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Empresa

“Punto a Punto” nacié orientado en la conduccion avanzada y la
Seguridad Vial. La innovacién bien aplicada es su filosofia y también su

fortaleza.

Punto a Punto posee la licencia de un artefacto que fue testeado y conté
con asesoramiento de ingenieros, fisicos, técnicos en seguridad vial, pilotos
en competencia, agentes de la policia elite (GEOF y PSA), expertos de Vialidad
Nacional, un miembro del Comité Cientifico Internacional de Seguridad Vial,
asi como psicologos e instructores del ambito privado. Con este producto, el
Simulador De Riesgo (DRS), nacid6 un servicio: Capacitacion y

entrenamiento en conduccion avanzada.

El simulador de riesgo consiste en una plataforma sobre la cual se coloca
el vehiculo, mediante un sistema de poleas se sube o se baja el automdévil de
forma que la superficie de cubierta que tenga contacto con el asfalto sea
menor o mayor. Esto permite recrear la adhesion que tendrian al realizar la
maniobra a las distintas velocidades, superficies (ripio, asfalto, etc.) o

condiciones climaticas.

El proyecto contempla la utilizacién de una sola unidad del sistema de
poleas con la proyeccidon de ampliar las unidades funcionales para realizar
mas capacitaciones en caso de conseguir contratos con entes

gubernamentales o privados.

Problema

La Seguridad Vial es una problematica que afecta a la Argentina hoy en
dia. En 2016, hubo alrededor de 7268 muertes por accidentes vialesl y mas
de 16 mil personas sufrieron discapacidades por la misma causa,
representando una pérdida econdmica para el pais de 10.000 millones de

ddlares. Se estima que el costo de los accidentes viales en relacién al PBI del

1 Ver anexo, pagina 69
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pais alcanza el 2%(2017). Los accidentes de transito en la Argentina, son la
primera causa de muerte en menores de 35 ahos, y la tercera sobre la
totalidad de los argentinos. El 88% de los accidentes ocurren por errores

humanos, 88% de accidentes evitables.

Ademads, las empresas de transporte deben contratar solo choferes
capacitados para poder afrontar un menor riesgo de accidentes, ya que las
capacitaciones tedricas que se realizan por los sindicatos y otras empresas
no son suficientes para choferes con poca experiencia o que recién ingresan

en el rubro.

Es por esta razon que el proyecto encuentra en este contexto una
oportunidad de negocio Unica, en la cual a través de una misién noble de
mejorar la habilidad de conductores brindando servicios de capacitaciéon
profesional puede repercutir positivamente en la situacion actual,

desarrollando una oportunidad econémica de considerable crecimiento.

Conclusiones del Macroentorno

El macroentorno que encierra el proyecto podria definirse favorable en cuanto
a la cantidad de oportunidades presentes en el pais a pesar de las condiciones
generales que este presenta que no son tan buenas en el plano econémico y

legal.

Respecto al entorno politico?, el gobierno de Macri reafirmo la necesidad de
inversion en infraestructura vial que tuvo el gobierno anterior. Ambos
gobiernos tuvieron la semejanza que la inversion que realizaron es escasa y
no es suficiente para modernizar las rutas argentinas. Esto lleva a que mas
del 40% de los caminos del pais no estén en condiciones, siendo esto una

oportunidad para el simulador.

Otro elemento a contemplar es el peso de los sindicatos, sobre todo el de
camioneros, los cuales mediante medidas de fuerza logran obstruir ciertas

medidas del gobierno. El poder del sindicato respecto a los requerimientos y

2 Ver anexo Pagina 66
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exigencias en relacion a los conductores profesionales es muy alta y por ende
los requisitos para obtener y renovar una licencia son bajos en relacién a los
gue piden en otros paises para la misma licencia. Esto lleva a que el grado
de profesionales del manejo en Argentina sea mas bajo y que la experiencia

se gane mediante la practica, con todo el riesgo que eso conlleva.

Especificamente dentro de lo legal3, las empresas no tienen obligacién de
cumplir con normas o estandares, dada la inexistencia de una ley que avale
y exija la demostracion de capacidad en choferes o recursos policiacos,
apegandose segun preferencia a estandares ISO. Esto conlleva para la
empresa una problematica importante dado que no tiene la capacidad de

brindar certificacién legal obligatoria.

En cuanto a lo econédmico?, la Argentina es un pais que se destaca por la
inflacion que posee anualmente generando mal clima en la sociedad y las
compafias se ven obligadas a despedir empleados, ya que al aumentar los
precios, suben sus costos y poseen problemas para producir y vender los
productos a un precio mayor, teniendo en cuenta que los sueldos de las

familias tampoco aumentan

Argentina es un pais que en los ultimos afos sufrio de altos niveles
inflacionarios. Con el cambio de régimen de gobierno hay una tendencia a
valores inflacionarios menores y la expectativa del mismo es antes de finalizar
el mandato actual lograr que este por debajo del 10%. Para lograrlo, el
régimen macrista, esta llevando una politica contractiva del gasto publica. La
misma consiste, entre otros items, de la quita de subsidios a los servicios. El
alza en los precios de los servicios basicos y el control de la suba de los
salarios (mediante paritarias cerradas por debajo de los indices de inflacion)
llevaron a una pérdida de poder adquisitivo de las clases media y bajas. Esta
recesion generd despidos y un clima social agitado, avivado por la polaridad
social entre el Kirchnerismo y el Macrismo. A pesar de esto el clima para los
negocios es optimista dada la promesa de estabilidad legal para las

inversiones y una inflacion controlada.

8 Ver anexo pagina 66
4 Ver anexo pagina 67
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En el aspecto social’, Argentina posee un nivel de incidentes mortales
automovilisticos de los mas altos del mundo, de esta manera los entes
estatales podrian estar interesados en adoptar un servicio para mejorar una
problematica que posee un impacto social importante. Este interés puede ser
para generar una imagen electoral fuerte expresando ser pro seguridad como
también para evitar escandalos ocasionados por persecuciones policiales que
terminan con un patrullero incrustado en un hogar, poniendo en evidencia la
mala capacitaciéon policial. Otro factor a tener en cuenta es el uso de
smartphones al momento de manejar lo que genera una gran distraccion en
los conductores y perdida de reflejos aumentando aiin mas la probabilidad de

un accidente.

Por otro lado, es un pais con un 15% de sus vehiculos de caracter utilitario,
esto se debe a la falta de sistemas ferroviarios. En reemplazo se generé un
sistema de transporte con camiones y utilitarios. Los requerimientos para ser
un profesional del transporte son escasos y demandan una pobre
capacitacidon, por lo cual, los conductores de cargas no estan lo
suficientemente preparados para los trayectos que hacen; siendo asi un

riesgo para su seguridad y para los demas transelntes de las rutas.

Ademas, con uno de los mayores indices de automaviles por persona derivado
del bajo descarte de vehiculos, con amplia reventa de autos muchos muy
antiguos, sumado a un control muy laxo de los mismos, la sumatoria de estos
fendomenos deriva en una planta automotriz poco moderna, por lo cual,
tecnoldgicamente hablando, es un factor negativo en lo que respecta a la
seguridad del conductor, debido a que el bajo rendimiento del automdévil en

una situacion de riesgo puede ser agravantes del incidente.

De todas formas, mas alla de programas de manutencion, el pais cuenta con
un factor que es imposible eliminar, que es la variedad de suelos y tipos de
rutas, solo siendo posible reducirlo a través de la preparaciéon de los

conductores.®

Tomando en cuenta todo lo expuesto con anterioridad, se considera que

Punto a Punto cuenta con un servicio complementario que podria impactar en

5 Ver anexo pagina 68
6 Ver anexo pagina 69
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la vida y la seguridad de las personas, siendo tangible en el dia a dia y facil
de relevar el impacto con los indicadores de accidentes. Por consiguiente, la

empresa cree tener grandes oportunidades de progreso.

Conclusiones del Microentorno

El escenario que presenta el analisis del microentorno es favorable, aunque

posee algunas dificultades.

A nivel empresa y servicio posee una posicion favorable dado a que Punto a
Punto posee la licencia necesaria para evitar competidores directos y esta

licencia posee vigencia hasta noviembre del 2021.7

Las dificultades que se presentan se relacionan con la falta de una imagen de
marca fuerte, el nombre del servicio y la empresa es desconocido lo cual se
tendra que hacer un esfuerzo extra para transmitir a los clientes confianza,

solidez y seguridad vy realizar la construccion de marca.

Por otro lado, la necesidad de educacion del cliente es alta dado que el
sistema técnico a través del cual se brinda el servicio es completamente
diferente a los presentes en el mercado. Esto puede conllevar costos y

tiempo.

El servicio ha sido ya comprobado en Europa y Estados Unidos, demostrando
su efectividad y buen desempefo lo cual sirve de aval a la hora de educar al

consumidor sobre el servicio.

En cuanto a la competencia®, no existe en el mercado una empresa que brinde
el mismo Servicio, pero se debe contemplar el resto de las capacitaciones que
impone el sindicato. Estas capacitaciones en su mayoria son teodricas y
realizan pocas practicas. La parte de capacitacion practica la desarrollan con
simuladores virtuales siendo completamente diferente la ensefianza que este

deja vs el simulador de riesgos de Punto a Punto.

7 Ver anexo pagina 73
8 Ver anexo péagina 71
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Los clientes® de Punto a Punto seran las empresas privadas como pymes,
medianas y grandes empresas como también entes gubernamentales como
municipios. La negociacidon con todos los clientes sera ardua. La dificultad
principal es que la capacitacién es de caracter complementario y de ninguna
forma obligatoria, por ende, el desafio mas grande esta en la prueba y en la
primera venta. Si bien todas las ventas tendran dificultades vale destacar que
en cuanto a los municipios la principal serd la cantidad de personas que
influyen en su centro de compras, asi también las exigencias poco éticas que
muchos de estos influyentes pueden demandar. Sera dificil venderle a las
grandes experiencias debido a que las mismas son cautas en cuanto a la
asociacion con empresas menores. Punto a Punto no cuenta con trayectoria
en el mercado argentino y probablemente quede por fuera del imaginario de
los directivos de las mismas a la hora de contratar una capacitacién para sus
conductores. Punto a Punto se enfocard en las medianas y pequeias
empresas en una primera instancia. Esto se debe a que los procesos de
decision son mas cortos y que Punto a Punto puede ser una oportunidad para

esas empresas de diferenciarse.

Las necesidades o riesgos financieros son bajos, dado que es un servicio que
requiere de una baja inversion inicial, siendo su costo mas alto el know-how

requerido para desarrollarlo y no el costo de producto fisico.

Por consiguiente, productivamente los costos de desarrollo son bajos y es
posible adaptarse a muchos modelos de vehiculos sin problemas ya que Punto

a Punto cuenta con los planos habiéndose pasado las etapas de prueba.

Dadas estas consideraciones, teniendo en cuenta que el servicio no necesita
de una gran infraestructura permanente, ni de una alta inversidn inicial ni de
capital inmovilizado y por ultimo que se cuenta con una capacidad de
incremento de plataformas a un bajo costo (siendo también exponencial la
capacidad de crecimiento de cursos brindados) y que no hay competencia

directa ofreciendo el mismo servicio se considera viable el proyecto

° Ver anexo pagina 71
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Ventaja Competitiva

Diferenciacion por Beneficios

La ventaja es de diferenciacién por beneficios debido a que el Simulador de
Riesgos, es el unico en el mercado que posee este sistema de poleas y brinda
una capacitacion tanto tedrica como practica. Los clientes tendran altos

beneficios, por el nivel de expertise que desarrollaran al utilizar la plataforma.

Barreras de entrada

Como barrera de entrada se destaca el Know-How, si bien puede ser imitable
la plataforma llevara tiempo la adaptacion técnica. El sistema de poleas esta
configurado para que el auto se eleve y la proporcion del neumatico que haga
contacto con el asfalto sea exactamente el necesario para simular la maniobra
a determinada velocidad. Es decir, si quiero simular a 20 km/h una maniobra
de 120 km/h la cantidad neumatica que tiene que estar en contacto con el
asfalto es distinta a si se simula una maniobra de 145 km/h. En el caso que
otra empresa decida adaptar el mismo sistema, les llevara tiempo desarrollar
los planos y tendran que asumir varios costos como, por ejemplo, la

contratacion de ingenieros.

Ademas, se encuentra como barrera de entrada el mercado, como
actualmente no se encuentra desarrollado, una vez que con este proyecto se
eduque al consumidor y a las empresas sera complicado que se confié en otra
plataforma similar facilmente. Cabe destacar que, si bien las primeras ventas
serdn por una determinada cantidad de cursos en un afio, la empresa
mediante descuentos por renovaciones de contrato y/o por cantidad de

cursos contratados incrementara la fidelidad del cliente.

Barreras de salida

Las barreras de salida son bajas, dado que se necesita una baja inversién
inicial con pocos costos fijos. A pesar de esto, es dificil de liquidar la

plataforma debido a su alto grado de especializacién.
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La manera de contratacién es por contratos por cantidad de cursos, esto
quiere decir que una vez que se finalice el contrato, no existe obligacién de

renovacion.

Matriz de Ansoff

El servicio es una licencia internacional, que se ha utilizado en otros mercados
como el europeo y estadounidense, ponderando esto se considera como un
producto existente que sera introducido en un mercado nuevo. Es por ello por
lo que el servicio de Simulador de Riesgos encaja en el cuadrante de la

estrategia "Desarrollo de mercados o segmentos”

Estrategia Genérica

Especialistas

Segun el analisis de potenciales clientes el servicio se centrara en los entes
gubernamentales y empresas privadas. La viabilidad del proyecto depende
de la cantidad de capacitaciones que se hagan y de una cantidad minima y
maxima de asistentes a cada una de ellas, es por ello que, al cerrar un
contrato con estos dos sectores, se asegura la cantidad necesaria de

asistentes.

Al enfocarse en el Gobierno y las empresas privadas, la estrategia seria de
especialista, porque se estd dejando de lado una parte del mercado que no
seria rentable y centralizando en un nicho de clientes que generarian un flujo

asegurado de capacitaciones.

Las capacitaciones que se brindaran seran especificas para cada cliente, la
necesidad de un bombero o un policia no es igual a la de un camionero. El
servicio posee una plataforma Unica que es adaptable a cada vehiculo y las
capacitaciones poseen una base genérica mas una especializacién acorde al

cliente.
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Estrategia Corporativa

Integracion hacia atras

Para asegurar el mantenimiento del sistema de poleas sobre el cual se monta
el vehiculo, una vez que esté en marcha el negocio la estrategia seria pasar
a planta permanente un ingeniero que controle y realice las reparaciones

pertinentes, en lugar de tercerizarlo.

Integracion hacia adelante
Para brindar un servicio mas integral, reduciendo el costo tanto econdmico

como psicoldgico del consumidor en relacidn al traslado, se adquirira un
minibus para 15 personas y se contratara un chofer para su conduccién desde
el punto de encuentro fijado hacia la pista, la cual se encuentra en General

Rodriguez.

El servicio se centrara en brindar un servicio de calidad, con un alto control
en el mantenimiento de la plataforma y se buscard mejorar las capacitaciones
a medida que se vaya incrementando la demanda del mercado vy hacerlas

cada vez mas especificas.

Estrategia Funcional

Servicio: La empresa cuenta con dos lineas de servicio, una especializada
para entes gubernamentales y otra para empresas privadas. La capacitacion
que se brindara a estos sectores se diferenciara acorde a las necesidades que
presentan, siendo la de las empresas de transporte la de especializarse en el
manejo de los pesos y evitar posibles vuelcos y el de los entes
gubernamentales, principalmente, el de manejar de forma segura a altas

velocidades.

Los cursos a empresas se dictaran en la sede de general Rodriguez en cambio
los que son a municipios se les ofrecera (ya incluido los costos de traslado en
el precio final) hacerlo en la locacién que ellos dispongan siempre que tenga

las dimensiones necesarias para realizar las practicas de manera segura.
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Precio: Se utilizard una estrategia de precio de penetracién al momento de la
introduccion, donde luego se negociara el contrato y se realizaran descuentos

a mayor volumen de cursos solicitados.

Plaza: La empresa contara con una playa de estacionamiento en General
Rodriguez con la pista para la practica, mas una sala de esparcimiento donde
se les ofrecerd snacks y tendran juegos.

Ademas, se trasladara la plataforma al municipio que haya contratado la

capacitacion, dentro de las provincias donde opera Punto a Punto.

A futuro se alquilard una oficina en zona céntrica de Buenos Aires para

atencion al cliente y para realizar la capacitacion teérica.

Comunicacion Integrada: Se comunicara la informacion en la pagina web,
entregando brochure institucionales, a través de la venta personal y se
participara en ferias de educacién vial. Ademas, otro modo de comunicar sera
invitando a personas con cargos jerarquicos que decidan sobre los acuerdos
comerciales a que prueben la plataforma y obtengan la capacitacién de
manera gratuita, para que sepan cual es el servicio que se brinda y como

funciona el simulador en si.

Mapa de posicionamiento

Las dos variables mas importantes para medir es la capacidad de recrear la

maniobra y la dificultad de las maniobras que se perfeccionan.

Aguellas empresas competidoras que brindan servicios de capacitacién en

maniobras son las siguientes:

1. Fundacion profesional para el transporte, la cual brinda diversos cursos
tedricos-practicos para choferes profesionales, y un curso exclusivo
para aquellos que manejan cargas peligrosas. La misma cuenta con
Simuladores Entac especializado en vehiculos con carga, y un

Simulador FPT 01 que fue desarrollado por ellos mismos.

2. El Sindicato de Camioneros brinda capacitaciones tedricas y “practicas”
a sus choferes afiliados a través del simulador Semi Fiat Iveco Stralis
y un pre-simulador de Chasis Mercedes Benz Atego.
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3. Audi - Driving Center, brinda una capacitacién teorica-practica que
consta de 3 etapas en la cual ensefia a utilizar el auto y como realizar
diversas maniobras “tipicas” y como cambiar de carril en el caso de

gue el asfalto se encuentre mojado, como la mas compleja.

4. CESVI- Argentina, empresa dedicada a la investigacion,
experimentacion y analisis de la seguridad vial y automotriz, dentro de
uno de sus servicios es brindar capacitaciones para diferentes tipos de
necesidades (manejo en diversas situaciones climaticas, maniobras
gue una persona debe hacer segun la adherencia del vehiculo al suelo,
etc), las dicta online, tedricas presenciales y algunas cuentan con

practicas en pista.

5. CSP-CPEC, dictan cursos de capacitacién en transporte de carga
pesada o liviana, de manera tedrica y levemente practica, los temas
que abordan son el manejo eficiente para disminuir costos, y como

anticiparse a situaciones de emergencia.

6. ISSP (Instituto de seguridad publica), brinda cursos tedricos-practicos
para policias, temas que tratan: mejorar la agilidad en maniobras de

reversa y técnicas de evasion, técnicas de manejo seguro.

El simulador de riesgos, es el Unico que puede recrear todas las situaciones
de manejo posibles. Las practicas que realizan las empresas anteriormente
mencionadas son virtuales o realizan practicas de pocas maniobras a poca
velocidad sin poder recrear maniobras de alta complejidad. Esto es debido al
alto riesgo de practicar la maniobra real a alta velocidad y no contar con la
tecnologia de la plataforma de poleas o similar. La tecnologia del sistema de
poleas permite que el alumno sienta fisicamente lo mismo que en la situacion
real de manejo, pudiendo de esta forma evaluar la respuesta emocional y con
la practica lograr que sea la adecuada; los sistemas de simuladores de las
empresas competidoras cuentan con la tecnologia para recrear y perfeccionar
la parte técnica de la capacitacion pero no pueden recrear en forma completa
las sensaciones fisicas y mucho menos las emocionales. De este modo, la
empresa Punto a Punto, se posicionaria como la Unica capaz de brindar una

capacitacion practica real con todas las maniobras complejas.
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Grafico

Dificultad de las Maniobras ensenadas
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Flor de Servicios

Informacion

Constara de un website!® donde se proveera al cliente informacion técnica del
producto, resultados estadisticos con informacion sobre casos de éxito en
otros sitios, informacion institucional, contacto completo (Mail y teléfono de
contacto). Ademas, se brindara un brochure informativo a través de los
vendedores incluyendo informacién descriptiva sobre el funcionamiento y

beneficios del producto.

Consulta
Preguntas frecuentes en website, email de contacto, teléfono de contacto,

visitas personales.

Toma de pedido

En orden de limitar la demanda a empresas o entes que proveen a la
organizaciéon un numero minimo de servicios, la pagina web no generara
ventas, sino que otorga la posibilidad de solicitar una entrevista con un
vendedor. Esta entrevista no solo servira para brindar mayor informacion sino

también para analizar la problematica que presente la empresa y determinar

10 Ver anexo pagina 126
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la especializacidon/enfoque del curso. La contratacién del servicio se cerrara
mediante firma de contrato en ese momento o en caso de clientes que
vuelven a contratar el servicio de podra hacer via mail. En el caso de
municipios se debera abonar el 50% del curso a 30 o 60 dias, mientras que

las empresas deberan abonar el 100%al momento de contratar.

Hospitalidad
La empresa serd un recinto seguro donde se brinda aparcamiento. En un

futuro se brindara un servicio de bus gratuito para transportar a los clientes

hasta los espacios donde se brinde la capacitacion.

Cuidado
Dado que la ubicacidn geografica donde se realiza la capacitacion con el

simulador no cuenta con ningdn comercio cercano, se brindara servicio de
snack y bebidas durante la instruccién. Asi mismo también se contara con

una sala de espera con un ambiente de esparcimiento.

Excepciones
Se tendra en cuenta la posibilidad de llevar a cabo el servicio en la ubicacion

que indique el cliente siempre y cuando su locacion cumpla ciertos estandares

(Dimensidn, calidad de superficie, etc).

Facturacion
Se realizard un contrato en el cual se encontrara detalle de los costos del

servicio. La facturacion se llevara a cabo en base al contrato, bajo la factura

que demande el cliente.

Pago
Se acepta pago a través de transferencia, cheque o depdsito bancario.

Método Cascada
Para arribar a la segmentacién de potenciales empresas que podrian ser

clientes de la organizacion se utilizé el website de Nosis!!. Con el objetivo de

11 Ver anexo péagina: 87
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lograr la maxima objetividad posible y teniendo en cuenta que la empresa
trabajara con una modalidad B2B, la base de la segmentacién se guid por la
seleccion de la categoria “Empresas” del rubro “Transporte vy
Almacenamiento” y del sector “Servicios” y por actividades, ya que las
categorias o sectores arrojaban un numero de empresas muy amplio,
considerando vias maritimas, fluviales, de ferrocarril y aéreas con las cuales

la empresa no tendria ninguna relacion.

A este punto, teniendo en cuenta la categoria y las actividades, la A.F.I.P
arrojé un numero de 40.836 empresas coincidentes. Como se creyd que
existia la posibilidad de lograr una segmentacion aun mas precisa de los
potenciales clientes, se decidié contar como posibles empresas aquellas con
mas de 20 empleados, con una facturacién estimada a partir del nivel 3, que
son $8.709.121.

Finalmente, con la facturacién deseada la A.F.I.P arrojé un numero de 881
empresas y con mas de 20 empleados 833 empresas, nimero con el cual se

decidio trabajar.

A su vez, la empresa pretende trabajar municipios y comunas en el sector
B2G. En la Argentina existen 2.171 municipios y comunas. La provincia que
mas municipios y comunas tiene es Cordoba con 428, seguida por Santa Fe
con 363, Entre Rios con 265 y Provincia de Buenos Aires con 150. Estas se

convertirian en las areas geograficas potenciales a desarrollar.

Objetivos SMART

e Obtener contratos equivalentes a 60 cursos de 10 personas en el plazo

de un ano, siendo 5 cursos promedio por mes.

Planteo de investigacion de mercados cualitativa y
concluyente

A fin de cumplimentar con los objetivos de la investigaciéon se considerd
pertinente realizar dos investigaciones de tipo cualitativa y dos cuantitativas.

Los instrumentos de relevamiento de datos fueron dos guias de pautas,
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utilizadas para las entrevistas en profundidad de las investigaciones

cualitativas y dos cuestionarios para la investigacion cuantitativa.

La primera investigacion que se realizd fue una cualitativa cuyos
entrevistados eran expertos en el area de seguridad vial12. En este caso
contestaron a la misma 4 personas, la primera el coordinador nacional en
Tecnicatura Superior en Seguridad Vial, la segunda la actual secretaria (fue
durante 10 afios presidente) de la asociacion madres del dolor, un director
de una empresa lider en seguros y por ultimo al subdirector de transito del

partido de tigre.

Se destaca que piensan que la seguridad vial es una gran problematica para
la Argentina, que el argentino promedio es muy imprudente al volante y no
toman en cuenta la gravedad de las maniobras que hacen y el impacto que
podrian a llegar a tener. Esperan que se aumente la concienciacidon y que una
posible solucion seria agregar al colegio la materia de Seguridad vial para
poder ensefar desde muy pequefios todas las sefales de transito y mejorar

la educacion.

En cuanto para sacar el registro de conducir normal, se cree que los requisitos
que se piden estan bien, pero en cuanto a la capacitacién que se realiza es
muy escasa ademas de que todo lo que se ensefa es tedrico. Para el registro
profesional, se piden mas requisitos como, por ejemplo, los antecedentes
penales para saber si anteriormente tuvieron un accidente de transito grave,
en el caso que fuera asi no podrian obtenerlo; se realizan mas examenes
psicofisicos, y oftalmoldgicos, para probar que tienen mejores reflejos ante
posibles circunstancias que puedan llegar a vivir en la ruta, autopista o

avenidas. 13

Para los expertos no se debe hacer distincion en cuanto al tipo de conductor
en un accidente, todos son igual de importantes ante un impacto, aunque si
las consecuencias van a variar en base a qué tipo de vehiculo estén
conduciendo porque no es lo mismo el impacto de un camién que el de un

auto o micro de larga distancia.

12 \Ver anexo péagina 108
13 Ver anexo pagina 111
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La mayor causa de accidentes la focalizan en el manejo del conductor y otros
factores como los climaticos, sueno, cansancio y estado de rutas y consideran
gue los limites de velocidad no hacen la gran diferencia, ya que el argentino

es imprudente y distraido al manejar.

Ven al simulador como algo muy positivo para poder capacitar a los distintos
tipos de conductores segun sus necesidades de manejo y ven a la plataforma
como algo magnifico por la capacidad que posee para recrear a las maniobras
y las distintas adherencias de neumaticos al suelo. Puede mejorar la reaccién
de los conductores en diversas circunstancias, pero opinan que no
modificaran el estilo de manejo porque es algo que puede llevar afios de

modificar, es cultural.

Toman en cuenta como un impedimento importante del simulador de riesgos,
el espacio que ocupa y que hay en determinados lugares que seria dificil de
implementar como por ejemplo en San Fernando por falta de espacio. No solo

eso, sino también el presupuesto acotado que hay para la seguridad vial.

La segunda investigacion cualitativa que se realizé fue a heavy usersi4, en
este caso empresas de transporte de carga participaron de las entrevistas y

se relevo lo siguiente:

Consideran que el conocimiento de rutas es bueno, por la utilizaciéon de GPS
y también porque hoy en dia buscan choferes con gran experiencia en el
rubro, para asegurarse que puedan ir a todos los lugares necesarios y correr

menos riesgos. 1°

Hoy en dia, deben realizar muchas capacitaciones que impone el sindicato de
camioneros y el estado, aunque muchas de estas se ven como parte de
recaudacién y no como una capacitacidon necesaria que les de algo positivo o
mejore los conocimientos de los choferes, porque aprenden esos temas con

la experiencia o en capacitaciones anteriores ya los han incorporado.

Ven al simulador de riesgos como un complemento positivo, pero no como a
la solucion de disminuir en gran medida los accidentes de transito, porque

para ellos la seguridad vial no es solo tener un chofer capacitado, sino tener

14 Ver Anexo pagina 96
15 Ver anexo péagina 99
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a una sociedad entera bien educada y con conciencia ante el volante.
Tampoco esperan que se comunique que al realizar la capacitacion con el

simulador de riesgos se crea que ese chofer es experto en tema de manejo.

Destacan asimismo un problema cultural y social que comprende asignar mas
importancia a la rentabilidad de la carga, que a la seguridad que brindan los
choferes. Es decir que recibir la mercaderia en tiempo y forma, tiene mas
importancia para el usuario que saber si el chofer que conduce tiene la

capacitacion necesaria o no.

Estan dispuestos a utilizarlo porque creen que es excelente la idea de poder
practicar las maniobras ya que hasta el momento no hay modo de realizarlo,
y mas para choferes que son principiantes y no saben bien cémo manejar las
cargas y pesos o0 no tiene experiencia en general de manejo arriba de un

camion.

Se destaca que esperan que las capacitaciones sean especificas para cada
rubro y que ven el servicio como una excelente estrategia de posicionamiento
en sectores privados o gubernamentales, destacando la creencia de que la
efectividad en la disminucién de incidentes seria mucho mas notoria y
satisfactoria en estos sectores, sobre todo fuerzas policiales y ambulancias,
ya que requieren mayor conocimiento de maniobras y lo creen un

conocimiento mucho mas aplicable cotidianamente.

Estipulan que luego de la capacitacion con el simulador, el estilo de manejo
cambiara un poco porque van a tener mayor conciencia en cuanto a los
riesgos y estaran capacitados para poder reaccionar a las diferentes
maniobras posibles que pueden llegar a tener que realizar en la ruta en forma

de urgencia.

Para ellos, la utilizacion del mismo podria usarse para comunicar como
atributo de su empresa, porque los clientes chequean que tengan los choferes
todas las certificaciones necesarias antes de contratarlos por el riesgo
econdmico que se infiere al transportar y no solo eso, sino también por velar

la seguridad del resto de las personas y también del medio ambiente.

Analizando todo lo anterior, es una gran oportunidad para Punto a Punto

entender la importancia de la diferenciacién de los sectores en los que
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trabajara, ofreciendo los beneficios que cada uno pretende recibir. Es decir
que para el sector logistico seria basarse en que los choferes que inician
reciban buena capacitacion seria la mejor estrategia, y poner foco en entes
gubernamentales y privados de transporte de personas donde sus propios
clientes perciben directamente el valor de que las empresas de estos sectores

implementen el servicio que ofrece Punto a Punto.

Asi mismo es apreciable la importancia del peso que posee la creencia de que
la sociedad y la cultura argentina tiene una problematica muy grave en
cuanto a valorar mas la rentabilidad y la ganancia en los negocios que en la
seguridad vial. Ademas, no haberle asignado a las rutas la inversion necesaria
ni en desarrollo ni en mantenimiento por muchos afios, asi como la

insuficiente capacitacién ciudadana al comenzar a manejar.

De lo anterior, Punto a Punto tiene la oportunidad de posicionarse como una
empresa preocupada en estas problematicas, preocupada por ayudar a
reducirla y a su vez una oportunidad de encontrar un mercado amplio en
sectores que ofrecen una rentabilidad que permite desarrollar un negocio

perdurable.
Por ultimo se realizaron las investigaciones cuantitativasié:

La primera se realiz6 mediante una encuesta de opinion al publico en general
en la cual participaron 420 personas el 71% de las personas entre 17 y 30
anos y el 18,6% entre 31 y 45 afios, entre otros. Los parametros que se
utilizaron para obtener el tamafo de la muestra fueron el de obtener un indice
de confianza del 95%. Al desarrollar un tipo de negocio b2b y b2g se
considerd necesario profundizar acerca de la percepcion del servicio del
consumidor, asi también relevar informacidn y obtener datos estadisticos que

se puedan implementar como argumento de venta.!’

El 92,6% creen que la seguridad vial es una problematica en la Argentina, el
31% considera que los conductores de larga distancia estdn mal capacitados
(un 50% se mostro indiferente) y se sienten inseguros al viajar en un micro

de ese estilo.

16 VVer anexo péagina 88
17 Ver anexo péagina 89
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Ademas el 80% espera y considera importante que los choferes reciban mas

capacitaciones y no solo la capacitaciéon de conductor profesional.

Es por ello, que el 72% elegiria a una empresa que capacite a sus choferes

utilizando el simulador de riesgos por encima de otra que no lo realice.

En cuanto a la opinidn de transporte de carga, el 39% da por hecho que los
choferes estan mal capacitados, y para el 82% es importante que sean

capacitados con simuladores.

Por ultimo, el 27% creen que las fuerzas del gobierno entendiéndose como
policia, gendarmeria, ambulancias, etc, estan mal capacitados. Sin embargo
el 79,4% consideran que al utilizar el simulador de riesgos se mejoraria la

eficiencia de los mismos.

Y si se desarrollaria una regulacion que obligue a las empresas o entes
publicas a utilizar la plataforma, le daria una mejor imagen positiva al

gobierno en curso.

Ademas, se desarrollé una encuesta cuantitativa a 50 empresas de logistica
y transporte en general para medir la intencion de compra y se obtuvo de

resultado lo siguiente:

El 36% de los encuestados utilizaria el servicio de Punto a Punto para
capacitar a sus choferes, el 44% fue neutral es decir no se tiene certeza de
cual seria la intencién de compra y por ultimo el 20% no la utilizaria. El
resultado obtenido es muy bueno ya que gran parte de los encuestados

contrataria el servicio.!8

Al analizar los datos obtenidos, se destaca que las personas en genera, ven
como un problema a la seguridad vial, que muchas de ellas no se sienten
conformes con las capacitaciones que se brindan hoy en dia y esperan que se
desarrolle mas el rubro, para poder capacitar aun mas a los choferes de las

distintas entidades.

Como ventaja para Punto a Punto, es que una gran mayoria elegiria a una

empresa por sobre otra, solo por utilizar el simulador de riesgos y que

18 Ver anexo péagina 96
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favorece la imagen del gobierno si obliga a las empresas a implementar el
simulador. Puede utilizarse esta informacion para comunicarselo a los
potenciales clientes y lograr que se vean motivados para la contratacion del
servicio, asi como también para comunicarlo a sus clientes en el caso de

lograr los acuerdos y capacitaciones con ellos.

Seria un excelente modo de lograr una divulgacién del servicio mas
rapidamente y ayudaria a conseguir clientes de un modo mas facil, ya que en

el rubro muchos se apoyan y confian en lo que hace el resto

Segmento de negocio atractivo ajustado

El segmento al cual la empresa dirige sus esfuerzos estd compuesto por:
empresas privadas y publicas, cuyas actividades econdmicas son el
transporte de personas y carga (sector privado) y las fuerzas de seguridad,

servicios de emergencias entre otros (sector publico).

Inicialmente, dado que Punto a Punto tendra la obligaciéon de educar a los
consumidores por ser un tipo de capacitacion totalmente diversa, los
beneficios que se pueden adquirir con el servicio deben ser ensefiados para

crear la marca.

De esta manera, la empresa comenzara ofertando la capacitacion a empresas
de Buenos Aires y Capital Federal, a las mismas se las dividié por la
facturacién que poseen anualmente, encontrando 448 empresas pymes, 175
medianas y 28 grandes empresas; generando una demanda potencial de 651

empresas privadas. 1°

En cuanto al sector publico se orientaran los esfuerzos a la captacién de
contratos de capacitacion con los gobiernos provinciales de Buenos Aires,
Cordoba, Santa fe, Salta, Tucuman, San Luis y de la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires. En cuanto a los municipios se hara foco en los principales

municipios de estas provincias; principalmente en los de mayor poblacién

19 Ver anexo péagina 129

26



@! PUNTOAPUNTO

siendo ejemplo de los mismos las intendencias de La Matanza, Avellaneda,

Quilmes y Moreno, Rosario, Cérdoba.

Comportamiento de compra y consumo

En cuanto al comportamiento de compra y consumo de las empresas
privadas, se destaca que desean evitar realizar las capacitaciones tedricas
que se realizan a choferes anualmente, no solo por el tiempo que se precisa
para llevarlas a cabo y el costo, sino porque no dejan un conocimiento
importante en el chofer, las tematicas que se explican suelen ser las mismas
y se adquiere esa experiencia al manejar o bien muchos de ellos ya los tienen

incorporados por capacitaciones pasadas.

Poseen la costumbre de evadir las capacitaciones que obliga el sindicato de
camioneros que se realicen, aunque por el peso que posee el mismo ante las
empresas, estan obligadas, ya que caso contrario secuestran los camiones o

cobran multas.

Muchas de las empresas de carga suelen buscar choferes con experiencia
para poder evitar accidentes en rutas y minimizar la posibilidad de tener

problematicas fiscales con otros vehiculos.

Les importa la imagen que den a sus clientes, esperan tener choferes
eficientes que lleguen bien a los destinos acordados en tiempo y forma, es
por ello que a la mayoria de los camiones le instalan los gps para poder seguir
el transcurso del mismo, no solo para controlar al chofer, sino también para
saber si esta todo correcto. En Argentina es frecuente que a camiones de
carga en las rutas los intercepten y roben la mercaderia los “piratas del

asfalto”. Es por ello, que deben asegurarlos por las dudas de que suceda esto.

A muchos empresarios, les preocupan algunas rutas, sobre todo las que van
al norte que muchas son de doble mano y no poseen banquina, al tener
pueblos cercanos con boliches, salen en la madrugada y hay personas ebrias

que dificultan el manejo y aumentan las probabilidades de impacto.

