contempl6 el impuesto a las ganancias con una alicuota
del 35%.

Para el primer afio se estimé vender 10 unidades, y para los siguientes 4 afios

se estimo el siguiente crecimiento:

Proyeccion crecimiento de las ventas de los equipos DAF

2018 2019 2020 2021 2022
Acero al Carbono 3 4 5 5 6
PRFV 5 6 7 8 8
Acero inoxidable AISI 304 2 3 3 4 5
Total unidades vendidas 10 13 15 17 19
Crecimiento respecto afio
anterior n/a 30% 15% 13% 12%
MARKET SHARE 2,00% 2,51% 2,80% 3,07% 3,31%
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Este crecimiento es acorde con la capacidad de produccion y se condice
con el incremento proyectado del mercado en su totalidad, lo cual se estimé
tomando como punto de partida la estimacion de crecimiento de la industria en
general para el 2018 segun el proyecto de presupuesto nacional (diario El
Cronista, 2017). En dicha estimacion la economia argentina en general creceria
un 3,5%; y para este trabajo se supuso que esta tasa se repetird en los
préximos 4 afios. Entendiendo que se parte de una poblacion actual de 500
empresas como potenciales clientes, en los proximos afios ese universo se

incrementaria de la siguiente manera:

Proyeccidn crecimiento industria saneamiento

2018 2019 2020 2021 2022
Total Industria 518 536 555 574 594
Crecimiento industria 3,50% 3,50% 3,50% 3,50%

Bajo este escenario, Ecopreneur comenzaria atendiendo un 2% del potencial
del mercado, y superaria el 3% en el afio 2022. El punto de equilibro, es decir
el momento en que el dinero que ingresa por las ventas alcanza para cubrir
todos los gastos directos de produccién y los de estructura y la unidad de
negocios no pierde ni gana dinero, se alcanzaria cuando el volumen de ventas
fuese once equipos anuales 0 mas. Para la proyeccion estudiada, este volumen
de ventas se logra en el afio 2019.

Respecto a la proyeccion de la tasa de inflacion y la evolucion del tipo de
cambio del peso argentino contra el dolar, se asumid que para los proximos

afilos ambas variables tendran el siguiente comportamiento:

Proyeccion devaluacion peso argentino vs dolar estadounidense

2008 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022
Inflacion argentina 12% 10% 10% 5% 5%
$/USD $ 1930 $ 2229 $ 2575 $ 2839 $ 31,30

El supuesto de la inflacion se explica bajo la Optica que las autoridades del
gobierno actual argentino estan abocadas a reducir para los proximos afos
este fendbmeno monetario. Y en cuanto a la relacién de la moneda nacional

frente al dolar estadounidense se partié del supuesto que, por mas que el
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Banco Central Argentino sostenga que la flotacion cambiaria es libre, se asumio
qgue no dejara que la moneda se revalle a un ritmo mayor que la inflacion. De
hecho, la hipétesis planteada es que utilizara las herramientas monetarias para
logar que la moneda se devalle un 5% respecto a la variacién de la inflacion
para de esta forma ganar cierta competitividad cambiaria a nivel pais.

Por dltimo, para analizar su valor actual presente y asi poder
comprender el valor econémico del proyecto, se descontaron los flujos de los 5
afos proyectados a una tasa de descuento del 7,00%, partiendo de una tasa
interés para las LETES (Letras del Tesoro Argentino denominadas en doélares
americanos) a 455 dias del 3,26%*, y luego se le afiadié un 3,74% como riesgo
pais. El motivo por el cual se utilizé este método para construir la tasa y no los
antes descriptos es que se consideré que, dado que la inversion la realizaria la
misma empresa, los recursos con los que cuenta actualmente podrian ser
destinados ya sea a la nueva divisibn o0 a un instrumento financiero de facil
acceso en el mercado. Como el flujo es en ddlares, se utilizaron las LETES y
el riesgo pais de Argentina el ultimo dia que se analizé era de 3,74% (diario El
Cronista ,2017). Dado que la herramienta utilizada para la valuacion requiere
asumir una perpetuidad, esta se introdujo el quinto afio, asumiéndose un
crecimiento igual al del dltimo afio de la industria (3,5%).

El resultado del descuento de los flujos proyectados utilizando las
variables antes descriptas nos arroja los siguientes resultados:

e \Valor presente neto: USD 2.570.019,77
e TIR: 114,20%

e ROE al afio 2022: 34,89%

e ROA al afio 2022: 24,19%

e ROS al afio 2022: 6,74%

Plan de implementacion

Dado que es una unidad de negocios complementaria a la empresa, la
implementacién seria casi inmediata. Se estimé que al cabo de dos meses se
puede lograr contratar al personal necesario y obtener la locacion necesaria
para poder llevar a cabo el plan. Los proveedores, dado que ya se encuentran

desarrollados por la empresa, tampoco serian un retraso en el plan. Para la
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movilizacion de los operarios se utilizarian los vehiculos de la empresa, por
ende no seria necesaria ninguna erogacion de dinero por este concepto.

