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ABSTRACT

The car industry moves thousands of millions dollars every year around the world.
There are many countries who are quite popular due to their car industry development
like Germany (Porsche — VW), United States (Ford, GM) and Japan (Toyota, Honda).
In many countries this industry contributes with high value of GDP having a huge
importance due to demander of labor heads and being a thermometer of which is the

economic situation of country, these countries could be Argentina, Mexico and Brazil.

In this study we focused on Argentina and the setting up of Ford dealer in a profitable

zone of Buenos Aires with rich fields due to their agricultural development.

We made a quick analysis of how the car industry evolution in time and if it is feasible
make huge initial investment for sell Ford cars in Buenos Aires north-west region.

Argentina is a high-fluctuated country with lot of macroeconomic issues like inflation,
devaluation and different governments with too different economic & social points of
view. This makes harder the planification at time of setting a new business and look
for a high-invested business. Also, it is a country fully focus on their agricultural
business and it is popular known that this industry is “Argentina Engine”.

DASA (Duchossoy Automdviles Sociedad Anonima) is willing to be located in San
Pedro or San Nicolas, cities located in Buenos Aires north-west nearby Parana River.
This is where are located the most productive fields of Argentina and due to this, these
fields are high demanding of pick-up segment cars like Ford Ranger, one of the most

popular vehicles of Ford Motor Company brand in region.

Pick-up segment is very popular in South America due to two causes (OEMs offer huge
products like Toyota Hilux, VW Amarok and Ford Ranger and also it’s a segment highly
accepted by consumers being Hilux one of the most purchased cars in Argentina, so
it seems to be a quite attractive segment in industry having an aggressive competency

between products). In addition, and as complementary for this car segment, as we will
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be located near of fields from high purchasing power we will offer premium cars like

Mondeo and Focus — both products leaders in their market segment.

Move forward with this project demands high investing business and a recovery period
of 2 years. However, for sure you will have fun trying to understand Argentina economic
behavior during business setting up.
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I. OBJETIVO GENERAL

El objetivo de este trabajo es desarrollar un plan de negocios para evaluar la viabilidad
financiera de instalar una Concesionaria oficial Ford en la regién noroeste de Buenos

Aires durante el ano 2020.
Il. OBJETIVOS PARTICULARES

Para alcanzar dicho objetivo general, proponemos un analisis cuantitativo y cualitativo

que abarque los siguientes objetivos particulares:
e Determinar volumen de mercado de la zona.

e Distinguir potenciales competidores ya sea Concesionarios Ford o de otras

marcas (Toyota, Volkswagen, General Motors, entre otros).

e Evaluar disponibilidad de infraestructura en la zona (local) y de mano de

obra calificada (empleados administrativos y de taller) y sus precios.

e Estimar, sobre la base de potenciales niveles de ventas, cuales deberian
ser las principales condiciones del punto de venta para maximizar la

diferencia costo-beneficio.

e Verificar las tendencias de la industria en los Ultimos afos del pais para

validar la variable tiempo (2020) del plan.
Ml DEFINICION DEL NEGOCIO
a. Descripcion de la Empresa

“DASA” sera el eje de nuestro plan de negocios, en el que analizaremos la viabilidad
financiera de instalar una concesionaria de autos Ford en el noroeste de la provincia

de Buenos Aires (San Pedro o San Nicolas).

Nuestra propuesta de negocios se basa en analizar las preferencias del mercado

target e identificar las deficiencias que tiene la oferta corriente.
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Nuestros pilares de negocio seran:

e Crear alianzas con empresas ya establecidas para incrementar nuestro

conocimiento del mercado.

e (Capacitar a nuestro equipo de ventas en las prestaciones de nuestro producto
y en las mejores estrategias de marketing y ventas para maximizar nuestra

participacion en el mercado.
Sobre la base de estos pilares buscaremos:

e Obtener beneficios en la venta de unidades Okm y ser lider de ventas en un
horizonte temporal de diez afos.

e Tener mayor poder de negociacion con la terminal automotriz a partir del

incremento en los volimenes de venta.

e Adicionar servicios de posventa para realizar mantenimiento de vehiculos con

el fin de mitigar potenciales riesgos del negocio.

En definitiva, la mision de nuestra empresa es: Ser el mejor proveedor de servicios de

automotores en la region. Acercar soluciones de movilidad a la poblacion.
b. Vision y Filosofia de trabajo.

La vision en la que todos los empleados de DASA estaran concentrados sera: Ser la
empresa con mayor volumen de ventas de vehiculos Ford en el noroeste de Buenos

Aires en los proximos diez arios.

El objetivo estratégico de la organizacidén es desarrollarnos en un mercado que ya
tiene participantes establecidos. No obstante, apuntamos a la diferenciacion en el
servicio prestado al cliente. Nuestra estrategia de instalacion sera agresiva, dado que

contaremos con recursos suficientes y con el apoyo de la marca Ford.

Nuestra filosofia de diferenciacion se basara en los siguientes estandares:
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e Innovacién constante: dentro del mercado, sera dificil distinguirse por producto,
ya que es algo que no esta en nuestras manos, por eso seremos creativos para

identificar oportunidades.

e Adaptabilidad: dentro de nuestra creatividad, deberemos acomodarnos a lo que
el mercado demande, es por eso que nuestra gama de servicios prestados sera
acorde a lo que nuestro publico busque.

e Lazos: sabemos que entraremos en un mercado con participantes fuertes, de
modo que buscaremos crear un nexo con nuestros clientes, ya sea a través de
los medios de comunicacion, carreras automovilisticas o eventos
agropecuarios de la zona. Asimismo, realizaremos un fuerte seguimiento a

potenciales clientes que demuestren interés en nuestros productos.

DASA no buscara vender autos, buscara vender servicios en los que la venta
del vehiculo sera el puntapié inicial para proveer soluciones de movilidad a la
poblacion.

c. Planteo General (CANVAS)

Con el fin de realizar un mapeo del negocio, a continuacion, detallaremos el Modelo
CANVAS (Osterwalder, 2004), donde se detallan los nueve elementos basicos de una
empresa para entender la forma en que esta produce, distribuye y captura valor.

Segmentos de Clientes: buscaremos cautivar a las grandes empresas agropecuarias
para que adquieran su flota de vehiculos utilitarios a través de Ventas Especiales, un
sector de la empresa que se dedicara a ventas de gran volumen. Asi también,
comercializaremos vehiculos propios de la clase media y alta para que estos

segmentos se conviertan en nuestros clientes.

Propuesta de Valor: el negocio estard destinado a dar soluciones de movilidad a
nuestros clientes en cualquier circunstancia, ya sea en la venta directa de autos o

proveyendo autos muletos mientras el cliente tiene su vehiculo en reparacion.
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Nuestra intencion serd vender una experiencia, no solo un vehiculo. Una experiencia
focalizada en un servicio de posventa confiable, en la que el cliente siempre obtenga

soluciones a sus problemas.

Es preciso tener en cuenta que todos nuestros productos ya cuentan con el respaldo

de una marca reconocida en la industria como lo es Ford.

Canales: buscaremos destacarnos en la atencion personalizada a las necesidades
de cada uno de los clientes que lleguen a nuestro local. Ademas, como extension a la
atencién personal y con la autorizacion de los compradores registrados en nuestra
base de datos, les ofreceremos, via telefonica, oportunidades para renovar sus
vehiculos como asi también, la posibilidad de reservar turnos para los servicios de

mantenimiento.

Relacion con el cliente: nuestra propuesta sera establecer un vinculo de confianza
con nuestra base de clientes de manera de promover la fidelidad con la marca DASA

y Ford.

Fuentes de Ingresos: principalmente sera a través de la venta directa. Se ofreceran
diversos sistemas de pago, como los planes en cuotas (Plan Ovalo). En menor

medida, facturaremos por los servicios de taller.

Recursos Clave: en relacion al producto, debemos contar con disponibilidad
inmediata de vehiculos en sus versiones y colores de mayor demanda. Y, desde la
perspectiva de la atencidén, debemos contar en nuestro local con recursos humanos
altamente calificados en las relaciones interpersonales y estrategias de venta y con

técnicos expertos para la atencion en nuestro taller.

Actividades Clave: diversas estrategias publicitarias nos permitiran mantener
informados a nuestros clientes acerca de los nuevos productos y sus nuevas
prestaciones. Asimismo, haremos conocido nuestro local en todos los eventos de la
zona. Es sumamente importante la constante negociacion con la terminal para

alcanzar los precios mayoristas mas competitivos.
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Socios Clave: Ford es nuestro principal aliado en este negocio. Consideramos valioso

también tener una buena relaciéon con los medios de comunicacion de la zona.

Estructura de Costos: nuestros principales egresos seran el costo de la mercaderia
vendida y los recursos humanos necesarios para desarrollar la estrategia de venta y
la correcta atencion en nuestro taller. También, los gastos de alquiler del inmueble y

de la infraestructura.
IV. ANALISIS ESTRATEGICO
a. Estudio PESTEL
e Situacidon econdémica argentina

Argentina es una de las economias mas grandes de América Latina. En los ultimos

anos, priorizd promover un desarrollo econémico con inclusion social.

La economia argentina se caracteriza por sus valiosos recursos naturales que ubican
al pais como uno de los principales productores de alimentos, de la mano de la
agricultura y la ganaderia vacuna. En este sentido, es uno de los mayores
exportadores de carne en el mundo y el primer productor mundial de girasol, yerba
mate, limones y aceite de soja. Asimismo, la apertura del mercado de China

representa un impulso en la consolidacion de un perfil exportador.

El pais ha crecido sostenidamente durante la ultima década y ha invertido fuertemente
en salud y educacion, areas en las que se destina el 8% y el 6% del PIB,
respectivamente. Los datos del Banco Mundial muestran que entre 2003 y 2009, la
clase media se duplicé pasando de 9,3 millones a los 18,6 millones (equivalentes al
45 % de la poblacién).

Se ha priorizado el gasto social a través de diversos programas, entre los que se
destaca la creacion de la Asignacién Universal por Hijo, que alcanza a
aproximadamente 3,7 millones de nifos y adolescentes hasta 18 anos, el 9,3% de la

poblacion del pais.
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El déficit primario del ano 2016 fue 4.3% del PIB, frente a un 4% en 2015. EI déficit
primario acumulado a agosto de 2017 es del 1,9% del PIB, por debajo del registro del
ano anterior (Banco Mundial, 2017). El gobierno planea una convergencia gradual a

un equilibrio fiscal primario hacia 2021.

Con la designacion del nuevo presidente, Mauricio Macri, a fines del 2015, el pais ha
manifestado interés en volver a ser parte del mercado financiero mundial. Medidas
que apoyaron esta intencion fueron el acuerdo con los holdouts y ejercer la presidencia
en el G-20 de 2018.

El Gobierno también se ha inclinado a atacar variables macroeconémicas que daran
mas estabilidad a la economia del pais en el tiempo, como la desaceleracién de la
inflacion, la unificacion de la tasa de cambio y la reforma del sistema de estadisticas

nacionales.
¢ Industria Automotriz en Argentina

La industria automotriz y de autopartes aporta el 9% del valor bruto de la produccion
industrial del pais y constituye uno de los sectores mas importantes y dinamicos de la

economia argentina.

Las principales multinacionales automotrices a nivel mundial —Fiat, Ford, General
Motors, Honda, Iveco, Mercedes-Benz, PSA Peugeot-Citroén, Renault, Scania,
Toyota y Volkswagen— han elegido a la Argentina como plataforma de produccién y

exportacion.

Las plantas situadas en las provincias de Buenos Aires, Cérdoba y Santa Fe generan
29 mil empleos directos; paralelamente, el encadenamiento productivo en el sector de
autopartes crece dia a dia y suma un entramado de 400 firmas y mas de 65 mil
trabajadores. Argentina ofrece a los inversores un atractivo mercado interno de mas
de 40 millones de habitantes, con el mayor ingreso per capita en términos de poder
adquisitivo de la region, asi como un acceso preferencial a Brasil —uno de los mayores

mercados del mundo en materia automotriz— y al resto del Mercosur.
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Gracias al dinamismo de la demanda y a diversos programas implementados tanto a
nivel nacional como regional, la produccién automotriz crecié durante el periodo 2003-
2012 a una tasa media anual del 18% y en 2011, alcanzé un nuevo récord histérico

de produccion de 829 mil unidades, tal como se observa en el siguiente grafico.

Gréfico N°1: Produccién de autos en Argentina
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Debido al continuo descenso en el nivel de produccion de autos en el pais y
considerando a la industria automotriz como motor de crecimiento y creadora de
puestos de trabajo, el gobierno de Mauricio Macri lanzé a principios de 2017 un plan
llamado Plan 1 Millon.

Este plan fue presentado por el Presidente junto con el Ministro de Produccion,
gremialistas de UOM (Unién Obrera Metalurgica) y SMATA (Sindicato de Mecéanicos
y Afines del Transporte Automotor) y representantes de las terminales automotrices
con plantas de produccion en el pais. Los principales puntos que engloba este plan

son:

e Crecimiento progresivo de la produccion, comenzando con 750.000 unidades
en 2019 para llegar a 1.000.000 en 2023.
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e Creacion de 30.000 puestos de trabajo.

e Aumento de la integracion de autopartes producidas localmente a 35% para
2019y a 40% para 2023.

e Reduccion del ausentismo al 3% para 2023.

Para monitorear la evolucién de todas estas medidas, se dispuso la creacién de una
mesa de trabajo integrada por el sector publico, las terminales automotrices y los
trabajadores. El sector confia en este plan, aunque reconocen que se trata de un gran
desafio.

La industria automotriz, asi como muchas otras industrias, tiene una gran correlacion
con nuestro pais vecino, Brasil. La producciéon de autos Ford en Argentina es
demandada en un 60% por el mercado de Brasil. Argentina comercializa alrededor de
900 mil autos por afo, en un muy buen ano; mientras que Brasil logra comercializar

casi 4 millones de autos anuales.
e Market Share Sector Automotriz Argentino

La industria automotriz ha sido un referente para entender como marcha la economia

del pais, ya que sigue un comportamiento completamente ciclico.