Las empresas de transporte de larga distancia suelen rotar mucho el personal,

0 bien contratar muchas personas del interior, donde escasea el trabajo y en
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cierto modo se ven obligados a continuar con el empleo, aunque los exploten
laboralmente, ya que la gran mayoria de choferes no descansan bien, pasan
extensas horas al volante, y no se les brinda los cuidados necesarios y

capacitaciones que deberian realizar por estar llevando personas.

En temporada alta, un chofer puede pasar hasta casi un mes sin ir a la casa
por la cantidad de viajes que deben realizar, ya que agregan los llamados
“refuerzos” para poder cubrir la demanda que poseen en esas fechas, pero
dejan de lado la vida del chofer y de los pasajeros, al no tener en cuenta que

no pueden dormir como se debe.

Hay empresas de transporte que tienen un gran peso, como por ejemplo
Flecha Bus, que posee varias empresas. Se calcula que al menos una vez a
la semana, tienen un choque con alguno de sus vehiculos, aunque no suele

salir en ningln medio de comunicacidn.

Luego, estan los entes gubernamentales que el manejo es completamente
diferente, para poder lograr acuerdos se debe licitar publicamente con otras

empresas, Yy la que mejor propuesta y precio brinde serd la elegida.

Planteo de Insight, con su justificacion y analisis

El insight que se desprende de lo analizado en la investigacién a usuarios es
que “la experiencia/practica hace al maestro”. Segun los resultados de estas
entrevistas, el mayor punto en comun de los entrevistados es que contratan
conductores con experiencia. También afirman que estos conductores tienen

experiencia por la cantidad de horas al volante en ruta.

Acorde a los expertos punto a punto es una herramienta que permite practicar
la mayor gama de maniobras, recalcando que es trascendental la respuesta
emocional ante una eventualidad y que el simulador logra hacer sentir al

usuario lo mismo que si estuviera realizando la maniobra a velocidad real.

Enlazando estos analisis se puede afirmar que la Practica hace al maestro

entonces punto a punto forma maestros en la conduccidn.
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Marketing Mix

Servicio??

El servicio tendra dos tipos de presentaciones/lineas:

e Destinado a empresas privadas
e Destinado a entes gubernamentales (Salud - ambulancias,

Seguridad - Policias/Gendarmeria/etc)

Una vez establecido el contacto y la intencion del cliente de contratar la
capacitacion se procederd a una entrevista con el mismo en donde se
analizara la problematica que presenten y se determinaran los puntos de
enfoque en los que se desea trabajar con mayor profundidad. Esto brinda una
especializacion a las necesidades del cliente aun mayor que la ya brindada

con la linea de servicios.
La amplitud y profundidad del servicio sera:
A- Empresas Privadas (Pymes - Medianas y Grandes)

1) Transporte de personas
a) Micros larga distancia
b) Micros/ Colectivos habituales de distancias cortas
c) Charters: Mini van, etc

d) Automdviles

2) Transporte de cargas pesadas

a) Camiones

3) Transporte de cargas livianas

a) Camiones

20 VVer anexo pagina 114
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B- Entes gubernamentales

1) Salud

a) Ambulancias

2) Seguridad

a) Autombdvil

b) Camioneta

Todas las capacitaciones consisten en dos etapas, una de capacitacién tedrica

donde se daran los fundamentos tedricos y descripcidn de los estimulos fisicos

gue debiera sentir durante la maniobra. Asi también la capacitacién tedrica

de como responder ante los mismos; esta capacitacion sera el preambulo de

la capacitacion practica, donde plasmaran todo el contenido tedrico aprendido

en la pista de manejo:

1. Se comenzard con una una capacitacién tedrica en la cual se trataran

los siguientes conceptos:

a.

S KQa "0 a o0 o

Lineamientos generales para un manejo seguro y preventivo
Manejo a altas velocidades

Manejo de cargas

Manejo en distintas superficies (ripio, asfalto, tierra, etc)
Manejo con capa asfaltica mojada, helada y a altas temperaturas
Conceptos para evitar vuelcos y pérdida de control del vehiculo
Manejo en rutas

Manejo en alta montafa

Manejo en desierto

Manejo en zonas propensas a la inundacién

Conceptos para evitar coaliciones ante imprevistos (cruce de

animales, vehiculo circulando en sentido contrario)

Para ello a los asistentes se les entregard una carpeta con los

contenidos que se dictaran, con un block de hojas y una lapicera. Al

finalizar el curso se realizara una evaluacion del contenido teodrico.
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Duraciéon estimada 4 hs (contemplando un break de 30 minutos entre

los dos bloques de dos horas de clase).

Luego de realizada la capacitacién tedrica se procedera a realizar la

capacitacion practica en la cual se desarrollaran las siguientes maniobras:

A. Acuaplanning

B. Ripio

C. Derrape controlado

D. Trompo

E. Sobreviraje

F. Subviraje

G. Derrape no controlado

H. Personalizado
Duracién estimada 4 a 6 hs. La practica es individual, cada participante
realizara todo el circuito (consiste de 5 partes) de una sola vez; el resto
de los participantes podran observar la practica de sus compafieros o
disfrutar de la zona de esparcimiento en conjunto con el catering. Cada
practica sera acorde a la necesidad del practicante siendo el maximo
de 36 minutos por conductor (se estima que la practica no demorara
mas de 25 minutos siendo este tiempo el equivalente a realizar cuatro
veces el circuito), si alguno no termind de desarrollar las habilidades
podra utilizar los minutos sobrantes del resto de los conductores. Al
finalizar la maniobra se evaluara la misma puntuando del 1 al 10 y se
le realizara un comentario acerca de cdémo puede mejorar.

Precio

La estrategia de precios que se implementara durante el primer afio de la

empresa serd la de Penetracion de mercado dado que, en el segmento de

capacitaciones de conduccion avanzada se pueden encontrar servicios

similares y los clientes tienen referencias de precios para poder comparar y
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hacer sus juicios de valor. Se utilizard esta estrategia a modo de estimulo

para la prueba.

El precio con el cual se ingresara al mercado para entes gubernamentales
sera de 30 mil pesos por la capacitacién de un maximo de 10 alumnos. Si el
cliente opta por que participen menos personas el costo seria el mismo, de
ocupar todas las vacantes del curso el costo de cada capacitacion sera de
$3000 pesos + IVA. A partir del segundo afo la capacitacién tendra el valor
regular de 35 mil pesos +IVA por el mismo pack de 10 capacitaciones. Y para
empresas sera para el primer afio de $35000+IVA y a partir del ano siguiente
sera de $40.000+IVA.2!

En cuanto a la competencia el precio del curso dictado por CESVI que brinda
una practica real de maniobras simples es de $4270+ IVA y de necesitar usar
el vehiculo del centro de capacitacion debera abonar $2680 adicionales +
IVA. Otras empresas que brindan solo capacitaciones tedricas poseen valores
que oscilan entre los $1000 y $3000 pesos, y aquellas que brindan
capacitaciones con simuladores de riesgos oscilan entre $2800 a $4500

pesos, dependiendo de la cantidad participantes en las capacitaciones.

Para aquellas empresas o municipios que contraten varios cursos se les

ofreceran descuentos:

Se descontara un porcentaje movil, detallado a continuacion, acorde a la

cantidad de cursos contratados:

A. Se descontard un 5% sobre el total al contratar 3 cursos.
B. Se descontara un 10% sobre el total al contratar 4 cursos.

C. Se descontara un 15% sobre el total al contratar 5 cursos.

Ante una contratacion de mayor cantidad de cursos o de una pauta anual de
los mismos se procedera a una negociacion particular para cada caso donde

se podran brindar mayores concesiones o descuentos.

Las formas de pago seran via transferencia bancaria, depdsito o cheque a

cta/cte; no dispondremos de toma de pagos en efectivo por motivos de
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seguridad. A los entes privados, que sean clientes nuevos, se le pedira
integrar el 100% del pago antes de realizar la capacitacién. Los clientes que
vuelven a contratar el servicio o los entes gubernamentales podran solicitar

integrar el 50% del pago a 30 o 60 dias.

El pago a proveedores se manejara a 30 dias de fecha de factura.

Plaza

El servicio se brindara en la pista de General Rodriguez??. Se utilizard este
lugar porque cuenta con una capa asfaltica con la dimensidn necesaria para
desarrollar la practica de las maniobras. Esta pista cuenta con las
dimensiones que permiten una subdivisidn en cinco circuitos con
determinados obstaculos y marcas en el piso que permiten desarrollar la
practica en forma continua. Esta celeridad se debe a no tener que modificar
los obstaculos y realizar todas las maniobras de una sola vez y también
permite modificar las condiciones del asfalto (como por ejemplo mojandolo)
para maniobras determinadas. También cuenta con una calle que se ha
realizado una reforma para que sea de ripio. Asi también se construiran dos
salas amplias contiguas, las cuales serviran para brindar la capacitacion y de
area de esparcimiento para cuando los participantes aguardan el turno para

la parte practica.

En la pista hay un galpdn donde se guardara el vehiculo montado sobre la
plataforma y donde se encontraran todos los elementos necesarios para
poder llevar a cabo las maniobras como conos y material para mantencion de

la calle de ripio.

Dentro de las salas habra Banners de la empresa y un led a modo informativo
con videos de experiencias de otros clientes. Una de las salas contara con
bancos y mesas para realizar la capacitacion tedrica. Ademas, esta sala

servira para servir el servicio de catering.

22 \/er anexo péagina 122

33



@! PUNTOAPUNTO

La sala contigua sera de recreacién, estara equipada con una mesa de ping
pong, un metegol, 1 televisor led de 42 pulgadas, servicio de tv por cable hd,
cargadores para celulares de diversos tipos. Ambas salas contaran con wifi
libre y gratuito para lo cual se les dara la clave de acceso al llegar a la pista.

Se plotearan las paredes para generar mejor imagen y ambientar el lugar.

Durante la capacitacién se le brindara una carpeta con todo el material y
ademas un block de notas con birome, que servird como apuntador para la
clase tedrica, que tendran el logo de la empresa y serdn objetos de

merchandising de regalo.

A futuro se espera alquilar una oficina en la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires, en la zona de microcentro o puerto madero, para poder realizar las
capacitaciones tedricas alli. De esta manera evitar el traslado hasta General

Rodriguez, y solo tener que hacerlo al momento de la capacitacidén practica.

Ademas, a futuro también se planea brindar un servicio de transfer hasta
General Rodriguez para evitarle al cliente los costos de trasladarse hasta la
ubicacion, aprovechando la oportunidad para plotear los mini buses.
Aplicando una politica de control de como maneja el conductor muy estricto

para predicar con el ejemplo sobre la conduccidn segura y preventiva.

En el caso de los Municipios, se trasladara la plataforma a cada provincia para
poder realizar la capacitacion necesaria, ya que no contaremos con sedes en
las provincias a las cuales se espera apuntar. Los costos de traslado estaran
contemplados dentro del precio, es decir que no se cobrara ningin monto

extra.
Publicidad (Comunicaciones Integradas de Marketing)

La estrategia de la empresa sera la de posicionarse como un especialista, la
empresa que puede brindar la capacitacién mas completa al lograr recrear de
la mejor manera posible la realidad. “Punto a Punto” se diferenciara
posicionandose como una empresa que crea maestros profesionales de la
conduccidn, utilizando una tecnologia innovadora en la Argentina, probada y
testeada en el mercado europeo y estadounidense; cuyos resultados han sido

demostrados.
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Se buscara hacer foco en la capacidad de emular la realidad al realizar la
practica y a la de realizar una mayor gama de maniobras. Se reforzara el
concepto de ser especialistas no solo en el folleto sino también al momento
de realizar la entrevista para trabajar y resolver la problematica particular de
cada cliente.

Asi también atendiendo a lo revelado en la investigacidon cualitativa, la
capacitacidon puede ser un argumento de venta para las empresas privadas
de transporte; pudiendo ser comunicada como una ventaja competitiva. La
misma investigacion evidencid que la imagen del gobierno nacional, provincial
o municipal que adopte la capacitacién también se veria afectada de forma

muy positiva.

A su vez se comunicara que el servicio mejora la habilidad de los conductores
en rutas con mal mantenimiento, y no solo que prepara a los mismos para
condiciones climaticas diversas, y tipos de suelo. Punto a Punto sera un

excelente complemento para las capacitaciones que se brindan hoy en dia.

Los elementos que avalan la buena capacitacién con el simulador de riesgos
son la relevancia de marca en mercados extranjeros, habiendo bajado las
tasas de accidentes donde se lo ha aplicado con mayor frecuencia y los entes
gue han adoptado este sistema de entrenamiento, como por ejemplo las

fuerzas policiales de muchos estados de los Estados Unidos de Norte América.

La estrategia de comunicacion se pondra en accién utilizando las siguientes

herramientas:

e Folleto

e Pagina Web

e Campafas en Google Adwords

e Marketing Directo a los clientes potenciales
e Facebook

e Stands en conferencias de seguridad vial

e Publicacion en Revistas y diarios

e Evento lanzamiento
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El folleto tendra el rol de ser informativo acerca de los beneficios y diferencias
de nuestro servicio frente a la competencia. Asi también se daran detalles
técnicos acerca del funcionamiento de la plataforma, rasgos generales de
porque se logra emular la realidad de forma tan precisa y las maniobras que
permite realizar. Ademas, se destacard la posibilidad de brindar una

capacitacidn especifica segun la necesidad de cada cliente.

La web www.conduccionavanzada.com.ar23, la cual ya esta desarrollada y online,
servird para brindar mayor informacién a los clientes, se informa acerca de
las capacitaciones que se pueden realizar; hay un video demostrativo de
como funciona el sistema; informacién acerca de la empresa y un video del
coordinador nacional en Tecnicatura Superior en Seguridad Vial: Juan Emilio
Rodriguez Perrotat, opinando acerca del simulador y recomendandolo. Como
ultimo acceso de informacion para el cliente se dispone de los datos de
contacto para solicitar el curso o mayor informacion. La misma web servira
de acceso para la intranet, donde se podrd dar de alta a centros de

instruccién, instructores y alumnos.

Se contratara a la agencia Smile marketing, que cobrara un abono de 8 mil
pesos por mes y se haran cargo de las campafias de Google Adwords para la
captacién de clientes y recordacion de marca. Se tomara en cuenta realizar
una campafa en red de busqueda con seleccion en Display con todas las
funciones, para poder usar un mismo presupuesto para ambas alternativas.
Al principio se comenzara con una estrategia de branding, tomando como
relevancia la cantidad de impresiones logradas (CPM), para que la marca
comience a hacerse conocida y asi al momento de contactar a los clientes a
través del equipo de ventas se hard mas facil. Se invertirdn alrededor de
$3000 por mes, esta tarifa incluye la gestion de las publicidades y Facebook.
Se tendra total cuidado al momento de armar los anuncios dado que habra
que incorporar muchas palabras clave negativas y palabras con concordancia
de frase exacta para evitar que conductores no profesionales se interesen en
realizar una capacitacion. En cuanto al display, se buscaran paginas que
suelen ser visitadas por las empresas de transporte para poder aparecer a

través de anuncio o banner. Duracion de 3 meses.
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La siguiente estrategia seria de conversion, y se realizara tanto en red de
busqueda como en display, se prestara total atenciéon al CPC y al CTR, y se
vinculara la cuenta a Analytics para poder saber qué hacen las personas que
ingresan a la web y hasta donde llegan con sus clics, toda la campafia estara
completamente alineada con la pagina web, para que los anuncios sean de
calidad y no perder clics por informar algo irrelevante o que no se encuentre
en la web, se utilizardn llamados a la accidon en los titulos y se los redirigira a
la pestafia de contacto de la pagina para que completen los datos y comenzar
el vinculo. Para esta campana se invertira el mismo monto de dinero que en
la anterior y la duracién serd de 9 meses. Luego al afio siguiente se vera que
estrategia implementar en base a los resultados de estas campanas, pero se

seguird invirtiendo en Adwords.

Para mantener las relaciones con los clientes interesados, ya sean clientes
que ya hayan utilizado nuestro servicio como también empresas que se han
contactado para obtener informacion se utilizaran estrategias de marketing
directo; consistira en envios de newsletters que tendran fines publicitarios de
la empresa, seran variados en cuanto a la tematica. Por ejemplo,
mostraremos videos con capacitaciones reales y testimonios de las personas
que realizaron la capacitacién, como también informacién en innovaciones en
cuanto a seguridad vial, invitaciones a eventos vinculados con la misma, etc.
Ademads, se les enviara invitaciones por email a personas con cargos
jerarquicos importantes o lideres de opinion del sector para que se acerquen
a General Rodriguez para probar la plataforma y que vivan la experiencia
para que puedan recomendarla o se vean motivados a implementarla en sus
empresas. Esta estrategia sera llevada a cabo por la agencia Smile marketing
quienes también miden el rebote y nivel de repuesta y aceptaciéon de los

newsletters enviados.

Ademas, el primer ano para generar un mayor impacto se realizaran
publicaciones en revistas y algunos diarios en formatos de mitad de pagina y
pagina completa. Como también se realizara un evento de lanzamiento, en el
cual se invitaran a 70 personas a probar y conocer la pista de General
Rodriguez, para obtener una difusién mas rapida y generar conciencia no solo
de qué es Punto a Punto y a qué se dedica como empresa, sino que sepan y

entiendan qué es el simulador y cémo funciona. Luego la venta del servicio
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serd mas facil dado que las personas importantes saben realmente su
funcionamiento y cuanto puede ayudar a sus choferes capacitarse de ese

modo.

Por ultimo, se asistira a convenciones de seguridad vial y se trasladara la
plataforma en la ocasiéon que lo permite, donde se armara un stand para
informar acerca del simulador y también de ser posible demostrar su

funcionamiento.

Para todas las acciones mencionadas anteriormente para el primer afio se
destinaran $492.500 y se espera para los proximos afios disminuir la
comunicacién en revistas y diarios y poner el foco en exposiciones en ferias

y marketing digital teniendo como proyectado un gasto de $223.000 anuales.
Piezas graficas

Carpeta frente y dorso con Lapicera para entregar
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Folleto

Sera un triptico que se imprimira en papel ilustracion brillante de 180 grs.
Impresion 4/4, se lo realizara en cantidad para poder disminuir el costo del

mismo.
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La seguridad vial es una problematica
¢Sablas que ...

= El88% de los accidentes de transito
son por errores humanos? Es decir que el
88% son evitables,

Es por ello que se craé Punto a Punto para

En punto a punto hemos desarrollado
una herramienta Unica en el mercado: el
Simulador De Riesgos.

Este es un dispositivo mecanico que se
instala debajo de cualquier vehiculo
(auto, camién, camioneta o ambulancia)
de manera externa, y que permite modifi-
car la adherencia del parche de contacto
del neumético al suelo. De esta forma, el
conductor situaciones de

Las distintas maniobras de riesgo que se
pueden recrear son, entre olras:

= Sobre y sub viraje

= Aquaplanning

= Manejo sobre ripio

= Coémo accionar ante un trompo
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al los reflejos.
que en una situacion de riesgo le salvardn la vida

PUNTOAPUNTO
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SIMULADOR DE RIESGO CON COMANDO DIGITAL
EXPERTOS EN CONDUCCION AVANZADA

Policia, Bomberos, Ambulanca Pesados
y conductores

Curso ico Particulares
Seguridad para nutas y autopistas

e e
o
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Banner (0.90x1.90mts)
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SIMULADOR DE RIESGO CON COMANDO DIGITAL
EXPERTOS EN CONDUCCION AVANZADA

Curso prictico-tedrico Especialista
Policia, Bormberos, Ambulancia, Pesacios
Y conduciones

Curso prisctico-teorico Parbiculares
Sequridad para rutas v autopistas

Charlas

Seminancsy workshops de conclentiza-
cidn en segundad vial para ofrecer
como RSE a empresas @ instituciones

Seguridad Vial

Conducadn gaenaraticonduccidn en ruta
vy urbanal infantl, mujeces embarazadas,
discapacitados, anciancs, antre otros

Le enseflamon al conductor a incorporar los roflejos

que on una situacion de rlesgo le salvarin la vida
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Brief

1) Nombre de la marca: Punto a Punto

2) Target: El servicio va dirigido a empresas grandes, medianas y pymes de

transporte como también a entes gubernamentales: Municipios.

3) Proyecto: A través de la implementacion del servicio de capacitacion de
Punto a Punto, desarrollar la capacidad de los conductores, reduciendo los
riesgos de accidentes. Asi mismo la empresa que capacite a sus conductores,
puede comunicarlo y desarrollar una mejor imagen en cuanto a la seguridad

que brinda para sus clientes.
4) Objetivo de la marca:

Informar: Comunicar las virtudes del sistema de Ila plataforma,
diferenciandose por completo de todos los otros sistemas presentes en

argentina, ya que ningun otro sistema permite lo mismo.

Educar al cliente: Sobre los beneficios de utilizar el servicio y porque tiene
valor su implementaciéon. Asi también establecer como parametro de
diferenciacion a la capacidad de recrear una maniobra; en el consumidor de

capacitaciones de manejo avanzadas

Imagen de la empresa: Desarrollar la imagen de la empresa posicionandonos
como uha empresa que brinda un servicio especializado, de excelencia e

innovadora que emita confianza y seguridad en el cliente.

5) Beneficios: La implementacion del servicio permite a las empresas que lo
incorporan mejorar el manejo y conocimiento de sus choferes. Ademas,
ayuda a mejorar su posicionamiento estableciéndose como innovadoras,
implementadoras de tendencias, responsables, comprometidas con la

seguridad.
6) Valores del servicio:

El primer afio el valor para empresas sera de $35 mil pesos buscando

penetracion del mercado, aumentando a $40 mil pesos el segundo afio, en
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cambio para Municipios sera el primer afio $30 mil pesos y a partir del

segundo afo $35 mil pesos.
Se trabajara con descuentos:

Se descontarda un porcentaje movil, detallado a continuacién, acorde a la

cantidad de cursos contratados:

Se descontara un 10% sobre el total al contratar 3 cursos.
Se descontara un 15% sobre el total al contratar 4 cursos.
Se descontara un 20% sobre el total al contratar 5 cursos.

Donde posteriormente ante una contratacion de mayor cantidad de cursos o
de una pauta anual de los mismos se procedera a una negociacion particular

para cada caso donde se podran brindar mayores concesiones o descuentos.

7) Competencia: la principal competencia son empresas que utilizan
simuladores virtuales, test drives de empresas de alta gama y empresas que
realizan capacitaciones en autos en autédromos (sin la plataforma) que

practican muy pocas maniobras a alta velocidades.

8) Posicionamiento: Punto a Punto es una empresa especialista en seguridad

vial, comprometida con la excelencia en el servicio que brinda.

9) Promesa: Mejorar la habilidad de manejo de los conductores, reduciendo

la probabilidad de accidentes.

10) Apoyo de la promesa: El servicio ha sido probado en el exterior, testeado,
habiendo probado mejoras y reduccion de accidentes. Los entes

internacionales de prestigio entrenan a sus agentes con el sistema.

11) Estilo Publicitario: Usar un estilo de tono racional, donde apela a la légica
y a la razén del receptor que entiende que la implementacion del simulador
reduce los riesgos de accidentes. También puede utilizarse un tono emocional
ya que las consecuencias de los accidentes de transito son emocionalmente
dafiinos, por lo cual el servicio puede relacionarse con una comunicacion

emocional.
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12) Impresion neta del consumidor: Implementar los servicios de
capacitacion de Punto a Punto ayudaran a la empresa (contratadora) a
posicionarse como innovadora en tecnologia de seguridad vial, comprometida
con la seguridad de las personas y a reducir riesgos de accidentes y su

gravedad.

C@) PUNTOAPUNTO

impulsando conduccion segura & responsable

Slogan: “Impulsando conduccién segura & responsable”

La empresa cuenta con un imagotipo, compuesto por un logotipo “Punto a

Punto” separado de un Isologo que es un icono mostrando un punto.

Plan de Comunicacion costeado

PLAN DE COMUNICACION PUNTO A PUNTO (12 afio)

MES [ MARZD [ ABRIL | HWAYO [ JUNID | JULID [ AGOSTO [ SEPTIEMBRE[ OCTUBRE | NOVIEMERE [ DICIEMBRE [ ENEROD | FEBRERD | Unidsddemedids | Costototal
CANAL ONLINE- X AGENCIA CON FEE
Adwords # % ] # % ] # % ] # % ] Monto asignada |
Enuio de Mewsletter - Mkt directa # % ] # % ] # % ] # % ] Monto asignada | -
Costo total online 2000 2000 8000 2000 2000 8000 2000 2000 8000 2000 8000 8000 §  96.000
CANAL OFFLINE

MEDIOS GRAFICOS
Fievista de transporte 16000 16000 16000 4000 TE00 Anuncio ¢  BEE00
[tiper de publicacidn) 12 pg hariz 1#2 pig hariz 12 pig hariz 2 pégina 14 pig hariz,
Diatics 20000 12000 E000 6000 £000 Anuncio ¢ 50000
tipo de publicacidn] 1#2 pég hariz 14 pégina 18 péagina 5 pagina 13 pagina

EVENTOS
Exposiciones 1000 2000 15000 Derechodestand | §  34.000
Gastos exposiciones 30000 22000 EH000 Equipam.yatros | $  117.000
Evento lanzamiento 133000
Costo total offline 174000 12000 41000 15000 6000 45000 6000 24000 6000 7500 0 0 § 396.500
TOTAL G 182000 20000 45000 23000 14000 53000 14000 92000 14000 15500 8000 8000 ‘ § 492.500

Evento Lanzamiento

Disefio de invitaciones eimpresion 000
Fromotora a00o0
Catering 7h000
Merchandising 10000
Obsequio 30000
Ambientacion 10000
Total 139000
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PLAN DE COMUNICACION PUNTO A PUNTO (4 anos)

MES | 2aRD | 3ARD0 | 4"AN0 | 5 AND  [unidaddemedida] Costototal
CANAL ONLINE x AGENCIA
Sdwords W H H H Monto asignado |
Mlailing - Mkt directo % ] u u Monto asignado | -
Costo total online 96000 96000 96000 96000 5 384,000
CANAL OFFLINE

MEDIOS GRAFICOS
Fievista de transporte | 16000 [ 15000 [ 15000 [ 15000 [ Anuncios [ % £0.000
Diatio [ 12000 [ 12000 [ 12000 [ 12000 [ aAnuncios [ ¢ 42.000

EVENTOS
Exposiciones y gastos expa 100000 100000 100000 100000 Derecho de stand | % 400,000
Costo total offline 127000 127000 127000 127000 5 508,000
TOTAL Comunicacian 223000 223000 223000 223000 | ] B92.000
Personas:

En el punto de partida se contratara a una persona que cumplira el rol de
recepcionista y 4 personas para la fuerza de ventas. Dicha recepcionista
cumplird también la funcion de servir el catering y cumplir tareas
administrativas como la impresion de los resultados obtenidos por los
alumnos. Los encargados de las fuerzas de venta a su vez seran los
instructores, esta eleccidon se debe a la necesidad de tener varias personas
con el conocimiento de la plataforma en caso de enfermedad o rotacién de
las vacaciones. Ademas, es positivo que el vendedor tenga un conocimiento
pleno del servicio que esta ofreciendo, siendo este sumamente técnico.
También se contratard a una persona que su funcién sera de encargado,
exclusivamente para organizar a la fuerza de ventas y para tratar con los

clientes mas importantes.

A su vez este organigrama de empleados funcionaria ante un eventual
crecimiento de la empresa mediante la construccion de una segunda

plataforma. Teniendo como resultado 6 personas en total.

Se estima que, a futuro, cuando el flujo de clientes sea mayor, se contratara
de manera permanente a un ingeniero para que esté en planta permanente
controlando el funcionamiento de la plataforma y realice su mantenimiento.
Ademas, en esa instancia se comprara un minivan (hasta 15 personas) y se

incorporara a un chofer para el traslado de los clientes.
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En cuanto a los clientes seran empleados de entes publicos como también de
empresas privadas de transporte, siendo la gran mayoria o todos choferes de

distintos tipos de vehiculos.

Evidencia Fisica?4:

Sera la pista ubicada en General Rodriguez, la sala para la capacitacion que
llevara 3 mesas con sillas para los capacitados y una mesa menor con silla
para el capacitador, se colocara una pizarra de 1,20x0,8 para poder hacer
algunas explicaciones, sobre todo si aparecen preguntas. Se colocara al techo
un proyector, para poder hacer la capacitacion mas dinamica y visual. Para
poder llevar a cabo la capacitacion se les entregara a cada uno de los
asistentes unas carpetas con material tedrico, material para tomar apuntes y

una lapicera.

Afuera se encontrara la sala de recreacién, donde habra dos sillones de 4
cuerpos, una mesa pequefia, un metegol y una mesa de ping pong para poder
disminuir la percepcién del tiempo de espera de los clientes y alargar la zona
de tolerancia. Ademas, se colocaran TV LED de 42” donde se pasaran videos
institucionales y en otro mas musicales para generar la distraccion. Luego
estara la mesa larga donde se encontrara toda la vajilla para realizarse café,
tomar jugo o una gaseosa y los productos alimenticios como sandwiches de

miga, facturas y algunas masitas.

La recepcion contara con un escritorio, una computadora para validar toda la
informacién y un scanner para poder registrar los documentos vy licencias de
conducir ya que, sin estas documentaciones no podran realizar la

capacitacion.

En la pista estard ubicada la plataforma montada en auto, camioneta o
camién segun a quien esté dirigida la capacitacién. El instructor contara con
una tablet, la cual mediante un Arduino, funcionara de botonera para que

eleve o0 baje la plataforma acorde al requerimiento de la maniobra. En esta

24 \Ver anexo péagina 123
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misma tableta evaluara al practicante, dandole la oportunidad de repetir la

misma hasta su perfeccionamiento.

Proceso:

Procedimiento de inscripcion

1- Entrar a la pagina web y enviar un email solicitando el curso

2- Se responde el email y comienza el contacto con el cliente para evaluar si

es viable realizar la capacitacidon

3- En el caso que sea viable, se realizard una reunidn con el cliente, para

establecer problemas especificos de la empresa sobre los cuales profundizar.

4-Luego, se desarrollara el contrato con los precios y toda la informacién

acordada en las etapas anteriores.

5- Si el cliente acepta se establece en qué fechas y horarios se realizaran las

mismas.
6- Se cargara en el sistema interno al centro (empresa u ente que contrate

el servicio) y se dara de alta a cada alumno que participara en la capacitacion.

Procedimiento de Capacitacion

1-Se realizard la capacitacion tedrica donde se explicaran los primeros
conceptos

2-Luego un break de 30 min, donde disfrutaran de un café.

3- Se continla con la segunda etapa y final de la capacitacién de teorica.

4- Se brindara un espacio de 15 minutos para que realicen consultas de forma

particular. De no necesitarlas se adelantara el horario de almuerzo.

5.- Se procedera a que los alumnos almuercen, por su cuenta. Dispondran de

un maximo de una hora y media.
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6.- La secretaria dispondra de una lista de los participantes con un orden
tentativo para que realicen la practica, otorgando a cada participante un
numero. Se les informara al resto acerca de los que pueden hacer en el
espacio de esparcimiento mientras aguardan el momento de realizar la

capacitacion.

7.- La capacitacién consistira en realizar el circuito de maniobras (repitiendo
5 veces cada una de ellas) en forma continua, al finalizar cada una de ellas
el instructor calificard la misma en el sistema. Al concluir el circuito se
repetiran las maniobras que no estan aprobadas o que se considera que hay

lugar para realizarla mejor.

8- Transcurridas dos horas del inicio de la instruccion practica se servira el
servicio de catering a modo de merienda. El mismo no interrumpira las

practicas.

9- Una vez finalizada y aprobada las maniobras recreadas se brindard un

certificado

Productividad:

Debido a que la empresa brinda un servicio, y medir la productividad en base
a recursos consumidos no seria eficiente, la empresa enfocara la medicién de

la productividad relacionada con el area de marketing.

A partir de esto, Punto a Punto buscara como objetivo encontrar un balance

entre la productividad de adquisicion y conservacion de clientes.

Principalmente se enfocara en la adquisicion de clientes, dado que es el
principal objetivo de la empresa por ser nueva en el mercado. Siguiendo esta
premisa, se tendran en cuenta los ingresos generados por los esfuerzos
llevados a cabo para captar clientes, divididos por los costos de estos

esfuerzos.

A continuacidn, la empresa prestara atencién a la conservacion de clientes,
ya que cuesta mas captar un nuevo cliente, que retener y fidelizar los

actuales, con el agravante de ser una empresa que se encuentra creando la
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marca y el posicionamiento, serd de vital importancia medir la efectividad

reteniendo los clientes.

Asi, Punto a Punto tendra en cuenta los ingresos generados por nuevas
compras de clientes actuales y otros ingresos generados por ellos, dividido

los costos de las acciones que tengan por objetivo retener estos clientes.

Diagrama de Pescado

Empleados | | Clientes Espacio de recreacién/Break
+ Se ausenten + No estén motivados Mo funcionen las led
= Sientan gue esenvano o
= No expliquen bien los temas pérdida ?:ie fiempo ?;::iazen buen estada el
’ :s I;?E?;iir; 3 las preguntas + Sientan gue el tiempo de Se vea COMD e5Cas0
espera para realizar I Mo logre despejar a los clientes
« Notengan un buen trato con capacitacion practica es miy g Re)
los clientes largo
Mala
capacitacion
Capacitacion tedrica Capacitacidn practica Clima
= Haya inconvenientes con la plataforma
» Mo funcione el proyector = No funcione |la botonera + Llueva torrencialmente y
+ Secorielaluz » Falle la Tablet dificulte las maniobras
» Lostemas no sean relevantes * Mo encaje bien el vehicule * Haga mucho calor y ponga a
para los capacitados « Falte nitrégeno liquido los clientes fastidiosos

= Mo se pueda recrear bien una maniobra
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Diagrama de Flujo

Acceso al area de

capacitacion

iDNly
licencia?

Acceso a clase
No pueden realizar la practica

capacitacion

Acceso a clase tedrica

Entrega de certificado

Si Ingreso a la pista para .:Aprtczll:;acmn
la practica
P = maniobras?
Repite las maniobras

Acceso a area de

recreacion para
aguardar

Escenario Neutral

Inversion:

La inversion que requiere el proyecto es de $1.700.452, siendo el mayor costo
(43% del total) la camioneta y el auto 0 km, ambas se realizaran con un pago

inicial y se financiara en 84 cuotas.?®

Si bien el servicio consta de la utilizacién de la plataforma es un costo menor
a la compra de un vehiculo, es decir que posee un costo bajo, y es por ello

gue la inversidn inicial no es excesiva.

25 Ver anexo pagina 134
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Para la utilizacion de la plataforma en los diferentes vehiculos, se tendra que
comprar dos adaptaciones diferentes una para auto y otra para

camién/camioneta para poder brindar los cursos especificos.

Dentro de la inversién se encuentran todos los mobiliarios que se precisaran
para ambientar la pista, el sector donde se realizard la capacitacion y la

construccién de la sala de esparcimiento.

La plataforma ya se encuentra construida y para la construccion de la misma
se solicitd un préstamo no reembolsable a la agencia FONSOFT, el monto del
mismo fue de $640.500. El presupuesto para emprender el plan de negocios
planteado en la actualidad sera financiado pidiendo un préstamo al Banco
Nacién por un monto de $486.652, esta linea de préstamo para la produccion
y la inclusién financiera (MyPymes) contempla una tasa preferencial y una

financiacion en 36 cuotas teniendo como ventaja adicional 6 meses de gracia.

Demanda estimada:

e Municipios: 1467 pertenecientes a 7 provincias (contemplando CABA y
GBA), al mismo se lo ajustd por un 3% de estimacién de venta por la
compleja negociacion que se tendra que llevar a cabo y por no ser un
servicio obligatorio. Ademas, se contemplé que el promedio de cursos
gue solicitard cada municipio que contrate el servicio sera de 5 cursos,
dicha estimacion deriva de la cantidad de automdviles y numero de
empleados promedio con los que cuenta un municipio. Luego se

tuvieron en cuenta los siguientes ajustes:

Ajuste de Distribucion:?®

= En los primeros dos meses se espera llegar a 182
municipios representando el 12% del total. En los tres
meses posteriores se espera llegar al 42% del total. Del
mes 6 al 8 se espera llegar al 66%, del 9 al 10 al 88% y
por finalmente los dos ultimos meses completarian el

100% de la distribucién seleccionada. El ajuste es

26 \Ver anexo pagina 135
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escalonado ya que al principio solo se llegarian a 2
provincias, luego a 3 provincias, a mediados de julio a 4
provincias, para octubre se cubririan 5 y recién en

diciembre se llegaria a la totalidad de 7.

Ajuste de Capacidad Productiva:

En cuanto a la capacidad productiva, lo que se debe tener
en cuenta en este servicio es el factor tiempo, ya que el
uso de la plataforma no tiene ninguna limitacion en
cuanto a cantidades. Como en algunos momentos se
tendra que trasladar la plataforma a otras provincias para
poder brindar el servicio a determinados municipios, no
se podra utilizar en un mismo dia o semana la plataforma
en buenos aires, es por ello que se toma en cuenta la

capacidad productiva al 50%.