La inversion de capital se deberia realizar por una Unica vez para poder
abastecer el stock inicial necesario para poder cumplir con los plazos una vez

comprometidos con los clientes y la compra minima de herramientas. Dicho
aporte lo realizaria la empresa.

Plazo de implementacion del proyecto

Actividad\Duracion Mes 1 Mes 2
Locacion del taller

Contratacion del personal
Difusion de la nueva UdN
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Condiciones para la Viabilidad del Plan

Como se explicé en el plan econémico financiero, para que la unidad de

negocios pueda ser rentable con la estructura proyectada es preciso que el

volumen de ventas sea superior a 11 unidades anuales. Los factores tanto

externos como internos que podrian condicionar dicho volumen de ventas son

los siguientes:

a)

b)

Retraso cambiario. Es el principal factor de riesgo en este momento.
Dado que los costos de los componentes se comercializan en doélares
americanos y representan un 50% del costo total del producto, si el peso
argentino se encarece en relacién al délar el costo de importar el equipo
terminado vs la produccion local se veria disminuido sustancialmente
impactando negativamente en la decision de compra por parte de los
clientes hacia los equipos de Ecopreneur. Si se llegase a observar un
retraso cambiario sostenido, el plan de accién es evaluar la tercerizacion
del personal para reducir los costos fijjos y analizar para el futuro la
sustentabilidad del proyecto.

Conflictividad laboral: Producto que Ecopreneur esta radicada en
Argentina, la empresa debe regirse por las leyes laborales locales las
cuales protegen al trabajador frente a sus distintas circunstancias frente
al empleador. Una de las caracteristicas de la ley es el alto poder que le
otorga a los sindicatos, los cuales pueden llegar a tomar medidas muy
perjudiciales desde el punto de vista econémico para la empresa de
manera unilateral. Para poder mitigar este riesgo, es que la unidad de
negocio adoptaria la politica de remuneracion ya explicitada que es la
misma que utiliza Ecopreneur, evitando asi que se pueda generar un
reclamo por bajos salarios. Pero mucho mas importante que la politica
salarial como herramienta para evitar la conflictividad laboral son las
condiciones laborales que se le garantizan a los empleados. Ecopreneur
siempre procura que sus empleados trabajen en ambientes sanos y que

sus horarios laborales cumplan con lo exigido por la ley.

c) Obsolescencia de la tecnologia utilizada. Si bien actualmente

Ecopreneur cuenta con los conocimientos mas actualizados en el rubro

DAF, estos pueden cambiar. El plan para mitigar este riesgo es mantener
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d)

al personal constantemente capacitado para poder seguir a la
vanguardia de las técnicas mas eficientes y asi poder adaptar nuestros
equipos.

Desembarco de competidores con mejor estructura de costos. Esta
situacién ya se observa actualmente tal como se indicO anteriormente.
Para poder seguir siendo una opcion viable para los clientes el plan de
accion seria el de seguir buscando la excelencia en la atencién post-
venta y la constante innovacion tecnolégica para que la toma de decision
final del comprador no se limite al precio de compra sino a todo el

conjunto ofrecido.
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Conclusiones del Estudio

Como conclusion y a modo de resumen, una vez analizadas todas las
variables y factores que afectarian a esta nueva unidad de negocios, creo que
su potencial es lo suficientemente alto como para que sea viable encarar el
proyecto. Considero que el mercado tiene suficiente espacio para crecer junto
con el resto de la economia en Argentina. Ecopreneur cuenta con una muy
buena reputacion y prestigio en la industria del saneamiento lo cual le permitira
poder atraer los suficientes clientes como para que la unidad de negocios sea
rentable con sus propios recursos, y a su vez le genere ahorros a la empresa
en su conjunto. No considero que sea conveniente trabajar con un proveedor
que se encargue de ensamblar los equipos en lugar de Ecopreneur, incluso si
fuese mediante alguna estrategia de alianza, pues a mi entender no solo se
estaria corriendo el riesgo de dafar la imagen de la empresa, producto de
desperfectos en los equipos atribuibles al proveedor, sino que también se
correria el riesgo que este adquiriese la suficiente experiencia y reconocimiento
en el mercado como para convertirse en una real amenaza desde el punto de

vista de la competencia.
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Anexo |l