En el siguiente cuadro, mostramos cémo fue la evolucién de los patentamientos en la

Argentina en los ultimos 11 anos:
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Gréfico N° 2: Evolucién de patentamientos en Argentina

1200

1000 955

800

600

400

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fuente: Web-site Autoblog Argentina

Se puede apreciar en el grafico, como el volumen de ventas crecid a partir de 2010,

para llegar a su valor record e histérico en 2013, y luego cay6 en una meseta durante

dos anos en los que la performance de la industria fue similar a la situacién econémica

del pais. Finalmente volvié a crecer en 2016 y 2017 como consecuencia del cambio

de mando en el pais y del incremento de la confianza de los consumidores.

El siguiente cuadro representa la evolucion del market share de la marca Ford desde
2011 hasta 2017.

Gréfico N°3: Evolucién Market Share Ford Argentina

13 de 98




(U PN
DH

BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTINA . . .
ot LA emeresa - eoe Universidad Argentina de la Empresa

16,00%

14,00%

12,00%
10,00%
8,00%
6,00%
4,00%

2,00%

0,00%
2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fuente: Web-site Autoblog Argentina

Observamos en el gréafico dos tendencias. Una al alza entre 2012 y 2015 y otra a la
baja de 2015 en adelante. La estrategia de la marca de lanzar sus vehiculos de disefio
global como EcoSport, Fiesta, Focus y Ranger explica la tendencia positiva.
Consideramos que esta participacion podria haber sido aun mayor si no se hubiese
discontinuado el Ford Ka durante dos afos, vehiculo propio del segmento de autos
pequerios en el que Ford no dej6 ningun producto a la venta. En cuanto a la tendencia
negativa de 2016 y 2017, enumeramos a continuacion los factores que entendemos

causaron la pérdida de share:

1. Latendencia descendente del segmento del Ford Focus, en el que el segmento

de SUV toma gran parte de las ventas.

2. Ellanzamiento de la Nueva Ford EcoSport produjo demoras en las entregas a

los clientes.

3. El lanzamiento de la Nueva VW Amarok V6 con el motor mas potente del

mercado obtuvo parte de las ventas que antes solia tener la Ford Ranger.

4. Nuevos y exitosos vehiculos de la competencia en segmentos de gran

volumen, como Chevrolet Onix y Renault Sandero, hicieron caer las ventas
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tanto del Ford Ka, como del Fiesta y Chevrolet Tracker o Jeep Renegade, dado

que tomaron parte del mercado de la Ford EcoSport.

A continuacion, detallamos la reparticion de las ventas de vehiculos en 2017 a nivel

de participaciéon de mercado por marcas:

Grafico N°4: Market Share Industria Automotriz Argentina 2017

Toyota 77
10%

Fuente: Web-site Autoblog Argentina

El mercado durante 2017 mostr6 similar tendencia a la del 2016, en la que también la

participacion estuvo encabezada por Volkswagen y Chevrolet (GM).

b. Grilla actitudinal de la demanda de automoviles en la
Argentina

A continuacion, describiremos el mercado de automoéviles de la Argentina y su
evolucién. En este sentido y con el fin de analizar el momento actual de la industria,

proponemos el estudio en forma de grilla, formulado por Philip Kotler (1999).

Para desarrollar esta matriz, establecimos seis especificaciones técnicas de los autos,

valoradas con un total de 100 de importancia relativa:

- Combustible (20) — Si ofrecen vehiculos Diesel o Nafteros.
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Potencia (5) — Si se caracterizan por ofrecer vehiculos de potencia alta dentro
de su oferta.

Consumo (25) — Sus unidades tienen como fin maximizar la eficiencia del

combustible a través de motores de bajo consumo.

Interfaz Multimedia (20) — Si los vehiculos cuentan con las ultimas tecnologias

a nivel soporte al conductor (GPS, Camaras, Sensores, etc.).

Transmisién (20) - Si los vehiculos ofrecidos cuentan con variedad de caja
manual o automatica en todas sus gamas y en todos sus modelos. Esto implica

que no solo la version Full pueda ser adquirida con transmisién automatica.

Traccién (10) — Si entre los vehiculos ofrecidos hay variedad de 4x2 y 4x4.

Ademas, consideramos factores suprafuncionales tales como:

Valoracién de la marca a costa de experiencias pasadas (40).
Percepcion de Calidad (30).

Innovacion en Diseno (30).

En conclusién, el balance entre las especificaciones técnicas y las percepciones es
de 40 - 60.

Considerando los parametros establecidos anteriormente, la matriz queda conformada

de la siguiente manera:

Grafico N° 5: Grilla actitudinal de la demanda
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En el grafico anterior, podemos observar que casos como Toyota y Volkswagen,
marcas lideres, ya que sus productos estan alineados con las necesidades del
mercado y las personas perciben los factores supra funcionales, cuentan con una alta

participacion de mercado (cerca de 26% durante 2017) (Autoblog Argentina, 2018).

Las marcas Audi y Mercedes Benz se encuentran en el segmento Premium, dado que
cuentan con un alto nivel de diferenciacion, prestaciones altamente percibidas y

prestigio de marca.

En el otro extremo, podemos apreciar la marca Chery que no tiene buena percepcion
en el mercado, ni ofrece lo que este busca a nivel de prestaciones. No obstante,
persigue atraer ventas ofreciendo unidades a bajo precio. En este lugar también se
sitia Renault, aunque con ciertas ventajas, dado que presenta una mejor percepcion
de sus productos y prestaciones.

Existe otro lote de marcas como Fiat, Ford y Chevrolet que se encuentran
posicionadas por precio. Estas marcas deben aumentar las especificaciones técnicas
de sus productos de manera de reposicionarse cerca de los lideres de mercado, como

lo estd Honda.
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Luego de analizar la Matriz actitudinal de la demanda vy, para establecer el plan de
accion, es util realizar la Matriz del Corredor:

Grafico N° 6: Matriz del corredor
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Fuente: Elaboracion propia

En el gréfico anterior, podemos observar que las empresas Premium se encuentran
en el camino correcto del sendero, al igual que otras empresas lideres como Honda y
Toyota. Mientras que Volkswagen, también dentro del lote de empresas lideres,
aparenta tener oportunidades en términos de precios para volver al camino correcto

del mercado.

c. Las 5 fuerzas de Porter

Entendemos que es apropiado, para analizar el mercado y las fuerzas competitivas
que tendra DASA, desarrollar el Modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter (1980),
quien sostiene que existen basicamente cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento de

este.
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El siguiente cuadro sintetiza el modelo propuesto por Porter:

Cuadro N°1: Modelo de Porter

Nuevos Entrantes

Amenaza de nuevos entrantes. Toda
industria atractiva que tiene buenos
rendimientos atraera nuevas empresas.

05

Rivalidad de la industria.

Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccidn entre los
competidores de la industria
debido a multiple factores como
|a concentracion de empresas
para un mismo mercado y
existencia de grupos
empresariales.

Productos Sustitutos
Amenaza de productos sustitutos. Los
productos sustitutos estan siempre
presentes listos para reemplazar los
productos de la empresa. Precios
bajos de los sustitutos, numero de
sustitutos en el mercado.

Fuente: Web-site 5fuerzasdeporter.com

A continuacién, describiremos el Modelo que debera tener la

de salir a competir en el mercado objetivo.

1. Rivalidad de la Industria

Proveedores

Poder de negociacidn de los proveedores.
La capacidad de los proveedores para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de pocos proveedores,
accesibilidad a las materias primas.

Clientes

Poder de negociacion de los clientes.
La capacidad de los clientes para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de unos pocos clientes,
grado de dependencia.

compania al momento

En este punto, presentamos una distincion entre dos tipos de rivales directos:

e Concesionarios Ford: su producto de venta sera el mismo que el nuestro. El

método de diferenciacion frente a estas empresas sera, en primer lugar, el

servicio prestado por cada uno de los integrantes de nuestro personal y la

disponibilidad de unidades (al vender el mismo producto, el cliente se lo

comprara a quién le ofrezca la mas rapida disponibilidad y cumpla con los

gustos requeridos, ya sea de color como de equipamiento).

Nuestra estrategia para enfrentar a estos concesionarios sera el servicio de la

posventa. Es asi que ofreceremos este servicio, aunque el vehiculo haya sido

vendido en otra concesionaria. Esto permitira cautivar y captar al cliente.
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e Concesionarios VW, GM, Toyota, etc.: en este caso, el principal punto de
distincion sera el producto, por lo tanto, debemos diferenciarnos demostrando
que Ford es quien ofrece el vehiculo mas destacado. Ante estos rivales,
debemos llevar una estrategia agresiva de Marketing en eventos propios de la
zona objetivo como FeriAgro, carreras de autos zonales, entre otros. De
manera de llevar al cliente a nuestro stand y alli ofrecer y describir todas las

cualidades del producto y de nuestro servicio.

Asimismo, una forma de diferenciarnos es establecer acuerdos con diferentes
entidades bancarias para ofrecer propuestas mejoradoras de financiacion y asi
facilitar la venta de unidades a nuestros clientes a tasas convenientes. Esta
Ultima cualidad sera una ventaja competitiva frente a concesionarios de otras
terminales como también concesionarios Ford, aunque precisa un analisis mas

exhaustivo una vez instalado el negocio.

2. Amenaza de nuevos competidores

La industria automotriz junto con la industria agropecuaria es uno de los motores

principales de la economia argentina.

Si el campo esté en alza, los industriales agropecuarios demandaran mas vehiculos
utilitarios y tendran mas dinero para invertir en el resto de vehiculos como EcoSport,
Focus, Ka, etc. Por lo tanto, se convertira en un mercado muy interesante para varias
empresas que busquen incursionar colocando nuevas concesionarias en el noroeste

de Buenos Aires.

No obstante, no sera tan facil, ya que las barreras de entrada son consideradas altas,
ya sea desde una perspectiva econdmica (obtener la representacion de las terminales
no tiene un precio bajo y el nivel de inversion es bastante alto) como desde una
perspectiva estratégica (la terminal no autorizard instalar, en una misma zona, a una
cantidad indeterminada de concesionarias). La idea no es canibalizar el mercado, sino

tener cantidad de bocas de autos de acuerdo con el tamarno de la demanda/mercado.
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Como fue descripto anteriormente, Ford es un alto competidor en el mercado de
utilitarios con su Ford Ranger. En los Ultimos tiempos, diversas terminales han
presentado nuevos proyectos de fabricacion de utilitarios en el pais, que competiran
de manera directa con nuestro producto, tal es el caso de Mercedes Benz, Renault y
Nissan. Esto provocara que, en un periodo de cinco anos, la competencia sea cada
vez mayor y, en consecuencia, las concesionarias de estas marcas incrementaran su
catalogo de vehiculos con productos de competencia directa. Es preciso destacar que
también existen nuevos competidores con pick-ups livianas, asi como la Renault
Oroch y la Fiat Toro, que ofrecen prestaciones similares, pero de menor capacidad de
carga.

3. Poder de negociacién con los proveedores

En el caso de nuestro negocio, nuestro proveedor es Unico y es la terminal automotriz

Ford. Nuestro poder de negociacion frente a ellos es muy bajo.

Entonces, la estrategia se basara en incrementar el volumen de ventas y cumplir con
los objetivos mensuales y anuales de ventas de manera que se incremente el poder

de negociacion frente a la terminal de la marca.

A su vez, un factor que ayudara a posicionarnos ante Ford es el estado de la industria
automotriz en el pais. Es decir, si la industria automotriz esta en un buen momento, la
relacion sera mas amigable. En cambio, si la industria automotriz esta en baja, la
terminal buscara enviarnos autos a pesar de no haberlos pedidos. A modo de ejemplo,
si nosotros solicitamos tres Ford Ranger, Ford nos enviard las tres Ford Ranger a

cambio de que también adquiramos un Ford Ka.

La terminal tiene el poder de imponer el volumen negociado, la zona donde se puede
comercializar el producto, el precio de compra de las unidades, el plazo de pago de
estas, el precio de venta sugerido, los procedimientos a seguir y cumplir en materia
de procesos comerciales y de postventa, los reportes periddicos de informacién, entre
otros. Es una situacion monopdlica y la terminal aprovecha para imponer las

condiciones.
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El poder de negociacion es aun menor en el caso de que las terminales decidan
integrarse verticalmente hacia adelante y ser duefias de sus propias concesionarias,
como es el caso de Renault y Peugeot. Ford aun no ha lanzado esta estrategia de

tener sus propias bocas de expendio, pero puede representar un potencial riesgo.
4. Poder de negociacion de los clientes

La relacién entre la concesionaria y los clientes lleva a que el poder de negociacion
de estos ultimos sea en su mayoria bajo. La unica ocasién en la que el cliente puede
contar con cierto nivel de negociacion es si la concesionaria no ha llegado al objetivo
impuesto por la terminal y no quedan ideas para lograrlo. En este caso, la
concesionaria buscara incrementar el volumen de ventas, aunque pierda un margen
de cada una de ellas. Esto suele suceder en los ultimos dias del mes, cuando no ha

sido alta la cantidad vendida.

Sin embargo, en situaciones como la de los ultimos afios, en la que hay gran volumen
de ventas y alto nivel de competencia, los clientes suelen concurrir directamente a los
concesionarios, ya enfocados en la compra y con informacién precisa acerca de los
modelos. Esto provoca un exceso de demanda, por lo que la concesionaria tiene el
poder de establecer los precios y las condiciones mas convenientes para lograr la

venta.

En el caso de nuestro negocio, que se localizard en una zona donde lo que
predominara sera la venta de vehiculos utilitarios, en su mayoria comprados por
personas juridicas, buscaremos establecer los precios vy fijar las condiciones mas

ventajosas para nuestra empresa.
5. Productos Sustitutos

Hoy en dia, los automdviles no cuentan con productos sustitutos. Otros tipos de
vehiculos, como motos o el servicio de transporte publico, no cuentan con las mismas

condiciones, lo que no los hace muy comparables.
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Nunca se ha podido comprobar que estos servicios hayan afectado en el volumen de
ventas de la industria automotriz, por lo tanto, no tienen una importancia para

considerarlos como una amenaza.

d. Analisis FODA de la empresa

Una vez analizadas las fuerzas de Porter, creemos conveniente analizar la estrategia
trazando la herramienta FODA (Weihrich, 1982). El término FODA significa Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Fortalezas y debilidades son variables
internas de la organizacién y, amenazas y oportunidades son externas, de modo que

no se encuentran bajo el control de esta.