Ajuste de Innovacion:

Teniendo en cuenta que el negocio es destinado a entes
publicos y privados y no ser ninguno de ambos consumos
masivos no se puede ajustar por innovacion, ya que el
porcentaje de la primera etapa es muy bajo para la

demanda potencial que posee este mercado.

Ajuste de Conciencia:

En Marzo se comenzara con un porcentaje de un 40% vya
que el primer mes de Lanzamiento se llevara a cabo un
evento en el cual se invitaran a intendentes y empresarios
a General Rodriguez, para que puedan probar el servicio
y vivir la experiencia de la recreacién de la maniobra con
el simulador de riesgos. De este modo, no solo logramos

generar mayor impacto sino también que los esfuerzos de
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comunicacién se entiendan mejor cuando se describe al
producto y ayudaria a que sea mas viable la contratacién
del servicio. Ademas, tendremos activo a la fuerza de
ventas distribuyendo folletos, contactando empresas y
municipios; estara la agencia trabajando en el canal
online con la red de busqueda y display; y se publicitara
en una revista.

En el mes de Mayo la conciencia sera de un 50%, dado
que habrd una exposiciéon en la cual Punto a Punto
participard y se lograra llegar a mas personas; habra una
publicacion en revista y se seguird con el canal online.
En el mes de Agosto la conciencia serda de un 60%,
aumentara por la participacidn en una exposicion, por la
publicacion en una revista, por las acciones de marketing
digital y por la constante comunicacidn que realizaran los
vendedores.

En el mes de Octubre aumentara a 75% la conciencia ya
gue se estard presente en la exposicion mas grande que
hay en el afo del rubro, llegando a mas de 2000 personas
potenciales, ademas de tener en cuenta todos los
esfuerzos que se realizan mes a mes.

La conciencia llegara a un 90% al segundo afo, ya que la
comunicacién bajara notablemente en relacién al primer
afo sin dejar de lado las exposiciones y las acciones
online.

Finalmente se llegara a un 100% de conciencia al tercer
ano, donde también se seguird participando en
exposiciones y canal online para que no disminuya y
seguir manteniendo la conciencia de la marca y el servicio

que se brinda.

Del sector empresas solo se tomod en cuenta 651 de la zona de GBA y CABA.

La estimacion de venta es de un 5% calculado a través de una encuesta

realizada a 50 empresas de transporte y habiendo tomado en cuenta solo el

porcentaje de “Definitivamente si y probablemente si”.
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e Empresas PYME:
o Potencial de 448 empresas, con 1 curso estipulado por cada una
e Empresas Medianas:
o Potencial de 175 empresas, con 3 cursos estipulados por cada
una
e Empresas Grandes:
o Potencial de 28 empresas, con 5 cursos estipulados por cada una
En cuanto a los ajustes se tomo en cuenta un 100% de distribucion ya que
se va a llegar facilmente a cubrir la zona completa teniendo en cuenta que
solo es una porcidon de Buenos Aires. Ademas, se lo ajustd por lo descrito en

conciencia, capacidad productiva y estacionalidad.?’

Prondstico de Ventas?8

Se tomo en cuenta que habra variaciones en la estacionalidad:

Ponderacion Estacionalidad TOTALES

[afi0 1 desglozado 0,12 011 o009 0,07 0,06 0,07] 01 o009 0,1 008] o8] o007

1,00

Esto se deberd a que el lanzamiento sera en Marzo y debido a los esfuerzos
de comunicacidon y equipo de ventas se logrard un buen porcentaje de
contratacién. Sin embargo, el mismo caerda a partir de Junio hasta agosto, ya
que en esos meses se producen las vacaciones de invierno y el factor
climatico no ayudaria, en invierno predominan lluvias, lo que imposibilitaria
realizar algunas maniobras y una correcta capacitacion. A partir de
Septiembre volvera a crecer el porcentaje hasta Noviembre donde mejoran
las condiciones climaticas y ademas también se realizan la mayor cantidad
de cursos en estas fechas. Por Ultimo, en Diciembre comenzara a caer por las

vacaciones de verano y fechas festivas.

Al haber analizado y aplicado los ajustes anteriores mencionados y la

estacionalidad, se obtiene el siguiente sales forecast:

27 \Jer anexo pagina 129
28 VVer anexo péagina 136
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Municipios 41 1300 208 266 309
Empresas pymes 9 11 13 22 14
Empresas medianas 10 16 21 41 32
Empresas grandes 0 3 6 3 6

TOTAL 60 161 247 331 351

Para el primer afio un resultado de 60 cursos totales. Siendo 41 cursos con
municipios, 9 con empresas pymes, 10 con empresas medianas y ningun

contrato con empresas grandes.

Al 2do afio se estipula realizar 130 cursos con municipios, 11 con pymes, 16
con medianas empresas y por ultimo 3 con grandes empresas. Dentro de este
ano comenzara a aparecer la recompra que serd solo por el 15% de los
clientes ya que los cursos pueden hacerse tanto anualmente como cada dos

anos.

Al 3er afio se esperara obtener 208 cursos con municipios, 13 con pymes, 21

con medianas empresas y 6 con grandes empresas.

Para el 4to afo, se llegara a firmar 266 cursos con municipios, 22 con pymes,

41 con empresas medianas y 3 contratos con empresas grandes.

Por ultimo, para el 5to ano, 309 cursos a empleados municipales, 14 a

empresas pymes, 32 a empresas medianas y 6 a empresas grandes.

El aumento notable de cursos se debera a la recompra, al aumento de la

conciencia y la distribucién descritas anteriormente.

CashFlow?°

Los ingresos estipulados se calcularon teniendo en cuenta el precio que
pagara cada cliente por la cantidad de cursos a contratar con sus descuentos
correspondientes, dado que un municipio no contrataria menos de 5 cursos

por la cantidad de empleados que posee trabajando y su precio serd menor.

29 Ver anexo pagina 139
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[ ——casnmow
Ventas estimadas fotales TOTAL ARD 1 | TOTAL &R0 2 [TOTAL ARD 3 [ TOTAL ARD 4 |TOTAL ARD 5

—o bentan entimasan 41 130 205 2E6 303
e Frecic & 24.000 | 3 za.000 | % 2g.000 | 3 za.000 | % 28.000
= o Subtotal ¢ 984000 | $3637200 | ¢ 5810700 | ¢ 7440825 | £ B.663.419
w Yentas entimaTas ba | 1 13 22 1d
= Frecic i 000 & 40000 | ¢ 40,000 | & 40000 | # 410,000
a Subtotal ¢ 315000] ¢ 458000 | ¢ Si16.7v00 | ¢ B68.056 | £ 578.208
_ Yetas ertimacas 10 16 21 41 32
T Frecis " & 31500 | & 36.000 | & 36.000 | & 36.000 ) ¢ 36000
== Subtotal ¢ 3J15000] ¢ S88600 | ¢ V40070 | $ 1465339 £ 1.134.602
= Venias eatimadas 0 3 B 3 [

| =3 Frecic i ze000] & 32.000 | & 3z.000 | & 2000 | % 32.000

I| o Subtotal $ - ¢ 14000 | ¢ 190000 & 99750 | ¢ 186.813

El ingreso se ird incrementando a medida que aumente el sales forecast ano

a ano.

Luego se tomaron en cuenta todos los egresos que se tendran a lo largo del

proyecto:

Los gastos variables comerciales estaran vinculados con:3°

Los viaticos de los instructores que se les dara solamente a los
empleados que le dicten cursos a municipios, ya que tendran que
trasladarse: es por ello que se les pagara nafta, comida y la noche de
hotel.

La comisién por venta de encargado que serd el 1,5% y la del vendedor
que sera de un 1% sobre el valor de venta del curso (contemplando
descuentos).

El catering a contratar por cada capacitacion que se brindara
(contempla 10 personas e incluye las bebidas de primera linea)

El combustible a emplear que es 1 litro por persona para la realizacion
de las maniobras

El traslado de la plataforma a los municipios (se contempla un
promedio del costo de traslado al interior del pais y dentro de CABA y
GBA)

Set de estudio, que es el material que se les dara a los clientes al

momento de la capacitacion.

30 VVer anexo péagina 137
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Gastos comerciales fijos: 3!

Alquiler de la pista de general Rodriguez con el salén correspondiente,
el servicio de mantenimiento de la plataforma, el abono del
mantenimiento del software, el seguro y ambulancia por si llega a
haber algun problema de salud con algin empleado o cliente y por

ultimo el servicio de cable e internet.

Gastos de administracion:3?

Honorario de los contadores, las cargas sociales de los sueldos de los
empleados que serd un 26,5% de los mismos, el seguro de vida

obligatorio y los servicios en general.

Sueldos:33

Se tendrad 1 secretaria/recepcionista, 4 empleados que realizaran la
venta y capacitacién y por ultimo un encargado. A cada sueldo se le
descontaron los conceptos correspondientes y se le calculd el sueldo

neto que le quedaria al empleado, por ejemplo, en este caso el

siguiente seria el de un vendedor.

LIQUIDACION Vendedores Categoria Vendedor C

Concepto Unidad Base Remunerativi No remunerativo Descuento

Basico 30 $21.958,08

Antigliedad ] §0.00

Asistencia y puntualidad 5157984
Jubilacion 11,00% $20.537 92 $2 25917
Ley19.032 3,00% §20537 52 $616,14
Obra social 3,00% %$20537 92 $616,14
SECart100 200% %20537 92 F410,76
FAEC 0,50% %$20537 92 $102,69
SECart101 200% $20537 92 F410,76
Apaorte fijo OSECAC 270% $20537 92 5554 52
SUB TOTALES $23 537 92 5497018

SUELDO NETO $18.567,74

Para afrontar el gasto de la inversién inicial, los costos que no fueron

cubiertos por el préstamo brindado por la agencia Fonsoft seran financiados

31 Ver anexo pagina 132
82 VVer anexo pagina 132
33 Ver anexo pagina 133
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por dos entes. El primero sera la agencia de Toyota y el segundo el Banco
nacién con su linea de créditos descrita con anterioridad. El flujo de fondos
del primer afio da un saldo negativo, dicho saldo sera saldado con un nuevo
crédito (extension del préstamo actual), el cual por las condiciones de crédito

se comenzara a abonar a mitad del afio dos del proyecto y se extendera por

3 afios).3*
FPage d0 prostamics pard fapial inieial

Fago prestamo inicial banco nacion % 3B % BY3E| # Br3E| & FLEH
Fago a consesionaria por vehiculos % 129071 | # 08262 | 99504 | 99504 | 99504
Frestamo Beo Macidn Deficit primer afio 3 - S 304.094 | E02.128 | # E02.1838 | £ 304.094
TOTAL PAGO PRESTAMOS i iy I 599707 | & 396.053 | & 01373 | £ 4035398

LR s

Gastos variables comerciales 1 TIETTH| £ azozs| 1eorizre | + zIEIZ ] £ 2.265.069,0
Gastos fijos comerciales t 433262 | § 433282 | 433282 | & LExncliy I 433.252
Gastos lijos administrativos 3 Haeas | + Haas | LIEEER Hama| $ 41893
Sueldos k3 1334032 | % 1334032 | % 1334032 | % 1334032 ] # 1334032
FOTAL COR5T0s $ 2B56.958 | & 2968385 | & FAEE30 ] % 201352 | § 4.124 262

Van/TiR y Payback3>

Luego de analizar todo lo anterior y obtener la ganancia antes de impuestos
se calculd el VAN el cual arrojé un resultado de $1.245.736 siendo el proyecto
rentable. Para el calculo del mismo se tomd en cuenta la tasa de corte Badlar

la cual es 0,229.

La tasa de retorno de la inversion (TIR) sera de un 38% y el payback del

proyecto del escenario neutral sera de 3 afios y 95 dias.

TOTAL ARD 0 TOTAL ARO1 TOTAL AROD 2 TOTAL ARD 3 TOTAL ARO4  TOTAL ARD S
INYERSION |-% 1700452
SUELDOS - 1111649
GASTOS adm| -# 41593

- 1.853.520 | -% 1579709 | $ 27108 | % 1966036 | $ 3606157 | ¥ 4 71377

% 940,085

34 \VVer anexo pagina 134
35 Ver anexo pagina 141
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Escenario Optimista

El escenario optimista planteado se contempla la construccion de una
segunda plataforma desde el inicio del proyecto, esta plataforma permitira
abocar esta segunda unidad a itinerar por las provincias y mantener la
primera plataforma fija en GBA y CABA. Esta organizacién permitira arrancar
abarcando mayor territorio geografico y una expansién mas rapida por el
mismo. Para el escenario econémico y financiero se tuvieron en cuenta los

siguientes factores:
Costos fijos e inversion:36

Se contratara dos empleados mas para la venta y capacitacién, lo cual generé
un incremento en los costos fijos de sueldos de $37.135. A su vez esto
repercute en las cargas sociales, las cuales pasaron a tener una de $175.375

en vez de $131.459, generando un aumento de $43.916.

Dados estos incrementos los costos fijos son ahora de $242.771, $49.432

superiores al escenario neutral.

Financiamiento3”

En el escenario positivo la empresa operara desde el comienzo con dos
sistemas de simulacién, por lo cual los costos requeridos para comenzar a
operar no se duplican, ya que solo se tiene q contemplar el armado de la

nueva plataforma, los servicios de adaptacion y los 2 autos nuevos.

Financiamiento Total segundo auto
AUTO TOYOTAETIOS $ 262.800 | $ 525.800
PAGO INICIAL $ 78.870 | % 157.740
CUOTA1 $ 4.068 | $ 8.136
CUOTA2a5 $ 3.926 | $ 7.852
CUOTAGa18 $ 3192 | % 6.384
CUQOTA 19a84 $ 2.724 | 3 5.448
AUTO TOYOTA HILUX $ 556.100 | $ 1.112.200
PAGO INICIAL $ 166.830 | $ 333.660
CUOTA1 $ 8.605 |3 17.210
CUOTA2a5 $ 8.111|3% 16.222
CUOTABa18 $ 6.558 | 5 13.116
CUOTA 19a84 $ 5.568 | § 11.136

Para adquirir las dos plataformas y los vehiculos se duplica el total del
financiamiento de la agencia de TOYOTA, pasando de ser $573.300 a

36 VVer anexo pagina 140
37 Ver anexo péagina 141
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$1.146.600. El préstamo tomado del Banco Nacidn asciende en este
escenario a $1.342.582 y el déficit del primer afio de $1.851.285, el cual

sufre un incremento de $271.576 se financia también con un préstamo del

banco nacidon. Ambos con un préstamo a 3 afios con una tasa del 15,5%.

TOTAL FINANCIADO por agencia $ 573.300 [ TOTAL FINANCIADO por agencia $ 1.146.600

Financiado por FONSOFT $ 640.500 | Financiado por FONSOFT $ 640.500

Prestamo Bco Nacion Inicial Monto $  486.652 | Prestamo Bco Nacion Inicial Monto $ 1.342.852

Interes tasa 15,5% a 3 afios $ 75.431 | |nteres tasa 15,5% a 3 afios $ 208.142 36 cuotas
Cuota .sabre capital $ 13.518 Cuota sobre capital $ 37.301 y

O =S e $ 20 Cuota interes mensual $ 5.7g2 | 6 meses de gracia
CUOTA TOTAL $ 15.613 CUOTA TOTAL $ 43.083

Prestamo Bco Nacion Deficit primer ano $ 1.579.709 |Prestamo Bco Nacion Deficit primer ano $ 1.851.285

Interes tasa 15,5% a 3 afios $ 244.855 | Interes tasa 15,5% a 3 afios $ 286.949 36 cuotas
Cuota sobre capital $ 43.881 | Cuota sobre capital $ 51.425 y

Cuota interes mensual $ 6.802 | Cuota interas mensual 3 7.971 | 6 meses de gracia
CUOTA TOTAL $ 50.682 'CUOTA TOTAL $ 59.395

Demanda estimada:38

La capacidad productiva varia en este escenario pasando a ser de 1 en vez

de en 0.5, dado que la empresa tiene un simulador para la linea de servicio

a municipios y uno para empresas, dejando de compartir su uso.

A su vez, en este escenario la distribucién para municipios comienza desde

marzo del primer afio con 0,42 cuando antes en marzo era 0,12. Este ajuste

por distribucidon también escalona mas rapido en el tiempo que en el escenario

normal.

Las variaciones en la demanda estimada, en este escenario positivo,

generarian a la empresa un mayor nivel de ventas y mejores resultados

después de impuestos.

38 Ver anexo péagina 142 y 143
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Sales Forecast Optimista3?

Demanda estimada Maxima |

Municipios 97 271 423 537 623
Empresas pymes 14 22 26 a7 35
Empresas medianas 15 30 40 157 97
Empresas grandes 1 7| 12| 13| 17|

TOTAL 127 331 201 794 ire
Cashflow40

Debido a la variacién de los ajustes que generarian un aumento en las ventas,

los gastos y costos variables son mayores al escenario neutral. Ademas, se

debe tener en cuenta el aumento del personal para poder cubrir la demanda

estimada anteriormente.

[ ——casHriow
Foplas estimadas (orales TOTAL ARD 1 |TOTAL ARD 2 |[TOTAL ARD 3 | TOTAL ARD 4 |TOTAL ARD 5
- Lo s Eafimradae 97| 271 423 537 623
2 = Frecic £ Z4.000 | # Z8.000 | # Z5.000 | # 25,000 | & 25.000
= o Subtotal $ 2328000 | $ 7.585.200 | $11.850.300 | % 15.049.125 | % 17.448 244
w Yantas estimacas 14 22 26 ar 35
= Precic I 35000 ) % d40.000 | # 40,000 | # 40,000 | & 40,000
o Subtotal $ 490000 | $ 8952000 | $ 1029800 | £ 3460128 | & 1415019
_ Yentar extimacas 14 30 40 157 37
og Freci ¥ 31.500 | £ 35.000 | % 365.000 | % 36.000 | & 36.000
== Subtotal $ 472500 | % 1096200 | $ 1438290 | # 5663 267 | & 3493 470
= Yantas estimacas 1 T 12 13 17
&-c = Srecic £ zaono ] 32000 ) # F2.000 ] % 32000 | & 32.000
o Subtotal $ 28000 | ¢ Z32000)| $ 393000 | % 417.900 | & 537425

Fago prestamo inicial banco nacion
Fago a consesionaria por vehiculos

33681

187,361
3 216,504

187.361
% 199,008

93681
k3 199,002

3 199,008

-}

Sueldos

Prestamao Beo Macidn Deficit primer afia

Gastos variables comerciales
Gastos fijos comerciales
Gastos fijos administrativos

3 208,142

1404.210
43252
BA0.343

1.779.668

266272

27065320
453.252
E50.343

G

1.779.658

F12.745

40545572
433.252
EG0.343

1.779.665

B B B G

712745

5ETEIIE
433.252
BE0.343

B B B G

1.FTAERS

366272

54706249
433.252
EG0.343

1.779.665

G

| TOTAL DESFUES DE IMPUESTOS |-

18651286 | %

097078 | £

4+.313.176 | &

901223z | %

9.424.005 |

39 Ver anexo pagina 144
40 Ver anexo pagina 147
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VAN/TIR y Payback#4!

En afio 0 la inversidn inicial necesaria asciende a $3.320.156 y en afio 1
operativamente se obtienen resultados negativos por $1.851.285. El van
sufre un incremento de $4.015.548, siendo de $5.261.284 en total, la TIR
asciende al 58% vy el Payback no sufre una gran variacién, pasando de ser de

3 afos y 95 dias a 3 afos y 70 dias.

$ 1.738.913

Escenario Pesimista

42

Para calcular este escenario se debid calcular el punto de equilibrio el cual

arrojé como resultado lo siguiente:

equilibrio anual

CONTRIBUCION MARGINAL
CURSO AflO 1 RESTO del proyecto Afo1 RESTO del proyecto
EMPRESA Precio Costo Lmg Precio Costo Lmg CF PONDERADO | Q EQUILIBRIO | CF PONDERADO | Q EQUILIBRIO
PYME ] 350005 3105 | § 31895 | 5 40000 | 5 3230 | $ 36770 ] 112.553 4 5 101.769 3|
MEDIANA 3 31500 5 3.105] 5 28395] 5 35.000] 5 3.230 |5 32770 3 245.400 g9l s 221.886 8|
GRANDE ] 28.000] 5 3105 | § 24895 | 5 32.000| 5 3230 |5 28770 ] 45.456 b (3 41.100 2|
MUHNICIPIO 3 2400015 6080 ]S 17520 5 28.000] 5 6205| 5 21795 3 2.409.155 13s) 5 2178314 111

El pronostico de ventas de equilibrio seria:

| Demanda estimada Minima |

Municipios 135 111 111 111 111
Empresas pymes 4 3 3 3 3
Empresas medianas 9 | | | |
Empresas grandes 2 2 2 2 2
TOTAL 150 124 124 124 124

41 Ver anexo pagina 148
42 \/er anexo pagina 149
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La cantidad de equilibrio para el primer afio de 135 cursos con municipios, 4

Cursos con empresas pymes, 9 cursos con empresas medianas y 2 cursos con

empresas grandes.

Para el resto del proyecto, 111 cursos con municipios, 3 cursos con pymes, 8

cursos con empresas medianas y por ultimo 2 cursos con empresas grandes.

Cashflow43

El cashflow pesimista varia en comparacion con el probable sélo en aquellos

gastos variables que se ajustaron por el prondstico de ventas de equilibrio.

| CASHFLOW
Fentas estimadas (olales TOTAL ARND 1 |TOTAL ARD 2 | TOTAL ARD 3 [TOTAL ARD 4 | TOTAL ARD 5
- AT ETTARRE 135 M M M M
2 = et ¥ 24000 | # Z5.000 | # Z5.000 | # Z5.000 | # 25,000
= o Subtoral $ 3264000 | % 3.103.000 | # 3.108.000 | # 3103000 | £ 3 1053.000
w FEAS ERtiTSTaS 4 3 3 3 3
= et i 35.000) # 40000 | £ 40000 | £ 40000 | £ 40000
o Subtotal $ 105000)] % 120000 % 120000 ] % 120,000 | # 120000
_ AT ETTARRE 3 g = g g
og et ¥ 31500 | # 36.000 | # 36.000 | # 36.000 | # 36,000
== Subtoral $ 315000 )| % 253000 | % Z33.000 ] % 253.000 | % 288000
= FEAS ERtiTSTaS 2 2 2| 2 2
& & et i za.000 ) # F2.000 ) # 32000 ) # F2.000 ) # 32000
= Subtotal $ 56.000 | % 64.000 | % 54.000 | % 64.000 | % 64.000
Fage o prostames para capital inied
Fago prestamo inicial banzo nacion 4 36| % 187361 ] & 20144 ) & 12572
Fago a consesionaria por wehiculos i 3E2.098 | 333936 | % 99.504 | & 99.504 | & 99504
TOTAL PAGD PRESTAMOS i 455779 | & 521297 | % 124648 | % 2076 | & 99,504
[y
Gastos variables comerciales S SEYIVE| & TR | % TIB245 | % TIR245 | % T15.245
Gastos fijos comerciales % 423262 | % 423262 | % 483252 | % 4823252 | % 453.262
Gastos fijos administrativos  [M¢ B02.7E5 | % B02.785 | % S02.735 | % BO2.735 | % B02.785
Sueldos % 1334032 | # 1334032 | % 1334032 | 1334032 | % 1.334.032
| TOTAL DESPUES DE IMPUESTOS| % 131556 | £ 192 686 | £ 192 686 | £ 192 686 | £ 192 686 |
VAN y TIR

Luego se realizd el calculo del VAN el cual da $1.075.056 ya que es el

escenario minimo que debe generarse para poder cubrir todos los costos sin

generar pérdida. **

43 Ver anexo péagina 152
44 Ver anexo pagina 153
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Para calcularlo se utilizé la tasa badlar que es el 0,229 y la tasa de retorno

de la inversidon que hace que el proyecto esté en equilibrio es de 19%.

Tablero de control

. Indicador - " Alarmas
Perspectiva Descripcion Comparacién " - Alcance
Nombre Calculo Verde Amarillo Rojo
Informa que porcién de las ventas deriva en -
- L L Se comparara el indicador contra el resultado del
Rentabilidad de las Resultado Neto resultado neto, permitiendo calcular la eficiencia . N N N N Entre el 15
FINANCIERA . mismo afio a afio. Para el quinto afio donde se supone |30% o mas Anual
Ventas Ventas Totales que alcanza la empresa durante sus operaciones y L - 5 y el 29%
. . mayor estabilidad el indicador arroja 39%
ayuda a tomar decisiones para mejorarla.
Muestra la ganancia que obtienen los duefios por
- . L . | Se comparard la rentabilidad del patrimonio neto con
Rentabilidad del Resultado Neto cada 100 $ colocados como inversion, es decir N P L N P ) 26,25% 0 | Entre 26,6
FINANACIERA X X - - - . la inflacién del periodo. Para 2017 el BCRA estima Anual
Patrimonio Neto Patrimonio Neto Promedio que muestra el retorno para los duefios de la 26,25% mas y 10%
empresa. e
Total ingresos pronosticados Control y seguimiento de las variaciones del Se comparara los resultados del pronostico de ingresos entre 11
i i uimi variaci
FINANACIERA Variacion del Pronostico 8 p ¥ seg A . basados en la demanda estimada, versus los 0a 10% y Semestral
Ingresos reales de la empresa pronostico de ingresos 19%
resultados reales que la empresa obtenga
Se medird la cantidad de quejas que se efectlian en
relacion con la cantidad de cursos brindados en ese
uejas efectuadas Control de la satisfaccion del cliente sobre los eriodo, y se tendrd en cuenta si mas de una queja .
CLIENTE Satisfaccion del Cliente Quej " . - - P . v 5 . q. ) 0a5s 5a10 Trimestral
Cursos totales brindados contenidos y experiencias con el servicios proviene de uno o més cursos brindados a un mismo
cliente. (Dado que a cada cliente se le brindan en
promedio 10 cursos por capacitacion)
Percepcion de Imagen Opiniones Positivas Percepcion de losclientes de la empresa y como | Se comparara este indicador trimestre a trimestre con Entre 3 .
CLIENTE peion de Imagen y pinic peion ge : presay P _ 0a2% y Trimestral
Calidad Opiniones Totales es vista a través de sus ojos su resultado anterior y a su vez anualmente 5%
Control del perfecto funcionamiento de los Se compara la cantidad de mantenimientos efectuados
Mantenimiento Mantenimientos Tecnicos Estipulados simuladores, el averi0 de sus sistemas técnicos con los mantenimientos que los sistemas tecnicos Entre 6
OPERATIVA INTERNA N — - P n P N . g 0al 5% v Semestral
Requerido Mantenimientos Tecnicos Requeridos podria incurrirle a la empresa un costo muy alto requieren dada su naturaleza para un correcto 10%
monetario y en su imagen funcionamiento
- . . Se llevara una comparacion mensual y una anual
Rendimientos debajo de la media Evaluacion mensual del desempefio a nivel donde contando con 12 evaluaciones cada empleado, la2 Mensual
OPERATIVA INTERNA | Control del D fio " ) - conocimientos, tratos con el cliente y puntualidad P . |0 Negativas N !
Evaluaciones Realizadas . se tendra en cuenta cuantas de estas fueron positivas Negativas Anual
o cumplimiento con el empleo R o
o demostraron bajo rendimiento
. - . Se comparara la cantidad de capacitaciones
INNOVACION Y Competencia de los Capacitaciones Tomadas por los empleados | Compromiso de los empleados a desarrollarse y .
— n . " aprovechadas por los empleados, versus la oferta de [70% o mas | 40 al 69% Anual
APRENDIZAJE Emplelados Capacitaciones ofrecidas por la empresa continuar aprendiendo para superarse . .
oportunidades brindadas por la empresa
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La capacidad que posee el simulador es de 51 usos de practica mensual.

Lunes 1|Martes 2{Miércoles 3| Jueves 4|Viernes 5| Sabado b
Mariana |Tarde | Mafana | Tarde | Mafdana |Tarde |Madana|Tarde | Madana |Tarde | Mafana | Tarde
Teorico 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Practico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Lunes g|Martes 91Miércoles 10]Jueves 11| Viernes 12| Sabado 13
NMaifana |Tarde | Mariana|Tarde | Marfana |Tarde |Mariana|Tarde |Mafdana|Tarde | Mariana|Tarde
Teorico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Practico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Lunes 15| Martes 16| Miércoles 17| Jueves 18] Viernes 19| 5abado 20
Mariana |Tarde | Mafana | Tarde | Mafdana |Tarde |Madana|Tarde | Madana |Tarde | Mafana | Tarde
Teorico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Practico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Lunes 22|Martes 23|Miércoles 24| Juaves 26| Viernes 26| Sabado 27
Maifana |Tarde | Mariana | Tarde | Marfana |Tarde |Mariana|Tarde |Mafdana|Tarde | Mariana|Tarde
Teorico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Practico 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Lunes 29\ Martes a0
Mariana |Tarde | Marfana | Tarde | Mensual Anual
Teorico 1 1 1 1 a1 612
Practico 1 1 1 0 51
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Anexo

Analisis PEST

Politica

En este factor es importante destacar la falta de presupuesto en mejora de
rutas o inversion en desarrollo de nuevas en los ultimos diecisiete afios de
gobierno peronista. Aunque las expectativas son mejores para este nuevo
gobierno, debido a que la politica de reactivaciéon econémica esta orientada a
la obra publica, especialmente a la adecuacion de las rutas, esta inversidon no
sera suficiente y las rutas argentinas continuaran siendo inseguras y poco
adecuadas para la cantidad de vehiculos que circulan por ellas.

Ademas, otro de los factores importantes es el peso que poseen los sindicatos
en la politica, muchas veces el gobierno intenta aplicar politicas y el sindicato
genera marchas y paros para evitar que se apliquen, logrando en su mayoria
evitar lo que quiere aplicar el gobierno. Los sindicatos son claves para la

politica y detras de ellos hay un gran negocio y grupo dificil de alcanzar.

Legal

En cuanto al aspecto legal, Argentina cuenta con una legislacion muy pobre,
poco profundizada en seguridad vial. Es un claro ejemplo las familias de las
victimas de accidentes donde una persona mata por manejar de manera
imprudente, desarmando nucleos familiares. De esta manera bajo el “delito
culposo” cual cubre a la persona bajo la enmienda de que no cometié un
crimen intencional, muchas personas quedan libres.

Asi mismo, en Mendoza se derogd la ley 6.082, modificAndose, intentando
administrar mas herramientas a los jueces para castigar a los conductores
irresponsables.

Especificamente dentro de lo legal, las empresas no tienen obligacion de
cumplir con normas o estandares, pero si existe la ISO 390014>. Esta ISO

permite una profundizacién en el cumplimiento de los objetivos de seguridad

4 "Introduccidon a ISO 39001| BSI Group", 2017.
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organizativa y responsabilidad social, demostrar a todas las partes
interesadas que se toman en serio estos objetivos, identificar diferentes
modos para mejorar la eficiencia mediante una mejor gestién y reducir costes

gracias a una mayor eficiencia.

Economico

Un analisis relevante respecto a los accidentes de transito en argentina es
profundizar respecto al costo econdmico que ocasiona. La organizacion
Luchemos por la vida realizé un informe en el afio 2013, por lo tanto al dia
de hoy los valores proyectados serian incluso mayores, en la que informa que
al estado nacional los accidentes viales le generan un gasto diario de 50 mil
pesos. Es decir que Argentina gasta 5 mil millones de ddlares anuales en
gastos pre hospitalarios (ambulancias, paramédicos, choferes), atencion
hospitalaria, gastos de internacion, gastos de kinesiologia, pensiones por
invalidez, retiro de los vehiculos de las vias publicas, reparacion de los danos
en las mismas y por ultimo los gastos judiciales de las causas que generan
los siniestros (www.eldia.com, 2017). Hoy en dia se estima que el 30 % de
las causas que manejan los juzgados son de accidentes viales, es de entender
entonces la lentitud de los juzgados en otras causas mayores. Ademas, a esta
suma hay que sumarle las indemnizaciones que perciben los damnificados.
La OMS realizé un informe en el que detalla que los accidentes viales le

cuestan a la Argentina entre el 1% vy el 3 % del Producto Bruto Interno.

Otro de los factores importantes para analizar es la inflacidn en Argentina se
estima que hay una inflacion anual del 30%, lo que conlleva a un aumento
de precios constantes como también aumento del petrdleo lo que afecta a

muchos sectores de la economia.

Y por ultimo, la quita de subsidios que viene realizando el gobiernos desde
2016, lo que llevd y sigue generando grandes aumentos de los servicios de
transportes, luz, gas, agua, lo cual afecta directamente a todas las compaiiias
y las casas de familias, es por ello que también los precios varian tan

rapidamente.
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Social

Dentro los criterios sociales que encierra Argentina se encuentra el alto nivel
de motorizacion (cantidad de automotores por habitante), con uno por cada
cinco personas (4,81); hay mas de 12 millones de personas con licencia de
conducir, lo cual aumenta afio tras afio, segun Diario Clarin | cantidad de
autos, camiones y camionetas que circulan en el pais alcanz6 en 2016 a 12,5
millones de vehiculos, un crecimiento de 4,1% respecto de 2015, siendo el
85,8% automoviles, 10,7% comerciales liviano y un 3,5% comerciales
pesados. A todo esto, un agravante es que el 48% de la flota se encuentra
en provincia y la ciudad de Buenos Aires (Clarin, 2017). Las campafas de
concientizacién existen y se intensifican en el tiempo, aunque no ayudan a

evitar el promedio de 7900 muertes anuales.

A esto se le suma el agravante del uso de SmartPhones, una nueva tendencia
que tiene grandes incidencias en el transito y la seguridad vial, en la
Argentina un estudio llevado a cabo por la Federacion Internacional del
Automdvil entre 8508 peatones de las principales ciudades del pais reportd
que 42,8% de los usuarios de smartphones quedaron expuestos a situaciones
de distraccion. Lo grave de esta situacion es que puede variar el incidente
desde llevarse por delante a otra persona hasta situaciones mas graves como
caidas o en situacion de riesgo con vehiculos sumado a la escasa capacitaciéon

de manejo que poseen las personas.

La organizacidon Luchemos por la vida releva afio a afo las fatalidades en los
accidentes de transito y la argentina no solo cuenta con uno de los indices de
fatalidades en rutas mas altos del mundo sino también que esta cifra no baja
hace mas de 20 afos. Otro dato a tener en cuenta es que el 35% de los
fallecidos son menores de 30 anos, siendo los accidentes de transito la
principal razén de fallecidos de los jovenes argentinos ("Consideraciones
generales acerca de los accidentes de transito - Luchemos por la Vida",
2017).
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Tecnologico

El entorno tecnolégico en la argentina debe ser analizado en dos partes. Un
primer analisis debe ser la planta automotor con la que cuenta el pais.
Argentina tiene uno de los mayores indices de automaviles por persona, pero
esto se debe a que pocos de los vehiculos se descartan, esto lleva a la reventa
de los autos y a vehiculos que tuvieron mas de cinco dueifos y mas de 50
anos. Ademas, Argentina es un pais sumamente laxo en relaciéon a los
controles, sobre todo en lugares de bajos recursos donde mas abundan este
tipo de vehiculos. La sumatoria de estos dos fendmenos sociales deriva en
una planta automotriz poco moderna, con vehiculos que no estan preparados
para circular, incrementando exponencialmente el riesgo de manejar por

todos los caminos del pais.

La tecnologia relacionada a la seguridad vial en Argentina no se encuentra
desarrollada, partiendo de rutas en pésimas condiciones; rutas que a su vez
son de los mas diversos tipos (ripio, montafia, etc) y transitadas en las mas
diversas condiciones climaticas. El gobierno actual realizé un plan de
inversidon en infraestructura, en el relevamiento de las condiciones actuales
de los caminos informa que de 42.200 kildmetros de rutas nacionales, 3500
km de ellos se encuentran colapsados, 12.000 km son inseguros y 13.000 en
estado defectuoso; es decir que aproximadamente el 67% de las rutas

nacionales no se encuentra en condiciones 6ptimas de circulacién.

