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Capítulo I: Resumen Ejecutivo. 

El plan de negocio cuenta con las siguientes características: 

 Idea: Consiste en constituir una empresa cuyo negocio se dedique a ofrecer servicio de 

soluciones a necesidades de diseño y cálculo, en principio luminotécnico y por extensión, de 

manera indirecta sistemas eléctricos, mecánicos y civiles. Se pretende generar otro ingreso 

agregando la comercialización de luminarias LED, ofrecer su instalación y servicio post 

venta. 

 

 Objetivos: Lograr el reconocimiento y prestigio a nivel regional como empresa diseñadora y 

servicio post venta principalmente en iluminación insertándonos en el mercado a nivel 

provincial en el corto y mediano plazo y en el nacional e internacional a largo plazo. 

Además, generar ingresos del orden de los USD 25.000 anuales. 

 

 Entorno competitivo: Existen pocas empresas en la zona que se dedican a ofrecer servicio 

de cálculo y diseño luminotécnico. Sin embargo, muchas empresas con potencial para 

expandirse hacia nuestro mercado. 

 

 Fase actual de desarrollo del plan de negocio: En la actualidad, la sociedad se encuentra en 

proceso de creación, esperando avales jurídicos para su iniciación.  

 

 Inversión necesaria: La inversión inicial viene representada fundamentalmente, en 

elementos de diseño como ser computadoras, software y, además, pero no menos 

importante, en marketing. Se ha analizado el plan actual con una inversión inicial de USD 

2.500.  

 

 Estrategia: La estrategia principal sería ganar una licitación de mediana a gran envergadura 

y en lo posible de origen público debido a las siguientes cuestiones: de mediana a gran 

envergadura para ser reconocidos como una empresa que tiene la capacidad para afrontar 

grandes desafíos. Y de origen público para lograr mayor difusión de la obra y que la calidad 

de la misma esté a la vista de la sociedad en general. La idea sería dejar las obras más 

pequeñas o menos vistas para cuando la empresa ya este desarrollada y con prestigio ya 

adquirido. 

 

 Rentabilidad esperada: Se espera una TIR del 105 % y un VAN de USD 11.000 a una tasa 

de descuento del 23,6% proyectado a cinco años para la aceptación del negocio. 
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Capítulo II: Producto o Servicio. 

2.1 Descripción del Producto o Servicio. 

La empresa Ingeniería DISI ofrecerá servicios de ingeniería en general (fundaciones, 

distribuciones eléctricas en media, baja tensión e instalaciones domiciliarias) y 

principalmente diseño de sistemas de iluminación (interiores de gran tamaño, exteriores en 

general y alumbrado público). 
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Capítulo III: Misión, visión y valores de la empresa. 

Los objetivos que se propone pueden sintetizarse a continuación mediante la misión, 

visión y valores que persigue: 

 Misión: La misión consiste en realizar proyectos, estudios, investigación, asistencia técnica, 

en diseños, prestación de servicios e instalación, construcción, puesta en marcha y 

mantenimiento de sistemas relacionados directa o indirectamente con eléctricos-mecánicos, 

así como sistemas de protección y seguridad, en obras públicas y privadas.  

Por otra parte servicios de gestión, análisis económicos, desarrollo de empresas y formación 

en áreas que comprendan directa o indirectamente a la ingeniería eléctrica-mecánica. 

También la supervisión e inspección de obras públicas o privadas. 

 Visión: Liderar el mercado regional al cual pertenecerá la empresa con proyección de 

extensión a todo el territorio provincial y en un futuro nacional debido a que la realización de 

proyectos luminotécnicos a larga distancia no necesita de presencia en la localización de la 

empresa cliente, sino que la comunicación puede ser vía correo electrónico, telefónica, fax, 

etc. 

 Valores: Demostrar en su accionar diario y con hechos concretos su compromiso con el 

cultivo de valores a nivel institucional. Entre ellos, los principales son: 

o Responsabilidad. 

o Esfuerzo. 

o Colaboración. 

o Trabajo. 

o Honestidad. 

o Calidad. 

o Respeto. 

o Humildad. 
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Capitulo IV: Análisis externo. 