A continuacién, analizaremos cada una de estas variables en nuestro plan de

Concesionaria.

Fortalezas:
e Diversificacion del negocio junto con oferta de servicios de mantenimiento.
e Personal especializado listo para cooperar con el cliente y su problematica.
e Imagen de marcay alto market share.

Debilidades:

e Competencia agresiva en el segmento de pick-ups con dos rivales directos: VW
Amarok y Toyota Hilux. La primera suele compartir el segundo puesto en ventas
con la Ford Ranger, pero la segunda es lider en ventas desde hace un largo
tiempo.

e Ford es una marca que no se caracteriza por cambiar su linea de vehiculos
esporadicamente. Esto lleva a que, con el constante movimiento del mercado,

su linea de vehiculos no sea la mas moderna.

23 de 98




U PN
DHE

BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTINA . . .
peLa emeresa - tpoe Universidad Argentina de la Empresa

El mercado cuenta con un participante que posee gran parte del volumen de
ventas de la region, goza de una muy alta reputacién y tiene mas de veinte

anos en el mercado: Concesionaria “Giorgi Automotores”.

Oportunidades:

Seremos una empresa que se instalard en un mercado ya conocido. Esto
allanara el paso hacia el camino correcto sobre la base de las experiencias

anteriores.

La industria agropecuaria en alza hara que el campo demande més vehiculos
y la region target tenga un mayor poder adquisitivo como consecuencia de la

bonanza de los precios internacionales de granos.

El nuevo acuerdo alcanzado entre el gobierno argentino y el de Brasil, que
pauta las condiciones comerciales en los préximos cuatro afios, generard una
mayor estabilidad de la disponibilidad de autos. El Fiesta, Ka y EcoSport son
importados de Brasil.

Aprovecharemos los eventos regionales agropecuarios y automovilisticos para

promocionar la empresa y atraer clientes a nuestro salén de ventas.

Amenazas:

Lanzamientos de nuevas pick-ups de marcas, como Renault, Mercedes Benz y
Nissan, incrementaran el nivel de competencia en este segmento en el que

nosotros buscaremos ser lideres.

Las nuevas politicas llevadas a cabo por el Gobierno, destinadas a reducir la
inflacién a un solo digito, provocan que el consumidor argentino no se incline

hacia la adquisicion de bienes para conservar el valor de su dinero.

La decisién de Ford de instalar concesionarias propias en la regién afectaria

las condiciones de negociacidn entre la concesionaria y la terminal.
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e Una nueva politica impositiva sobre los precios de los autos, como la
sancionada en 2013, afectaria el precio de estos y provocaria bajas en las
ventas y falta de unidades disponibles.

V. ESTUDIO DE MERCADO

Como ya fue mencionado anteriormente, el mercado automotriz argentino tiene un
volumen de venta que varia entre los 600 mil y 900 mil autos por afo y el Gobierno
busca incrementar este nimero a lo largo de los préximos cinco afnos. Estas ventas

estan distribuidas geograficamente de la siguiente manera:

Cuadro N° 2: Patentamientos por provincia afo 2017

# Provincia Patentamientos
1 Buenos Aires 424307
2 Cordoba 88261
3 Santa Fe 74073
4 Mendoza 33964
5 Tucuman 29098
6 Salta 24200
7 Entre Rios 22525
# SanJuan 9969
# La Pampa 9954
# Tierradel Fuego 9879
# San Luis 9701
# Formosa 8424
# Catamarca 7518
# La Rioja 6176

Fuente: Website Siooma
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Las provincias resaltadas en rojo representan cerca del 80% de las ventas totales en
el pais.

Nuestra zona objetivo donde proponemos el negocio estd compuesta por un punto
tripartito entre Buenos Aires, Santa Fe y Entre Rios. Las tres provincias se encuentran
en el primer lote de provincias donde se comercializa gran parte del volumen a nivel
nacional. En ellas, los patentamientos de vehiculos 0 km tuvieron las siguientes

cantidades en los ultimos tres anos:

Cuadro N° 3: Patentamientos Buenos Aires, Santa Fe y Entre Rios

2015 2016 2017

Buenos 208.990 | 233.005 | 287.277
Aires*

Santa Fe 53.225 | 57.131 74.073

Entre Rios 18.358 | 18.853 22,525

Fuente: Website SIOMAA
*No incluye el volumen de Capital Federal

Obviamente, seria un error considerar estos volumenes al momento de proyectar
nuestras ventas, ya que nuestro alcance en el mercado es menor por nuestra

ubicacioén geogréfica.

e Tamaio del mercado potencial

Para realizar una estimacién acerca de nuestro mercado potencial, tomamos las
concesionarias Ford que se encuentran en la zona y cuentan con la mayoria de las

ventas marca Ford.

En el siguiente cuadro detallamos su ubicacién con sus ventas durante el afio 2017:

Cuadro N° 4: Ventas por Concesionario Ford en zona objetivo
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Concesionario Giorgi Giorgi Montanari Aspen Long Escobar Banchi_k
Automotores|Automotores| Motors Motors |Automotores| Santa Fe | Automotive 3
. =
Ubicacion Rosario - |San Nicolas {Pergamino {Campana -| Rafaela - Santa Fé di?':ﬁizz':;_ |:E
Santa Fe Bs As Bs As Bs As Santa Fe .
Entre Rios
Ka / Fiesta 1648 289 326 535 433 760 234 4225
Ka+ / Fiesta Sedan 326 53 52 105 95 115 71 817
Focus 5 p 742 126 113 159 166 382 79 1768
Focus 4 p 296 62 42 61 103 324 43 931
Ecosport 654 118 103 181 142 300 107 1605
Ranger 558 98 153 225 290 330 139 1792
Mondeo 27 11 3 9 18 19 2 89
Kuga 38 3 4 9 13 11 1 79

Fuente: Ford Argentina S.C.A.

Esto indica que, en este perimetro geografico, la marca Ford durante 2017 vendio
11.305 vehiculos.

Si extrapolamos esta cantidad al share de Ford en toda la industria, consideramos que

estamos en presencia de un mercado de 86.000 vehiculos al ano, aproximadamente.

Al momento de analizar las concesionarias de marcas de la competencia,
encontramos locales de renombre con muchos afnos en el mercado y que ya cuentan

con sumos conocimientos de la zona.

Toyota cuenta con Ginza Rosario, ubicada en Rosario, Santa Fe y también con Toyota
Pichetti, en Pergamino, Buenos Aires.

En el caso de Volkswagen, quienes acaparan las mayores ventas de esta marca son
Autostadtubicada en San Nicolas, Buenos Aires y Concesionaria Reutemann, ubicada
en Rosario, Santa Fe.

Por ultimo, Chevrolet cuenta con Fortecar, localizada en San Nicolas, Buenos Aires y
Pesado Castro que esta ubicada en Rosario, Santa Fe.

En el siguiente grafico, se puede observar la localizacion de las mencionadas

concesionarias.

Gréfico N° 7: Puntos de venta ya instalados
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Fuente: Elaboracién Propia

VL. PLAN COMERCIAL

Ford constantemente realizara un monitoreo sobre nuestra performance comercial.

Cada ano, el area de Representacion de Mercado de Ford desarrollard en conjunto

con nosotros un plan comercial.

Este plan contendra una serie de objetivos que cumplir, identificara las acciones para

desarrollar y los recursos necesarios para hacer frente, en forma exitosa, a los

desafios del mercado.

Cada uno de los objetivos serd medido por Ford a través de un Scorecard para seguir

su evolucién y trabajar juntos en su cumplimiento. Periddicamente, Ford nos enviara

los resultados parciales del cumplimiento de los objetivos establecidos en nuestro Plan

Comercial Anual, con el fin de enfocarnos en la ejecucion consistente de todas las

acciones.
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Tendremos, dos veces por afno, relevamientos extracontables en nuestra
concesionaria, con el objetivo de verificar y controlar aspectos econémicos vy
financieros de nuestro local. Estos se programaran con anterioridad para darnos
tiempo a preparar los documentos de trabajo con el fin de que la tarea se realice de
manera mas dinamica. Luego del relevamiento, el analista de Ford realizara un
informe con conclusiones y recomendaciones y, en aquellos casos en los que se
verifiqguen problemas de performance, se plantearan Planes de Accidén que seguir

junto con Ford, para revertirlas.
e Potenciales Clientes

Como ya fue descripto anteriormente en el analisis CANVAS, nuestro negocio buscara
cautivar al segmento que requiere de pick-ups para trabajar en la industria
agropecuaria. Y de la mano del desarrollo de este, buscaremos comercializar

vehiculos tipicos de ciudad ya popularmente conocidos.

Nuestra ubicacién se encuentra cerca de la zona de campos con mayor fertilidad del
pais y, como es sabido, la industria agropecuaria es el motor de crecimiento de la
Argentina.

Una variable que ayudara a demostrar el crecimiento de la industria agropecuaria en
la Argentina es la comparacion interanual 2016-2017 de la venta de las maquinarias

agricolas.

Cuadro N° 5: Venta de maquinas agricolas

29 de 98




U PN
DHE

BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTINA . . .
peLa emeresa - tpoe Universidad Argentina de la Empresa

Venta de maquinas agricolas nacionales e importadas.
Primer trimestre de 2016-Tercer trimestre de 2017

Facturacidn
total

Millones de pesos

Acumulado al tercer trimestre de 2016 12.475.4
Acumulado al tercer trimestre de 2017* 22.316,6
2016
1° trimestre 3.040,6
2° trimastra 42816
3° trimestre 5.153,2
4° trimestra* 7.414.2
2017
1° trimestre* 5.737.2
2° trimastra* 82778
3° trimestra® 8.301.,5

Variacién porcentual respecto al mismo pericdo del ano anterior

2017
Acumulado al tercer trimestre de 2017 78,9
1° trimestre* B&,7
2° trimestre” 93,3
3° trimestre® 61,1

Fuente: INDEC

En el cuadro N° 5, podemos observar que, en el ultimo afo, hubo un incremento
acumulado de 78,9% de facturacion de maquinarias agricolas en pesos. Esto
demuestra la recuperacién del sector, asi como también el nivel de las inversiones

que la industria esta dispuesta a realizar.

A su vez, y como perspectiva a futuro, podemos usar para validar el buen porvenir de
la industria, la bateria de incentivos fiscales dispuestos por el gobierno de Mauricio

Macri hacia la industria. En el siguiente listado, los enumeramos:

1. Reduccion y eliminacion de los impuestos a la exportacion de varios productos

agricolas.
2. Eliminacién del sistema de permisos de exportacion de granos y oleaginosas.

3. Levantamiento de los controles monetarios.
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Asimismo, a la hora de analizar el sector agropecuario, debemos tomar como

parametros variables macroeconémicas mundiales. Gran parte de la produccién en la

Argentina es destinada a la exportacion. Por lo tanto, debemos considerar tanto la

evolucién del Producto Bruto Neto del mundo y como asi también, el posible

crecimiento de la poblacion mundial para prever si se requerira mayor cantidad de

alimentos para satisfacer ese crecimiento. Dado que se espera que ambas variables

tengan pendiente positiva a lo largo de los préximos afnos, las proyecciones de

comercializacion de granos y carnes para los proximos diez afios serian las siguientes:

Grafico N° 8: Granos
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Grafico N° 9: Carne Bovina
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Grafico N° 10: Carne Porcina
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Estos graficos exponen que si hacemos una proyeccién a diez anos, el mundo
continuara incrementando su demanda de productos argentinos, o que demuestra,

en consecuencia, la importancia de la industria agropecuaria en nuestro pais.
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En este sentido, los utilitarios continuaran siendo demandados por un segmento con
buenas perspectivas futuras.

¢ Objetivos comerciales

Con el fin de alcanzar nuestra visién, nuestro trabajo tendra como objetivo ser la
empresa lider en venta de automotrices Ford en el noroeste de Buenos Aires, llevando
a cabo una exitosa gestién de nuestro negocio. Alineado con este objetivo, nuestra

estimacion de ventas para los primeros cinco anos de actividad es la siguiente:

Cuadro N° 6: Proyecciones de ventas en los primeros 5 afos

Afo 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
Producto Modelo Unidades LR Unidades LR Unidades ek Unidades PEE Unidades ek
Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas|
1 Ka / Fiesta 107 24% 116 21% 122 21% 129 21% 135 21%
2 Ka+ / Fiesta Sedan 34 8% 40 7% 42 7% 44 7% 47 7%
3 Focus 5p 52 12% 63 11% 67 11% 70 1% 74 11%
4 Focus 4p 50 1% 76 14% 80 14% 84 14% 88 14%
5 EcoSport 55 12% 84 15% 89 15% 94 15% 98 15%
6 Ranger 103 23% 116 21% 122 21% 129 21% 135 21%
7 Mondeo 25 6% 28 5% 30 5% 32 5% 33 5%
8 Kuga 23 5% 26 5% 28 5% 29 5% 31 5%

Fuente: Elaboracion propia

Entendemos que nuestro producto estrella tiene que ser la Ranger, dado el publico
apuntado y el auge del segmento en el pais. Por eso consideramos que apuntar a
mantener el share de Ford en Argentina dentro del volumen comercializado en nuestra

regidn es el objetivo comercial que tenemos para alcanzar nuestra vision.

También, se entiende que el Ford Focus debe ser nuestro producto “vaca”, dada su
aceptacién en toda su trayectoria en la Argentina, por sus prestaciones y su prestigio

ya cosechado.

La EcoSport también sera uno de nuestros productos méas rendidores, debido a que
se encuentra bien catalogada dentro de un segmento en crecimiento, como el de las
SUV (Sport Utility Vehicle), representando un 15% de nuestras ventas en términos de
unidades. Asimismo lo serd un segmento de vehiculos livianos entry level, como el

Fiesta y el Ka, autos de bajo costo con prestaciones minimas y gran competitividad
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en sus catalogos. Entre los Premium, esperamos comercializar vehiculos Kuga y
Mondeo, pero no se proyecta tener una amplia presencia ni crecimiento en esos

segmentos.
e Producto

A continuacion, se describen los productos que seran comercializados con su
correspondiente ficha técnica y su gama de colores. Toda esta informacién se podra
encontrar en nuestro concesionario, al lado de cada una de las unidades en

exposicion.