Porcentaje de

Afio 1990 2000 2008 2012 2014 dismifucion de
2014
Suecia 772 591 397 285 282 63%
Holanda 1.376 1.082 677 566 570 59%
Estados Unidos 44.599 41.495 37.423 33.561 32.675 27%
Espaiia 9.032 5.777 3.100 1.903 1.680 Bl1%
Argentina 7.075 7.545 8.205 7.485 7.613 0% 46

% Luchemos por la Vida. (2015). Mortalidad en Argentina comparada con otros

paises.
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Total de muertos en accidentes de transito
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Pest Valorizado

Criterios Politicos Calificacion Puntaje Ponderacidn Walor ponderado
Planes insuficientes de inversion en
i Bueno 2 0,35 0,7
mejora de rutas
Sindicatos con gran peso en decisiones
) Malo -3 0,65 -1,95
politicas
Total Entorno Poitico 1 -1,25
Criterios Legales Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Ausencia de legislacidon Muy Malo -4 0,4 -1,6
150 sobre seguridad vial Bueno 2 0,1 0,2
Total Entorno Legal 1 -1,4
Criterios Sociales Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Pais con alto indice de motorizacion Muy bueno 4 0,3 1,2
Aumento del uso de smartphones al
. Bueno 3 0,1 0,3
manejar
Alrededor de 7900 muertes anuales
_ ) . Muy bueno 4 0,6 2,4
debido a accidentes de transito
Total Entorno Social 1 3.9
Criterios Tecnologicos Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Mala condicidn de rutas Bueno 2 0,6 1,2
En cuanto a planta automotriz no se
. o Neutral 1 0,2 0,2
realizan suficientes controles
Mo se descartan vehiculos antiguos Bueno 2 0,2 0,4
Total Entorno Tecnologico 1 1,8
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Criterios Econdmicos Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Alto indice de inflacion anual Muy malo -4 0,3 -1,2
itad bsidi I 1
Quita de subsidios en genera_ oqgue Muy malo a 0’25 1
genera aumento de precios
2% del PBI se ve afectado por
) ) Bueno 3 0,45 1,35
accidentes viales
Total Entorno Econdmico 1 -0,85
Fuerzas de la industria Puntaje Ponderacion | Valor ponderado
Criterios Politicos -1,25 0,2 -0,25
Criterios Legales -1,4 0,3 -0,42
Criterios Sociales 3,9 0,25 0,975
Criterios Economicos -0,85 0,15 -0,1275
Criterios Tecnologicos 1,8 0,1 0,18
Total fuerzas de la industria 1 0,3575

Fuerzas de Porter

Poder de negociacion con los proveedores

El poder de negociacion con los proveedores es alto. Se utilizard un espacio
alquilado que cuenta con una pista para realizar las maniobras. El simulador
puede desarrollarse en cualquier superficie asfaltada, por ende en el caso de
tener algun inconveniente o disconformidades en cuanto a negociaciones de
renovacion de contrato, puede cambiarse el proveedor. Incluso si el cliente
lo requiere la capacitacién se puede brindar en la locacion que disponga.

Se contrataran empresas para desarrollar graficamente los manuales de
capacitacion (la parte técnica ya esta desarrollada) a fin de tener una estética
moderna. Se considera tener un poder alto de negociacion porque hay
muchos desarrolladores graficos en Buenos Aires con lo cual, si debemos
cambiar de proveedor el costo de cambio es practicamente nulo.

En cuanto al ingeniero que mantendra a la plataforma sera neutral ya que, si
bien puede contratarse a otro ingeniero para que lo realicé se buscara generar
una buena relacion. Ademas, una vez que conozca el funcionamiento su tarea
serd mucho mas facil. Para que el know how no sea debera firmar un contrato

de confidencialidad

Poder de negociacion con los clientes

Son varios clientes a los cuales se apuntara, dentro de estos se encuentran

los municipios y empresas privadas.
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Los Municipios:

1)

Intendencias municipales: el poder de negociacién es malo. El acceso
a una reunion con un intendente o miembro de la intendencia con un
puesto jerarquico no es tan facil, a menos que sepan del servicio y les
interesé la propuesta. Cabe destacar que algunos municipios poseen
mayor necesidad de seguridad, el servicio se puede brindar en el
estacionamiento de algun supermercado barrial a la vista de los
votantes, aspiracionalmente puede dejar con una imagen muy positiva

al gobierno de turno que maneja esa area.

Dentro de los clientes de entidades privadas podemos identificar como

potenciales segmentos a:

1)

2)

3)

Empresas Pyme: En este caso la negociacién seria buena ya que llegar
a una empresa chica es mas facil por lo general, los gerentes suelen
ser los duenos y el negociar directamente con una persona clave en la
empresa suele tener mejor impacto. Ademas, Punto a Punto les
brindaria un diferencial que podrian comunicarlo a sus clientes o
paginas web para competir mejor con sus pares.
a. Algunas empresas pyme: Carlos Flet SA, Transporte y servicios
Bernal SA, Devesa logistica y transporte, Pro instore
Empresas Medianas: El poder de negociacidon seria bueno como las
pymes, aunque en este caso el diferencial lo poseen en cantidad de
empleados y servicios brindados, al ser un servicio a eleccién el de
Punto a Punto negociar va a ser menos facil, pero ellos no podrian
obtener la misma capacitacion en otro lado.
a. Algunas empresas medianas: Transporte Rigar, Packing service,
Transporte Rossi, Cruz del sur, Vak group, Loddin SA, Logirpla.
Empresas grandes: El poder de negociacién serd malo, ya que llegar a
una empresa de esta indole es muy complejo, debido a la cantidad de
empleados que tienen la inversiéon que deberian hacer es muy alta y al
no ser un servicio obligatorio sera complejo lograr que empresas de

esta magnitud quieran realizar las capacitaciones.
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a. Algunas empresas grandes: Adecco, Andreani, Don Pedro,
Tradelog, Rabbione, Derudder hnos SA

Amenaza nuevos entrantes

Punto a Punto cuenta con la licencia para explotar el servicio, es por ello que
no puede ingresar al mercado una empresa que realice exactamente el mismo
servicio. Por ende, la amenaza que se posee es nula, los nuevos entrantes
podrian desarrollar productos similares en el pais a partir de julio del 2018,
donde luego de haber construido e impuesto la marca, el posicionamiento
tendria que protegerse de los nuevos entrantes.

La amenaza mas grande llegado este momento, es que empresas europeas
perciban un desarrollo del mercado y decidan realizar inversiones con una
espalda financiera superior, igualando nuestro posicionamiento o trabajando

con sistemas de tecnologia superiores.

Amenaza sustitutos

Actualmente en Argentina, se encuentran los drivers que brindan las
empresas como BMW o AUDI, pero no es facil acceder a ellos, solo pueden
realizar la capacitacion los clientes Premium que compren los autos de estas
marcas, y no son todos, son un nicho que tienen bien diferenciado, si uno
quiere realizarlo no es posible acceder ni pagandolo. El enfoque en si mismo
no es prevenir accidentes sino demostrar lo que puede realizarse con el auto.
Ademas, estan los simuladores virtuales, que no brindan tampoco un servicio
idéntico, pero son comprendidos como sustitutos donde se ensefia a las
personas como actuar ante diferentes circunstancias y como manejar, pero
no es realizado realmente con un sistema de tecnologia fisico, por ende,
muchas veces la persona no termina eficientemente preparada para la
realidad.

Un sistema de simulacion virtual con tecnologia similar a la aeronautica podria
ser un posible sustituto, pero el costo contar con estos productos es
demasiado elevado para ser transportado o para contar mas de un producto
dde esta indole o bien las empresas que estan actualmente en el mercado

brindando capacitaciones tedricas, aunque no posean la parte de capacitacion
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practica simulada real. Cabe destacar, que algunas empresas hacen

practicas, pero son muy basicas y no cubren las maniobras de Punto a Punto.

Rivalidad con otras empresas

La rivalidad es neutral, porque el producto no existe en el mercado y tampoco
el mercado estd desarrollado, es decir seria Punto a Punto el primero en
brindar este servicio de simulacién fisica real. No posee competencia directa
aunque estan las capacitaciones tedricas-practicas que exige el Sindicato de
camioneros que algunas poseen simulacién de maniobras pero no son de la

misma indole.

Porter Valorizado

Poder de negociacion con Proveedores Calificacion Puntaje Ponderacidn Valor ponderado
Locacion alguilada en la cual se encuentra el
simulador para ser utilizado en la pista Bueno 3 0,35 1,05
Mantenimiento mecanico de la plataforma Neutral 1 0,4 0,4
Impresion de los manuales didacticos Muy bueno 4 0,25 1
Total Poder Neg proveedores 1 2,45
Poder de negociacion con Clientes Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Municipios Malo =1 0,25 -0,75
Empresas Pymes Bueno 2 0,2 0.4
Empresas Medianas Bueno 2 0,35 0,7
Empresas Grandes Malo 2 0,2 -04
Total Poder Neg Clientes 1 -0,05
Amenaza Nuevos entrantes Calificacion Puntaje Ponderacidn Valor ponderado
Patente exclusiva en argentina Muy bueno 5 0,7 3,5
Know how del negocio y sistema del simulador | Muy bueno 4 0,3 1,2
Total amenaza nuevos entrantes 1 4,7
Amenaza Prod Sustitutos Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Test drive de automotrices de alta gama Neutral 0 0,1 0
Simulador virtual de maniobras Malo -2 0,65 -1,3
Capacitaciones teoricas de empresas Malo 2 0,25 0,5
competidoras
Total amenaza Prod Sustitutos 1 -1,8
Rivalidad con otras empresas Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Competencia por cursos tedricos - practico Neutral -1 1 -1
Total Rivalidad con otras empresas 1 -1
Fuerzas de la industria Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Poder de neg con proveedores 2,45 0,3 0,735
Poder de neg con clientes -0,05 0,3 -0,015
Amenazas Muevos entrantes 4,7 0,15 0,705
Amenazas Prod Sustitutos -1,8 0,2 -0,36
Rivalidad con otras empresas -1 0,05 -0,05
Total fuerzas de la industria 1 1,015
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FODA

Fortalezas

e Se desarrolld en conjunto con gente experta en el tema que avala la
calidad del producto.

e Resultados comprobados en Europa y Estados Unidos, las policias de
muchos condados de ese pais implementan este sistema para
profesionalizar a sus fuerzas de seguridad (Innovative Driver Training,
2001), (Department of Public Safety Standards and Training, 2001).

e Posibilidad de producir nuevas plataformas para la implementacion de
los cursos a bajo costo, ya que se cuenta con los planos y se pasaron
todas las etapas de prueba.

e La plataforma es de facil adaptacion a nuevos vehiculos, una vez
creada la matriz la adaptacién a nuevos modelos/tamafos de vehiculos
es simple.

e Contar con la licencia del producto reduce la posibilidad de contar con
nuevos competidores y permite desarrollar el posicionamiento con
mayor libertad.

e Ausencia de competencia formal, al ser un producto nuevo inexistente
en Argentina, no existe ningun competidor directo que brinde este tipo

de capacitacidon en maniobras complejas.

Oportunidades

e Generar una reaccion positiva en la sociedad al relacionar la idea del
producto con la seguridad y resguardo de vidas.

e El desarrollo del servicio es nacional, podria obtener fondos para su
desarrollo con mayor facilidad de entes gubernamentales.

e Elterritorio nacional cuenta grandes dificultades en materia de manejo,
desde rutas y caminos de los mas diversos tipos y estados hasta
condiciones climaticas variadas y complejas.

e Ineficacia del sistema de seguridad vial que presenta un gran espacio

para desarrollo de tecnologias de seguridad.
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e Existencia de informacién que al empapar a la gente de conocimiento
de los siniestros anuales y tragedias diarias crea una latente sensacion
de necesidad de mejorar en cuanto a la seguridad.

e Alto nivel de accidentes tragicos sumado a un nivel de motorizacion
también muy elevado (un coche cada cinco personas).

e Mercado ausente en Argentina a la fecha, el producto es una

innovacién ya que en Argentina no existe dicho servicio en absoluto.

Debilidades

e Falta de una imagen de marca fuerte, el nombre del producto y la
empresa es desconocido.

e Siendo un producto inexistente en Argentina, la necesidad de
educaciéon del consumidor es muy alta lo cual puede conllevar costos y
dificultades.

e Incapacidad de brindar certificacion legal obligatoria, ante la
inexistencia de una ley que avale y exija la demostracién de capacidad
en choferes o0 recursos policiacos, no es necesario el producto,
guedando la obtencién de este a eleccidn.

e Ausencia concursos, al no existir la necesidad obligatoria del servicio,
ni una necesidad actual declarada en los entes del gobierno, no es
posible obtener ni ganar licitaciones que ayuden a avalar nuestro

servicio ante clientes, o que permitan ingresos.

Amenazas

e La simulacion virtual como posible competidor o sustituto. Existe en la
aviacién y podria resultar un competidor a futuro.

e Falta de recursos del pais, déficit fiscal que dificultara la inversion en
extras en seguridad vial.

e Falta de cultura nacional en seguridad vial.
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Fortalezas Calificacion Puntaje Ponderacidon Valor ponderado
Calidad avalada por
) Bueno 3 0,05 0,15
profesionales expertos
Resultados comprobados
de disminucidn de Bueno 3 0,05 0,15
accidentes (Europa)
Ausencia de
competencia que brinde
. Bueno 3 0,05 0,15
y capacite realmente en
maniobras complejas
Producto patentado Muy bueno 5 0,15 0,75
Adaptable a cualguier
vehiculo desde un auto a Muy bueno 4 0,1 0,4
camion
Bajos costos para generar
nuevas unidades de Muy bueno 5 0,1 0,5
simuladores
Total Fortalezas 0,5 2,1
Debilidades Calificacion Puntaje Ponderacién Valor ponderado
Ausencia de imagen de
Neutral -1 0,1 -0,1
marca
Ley inexistente que
vuelva al producto Muy malo -5 0,2 -1
obligatorio
Mecesidad de educar al
) Malo -3 0,15 -0,45
consumidor
Ausencia de concursos,
] o o Malo -2 0,05 -0,1
imposibilidad de licitar
Total Debilidades 0,5 -1,65
TOTAL IFAS 1 0,45
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Grafico Foda Valorizado

Oportunidades Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Ausencia de tecnologia
) . Bueno 3 0,02 0,06
en seguridad vial
Alto nivel de muertes
debido a accidentes de Muy bueno 5 0,17 0,85
transito
Existencia de
informacion sobre la
problematica que Bueno 2 0,01 0,02
resuelve el Simulador de
Riesgos®
Diversos tipos de rutas
(ripio,asfalto, doble Muy bueno 5 0,13 0,65
mano,etc)
Condiciones climaticas
gue dificultan el manejo
i i Muy bueno 5 0,13 0,65
(hielo, nieves,
temperaturas muy altas)
Mercado
. ) Bueno 2 0,04 0,08
inexistente/Nuevao
Total Oportunidades 0,5 2,31
Amenazas Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Simulacion virtual como
) Malo -2 0,2 -0,4
sustituto
Deficit fiscal, nula
inversion en seguridad Malo -3 0,1 -0,3
vial
Falta de cultura en
relacion a la seguridad Muy malo -4 0,2 -0,8
vial
Total Amenazas 0,5 -1,5
TOTALEFAS 1 0,81

Tanto las IFAS como las EFAS arrojaron un resultado positivo, es decir que es muy bueno ya que

se tendria un buen manejo de las variables controlables y las variables no controlables en este

caso son favorables y no perjudican mucho al proyecto en si.

Es por ello que en el grafico se ubicara en el cuadrante superior derecho cerca de los ejes porque

ninguno de los dos resultados fue mayor a 1.
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£
EFAS: Muy bueno EFAS: Muy bueno
IFAS: Muy malo IFAS: Muy bueno
EFAS 0 0
Variables no
controlables EFAS: Muy malo EFAS: Muy malo
IFAS: Muy malo IFAS: Muy bueno
.5 0 5
IEAS _
Variables
controlables
FODA Cruzado
Fortalezas Debilidades

Calidad avalada por profesionales expertos

Resultados comprobados de disminucidn de accidentes
Ausencia de competencia formal

Producto patentado

Adaptable a cualgquier vehiculo desde un auto a camion
Bajos costos para generar nuevas unidades de simuladores

Ausencia de imagen de marca

Ley inexistente que vuelva al producto obligatorio
Necesidad de educar al consumidor

Ausencia de concursos, imposibilidad de licitar

Oport

Estrategias FO

Estrategias DO

Ausencia de tecnologia en seguridad vial

Alto nivel de muertes debido a accidentes de transito
Existencia de informacion sobre la problematica que resuelve
el Simulador de Riesgos®

Diversos tipos de rutas (ripio,asfalto, doble mano,etc)
Condiciones climaticas que dificultan el manejo (hielo, nieves,

Mercado inexistente/Nuevo

Utilizar como referencia el modelo de europa para dar a
conocer los beneficios que tiene el simulador para evitar
muchos accidentes

Al poseer bajos costos para producir mas unidades de
simuladores, es una gran oportunidad para penetrar en el
mercado que posee ausencia de tecnologia en seguridad vial

Al haber ausencia de mercado, y no poseer
competencias, generar la imagen sera mas facil
porque nos da la oportunidad de posicionar el

simulador como lider en el mercado.

Aprovechar la ausencia de tecnologia en seguridad
Existe la necesidad de educar al consumidor y al

haber tanta informacion sobre los accidentes, sera
mas accesible comunicar los beneficios de el

Servicio

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Simulacion virtual como sustituto

Deficit fiscal, nula inversion en seguridad vial

Falta de cultura en relacion a la seguridad vial

Al ser un producto patentado y el simulador virtual un
sustituto, es un gran beneficio porque no se podra copiar el
madelo del servicio

Tener la ventaja de poseer bajos costos para generar nuevas
unidades, lo que implicaria que el gobierno no tenga que
invertir grandes montos para mejorar la seguridad vial

Poner el foco en la comunicacion para educar al
consumidor y mejorar la cultura de Argentina en
relacion a la seguridad vial

Matriz PEYEA

Microentorno Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Fuerzas de la industria 1,015 0,5 0,5075
IFAS 0,45 0,5 0,225
Total fuerzas de la industria 1 0,7325
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Fuerza financiera Calificacion Puntaje Ponderacion Valor ponderado
Obtencidn de financiacion no
reembolsable por parte de agencia Meutral 1 1 1
FONSOFT
Total Fuerza Financiera 1
Macroentorno Puntaje Ponderacion Valor ponderado

PEST 0,3575 0,5 0,17875
Fuerza financiera 1 0,5 0,5

Total fuerzas de la industria 0,67875

Fuerza
financiera

Conservadora

Ventaja

+

&

Agresiva

competitiva |~

De ﬁ:m‘i va

-8

Estabilidad
ambiental

Matriz McKinsey

La escala de evaluacion utilizada es la siguiente:

Escala de evaluacion

Débil Media

Fusrte

5)-a]-3[-2]1]o] 1] 2

3

41 5

Competitiva

Fuearza
+8 industrial

Indicadores de competitividad | Calificacion | Ponderacion| Valor Ponderado
Participacion de mercado relativa 0 0 0
Costo unitario 3 0,1 0,3
Cualidades distintivas 4 0,2 0,8
Know-How 4 0,35 1,4
Organizacion de venta 1 0,15 0,15
Imagen -2 0,2 -0,4
Total 1 2,25
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Indicadores de atractivo Calificacion | Ponderacion | Valor Ponderado
Accesibilidad al mercado 1 0,15 0,15
Tasa de crecimiento 2 0,05 0,1
Extensidn del ciclo de vida 2 0,03 0,06
Potencial margen bruto 4 0,25 1
Fuerza de la competencia 2 0,17 0,34
Posibilidad de diferenciacidn 4 0,3 1,2
Concentracidn de clientes 1 0,05 0,05
Total 1 2,9

Grafico obtenido

ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA
ALTO MEDIO BAJO

ALTO

FORTALEZA
DEL MEDIO 0
NEGOCID

BAIOD

Servicio deseado

1. Necesidades personales

En este caso como es un servicio que capacita a las personas a reaccionar
con diferentes maniobras en diversas circunstancias peligrosas que pueden
vivir con el automovil, camioneta, etc.; se ve perfectamente ligada a la

necesidad de seguridad, de perfeccionarse, hoy en dia muchas personas no
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se sienten completamente seguras al manejar, no solo por las infracciones
diarias que cometen el resto de los autos, sino también por el estado en el

cual se encuentran las calles y rutas.

2. Intensificadores permanentes

Actualmente se realizan campafas de seguridad vial tanto por TV como
también Online, en el sitio de Seguridad vial, suben de manera continua
consejos para poder manejar correctamente ante diferentes situaciones sobre
todo climaticas como con neblina. Ademas, existe en tv un spot publicitario
gue esta hace anos de “Luchemos por la vida” en el cual, dicen la cantidad
de muertes promedio e intenta concientizar sobre la importancia de usar
cinturdn de seguridad y no distraerse uno en la ruta. Todo esto ayuda a que
permanentemente el cliente esté informado y tenga en mente la importancia

de la seguridad vial.

Servicio Adecuado

1. Intensificadores transitorios

En buenos aires y CABA sobre todo es comun ver un accidente al menos una
vez a la semana, esto es un intensificador transitorio que las personas tal vez
no lo tienen en cuenta seguido, pero cuando lo ven, se impactan e intentar
concientizarse de la importancia de tener una buena seguridad vial y ser
cuidadosos al manejar. También hay usuarios de Twitter que se encargan de
informar el estado del trafico o aplicaciones como Waze donde aparece en
qué partes hubo accidentes, en el caso de twitter se suben imagenes que
pueden ser sensibles a la vista del consumidor, o bien también figuran de
manera continua noticias en el diario sobre todo en el digital, que es donde
las personas hoy en dia mas leen sobre los temas actuales a través de sus
smartphones.
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2. Factores situacionales

La ciudad de buenos aires y GBA se ve afectada de manera continua por
piquetes, marchas y accidentes que dificultan algunos accesos o bien
directamente que no se puede acceder por encontrarse cortadas avenidas
enteras, en nuestro caso esto podria afectar para poder llegar al galpén donde

brindaremos el servicio.

3. Percepcion del propio papel

En este caso es de suma importancia el papel que cumple el cliente en el
servicio, ya que sera capacitado y se precisa de su total atencién para que
pueda realizar las maniobras que se le expliquen en el momento. El rol del
cliente es de participacién completa en este caso, ya que el capacitador solo

ird a su lado explicandole diferentes cuestiones.

4. Percepcion de alternativas

El cliente no tendra la percepcidon de alternativas, por ende no podra evaluar
diferentes servicios brindados por otras empresas porque no existe. Solo
tendria para evaluar el servicio a través de opiniones o criticas de personas
que lo hayan utilizado, pero sera su Unica opcién en el caso de optar por

llevarlo a cabo.

Zona de tolerancia

La zona de tolerancia en este caso es media baja, ya que al ser un servicio
gue no es obligatorio las personas optaran por tomarlo por su propia cuenta,
de este modo la brecha hace que se extienda un poco mas, ademas no hay
alternativas ni modo de comparaciéon con otro que brinde exactamente lo
mismo es por ello que también van a estar mas dispuestos a esperar. Pero si
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bien el servicio mientras se esté brindando no cumple con las expectativas

que los clientes esperan la zona de tolerancia se achicara.

Riesgos de los servicios

Riesgo funcional

En este caso el riesgo funcional es bajo ya que, la capacitacidn seria elegida
por el cliente y es especialmente para aprender a maniobrar en diferentes
circunstancias. La funcionalidad depende mucho de qué cliente tome Ia
capacitacidn, para un camionero que maneja largas distancias y suele llevar
carga al sur, sera muy beneficioso en cambio, para una persona que tal vez
quiera hacerlo solo para sentirse mas seguro, la probabilidad de que en algun

momento tenga que utilizar alguna de estas maniobras es menor.

Riesgo Psicolégico

Habra riesgo psicoldgico, ya que es un servicio nuevo, que en el mercado no
existe y ademas no es obligatorio, pero todo depende de la necesidad que
tenga la persona de sentirse mas seguro al momento de manejar o empresa

que lo requiera para sus empleados, etc.

Riesgo financiero

El riesgo econdmico no va a ser alto, ya que no requiere de una gran
inversion, y si bien es un servicio que se consume en el momento, el
aprendizaje queda y puede utilizar lo que aprendié en cualquier momento de

la vida.

Riesgo sensorial

Puede que aparezcan riesgos sensoriales, como inseguridad, panico o miedo,

ya que uno no esta acostumbrado a determinadas circunstancias u obstaculos
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y al no estar capacitados al principio sera raro el poder maniobrar para lograr
volver a tener el control del auto, lo que es beneficioso y seguramente hara
que los clientes se sientan tranquilos, es que es una pista totalmente
adecuada, de copiloto estara el capacitador y ademas que si bien simula estar
a una mayor velocidad solo se genera todo en 20 km/h, no hay riesgo de que

suceda algo negativo.

Riesgo temporal

Este riesgo depende de quien tome la capacitacion, si es una persona que
realmente lo precisa no importara si pasa 2 hs llevando a cabo el servicio, en
cambio si es alguien que tal vez no le interesa y esta semi obligado ahi si

afectara el tiempo que tarde la actividad

Riesgo Social

No habria riesgos sociales negativos en un principio aunque podria existir
riesgos potenciales, al ser una capacitacién para estar mas seguro al
momento de manejar, y saber cémo reaccionar, las opiniones de terceros se
esperan positivas. En efecto podria ser positiva al tratarse de un producto

que atente a reducir los accidentes y salvar vidas.
Riesgo potencial

Un riesgo potencial para la imagen de la empresa y el producto, seria que los
indices de muertes al volante continten incrementando, y llegado el caso de
gue la marca sea reconocida, esta situacién provoque una sensacion de que

el producto es ineficiente, perjudicando el proyecto y el servicio en si.

Mdas alld de este posible riesgo, el servicio y la empresa brindara
capacitaciones, por lo cual no se encontraria bajo ningun concepto
directamente relacionada a los incidentes, pudiendo reducir este riesgo con
campafias de comunicacion, situdndose o posiciondandose como una empresa

preocupada por la mejora de la situacion vial del pais.
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Método Cascada Inicial4?

Sectores : | Servicios

Categoria :  Transporte y almacenamiento

Actividad : @]

Facturacién anual entre $8.709.121 a $43.545.600
Facturacion anual entre $43.545.601 a $217.728.000
Facturacién anual entre $217.728.001 a $1.088.640.000

Facturaciéon anual en mas de $1.088.640.001

602210 - Servicio de Transporte Automotor Urbano Regular de Pasajeros
602220 - Servicios de Transporte Automotor de Pasajeros mediante Taxis y
602230 - Servicio de Transporte Escolar

602240 - Servicio de Transporte Automotor Urbano de Oferta Libre de
602250 - Servicio de Transporte Automotor Interurbano de Pasajeros
602260 - Servicio de Transporte Automotor de Pasajeros para el Turismo
602290 - Servicio de Transporte Automotor de Pasajeros NCP

711217 - Transporte Urbano Suburbano e Interurbano de Pasajeros
711225 - Transporte de Pasajeros a Larga Distancia por Carretera

711322 - Transporte de Pasajeros no clasificado en otra parte

711411 - Transporte de Carga a Corta Mediana y Larga Distancia excepto

711691 - Servicios Relacionados con el Transporte Terrestre no clasificados en

47 https://mkt.nosis.com/
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492110 - Servicio de transporte

automotor urbano y suburbano regular de

492120 - Servicios de transporte automotor de pasajeros mediante taxis y

492130 - Servicio de transporte
492140 - Servicio de transporte
492150 - Servicio de transporte
492160 - Servicio de transporte
492170 - Servicio de transporte
492180 - Servicio de transporte
492190 - Servicio de transporte
492221 - Servicio de transporte
492229 - Servicio de transporte
492230 - Servicio de transporte
492240 - Servicio de transporte
492250 - Servicio de transporte
492280 - Servicio de transporte
492290 - Servicio de transporte

escolar (Incluye el servicio de transporte para
automotor urbano y suburbano no regular de
automotor interurbano regular de pasajeros,
automotor interurbano no regular de
automotor internacional de pasajeros
automotor turistico de pasajeros

automotor de pasajeros n.c.p.

automotor de cereales

automotor de mercaderias a granel n.c.p.
automotor de animales

por camidn cisterna

automotor de mercaderias y sustancias
automotor urbano de carga n.c.p. (Incluye el

automotor de cargas n.c.p. (Incluye servicios

602120 - Servicios de Transporte de Mercaderias a Granel, Incluido el

602130 - Servicios de Transporte de Animales
602180 - Servicio de Transporte Urbano de Carga NCP

Categoria
Empresas

AFIP - Actividades
32 actividades

Facturacion Estimada

3,4,5y6

Cantidad de Empleados

Desde 20 Empleados

Solicitar

1.317.804
40.836
881

833

833

Presuﬁuesto
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Municipios/Comunas*8

Segun el Portal Argentino de Municipios: “En la Argentina existen 2.171

municipios y comunas con un promedio de 17.173 habitantes por municipio.”

La provincia que mas municipios y comunas tiene es Cdérdoba con 428,
seguida por Santa Fe con 363, Entre Rios con 265 y Provincia de Buenos Aires
con 150

Encuesta cuantitativa de opinion

Disefio de investigacion
Objetivos generales

e Conocer valoraciones personales y grados de importancia que otorga
el publico en general a entidades que capaciten a sus conductores con
el simulador de riesgo.

Objetivos especificos

e Cuantificar el nivel de aceptacion del producto.

e Cuantificar percepcion de valor del servicio como estrategia de
diferenciacion para empresas.

e Cuantificar la imagen positiva para agentes del gobierno que
promuevan el uso del Simulador para la capacitacién de las fuerzas
publicas.

Técnica utilizada

e Encuesta
o Método de contacto electronico
o Muestreo estadistico: No probabilistico - por referencias “Bola
de nieve”

Poblacién

e Todas aquellas personas que vivan en el territorio argentino.

e Mayores de 18 afios

48 http://www.famargentina.org.ar
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Cuestionario
1. Edad
a. Menor de 17 afios
b. 17 - 30
c. 31 -45
d. 46 - 60
e. Mayores de 60 afos

¢Que edad tenes?

419 responses

@ Menor de 17 afios
@ 17 a 30 afios

O 31 a 45 afios

® 45 a 60 arfios

@ Mas de 60 afios
@ Mas de 60 afios

Situacién transito en general

2. ¢Qué tan de acuerdo estd con la siguiente afirmacion: “La seguridad
vial es una problematica relevante en la Argentina”?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

© oo T o

Muy en desacuerdo
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2. :Qué tan de acuerdo esta con la siguiente afirmacién: “La seguridad
vial es una problematica relevante en la Argentina™

418

T

sponses

@ Muy de acuerdo

@ De acuerdo
Indiferente

@ En desacuerdo

@ Muy en desacuerdo

Seguridad empresas larga distancia

3. ¢Como considera que estan capacitados los conductores de las

empresas de transporte de larga distancia?

a. Escala de “Excelente, Bueno, Regular, Malo, Pésimo”

¢Como considera que estan capacitados los conductores de las
empresas de transporte de larga distancia?

417 responses

250
200 207 (49.6%)
150
100
95 (22.8%)
76 (18.2%)

50

5(1.2%) 34 (8.2%)
0

1 2 3 4 5

4, ¢Qué tan seguro se siente al viajar en un micro de larga

distancia?

a. Escala de “Muy seguro, seguro, apenas seguro, nheutral,

levemente inseguro, inseguro, muy inseguro”
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:Queé tan seguro se siente al viajar en un micro de larga distancia?

417 responses

® Muy seguro
@ Seguro
Apenas seguro
@ HMeutral
@ L=vemente Inseguro
® Inseguro
@ Muy inseguro

5. ¢Cuan importante es para usted que los conductores de los

micros estén capacitados?

a. Escala de “0-5 con las polaridades”

¢.Cuan importante es para usted que los conductores de los micros estén
capacitados mas alla del registro profesional de conducir?

4717 responses

400

300 332 (79.6%)

200

100
16 (3.8%) . 21 (5%)
; 46 (11%) 2(0.5%)
1 2 3 4 5
6. ¢Elegiria a una empresa que capacite a sus conductores con el

simulador de riesgos, por encima de otra que no lo realiza?

a. Si, No, Me es indistinto
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¢Elegiria a una empresa que capacite a sus conductores con simuladores
de riesgos, por encima de otra que no lo realiza?

q a5 ) a

@ si
@ Talvez
Mo

Seguridad empresas de transporte de cargas

7. ¢éCOmo considera que estan capacitados los conductores de las

empresas de transporte de carga?

a. Escala de “0-5 con las polaridades”

.Como considera que estan capacitados los conductores de las empresas
de transporte de carga?

& SSpPONses

200

181 (43 4%)

150

100 105 (25.2%)

69 (16.5%)

50 57 (13.7%)

5 {1.|2%]

1 2 3 4 5

8. ¢Como considera que estadn capacitados los conductores de las

empresas de transporte de carga?

a. Escala de “0-5 con las polaridades”
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¢Queé tan importante consideraria el uso de simuladores para capacitar a
los choferes de transporte de cargas?

250 (60%)
200

150

100

88 (21.1%)

50 53 (12.7%)

Seguridad entidades del gobierno

9. ¢COmo considera que estan capacitados los conductores de las fuerzas

del gobierno (Policia, Gendarmeria, Ambulancias)?

a. Escala de "0-5 con las polaridades”

.Como considera que estan capacitados los conductores de las fuerzas del
gobierno?

@ Muy mal capacitados

@ Mal capacitados
Meutral

@ Bien capacitados

@ Muy bien capacitados

g

10. ¢Esta de acuerdo en que el desarrollo de una regulacion que obligue
a las empresas de transporte de personas a utilizar la capacitacién, seria

favorable a la imagen del gobierno?
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Si estoy muy de acuerdo.
Si estoy de acuerdo.

Estoy en desacuerdo

a 0o T o

Estoy muy en desacuerdo.

;Esta de acuerdo en que el desarrollo de una regulacion que obligue a las
empresas de transporte de personas a i...favorable a la imagen del gobierno?

417 responses

@ Muy de acuerdo

@ De zcuerdo

© Indiferente

@ En desacuerdo

@ Muy en desacuerdo

11. ¢Estd de acuerdo en que el desarrollo de una regulaciéon que obligue
a las empresas de transporte de carga a utilizar la capacitacion, seria
favorable a la imagen del gobierno?

Si estoy muy de acuerdo.
Si estoy de acuerdo.

Estoy en desacuerdo

> a ™ oo

Estoy muy en desacuerdo.
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iEsta de acuerdo en que el desarrollo de una regulacion que obligue a
las empresas de transporte de carga a implementar capacitaciones con
simuladores de riesgos, seria favorable a la imagen del gobierno?

@ Muy en desacuerdo

@ En desacuerdo
Indiferente

@ D= acuerdo

@ Muy de acuerdo

12. En qué grado cree que la adopcién de este servicio en entes publicos

o privados, ayudara en la mejora de la eficiencia de los mismos?

a. Escala de “0-5 con las polaridades”

¢En queé grado cree que la adopcion de este servicio en entes publicos o
privados, ayudara en la mejora de la eficiencia de los mismos?

417 responses

200

176 (42.2%)
150 155 (37.2%)

100

50 60 (14.4%)
14 (3.4%) 12 (2.9%)

Encuesta cuantitativa a empresas para evaluar la intencion de
compra (50 empresas)

1- ¢Utilizaria el simulador de riesgos para capacitar a sus choferes?

a. Definitivamente si
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Probablemente si
Podria ser o no

Probablemente no

® o 0 T

Definitivamente no

Encuesta a empresas intencion de compra

» Definitivamentesi = Probablementesi  w» Podriaserono

Probablementeno = Definitivamente no

Encuesta en profundidad a Heavy user

Objetivos de investigacion:
General:

Identificar matices del mercado Argentina bajo la visiéon y percepcién de los
potenciales clientes.

Especificos:
Demostrar la intenciéon de compra de nuestros potenciales clientes.

Describir la visién general de nuestros potenciales clientes de la situacién

actual de sus mercados.

Entender el potencial de nuestro producto en relacién a la valoracion de

nuestra propuesta de valor por parte de los potenciales clientes.
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Identificar la percepcion de nuestro potencial cliente de como impactaria
nuestro producto en su negocio y como relaciona nuestro servicio a una

estrategia de comunicacién.
Introduccion

Buenas tardes Sr/Sra , queremos agradecerle el

tiempo que nos esta brindando para poder realizar esta entrevista. También
gueremos mencionarle que los comentarios e informacion que nos
proporcione seran muy valiosos para el desarrollo de nuestra tesis asi

también para el potencial desarrollo del proyecto.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con el desarrollo
y mejora de nuestro simulador de maniobras de riesgo para reducir los

accidentes de transito por factores humanos.

Quisiera aclarar que la informacion sera utilizada solamente para nuestro
trabajo, sus respuestas seran vinculadas a las de otras personas de manera
anénima y en ningun momento se identificara que dijo cada participante.
Siéntase libre de compartir sus ideas, no hay respuestas correctas o

incorrectas.

Para agilizar la toma de informacién, resulta util grabar la conversacion;
tomar notas a mano puede derivar en la pérdida de informacion trascendente
para la investigacidon. ¢(Existe algun inconveniente en que grabemos la
entrevista? No sera difundida bajo ningun concepto ni utilizada con otro fin

gue no sea su analisis para el proyecto.

Datos personales

Antigledad en el cargo y descripcidn sus funciones.

Seguridad vial en general

A nivel personal, ¢éComo considera que conduce el argentino promedio?

Acerca de la formacién que reciben las personas al aplicar para obtener la

licencia de conducir, éla considera suficiente?
Segun su experiencia, ¢Como es el nivel de conocimiento de manejo en rutas?

¢Cual considera que es la mayor causa de los accidentes?
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¢Considera la politica de restriccion de velocidades maximas la mejor forma

de buscar la baja en la tasa de muertes por accidentes viales?
Impacto de la seguridad vial para el mercado

¢Considera que los accidentes de transito es una problematica de su

mercado?

¢Cree que la problematica de la seguridad vial es tomada en serio en la

direccién empresaria argentina? ¢Por qué lo considera de esta forma?
¢Considera suficiente la capacitacion actual en su empresa? ¢Por qué?
Se muestra video conceptual del servicio

Simulador de riesgo

Segun su opinion profesional, éconsidera que el simulador de riesgo podria

ser una solucién para los accidentes en ruta?