Estado de Resultados

2018 2019 2020 2021 2022
Ventas USD 600.573| USD 780.586| USD 897.646| USD 1.022.342| USD 1.140.611
IIBB USD  24.023| USD  31.223| USD 35.906| USD  40.894| USD 45.624
Costos USD 382.273| USD 497.085| USD 572.553| USD 650.488| USD 726.711
Margen Bruto USD 194.277| USD 252.277| USD 289.187| USD 330.960| USD 368.276
Margen Operativo 32% 32% 32% 32% 32%
Gastos de estructura o 195 803l UsD  192.862| USD 187.104| USD 201.379| USD 200.614
y Marketing
Gasto impositivo USD  42.437| USD  45.292| USD  44.656| USD  44.140| USD  49.403
EBITDA USD -43.962| USD  14.123| USD  57.427| USD  85.441| USD 118.259
Impuesto a las USD -15.387| USD  4.943| USD  20.099| USD  29.904| USD  41.391
ganancias
Ingreso Neto USD -28.575| USD  9.180| USD  37.328/ USD 55.537| USD  76.868
% de los Ingresos -4,76% 1,18% 4,16% 5,43% 6,74%
Origen y aplicacion de fondos

2018 2019 2020 2021 2022
Saldo Inicial usD - |usD  -21.541|USD -112|USD  33.506 |USD  86.153
Ingresos
Ventas USD  666.136 | USD  926.357 | USD 1.074.348 | USD 1.224.460 | USD 1.368.213
Aporte inicial usD 70.000
Total ingresos USD  736.136 | USD  926.357 | USD 1.074.348 | USD 1.224.460 | USD 1.368.213
Egresos
Proveedores USD 476.034|USD 589.896 | USD  685.179|USD  779.232|USD  871.634
Sueldos usbD 85.751 | USD 89.463 | USD 85.203 | USD 94.288 | USD 90.992
Gastos de estructura usbD 56.029 | USD 56.872 | USD 54.164 | USD 51.584 | USD 49.128
Gastos de marketing usb 50.029 [ USD 54.029 [ USD 54.882 [ USD 61.117 [ USD 67.031
Impuestos usD 89.834 | USD 114.669|USD 161.302 | USD  185.592 | USD  215.823
Total egresos USD  757.676 |USD  904.929 [ USD 1.040.730 | USD 1.171.814|USD 1.294.609
Fondos al cierre USD  -21.541|USD -112 [ USD 33.506 | USD 86.153 | USD  159.758
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Balance

2018 2019 2020 2021 2022
Activo
Caja USD  -21.541 | USD -112 | USD 33.506 [ USD 86.153 [ USD  159.758
Deudores por ventas usD 60.558 | USD 78.709 | USD 90.513 | USD 103.086| USD  115.012
Bienes de cambio usD 43.000 | USD 43.000 | USD 43.000 | USD 43.000 | USD 43.000
Credito Fiscal por ganancias usD 16.746
Total Activo usD 98.763 | USD  121.597 |USD  167.018 | USD  232.239|USD 317.769
Pasivo
Proveedores usD 42.057 | USD 53.466 | USD 60.917 | USD 68.624 | USD 76.165
Sueldos a pagar usD 7.796 | USD 7.424 | USD 7.071 | USD 7.929 | USD 7.551
Impuestos a pagar usD 7.486 | USD 10.101 | USD 11.098 | USD 12.217 | USD 13.716
Total Pasivo usD 57.338 [ USD 70.992 [ USD 79.086 | USD 88.770 | USD 97.432
Patrimonio Neto
Capital Social usD 70.000 | USD 70.000 [ USD 70.000 [ USD 70.000 | USD 70.000
Resultado ejercicio UsD  -28.575| USD 9.180 | USD 37.328 | USD 55.537 | USD 76.868
Resultado Ejercicio Anteriores | USD - USD  -28575|USD  -19.395| USD 17.933 [ USD 73.469
Total Patrimonio Neto usD 41.425 | USD 50.605 | USD 87.933 [ USD  143.469|USD  220.337
Flujo de fondos descontado
Ao 2017 2018 2019 2020 2021 2022
EBITDA USD -43.962 | USD 14.123 | USD 57.427 | USD 85.441 | USD 118.259
Capital de trabajo usD 62.965 USD 50.717 USD 54.427 USD 57.316 USD 60.580
Variacion WK usbD -12.248 USD 3.709 USD 2.890 USD 3.263
Flujo de Fondos libres usD -70.000 USD -43.962 USD 1.875 USD 61.137 USD 88.331 USD 121.522
Perpetuidad USD 3.472.061
FF libres con perpetuidad USD -70.000 USD -43.962 USD 1.875 USD 61.137 USD 88.331 USD 3.593.583
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