1. Ford Ka:

Ficha técnica:
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Fuente: Website Ford Argentina

2. Ford Fiesta:

“
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Ficha técnica:

Blanco Qiford (023)

35 de 98




BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTIN;

A . . .
peLa emeresa - epoe Universidad Argentina de la Empresa

RN === M 275 10 =< =g | o s
Taarrastn- == Y T Ty - TR <ECURIDAD
oo Spuetm: Aiaag e vl pe corchcter -
Cobebie N Hetags elast s e conchciory sciaste .
Mot 16 Sgma THT Hetaagsterees e roen et -
4l Aitags neestioc oot E
Potencn (Cétom) L0/ 6000 .
Toraue 12000 e de o ceicemn deseetisdpun movieks -
yersion e combstie  Aimertantn Bectérkamutspuren il Arene e Percestes (HLA) .
Deecrtn Ebriis [ERAS) s Seceincs sl Frerain e e (EAL) .
Feo Do/ Tamor o e =
Copackia detsmcue e combusible L) a s e segrkdad deleeiesehstebles it .
Copacidad debad i) E] 5
R rtro et Et st (E8C) =
Hara e} Lisd ontel e i (5] .
i 13568 Dbirkasctn siectnic e e (E20) e
ACo e e () e Stemaartiionuen e fenrs (ABS) -
Detrcamte s um St e arcife GO presiles e e "
Ut i sl deshrrivic 5 ® ‘S ol e moterSecuy Locis .
Nt 15/ SR SIS TECHOLDGIA
Exgo o bt - - - - - . . e E—— 0
Epematmbreohy s i mpctngiia. . . . - . 0 ety e ke oo dtercis .
Egmatmrirmcen s de g icapeds < = = i E] = o Aprturey cere de sueries con comando  dtancia .
For - . - - - . - i deesrmanieto e -
Luwes Led Defertasasy Traseres - - - - - . . e stormilicn depueras 2 kv .
Liptpesabrsss on ekerci repase . . . . - . . e =
[ W5/45RM Comautaion deatorn .
Teces wdesns . - - - - . - ot e vt e -
nremo -
oy —— . . . . - - - [re— -
[ re——— . . . . . . . P ——— .
Sta o de e e . . f . . . . Siems Folow me e dehem deorpetomien. 4
Asieio e mecucto e menul e e . . . - - . ] S e eperurede paee ke e -
Oatider asmitin - - - - - . - Sitemsa e ey Lz o Powe®
Cokorma dedemcién s e = i Y prndedad . . . . - . 0
Lovortexicles oy bos o e et « . . - - - - fack AWV e e (DVPLLE Mgy Bt »
[ ———— - = E; = & = = . decoeridad S mafctrdels o
Posswzan . . - - H - = SeNCIwCon pertatla el 0 e T Commutired -
[ — s G0N ) Al 6D 5080 0 ot sorver .
Tepinan de i Tela T T T T oen [ ‘Shie=ua S sk o 6t e tmesten) "
‘edar fmscoemcuers : " . . . . . bl

Havegaca g
ortrol atnitl de ek e
Wbyt

ETg

SERLE

‘Ao onnonon

E A AN

3. Ford EcoSport:

Ficha técnica:

Fuente: Website Ford Argentina
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4. Ford Focus:

Ficha técnica:
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5. Ford Ranger:

Ficha técnica:
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6. Ford Mondeo:
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7. Ford Kuga:

Ficha técnica:
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e Precio

Son muchas las variables que tendran injerencia en el precio de los productos a
comercializar. Asimismo, son diversos los acuerdos que se pueden alcanzar con los

distintos clientes.

Si bien el precio de lista sera el mismo para todos los clientes, las siguientes variables

son las que pueden modificarlo:
- Stock actual de la unidad requerida.

- Color requerido por el cliente.
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- Situacion del mercado, en caso de estar activo no hay necesidad de realizar

bonificaciones.

- Situacion de la concesionaria en funcién del objetivo que Ford impone a sus

dealers.
- Fidelidad del cliente.
- Forma de pago.

El precio dependera de lo que fije Ford, dado que se trata de un producto
“‘empaquetado” y las prestaciones vienen predeterminadas. Actualmente, en la
Argentina existe mucha competencia entre las distintas automotrices, por lo tanto, eso

no permite que los precios varien demasiado de un mes a otro.

A su vez, gran parte del costo de los autos es la alta carga impositiva que los productos
tienen. En 2017, el gobierno de Mauricio Macri eliminé el impuesto interno de 10% que
gravaba a los Okm con un precio al publico entre $540.000 y $1.200.000. Esta medida
redujo el precio. La Ford Ranger en este caso, estd exenta de muchos impuestos
internos por tratarse de un vehiculo utilitario. Esto provoco que muchos clientes del
mercado de camionetas se decidieran a invertir en el segmento pick-ups y obtener las

mismas prestaciones a un precio menor que otras camionetas de lujo.

Asi como es la terminal quien establece el precio de venta del producto a la
concesionaria, también existe un sistema de objetivos de ventas de unidades que
cada concesionaria debe alcanzar para tener una buena relacién con su proveedora

de producto terminado (Ford).

Una estimacion de los precios de lista y costos de los productos para inicios de 2020

seria la siguiente:

Cuadro N° 7: Margen sobre Ventas
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Costo Precio Margen sobre
Ventas
ARP ARP %
Ka / Fiesta $360.800 [ $451.000 20%
Ka+ / Fiesta Sedan | $371.200 [ $464.000 20%
Focus 5p $541.600 [ $677.000 20%
Focus 4p $534.400 [ $668.000 20%
EcoSport $506.400 [ $633.000 20%
Ranger $759.200 [ $949.000 20%
Mondeo $733.500 [ $978.000 25%
Kuga $871.500 | $1.162.000 25%

Fuente: Elaboracién propia.

Estos precios corresponden a versiones promedio por modelo. Su punto de partida
son precios a enero 2018 y asumen una inflacion de 19,9% para 2018 y de 14% para
2019. Con respecto a la devaluacion, se parte de una relaciéon USD/ARP 20, a un tipo
de cambio asumido a diciembre 2019 de USD/ARP 23. Para estimar los precios y
costos a 2020, se aumentaron los precios siguiendo la tasa de inflacién que, dados
estos numeros, es similar para el ano 2018 y menor que la tasa de devaluacion para
el afno 2019.

Como ya fue aclarado anteriormente, estos precios variaran de acuerdo con los

factores detallados, por lo que serian solo precios de lista.

Los precios de lista son efectivos para transacciones al contado. También
ofreceremos otras formas de pago como la financiacion directa de Ford, mediante la

venta de planes de ahorro administrada por Ford Credit.

A fines de 2017, diversas entidades bancarias comenzaron a ofrecer créditos
ajustables a metodologia UVA para la compra de automéviles. Esto implica una
competencia directa con los planes de ahorro que ofrecen las diversas terminales, ya
que ambas ponen a disposicion un vehiculo a aquellos que no cuentan con el dinero

para pagarlo al contado.

e Comercializacion

47 de 98




UPN
DHE

BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTINA . . .
peLa emeresa - tpoe Universidad Argentina de la Empresa

DASA tendra tres canales de ventas disponibles:
- Venta Directa
- Ventas Especiales
- Plan Ovalo

La venta directa se considera de pago contado. La transferencia se realiza
directamente a la cuenta bancaria de DASA y luego se presenta el comprobante en

nuestras instalaciones.

En el caso de las ventas especiales, la facturacion debe ser a empresas comprendidas
dentro del régimen de sociedades u otras entidades con personeria juridica

acreditada, excluidas las reparticiones del gobierno.

Mientras que Plan Ovalo es un sistema de ahorro mediante el cual un grupo cerrado
de personas realiza un aporte mensual destinado a la adquisicién de su vehiculo Ford
Okm. Las cuotas son en pesos, con requisitos accesibles y dependen del tipo de plan
suscripto, ya que en algunos casos no requieren de anticipos.

El Plan Ovalo permite:

- Alcanzar un segmento de clientes que no pueden adquirir su vehiculo al

contado.

- Generar un portfolio de clientes que posibilite minimizar los impactos

estacionales del mercado.

- Generar ingresos adicionales derivados de la venta de accesorios, repuestos,

etc.
- Facturar unidades incrementales.

- Ofrecer una alternativa que permita ahorrar en periodos inflacionarios.

48 de 98




UPN
DHE

BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTINA . . .
peLa emeresa - tpoe Universidad Argentina de la Empresa

En este Plan, un grupo es la asociacién de 168 personas que comparten la suscripcion
a un plan del mismo modelo bajo las mismas condiciones. Se forman grupos
mensualmente, con clientes de todo el pais, teniendo en cuenta el orden de

aprobacién de las solicitudes por parte de Plan Ovalo.

Una vez que Plan Ovalo realiza la formacion de grupos, el cliente recibira el cupdn
con la cuota dos para que sea abonada en los bancos habilitados o por débito
automatico en su cuenta, segun haya sido la opcion de pago elegida por el cliente.

El cliente puede acceder a su OKm por sorteo o licitacion. Las ofertas se realizan en
la concesionaria Ford, o bien se envian por correo a las oficinas de Ford o al lugar del
acto de adjudicacion hasta cinco minutos antes de su inicio. Estas se efectian en el
formulario de oferta de licitacién y van acompanadas por el cheque correspondiente.
El acto de adjudicacién se realiza, generalmente, en Plan Ovalo siempre ante un
escribano publico.

Los resultados del acto se entregan al concesionario el mismo dia a ultima hora de la
tarde y son publicados al dia siguiente en la pagina web de Ford Argentina.
Adicionalmente, Plan Ovalo contacta, por correo electrénico, a los clientes que

salieron favorecidos por sorteo, o que ganaron la licitacion.

Aquellos clientes que resultaron ganadores por sorteo deberan aceptar la adjudicacion
dentro de los cuatro dias habiles posteriores a la publicacién de los resultados,
ingresando a la pagina web de Plan Ovalo con su usuario y contrasefia. Los ganadores
por licitacion no deben dar su conformidad; el solo hecho de licitar implica la
aceptacién de la adjudicacién.

Las condiciones necesarias para realizar el pedido de la unidad son:
e haber resultado adjudicado y aceptado;
e haber aprobado los requisitos crediticios segun corresponda;

e haber abonado la alicuota extraordinaria o integracion minima, si corresponde.
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El cliente puede solicitar cualquier unidad que sea de igual, mayor o menor valor del
vehiculo suscripto. Cuando la unidad es facturada, Plan Ovalo contacta al cliente para
que este abone los gastos de facturacion directa (seguro, flete, formulario 01 y cambio
de modelo si corresponde). Una vez que el cliente abona, habilita la posibilidad de que
el concesionario realice el patentamiento de la unidad y la posterior entrega.

e Comunicacion

DASA buscard insertarse en el mercado a través de diversas fuentes de
comunicaciéon. Estaremos en una zona donde se realizan diversas exposiciones
dedicadas al agro, asi como: Expo Agro (San Nicolds) y Agroactiva (Santa Fe).
Entonces, buscaremos realizar publicidad en estas exposiciones para lograr que

nuestro negocio sea conocido y acompanar a nuestra marca madre en su difusién.

A su vez, otro evento donde veremos a gran parte de nuestro publico es en las carreras
regionales de automovilismo. Nuestro mercado tiene reconocido fanatismo por este
tipo de eventos. Estd demostrado que parte de los participantes tienen destinados sus
negocios al agro. Nuestra propuesta, entonces, sera acompanar estas carreras con
nuestro nombre y ofrecer nuestros servicios. Algunos de los lugares seran:
Concepcién del Uruguay, Entre Rios (TC 2000 y Turismo Carretera); Rosario, Santa
Fe (Top Race); Paranda, Entre Rios (Top Race, TC 2000, Turismo Carretera).

Asimismo, a nivel imagen de marca, buscaremos realizar publicaciones en distintos
foros regionales, tales como: El Diario de San Pedro; San Pedro Informa, Diario El

Informante.

No obstante, entendemos que hoy en dia sera muy importante nuestra presencia en
las distintas redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter. Lugares donde hoy
se realizan muchas propuestas, acompanadas con diversas ofertas, como podemos

ver a continuacion:
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will AR PERSONAL = 10:14 ¥ 71% .

© Instagram v

== Aautoandina.ford
Publicidad

Qv N

33 Me gusta

autoandina.ford Ford Focus 5 puertas 48
¥ Retird con $ 99.000. Gastos Incluidos
I Primer cuota de $4.824

i) Entrega inmediata

¥ Consultd por Créditos UVA

VER TRADUCCION
Fuente: Red Social Instagram
il AR PERSOMAL = 14:27 r320%N

© nstagram v

VER TRADUCCION

Mundo Ford
Publicidad

Mas informacidn »
Qv N
27 Me gusta

Paga un 2017 ¥ retira un 208!, Ford Ranger XLS 4x2
$ 492.700. Entrega Inmediata. Financia hasta el 70%.
wis I} 153302-9637.

YER TRADUCCION

Fuente: Red Social Instagram
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Introduciremos publicidad paga, sobre la base del logaritmo de busqueda de las redes,
a quienes que se encuentren interesados en productos que nosotros comercializamos

y a aquellos que se encuentren en locaciones cercanas a nuestra concesionaria.

Ademas de nuestro plan de publicidad, Ford Argentina nos dara la posibilidad de
realizar un Plan de Publicidad Compartida, en el que podremos hacer una propuesta
a Ford de una publicidad con colaboracién por parte de ellos y asi cubrir los costos
hasta el 50%.

Dentro de nuestra politica de promocion, también desarrollaremos diversos programas

para incrementar las ventas y posicionarnos en el mercado:

- Politica de mejora de presupuestos: Nuestro equipo de Ventas estara
autorizado a reveer toda oferta hecha a clientes cuando estos mismos
compartan con DASA un presupuesto de otra concesionaria Ford ofreciendo
una propuesta superadora.