¢Qué aspectos considera positivos o negativos del producto? éPor qué?
Seguln su opinidn, cuan necesaria cree esta capacitacion para:

A) Conductores normales

B) Conductores de transporte de cargas

C) Conductores de transporte de persona

D) Conductores de entidades gubernamentales (antes mencionadas)

?cdmo describiria en pocas palabras a cada uno de estos
conductores??considera que tienen cualidades de manejo similares? cuales

considera que son las diferencias en los estilos de manejo?

?Como califica el grado de educacién vial promedio para cada uno de estos

sectores?

?Considera que el conductor argentino que tome el curso cambiaria su estilo

de manejo?
Consideracion del servicio

¢Considera necesaria alguna modificacion o adaptacién al mercado
argentino?
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¢Cree necesaria la implementacion en su empresa? éPor qué?
¢Cémo cree que consideraria el servicio sus clientes? ¢Por qué?

¢Cree que sus clientes percibiran el valor de la capacitacion de sus

conductores con nuestro simulador?

¢éEncuentra en el servicio una potencial estrategia de comunicacion y

comercializacion al definir su empresa como lider en seguridad?
Cierre

Para finalizar, éposee algun comentario hacia el servicio?

Entrevista a Ezequiel Gui - Socio de la empresa Transporte y
Servicios Bernal SRL

Te mando como contestacion del formulario de preguntas lo hago en varias

partes y voy leyendo en el momento.

Con respecto a la primer pregunta creo que el nivel de conocimiento de
manejo hoy en dia es bueno, debido al uso del gps que ya casi cualquier
persona tiene acceso a uno, aparte de cualquier tipo de mapa que se consigue

en cualquier lado.

En cuanto a la 2, la mayor causa de muertes creo que es la mala educacién
que tiene la gente respecto a las normas de transito, respeto vial, creo que
es el mayor problema, aparte de ser parte de la cultura general como por

ejemplo, manejar estando alcoholizado o bajo algun tipo de droga.

La 3 si considero que es un problema para mi empresa los accidentes, si,
obvio pensa que estas sacando a la calle un capital que hoy en dia es mucha
plata,teniendo un transito tan conflictivo como el que tiene buenos aires es

un riesgo bastante grande, sacar una unidad a la calle sin pensarlo.

Respecto a la 4 creo que se toma en serio pero se podria hacer mas para
educar a la gente, se hace no digo que no,pero un poco mas estaria mejor y

mas controles creo que no vendria mal.
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Y respecto a la quinta yo creo que si, que la capacitacion que se tiene hoy
en dia esta bien, es mas hasta en algunos casos creo que dejan de ser
capacitaciones lo que le hacen hacer a los choferes de primera categoria y

pasa a ser mas una recaudacién por parte de ciertos organismos del estado.

Con respecto a la 6 considero que es algo que suma, no es la solucién, la
solucidn consta de muchas cosas juntas que mas arriba mencioné pero seria
algo que suma y bastante creo, mas que nada para la gente primeriza
inexperta; hoy los tiempos cambiaron obviamente ya no es lo mismo ser
primerizo con la calle como esta hoy en dia que hace 30 afios atras, ni las
rutas, ni los vehiculos ,ni nada, cambidé absolutamente todo, antes una
persona primeriza se subia a un auto por primera vez y ese auto era dificil
gue sobrepase los ..nose 130 km/h, las rutas estaban vacias, las calles
estaban vacias, hoy en dia cualquier auto por mas barato que sea anda a 170
km/h por lo menos, las rutas estan mas congestionadas, la capital es un caos,
a ver... a esa persona se le va a complicar mucho mas aprender sin provocar
ningln accidente, que ahi esta el tema, no provocar ningln accidente vy si,
ese simulador yo creo que es una buena opcidn para mejorar todo ese tema,
ya que podes simular situaciones, podes simular situaciones que te pueden

pasar en cualquier momento y mucho mejor poder practicarlas no?

La 7 bueno lo conteste un poco con la 6 qué es lo positivo del simulador, y
negativo no se si tiene algo negativo diria que no tomar al simulador como,
no sé como explicarlo, como que la persona ya esta preparada en ese sentido
diria que es negativo, es algo que complementa pero no te prepara 100%,
creo que la preparacion 100% de una persona aparte de contar con muchas
mas cosas obviamente es la experiencia desgraciadamente creo que sigue

siendo asi y con un montoén de cosas.

La 8 mmm,yo creo que es necesaria para el trasporte muy necesaria porque
VOS pensa que si ya una persona puede hacer mucho dafio con un simple auto
imaginate con un camién, ni hablar si ese camidén estd cargado con

mercaderia peligrosa o inflamable.

Lo de transporte de personas exactamente lo mismo y para el gobierno lo

mismo, son personas igual que nosotros y tienen que estar mas capacitadas

100



@! PUNTOAPUNTO

que nosotros, porque son choferes profesionales que no es lo mismo que el

tipo que usa el auto para ir a trabajar hasta la casa y vuelve.

En cuanto a la 11 si, considero que no tienen que tener cualidades de manejo
similares, se deberia diferenciar, a ver estaria bueno que todos seamos
pilotos arriba de los autos, me refiero a pilotos por el dominio del vehiculo,

no por la velocidad; desgraciadamente nunca va a poder ser asi.

Un chofer profesional no puede tener la misma habilidad que la persona que
usa el auto para ir a hacer las compras, tenes otra responsabilidad mucho
mayor, sobretodo la persona que lleve gente, tiene que ser un especialista

en lo que hace, un profesional.

Bueno ya estamos en la Ultima parte, respecto a la pregunta doce mmm, si
el curso cambiaria el estilo de manejar, la idea es que si, la idea es que te

prepare, que te perfeccione, asi que imagino que si lo tendria que hacer.

La 13 si necesito capacitar a mis choferes, en caso de mi empresa son
personas adultas con muchos afios en el rubro, igual todo lo que sume yo lo
veo bien y es aceptado, asi que diria que si, al menos para tener una
experiencia mas, una capacitacion mas, nunca estan de mas en cuanto a la

seguridad vial.

Respecto a la 14 si los clientes lo verian como algo positivo, yo creo que si,
hoy en dia las empresas se fijan en muchas cosas, le prestan mucha atencion
al impacto que puede tener en el medio ambiente. Te hacen certificar en
muchas cosas, bueno hay muchos controles que controlan lo del medio
ambiente y mismo para controlar a las personas que estén trabajando, que

estén capacitadas y tengan todo en regla asi que si lo verian muy positivo.

Y la ultima la 15 es parecida a la 14 seguramente también son cosas que
benefician a la imagen de la empresa la hacen mas seria, mas responsable,
yo creo que si que sumaria en cuanto al sistema. Espero que te hayan servido

estas respuestas, un beso.
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Sebastian Devesa - Devesa transporte y logistica -Duefo
administrador

Augusto: Buenas tardes Sebastian, principalmente te agradezco este tiempo
para poder realizar esta entrevista. También queremos mencionarle que los
comentarios e informacién que nos proporcione seran muy valiosos para el
desarrollo de nuestra tesis asi también para el potencial desarrollo del

proyecto.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con el desarrollo
y mejora de nuestro simulador de maniobras de riesgo para reducir los

accidentes de transito por factores humanos.

Quisiera aclarar que la informacion sera utilizada solamente para nuestro
trabajo, sus respuestas seran vinculadas a las de otras personas de manera
andénima y en ningun momento se identificara que dijo cada participante.
Siéntase libre de compartir sus ideas, no hay respuestas correctas o

incorrectas.

Para agilizar la toma de informacién, resulta util grabar la conversacion;
tomar notas a mano puede derivar en la pérdida de informacion trascendente
para la investigacion. ¢Existe algun inconveniente en que grabemos la
entrevista? No sera difundida bajo ninglin concepto ni utilizada con otro fin

que no sea su analisis para el proyecto.
Sebastian: No no, esta todo bien, mas que bien.

Augusto: Bueno excelente entonces, te pido que me cuentes un poco de la

empresa, del cargo que ocupas Yy las funciones que llevas a cabo.

Sebastian: Bueno seguro, la empresa se llama Logistica Devesa, la empezé
mi viejo hace unos afios, el tiempo 20 afios de antigliedad. Yo en principio
trabaje en relacién de dependencia, pero me di cuenta de que llegue un techo,
gue me gustaba la logistica, y con mi viejo debo tener mas o menos afio y

medio ya trabajando.

A cargo esta mi viejo, mi hermano y yo, que no tenemos un cargo especifico,
pero somos quienes se encargan de la administracion y la organizacién

logistica. Oseo cargo especifico no tengo. ¢Qué mas era?
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Augusto: las funciones que desempenfas.

Sebastian: las funciones son mas que anda administrativas, organizar los
viajes, organizar los mismo y solucionar si existen problemas, y no siempre,
pero si de vez en cuando de las cobranzas, si las liquidaciones estan al dia,
como estan las facturas para el pago. Y bueno bdsicamente esas son mis

funciones.

Augusto: ¢Excelente, ahora pasamos a hablar de lo que es la seguridad vial
en argentina, en general, y te pregunto a nivel personal, como consideras

que conduce el argentino promedio?

Sebastian: Y para mi, personalmente y siendote sincero, para mi el argentino
promedio maneja muy mal. Muy mal porque desde ya desde las raices que
no esta bien educado, bien informado y demas, pero para mi el argentino hoy

en dia no maneja bien.

Augusto: ¢Ahora, vos consideras que puede venir de la licencia de conducir?
¢Qué opinas de la formacién que reciben las personas para aplicar y conseguir

una licencia?

Sebastian: No no, para mi es pésima, cuando sacas una licencia la formacion
es muy escasa. Yo personalmente cuando fui a sacar el registro no habia
estudiado las sefiales, las lei antes de entrar, fue un choice, y lo di sin estudiar
sin conocimientos, ni siquiera se me tomé la prueba de manejo, solo una de
estacionamiento que no tenias que tener habilidad para poder pasarla. Lo que

se requiere de conocimiento para sacar el registro es muy bajo a mi parecer.

Augusto: ¢éBien, y a nivel de tu conocimiento en lo que es la logistica, como

pensas que es el nivel de conocimiento en el manejo en rutas?

Sebastian: a nivel de conocimiento por experiencia personal de los choferes
gue tenemos en nuestra logistica, los choferes estan bastante capacitados,
sea por nivel de experiencia o demas, estan bastante capacitados, ahora si
vas a lo que es las condiciones de rutas, es bastante, es bastante. como que
falta mucha inversién en las rutas, como que se dejé de lado la inversidon en

rutas tanto nacionales como provinciales.

Hoy india te doy un ejemplo te es mas barato en costo mandar un buque a

estados unidos que ir de aca al norte en camion.
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Augusto: éAhora y a nivel accidentes, pensas que estd mas relacionado con

el tema de las rutas mas que con el conocimiento de los choferes?

Sebastian: Yo iria mas al estado del as rutas que al conocimiento de los
choferes, si yo iria a eso, porque hoy en dia, con la experiencia en lo que es
logistica y cargas, para que una persona pueda conducir esos vehiculos, las
personas tienen que sacar un registro, se capacita y se hacen pruebas, son
vehiculos grandes y tenes que tener capacidades. Yo los accidentes los
referiria mas a los estados de las rutas que a los conocimientos de las

personas que manejan.

Augusto: éAhora y mas alla de los que son estas dos causas posibles de las
gue hablabamos, crees que una politica de reduccidon de velocidad maxima

seria una manera eficiente para reducir las muertes en accidentes viales?

Sebastian: No sé si seria la principal, puede ayudar, pero no seria la principal,

calmante no, se podria buscar otra forma.

Augusto: Bien, bueno de acd pasamos, relacionado con este tema pasamos
a lo que es el impacto de la seguridad vial, en tu mercado en general. éComo
primera pregunta te digo, pensas que los accidente s de transito son una

problematica para tu mercado en particular de la logistica?

Sebastian: Para mi mercado no lo principal, pero para otros sectores, no se
te doy un ejemplo, civil o policial, puede que sea mas beneficiosos, para la

logistica, transporte de contenedores y carga, no lo creo.

Augusto: ¢Pensas que la seguridad vial se toma en serio en la direccién
empresaria argentina? {Consideras que desde la empresa en general se tiene
en cuenta esto? Pensas que los empresarios tienen en cuenta en sus

empresas tener cubiertos los accidentes de transito?

Sebastian: Nono se deja muy de lado, tampoco nosotros lo tenemos en

cuenta.
Augusto: ¢Y que se prioriza?

Sebastian: Se prioriza que la mercaderia este en tiempo y forma, te doy un

ejemplo, te larga una mercaderia de retiro y la quieren en 2 horas en hora
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pico, teniendo que cruzar la capital federal haciendo 200 kildmetros. Eso es

lo que prioriza el cliente y es a lo que nosotros apuntamos.

Augusto: ¢Claro, consideras de cualquier manera, la capacitacion actual en

tu empresa suficiente?
Sebastian: ¢En cuanto a qué?
Augusto: En general, a conductores.

Sebastian: Si si, es suficiente, podria mejorar con uno de estos simuladores,
habria que probarlo y luego de implementarlo, ver qué pasa, habria que

implementarlo.

Augusto: Bueno teniente un poco en cuenta esto y el video que vimos al
principio, pasamos a lo que seria el simulador de riesgo. ¢Seguln lo que es tu
opinion, consideras que el simulador podria ser una solucion para accidentes

en la ruta?

Sebastian: Podria ser, no te digo que no, pero primero habria que
implementarlo y después tendriamos que ver qué pasa. Por lo que me
comentaste, ese simulador simula condiciones que son inusuales y que puede
generar accidentes, con o sin carga el chofer puede tener o no conocimiento

y evitarlo, habria que probarlo
Augusto: ¢Qué aspectos del servicio considerar positivo o negativo?

Sebastian: que el conductor del vehiculo puede tener mas herramientas para
afrontar condiciones a las que no esté preparado, como positivo, y como
negativo, siendote sincero, que sea dificil implementarlo en Argentina, como
potencial usuario, no sé cdémo se llevaria a cabo esas situaciones tan

particulares a nivel tecnoldgico.

Augusto: bueno viste que es un sistema de poleas con una ldgica de
imitaciones de situaciones técnicas. ¢Pero bueno como me contabas, vos
pensas que es mas aplicable al sector privado o gubernamental, o también

implementarse a nivel logistica?

Sebastidan: si me preguntas, para mi es mas aplicable a privado o

gubernamental. A nivel logistico son camiones con semi, acoplados, entonces
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es mas dificil adaptarlo. A nivel privado o gubernamental con vehiculos mas

pequefios me parece mas real y mas facil.
Augusto: ¢Y en estos sectores como entender la capacitacién que poseen?

Sebastian: En sector logistico no lo veo tan mal, pero a nivel particular, para
mi se deberian dar mas requisitos para sacar licencia, y a nivel

gubernamental con este simulador se podria mejor.

Augusto: ¢Pensas que el argentino modificaria su estilo de manejo por

implementar este simulador?

Sebastian: cdmo te decia, habria que probarlo, y como te digo siguiendo mi
pensamiento de que cada argentino si le preguntas como maneja te dije que
bien (risas), y realmente para mi manejan todos mal, yo mismo te digo que
manejo bien y me faltaria aprender muchisimo, los Unicos que manejan mejor
son la formula 1 (risas) ahi si te digo que esos manejan mejor. Pero bueno
para mi que si, podria mejorar, teniendo la mentalidad del argentino que

piensa que maneja bien, mas un curso, para mi si podria mejorar.

Augusto: ¢En lo que es la consideracidon del servicio en general, pensas que

seria necesaria alguna modificacién para apegarlo mas al mercado argentino?

Sebastian: y si podria adaptarse mas, el tema es que las rutas tanto
provinciales como nacionales no estadn en condiciones, El simulador tendria

que tener en cuenta eso.
Augusto: los pozos

Sebastian: claro, exactamente, esos simuladores suelen tener en cuenta

muchas cosas, pero no este inconveniente.

Augusto: claro vos decis que tendrian que tener en cuenta pozos, baches y

demas.

Sebastian: exactamente, el dia ese mafiana cuando si dios quiere las rutas

estén en buen estado, entonces se podria adaptar mejor.

Augusto: é¢Ahora, hoy en dia pensas que este servicio es necesario en tu

empresa?
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Sebastian: Necesario no lo considero, que podria mejorar puede ser, pero
como te digo habria que probarlo, a ver si se disminuye algun indice de
inseguridad o algo, pero como te digo lo choferes que te digo asi sea por
experiencia o por concientizacidn que tuviesen, problemas graves nunca

tuvimos, algun choque, pero bueno para eso estan los seguros.

Augusto: éclaro, y ahora como consideras que percibiria este servicio tu

cliente?

Sebastian: y el tema es que como te digo, aunque parezca reiterativo, en

sector de transporte se prioriza la puntualidad

Augusto: vos decis que tu cliente percibiria el valor de que implementes estas

capacitaciones

Sebastian: claro la ve: éla mercaderia, llego en tiempo y forma? Si, bueno

listo.

Augusto: ¢Ahora y ves que este servicio podria considerarse como una
potencial estrategia de marketing para posicionarse como lider en seguridad,
que el cliente tenga en mente que su mercaderia va a llegar en perfecto
estado, o sector de transporte de personas o gubernamental? Empezando por

tu sector.

Sebastian: Yo lo prioritaria para los otros sectores, en transporte de personas,

no lleva carga lleva personas, no hay margen de error.

Augusto: épero como te decia, los ves como una potencial comunicacion de

estrategia de marketing?
Sebastian: si si obvio que si
Augusto: &Y en la logistica?

Sebastian: no sé si el cliente lo veria como | unas relevante como hablabamos
antes, pero puede ser, una empresa que tenga cursos simuladores, que los

implementa en los choferes y conductores, podria potenciar la imagen.

Augusto: (Y para cerrar, algun comentario que quisieras agregar y nos

pudiera servir?
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Sebastian: Em, no la verdad lo veo bastante Uutil, lo veo que se puede llegar
implementar, pero el tema seria hacia los sectores que se implemente, en mi
sector no sé si seria 100% rentable, sino que yo lo dirigiria para transporte
de personas y gubernamental. E, nada eso, y mejorar nada eso capas el
servicio esta como pensando, por ejemplo, vos me mostraste el video con
carreteras de Brasil que, si las comparas aca tenes una gran diferencia, o las
rutas de aca en la argentina se deberian adaptar a los que realmente deberian

ser (risas).

Augusto: Sisi toda la razén, bueno excelente Sebastian te agradezco mucho
el tiempo, espero no haberte causado ningun inconveniente, y bueno nada te

agradezco de nuevo, esto es todo.

Sebastian: no por favor, gracias a vos.

Encuesta en profundidad a Expertos o lideres de opinion

Objetivos de investigacidén de la entrevista en profundidad
General:
Definir el estado situacional segun los expertos de la seguridad vial en el pais.

Identificar matices del mercado Argentina bajo la visién y percepcién de los

expertos.
Especificos:

Contrastar la diferencia entre las necesidades de capacitacion de una persona

con licencia de conducir comun y la de un profesional.

Identificar las posibles consideraciones de modificacién que promuevan la

mejora y adaptacién del servicio a la Argentina.
Entrevista en profundidad
Introduccién

Buenas tardes Sr/Sra , queremos agradecerle el

tiempo que nos esta brindando para poder realizar esta entrevista. También

gueremos mencionarle que los comentarios e informacion que nos
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proporcione seran muy valiosos para el desarrollo de nuestra tesis asi

también para el potencial desarrollo del proyecto.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con la
implementacién y adaptacion al mercado argentino de nuestro simulador de
maniobras de riesgo para reducir los accidentes de transito por factores

humanos.

Quisiera aclarar que la informacion sera utilizada solamente para nuestro
trabajo, sus respuestas seran vinculadas a las de otras personas de manera
anénima y en ningun momento se identificara que dijo cada participante.
Siéntase libre de compartir sus ideas, no hay respuestas correctas o

incorrectas.

Para agilizar la toma de informacién, resulta util grabar la conversacion;
tomar notas a mano puede derivar en la pérdida de informacidn trascendente
para la investigacion. éExiste algun inconveniente en que grabemos la
entrevista? No sera difundida bajo ningun concepto ni utilizada con otro fin

que no sea su analisis para el proyecto.
Datos personales

Antigliedad en el cargo como directivo/especialista en ente vinculado a la

seguridad vial.
Seguridad vial en general
A nivel personal, ¢Como considera que conduce el argentino promedio?

Acerca de la formacién que reciben las personas al aplicar para obtener la

licencia de conducir, éla considera suficiente?
Segun su experiencia, ¢Como es el nivel de conocimiento de manejo en rutas?
¢Cual considera que es la mayor causa de los accidentes?

¢Considera la politica de restriccion de velocidades maximas la mejor forma

de buscar la baja en la tasa de muertes por accidentes viales?

Seguridad vial de conductores profesionales
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En cuanto a los conductores con registro profesional, ya sea de transporte de
personas o de carga, éconsidera que estan debidamente capacitados en como

conducir?

¢Qué opiniodn tiene acerca de los requisitos y evaluaciones que se hacen a los
conductores al momento de obtener esta licencia? éiconsidera que las

exigencias actuales para su renovacion son las correctas?

¢Considera que existen diferencias entre las causas de accidentes de

conductores particulares y conductores profesionales? éCuales?

¢Cual es su opinién respecto a la capacitaciéon que reciben los agentes del
gobierno en cuanto a manejo de los vehiculos (servicios de emergencias,
bomberos, traslado de presos, policias normales)? ¢éConsidera que es

suficiente?
Simulador de riesgo
Se muestra el video con el concepto del producto.

Segun su opinion profesional, éconsidera que el simulador de riesgo podria

ser una solucién para los accidentes en ruta?

¢Qué aspectos considera positivos o negativos del producto? éPor qué?
¢Considera necesarias modificaciones al producto? éCudles y por qué?
Segun su opinidn, cudn necesaria cree esta capacitacion para:

A) Conductores normales

B) Conductores de transporte de cargas

C) Conductores de transporte de persona

D) Conductores de entidades gubernamentales (antes mencionadas)

écdomo  describiria en  pocas palabras a cada uno de estos
conductores??considera que tienen cualidades de manejo similares? cuales

considera que son las diferencias en los estilos de manejo?

¢Cémo califica el grado de educacion vial promedio para cada uno de estos

sectores?
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¢Considera que el conductor argentino que tome el curso cambiaria su estilo

de manejo?
Cierre

Ahora bien, para terminar, ¢Cudl considera podria ser un impedimento para

aplicarlo en la argentina?

Finalmente, éalgun otro comentario que quiera agregar?

Juan Manuel Sainz - Direccion de transito del Municipio de San
Fernando

Mi nombre es Juan Manuel Sainz trabajo en la direccién de transito el
Municipio de San Fernando desde hace 6 afios y hace 4 afios cumplé funcion

del area de licencias de conducir.

Bueno a nivel personal, considero que el argentino promedio es muy
imprudente ya que no respeta prioridades, no respeta sefalizacion vial,
velocidad maximas y minimas, carriles exclusivos, semaforizacion. Desde mi

punto de vista el argentino es muy imprudente.

No considero suficiente la capacitacion que recibe para obtener la licencia de
conducir, si una persona quiere obtenerla por primera vez debe realizar una
charla de educacion vial de 3hs es el Unico requisito que exige la ley para
que la persona puede obtener la licencia o sea que una vez que realice la
charla que la brinda el municipio de forma gratuita ya puede arrancar con los

tramites y obtener su licencia de conducir.

El nivel de conocimiento de las rutas es mayor que el de zonas urbanas, ya
que para poder circular por la ruta la persona ya debe haber acreditado 6
meses de experiencia por zonas urbanas, una vez que cumpla los 6 meses de

su licencia de conducir queda habilitado para conducir por ruta y autopista.

Existen varios tipos de causas de accidentes de transito: factores climaticos,

el mayor causante de accidentes es el conductor por sus imprudencias.

No considero que la politica de reduccion de velocidad sea la mejor forma de
bajar la tasa de accidentes viales, desde mi punto de vista la mejor forma

seria incorporando a la seguridad vial como materia en las escuelas, creo que
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la concientizacion debe adoptarse desde pequefios, no cuando recién quieras

conducir, ya seas peaton o conductor todos deben saber de seguridad vial.

Seguridad vial en conductores profesionales bueno en cuanto a conductores
profesionales ya sea de transporte de personas o cargas, considero que
tienen una mayor capacitacion ya que deben cumplir con un afo de
antigliedad de experiencia previa en la conduccién de vehiculos particulares
ademas en base a la licencia de conducir que otorgamos nosotros como
municipio ya sea aprobar examenes tedricos-practicos y fisicos que realiza la
CNRT que es la comisién nacional de regulacion del transporte, los requisitos
para obtener una licencia de conducir profesional son varios entre ellos, ser
mayor de 21 anos, cumplir con un ano de manejo de vehiculos particulares,
ademas se les exige una mayor agudeza visual para que los registros
particulares. A su vez, bueno la persona debe presentar los antecedentes
penales donde consta de que no tenga ningun accidente de transito y que
inhabilitado para conducir algun tipo de vehiculo. Ademas de eso, tendra que

aprobar el examen psicofisico.

Yo desde mi punto de vista coincido que los requisitos son los adecuados para
obtener la licencia de conducir profesional, lo que no considero diferencias
entre las causas de accidentes entre conductores profesionales y particulares
ya que como hablamos anteriormente, la mayor causa de accidentes son por
culpa del conductor, lo que si considero diferencia es la consecuencia que
pueden traer los accidentes conducidos por estos vehiculos, ya que son
vehiculos de gran porte o sea un accidente que lo provoca un camién, no va
a ser lo mismo que un accidente que lo produce un auto o en su defecto un
transporte de pasajeros un colectivo en el caso de producir un accidente
puede ser mucho mas grave por la cantidad de personas que lleva arriba y
bueno por parte del gobierno nacional o provincial las Unicas capacitaciones
que hemos recibido son tedricas yo no lo considero suficiente ya que para el
manejo de los servicios de emergencias, de policias, bomberos, traslado de
presos, mmm no se hace una capacitacién mas profunda en la practica y ahi
si poner todo el conocimiento de lo que se adquiridé en la capacitacion tedrica

que hemos recibido.
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Considero que seria una buena herramienta para simular situaciones
imprevistas con el automovil en ruta, calles o avenidas esto ayudaria a que
el conductor sepa como reaccionar ante tal imprevisto y ayudaria a reducir
la tasa de accidentes y muertos en siniestros viales, ehh yo al simulador no
le encuentro un aspecto negativo ya que cumple muy bien la funcién lo
positivo que le encuentro es que al tener un cilindro hidraulico en cada uno
de los neumaticos se puede hacer una simulacion de imprevistos de
situaciones de manejo muy amplias, se puede simular que el vehiculo no
tiene traccién en ninguna de las cuatro ruedas que el vehiculo no tiene
traccion en una sola, que el vehiculo tiene traccion solamente en las
delanteras o en las traseras no, o viceversa. La verdad que desde mi punto
de vista el simulador es muy completo, la capacitacién seria muy util en cada
tipo de conductores la variacidn que tiene entre los mencionados es
solamente del tipo de vehiculo que conducen pero todos coinciden que
circulan por las mismas rutas, autopistas, avenidas o calles y un desperfecto
o imprevisto en uno de los conductores puede perjudicar a otro de los

conductores de otra clase.

Bueno, cdmo describiria a los conductores, a los conductores normales yo los
describiria como conductores basicos tienen una preparacion minima para
circular y no se capacitan con el paso del tiempo,0 sea un conductor una vez
gue obtiene su licencia de conducir si no lo evalla una persona de otro lado,
la persona no se capacita. El conductor de transporte de cargas, es un
conductor especializado ya que cuenta con una capacitacion mucho mas
avanzada que la anterior y afio tras afo vuelven a rendir un examen tedrico.
El conductor de transporte de personas lo considero un conductor consciente
tiene una capacitacion como la anterior pero mas responsabilidad porque
lleva vidas con él, en caso de accidente no se perjudica solamente él, sino
que perjudica a terceros. El conductor de entes gubernamentales, yo lo
considero como un conductor extremo, son los Unicos que en emergencias se
encuentran capacitados y en la practica deberian ser los que mejores
conducen, después el grado de educacién para los conductores normales es
basica como lo dije anteriormente en caso de transporte de carga, de
personas y gubernamentales al ser conductores profesionales todos coinciden

gue son conductores profesionales, la capacitacion es superior, ademas estan
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obligados a realizar examenes oftalmoldgicos, psicofisicos y tedricos practicos
todos los afios, entonces pueden hacer un seguimiento a la persona y saber

en qué condicidn esta.

No considero que este simulador cambie el estilo de manejo del ciudadano
argentino, pero si considero que es una herramienta muy util para situaciones
imprevistas que pueden surgir en la conduccidon y bueno en la argentina
puede ser un impedimento el factor econémico ya que una parte minima del
presupuesto nacional estd destinada a la seguridad vial y otro impedimento
de mi parte desde mi punto de vista seria desde el lugar donde vivo, la falta
de espacio para utilizarlo, no habria un espacio fisico donde se pueda utilizar

este simulador.

Servicio

El servicio serd brindado tanto a empresas privadas como publicas y se
abarcara varios rubros como empresas de transporte de cargas, personas, y
entes gubernamentales como policias, gendarmes, salud, etc; A las mismas
se las dividi6 en empresas pyme, medianas y grandes empresas, como
también municipios. En el caso de los Municipios la plataforma sera trasladada

a las provincias que contraten el servicio.

Primero se brindara la capacitacién tedrica en la cual se trataran los siguientes

temas y conceptos, y se hara a través de una presentacion con proyector:

e Posicion correcta de manejo

e Consecuencias de una mala posicién

e Posicidon de manos al volante

e Importancia de los neumaticos: Vencimiento, presidn necesaria
e Adherencia del neumatico en el agua

e Circulo KAMM

e La velocidad, el reflejo y la reaccion

e Diferencias entre sistemas pasivos y activos
e Sistema ABS (antibloqueo)

e Sistema ARS (control de traccién)

e Sistema ESP (Control de estabilidad)
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e Subviraje
e Sobreviraje
e Trompo

e Entre otros especificos que requiera el tipo de cliente

Se les entregara una carpeta a cada persona que asista con el material
tedrico, hojas con el logo o bien un block para anotar de ser necesario y una

lapicera con el logo de la empresa.

Algunos ejemplos de Slides para la capacitacion:

Subviraje y Sobreviraje

Sobreviraje

La cola del vehiculo se
pasa, generando que nos vayamos
hacia adentro de la curva

Subviraje

El vehiculo se va de trompa
para afuera de la cuerda

Maniobras de pruebas con el simulador de Riesgo.

Consecuencias de una mala Posicion )

MUY CERCA MUY LEJOS

No permite un giro de 180° de volante, menor control del volante y lesién de piernas ante impacto frontal
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La velocidad : Reflejo y Reaccion

e

11m por segundo w_
- P

40km/hs

[ ]
24m por segundo ‘

90km/hs D '
35m por segundo

0,7 seg - profesional
T

130km/hs 1 seg - estandar

Para la capacitacién practica, irdn pasando de a uno es por ello que tendran

que esperar en la sala de esparcimiento.

El vehiculo se colocara sobre la plataforma la cual es adaptable, la misma es
capaz de modificar las adherencias de los neumaticos al asfalto o tipo de suelo
que haya, y de este modo recrear las diferentes maniobras. Para ello, se
utilizard una botonera o bien mas tecnoldgico una aplicacién que se cred
especialmente para este servicio para poder acceder a las maniobras a
recrear a través de una tablet, donde la misma posee en cada tipo las
diferentes adherencias y uno puede cargar quién es el capacitador, el alumno

que esta realizando la capacitacion y al mismo momento ir puntuando para

luego entregarle un certificado en caso de que pase todas las pruebas.

Dentro de la app las opciones son las siguientes:
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Cada capacitador tendra un usuario, una vez que ingresen se podran crear

usuarios de capacitadores, alumnos o bien agregar los centros en los cuales

es posible trasladar la plataforma y realizar la capacitacién alli.

Bienvenido Mariano Rizzi

&= Ir a Pista

&+ CREAR USUARIC & LISTA CAPACITADORES @ MIS ALUMNOS ® CENTROS DE CAPACITACION

&+ CREAR USUARIO

Capacitador
Alumno

Centro

Luego en la pestana de Capacitadores, estaran los nombres de todos los
habilitados para poder brindarla, con los datos de sus licencias de conducir y

la vigencia de las mismas para llevar un control.

Capacitadores

Q Buscar:
Lucas Antonelli o]
DNI: 32.676.827 «r

Fecha de Nacimiento: 1985-08-03
Fecha de emision de registro: 03/17
Vencimiento del Registro: 03/23

Nro de Escuela: 652 x
Mariana Lopez [
DNI: 23.787.873 ‘;'

Fecha de Nacimiento: 1976-09-14

Fecha de emision de registro: 16/17

Vencimiento del Registro: 16/22

Nro de Escuela: 32 x
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En la seccion de Alumnos, estaran las personas que fueron o seran
capacitadas, con sus datos personales, datos de vigencia del registro y tipo.
Ademas en el lateral se encontrara las maniobras que practico y el puntaje

que obtuvo por las mismas.

& Alumnos
Q
Esteban Lovato Calificacién de Ejercicio
DNI: 2675869 Acuaplanning:7

Fecha de Nacimiento: 1977-09-14

Ripio

- Derrape Controlado:
Numero Registro: 2675869
) Trompo!
Vencimiento del Registro: 12/22 Sobreviraje
Clase. B Subviraje.

Derrape no Controlado:

Personalizado & IraPista ) %

Luciana Visentin Callificacién de Ejercicio

DNI: 32.090.989 Acuaplanning:7
Fecha de Nacimienio” 1982-12-02 Ripio:4
Derrape Controlado:
Nimero Registro: 32.090.989
) Trompo:

be ol Damizten: 019194

En centros de capacitacién estaran todos los espacios posibles en los cuales

se podra trasladar la plataforma para su utilizacion.

Centros de Capacitacion

Ruta 8

Provincia: BUenos Aires
Descripcion: Sobre ruta 8
Estado: Activo

Centro de Capacitacion de Tigre

Provincia: Buenos Aires
Descripcion: Centro de Capacitacion Tigre - Fuerza COT
Estado: Activo

Centro General Rodriguez

Provincia: General Rodriguez, Buenos Aires
Descripcion: Capacitacion en Sequridad Privada
Estado: Activo

BMW Pilar

Luego la parte mas importante que es la “botonera” digital, donde se

encuentran todas las maniobras que el capacitado podra realizar:

Para Aquaplanning la altura de los neumaticos delantera y trasera es de 10%

para poder lograr esa situacion.
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1 2 & Lunes, 30 de Octubre de 2017
a Hora Comienzo: 00-07:07
RELARENTINS Y Bienvenido Mariano Rizzi
7 APP Punto a Punto ©. [EBFED

Esteban Lovato - Aquaplanning
SETEEE 4 Presion Cubiertas: Altura delantera: Altura Trasera
CONTROLADO (ROMEO 2 M Mt Mzs

Velocidad de Simulacion: Velocidad Real
km/h km/h
SOBREVIRAJE SUBVIRAJE A~
Calificacion de Ejercicio INICIAR DETENER
SIMULACION SIMULACION

1 v
7 o

Guardar
DERRAPE NO

CONTROLADO PERSONALIZADO

En el caso de Ripio, serd de un 55% la altura delantera y un 62% de trasera.

1 2 & Lunes, 30 de Octubre de 2017
= Hora Comienzo: 00:07:40
RELARENTINS SR Bienvenido Mariano Rizzi
7 APP Punto a Punto @ LLENALD

Esteban Lovato - Ripio
SEEaEE 4 Presion Cubiertas: Altura delantera: Altura Trasera:
CONTROLADO (ROMEO 2 M Tt E5

Velocidad de Simulacion: Velocidad Real
km/h km/h
SOBREVIRAJE SUBVIRAJE A~
Calificacion de Ejercicio INICIAR DETENER
SIMULACION SIMULACION

1 v
Qﬂ' Guardar
DERRAPE NO

CONTROLADO PERSONALIZADO

Para el derrape controlado, se precisa un 10% de altura delantera y un 20%
para altura trasera.
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1 2 & Lunes, 30 de Octubre de 2017
= Hora Comienzo: 00:08:14
HEURRENLINE RIERY Bienvenido Mariano Rizzi
< APP Punto a Punto ® (e AW
Esteban Lovato - Derrape Controlado
TETEEE 4 Presion Cubiertas Altura delantera: Altura Trasera:
CONTROLADO ROMES 2 M il T

Velocidad de Simulacion: Velocidad Real
km/h km/h
SOBREVIRAJE SUBVIRAJE o
Calificacion de Ejercicio INICIAR DETENER
SIMULACION SIMULACICN

ol
A

DERRAPE NO
CONTROLADO PERSONALIZADO

Para el trompo, 10% de altura delantera y 60% de altura trasera.