- Programa “Low-Cost de Ford”: Acompafiando a la marca, ofreceremos en
nuestra pagina web diversas ofertas publicando también el nivel de demanda
para que los clientes sepan en términos de ventas las duraciones de la

promocion.
DEMANDA DEMANDA:
FIESTA 1.6L SE FIESTA 1.6L SE
Precio Vigente: $ 433.900 POWERSHIFT
Precio Oferta: $ 360.000 Precio Vigente: $ 467.700

Precio Oferta: $380.000

< Consulta °>

Fuente: Elaboracion propia

(consic @)
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Programa de asesoramiento Ford: Esta necesidad parte de la ubicacién de
nuestro negocio, donde a poca distancia encontramos muchos pueblos. El plan
consiste en que un vendedor tomara un auto de la marca e ira pueblo por
pueblo asesorando a los interesados acerca de los productos Ford y sus
diversas formas de financiacion.
DASA publicara en su web-site el nombre del asesor y su numero de teléfono
encargado de cada pueblo y el vendedor se acercara a la vivienda del
interesado con el plan mas acorde a su perfil.
Bonificaciones generales: Cada vendedor tiene la potestad para realizar
diversos descuentos a los clientes. Estas promociones pueden llevarse a cabo
de diversas maneras:

o Descuento en el precio total de la operacién.

o Bonificacion de servicios post-venta.

o Obsequio de accesorios por la compra de vehiculo Okm (tuercas de

seguridad, chapdn, polarizado, etc.).

o Extensién de la garantia del vehiculo.
Plan “Ford x un dia”: Este programa consiste en que el vendedor puede ofrecer
a los clientes la posibilidad de realizar un test drive durante todo un dia a
aquellas personas que se consideren potenciales compradores. Este plan no
tendra ningun costo para los clientes y se podra acceder presentando minimos
requisitos (licencia de conducir, documento de identidad, recibo de sueldo).

A continuacion, se detalla el presupuesto de nuestra area de Ventas para el afio 2020

destinar a Promocién y Publicidad, este primer afo el presupuesto total sera de

$1.200.000.-
Cuadro N°8: Presupuesto Promocion y Publicidad

Actividades [ Ene20 | Feb20 | Mar20 | Abr20 [ May20 [ Jun20 | Jul20 | Ago20 | Sept20 | Oct20 | HMNov20 | Dic-20
Publicidad
Radios - Spot y difusion [ § 65000 [ § 650005 60005 5000[5  6000[5 6000]5 6000]5 6000]§ 65000[5  6000]§ 65000 [ § 65.000
Grafica [5 300008 - |5 30000]s - |5 3o0000]% - |5 300008 - [s  3o00]s - |5 300008 -
Promocion de Ventas
Bonificaciones Okm [$ 50000[$ 50000[S 50000[5 50000 [§ 50000 [§ 50000[$ 60000|§ 60000|§ 500006 50000[% 500008 50000
Descuenta en senicios | § 5000 [ § 50005 50005 50005  5000]§ 5000[§ 5000]5 5000]% 50005  5000]§ 5000 [ § 5000
Presencia de Marca
Stand Carreras y Ferias | § - |5 - |5 s0000]s - s - [5 soo00fs - s - [s  soo00]s |5 - ][5 50.000
Internet y Redes Sociales
Internet B 5.000 [ 5000[5 5.000]% 5000[5 5000[% 5000]§ 5000[§ 5.000[% 5000[5  5000[% 5.000 [ 5 5.000
Redes Sociales s - |s - |5 70003 B E - |5 7o00]s - s - |3 7.000 5 - [s - |s 7.000
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Fuente: Elaboracion propia

e Distribucion

Recibiremos los productos por flete ya pactado con Ford. La terminal suele tener
contratado un servicio de flete que se encarga de realizar la entrega a todos los
concesionarios Ford. Este costo de flete no se encuentra incluido en el precio del

producto, por lo tanto, nuestro andlisis numérico lo considera como un costo adicional.

Los vehiculos serdn entregados en nuestro local y recibidos por nuestro personal.
Para la entrega del producto al cliente, se pactara fecha y hora y se realizara en

nuestras instalaciones.

o Satisfaccion del cliente

Junto con Ford, la Concesionaria cuenta con un programa que permite medir el indice
de Satisfaccion al Cliente (Customer View Point, CVP). Este es el resultado de un
programa de encuestas a clientes para entender cudl es el nivel de experiencia con
Ford y su concesionario. El indice por concesionario sintetiza la opinion de los clientes
que respondieron la encuesta, considerando la atencién recibida por el concesionario
durante el proceso de compra de la unidad o bien luego de una reparacién, o servicio

de mantenimiento realizado a su unidad.

Nosotros tendremos acceso en linea a una pagina global que contiene diversos

reportes relacionados al CVP.

VIL. ESTUDIO TECNICO

En nuestro caso, no tendremos un proceso de transformacién, ya que actuaremos
como dealers de un producto ya desarrollado que no requerira ningun proceso

adicional.
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Solo en los casos especificos, en los que los clientes requieran la colocacion de

diversos accesorios en sus vehiculos, desarrollaremos un proceso de transformacion

para personalizar los vehiculos de acuerdo con sus gustos.

A continuacién, describiremos las distintas etapas de la puesta a punto de nuestro

local, desde el lugar fisico que ocupard, hasta cdmo sera su funcionamiento.

Punto de Venta

La infraestructura del negocio viene con muchos parametros ya preestablecidos por

la marca madre, ya que Ford junto con sus concesionarios, busca transmitir cuatro

pilares a través de la arquitectura y el disefio:

a)

b)

c)

d)

Ingenio, tecnologia: el disefio de los vehiculos Ford expresa dinamismo e
innovacion tecnologica. Lo mismo sucede con las instalaciones de los
concesionarios, que se caracterizan por ser espacios acogedores e
inspiradores. Su estética es audaz y llamativa, y aporta practicidad y

funcionalidad a los clientes.

Sustentabilidad: Ford ofrece vehiculos que son eficientes en el consumo de
combustible sin, por ello, conceder potencia o disefio. De igual modo, el uso de
estrategias sustentables en sus concesionarios es prioridad para la marca.
Como ejemplo, las nuevas instalaciones permiten capturar la luz solar, reutilizar

el agua de lluvia y ahorrar energia.

Calidad, soluciones inteligentes: el uso de materiales y disefos innovadores
le otorga al cliente una experiencia de compra actualizada, en linea con la

evolucion de nuestros productos.

Seguridad, confiabilidad: los sistemas de seguridad de los vehiculos Ford
protegen a sus clientes. En el caso de los concesionarios, el objetivo de la
estrategia Trustmark es que el espacio de venta ofrezca la posibilidad de
interaccion con los productos y que, mediante innovadoras demostraciones, el
publico pueda conocer los diversos sistemas disefiados por la marca para la

seguridad de los conductores.
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e Localizacion

Si bien el lugar final de la localizacién aun no esté definido, existen dos alternativas
que hoy se presentan como potenciales locales. A continuacion, detallamos la
ubicacion de estos con sus ventajas y desventajas:

v Alternativa 1:

Ruta Provincial 191 y Saenz Peiia, San Pedro, Buenos Aires

Fuente: Google Maps
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&
Viste aér#a — RP 191y Saenz Refigf'San Pedro, Buenos Aires /

Fuente: Google Maps

Ventajas:

e Ubicacion: el local esta ubicado en la entrada de la ciudad de San Pedro,
sobre la ruta de acceso. Gran caudal de vehiculos. Proximo a la Ruta 9 (a
solo nueve kildbmetros u 11 minutos).

e Espacio suficiente para realizar la actividad de acuerdo con lo planeado.
Desventajas:

¢ Lejos del centro comercial de la ciudad.
e Local no actualmente en alquiler.

¢ Requiere de alta inversidn en infraestructura.

Layout:

A continuacion, simulamos coémo se visualizara el local en caso de instalarse en esta
locacion.
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Vista Locacién Esquina 1

Fuente: Elaboracion propia.

Vista Locacién Esquina 2

Fuente: Elaboracion propia.
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v Alternativa 2:

L

Ll L T

Av. Savio 150, San Nicolas, Buenos Aires

e

Fuente: Google Maps
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Ventajas:

¢ Ubicacion céntrica y de facil acceso, en la ciudad de San Nicolas. A solo
nueve kilometros o 16 minutos de la Ruta 9.
e Cuenta con accesos y dimensiones alineadas con nuestros requerimientos.

¢ No se ejerce ninguna actividad comercial hoy en dia.
Desventajas:

e Local no actualmente en alquiler.

e Requiere de alto nivel de inversién en infraestructura.
Layout:

A continuacion, simulamos cémo se visualizara el negocio en caso de alquilar esta

locacién:

Vista Locacion Cuadra 1

Fuente: Elaboracién propia

Vista Locacion Cuadra 2
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Fuente: Elaboracion propia

Tanto el interior como la zona de taller, han sido simulados con un layout similar en

ambas locaciones. Presentamos el detalle a continuacion:

Vista Interior 1
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Fuente: Elaboracion propia

Vista Interior 2

Fuente: Elaboracion propia

Vista Interior 3
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Vista Taller

Fuente: Elaboracion propia
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Fuente: Elaboracién propia

Para alquilar alguno de los inmuebles detallados, se presentara, como garantia del
contrato de alquiler, una propiedad de uno de los socios que exceda el valor de venta
del local a alquilar, en este caso sera una propiedad de valor mayor a US$400,000.

¢ Instalaciones y Carteleria

La carteleria que debe identificar a la Concesionaria y todos los aspectos relacionados
con las instalaciones internas y externas, deben estar alineados con la politica de
imagen corporativa de la marca Ford, por lo tanto, ya viene todo preestablecido por la

marca.

El material de Punto de Venta (P.O.P.) es el material promocional que esté integrado
por distintos elementos (fajas vidrieras, estandartes, folletos, banderas), y tiene como
objetivo principal generar un ambiente adecuado dentro de los salones de venta.

Dicho material sera enviado por Ford Argentina antes de cada campana de producto.

Ademas, Ford proporciona un programa de envio de volantes a concesionarios que
se ofrece en dos metodologias. Una es perioddica, es decir, consta de envios
trimestrales con las novedades de producto. La otra esta orientada al concesionario,
tiene un costo extra y esta destinada a cubrir demandas adicionales de volantes.

Con respecto a las Instalaciones, Ford Argentina disefié el programa Trustmark. Este
programa exige que todos los puntos de representacion deban basarse en los ultimos
estandares arquitectonicos, con el objetivo de ofrecerle al cliente una mejor
experiencia de compra y servicio. El programa ha convertido las instalaciones de la

Red de Concesionarios Ford en las mas atractivas y competitivas del mercado.
e Determinacién de plazos

El inicio de actividades esta previsto para inicios de 2020.

El orden propuesto de los eventos para concretar nuestro plan es el siguiente:

1) Encontrar locales y ubicaciones aptas para el desarrollo.
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VIil.

El trabajo preliminar ya esta hecho, dado que ya hemos identificado algunos
sitios aptos para nuestro negocio. Debemos continuar con la busqueda y
establecer un plazo para agregar al analisis y enviar al personal de Ford para

solicitar autorizacién del proyecto.

Presentar el plan a Ford y recibir la autorizacidbn para comenzar con la

instalacion.

Una vez presentado el Proyecto, Ford requiere de entre seis y ocho meses para
analizarlo (ubicacion del local, propietarios y accionistas, situacion de mercado

corriente y a futuro).

Solicitud y otorgamiento de crédito, contrato de alquiler y comienzo de las

refacciones.

Luego de recibir la autorizacién por parte de Ford, ya estaremos en condiciones
de cerrar el acuerdo de alquiler y comenzar con las inversiones en
infraestructura. Estas estardan monitoreadas y bajo observacion del propio
personal de Ford, quien sera el que seleccione al constructor para cumplir con

todos sus estandares.

ORGANIZACION INTERNA DEL NEGOCIO

DASA esta pensada como una Sociedad Andnima debido al alto nivel de crédito que

se tomara para su constitucién. Si bien esta decisidn elevara los costos de constitucion

de la firma, se trata de un emprendimiento de alta magnitud en términos de inversién.

Como Sociedad Anb6nima, tendremos mayor acceso al crédito y, ademas,

cumpliremos con uno de los requerimientos de Ford para presentar nuestros balances

una vez al ano. Asimismo, nos permitira cumplir con las debidas presentaciones en la

IGJ (Inspeccion General de Justicia). Antes de concluir este apartado, se explicaran

cudles son los requisitos que debemos cumplir con Ford, establecidos en nuestro

contrato.

65 de 98




A
DHE

BUSINESS
SCHOOL

UNIVERSIDAD ARGENTINA . . .
peLa emeresa - tpoe Universidad Argentina de la Empresa

La composicion del equipo de esta Sociedad estara delineada segun se muestra en
el siguiente grafico:

Gréfico N° 11: Composicion de equipo societario

Gerente General ]

Wendedor 2 ‘ Wendedor 3 ‘ Coordinador

| Adminisiracion

Vendedor 1 - (
Coordinador de Taller

Vendedor 4 ]

!

Operano Taller 1 COperario Taller 2 Administrativo 1 ] [ Administrativo 2 ]

!

Fuente: Elaboracion propia

La formacién que necesitaremos de cada uno de nuestros empleados esta detallada

a continuacién, asi también las funciones de cada uno de los miembros del equipo:

e Gerente General: formacion contable preferentemente y con vocacion
comercial. Experiencia demostrable en casos de éxito de negocios comerciales

y ventas.

Dentro de sus funciones confiamos que la empresa tenga buena salud
financiera, que cumpla con los objetivos mensuales y anuales de ventas y que

ya este consolidada en un término de 5 afos para ser lider a los 10 anos.

Sus principales tareas seran alcanzar acuerdos convenientes con Ford,

coordinar un equipo de ventas eficiente y lograr posicionamiento en el mercado.

e Ventas: personas con credenciales en Publicidad o Comunicacion, con carreras
en desarrollo, no necesariamente completas. Con experiencia en

Comercializacién y en comunicacion con personas.
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El plantel estard compuesto por al menos cuatro vendedores con objetivos
claros y que se complementen en sus funciones. Deben lograr que la gente no

compre solo por el producto, sino también por el asesoramiento brindado.

Serd requisito excluyente que los vendedores tengan conocimiento del
mercado, de manera de poder resaltar las ventajas competitivas de nuestros

productos al momento de asesoramiento al cliente.

Dentro del lote de vendedores, los de mayor experiencia y capacidades
cumplirdn roles de Coordinadores tanto para el equipo de Taller como para el
area de Administracion.

e Empleados de Administracién: en este caso seran dos posiciones Junior que
tendran el soporte de un coordinador (vendedor). Preferentemente, seran

universitarios en curso o con secundario completo.

Estaran a cargo de funciones propias del negocio como facturacion,
documentacién de los clientes que adquieran productos, contacto con la

terminal para coordinacién de entrega de unidades, entre otras.

A su vez, uno de los Administrativos debera desarrollar y estar a cargo del
Marketing y Publicidad de la compania. Se buscara elevar la imagen de la
marca con publicaciones en revistas locales, eventos regionales y también en

redes sociales (Community Manager).

e Operarios de Taller: seran dos posiciones de categoria Unica, egresados de
escuelas técnicas o estudiantes universitarios en curso de las carreras de

Ingenieria Mecanica o Industrial.

Si bien tienen que ser 100% técnicos, también deben mostrar una faceta
comercial, ya que tienen que brindar comodidad a los clientes. Deberan evitar
que el cliente sienta la asimetria de informacién que suele haber en los casos

de mecanica automotriz.
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e Estrategia de outsourcing para servicios contables, informaticos, legales y

RRHH.

A continuacion, se detalla un cuadro con las condiciones que esperaremos de cada

empleado para ser parte del equipo de DASA:

Cuadro N°9: Requisitos por puestos a ocupar

Numero de | Numero
Tareas a Realizar Personas de Turnos Aptitudes Calificacion Requerida
requeridas Horas
Analitico
I - Resolutivo Universitario Ciencias
Gerenciamiento 1 9 Unico Conciliador Econ6émicas Completo
Determinante
Optimista . o
. Universitario
Ventas y 4 9 Unico | erseverancia Marketing/Comunicacién
Asesoramiento Empatia
e en curso
Autodisciplina
. " . Escuela Técnica
Taller/Reparaciones 2 9 Unico Proactivo Completo
Organizado . L
Administracién 2 9 Unico | Responsable Universitario
. Administracion en curso
Proactivo

Fuente: Elaboracion Propia

El nivel de salarios que tendré nuestra plantilla al inicio de las actividades (2020) estara

compuesto de la siguiente manera:
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Cuadro N° 10: Salarios

Empleado | Sueldo Bruto | Cargas Sociales
Gerente | $§ 151.800 | $ 50.140
Vendedor | $§  69.575 $ 22.981
Vendedor | $§  69.575 $ 22.981
Vendedor | $§  50.600 $ 16.713
Vendedor | $  50.600 $ 16.713
Taller $ 44.275 $ 14.624
Taller $ 44.275 $ 14.624
Adm $ 37.950 $ 12.535
Adm $ 37.950 $ 12.535

Fuente: Elaboracion Propia

Las cargas sociales estan calculadas de acuerdo con la legislacién corriente sobre el

salario bruto, como se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 11: Cargas sociales

o Obra Asignacion Fondo de Seguro de
AldlkEion | [ Social Familiar Empleo Vida LI
Retencion | 16% 2% 5% 7,5% 1,5% 0,03% 1%

Fuente: Anses

Los factores clave de éxito para la perspectiva de los procesos internos son:

a) Cumplir en tiempo y forma con los requerimientos del cliente: la

empresa debera minimizar el tiempo de espera de los clientes para prestarle

un servicio acorde a sus expectativas. A su vez, disminuira el tiempo de

espera de los clientes para maximizar la productividad de nuestros

empleados.
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b)

Certificar normas vinculadas al medio ambiente: actualmente han
tomado relevancia los aspectos vinculados con el cuidado del medio
ambiente, especialmente en la industria automotriz con los lanzamientos de
autos eléctricos y con el reciente problema de VW y sus mediciones de
emisiones. Si obtenemos certificados de medio ambiente, incrementaremos

la responsabilidad social empresaria de la compania.

Los factores clave de éxito para la perspectiva de Formacién y Crecimiento son:

a)

Fuente de Reclutamiento: dado que la plantilla es limitada y debe estar
orientada a acciones propias del negocio como venta y atencion a clientes,
debemos externalizar la operacion de reclutamiento en una Consultora de
RR. HH., ya sea Adecco, ManPower o alguna similar. Si bien tendremos el
soporte externo, estas actividades estaran directamente monitoreadas por
el Gerente General, dado que tiene conocimiento de las necesidades del

puesto y tendra que saber identificar el perfil mas adecuado.

Mejorar el clima organizacional: los Recursos Humanos son los que
llevaran al éxito a nuestra empresa. Es por esto que es muy importante su
cuidado y contencién. Se trabajara para que los empleados se sientan utiles

en el desarrollo del negocio y respetados por sus pares y superiores.

Capacitacion del personal: asi como buscaremos que el empleado se
sienta util, deberemos desarrollar al personal para que estén bien
capacitados sobre la base de los ultimos lanzamientos y de manera de
poder maximizar el rendimiento del staff. Junto con la capacitacion,
podremos establecer un plan de carrera para cada uno de los empleados,

dentro de las posibilidades de la empresa.

Disponibilidad de informacidn estratégica: de manera de poder optimizar
el rendimiento de nuestros empleados, es necesario que estos tengan
alcance a las ultimas tendencias del mercado, la evolucién de preferencias
de los clientes y también la posicion de la empresa dentro del mercado para

tener un mayor entendimiento de hacia donde nos dirigimos.
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Especificamente, la capacitacién es un punto en el que la marca Ford hace mucho
hincapié, y es por eso que nos acompafnaran en este proceso. Una vez que la
Concesionaria haya sido dada de alta en la red, el responsable de Capacitacién del
Concesionario deberd contactarse con el drea de Capacitacion de Desarrollo de
Concesionarios para dar de alta un Administrador de STARS.

STARS es la Plataforma Global de Capacitacién desde la cual Ford ofrece a toda la

red de Concesionarios los siguientes recursos:

e (Capacitaciones online
e Manuales de estudio

e Guias de referencia
Dicha plataforma permite acceder a la siguiente informacion:

e No6mina de cada Concesionario
e Historia de capacitacion
e Historial Laboral de cada empleado

e Cumplimiento del Plan de capacitacion

e Administracion del negocio junto con Ford:

Ford Argentina y DASA tendran como canal principal de Comunicacion el Sistema FIS
(Ford Internet System). Este sistema permite la transferencia de informacién de
Ventas, Marketing, Repuestos y Servicios, Cuentas a Cobrar, Cuentas a Pagar,
Garantia y Politica, Ford Credit y Ovalo, en uno o ambos sentidos, segun se necesite.

Las principales aplicaciones del sistema son:
¢ Intercambio de archivos entre Ford Argentina y los Concesionarios
e Acceso al sistema de Circulares Electronicas y Boletines de Servicio

e Generacion de Estados Financieros
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e (Carga de Tarjeta de Aviso de Entrega de Unidades Okm
e Acceso a la aplicacién de pedido de repuestos: semanal y de unidad parada
e Generacion de reclamos de Garantia

e Consulta del estado de la cuenta corriente de los planes Crédito Ford y Ford
Contado

e Acceso a la aplicacion de pagos de unidades y repuestos

Es obligatorio que el concesionario envie a Ford los Estados Financieros, en forma
mensual y dentro del mes siguiente a la fecha de estos, por el sistema FIS y en papel
firmado por el apoderado o titular de la firma, a Ford Argentina SCA y a Ford Credit.

Su falta de envio constituye un grave incumplimiento.

Ford ofrece un manual para la confeccién de los Estados Financieros en el que se

explica la composicién de cada uno de los rubros y cuadros del Estado Financiero.

También, contaremos con planillas integrales que contendran datos del Concesionario
(domicilio, composicion accionaria, tipo de sociedad, etc.) actualizados anualmente y
que deberan ser enviadas a Ford en papel firmado por el responsable de la
Concesionaria y via correo electrénico, luego de haber recibido la circular que las
solicita.

Con respecto al Sistema de Ventas, se utilizara un Informe de Boletos en los que se
estiman las ventas del mes en curso. Este informe permitira identificar potenciales
variaciones en la evolucidon de ventas con la anticipacidon necesaria para tomar
acciones correctivas. Los envios se hacen semanalmente y son acumulados, lo que
significa que cada envio deberd incluir los boletos de las semanas anteriores, siempre
dentro del mismo mes. Ademas del envio semanal, debera enviarse el primer dia

habil de cada mes el total de los boletos del mes anterior.

Ford ofrece, a través de Ford Credit, financiacion para la compra de vehiculos Okm a
Ford Argentina.
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Existen dos tipos de Financiacion Mayorista:
1. Floor Plan: financiacion mediante Crédito Ford.

2. No Floor Plan: el pago de las unidades debe realizarse a las 48 horas de la

fecha de facturacion.
Describimos, a continuacién, cada uno de ellos:
Floor Plan:

Ford Credit analizara tanto financiera como comercialmente a los concesionarios en
forma anual. Dicho analisis consiste en estudiar minuciosamente los dos ultimos
Balances presentados por el concesionario y también su performance contra el Plan
Comercial preestablecido en conjunto con Ford. Luego de analizar y entender la
situacion actual, se determina la linea a proponer. Esta estard adecuada a las
regulaciones del BCRA y sera acorde a los procedimientos de Ford Credit y Ford

Argentina.

El Analista de Crédito presentara el informe ante diversos directivos y, una vez
aprobada, se procedera a la inscripcién de la prenda por el aumento aprobado y luego

se dard el alta a la linea en el sistema.
Los requisitos para operar por medio de Floor Plan son:

a) Fianza personal de todos los accionistas y sus conyuges, en caso de
corresponder (certificada por escribano), a favor de Ford Credit.

b) Contrato de prenda y pagaré firmado e inscripto en el Registro
correspondiente, por el monto equivalente a la linea de crédito otorgada.

c) Comprobantes de pago de sellados y aranceles de la prenda flotante.
d) Hipoteca a favor de Ford Credit (si aplica).

e) En caso de constitucién de hipoteca, se debe enviar la pdliza de seguro

vigente sobre el inmueble hipotecado.
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f) Mandato de endoso con el Banco ICBC.
g) Contrato de Floor Plan.
h) Contrato de Apertura de Linea de Crédito.

El vencimiento para el pago de las unidades facturadas en Crédito Ford (Floor Plan)
opera a los 120 dias de la fecha de factura. Si la unidad se encuentra impaga el dia
121, autométicamente se generan tres cuotas (llamadas curtailments), las cuales

vencen:
- la primera, el dia 121;
- la segunda, el dia 150;
- latercera, el dia 180.

Cuando se cancela la unidad o el ultimo dia del mes, si la unidad sigue impaga, se

realiza un débito de los intereses generados en la cuenta del concesionario.

La falta de pago de la unidad genera la suspensiéon de la linea de crédito y en
consecuencia la imposibilidad de facturar unidades. Se considera impaga la unidad si

al vencimiento de cada una de las cuotas (curtailment) no se registrd el pago.

Para realizar pagos de unidades, los concesionarios deben contar con el sistema

Interbanking habilitado.

e La habilitacién de Interbanking se realiza a través del banco con el que opera
el concesionario.

e Adicionalmente, existe un método alternativo de pago a través del deposito de
cheques de terceros en los acuerdos que Ford Credit posee con Banco Nacién
y Banco Santander Rio.

e Ford Argentina no cuenta con ninguna metodologia que acepte pagos en
efectivo.

No Floor Plan:
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La Operatoria “No Floor Plan” corresponde a las unidades facturadas por Ford
Argentina, las cuales vencen a las 48 horas de la fecha de la factura.

Para la modalidad No Floor Plan, al igual que para Crédito Ford-Floor Plan, los
concesionarios deben contar con el sistema Interbanking habilitado. Los medios de
pago son los mismos para ambas modalidades.

En forma diaria, el Administrativo de Créditos Mayoristas confecciona y envia un
reporte con el detalle de las unidades ya vencidas, las unidades que vencen en el dia
y las unidades que vencen el dia posterior al reporte. Ademas, realiza la gestion de la
cobranza. Las unidades facturadas en esta modalidad se pueden traspasar a la
operatoria Floor Plan.

IX. ESTUDIO DE LA INVERSION

Como ya mencionamos anteriormente, el desarrollo de este negocio requiere de un
alto nivel de inversion. No solo por la infraestructura que exige, sino también por
licencias/patentes que hay que obtener del duefio de la marca. Esto nos permitira
utilizar el nombre de Ford y comercializar sus productos. A su vez, deberemos cumplir
con todos los estandares de la marca, ya sea en construccion del local, como asi
también en metodologia de trabajo que ya esta preestablecida por sus procedimientos
globales.

Por otro lado, también tendremos gastos extras para la confeccidn de la sociedad que
proponemos. En Argentina, los costos de una Sociedad Andénima son altos. No

obstante, es insignificante al lado del resto de los conceptos que requieren inversion.

Para comenzar el acuerdo con Ford, luego de las debidas aprobaciones, se debera
efectuar el pago de $ 36.000.000 a su casa Matriz, de manera de concretar la sociedad
contractual entre ambas empresas. Otro requisito de Ford es presentar como garante
otra sociedad que pertenezca a al menos uno de los socios con nivel de facturacion
mayor a $50.000.000 o, en su defecto, presentar una caja de ahorro con, al menos,
$18.000.000 en territorio de USA a modo de encaje. Por lo tanto, para obtener la
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patente de la marca, tenemos un monto de inversion total de $54.000.000, del que el

33% serd reembolsable al final del contrato, en caso de no tener ningun inconveniente.

Luego de cerrar el acuerdo con la marca y haber concretado el alquiler del local,
estaremos en condiciones de comenzar con la obra de infraestructura. En este
aspecto, se necesitara la revalidacion de un arquitecto, pero estimamos tener
inversiones por encima de $18.000.000 para poder cumplir con todos los estandares
y estar en condiciones de comenzar a comercializar. Los requerimientos de la marca
no son simples y exigen mucha calidad para poder brindar la imagen adecuada. Por
ejemplo, el taller debe tener una buena insonorizacion para evitar que un ruido molesto
se extienda al salén e incomode a cualquier cliente que necesita tranquilidad para la
toma de decisiones.