1 2 & Lunes, 30 de Octubre de 2017
~ Hora Comienzo: 00:08:39
REEIRLIL TS WD Bienvenido Mariano Rizzi
+ APP Punto a Punto LENALD

Esteban Lovato - Trompo
DERRAPE 4 Presion Cubiertas: Altura delantera: Altura Trasera:
CONTROLADO TROMEO 28 M 10% 50%

Velocidad de Simulacion: Velocidad Real
km/h km/h
SOBREVIRAJE SUBVIRAJE ~
Calificacién de Ejercicio INICIAR DETENER
SIMULACION SIMULACION

1 v
7 o

Guardar
DERRAPE NO

CONTROLADO PERSONALIZADO

Para simular el sobreviraje, se precisara un 100% de altura delantera y un
52% de altura trasera.
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HELFLLTS RIEIE Bienvenide Mariano Rizzi
< APP Punto a Punto ®
Esteban Lovato - Sobreviraje
DERRAPE 4 Presion Cubiertas: Altura delantera
CONTROLADO TROMEO 26 M 100%

Lunes, 30 de Octubre de 2017

Hora Comienzo: 00:09:04

Hora Fin

Altura Trasera
52%

Velocidad Real
km/h

Velocidad de Simulacion®
km/h
SOBREVIRAJE SUBVIRAJE
Calificacion de Ejercicio

1

INICIAR DETENER
SIMULACION SIMULACION

Qﬂ' Guardar
DERRAPE NO

CONTROLADO PERSONALIZADO

Para el subviraje, 60% de altura delantera y un

98% de altura trasera.

e N Bienvenide Mariano Rizzi
< APP Punto a Punto ®
Esteban Lovato - Subviraje
FETATE 4 Presion Cubiertas: Altura delantera.
CONTROLADO TROMPO 2 M Eoh

Lunes, 30 de Octubre de 2017

Hora Comienzo: 00:09:55

Hora Fin

Altura Trasera;
98%

Velocidad Real
km/h

Velocidad de Simulacion:
km/h
SOBREVIRAJE SUBVIRAJE B
Calificacién de Ejercicio

INICIAR DETENER
SIMULACION SIMULACION

Qﬂ' Guardar
DERRAPE NO

CONTROLADO PERSONALIZADO

Para el derrape no controlado, un 50% de altura delantera y un 50% de altura

trasera.
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1 2 & Lunes, 30 de Octubre de 2017

ACUAPLANNING RIPIO Hora Comienzo: 00:10:22

Bienvenido Mariano Rizzi
- APP Punto a Punto ® [T

Esteban Lovato - Derrape no Controlado
DERRAPE
CONTROLADO

Presion Cubiertas: Altura delantera: Altura Trasera:
TROMPO 28 - 50% 50%

Velocidad de Simulacion: Velocidad Real
km/h km/h

5 6

SOBREVIRAJE SUBVIRAJE o
Calificacion de Ejercicio Clebes LETENER
SIMULACION SIMULACION

1 v
o
A T

DERRAPE NO
CONTROLADO PERSONALIZADO

Por ultimo, a cada maniobra se le podrda modificar cualquiera de las
caracteristicas sobre todo la velocidad de la simulaciéon y automaticamente

se puede detener la simulacidn o volverla a iniciar de ser necesario.

Plaza y Evidencia Fisica

El servicio se brindard para los municipios en sus respetivas provincias, es
decir que la plataforma se trasladara y para las empresas y municipios de
CABA y GBA serd en el Centro argentino de seguridad (CES) el mismo se
encuentra en General Rodriguez. Alli mismo se crearda la sala de
esparcimiento, se ambientard el aula y se alquilara la pista para realizar las

diferentes maniobras con la plataforma.
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<] a &
I Salida Ruta 24 (L.as Malvinas - J-C. Pe

A

Blces,
»

srencia Puente sobre Rio en Ruta 24

& Centro Argentino de Seguridad
s |

Lat:+34°40{0/29"S Long: 58°57'45.56"0
b

Pista en la cual se realizaran las maniobras con el Simulador de Riesgos.

Para el aula donde se brindara la capacitacidn teodrica, se utilizara una pizarra
de 120x 80 cm para hacer aclaraciones. Se comprardan marcadores

especificos y borradores.
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Se comprara un proyector para hacer las capacitaciones mas dinamicas y dar

EEE

la capacitacion en formatos de power points y videos.

Se armara el aula con 4 mesas blancas en las cuales por mesa entraran 4

personas, dejando una para el capacitador.

Las sillas que se utilizaran seran en los mismos tonos y se buscara que sean

comodas y modernas para seguir con el lineamiento de lo novedoso.
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Para la sala de recreacion se encontraran los sillones, el metegol y la mesa

de Ping Pong. Ademas de la mesa larga donde se servira el catering.

180cm
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Luego para la recepcién se comprara un escritorio y una silla giratoria con

colores negros, haciendo juego con los sillones del area de recreacion.

_—

-

Comunicacion

Pagina web
Constara de 4 pestafias, primero se encontrara la Home page, donde se

colocara la foto del simulador y cual es el objetivo de la empresa.

SOTROS SIMULADOR CURSOS CONTACTO ACCESO INSTRUCTOR

o@ PUNTOAPUNTO

SIMULADOR DE RIESGO CON COMANDO DIGITAL
EXPERTOS EN CONDUCCION AVANZADA

Le ensefiamos al conductor.a.incorporar
los reflejos que en una situacion de riesgo le salvaran la vida.
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Luego, se podra hacer clic y dirigirse a la pestafia de Nosotros, donde
explicara algo breve de los servicios de la empresa y poseera la foto de la

app que se utilizard como”botonera” para recrear a las maniobras.

SIMULADOR CURSOS CONTACTO ACCESO INSTRUCTOR

o@ PUNTOAPUNTO

Dentro de la pestafia de Simulador, se describira a la plataforma.

NOSOTROS SIMULADOR CURSOS CONTACTO ACCESO INSTRUCTOR

C@) PUNTOAPUNTO

NUESTROS SERVICIOS

— Curso practico-teorico Especialista Charlas
B
=
X Curso Practico-teorico Particulares @ Seguridad Vial
TESTIMONIO

Luego en Cursos, se encontraran los servicios que se van a brindar aunque

por el momento no se habilitara el curso practico-tedrico a particulares.

En la pestafia contacto se habilitard un formulario para llenar para dejar los
datos email, nombre, empresa y que tipo de curso le interesaria. De ese modo

luego se lo contactara y se evita que cualquier persona envie emails.
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Precio
Listado de Precios
ANO 1
Curzso empresas £ 35.000
Curso municipios g 30.000
RESTO del proyecto
Curso empresas 3 40.000
Curso municipios 2 35.000

El Precio contempla el curgo para 10 pergonas, log valores para
municipios incluye el costo de traslado de la plataforma.

DESCUENTOS ANO 1
Empresas Municipios
Concepto Descuentd Costo por curso Final a abona{ Costo por curso | Final a abona
3 curzos 10%] & 31500 % g4.500 [5 2rooo) s 81.000
4 cursos 15%] & 297501 % 119.000 [ 255001 % 102.000
5 curzos 20%] & 28.000) 8 140.000 [= 24000) 5 120.000
DESCUENTOS RESTO del proyecto
Empresas Municipios
Concepto Descuentd Costo por curso |Final a abona{ Costo por curso |Final a abonar
3 cursos 10%[ S 36.000| 5 108.000 [ 31.500 | 5 94,500
4 curzos 15%f = 34000| % 136.000 [ 25750 | & 115.000
5 CUrsos 20%[' s 320001 3 160.000 [['S 28.000 ] % 140.000
COSTO VARIABLE POR CURSO
CURSO EMPRESA MONTO |ANO 1
Comision por venta encargado 15%| % 525
Comision por venta vendedor 1%| 3 350
Catering § 1.800
Combustible 5 180
Sel de estudio 3 250
TOTAL § 3.105
CURSO MUNICIPIO MONTO [ANO 1
Comision por venta encargado 1,5%| § 450
Comision por venta vendedor 1%] 2 300
Catering 2 1.800
Combustible 5 180
Traslado plataforma % 3000)|% 800
Set de estudio - ] 250
Viatico instructores § 2500
TOTAL § 6.080
CONTRIBUCION MARGINAL
ANO 1 RESTO del proyecto
Costo Cmg Precio Costo Cmg
5 3105 | 5 31895 | § 40000 | 3 3230 | % 36770
5 3105 ] 5 28385 ] 5 35.000 | 3 3230 | § 32770
% 3105| % 24895 | % 32000 % 3230| % 28770
% 6.080 | § 17920 ] § 28.000 1] % 62051 % 21.795
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Segmentacion Pyme

Facturacion Estimada

o O

=

O oo

1
2
3
4
5
[

Siguiente Aplicar

Selecciona las empresas segin sus ranges estimados de facturacion anual.

Facturacion anual hasta $1.741.824

Facturacion anual entre $1.741.825 a $8.709.120
Facturacion anual entre $8.709.121 a $43.545.600
Facturacion anual entre $43.545.601 a $217.728.000
Facturacion anual entre $217.728.001 a $1.088.540.000

Facturacion anual en mas de $1.088.640.001

Segmentacion Mediana empresa

Facturacion Estimada

B OO0

O O

= I I R N

Siguiente Aplicar Limpiar

Selecciona las empresas segin sus rangos estimados de facturacion anual.

Facturacion anual hasta $1.741.824

Facturacién anual entre $1.741.825 a $8.709.120
Facturacidn anual entre $8,709.121 a $43.545.600
Facturacion anual entre $43.545.601 a $217.728.000
Facturacién anual entre $217.728.001 a $1.088.540.000

Facturacion anual en mas de $1.088.640.001

Segmentacion Grandes empresas

Facturacion Estimada

Siguiente Aplicar Limpiar

Selecciona las empresas segln sus rangos estimados de facturacion anual.

B EOO0OODO

(= T, R N ¥ B S,

Facturacion anual hasta 51.741.824

Facturacién anual entre $1.741.825 a $8.709.120
Facturacidén anual entre $8.709.121 a $43.545.600
Facturacidn anual entre $43.545.601 a $217.728.000
Facturacion anual entre $217.728.001 a $1.088.540.000

Facturacion anual en mas de $1.088.640.001

Limpiar

| Filtros Aplicades 21
Categoria 537,545
Empresas :
AFIP - Actividades

| 40 actividades 17.550
Antecedentes 17577
2 critenos :

| Cantidad de Empleados 1.652
Desde 20 Empleados B
Domicilio

| 2 Pravingias B33
Facturacion Estimada 448 |
3

448
| rwres Apucacos z. =
Categoria 537.545
Emprasas :
AFIP - Actividades
| 40 actividades 17.590
Antecedentes 17577
4 critenas :
Cantidad de Empleados 1652
Desde 20 Empleados B
Domicilio
| 2 Pravincias B33
Facturacion Estimada 175 |
Fl
175
Filtros Aplicados ZL =
Categoria 537 545
Empresas B
AFIP - Actividades
40 actividades 17.350
Antecedentes 17577
2 criterios )
Cantidad de Empleados 1652
Desde 20 Empleados :
Domicilio
2 Pravincias B33
Facturacion Estimada 28
S5 yiE
28
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Préstamo Nacion

H-Inlstgriu de F'_r'Dd!.IL'L'Hiﬂ _ @
Presidencia de la Nacion i
HACHIN ARGENTINA

LINEA DE FINANCIAMIENTO PARA INVERSIONES, BIENES DE CAPITAL y CAPITAL DE
TRABAJO PARA LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA.

Entidad Financiera: Banco de la Naciin Argantina. Linea de Financiamianto para b Proguccidn y la
Incduslén Finenclera — MIPyMEs - Condicionas Especlales pare Aclividades Diversas con Tese
Bonificada por 1a SUBSECRETARIA DE FINAMG IAMIENTO OE LA PRODUCSIAN.

Usuarios: Micro, Pequenas y Medanas Empresas esieblecida mediante 18 Resoluckon M* 24 de fecha
15 de lebrers de 2001 de la ex SECRETARIA DE LA PEQUENA ¥ MEDIANA EMPRESA del ax
MIMISTERIO DE ECOMOMIA, sus madiicaciones, complemenlarias y cuakjuiera que en u fulur lals
rearmplacedn, baje cualquier farma socielam o unipersonal, INSCRIPTAS EN EL REGISTRO PYME. de
los siguienies sactones:

1. Agropecuario: salo las siguisntes sclividades,
11022010 — Exfraccadn de producios forestakes de bosgues cullivados
1.2,022020 — Exfraccain de producics foreslalas de bosgues nativos
1,3,032000 — Explolacién de criadercs de peces, granjas piscieslas y olres frulos acudlices.
1A4.024010 - Sarvicios forestales para |a exdraccion de medars
15024020 - Sarvicios forestales exoepho los servicios para b axiracciin de madera
2. Indusiria y Mineria
4 Comarcio
4, Construccdn
S Servicios! 5ok los considerados par el Régimen de Bonficacian de Tasas

Las Cooparatives seran sujets del benaficio de bonfficacion de tasa cuando cunplan con ke saguknbas
rejuisitos: (8] no swuparen 13 facturacisn limite prayvista en 18 Resolcion N® 24 da lecha 15 da lebrers de
2001, sus rodilicalonas v complementarias, (b)) &8 encueniren conformadas exclusivamante por
MIPyMEs (ar. 1, cuario pdrrsdn, Ley WP 253000, (£) sus miembros no se encuantren svinculados ni
conlrelados por una empresa gue no 2ea MIPYME [art 1, lercer parrafo, Ley WP 25300 v la
reglamentacidn), (d) no sean cooperalivag de sendcos, que se encuentran axcluidas, (&) ni la
coopérativa ni algune de sus miembros se encueniren regEtrados o gue serzan B actvidades
indicadas en el pémafo precedente.

Destinos:
1. Adqusicidn de bienes de capital nuevos.
2. Conslruceidn, Inslalaciones, Olros equipos, Tecnologia, Proyeclos de |nwarsion,
3. Capial da Trabajo asociado & un proyecto de inversidn, hesta el 20 %dal mpaorie dal provacio.

4, Capital de Trabajo: destinado a la adquisicidn de materia prima, insumes, pago de sueko,
combustinle.

Dastinos axclubdos:

1. Compra de inmuebles rurales o de cealguier indola (Cempos, temenos), sala qua la adguisicidn
der dicho inmueble sea esirictimente necesana para o desarrolo del proyecio de insersion de
que 24 frate, y no condorme al principal dastino financiabla,

2. Todo tipe de redados destinados al iransporte de personas. Exceplo para actividades asociadas
Al s,

3. Construcckin de inmueblas para vivienda,

4, Adqusacian de equipos de Gas Natural Comprimido para vehiculbs automoiones.

5. Relimancisciin de pasivas en mara,
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HInI5tE_hr|u-::|e F'_r-:-::lu::-:l-::'-n _
Presidencia de la Nacion B
3 | '.|I ::.I I-_.l.l'l.l| '\I«. |I M
Manias y plaze bonilicable sagin desting:

® Inversiones wWo adquisiciin de bienes de capital neesos [Desting 1,2 3 3)

Maonto y Plazo: hesta la suma de 5 35.000.000, sin suparsr &l 80% del precio de compra del bien de
capital (sin inclur &l Impuasia al Valor Agregado) o proyeclo de inversion; hasta el 20 % del impore del
proyecto para capital de irabajo asocado a b nversion, con um plazo de hasta 5 afos.

Periodo de gracia: § msesas,

& Capilsl da trabajo; Adguisicidn de Materis Prima, Insumas, Susldos v Combustinle.
Monto vy Plazo: hasta 13 suma de § 10000000, hasta & 100% del imporie solicitado con un plazo de
hasta 3 afos.
Parlodo de gracia: § mesas,

Sletema de Amortizacidn: aleman. La periodicidad del page de le=s amordizecknes de capital sa
paciaran con el chanle da acuverdo con &l Nujo de fondos v conforme la estacionalidad de sus ingresos,
pudiendo ser mansual, irimesiral o semastral. El pago deé inleresss se producird con wna peiodicidad
igual o menar que la paciada para b amorizascion del capital.

Garantias: & consaderacion dal Banca,

Bonificacldn sobre la Tasa de Intenés:

BONFICACKIH DE
3 DL TS, - ¥ TaSh DE MTERES

=1
}'EF:J:E WLE PALen LA FYME

CREDTO CREMTO BEUTA

Haska 3 afios 17 % 13 % 11 %
e tnatal | Hasta 5 afios 4% | 6%
' {5 Bowiboan s 16 % 14% | 12%

primeens 3 aflos) (2
Capital de Trahags Hasta 3 afos 19.5 % 4 % B %% 1559 |113,5%

{1} La empresa deberd ramitr un Certificado oe Elegébifidad aree el Régmen de Banificacicn de Tasas de
la Subsecretana de Financiamiento de la Praducsidn, para conacer ba bordficacin que rechird & el maco
da |a linga da Tinanciamianio,

(2} Los crédias e hasta § afcs de plaze lendrdn una 18sa die interds semi varlable. Los pimencs 3 afos |a
lasg de irdands sed fja del 18 % ¢ o oo 4 ¢ 5 de plazo ee aplicand s lasa de Carlera General dal Banco,
S beanifacan =0lo o primaenos ines afice del plazo.

Gaslion para la obtencion del Cenificado de Elegibilidad:

La emprasa debard completar el farmularic de Elegibilidad disponble an la gdgna web del Mniskerio de
Praduccién. Una vez complelads sl Formulano de Elegitilidad serd analizada su soliciisd v mecibird por
caorren elecirénico gl cerdificado emitide para ser preseniado ante of banco.

FEarmulari 1 ibili

httpciidna . produccion gob.ardna2bpmieleqibilidedrbtElegibilidad RET
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Escenario neutral

Costos Fijos
COSTOS FIJOS

G. Comerciales $ Cantidad Total
Algquiler de pista $25.000 1 $25.000
Senice de mantenimiento de Simulador de Riesgo §4.500 1 §4.500
Abono mantenimiento web + Software $3.200 1 $3.200
Seguray ambulancia £5.000 1 £5.000
Senicio de Tv por cable + Internet 52,571 1 §2.571
Total Comerciales Fijos $40.271
Sueldos
Sueldos $ Cantidad Total
Secretaria de gerencia + comunicacian 515.024 1 515024
Sueldo de Empleado Venta/capacitacion 518.568 4 574271
Sueldo de Encargadao 521.875 1 521.875
Total sueldos $111.169
Sueldo bruto Total Bruto
B 18289549 [ § 18.20540
5 2195808 | & 8783232
5 2533190 % 2533190
Base cargas sociales % 13145971
LIGUIDACION SECRETARIA Calegoria Adminisirative B
Concepto Unidad Base Remunerativ No remunerativoe Descuento
Basico 30 51829549
Antigiedad 0 20,00
Aszistencia y puntualidad §1.524 62
Jubilacion 11,00% 51932011 52.180 21
Ley 19.032 3,00% | $19.820,11 5504 60
Obra social 3,00% 519.820,11 £504 60
SECart 100 2,00% | $19.820,11 2356 40
FAEC 0,50% 519.820,11 599,10
SECart 101 2,00% $19.820,11 5396 40
Aporte OSECAC 2 70% 519820 11 §535 14
SUB TOTALES 519.320,11 54706 47
SUELDO NETO $15.023,64
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LIQUIDACION Vendedores Categoria Vendedor C
Concepto Unidad Base Remunerativ No remunerative Descuento
Basico 30 $21.958 08
Antigliedad 0 20,00
Agistencia v puntualidad $1.579,84
Jubilacion 11,00% 5$20.537 92 $2258 17
Ley 19.032 3,00%  520.537 52 261614
Obra social 3,00% $20.537.92 616,14
SECart 100 2,00%  $20.537.52 241076
FAEC 0,50% 52053752 $102 69
SECart 101 2,00% | 52053752 241076
Aporte fijio OSECAC 270% 520.537,92 §554 52
SUB TOTALES 323557 92 3457013
SUELDO NETO §18.567 74
LIQUIDACION Encargado Categoria Vendedor D
Concepto Unidad Base Remunerativ No remunerative Descuento
Basico 30 $25.331,90
Antigiedad 0 20,00
Agistencia v puntualidad 51.610,99
Jubilacion 11,00% 320542 89 5230372
Ley 19.032 3,00% | S520.942 89 562829
Obra social 3,00% $20.942 39 $52829
SECart 100 2.00% 520942 29 2418 86
FAEC 0,50% 320594289 104,71
SECart 101 2,00% 320942 89 418,86
Aporte fijp 0SECAC 270% 5$20.942 89 §565 46
SUB TOTALES 526042 20 £5.068,18
SUELDO NETO 521.874,71
Gastos Administrativos (fijos)
Gastos Administrativos $ Cantidad Total
Honorario contadores §2.800 1 §2.800
Cargas sociales 26,5% 1 534 837
Segurao de vida obligatorio 1,50% 1 $1.872
Semnicio de luz 51.190 1 51.190
r
Senvicio de agua 400 1 5400
Papeleria 5700 1 5700
Tuotal gastos administrativos $41.809
[Total Costos fijos $193.339 |
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Inversion
INYERSION : - Cantidad Total
Simuladar de Riesgo # GO0.000 1 % RO0.000
AUTO TOYOTAETIOS $ 262500 1 % 2E2.300
AUTO TOYOTA HILLES + G5E100 1 % SEE.100
Servicio de Adaptacidn a equipos # BO.OAO 2 % 100.000
Conos para entrenamisnko * 360 % 10.500
Banners roll up ¥ 445 0 % 4450
Led 1 9.000 R 4 18.000
Me=a de trabajo ¥ 2000 2 % E.000
Sillas Pack 1 E £ 4.0895 - 12,287
Pizzarra t REQ 1 % REQ
Fibrones+«Borrador por pack de warias unid E E1E 1 % E1E
Froyectar 5 £.931 1 % E.334
Sillan ] 2690 L. 4 5.380
Metegol « Fing pong 5 2500 1 % 2.500
Silla girataria E 1.050 1 % 1.050
Meszarecepoion E 2.400 1 % 2.400
Construceian sitio web+intranet # 20000 1 % 30,000
Construccion ala de esparcimiento + 150,000 1 % 150.000
Me=a ping pong 5 5200 1 % b200
Oeposito en garantia +  25.000 1 % 28.000
Tablets £ 2.200 I 159.200
TOTAL INVERSION $1. 700452
Financiamiento
FINANCIAMIENTO ESCENARIO NORMAL
Automoviles
AUTO TOYOTA ETIOS 5 262.900
PAGO INICIAL 5 ¥8.870
CUOTAA 5 4068 | % 4068
CUDTAZahs 5 3926 | % 15704
CUOTAGa13 5 31921 5 22344
CUOTA19 284 5 2724
AUTO TOYOTA HILUX 5 556.100
PAGO INICIAL 5 166.830
CUOTAA 5 8605 % 8.605
CUOTAZa5 & 8111 5 32.444
CUDTAGa18 5 6558 | % 45,906
CUOTA19 a 84 5 5568 | % 8.292
5 144 684
TOTAL FINANCIADO por agencia b 573.300
Financiado por FONSOFT $ §40.500
Prestamo Bco Nacion Inicial Monto $ 486.652
Interes tasa 15,5% a 3 afios 5 75.431 36 cuotas
Cuota sobre capital 5 13.518 5 y ]
meses de
Cuota interes mensual 5 2.095 gracia
CUOTA TOTAL |s 15.612
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Prestamo Beco Nacion Deficit primer afioc  $ 1.579.709
Interes tasa 15,5% a 3 afios § 244855 36 cuotas
Cuota sobre capital 5 43881 6m e:es de
Cuota interes mensual & 6.802 gracia
CUOTA TOTAL $ 50.682

Estimacion de la demanda
Municipios y ajuste por distribucién

Buenos Aires
Cordoba
Entre Rios

Enero v febrero
Marzo, abril v mayo
Junio, julio v agosto
CABA Septiembre, octubre

TOTAL

Estimacion de venta 3%
Promedio de cursos 5
Estimacion de recompra 0,15

Empresas Segmentadas

Empresas pymes

Cantidad 443 1
Empresas medianas

Cantidad 175 3
Empresas grandes

Cantidad 26 5
TOTAL | 551

Estimacion de venta 5“.-{.|
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Estacionalidad Neutral

Ponderacion Estacionalidad

TOTALES

ANOD 1 desglozado

0,07 0,1

0,1

0,07

1,00

Municipios 1 1 2 2 1 3 4 5 7 4 5 B 41
Empresas pymes 1 1 1 0 0 0 1 1 1 1 1 1 5
Empresas medianas 1 1 1 0 0 1 1 1 1 1 1 1 10
Empresas grandes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL 3 3 4 2| 1 4 5 7| 9 & 7 B 50

Calculo de pronostico de ventas con ajustes

Concepto / Ponderacion
Capacidad Productiva 0,50 0,50 0,50
Conciencia 0,40 0,40 0,40 040l 040 0,40 0,40 0,40 0,50 0,50 0,50 0,50
Distribucion 012 1,00] 1,00 100l 013 1,00} 1,00 1,00} 042 1,00 1,00} 1,00
DEMANDA AJUSTADO 37 80 35 6| 37| 50 35 6| 153 112 44] 7|
DEMANDA MENSUAL 0,0036 0,0060] 0,0060] 000601 0,0033) 0,0060| 00060 00060 0,0027) 0.0045] 0,0045] 00045
DEMANDA ESTIMADA 0.1 D,§| 0.2 0.0 0.1 0.5 0.2 0.0 0.4 0.5] 0.2 0.0

Concepto / Ponderacion
Capacidad Productiva 0,50| 0,50|
Conciencia 0,50 0,50
Distribucion 0,42 1,00
DEMANDA AJUSTADO 153 112] 44 7| 153 112] 44 7| 282 135] 53 3|
DEMANDA MENSUAL 0,0021] 00035] 00035 00035] 00018 000300 00030 00030f O0021) 0.0035] 0.0035] 00035
DEMANDA ESTIMADA 0.3 0.4 0.2 0.0 03] 0.3 01 0.0 0.6 0,5 0,2 0.0

Concepto / Ponderacion KMED
Capacidad Productiva 0,50 0,50 0,50
Conciencia 0,60 0,60 0,60 0,60 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75
Distribucion 0,66 1,00] 1,00] 1,00] 0,66 1,00] 1,00] 1,00] 0,88 1,001 1,001 1,001
DEMANDA AJUSTADO 292 135 53| g 365 168 66| 11 486 168 66| 11
DEMANDA MENSUAL 000300 000500 00050 000500 00027] 00045 00045) 00045] 00030 00050 00050 00050
DEMANDA ESTIMADA 0.9 07 0.3 0,0 1,0 08 03 0.0 15 08 03 0.1

Concepto / Ponderacion

Muni

Capacidad Productiva 0,50 0,50
Conciencia 0,75
Distribucion 1,00
DEMANDA AJUSTADO 551

DEMANDA MENSUAL

0,0030] 0,0030

0,0030]

DEMANDA ESTIMADA

0,0018]
1,0]

0,0] 0.5

0,0]

Concepto / Ponderacion

Capacidad Productiva
Conciencia
Distribucion

DEMANDA AJUSTADO

DEMANDA MENSUAL

2z 0 18

DEMANDA ESTIMADA |

1 42




Sales Forecast Neutral

Municipios
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Empresas pymes
Empresas medianas i
i Empresas grandes 0 3 G 3 G 1,6%
TOTAL G0 161 24T 331 361