Con la construcciéon ya terminada, deberemos equipar el local, por eso es que
calculamos un monto de $4.500.000 para la compra de muebles y Utiles que haran el
dia a dia de nuestro trabajo. En esta categoria, estamos considerando todo tipo de
mobiliario (mostradores, muebles de oficina, sillones) y también equipos de taller
(rampas, balanceadoras, cambiadores de cubiertas, compresores de aire, elevadores,
caballetes, prensas, gruas, etc.).

Finalmente, si bien en términos de valor le corresponde el ultimo lugar, pero en orden
de hechos es el primer monto a invertir, debemos confeccionar la sociedad. Esta

estara compuesta por:

e Gastén Duchossoy, DNI: 34098289
e Julian Arzeno, DNI: 32094843
e Juan Bresso, DNI: 33540293

El monto estimado para realizar la sociedad, considerando los gastos de Escribano y
la inscripcion en la 1GJ, es de $98.352.
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En resumen:

Cuadro N°12: Inversiones

Inversiones Costo (ARP)

Patente - Licencia $36.000.000

Encaje $18.000.000
Inmuebles $18.000.000
Muebles y Utiles $4.500.000
Sociedad $98.352

TOTAL INVERSION  $76.598.352

Fuente: Elaboracion propia
El Anexo 5 amplia los detalles de las inversiones y sus amortizaciones.

X. ESTUDIO DE LOS INGRESOS Y EGRESOS

Nuestra apertura esta prevista para 2020. Este sera el primer ano de facturacién y

nuestra proyeccion de ventas inicial sera como la detallamos a continuacién.

Luego del analisis del tamafo potencial del mercado, concluimos que en el area fluvial
hay cerca de 86 mil patentamientos al afio. Y de la marca Ford, corresponde que sean
cerca de 11 mil autos anualmente. Nosotros estimamos que, al comenzar, podremos
tomar cerca de un 4% de las ventas marca Ford, para luego continuar creciendo en
los anos siguientes. Este serd nuestro escenario standard (de aqui en adelante
escenario 1), ademas, consideraremos otros 2 escenarios, con enfoques mas

pesimistas (escenario 2) y optimistas (escenario 3).

Los principales drivers para considerar una vision mas pesimista pueden ser desde
variables macroeconémicas como una posible recesion del pais y la caida del
consumo como también preferencias del mercado y una caida en la penetracion del

mercado de la marca Ford.
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Mientras que en el caso contrario, se puede considerar un escenario mas optimista
por un crecimiento de la actividad agropecuaria acompanado por una bonanza de los

precios de los commodities comercializados (soja, trigo, maiz, etc.).

Cuadro N° 13: Proyeccion Ventas 2020

Producto 2020 - Escenario 1 2020 - Escenario 2 2020 - Escenario 3

Unidades ARP Unidades ARP Unidades ARP
Ka / Fiesta 107 $ 48.257.000 91 $ 41.018.450 123 $ 55.495.550
Ka+ / Fiesta 34 $ 15.776.000 29 $ 13.409.600 39 $ 18.142.400
Focus 5p 52 $ 35.204.000 44 $ 29.923.400 60 $ 40.484.600
Focus 4p 50 $ 33.400.000 43 $ 28.390.000 58 $ 38.410.000
EcoSport 55 $ 34.815.000 47 $ 29.592.750 63 $ 40.037.250
Ranger 103 $ 97.747.000 88 $ 83.084.950 118 $112.409.050
Mondeo 25 $ 24.450.000 21 $ 20.782.500 29 $ 28.117.500
Kuga 23 $ 26.726.000 20 $ 22.717.100 26 $ 30.734.900
Totales 449 $316.375.000 382 $268.918.750 516 $363.831.250

Fuente: Elaboracion propia

Para tener este nivel de ventas, equivale un Costo Mercaderia Vendida igual a
$250.541.200, llegando a una utilidad bruta de $65.833.800.-

Dentro de los Gastos de Produccién, donde ya consideramos el CMV, nos falta
agregar los gastos directos de personal con sus debidas cargas sociales, electricidad
y gas, mantenimiento, seguros, alquiler del local y las amortizaciones de bienes de
uso, como asi también, una reserva ante una eventual contingencia. Esto suma un
total de $20.676.737 .-

Para alcanzar los niveles de ventas requeridos, haremos una inversion en Publicidad

de $1.200.000 durante el primer afo.

Asi como ya mencionamos en el analisis, dentro del concepto de fletes tendremos

unos egresos cercanos a $6.000.000.

En cuanto a los impuestos, prevemos pagar una tasa de Ingresos Brutos del 3,5% de
la diferencia entre Ventas y CMV, por tratarse de un negocio calificado como

“Comisionista”. Este monto equivaldra a un valor de $2.304.183.
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De acuerdo con el detalle presentado de todos estos conceptos, tendremos unos

gastos similares a $30.180.920.

Con respecto a los intereses a pagar por el monto solicitado para nuestra inversién,

tendremos un pago que realizar de $1.602.695.

Finalmente, debemos realizar el pago del Impuesto a las Ganancias que equivale al

35% de las Ganancias antes de impuestos. En este caso, es un valor cercano a

$11.917.565.-

En resumen, el Estado de Resultados para nuestro primer afio de actividad seré el

que se muestra en siguiente cuadro:

Cuadro N° 14: Estado de resultados

Resultado 2020
Ventas $316.375.000
CMV $250.541.200
Utilidad Bruta $ 65.833.800
Gastos de Comercializacion| $ 10.206.737
Publicidad $ 1.200.000
Fletes $ 6.000.000
Electricidad $ 540.000
Alquiler $ 4.200.000
Varios $ 1.680.000
Amortizaciones $ 4.050.000
Impuestos y tasas $ 2.304.183
Total Otros Gastos $ 30.180.920
EBIT $ 35.652.880
Intereses $ 1.602.695
EBT $ 34.050.186
Impuestos a las Ganancias | $ 11.917.565
Ganancia Neta $ 22.132.621

Fuente: Elaboracion propia
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Para el caso del Escenario 2, la Ganancia Neta alcanzaria un valor de $16.089.130.-
Y para el escenario 3, la Ganancia Neta subiria a $28.259.912.-

En el Anexo 2 puede verse el andlisis del Estado de Resultados a cinco afnos. Asi
también en el Anexo 4, presentamos el balance para cada uno de los escenarios
planteados.

¢ Fuentes de financiacion de la Inversion
El monto total de inversién que requiere nuestro negocio es de $76.598.352.
Las fuentes de financiacion seran dos:

e Aportes en efectivo de socios por un monto total de $20.426.227.

e Préstamo bancario al emprendimiento de corto plazo por el monto
remanente que sera devuelto a los dos afios con una TEA de 15,00% (Ver
Anexo 3).

e Punto de Equilibrio

Sobre la base de nuestros estudios, y considerando el escenario standard, DASA
recuperara su inversion al comenzar su tercer afio de facturacion. A partir de 2022,

los inversores comenzaran a recibir ganancias sobre la inversidn realizada en 2018.

Para los escenarios complementarios, la fecha de recuperacién de la inversién varia

en términos de meses:

- Escenario 2: Se recuperara la inversion promediando el tercer afno de
facturacion, mediados 2022.
- Escenario 3: Se recuperara la inversién a finales de 2021 que se

considera el segundo ano de actividad de la empresa.

A continuacién, en el Grafico N° 12, se puede apreciar como seria el equilibrio anual

de la empresa. Cerca de las 50 unidades vendidas, la empresa recupera sus costos
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fijos y, a las 173 unidades vendidas, recupera costos fijos y variables, transformando
todo el resto de la facturacién en ganancias.

Para el resto de los escenarios el equilibrio anual donde la empresa cubre sus costos

tanto fijos y variables no se ve alterado al equilibrio detallado previamente.

Gréfico N° 12: Punto de Equilibrio Econémico
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XI. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

Para realizar el andlisis de factibilidad econdémica y financiera, primero establecimos
cudl seria el WACC (Weighted Average Cost of Capital) o Tasa de Ganancia
Requerida por los inversores.

E D
WACC=V xRe+ V xRdx(1-Tc)

Es una ponderacién de la proporcién del negocio que tomé deuda y su costo con la

proporcidén que invirtieron los accionistas con su tasa de retorno requerida.
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Sobre la base de los supuestos descriptos anteriormente, ya tenemos establecidos
cual sera el valor invertido por los accionistas ($61.278.682), cuanto sera el valor
solicitado a una entidad bancaria ($15.319.670) a qué tasa nos lo cobraran (15%) y
cual serd el impuesto que nuestra ganancia tributara (35%). Para estimar la
rentabilidad exigida por los accionistas, se utilizé el método CAPM (Capital Asset
Pricing Model) (Sharpe, 1970).

Estimacién de CAPM:

E{R;} = RJ‘ + .JJ(E{Rm:I - Rf)

Como la tasa libre de riesgo se consideré un 27% que es el rendimiento anual que
ofrecen las Lebac. Luego, para la estimacién de la Beta se consider6 la propuesta
desarrollada por Damodaran' para el negocio de Automoviles y se apalancé, dado
que nuestro negocio cuenta con deuda bancaria. Y, finalmente, como el premio por
riesgo establecimos un delta del 13% aproximadamente. Esto quiere decir que el

inversor soporta como minimo un 13% adicional por tomar riesgo.

De esta manera, estimamos que, para nuestro proyecto, la tasa de rentabilidad exigida
por los accionistas es de 39%. Esta tasa es a la que se le descuentan todos los fondos
estimados para el proyecto a lo largo de los primeros cinco afos de vida (ver Anexo

1), lo que arroja los siguientes resultados para las siguientes herramientas financieras:
Tasa Interna de Retorno 47,8%

Valor Actual Neto $ 12.796.325

Nuestro analisis da como resultado un VAN positivo y una TIR mas alta que la tasa de
descuento, por lo tanto, nuestro emprendimiento aparenta ser financiera y

econdmicamente saludable.

Realizando el mismo analisis financiero sobre los escenarios 2 y 3 llegamos a distintas

conclusiones.

! Profesor de Finanzas en la Universidad de New York
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Escenario 2:
Tasa Interna de Retorno 32,6%
Valor Actual Neto $-9.100.323

En este caso, vemos como la TIR es menor a la tasa de descuento y el VAN tiene
nivel negativo. Por lo tanto, en este caso mas pesimista, donde se estima un nivel de
ventas menor al escenario standard, el negocio no seria financiera y econémicamente

saludable.

Escenario 3:

Tasa Interna de Retorno 61,5%
Valor Actual Neto $ 35.014.837

Al considerar un escenario mas optimista al standard, con mayores unidades
vendidas, el panorama es aun mas alentador para confirmar la viabilidad financiera

del negocio.
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XIL. CONCLUSIONES FINALES

Emprender un negocio en las condiciones macroeconémicas de la Argentina es un
gran desafio. AlUn mas, si se trata de un proyecto de alta inversién inicial, en una
industria con altas y bajas y en un mercado que ya cuenta con grandes jugadores

establecidos.

Este emprendimiento tendra que ser apoyado por todos los involucrados, desde los
inversores, la empresa terminal y los empleados, de manera de poder obtener
resultados positivos, lograr subsistir en el tiempo y aspirar a diversas expansiones,

tanto dentro de la industria, como a industrias complementarias.

El principal desafio serd obtener clientes que no conocen nuestros valores y que si
conocen los de nuestros competidores. Por lo tanto, tendremos que llevar a cabo una
politica de promocion y publicidad totalmente agresiva. Nuestra difusion en eventos
regionales, las publicidades en revistas de la ciudad y en radio/TV y las bonificaciones
que ofreceremos en nuestros precios, nos permitiran captar clientes. A la hora de las
promociones, un gran diferencial sera la financiacion que les ofrezcamos a nuestros
clientes (créditos prendarios, plan de ahorro, descuentos). De esta forma, estaremos
facilitando el acceso a los vehiculos y ofreciendo distintas alternativas de acuerdo con
las caracteristicas de cada cliente.

Una vez que nos conozcan, debemos diferenciarnos de nuestros competidores a
través del servicio. Ofreceremos personal completamente capacitado e informado
para asesorar al mercado, de manera que podamos cubrir todas las necesidades de

los compradores.

Finalmente, debemos realizar una actividad de seguimiento para que el cliente realice
los servicios de postventa en nuestro taller y sienta que nuestra Concesionaria es un
espacio confiable y seguro para solucionar cualquier problema. Si logramos su

confianza, alcanzaremos su fidelidad.
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Nuestra distincidén, entonces, sera nuestro servicio y nuestra atencion prestada a los
clientes. Desde que entren a nuestra concesionaria, cumpliremos con todo el proceso

productivo del vehiculo (servicios oficiales y reparaciones en nuestro taller).

También, para sustentar la solvencia financiera del negocio y no depender solo de la
venta de vehiculos Okm, debemos destinar recursos a actividades complementarias,
tales como ofrecer un espacio de taller mecanico para desarrollar actividades bésicas,

servicios de mantenimiento, etc.

El andlisis fue hecho asumiendo inversidén de capital propio y crédito privado, por lo
que muchos de los supuestos pueden variar de acuerdo con la evolucién de la
industria y de la condicién macro y microeconémica del pais. Muchos indices pueden

evolucionar de manera diferente a la que fue analizado.