Gastos Variables comerciales en funcion al Forecast Neutral

COSTOS VARIABLES ANO 1 Desglosado
Marzo
Municipic FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE x Cant SUBTOTAL| BASE % CantiUBTOTA| BASE % Cant SUBTOTAL| BASE % Cant SUBTOTAL| TOTAL
Yiatico instructares $ 2500 13 2500 $ 2500
Comision por venta encard $30.000 5% 1 % 4504 sso00 5% 1% 5S|4 3mO000 45w (3 525| ¢ 35000 15 0% & 1500
Comision por venta vende] $30000 1z 1 % 00| % 35000 1% M0|s o0 iz K3 50| & 35000 T 0% F 1000
Catering 4 1&00 1% 1800 | % 1a00 14 1800 % 1a00 1 ¢ 1800 ) % 1800 0% 3 f.400
Combustible 3 180 1% 180 | % 120 1% 180 | 180 1% 180 % 120 0% 3 b4
Traslado plataforma $ 2000 17% 3.000 4+ 2000
Set de estudic $ 250 1% 60| 3 250 L1 2600 1% E] -] 0% e 760
CiM 0 $  17e.000
Taizo 3 192680
Abril
Municipio FYRE MEDIAND GRANDE
G. Comerciales EASE % Cant  Subtotal BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE % Cant3ubtotal TOTAL
Yiatico instructores $ 2500 14 2800 k3 2600
Comision por venta encard $ 30.000 15% 1% #s0|%  a5000 15: 1% 55| % am000 15% 1% ms|s w000 iS5k 0 % $ 1500
Comision por venta vende] $ 30,000 13 1§ a0|$  aE0000 ot 1% 0] $ o0 1¢  w0|s woww om0 og $ 1000
Catering $ 1800 1¢ 1800 % 1200 1% 1s00)s  rz00 1¢ t800]|%  1e00 0% $ 5400
Combustible $ 10 1% [0 120 1% 120 ] ¢ 120 1% [ [ 120 0 $ 540
Traslado platatorma $ 3000 17¢ 2000 [ 2000
Set de estudio 3 250 [T 11 K 250 1§ s0|lg 20 13 es0|g 250 03 § 70
CIM $ 20000
Abril 34830
Mago
Municipio FYME MEDIAND GRANDE [
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal| BASE  x Cant Subtotal TOTAL
Yiatico instructores E 2,500 2 % £.000 E £.000
Comision por venta encard $ 30000 15x 2% 00| $ 35000 15M 1% 525| ¢ 35000 15M 1% 625|% 35000 15% 0% $ 13850
Comision por venta vende] $ 30000 1 2 % go0| 35000 1M 1% 30| & 35000 13 14 380 % 3M000 % 0% $ 1300
Catering $ 1800 z ¢ 3e00|% 1800 1% ts00]$ 1800 1% 1g00)$ 1200 0% § 7200
Combustible % 130 2 % £ 120 1% 130 & 120 [T 120 0% E 720
Traslado plataforma $ 3000 23 s000 EREN]
Set de estudio $ 250 2 % 500 | % 250 1% 250 % 250 [T 250 0% $ 1000
CIM $ 48,000
Mayo $ T2
Junio
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal| BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtortal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 2 % £.000 1} o E £.000
ion por venta encard $ 30000 15k 2 % aoo ) ¢ 35000 15 o % $ 35000 18 o % 4§ 35000 15 o k] ano
ion por venta vended $ 30000 1 2 % EOO | 4 35000 1 0% $ 35.000 1 0% $ 35000 1 0 % ¥ E00
Catering $ 1800 2 ¢ 3800|$ 1800 0% $ 1800 0% $ 1300 [ $ 3800
Combustible % 120 2 % 30| 120 0% % 120 0% $ 10 0% % 360
Traslado plataforma $ 3000 2"g  e000 i 0 0 ER]
Set de estudio $ 250 2 % 500 | & 250 0% $ 250 0% $ 260 0% % 500
CIM i i $ 23000
Junio § 34960
Julio
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Camt Subtotal | BASE 3  Camt  Subtotal | BASE % Cant  Subtotal | BASE  x Cant Subtotal| TOTAL
Yiatico instructores 3 2500 1% 2500 3 2500
$ 30000 15% 1% 4s0|s 3moo0 15k 0% £ 35000 15% 0% & 000 14% 0% & 460
$ 30000 % 1 ao|s moo0 0% § 35000 1 0% § 000 i 0% & 300
'l $ 1800 1% tawo|s 100 0% £ 1800 0% £ a0 0% § 1800
Combustible E3 10 1% w0)s 180 0% £t 0% £t 0% & 10
Traslado plataforma $ 3000 1" z000 i i i F+ coo0
Set de estudio $ 250 1% 0|3 20 0% & 60 LI & 60 0% § 250
CiM $ 4000
Tilia $  zedsl
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Agosto
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtoral | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 3 ¢ TE00 ¢ YOO
Comision por venta encard $ 30000 15 3 % 1360 | ¢ 35000 15 (U3 § 35000 15 1% B25 | ¢ 35000 18 o % k] 1875
Comision por venta vende] $ 30000 1 34 ao0f$% 35000 0% § 35000 1M 1% || & 38000 % 0% $ 1260
Catering $ 1800 3¢ G400|% 1800 0% § 1800 1% tz00|%  1e00 0% $ 7200
Combustible % 120 I K 120 0% E 120 1% 130 & 120 0% ER ]
Traslado plataforma $ 2000 37§ 9000 0 1 0 ¢+ 9000
Set de estudio $ 250 34 760 % 260 0% 4 250 1% E 250 0% $ 1000
CIM § _53.000
Agosto $ 21545
Septimebre
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtoral | TOTAL
0 instructores 3 2.500 4 % 10,000 $ 10,000
on por venta encard §  30.000 15% 4% 100| % 35000 15% 1% 525 | ¢ 35000 15: 1% 525 | ¢ 35000 15: 0% § 2850
on por venta vende] § 30000 1 4 % 1200] % 3/000 1% 0| ¢ /000t 1% 0| ¢ /000t 0% $ 1300
9 $ 1800 4 ¢ 7zo0|%  1E00 1% ts00]$ 1800 1% ts00]$ 1800 0% $ 10,800
Combustible % 180 4 % 70| % 120 1% 130 & 120 1% 130 & 120 0% $ 1080
Traslado plataforma $ 3000 47% 12000 1 1 0 [+ 12000
Set de estudio $ 260 4 ¢ 1000 % 250 1% 250 % 250 1% 250 % 250 0% $ 1500
CIM $ 1000
Septimebre ¢ 54130
- Detubre
Municipio FYME MEDIAND GRANDE [
G. Comerciales BASE  x Cant  Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE * Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtoral | TOTAL
Wiatico instructores $ 2500 5§ 12500 $ 12500
Comision por venta encard $ 30000 15% 5 ¢ 22804 3m000 15% 14 s:|s 25000 155 1§ 55| 95000 15u 0% § 3300
Comision por venta vende] $ 30000 3 53 1500| 3 3m000 1% 13 30| as000 T 13 3m0]|$ 3mo0o0 1% 03 § 2200
Catering ¢ la00 5 ¢ aooof|s  1g00 1¢ dsoo|s  rso0 18 g0 800 0% 4 12600
Combustible E3 130 5 00| 130 13 t0|s 180 13 10 & 180 0% § 1260
Traslado plataforma k3 3.000 67¢  16.000 1 1 0 4 15.000
Set de estudio ¢ 0 5 ¢ xm0)|s  zm0 ETE] - -] E - 0% $ 1780
cimM $ 82000
Octubre 4 140610
MNoviembre
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE > Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE > Cant Subtortal | TOTAL
Yiatico instructores E 2,500 T ¢ 17500 ¢ 17800
n por venta encard $ 20000 153 7% 50| % 35000 5% 1% 526| ¢ 35000 15 1%  525|4% 35000 15% 0% § 4200
n por venta vende] $ 30000 1 7% 2m0f$ /oo 1% 0| ¢ 3m000 ot 1% 360| % 35000 % [ $ 2800
9 4 1eo0 7 ¢ fzeoo| ¢ is00 1¢ 00 g 1800 1% 00| ¢ 100 0% $ 6200
Combustible % 120 7 10| 120 1% 1a0] 130 1% 130 & 120 [ $ 1820
Traslado plataforma $ 2000 7% 21000 1 1 ] ¢ 21000
Set de estudio $ 250 7% i7E0|ls 260 1% 20| & 250 14 260|250 [ $ 2260
CiM $ 4000
Moviembre ¢ 79570
Diciembre
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2,500 4 ¢ 10000 ¢ 10,000
Comision por venta encard $ 30000 15% 4% 1300 % 35000 15% 1% 525 | ¢ 35000 15: 1% 525 | ¢ 35000 15: 0% § 2850
Comision por venta vende] $ 30000 1% 4 % 1200] % 3/000 1% 0| ¢ /000t 1% 0| ¢ /000t 0% $ 1300
Catering $ 1800 4 ¢ 7zo0|%  1E00 1% ts00]$ 1800 1% ts00]$ 1800 0% $ 10,800
Combustible % 180 4 % 70| % 120 1% 130 & 120 1% 130 & 120 0% $ 1080
Traslado plataforma $ 2000 47% 12000 1 1 0 [+ 12000
Set de estudio $ 250 4 ¢ 1000 % 250 1% 250 % 250 1% 250 % 250 0% $ 1500
CIM $ 15500
Diciernbre ¢ 55.620
Enero
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2500 6 ¢ 12500 $ 12800
Comision por venta encard $ 30000 15x 5 % 2250| % 35000 15 1% 525 | ¢ 35.000 15% 18 525| $ 35.000 15% 0% $ 2300
Comision por venta vende] $ 30000 1 5 % 1500) % 35000 i 1% 350 ¢ 350000 % 14 50| 350000 1% 0% § 2200
Catering $ 1200 5 ¢ ao0m|$ 1800 tg z00|$ 1z00 1% z00|$ 1200 0% $ 12800
Combustible E3 130 5 % 00 | & 130 1% 130 | & 130 13 10| & 130 0% & 1260
Traslado plataforma $ 3000 57¢  15.000 1 1 0 (¢ ®000
Set de estudio § 260 5 ¢ 1280| % 250 1% 250 ¢ 250 14 20| 260 0% $ 1750
CIM $ 2000
Enera 4 GEEID
Febrero
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores ¢ 2500 & ¢ 15000 ¢ 15.000
Co $ 30000 15% 6 % 2700|% 35000 15% 1% 526 | $ 35.000 15M 1% 526 | $ 35.000 15M 0% $ 2760
Comision por venta vende] $ 30000 1% 6 % 1200 % 35000 1 1% 50| ¢ 350000 1M 1% 50| ¢ 350000 1M 0% § 2500
Catering $ 1200 6 ¢ ma00|$ 1200 1% tso0]|$  reo0 1% tso0]|$  reo0 0% $ 14400
Combustible % 120 6 ¢ 1080 % 120 1% 130 & 120 1% 130 & 120 0% $ 1440
Traslado plataforma $ 2000 "¢ 12000 1 1 [1] F¢ 12000
Set de estudio § 260 6 ¢ 1500|% 260 1% 20| 260 1% 20| 260 0% $ 2000
CIM $ 2000
Febrero 4 E5.030
RESUMEN ARD 1
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | TOTAL
i 0 instructores ¢ 2500 41 ¢ 102500 ¢ 102500
n por venta encard $ 30000 15 41 3 13as0]| s smoo0 15k 9 % 47| $ 3m000 18k 0% 5250 & 3000 15k 0% $ 28425
on por venta vende] $ 30000 1% 413 2300]s k000 e 9 ¢ 3M50[ ¢ /o0t 0 % 3500|¢ 3m000 0% $ 13950
Catering $ 1200 41 ¢ 73800] ¢ 1800 9% w2003 1800 ¢ @ooo]|s 1800 0% $  108.000
Combustible % 120 41 3 Tae0| % 120 3% 1620| % 120 LR 120 0% $ 10800
Traslado plataforma & 3000 T8 24800 k] 1 1] & 24800
Set de estudio § 260 41 3 0250 % 250 3§ 2260| % 250 0 g 260]% 250 0% $ 15000
CIM $ 488500
RESUMEM AHO1 § 796,775
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ARD 2
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Camt Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores ¢ 2500 120 ¢ 324750 $ 324750
Comision por venta encard $ 30000 15 130 584565 | $ 35000 15k 1 # e0N| ¢ 35000 15% & ¥ 8554 | ¢ 35000 15 I 3 1706 | $  T4.756
Comision por ventavende] $ 30000 1 130 $ 32s70| 4 35000 ¢ ¢ 4008| % 3m000 k%6 3 5rea|g sm0000 ¢ 33 el s s
Catering $ 1800 130 ¢ 2320 ¢ 1800 oo zoew|$ 1300 € § 294303 1800 3% 5850| % zsarwm
Combustible % 130 120§ 23a82| % 130 ng 2081 130 € ¢ 2843 ¢ 130 3¢ 55| g 2887
Traslado plataforma $ 3000 Tzt s 1 1 3 [ 77a40
Set de estudio $ 250 130§ 32475| % 250 ¢ zaex|$ 250 © ¢ 40se]|s 20 EIE] s3] ¢ 40238
CIM $_223.000
ARD 2 $ 1109.202
ARD 3
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores ¢ 2500 208§ 512.813 $ Bl
Comision por venta encard $ 30000 15 208 ¢ 93386 ¢ 35000 15w 13 ¢ e7e2| 4 3B000 15% 21 ¢ w0793]| ¢ smoo0 15w 6 ¢ 3| s Mo
Comision por venta vende] $ 30000 1 208 § 62258| 4 35000 1% 13 ¢ 452|4 3/O00 ¢ 2 ¢ 7|4 w000 ¢ 6 ¢ 2078| ¢ 7052
Catering $ 1800 208 4 7a545| ¢ 1800 13§ 232 1800 2% srood| s 1800 6 ¢ 68| $ 444488
Combustible % 130 208 ¢ 37355 % 130 13§ 23253 130 I Y/ 1] [ 130 6 ¢ 1069| § 44449
Traslado plataforma ¢ 2000 Too42Tg 12456 12 21 B s 124505
Set de estudio $ 250 e ¢ Sae|s 260 R ] 2% B18|$ 260 6 ¢ lame| g 617
CIM 4 223.000
AND 3 + 1607128
AfD 4
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal]| BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 2BE ¢ EB4.353 $ EE4.353
Comision por venta encard $ 30000 15% 266 ¢ 119585 | & 35000 15x 22 ¢ M393|$ 35000 15k 41§ 2370 $ /OO0 15k 34 1e3| 3 153ssd
Comision por ventavende] $ 30000 1 266 § 7a723|$ /000 22 ¢ TESS|$ 3000 1tk 41§ MAE|$ BOO ot 34 1091| 3 10zese
Catering $ 1800 266 ¢ 478339 ¢ 1800 22 ¢ sa0ex| ¢ 1s00 4 ¢ 7zeT|s 1800 34 56| % sse2Ta
Combustible % 130 286 ¢ 47834 % 130 22 ¢ za06| % 130 a3 7| 130 3% 561 ¢ 59628
Traslado plataforma $ 2000 To5a"g 159448 22 41 3 (¢ 159446
Set de estudio 250 266 ¢ BE436) 3 280 2z ¢ 5435|3250 a3 wawels 20 3¢ te|s seanw
CIM $ 223000
AR 4 4 2042169
Afi0 5
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores $ 2500 309§ 7PIE0 $  7TISI0
Comi por ventaencard $ 30000 5% 309 ¢ 139234 |4 5000 15 M ¢ 7seals 35000 15 32 ¢ fe546| $ 35000 15m 6 % 2085 % 66434
Comision por ventavende] $ 30000 1 309 $ Szaz|4 35000 1% W ¢ 5053|4 3/O00 k3 ¢ nom|$ 3mo00 ¢ 6 ¢ 23| % 1M0.95E
Catering $ 1800 309 ¢ 556934 | 3 1800 “ ¢ zeoa|s  1sm0 a2 ¢ sera|$  te00 6 ¢ 10508| % 50192
Combustible % 130 09 ¢ 55693 % 130 “ g ze02|$ 130 2§ 5ET| % 130 6 ¢ 15| eR0w
Traslado plataforma ¢ 2000 T oB2"$ 135845 14 32 B [ 125645
Set de estudio % 60 09 ¢ 7rasz|s 260 43 zeMls 0 g ram|s =m0 6 ¢ 1459) ¢ snane
CIM $ 223,000
ANDS 4 2265069
Cashflow neutral
CASH FLOW
Foplas extimadas fofales Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto
=a e s S ST 1 1 2 2 1 3
§ T el $ 24.000 ) 24000 ) 24.000 ) # 24000 ) % 240000 24.000
=u Subtotal ] 24000 | ¥ Z4000] % 45000) $ 45000] § Z4000] ¥ 72000
w P S EETRST RS 1 1 1 0| 1] 0|
= Frecic 4 35.000 ) % 35,000 ) & F5.000 ) % F6.000 ) & 35,000 ) % 35000
& Subtotal $ 35000 ) % 35000)| % 35000| % - $ - ¥ -
_ PEntas EatiTSTRT 1 1 1 0 1] 1
) ; Frecic S 3500 ) % 1500 ) & .A00) # 500 & 3500 ) % .500
=< Subtotal ] 3500 | % 3500 | & 31500 % = $ = % 31500
= Pentas estiTaEae 0 1] 0 0| 1] 0|
é "'DJ e ¥ 28.000 ) & 280000 & 22.000 ) % 28.000 ) & 280000 & 28.000
2 Subtotal $ - E - E - % - $ - 3 -
TOTAL INGRESO § 59.000]5 59.000|% 83.000|5 48.000)% 24.000|5 72.000
Pago de prestamos para
capital inicial
Fago prestamo inicial banco nacion | $ - k4 - $ - % - % - k4 -
Fago a consesionaria por wehiculos | § 12673 | % 12037 | # 12037 | # 12037 | # 12037 | % 4.780
restamo Boo Macidn Deficit primer ai] $ - i - | - k3 - k3 - i -
TOTAL PAGO PRESTAMOS | 12673 | # 12037 | & 12037 | # 12037 | % 12037 | % 9.760
[ e f
Gastos variables comerciales| & 192690 ] % 34690 % TR % LR AT zxdqan] # 81545
Gastos Fijos comerciales % 40271 | % 40271 % 40271 % 40271 % 40271 | % 40271
Gastos Fjos administrativos | £ 41899 | £ 41899 £ 41899 | % 41899 | % 41899 | % 41299
Sueldos ] MEs ] # Mmiea| ¢ MiEa| # MiEa| # Miea| £ 11169
FOFAL CORFTs E J96.029 ) & 228029 265509 % ze2a.29a9 )] # 2158419 ) 274804
TOTAL EGRESD $ 398702 ) 4 240066 | $ 277546 | 4 240336 )| § 227856 | § 284 634
TOTAL DESPUES DE
IMPUESTODS -§ 339702 |-% 151066 |-¥ 194.546 |-3 192336 |-§ 203.856 |- 212634
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CASH FLOW
¥enfas extimasas fofafes Septiembre | Octubre Moviembre | Diciembre] Enero Febrero
=0 banias eotimraaes 4 5] 7 4 i1 B
S T e k3 240001 % 24.000 | & 24000 & 24000] & 240001 % 4000 [
=u Subtotal $ 96000] % 120000 $ 168000 )] $ 96000 | % 120,000 | $ 144 000
w Y S TSGR 1 1 1 1 1 1
= e E 3 35.000 | % 35.000 | & 35000 | £  35000) % 35.000 | # a5.000 [
L Subtotal $ 35000] % 35000| % 35000)] % 35000) % 35.000 | $ 35.000
_ e e 1 1 1 1 1 1
g = Frecio ¥ 31500 ) # 31500 | % 31500 | % 31800 ) 3500 ) % 31500 [
=« Subtotal $ 3500 % 31500 | ¢ 31.500)] & 31.500)| % 31.500 | % 31.500
- Piamtas StiTaeag 1] 1] 1] 1] 1] 1]
= o oo k] 2g.000 | # 22.000 | & 28000 | ¢ 2so00) # zg.000 | % 2z [
o Subtotal 3 - E - $ - $ - E - E -
TOTAL INGRESO § 131.000 | § 155.000 | § 203.000 | $131.000 | § 156.000 | § 179.000
FPago de prestamos para
capital imicial
Pago prestamo inicial banco nacion | § 18E12 | F 15612 | $ 15612 | $ 18612 $ 185612 | F 15612
Fago a consesionaria por wvehiculos | § avel] 3 aval| % aval| % avel] % a7a0| 4,780
l restamo Boo Macion Deficit primer a] § - i - 3 - 3 - + - i -
TOTAL PAGO PRESTAMOS | § 25362 | % 25363 | & 25363 | & 25362 )] % 25362 | % 25.363
COs s
Gastos variables comerciales | & B30 | F 140610 | # TAETOD | # ARE30 | BEEID | ER.040
Gastos fijos comerciales E 40271 4 40271 % 40271 % 40271 # 40271 4 40,271
Gastos Hjos administrativos | § g9 | # 899 | & 899 | & g9 | # Hg99 | # fgaaf
Sueldos 3 mea] & M3 | & M3 | & k3l Miea| & 111163
FO7AL RS T0s $  274E9) F 233949 ¢ 272909 ) ¢ 248969) % 249949 ] % 2hE.423
TOTAL EGRESO $ 2728321 & 359312 | $ 2908272 | $274332 | $ 275312 | % 283.792
TOTAL DESFPUES DE
IMPUESTOS -3 141832 |-4 204312 )-8 95272 )-% 143332 ]|-% 120312 | -% 104.792
CASH FLOW
Vantas estimadas tetates | TOTAL AROD 1 |TOTAL ARD 2 | TOTAL AND 3 |TOTAL ARD 4 | TOTAL ARO 5
=0 Mentas eetimagas d41 130 205 ZBE 303
= & Sreic K 24000 ] % S8.000 ] % Z5.000 | # Z5.000 ) & Z5.000
=u Subtotal $ 384 000 | $ 3637200 )] # 5810700 | $ 7. 440 825 | # §.663 413
w [T s 3 1 13 22 1
= e [ 5000 | # GO.000 | # 40,000 | # 40,000 | # 40,000
i Subtotal $4 315000 )]| # 453000 | 4 516700 | 4 8683056 | 4 573 208
_ b as eetiTragas 10 16| | 4 22
a g e K 3.500 | # 36.000 | # 36.000 | # 36,000 | # 36.000
=< Subtotal $ 315000 | # 585600 ) # V40070 | $ 1.465.339 | # 1.134.602
= Vefitas entiTIacas 1] 3 B 3 B
§ u e i 2e000) ¥ S2.000 1 ¥ 32000 ) % 32000 ) % 32,000
o Subtotal $ — $ 104000 | ¢ 130,000 | $ 99,750 | $ 186813
TOTAL INGRESO $ 1.299.000 | $#4.095.200 | $#6.327.400 | &£ 5.308.8581 | & 9.241. 627
Pago de prestamos para
capital inicial
Pago prestamo inicial banco nacion | # 3363 # 187361 | 1B7361 ]| A3
Fago a consesionaria por vehiculos | 129071 # g6z | $ 99604 | £ 99604 | % 99.604
restamo Bca Macion Deficit primer a] £ - k3 304034 | E0E188 | & GOE13E | & 304,034
TOTAL PAGD PRESTAMOS | & zeevnz] % 599.707 | & 395053 | & B3T3 ] % 403,533
LS TS
Gastos variables comerciales | § TIETTS| % 108.2023 ] # 1E071278 | # 20421682 | % 2.265.063,0
Gastos lijos comerciales % 433282 % 423252 % 483262 | # 483262 | % 453.262
Gastos fijos administrativos |74 41833 | & 41833 | # 413833 | § 41833 | & 41.833
Sueldos * 1334032 ] § 133032 ] § 133032 | # 1334032 | # 1334032
FOFAL COSTOS 3 2655.958 ] % 2368355 ] % 3466310 | § 3901352 ) % 4124 252
TOTAL EGRESD $ 2878709 | % 3568092) % 4.361.364 | $ 4702724 | $ 4527850
TOTAL DESFPUES DE
IMPUESTOS -% 1573709 | 527108 | % 1.966.036 | % 3606157 | & 4 T3 777
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Van, Tir y Payback
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TOTAL A0 0 TOTAL ARD1 TOTAL ARDZ TOTAL ARD 3 TOTAL ARD4 TOTAL ARD S

INYERSION ¥ 1.700.452
SUELDOS -¥ 111163
GASTOS admin |-# 41.893
- 1853520 |-% 1570709 | § 527108 | % 1966036 | % 3606157 | % 4. 713777
VAN $1.245.736
TASA BADLAR 0,2z3| TIR 383
PAYBACK 1853520 3 aiios g 95 Dias
36D & 340.085
| ¥ 313.435 |
Escenario optimista
Costos Fijos
COSTOS FIJOS ESCENARIO OPTIMISTA
G. Comerciales 3 Cantidad Total
Alquiler de pista $25.000 1 F25.000
Service de mantenimiento de Simuladar de Riesgo +4.500 1 +4.500
Abono mantenimienta web + Software $3.200 1 $3.200
Seguroy ambulancia £5.000 1 +5.000
Servicio de Tw por cable « Internet 12571 1 12571
Total Comerciales Fijos 240271
Sueldos 3 Cantidad Total
Secretaria de gerencia » comunic acicn $15.024 1 $15.024
Sueldo de Empleado Wentafz apacitacion $12.568 E F111.408
Sueldo de Encargada $21.875 1 $21.875
Total susldos 3148305
Sueldo bruto Total Bruto
k3 19.29549 | F 18.295.44
k3 21958,08 | $ 131,748,458
¥ 263190 | # 26.331,90
Base cargas sociall $ 175 375,87
Gastos Administrativos 3 Cantidad Total
Hanorario contadores $2.800 1 2,800
Cargas sociales 265 1 $46.475
Sequro de vida obligatorio 1,50 1 $2.63
Servicio de luz #1190 1 #1130
Servicio de agua 400 1 " F400
Fapeleria £700 1 700
Tatal gastos administrativas £54.195
| Toral Costos fijos §242.771 |
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Financiamiento escenario optimista

FINANCIAMIENTO ESCENARIO OPTIMISTA
INYERSION escenario positivo : Cantidad Total
Simuladar de Riesgao 4 A00.000 1 % R00.000
AUTOTOYOTS ETIOS kS 2E2.900 1 % 262.900
AUTO TOYOTA HILLE % B5E.100 1% B5E.100
Servicio de Adaptacion a equipos 4 R0.000 2 % 100.000
Conos para entrenamienta % 260 a0 f 10.500
TOTAL EXTRAS % 1.429.500
INYERSION TOTAL % 3.129.952
Financiamiento Total segundo auto
AUTO TOYODTA ETIOS 3 262900 & B26.800
FAGD IMICIAL ¥ TEET0| & 157.740
CUOTA 1 3 4062 | & 2136
CUOTAZab ¥ R - 7.an2
CUOTAE 218 3 ALY I B384
CUOTA 13 a 84 i 2724 | & 448
AUTO TOYDTA HILUX E: BEE00 | # 1112200
FAGD IMICIAL 3 1BEE30 | # 333660
CUOTA 1 S 2E0G | £ 17.210
cUaTaAZakb kS amy % 16222
CUOTAE a 18 3 EEBER | & 13118
CUOTA 19 a 34 1 HEER | & 1136 | & 16524
TOTAL FINAMNCIADO por agen{:ia §  1.146.600
Financiado por FONSOFT ] 640.500
Prestamo Boco Macion Inicial Monto $ 1.342.8k2
Interes taza 16,55 2 2 afios £ 208142 36 cuotas
Cuata sobre capital k4 e )| 6 mesles de
Cuacta interes mensual E brsz gracia
CUOTA TOTAL $ 43.083
Prestamo Beoo Macion Deficit primerano | §  1.851.285
Interes tasa 15,55 a 3 afos % 286.949 36 cuotas
Cuota sobre ¢ apital % 51425 & mE:EE de
Cuota interes mensual 3 7.A7 gracia
CUOTA TOTAL § 59.395

Demanda estimada
Municipios por ajuste de distribucién

Enero y febrero, marzo, abril
¥y mayo
Junio, julic, agosto,
zeptiembre v octubre
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Estacionalidad

| Ponderacion Estacionalidad |TOTALES|

ANO 1 desglozado 0,12 0,11] 0,09 0,07 0,08 o007 0,1 0,09 01| o008/ o006 0,07 1
Municipios 4 4 4 3| 3 8| 12| 13| 15 gl 10 12 97|
Empresas pymes 1 1 1 1 1 1 1 2| 2| 1 1 1 14
Empresas medianas 1 1 1 1 1 1 2| 2| 2| 1 1 1 15
Empresas grandes 01 0 0 0 01 0 0 0 1 0 0 1
TOTAL 8] 6| B 5| H| 10) 15| 17] 20| 11 12| 14 127

Calculo de demanda teniendo en cuenta los ajustes y la recompra

Concepio / Ponderacion Muni PYME MED Muni PYME MED: WMuni PY'ME MED
Capacidad Productiva 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Conciencia 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 040 040 0,50 0,50 0,50 0,50
Distribucion 0,42 1,00 1,00 1,00 0,42 1,00 1,00 1,00 0,42 1,00 1,00 1,00
DEMANDA AJUSTADO 244 180 70 12 244 180 70 12| 305 224 28| 14|
DEMANDA MENSUAL 0,0035) 0,0060] 0,0050) 000500 0,0033] 000500 000500 0,0060] 0,0027] 0,0045] 0,0045] 00045
DEMAMNDA ESTIMADA 0.9 1,1 0.4 0,1 0,8 1.1 0,4 0,1 0,8 1,0 0.4 0,1

Concepto / Ponderacion Muni PYME WMED Muni PYME MED Muni PYME MED
Capacidad Productiva 1,00] 1,00/ 1,00 1,00] 1,001 1,00] 1,00/ 1,00] 1,00] 1,00 1,00] 1,00
Conciencia 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,60 0,60 0,60 0,60
Distribucion 0,42 1,00/ 1,00 1,00/ 0,42 1,00] 1,00/ 1,00] 0,28 1,00 1,00] 1,00
DEMANDA AJUSTADO 305 224 28| 14 305 224 28 14| 778 268 105 17]
DEMAMNDA MENSUAL 0,0021) 0,0035) 00035] 00035] 00013] 000301 00030] 000300 00021] 00035] 0,0035] 00035
DEMAMDA ESTIMADA 0,8 0.8 0,3 0,0 0.5 0,7 0,3 0,0 16 0.9 0,4 01

Concepio / Ponderacion Muni PYME MED Muni PYME MED Muni PYME MED
Capacidad Productiva 1,00 1,00/ 1,00 1,00/ 1,00] 1,00 1,00/ 1,00/ 1,00 1,00/ 1,001 1,00
Conciencia 0,60 0,60 0,60 0,60 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75
Distribucion 0,88 1,00/ 1,00 1,00] 0,88 1,00 1,00] 1,00/ 0,88 1,00] 1,00] 1,00
DEMANDA AJUSTADOD 778 269 105 17 872 335 132 21 872 336 132 21
DEMANDA MENSUAL 0,0030] 00050 00050 000500 0.0027] 0,0045] 00045] 00045] 0,0030] 000500 0.0050Q 0,0050
DEMANDA ESTIMADA 23 1.3 0.5 0,1 2.6 1,5 0,6 0,1 2.9 1.7 0.7 0,1

Concepto / Ponderacion Muni PYME MED Muni PYME
Capacidad Productiva 1,00] 1,00] 1,00] 1,00] 1,00 1,00]
Conciencia 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75 0,75
Distribucion 0.28] 1,00] 1,00] 1,00] 1,00] 1,00 1,00] 1,00] 1,00] 1,00] 1,00] 1,00]
DEMANDA AJUSTADO 972 336 132 21 1101 336 132 21 1101 336 132 21
DEMANDA MENSUAL 0,001§| 0,0030] 00030] 00030 00018| 00030 00030{ 0,0030f 0,0021] 00035 0,0035 00,0035
DEMAMNDA ESTIMADA 1.7] 1,0] 0.4 0,1 2.0 1.0) 0.4 0.1 23 1,2] 0.5 0,1

Concepto / Ponderacion Muni PYME
Capacidad Productiva 1,00] 1,00] 1,00 1,00] 1,00] 1,00] 1,00
Conciencia 0,90 os0] o0 osg0| 1,000 4000 1,00 1,00 1,000 1,00 1000 100 100 100 100 1,00
Distribucion 1,00] 100] 1000 100 1000 100 100] 100 1,000 1.00] 1000 100 100 100 1000 100
DEMANDA AJUSTADD 1321]  an¢| 158] 28| 1487] 4e8] 175] 23 1457]  448] 175] 28| 1467 443] 175] 28]
DEMANDA MENSUAL 15 2 2 0 41 3 5 i 63 4 & 2 3 13 24 2
DEMANDA ESTIMADA sl 22 0] 1 as] 28] 13] 2] 7] &7l 52| 3| 12s5]  as] 39 3]
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Demanda estimada Maxima

Municipios g7 2T 423 237 623
Empresas pymes 14| 22 28 a7 5
Empresas medianas 15 30/ 40 157 97
Empresas grandes 1 7 12 13 17

TOTAL 127 33 201 794 772

Gastos variables comerciales en funcion al forecast optimista

MARZO
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal| BASE % Cant  Subtotal BASE %  Cant Subtotal BASE %  Cant Subtotal TOTAL
Yiatico instructores 3 2500 3 10000 3 10.000
Comision por venta encard $30.000 5% 43 1s0|$ o000 15 1% 525 ¢ S0 gm 1% 525 | ¢ /OO0 5% 03 3 2.850
Comision por venta vende] 330000 1 13 1z0[3 38000 1 1% 0| ¢ ss0m0 It 1% 60| ¢ 35,000 7 0 3 1900
Catering 3 1800 13 rzofs 1800 1% s 1800 1% sofs 1800 03 3 10.800
Combustible 3 |0 3 Ta0f% 180 1% wo| & 120 1% T g 120 L $ 1080
Traslado plataforma $ 3.000 47§ 1zo00 1 1 0 s 12.000
Set de estudio $ 0 43 tooof¢ 260 1% 50| £ 250 1% 60| ¢ 250 0% $ 1500
CIM 0 $ 73000
| = $ 2@
ABRIL
FYME MEDIAND GRANDE
BASE % Cant Subtotal BASE % Cam Subtotal | BASE 2 Cant Subrotal | BASE 3  Camt  Subtotal [ TOTAL
3 2500 18 10.000 $ 10000
Ed 0000 15 4% g0 ¢ smoo0 amx 1§ seE|e dmoon imx t§  se|$ smoo0 1Gm [ £ 2850
Comision por venta vende] 30.000 1w 43 1z200| ¢ 35000 I3 1§ m0|s dmoen g m0|§ oo i 0 ER L
Catering E3 1800 4% 7200 | & 1800 14 1800|1800 14 tsoof|s  1s00 0% £ 10800
Combustible E3 180 43 E] S 180 18 w0l s tan i3 do|s w0 0% & 10E0
Traslado plataforma 3 3.000 47 12.000 1 1 1] [+ 1zooo
Set de estudio 3 250 43 1000 | & 250 18 zofle om0 ¢ zm0|s 20 0 & 1500
CIM & 20000
EERIL + GO0
MAYD
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE %  Camt Subtotal| BASE % Cant  Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores 3 2500 4 3 10000 $ 10000
n por venta encard 20000 16% 4 ¢ 1900 # m000 15 1% B25|$ 3000 15n 14 B2|$ 35000 15 0% - |s zema
n por venta vende] $ 30000 1 43 1e00]|s om0 wm 13 3m0|s 3mom0 13 13 3650|3500 1 [ - |3 1sm
] 3 1800 4% ra0|s 1800 1% tao0]|$  tso0 13 1800 § 1800 0% - |s waom
Combustible 3 120 45 7% 180 1% ] 180 13 )¢ 1a0 L - |s  temn
Traslado plataforma 4 000 47¢ 12000 1 1 i [+ 12000
Set de estudio § 2680 4% woo0|s 20 1§ zmols 260 1§ zE0|§ 260 0% - |s 1500
CIM 3 49.000
AT KR
JUNIO
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE %  Camt Subtotal | TOTAL
2500 3 7500 1 a 4 7500
30000 15% 3% 10| & 35000 15% 1% 55| $ 3/OOD  15H 1% 525(g 35000 15w [ 3 - | 2am
30,000 i 1 ¢ go0|¢ 36000t ¢ 0| ¢ /000 15 14 380|¢ 000 1 [ - |s 1w
g 1800 3% sa00]s  1s00 1% 1s00| % 1s00 14 1800 § 1800 [ - |s  som
Combustible & 120 LK 211 120 1 10| % 120 13 0 [ - s sm
Traslado plataforma 1] 3"¢ a0 1 1 1] [+ 000
Set de estudio 280 24 7E0|s 260 tg  20|s 20 14 :w0fe om0 L] B
CiM 0 i $ 2a000|
JORID 3 47150
JULID
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE * Cant  Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE %  Camt Subtotal | BASE x  Cant Subtotal | TOTAL
Viatico instructores & 2500 3§ 7500 & 7500
Comision por venta encard § 30,000 15 3¢ 30| ¢ 3E000 1% 1¢ 65| w000 iEx 14 6%|¢ 26000 15% o4 & 2400
Comision por venta vende| $ 30000 1 3¢ sm| am000 13 3m0|3 3m000 [t 1% am0|$ 000 0% £ 1600
Catering $ 1800 3¢ sam|g 1800 1% tsoo]|s  teoo 1% dso0|s  is00 o4 & 8000
Combustible 3 130 3¢ manfg 180 1% tan | % 180 1% a0 | % 180 0% £ 00
Traslado plataforma $ 2000 3§ aom 1 1 0 F+  aom
Set de estudio & 50 ERE I ER 1g  z|s zm0 1g  zm0|s om0 0% & 1280
CIM $ 14000
JO00 T 45650
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AGOSTO
Municipio FYME MEDIAND GHANDE
G. Comerciales BASE x Camt Subtotal [ BASE  x Cant  Subtotal | BASE % Cant Subtoral | BASE % Camt Subrtotal | TOTAL
$ 2500 s 4 20000 $ 20000
$ 30000 15% 8 ¢ as00| & 000 15w 14 554 w000 15k 1¢ 55| 38000 15M 0% & 4850
Comision por venta vended £ 30000 1% % § 2400 % 35000 1= 1% 350 | §  Fm000 1 1% 30| % 35000 1 LU 3 ¥ 300
Catering & 1800 g 3 wa0fs  1s00 13 teo0|s 1800 1% 80]s  1s00 0% $ 18000
Combustible # 10 g 4 14403 130 14 120 & 130 1% 0] & 130 0% $ 1200
Traslado plataforma 3000 "% 24000 1 1 1] [+ 24000
Set de estudio 250 g ¢ zo00fs 250 13 em0|s 20 T E ] 0% $ 2500
CiM $ 52000
AGDSTO & 1zroa0
AGOSTO
Municipio FYME MEDIAND GHANDE
G. Comerciales BASE x Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE %  Cant Subtotal | TOTAL
o instructares $ 28500 2 ¢ 20000 $ 20000
Comision por venta encard $ 30000 15% 8 ¢ as00| & 000 15w 14 554 w000 15k 1¢ 55| 38000 15M 0% & 4850
Comision por venta vended £ 30000 1% % § 2400 % 35000 1= 1% 350 | §  Fm000 1 1% 30| % 35000 1 LU 3 ¥ 300
Catering $ 1800 8 3 wdo0|$ 1800 14 deoofs @00 1¢  igoo|$ @00 0% 4 12000
Combustible % 10 g 3 14403 180 14 120 | & 140 1% 10| & 140 0% § 1800
Traslado plataforma 3000 "% 24000 1 1 1] [+ 24000
Set de estudio 250 g ¢ zo00fs 250 13 em0|s 20 T E ] 0% $ 2500
CiM $ 52000
AGOSTO § 12r050
SEPTIEMERE
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtortal | TOTAL
0 instructores E 2500 12 ¢ 20000 $ 20000
n por venta encard §  30.000  15% 12§ 5400 ¢ 35000 15% 1% 525| ¢ 35000 15k 2 4 1050| % 25000 15k 0% $ 8375
on por venta vende] § 30000 1 12 ¢ 3600 ¢ /o0t 1% E] R 2 % w0l ¢ 3mo00 1 0% § 4850
Catering $ 1800 12 4 ze00|$ 1300 1% ts00]$ 1800 z ¢ 3e00|% 1800 0% $ 27000
Combustible % 180 2 ¢ 2.0 % 130 1% 130 & 130 2 % 30| % 130 0% § 270
Traslado plataforma $ 3000 1274 36000 1 2 0 [+ 36000
Set de estudio $ 250 2 ¢ o000 % 250 1% 250 % 250 2 % 500 | % 250 0% $ 3750
CIM $ 1000
SEFTEME § 125075
OCTUERE
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal| BASE  x Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 12 ¢ 32800 ¢ 22600
Comision por venta encard $ 30000 15% 13 5850| ¢ 35000 15 2 4 1050| & 35000 15% 2 4 1050| % 25000 15k 0% $ 7950
Comision por venta vende] $ 30000 1% 13 3800|% 35000 24 70| 3000t 2 % w0l ¢ 3mo00 1 0% $ 5300
$ 1800 13 4 2400|1800 z ¢ 3e00)%  1m00 z ¢ 3e00|% 1800 0% $ 30800
E 130 g 20| 130 24 0| 130 2 % 30| % 130 0% $ 3060
Traslado plataforma $ 2000 137% 29000 z 2 0 "+ 39.000
Set de estudio $ 250 1 ¢ 3260| % 250 24 s00f% 250 2 % 500 | % 250 0% § 4250
CIM $ 92000
OCTUERE # 214660
NOYIEMERE
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE > Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtortal | TOTAL
Viatico instructores $ 2500 5 ¢ 37500 § 37500
npor venta encard $ 30000 15% 15 $ 6750 ¢ 35000 15w 2 ¢ 1050f¢ 25000 15 2 3 1050| & 35000 15% 1% 55| % 937
on por venta vende] $ 30000 1% 15 $ 4500 ¢ 3m000 1x 2% wol$ w00t 2% w0l 4 350000 1k 1% 60| % e260
Catering $ 1800 5 ¢ zrooo| s 1s00 z ¢ 3e00|% 1500 23 3600|% 1800 1% 1z00|% 36000
Combustible % 180 5 ¢ 2700l % 130 2% 0| & 130 2% 30| % 130 1% 0] #3600
Traslado plataforma kS 2000 157¢ 45000 2 2 1 F+ 45000
Set de estudio $ 250 15 ¢ 3760 % 250 2% 500 | & 250 2% 500|280 1% 260|% 6000
CIM $  14.000
NOYIEMER & 156.725
DICIEMERE
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 9 ¢ 22500 $ 22500
Comision por venta encard §  30.000 153 9 %  4050| % 35000 15 1% 525| ¢ 35000 15% 1% 525| ¢ 35000 15% 0% $ 5100
Comision por venta vended $ 30,000 1 9 ¢ 2F00|$ 35000 1 1% 360 ¢ 35000 1 1% 360 ¢ 35.000 1 o % $ 2400
Catering $ 1800 a ¢ 200 s 1m0 1% tsoo]s  tso0 14 tsoo]| s 1eo0 0% $ 18800
Combustible % 130 a3 te20|% 130 1% 130 & 130 1% 130 & 130 0% § 1380
Traslado plataforma $ 2000 3¢ 2r.o00 1 1 0 [+ 27000
Set de estudio $ 250 a3 2260|% 250 1% 250 % 250 1% &0 250 0% § 2780
CIM $ 15500
DICEMERE &  32.030
ENERD
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtoral | TOTAL
i 0 instructores E 2.800 0 ¢ 25000 § 26000
n por venta encard $ 30000 15% 0% 4500] 35000 15m 1% 525| ¢ 35000 15% 14 525|¢ 35000 5% 0% § 5550
on por venta vende] § 30000 1% 0% 30004 35000 1 1% 0| ¢ /o000 1% g 360|$ /oo 0% § 3700
Catering $ 1800 10 4 fsooo) s ts00 1% tsoo]|s  tso0 1% so0|$  is00 0% $ 2100
Combustible % 130 0 o¢ 1200 % 130 1% 130 & 130 1% 130 & 130 0% $ 260
Traslado plataforma $ 2000 107% 30000 1 1 0 3 20000
Set de estudio $ 250 0 ¢ 2500 % 250 1% &0 250 1g 20| 250 0% $ 2000
CIM $ 2000
EMERD % 93010
FEERERD
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 12 ¢ 20000 $ 20000
Comision por venta encard $ 30000 15x 12§ 5400 ¢ 35000 15% 1% 525| ¢ 35000 15k 1% 525| ¢ 35000 15% 0% $ 6450
Comision por venta vende] $ 30000 1 12§ 3600 ¢ 35000 ot 1% E] R 1% 0| ¢ /o000 1% 0% § 4300
Catering $ 1800 12 ¢ ze00|$ 1800 1% ts00]$ 1800 1% ts00]$ 1800 0% $ 25200
Combustible % 130 2 ¢ 2.0 % 130 1% 130 & 130 1% 130 & 130 0% § 2520
Traslado plataforma $ 2000 1274 36000 1 1 0 [+ 36000
Set de estudio $ 250 2 4 zoo0]$ 20 1% 250 % 250 1% 250 % 250 0% $ 3500
CIM § 8000
FEEFERD #% 115370
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RESUMEN AAD 1
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal| BASE 3 Cant Subtotal | TOTAL
ico instructores E 2500 a7 242500 $ 242800
npor ventaencard $ 30000 15x 97 ¢ 43850 # /000 15< M ¢ 7m0 4 /000 15k 15§ 7ETS|$ /OO0 15m 1§ 56| % 59400
nporventavende] $ 30000 1t 57 ¢ z9000|# /o0 ke M ¢ 4900|$ /OO0 k15§ 5I50[$ /OO0 i 1§ 360 % 39600
$ 1800 a7 & frac00| 1800 “ ¢ 25z00|% 1800 15 ¢ zroo0f$ 1800 1% s00|$ zzee00
Combustible % 180 a7 ¢ trae0| 130 4 ¢ z520]% 130 5 ¢ 20| s 130 1% 1| & 2280
Traslado plataforma $ 2000 a7 ¢ 291000 14 15 1 [+ 291000
Set de estudio $ 50 a7 ¢ 242600 % 250 4 ¢ 350]% 250 5 ¢ 37s0f$ 280 14 260|g 31760
CIM $ 488500
FESUMENARD T § 1404210
ARD 2
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtoral | TOTAL
ico instructores E 2.800 271 § ETT.ZE0 $ E7T.2E0
n por venta encard $ 30000 15x 271 $ 121805| $ /000 15x 22§ Myos| $ /000 15k 30 ¢ 15986 | $ 35000 15% 74 3806| % 153405
npor venta vende] $ 30000 1% 271 $ #1270 $ /000 k22§ 7EO5|$ 3/OO0 k30 ¢ M065E| $ 35000 1% ] E
9 $ 1800 21 ¢ 4aven| & 1800 2z ¢ 400 $  t@00 a0 $ 5480 s 1800 7 4 13050| $ s535sz0
Combustible % 130 ¢ 4sTez| $ 180 2 ¢ 4] 130 U] 130 74 1305| % sase2
Traslado plataforma $ 2000 "% 2700 22 a0 7 '+ st2700
Set de estudio 3 250 2 ¢ erTes|$ 250 2z $ GES|$ 280 W $ TEE|$ 260 T3 m3| g sames
CIM $ 223,000
AN 2 $ 2706532
ARD 3
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | TOTAL
i 0 instructores ¢ 2500 423 41058063 4+ 1058.063
n por venta encard $ 30000 15x 423 ¢ 190451 35000 15x 26 ¢ 1356| ¢ 35000 15x 40 ¢ 20875|$ 35000 15x 12 ¢ 6530 | § 234z
on por venta vende] $ 30000t 423 ¢ 1269se| s 3000 ot 26 3 som|$ 35000 x40 3 13se3| s 3000 k12 3 4383| 3 15435
Catering $ 1800 423 4 7ElE05| % 1800 2% ¢ 46341 % 1800 0 ¢ Tas|s e 12 ¢ zzase| ¢ socdss
Combustible % 130 423 ¢ el 130 % § 48| % 130 403 7% 130 12 4 z2|4 o024
Traslado plataforma $ 2000 42374 1269675 2 40 12 [+ 1269678
Set de estudio $ 60 423 ¢ w5806) ¢ 260 2% $ B4 3 280 w3 ase|s  em0 12 ¢ am3]4 125340
CIM $ 223,000
AND 3 4 4054557
ARD 4
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtoral | TOTAL
¥iatico instructores k3 2.500 837 $1343672 F 1343672
Comision por venta encard & 30000 15: 537 $ 2#1261| ¢ 35000 15« &7 ¢ 45414 | % 35000 15 157 ¢ 22583 ¢ 3m000 5% 13 & esse| 3 e
Comision por venta vende] ¢ 30000 1 537 ¢ Gt2#1|$ 35000t 87 ¢ 30276)| % 35000 157 ¢ 55060 ¢ /000 k13 % 4571 % 257
Catering $ 1800 537 4 serda4| 3 1800 a7 § 185706 | $ 1800 157§ zsames| & 1800 13 ¢ 23507 | # 1429820
Combustible % 130 537 ¢ seTad| 130 a7 ¢ 15571 130 57§ 2836 $ 130 134 2361 $ Mz
Traslado plataforma $ 2000 53774 1612406 a7 157 13 [+ 1512408
Set de estudio 3 250 537 $ 1367|3280 a7 ¢ el % 260 157 ¢ 93| s 260 13 4 3265 198588
CIM $_223.000
AHD 4 $ 5578.334
AfD 5 |
FYME MEDIAND GRANDE
BASE 4 Cant Subtotal BASE 3 Cant Subtotal BASE ¥ Cant Subtotal BASE 3 Cant Subtotal TOTAL
§ 2500 623 $1557.879 3 1557879
d ¢ soo00 15w 623 ¢ 220418 | ¢ 35000 15 35 ¢ fe572| ¢ S5000 1B o7 ¢ some| ¢ smoo0 5% ¢ sstm| ¢ smemee
Comision por venta vende] 3 30000 1 623 ¢ WEM5[$ 3000 B 35 ¢ 23| & 3B000 tx 87 & aaed| e 3moo0 1 7 o¢ mevs| 3 enames
Catering $ la00 623 & 121673 & 1800 3/ ¢ eem|¢ te00 a7 ¢ et $ 1s00 7§ 30230| $ 1390252
Combustible £ 180 623 ¢ M2E7 | $ 130 ] K 130 a7 § 1747 # 130 7op a023| 139025
Tiaslado plataforma $ 3000 623" § 1869455 35 ar 7 [+ 1569.455
Set de estudic $ 0 623 ¢ meTEe| ¢ 2m0 % ¢ sam|e om0 a7 ¢ 2204 250 7og 4199 ¢ 19mos
CiM $ 223000
AHOD 5 4 BAT0EZS
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Cashflow escenario optimista