El mayor provecho de este Plan de Negocios es utilizarlo como herramienta de
Planificaciéon y de Gestion a la hora de analizar la viabilidad financiera y operativa de
cualquier emprendimiento. En el caso de implementar las medidas propuestas en este
trabajo y gestionarlas de la manera descripta, podemos asumir que la instalacion de
una nueva concesionaria de vehiculos Ford en el noroeste de Buenos Aires es un
negocio financiera y operativamente viable y rentable siempre y cuando se logre
penetrar el mercado de manera apropiada y vender vehiculos de acuerdo a cantidades
detalladas en el escenario 1 y 3 analizados.
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XIV. ANEXOS

Anexo 1

Flujo de Fondos Proyectado:

Escenario 1:

Flujo de Fondos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos por Ventas 297.104.480| 406.102.046| 468.245.792| 532.714.524| 600.246.942
Egresos por Compras M.P. 232.309.151| 327.693.245| 377.838.488| 429.859.817| 485.049.965
Sueldos y Cargas 10.121.759| 11.207.063] 9.900.868| 10.322.109| 38.451.079
Otros Gastos de Produccion 6.420.000f 7.029.900( 7.617.352| 8.177.274| 8.706.001
Otros Gastos de Adm. Y Ventas 7.200.000| 11.065.894| 12.211.628| 13.344.703| 14.473.563
Impuesto a las Ganancias 11.917.565| 19.889.176| 24.862.097| 29.176.354
Total Egresos Operativos 256.050.910| 368.913.667| 427.457.512| 486.566.000| 575.856.964
Diferencia Operativa 41.053.570| 37.188.379| 40.788.280| 46.148.524 24.389.978
Inversiones 76.598.352

Flujo Financiero
Prestamo 15.319.670
Dewolucion del Prestamo -8.095.567| -8.831.528 -735.961 0 0

Total Flujo Financiero 7.224.103| -8.831.528 -735.961 0 0

Diferencia Ingresos - Egresos | -28.320.679| 28.356.851| 40.052.319| 46.148.524| 24.389.978
Aporte del Emprendedor 61.278.682

Flujo de Fondos 32.958.002| 61.314.854| 101.367.173| 147.515.697| 171.905.675

Escenario 2:
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Flujo de Fondos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos por Ventas 253.600.263| 346.723.302| 399.780.619| 454.822.970| 512.480.996
Egresos por Compras M.P. 198.286.445| 279.777.377| 322.590.297| 367.004.978( 414.125.128
Sueldos y Cargas 10.121.759| 11.207.063| 9.900.868| 10.322.109| 38.451.079
Otros Gastos de Produccion 6.420.000f 7.029.900( 7.617.352| 8.177.274| 8.706.001
Otros Gastos de Adm. Y Ventas 7.200.000{ 10.600.879| 11.675.454| 12.734.708| 13.785.251
Impuesto a las Ganancias 8.663.377| 15.401.783] 19.688.021| 23.289.904
Total Egresos Operativos 222.028.204| 317.278.596| 367.185.754| 417.927.090| 498.357.363
Diferencia Operativa 31.572.059| 29.444.706| 32.594.865| 36.895.881 14.123.632
Inversiones 76.598.352
Flujo Financiero
Prestamo 15.319.670
Dewolucion del Prestamo -8.095.567| -8.831.528 -735.961 0 0
Total Flujo Financiero 7.224.103| -8.831.528 -735.961 0 0

Diferencia Ingresos - Egresos | -37.802.190 20.613.178] 31.858.904| 36.895.881| 14.123.632
Aporte del Emprendedor 61.278.682

Flujo de Fondos 23.476.492| 44.089.670| 75.948.574| 112.844.454( 126.968.087

Escenario 3:
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Flujo de Fondos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos por Ventas 341.226.597| 466.528.653| 537.919.178| 611.980.639| 689.561.804
Egresos por Compras M.P. 266.816.558| 376.477.963] 434.088.486| 493.854.392| 557.260.871
Sueldos y Cargas 10.121.759| 11.207.063] 9.900.868| 10.322.109| 38.451.079
Otros Gastos de Produccion 6.420.000f 7.029.900( 7.617.352| 8.177.274| 8.706.001
Otros Gastos de Adm. Y Ventas 7.200.000| 11.538.960| 12.757.085| 13.965.260| 15.173.795
Impuesto a las Ganancias 15.216.876| 24.454.271] 30.125.765( 35.164.732
Total Egresos Operativos 290.558.317| 421.470.762| 488.818.062| 556.444.801| 654.756.478
Diferencia Operativa 50.668.279| 45.057.890| 49.101.116] 55.535.837| 34.805.327
Inversiones 76.598.352
Flujo Financiero
Prestamo 15.319.670
Dewolucion del Prestamo -8.095.567| -8.831.528 -735.961 0 0
Total Flujo Financiero 7.224.103| -8.831.528 -735.961 0 0

Diferencia Ingresos - Egresos | -18.705.970 36.226.363| 48.365.155| 55.535.837| 34.805.327
Aporte del Emprendedor 61.278.682

Flujo de Fondos 42.572.712| 78.799.075| 127.164.230| 182.700.067| 217.505.394

Anexo 2

Estado de Resultados a cinco anos

Escenario 1:
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ventas 316.375.000 437.982.641 505.004.914 574.534.693 648.299.799
Costo de Ventas 250.541.200 347.071.398 400.181.982 455.279.594 513.733.414
Utilidad Bruta 65.833.800 90.911.243 104.822.932 119.255.099 134.566.385)
Gastos de produccién Fijos 20.676.737 22.286.963 21.568.220 22.549.383 23.526.052
Sueldos de Administracién 0 0 0 0 0
Sueldos Comerciales 0 0 0 0 0
Cargas Sociales 0 0 0 0 0
Publicidad 1.200.000 1.314.000 1.423.804 1.528.462 1.627.290
Fletes 6.000.000 6.570.000 7.119.021 7.642.312 8.136.450
Impuestos y tasas 2.304.183 3.181.894 3.668.803 4.173.928 4.709.823
Varios 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

Total Otros Gastos 30.180.920 33.352.857 33.779.848 35.894.086 37.999.615

Utilidad Antes de Interesese 35.652.880 57.558.386 71.043.084 83.361.012 96.566.770
Impuestos
Intereses 1.602.695 732.169 8.522 0 0
Utilidad Antes de Impuestos 34.050.186 56.826.218 71.034.562 83.361.012 96.566.770)
Impuesto a las Ganancias 11.917.565 19.889.176 24.862.097 29.176.354 33.798.369
Utilidad Después de Impuestos 22.132.621 36.937.041 46.172.465 54.184.658 62.768.400
Tasa de Impuesto a las ganancias 35,00%

Escenario 2:
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ventas 270.050.000 373.947.128 431.170.370 490.534.506 553.514.741
Costo de Ventas 213.851.100 296.322.023 341.666.687 388.707.832 438.614.434
Utilidad Bruta 56.198.900 77.625.105 89.503.683 101.826.675 114.900.307|
Gastos de produccién Fijos 20.676.737 22.286.963 21.568.220 22.549.383 23.526.052
Sueldos de Administracion 0 0 0 0 0
Sueldos Comerciales 0 0 0 0 0
Cargas Sociales 0 0 0 0 0
Publicidad 1.200.000 1.314.000 1.423.804 1.528.462 1.627.290
Fletes 6.000.000 6.570.000 7.119.021 7.642.312 8.136.450
Impuestos y tasas 1.966.962 2.716.879 3.132.629 3.563.934 4.021.511
Varios 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

Total Otros Gastos 29.843.698 32.887.842 33.243.674 35.284.092 37.311.302

Utilidad Antes de Interesese 26.355.202 44.737.263 56.260.009 66.542.583 77.589.005
Impuestos
Intereses 1.602.695 732.169 8.522 0 0
Utilidad Antes de Impuestos 24.752.507 44.005.094 56.251.487 66.542.583 77.589.005
Impuesto a las Ganancias 8.663.377 15.401.783 19.688.021 23.289.904 27.156.152
Utilidad Después de Impuestos 16.089.130 28.603.311 36.563.467 43.252.679 50.432.853
Tasa de Impuesto a las ganancias 35,00%

Escenario 3:
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ventas 363.368.000 503.168.441 580.165.768 660.043.798 744.787.507
Costo de Ventas 287.765.700 398.741.002 459.758.325 523.058.491 590.214.514
Utilidad Bruta 75.602.300 104.427.439 120.407.442 136.985.307 154.572.992
Gastos de produccién Fijos 20.676.737 22.286.963 21.568.220 22.549.383 23.526.052
Sueldos de Administracion 0 0 0 0 0
Sueldos Comerciales 0 0 0 0 0
Cargas Sociales 0 0 0 0 0
Publicidad 1.200.000 1.314.000 1.423.804 1.528.462 1.627.290
Fletes 6.000.000 6.570.000 7.119.021 7.642.312 8.136.450
Impuestos y tasas 2.646.081 3.654.960 4.214.260 4.794.486 5.410.055)
Varios 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

Total Otros Gastos 30.522.817 33.825.924 34.325.305 36.514.644 38.699.846

Utilidad Antes de Interesese 45.079.483 70.601.515 86.082.137 100.470.663 115.873.146
Impuestos
Intereses 1.602.695 732.169 8.522 0 0
Utilidad Antes de Impuestos 43.476.788 69.869.346 86.073.615 100.470.663 115.873.146
Impuesto a las Ganancias 15.216.876 24.454.271 30.125.765 35.164.732 40.555.601
Utilidad Después de Impuestos 28.259.912 45.415.075 55.947.850 65.305.931 75.317.545
Tasa de Impuesto a las ganancias 35,00%

Anexo 3

Prestamos tomados a dos afnos:
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Monto: 15.319.670,40 Pesos Interés anual: 15,00% TEA
Cuotas: 24 mensuales Interés Men: 1,17% TEM
Sistema: Francés Gracia de capital: 0 meses
Importe
Cuotas Capital Interés Importe de Saldo !VA sobre total a
Cuota intereses
pagar
Saldo Inicial 15.319.670,40 B
1 556.491,99 179.468,67 735.960,65 14.763.178,41 - 735.960,65
2 563.011,24  172.949,41 735.960,65  14.200.167,17 - 735.960,65
3 569.606,87 166.353,78 735.960,65 13.630.560,29 - 735.960,65
4  576.279,77 159.680,88 735.960,65 13.054.280,52 - 735.960,65
5 583.030,84 152.929,81 735.960,65 12.471.249,68 - 735.960,65
6 589.861,00 146.099,65 735.960,65 11.881.388,68 - 735.960,65
7 596.771,17 139.189,48 735.960,65 11.284.617,51 - 735.960,65
8 603.762,30 132.198,36 735.960,65 10.680.855,21 - 735.960,65
9 610.835,32 125.125,33 735.960,65 10.070.019,89 - 735.960,65
10  617.991,21 117.969,45 735.960,65 9.452.028,68 - 735.960,65
11 625.230,92 110.729,73 735.960,65 8.826.797,76 - 735.960,65
12 632.555,45 103.405,20 735.960,65 8.194.242,31 - 735.960,65
13  639.965,79 95.994,87 735.960,65 7.554.276,52 - 735.960,65
14  647.462,93 88.497,72 735.960,65 6.906.813,59 - 735.960,65
15  655.047,91 80.912,75 735.960,65 6.251.765,68 - 735.960,65
16 662.721,74 73.238,92 735.960,65 5.589.043,95 - 735.960,65
17  670.485,47 65.475,19 735.960,65 4.918.558,48 - 735.960,65
18 678.340,15 57.620,50 735.960,65 4.240.218,33 - 735.960,65
19 686.286,85 49.673,81 735.960,65 3.553.931,48 - 735.960,65
20 694.326,64 41.634,01 735.960,65 2.859.604,84 - 735.960,65
21 702.460,62 33.500,03 735.960,65 2.157.144,22 - 735.960,65
22 710.689,89 25.270,77 735.960,65 1.446.454,33 - 735.960,65
23  719.015,56 16.945,09 735.960,65 727.438,77 - 735.960,65
24  727.438,77 8.521,88 735.960,65 0,00 - 735.960,65
Anexo 4
Balance
Escenario 1:
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Activo Pasivo
Caja 297.104.480 Deudas Comerciales 232.309.151
Deudores por ventas 19.270.520 Otras Deudas 42.058.786
Activo Corriente 316.375.000 Deudas Fiscales 14.221.748
Deudas Financieras 1.602.695
Pasivo Corriente 290.192.379
Prestamos 15.319.670
Pasivo No Corriente  15.319.670
TOTAL PASIVO 305.512.050
Bienes Intangibles 18.098.352 Patrimonio Neto
Bienes de Uso 58.500.000 Capital 61.278.682
Amortizacion B. de U. -4.050.000 Resultado 22.132.621
Activo No Corriente  72.548.352 83.411.302
Total Activo 388.923.352 Total Pasivo + PN 388.923.352
Escenario 2:
Activo Pasivo
Caja 253.600.263 Deudas Comerciales  198.286.445
Deudores por ventas 16.449.737 Otras Deudas 39.391.392
Activo Corriente 270.050.000 Deudas Fiscales 10.630.339
Deudas Financieras 1.602.695
Pasivo Corriente 249.910.870
Prestamos 15.319.670
Pasivo No Corriente  15.319.670
TOTAL PASIVO 265.230.541
Bienes Intangibles 18.098.352 Patrimonio Neto
Bienes de Uso 58.500.000 Capital 61.278.682
Amortizacion B. de U. -4.050.000 Resultado 16.089.130
Activo No Corriente  72.548.352 77.367.811
Total Activo 342.598.352 Total Pasivo + PN 342.598.352
Escenario 3:
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Activo Pasivo
Caja 341.226.597 Deudas Comerciales 266.816.558
Deudores por ventas 22.141.4083 Otras Deudas 44.775.879
Activo Corriente 363.368.000 Deudas Fiscales 17.862.956
Deudas Financieras 1.602.695
Pasivo Corriente 331.058.088
Prestamos 15.319.670
Pasivo No Corriente  15.319.670
TOTAL PASIVO 346.377.758
Bienes Intangibles 18.098.352 Patrimonio Neto
Bienes de Uso 58.500.000 Capital 61.278.682
Amortizacion B. de U. -4.050.000 Resultado 28.259.912
Activo No Corriente  72.548.352 89.538.594
Total Activo 435.916.352 Total Pasivo + PN 435.916.352
Anexo 5
Inversiones y Amortizaciones
Detalle de Inversiones Vida Util Amortizacion Amortizacion Amorti Amorti Amorti
en Bienes de Uso e Intangibles Monto en Ahos Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
1|Patente $36.000.000 20| $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000
2|Inmuebles $18.000.000 10 $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000
3|Muebles y utiles $4.500.000 10 $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000
4|Sociedad $98.352 $ - $ - $ - $ - $ -
5|Encaje $18.000.000 $ $ $ $ $
$ E —Is E I E
Total Inversién en Bienes de Uso e Intangibles | $76.598.352 $ 4.050.000 | $ 4.050.000 | $ 4.050.000 | $ 4.050.000 | $ 4.050.000
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