CASH FLOW
¥onlas esfimafas folffes MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOSTOD
=0 FESP s e TS 4 4 4 3 3 8
§ T e ki 24.000 | # 24.000 | # 24.000 | # 24000 ) % 24.000 | # 24.000
=0 Subtotal $ 96.000 | £ 96.000 | £ 96.000 | £ 720001 & TF2000| % 192.000
w bEntas entimaras 1 1 1 1 1 1
= e b 35000 | # 36.000 | # 36.000 | # 35000 ) & 36.000 | # 36.000
£ Subtotal E 3 15.000 | $ 15.000 | £ 35.000 | $ 350001 £ 35000] % 35000
_ Fetas entiTIaTRS 1 1 1 1 1 1
g8 g e k4 2.600 | F 21500 | # 21500 # 216004 § 215001 # 21500
== Subtotal 31.500 | £ 31.500 | % 31.500 | £ 31.500 | £ 31.500 | % 31.500
- Pentas esiiTaras 0 a a 0| a 0|
g "'DJ e kS 28000 | 28.000 | # 28.000 | # 220000 & 28.000 | # 28.000
< Subtotal - - 3 - k3 - } - 3 -
TOTAL INGRESO $ 134000 | § 431000 5 431.000 | $ 107.000| § 107.000] § 227.000
FPage &8 prestameos fara eapial
fieial
Fago prestama inicial banco nacion % - % - 3 - 3 - % - 3 -
Fago a consesionaria por vehiculos k] 25046 % 24074 % 240740 % 240741 % 24074 % 19.500
Prestamo Boo Macion Deficit primer afio | $ = ES = % = % = % = % =
TOTAL PAGO PRESTAMODS b 25046 | & 24.074 | # 24.074 | # 24074 ) % 24074 | # 19500
favarn o f £y
Gastos variahles comerciales k3 218130 | BOI30 | # 89130 47150 ¢ 45660 | % 1270650
Gastos fijos comerciales S 40271 | & 0271 027 10271 ¢ 0271 40271
Gastos Hjos administrativos kS B4195 | £ 54195 | # ELNEL RG] B4195 | # B4 135
Sueldos k4 148306 | 148305 | # 48305 | 148305 | ¢ 148305 | 148.305
FOATAL L5 TEs k4 460301 | & 2029011 238011 % 2099211 ¢ 2084211 RS2
TOTAL EGHRESO $ 486247 | $ 26075 ) % 3I5hO7h| S 3213095 ) & 212495 | £ 3899321
TOTAL DESPUES DE IMPUESTOS | -8 355.247 |-8 195975 |-% 224975 )|-% 206995 |- 205495 )|-% 162321
CASH FLOW
¥enlas estimadas fotafes SEPTIEMER| OCTUBRE |WOvIEMERE | DICIEMBRE]ENERO FEEBRERO
=a B Tty N 12 13 15 | 0 12
z [ el % 24.000 | % 24000 | & 24.000 | % 24000 | & 24000 | & 24.000
=o Subtotal $ 283 000)| % 312.000) % 360000 | £ 216000) $ 240000 ) % 282 000
w P as eniimacas 1 2| 2 1 1 1
= et ¥ 25.000 | % 25.000 | & 25.000 | % 25.000 | & 25000 | & 35.000
£ Subtotal $ 35000]| % V0.000) % F0.000| $ 35000] % 35.000 | $ 35.000
_ P an entiTaras 2 2| 2 1 1 1
B z Freclo % 31600 ] % 31600 | & 31600 ] % 31600 | & 31600 | & 31.500
=< Subtotal 4 E3000) % E3000) % 63.000 | $ 31.500 | £ 31.500 | £ 31.500
= e s EatimaTEas 1l 1l 1 1l 1l 0
x u el F 28.000 | % 28.000 | & 28.000 | % 28.000 | & z2e.000 | & 28.000
< Subtotal : - 3 - $ 28.000 | $ - $ - $ -
TOTAL INGRESO § 323.000]| 8 382.000]8 430.000 | 5§ 251.000 | 8§ 275.000)] S 323.000
Fage de presiamos para eapital
fnicial
Fago prestamo inicial banco nacion k] B3| 1BE1| B3| 1BE1| BEZ] 15613
P ago a consesionaria por wehiculos & 19500 159500 ¢ 19500 159500 ¢ 1895000 ¢ 13.500
Preztamo Boo Macidn Deficit primer afio | & = % = + = % = + = + =
TOTAL PAGO PRESTAMOS ¥ 26002 & 20012 | £ 26002 & 20012 | £ 26012 ) § 25113
1 COSTOS
Gastos variables comerciales k3 125075 ] # ZMEED | % 156726 % 5030 | $ 9010 15.970
Gastos fijos comerciales F 40271 % 40271 | * 40271 % 40271 | * 40271 | # 40.271
Gastos fijos administrativos £ ERELT I 5195 | & ERELT I 5195 | & 4195 | & 54.155
Sueldos ¥ 142305 | % 42308 | & 142305 | % 42308 | & JLEFCLTY IS 142,305
FOR7AL OO T0s % JET.E46 ] & 457431 | & 339436 | & 40801 & 41781 & 358.741
TOTAL EGRESO $ 402959 | % 492544 ) % 434609 | £ 375914 | $ 376894 )| % 393 854
TOTAL DESPUES DE IMPUESTOS |-3  79.959 |-%  110.544 |-% 4609 [-% 124914 |-% 101.894 |-% F0.854
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CASH FLOW
Yenfas fsfimadas fofales TOTAL ARO 1 |TOTAL ARD 2 | TOTAL ARD 3 | TOTAL ARD 4 |TOTAL ARO S
=0 f R N 97 271 423 537 E23
§ T e ¥ 2d4.000 | % 25.000 | # 25.000 | % 28.000 | # 28.000
=0 Subtotal $2.328.000 | $7.585.200 | $11.850.300 | % 15.049.125 | # 17.448.244
w Mt ERTSTRS 14 22 2 a7 35
= e i 35.000 ) # 40,000 | # 40,000 | # 40,000 | # 40,000
& Subtotal $ 430000 | $ 832000 | % 1.0239.500 | ¢ 3.460.128 | $ 1.415.013
_ Yentar entiTracas 14 30 40| 157 97
8 § e ¥ 31500 | # 36.000 | # 35.000 1 % 36.000 | # 36.000
=< Subtotal $ 472500 | % 1.096.200 | % 1.435.230 | $ 5. 663.267 | $ 3.433.470
= Yl ar RiTaaas 1 T 12| 13 17
= u Frecis & zg000] # J2.000 | # 32,000 | # 32000 | # 2000
< Subtotal ¥ Z8.000 | $# 232000 ) % 338000 ) % 417.900 | % 537 425
TOTAL INGRESO $ 2.6816.000 | $8.477.200 | $12.580.100 | % 15.509.253 | % 18.863.263
Fage de prestamss para capitar
faferal
Fago prestamo inicial banco nacion £ 3681 % 1B|7ael] & 1Brael] 93681
Fago a consesionaria por wehiculos k3 2R0142] % 216504 | £ 199008 | $ 199008 | ¢ 199.008
Prestamao Boo Macién Deficit primer afio | $ = kS JEE3TE | & T2745 ) & 712746 ] % AEE3T2
TOTAL PAGO PRESTAMOS 3 i ey I TEOZ3T | & 1.035.114 | § 1005433 | & 555,380
COET0E
Gastos variables comerciales kS 1404210 LTOEEZZO] % 40545572 1 % BETRIZEE| & BATOEZ4 3
Gastos fijos comerciales S 483262 433262 | 423262 | % 433262 | ¢ 483.262
Gastos fijos administrativos kS BEO4Z | & BEO4E | & EBO34Z | # EG0343 | EE0.343
Sueldos k4 1779688 | £ 1779688 ) & 177aE88 ] § 1779658 | & 1779658
FiRFAL CRSTOs 3 4217462 ) £ 5619735 | £ ESETH0 ) § 2491586 | & 0883878
TOTAL EGRESO $ 466928B5]| & G63R0022]| 4 B0663524] % 3497 020 | $ 9439258
TOTAL DESPUES DE IMPUESTOS | -$ 1851285 | $ 2097178 | $ 4813176 | % 9012233 | $ 9424 005

Van, Tir y Payback escenario optimista

TOTAL afi00 TOTAL ARD1 TOTAL AHNDZ2 TOTALARD 3 TOTAL AND4 TOTAL AHDS
INYERSION |-% 3129952
SUELDOS -% 142305
GASTOS adm) - 41.899
- 3320156 |-% 1851285 | & 2097178 | % 4 813176 | % 9012232 | % 9424 005
VAN $5.261.284
IT.H.S.H. BADLAR 0.2z9| TIR 585
PAYBACK -$ 2320156 Zafosy 70 Dias
366 % 1738912
$ 5.059.069
Escenario pesimista
Calculo Punto de equilibrio
Punto de equilibrio anual
CONTRIBUCION MARGINAL Total |5 2320089] 5 492500 |5 223.000 [Comunicacion
CURSO AlD 1 RESTO del proyecto ""ﬁ’:" Aito 1 RESTO del proyecto
EMPRESA Precio Costo Cmg Precio Costo Cmg _|% de ventas| CF PONDERADO | O FQUILIBRIO_| CF PONDERADO | © EQUILBRIO
PYME s 35000(5 3105|5 318955 40000 | 5 3230 |5 36770 a0%| 5 112553 s tores 3
MEDIANA s 31sm0(s 3105|5 283855 36.000 | 5 32205 32770 87%| 5 245400 s|s 221885 g
GRANDE s zs000(s 310s|s 248055 32000 | 5 3205 28770 16%]| 5 45456 2ls 41.100 2
MUNICIPIO s 24o0m0)s sosols  i7or0|s 28000 § 6205]s 21795 B57%| 5 2409159 1355 2478314 111
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Estacionalidad

Ponderacion Estacionalidad

ANO 1 desglozado

Municipios 8| 11 15 15 12 B il B 14 15 16
r
Empresas pymes 0 0 1 1 0 0 0 0 0 1 0
- -4
Empresas medianas 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 1
Empresas grandes 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL kel 12 18 18 13 9 il 9 13 17 A7
Municipios 135 A4 111 111 111
Empresas pyimes 4 3 3 3 3
Empresas medianas 9 8 8 8 8
Empresas grandes 2 2 2 2 2
TOTAL 150 124 124 124 124
Gastos variables en base al sales forecast pesimista
MARZD
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
BASE 2% Cant Subtotal BASE % Cant Subtotal BASE ® Cant Subtotal BASE 2% CantSubtotal TOTAL
4 2500 & § 20,000 E3 20,000
430000 15x 8 ¢ 3E00| % 35000 15% [ 3 £ 35.000 154 1% 525 ) % 35000 15x 0% 3 4125
$ 30,000 1% 8§ z400| % 35.000 1= (U3 ¥ 35.000 1= 1% et I3 35.000 14 0% 3 2,750
$ 1800 8§ 1d400| % 1300 [ 3 ¥ 1800 1% 1800) # 1500 0% 3 16.200
Combustible 3 180 2§ 140 120 U3 ¥ 120 1% =) 3 120 0% k3 1620
Traslado plataforma 4 2000 8"% 4800 1] 1 0 [+ 4200
Set de estudio $ 250 g 3 zoof g 250 04 $ 250 13 250) ¢ 250 0% - % 2,250
[MERZD & 51745
AERIL
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotall BASE % Cant Subtotal]l BASE % Camt Subtotal| TOTAL
instructores E 2.500 1 ¢ 27.500 $ 27500
npor venta encard § 30000 15 1 § 4950| £ 35000 15m 0% $ 35000 15% 14 525|¢ 35000 15 0% § 5475
Comision por venta vende] $ 30000 1% 11 § 3300 # 35000 1 0% $ 35000 1% g om0 3m000 0% $ 3850
Catering $ 1800 s 1as00]$ ts00 0% $ 18300 1¢ 1s00]$ 1800 0% $ 21800
Combustible % 130 [ tes0| & 130 0% % 180 [ 130 0% 260
Traslado plataforma $ 2000 LI EE00 i 1 0 ER
Set _de estudio $ 250 g 270 ¢ 20 0% $ 280 1 o650)¢ 250 0% - ¢ zoo0
ABRIL & 69385
MAYO
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal| BASE  x Cant Subtoral | TOTAL
Yiatico instructores E 2500 15 ¢ 37500 $ 37500
Comision por venta encard $ 30000 15% 15 § 6750| $ 35000 15% 14 52| & 35000 15 14  525|% 25000 1Em 1¢ 55|$ 8325
Comision por ventavende] $ 30000 1% 15 § 4500| % 35000 1% g 36| % 3m000 14 3m0|s ssoo0 1§ 360|% 5550
Catering $ 1800 5 ¢ zrooo|$ 100 1% tgo0f$ 1800 ¢ 1800|$ 1800 1% 1s00|$ 32400
Combustible % 180 5 ¢ zmo0| s 130 1% 1] ¢ 130 [0 K 130 1% ol 3240
Traslado plataforma £ 3000 5% 2000 1 1 1 [+ 9000
Set de estudio $ 60 5 ¢ a7s0]g 50 1§ es0|g 250 13 es0|l¢  es0 1§ 260]% 4500
MATD $ 100515
JUNID
Munisipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal| BASE % Camt Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Wiatico instructores $ 2500 15 % 375600 1 1 $ 37600
Comision por venta encard $ 30000 15x 5 %  &7E0| ¢ 3m000 18k 14 525| $35000 18 1% 525 | $ 35000 15% 1% 525| ¢ 8325
Comision por venta vende] $ 20000 1% 15 % 4500) ¢ /o001 1 ¢  as0] 360000 1 1% 350 ¢ /000 1 1% 0| & 5550
Catering $ 100 5 3 zrooo| s 1s00 1% t1s00]$ 1800 1% ts00| 3% 1800 1% tzo0f$ 32400
Combustible & 130 B g 20| s 130 14 tso]ls o0 1% w4 fa0 1% ] #3240
Traslado plataforma $ 2000 573 8000 1 1 1 [+ 2000
Set de estudio $ 250 5 g a7s0]g 250 1 es0flg om0 1% 250)¢ 260 1% 250 ¢ 4500
JORID PG
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JULID
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.500 12 ¢ 20000 $ 20000
Comision por venta encard $ 30000 15% 12§ 5400 ¢ 35000 15% 0% $ 35000 15% 1% 525 | ¢ 35000 15: 0% $ 5325
Comision por venta vende{ $ 30000 1 12 ¢  ZEQ0| $ 35000 15 o % ¢ 35.000 1 1% 360 ¢ 35000 1 o % $ 2950
Catering $ 1800 12 ¢ 2800| % 1800 0% $ 1800 1% ts00]$ 1800 0% $ 23400
Combustible % 180 2 ¢ 2.0 % 120 0% % 120 1% 130 & 120 0% § 2340
Traslado plataforma $ 3000 127 7200 i 1 0 [+ 7200
Set de estudio $ 260 2 ¢ zoo0) s 250 0% $ 250 1§ 250) % 250 0% 1% 3280
JO0D § TE.0EG
AGOSTO
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores ¢ 2500 & ¢ 20000 ¢ 20000
Co $ 30000 15% 3 % 3800 % 35000 15 0% $ 35000 15% 1% 526 | $ 35.000 15M 0% Y
Comision por venta vended 3 30.000 1 8 ¢ 2400| ¢ 35000 1 o % ¢ 35000 1 1% 360 ¢ 35.000 1 o % $ 2780
Catering $ 1200 g ¢ M400| % 1200 0% $ 1800 1% tso0]|$  reo0 0% $ 16200
Combustible % 120 3 ¢ 440 % 120 0% % 120 1% 130 & 120 0% $ 1820
Traslado plataforma $ 2000 37§ 4300 i 1 0 ERE
Set de estudio § 260 s g zoo0|lg gm0 0% § 260 1§ 20| % 260 03 - 13 2o
AGOSTO % 51745
SEPTIEMBRE
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.800 T ¢ 1TEN0 $ 17800
$ 30000 15% 7% aB0|$ 35000 15 0% $ 38000 15M 0% $ 38000 15M 0% $ 60
Comision por venta vended $ 30,000 1 T ¥ 2100 ) ¢ 35000 1 o % ¢ 25000 1 o % ¢ 35.000 1 o % k3 2100
Catering $ 1800 7% e 1200 0% $ 1800 0% $ 1800 0% $ 12800
Combustible % 120 7 tzE0| % 120 0% % 120 0% % 120 0% $ 1260
Traslado plataforma $ 2000 e 4200 i 0 [ s 4200
Set de estudio $ 250 L S 250 0% $ 260 0% $ 250 0% - 1s 17\
SEFTIEME § 42560
OCTUBRE
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE % Cant Subtotal | BASE x Cant  Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
i 0 instructores $ 2500 8 ¢ 20000 $ 20000
d ¢ 0000 15% 8 4 as00| 4 35000 15% 0% $ 95000 15% 1% 55| & /000 15 0% & 415
$ 30000 1% 3 % 2400]| % 3/O00  tx 0% § 35000 i g m0|g /oo 1 0% § 2750
9 $ 1300 g 3 w400|$ 1200 0% $ 1800 1% 1s00)s  1z00 0% $  B200
Combustil % 130 EEE ] 120 0% % 120 1% 1a0] & 120 0% § 1620
Traslado plataforma $ 3000 37§ 4300 i 1 0 s 4800
Set de estudio $ 260 g ¢ zooo]g @60 0% $ 260 (] 0 - ls 20
OCTUBRE § 51745
NOYIEMERE
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE % Cant Subtortal | TOTAL
Yiatico instructores ¢ 2500 4§ 35000 ¢ 35000
Co n por venta encard $ 30000 15% “ g e300| % 35000 15% 0g § 35000 15% 1% 526 | & 38000 15u 0g § B82S
Comision por venta vende] $ 30000 %2 ¥ g 42004 /000 0% § 35000 1% 1% | ¢ 3E000 0 0§ § 4550
Catering $ 1200 # ¢ 25200)% 1e00 0% $ 1800 1% tz00|$ 1800 0§ $ 27000
Combustible % 120 # g 250]|% 120 0% % 120 1% 120 ] & 120 0§ $ 2700
Traslado plataforma $ 2000 #'g 8400 i 1 0 ERE
Set de estudio § 260 ¢ a6m0]g 260 0% $ 250 1% 250 ¢ 250 i - 1# s
NOVIEMER § 82225
DICIEMERE
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2,500 15 ¢ 37500 $ 37500
Comision por venta encard $ 30000 15% 5 B0 ¢ 35000 15 1% 525 | ¢ 35000 15: 1% 525 | ¢ 35000 15: 0% §  7.800
Comision por venta vende] $ 30000 1% 5 ¢ 4500 ¢ /o0 e 1% 0| ¢ /000t 1% 0| ¢ /000t 0% $ 5200
Catering $ 1800 5 ¢ 27000|% 1800 1% ts00]$ 1800 1% ts00]$ 1800 0% $ 30600
Combustible % 180 B ¢ zroo| % 120 1% 130 & 120 1% 130 & 120 0% $ 3060
Traslado plataforma $ 2000 57% 2000 1 1 0 [+ 9000
Set de estudio $ 250 5 ¢ 3760 % 250 1§ 250) % 250 1§ 250) % 250 0% s 4280
DICEMERE &  97.410
ENERD
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
BASE 3 Cant Subtotal BASE 3 Cant Subtotal BASE 3 Cant Subtotal BASE ¥ Cant Subtotal TOTAL
Ts+ 2500 16§ 40.000 $ 40.000
d ¢ 30000 15% 6 & 7200| & 35000 15 0% $ 38000 15M 14 525|¢ 25000 15% 0% E -
Comision por venta vende] $ 30000 1 % $ 4800 $ /000 1 0% $ /000 1M 14 360|$ 2/000 0t 0% $ 5150
Catering $  1z00 % ¢ zaz00] ¢ 1200 0% $ 1800 1% tz00|$ 1200 0% $ 30800
Combustible % 120 T 120 0% % 120 1% 130 & 120 0% $ 3060
Traslado plataforma $ 2000 ®7% 2800 0 1 [ ¢ 9s00
Set de estudio $ 260 B ¢ 4000] ¢ 250 0% $ 250 14 o0lg 260 0% B FE Y-
EMERD & 100335
FEERERD
Municipio FYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
¥i 0 instructores E 2.500 T ¢ 17RO $  17.500
Comision por venta encard $ 30000 15% T % 60| ¢ 35000 15 o % $ 35000 15 o % $ 35000 15 o % k] 2150
Comision por venta vende{ $ 30000 1 T ¥ 2100 | ¢ 35000 15 o % ¢ 35.000 1 o % ¢ 35.000 1 o % E 2100
Catering $ 1800 7% 12600| % 1800 0% $ 1800 0% $ 1800 0% $ 12600
Combustible % 180 7 0| % 120 0% % 120 0% % 120 0% $ 1260
Traslado plataforma $ 3000 7T 4200 i 0 0 [+ 4200
Set de estudio $ 260 7 im0l g 250 0% $ 250 0% $ 250 i - 1 im0
FEBRERD & 42560
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RESUMEN ARD 1

Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtoral | TOTAL
Yiatico instructores E 2500 125 § 337500 $ 237600
Comision por venta encard $ 30000 15x 135 ¢ 60750 ¢ 35000 15: 4% 2w0|$ 3m000 15M 9 % 475|4% 35000 15 2 ¢ 1050| 4  eaes
Comision por ventavende] $ 30000 1 135 3 40500 3 35000 1 4+ % 140]|% 3/o000 3% 3m60|% 35000 23 0|3 4570
Catering $ 1800 135 $ 243000) & 1800 43 rzol$ 1800 a % t200f|% 1800 2 ¢ 3e00| 4 270000
Combustible % 130 135 ¢ 24300] 130 43 70|% 130 ERER L 130 24 wmo|l$  zroo0
Traslado plataforma $ 2000 13574 81000 4 ] 2 [+ 1000
Set de estudio $ 280 135 ¢ zavs0| g @m0 4 ¢ wooo]lg  zs0 a g 203 @m0 2 ¢ soo]|$  sRs00
RESUMEM AR § 867315
ARD 2
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE x Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtoral | TOTAL
Viatico instructores $ 2500 M § 277500 $ 277500
Comision por venta encard $ 30000 15x 11 ¢ 43350 ¢ 35000 15: 3% 1575|% 25000 15 3 % 42000 35000 15 2 ¢ 1050| 4 seFTS
Comision por ventavende] $ 30000 1 M ¢ 33300] ¢ 35000 1 34 1050 $ 3/000 0 M 3 4 2800)% /000 M 24 mool$  sReso
Catering $ 1800 M $ taas00| & 1800 34 s5400]% 1800 g ¢ wMao0f|$ 1800 2 ¢ ze00| 4 223200
Combustible % 130 M $ 1assof 3 130 3% s40)% 130 g 3 140| 3 130 24 wmo|l$ 223
Traslado plataforma $ 2000 mTg  EEE00 3 8 2 R
Set de estudio $ 280 m g zrsolg 260 3¢ molg @m0 s ¢ zomofs 20 2 ¢ sool$ 3000
AND2 4 75245
ARD 3
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2500 m % 277600 $ 277600
npor venta encard $ 30000 15% M § 43350| ¢ 3s000 15% 3§ 157E|§ /000 1Em 8 % 42003 35000 15% 23 10s0|% EE7ES
npor venta vende] $ 30000 % M ¢ 33300 4 3mo00 ¢ 3¢ 1050| ¢ /o0t 3 % 2800)% /o0 T ]
$ 1800 M $ ta9800|$ 1800 3¢ s400f|% 1800 g 3 wao0|$ 1800 2 4 3e00| % 223200
Combustible % 130 M $ 1ass0| s 130 3¢ 0% 130 g 3 140| 3 130 TG
Traslado plataforma $ 3000 mo§ 6600 3 8 2 R
Set de estudio 3 260 m g zrrso|g @60 3¢ weols 250 2 3 zo0fg @m0 2 3 sooflg  stomo
ANDZE 4 75245
ARD +
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE 3 Cant Subtotal | BASE 3 Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | TOTAL
Yiatico instructores E 2.500 M % 277600 $ 277E00
Co d $ 20000 15< M 43950| $ 35000 15 3¢ 1575| ¢ 35000 15k 3 % 42000% 35000 15% 2§ 1050| % 5677
Comision por venta vende] $ 30000 1% 1 $ 33300 ¢ 35000 1% 3¢ 1050| & 3/o00 |t 3 4 2800)% /OO0t 24 7o0|$  avss0
Catering $ 1800 M $ tees00|$ 1300 3% 5400|1800 g 3 waoo|$ 1800 2 ¢ 3e00|$ 223200
Combustible % 130 m 3 wsa0| 130 LI 130 g 3 14403 130 2 ¢ 0| 2230
Traslado plataforma $ 2000 mog  E6E00 3 8 2 '+ e6E00
Set de estudio $ 280 m g zrysols om0 3¢ 7e0lg 250 g ¢ zomofg om0 2 ¢ so0]g 3000
AND 4 4 T7I5245
ARD &
Municipio PYME MEDIAND GRANDE
G. Comerciales BASE  x Cant Subtotal | BASE % Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtotal | BASE  x Cant Subtortal | TOTAL
Yiatico instructores E 2500 M % 277600 $ 277600
Comision por venta encard $ 30000 15x 11 § 49.950| $ 35000 15% 3¢ 1575| & 35000 15 3 %  4200)% 35000 15 24 1050|% 5E7TS
Comision por venta vende] $ 30000 1 M $ 33300| $ 35000 1% 34 10s0f % /oo 3 4 2800)% /000 T
Catering $ 1800 M $ tagso0|$ 1800 3% s400)|% 1800 a3 M400f|3 1800 2 4 3e00| % 23200
Combustible % 130 m$ 1980 180 3¢ s % 130 g3 40| 3 130 24 am0|$ 223z
Traslado plataforma k3 3.000 Mm% GEE00 3 g 2 '+ e6600
Set de estudio 3280 m g zrysols 250 3¢ w0l 250 s ¢ zmoflg  zm0 2 ¢ soofg  stooo
ARDS 4 75245

151



Cash Flow pesimista
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CASH FLOW
Fentas axfimadas fofafes |MARZD ABRIL MAYDO JUNIO JULIO AGODSTO
=a bl A e SR g 1 15 15 12 g
§ o e i 24.000 ) § 24.000 | 24.000 | 24.000 | 24.000 | 24.000
=o Subtotal 3 192000 | £ 264.000 | % 360,000 | % 360000 | $ 255000 | 3 132.000
w Yermtas eiiTIaTRs 0 0 1 1 0 0
= e 1 36000 ) F 36000 | 36,000 | 36000 | 35,000 | 35.000
t Subtotal - - 3 - $ 35000 % 35000] % - % -
_ P A ST SRS 1 1 1 1 1 1
E % e F R I RN FE00 ) % FE00 | % 500 ) % 100
= Subtotal 3 31.500| % 3500 | % 31500) % 31500) & 31500] £ 31500
= WS E TSR 0 I 1 1 0 0
g "'EJ e i 25.000 ) F 28.000 | 28.000 | 28.000 | 28.000 | 28.000
2 Subtotal - ;3 - $ 28000 § 253000] % - $ -
TOTAL INGRESO 192000 | § 264.000 | § 395.000 | § 395.000 | § 268.000 | § 192.000
Fage 88 prestames para
capHaF inieial
1 Fago prestama inicial banco nacion $ - 4 - 4 - t - t - t -
Fago a consesionaria por wehiculod § 245700 ) # 12.037 ] % 12.037 ] % 12037 | # 12037 ] % 4.750
TOTAL PAGO PRESTAMOS] ¢ 245700 # 12,037 | % 12.037 | $ 12.037 | § 12.037 | $ 4.750
LS TS
Gastos variables comercialey & BlraG | # E3.986 | 00516E | E306 | TEOEE | 01746
Gastos Hjos comerciales | # 40271 % 40271 # 40271 % 40271 # 40271 ] # 40.271
Gastos FHjos administrativos] § 41399 # 41299 | 41899 | § 41299 | § 41299 | 412394
Sueldos F NIE3 | % 1MIE3 | # M3 | % M3 | % M3 | % 1111649
TOTAL EGRESDO $ 245084 | £ 263324 | £ 293854 | £ 256354 | £ 269,404 | $ 245.084
FOTAL DESFP DE IMPUESTOY-4 53084 | & B76 | & 101146 | & 138646 | & 18596 |-% 53 084
CASH FLOW
¥enras pstimadas fofafes | SEPTIEMBRE | OCTUBRE|NOYIEMERE | DICIEMERE |ENERO FEEBRERD
=a MBS EE TSRS i g 14 15 16 7
§ 5 i + 24.000 ) # 24.000 ) # 24.000 ) % 24.000 ) § 24.000 ) % 24.000
=0 Subtotal $ 168.000 | & 192000 4 336000] % 260000 | % 334000 | $ 168.000
w biams SRS 0 0 1] 1 1] 1]
= ek ¥ 26.000 ) & 36.000 ) & 28.000 | & 36.000 ) & 28.000 | & 25.000
£ Subtotal 3 - 3 - 3 - $ 35.000 | % - 3 -
_ Yentas enliiTaTas 0j 1 1 1 1 1]
g z e 3 3500 ) & 3500 ) & 3600 | & 3500 ) & 3600 | & 31500
=« Subtotal : 3 - 3 31.500)] % 31500 | % 31500 | % 31.500 | % -
- Mt s ST TR 0 0 0 0l 0 0
g "'DJ e t 28.000 ) $ 28.000 ) § 28.000) # 28000 ) $ 28.000) $ 28.000
o Subtotal $ - $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL INGRESO $ 168.000 | § 192.000 | § 336.000 | § 395.000 | § 384.000 | § 168.000
FPage de prestames pard
capital inicial
Fago prestamo inicial banco nacio] $ 15613 % 15613 $ 15613 | 15613 ] $ 16E13 | $ 15613
Fago a consesionaria por vehiculod § 9750 & 9750 & 9750 | & 9750 ) £ 9750 | & 9,750
TOTAL PAGO PRESTAMOS] 25363 ] & 25363 ] & 28363 | & 2063 ] & 25363 | & 25363
L Ts
[Gastos variables comercialey 12660 | § Blr4E ] % ge2ae | $ arsng 00286 | 42860
Gastos fijos comerciales | 40271 & 40271 # 40271 40271 ¢ 40271 | 40.271
Gastos fijos administrativos] § o] & 41099 & 83| & 899 & e & 41333
Sueldos § 11.169 ] # 11163 | & 1M1.189 | & RLIACEN B 11.189 | & 111,169
TOTAL EGRESO 3 235899 | $ 245084 | % 281564 | $ 290749 | % 293724 | $ 235 899
OTAL DESF DE IMPUESTOY -% 67899 |-% 53084 ) % 54 436 | 104251 | % 90276 | -% 67 899
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CASH FLOW
¥entas estimadas tevafes | TOTAL ARD 1 |TOTAL ARD 2 |TOTAL ARD 3 | TOTAL ARD 4 | TOTAL ARD 5
=a P an EEtiTRaTas 135 M m m m
S & e ¥ 24.000 | # 25,000 ) % 25,000 ) % 25,000 ) % 25.000
=o Subtotal % 3.264.000 | % 3.105.000 | # 3.105.000 | # 3.105.000 | # 3.105. 000
w Il A ST dq 3 3 3 3
= e % 35.000 | % 40.000 | # 40.000 | # 40,000 | # 40.000
3 Subtotal $ 105000 | % 120000 | % 120000 | % 120000 | % 120.000
_ FER RS EETIRTRS 3 g g g g
a 3 e ¥ 31.500 | # 36.000 ) % 36.000 ) % 36.000 ) % 36.000
== Subtotal $4 315000 | ¢ 2858000 | ¢ 285000 | ¢ 285000 | ¢ 283 000
= P as EEtiTaaas 2 2 2 2 2
é g e i 28000 | # 32000 ) % J2.000 ) % 32000 ) % 32.000
< Subtotal $ 56.000 | % 64.000 | % 64.000 | % 64.000 | % 64000
TOTAL INGRESO % 3.365.000 | % 3.2285.000 | % 3.225.000 | % 3.225.000 | % 3.228. 000
Fageo o8 presfames para
£ apitad imreial
Fago prestama inicial banco naciog § 9363 | 1BY3E1] % FTRCLY I 12672
Fag0 a consesionaria por wehiculod £ 362098 | F 333926 | % 99.504 | ¥ 99.504 | ¥ 99.504
TOTAL PAGO PRESTAMOS| & 455779 | £ 521297 | 124642 | 12076 | $ 99.504
LS FERs
Gastos variables comercialed § BEYITE| # TiE245 | TiR245 | & TiE245 | 716245
Gastos fijos comerciales | § 483252 | £ 4830252 | £ 433202 | £ daz62 | f 433262
Gastos fijos administrativos] & BO2TEE | % G2TEE | % AO2TEE | % AO2TEE| & B02.785
Sueldos i 1334032 | % 1334032 | % 1334032 | % 1334032 | & 1.334.032
TOTAL EGRESD I 187444 | % 3035314 | % 3035314 | % 3035314 ) % 3 035314
FTOTAL DESF DE IMPUESTODY $ 181.556 | % 192 686 | & 192.686 | & 192,686 | % 192 686
VAN, Tir pesimista
TOTAL AROD O TOTAL ARD1 TOTAL ARD 2 TOTAL ARD 3 TOTAL ARD 4 TOTAL ARD S
IN¥ERSION ¥ 1.700.452
SUELDOS -§ 111169
GASTOS admin | -$ 41.239
-% 1853520 ) % 181556 | 192 686 | & 192 686 | $ 192 686 | & 192 686
VAN -$1.075.056
TASA EADLAR ozz8) TIR 193
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