4.1 Análisis de la Industria. 

4.1.1 Escenario económico. 

La empresa se ve favorecida dada la fuerte inversión pública por parte del estado y 

gobiernos municipales en temporada de elecciones (coincidente con el año de creación de 

la empresa 2019) que según el diario perfil, ha sido de 74 % en general y específicamente 

en energía e iluminación, de un 30 % interanual en enero pasado. Por otro lado, el recambio 

de lámparas de vapor de sodio por aquellas del tipo LED (que requiere determinado cálculo 

luminotécnico), está en continuo avance en toda la provincia como por ejemplo en la ciudad 

de Rafaela conforme se expresa en el diario mirador provincial o lo ya sucedido en 

Avellaneda. Además, a raíz de lo mencionado primeramente, en la ciudad de Reconquista 

se prevé la iluminación de nuevos espacios verdes y recambio de luminarias en diferentes 

plazas y calles. 

Sin embargo, esta empresa pretende también ofrecer sus servicios al sector privado 

en años no electorales, los cuales son las temporadas en que más actividad hay por parte 

de esta fracción de mercado como por ejemplo, empresas que requieran cumplimentar 

estándares lumínicos en alas de producción y demás áreas, entidades sociales como 

clubes, estadios y escuelas y edificios privados. 

4.1.2 Nuevas tecnologías. 

Ingeniería DISI comenzará con la tecnología más avanzada en la región a lo que a 

iluminación refiere (LED), por lo tanto, las innovaciones no deberían afectar demasiado 

porque no la habría con mucha mejor performance que la que ofrece el LED.  

4.2 Análisis del sector. 

Michael Porter propone para este caso un análisis que evalúa las amenazas y 

oportunidades existentes en el mercado. Se plantean las llamadas “Cinco fuerzas de 

Michael Porter”. 

4.2.1 Clientes. 

Los clientes potenciales son principalmente los Municipios, Comunas, y grandes 

empresas privadas en principio ubicadas dentro de la provincia de Santa Fe. 

4.2.2 Competidores. 

No existen competidores locales directos en cuanto a diseño específicamente de 

iluminación, en cambio en ingeniería en general si, como ser: Auxxon, Proyección Electroluz 
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y Proemo Ingeniería. Dichas empresas pueden realizar diseños luminotécnicos, pero no se 

dedican exclusivamente a esto. 

4.2.3 Sustitutos. 

Consideramos como sustitutos a todos aquellos electricistas idóneos y/o técnicos 

con conocimientos escasos en el rubro, que realizan instalaciones sin tener incumbencia 

justificada con un costo reducido y una calidad baja. 

4.2.4 Potenciales entrantes. 

Acá tenemos en cuenta posibles egresados de ingeniería que comiencen con una 

empresa similar o ampliaciones en empresas ya existentes como es por ejemplo Proyección 

Electroluz. 

4.2.5 Proveedores. 

En la zona existen varios proveedores como ser: El Candil, Proyección Electroluz, 

Electro Norte, Next Ingeniería, SSID, Electromecánica Tacuar, etc. 
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Capítulo V: Análisis Interno. 

5.1 Análisis funcional. 

5.1.1 Capacidad ejecutiva. 

La empresa estará formada por tres socios. Un director y dos gerentes. Los cuales 

también desarrollaran tareas de diseño. 

5.1.2 Capacidad humana. 

Las tres personas que comprenden el directorio serán egresados de ingeniería 

electromecánica donde cada uno se especializará en un área distinta de la empresa. 

5.1.3 Capacidad financiera. 

Ya que es un servicio no será necesaria una inversión inicial fuerte debido a que la 

empresa no necesita comprar herramientas, ni realizar stock de materiales y tampoco pagar 

a empleados de manera mensual. El ingreso de los socios dependerá del volumen de 

trabajo, calculado como una porción de las ganancias obtenida de ello (Ver ítem 12.4 del 

Capítulo XII). El total del costo del proyecto y ejecución será por cuenta del cliente. Ni 

siquiera es necesario un lugar físico de oficina o depósito en el inicio de la empresa porque 

la comunicación será online, las citas en la empresa del cliente, y la mano de obra lo harán 

terceros. 

5.1.4 Capacidad de gestión. 

La capacidad de gestión de esta empresa, se define por el grado de conocimiento de 

sus miembros activos, dado que son ellos mismos quienes se ocuparán de las áreas que 

llevan adelante el servicio que se ofrece y de la inspección de las obras a realizar. En tanto 

que, para la ejecución de los proyectos, se contratara de manera externa, es decir, se 

gestionará la tercerización del mismo. Estos gastos, se reflejaran en el precio de los 

proyectos y que variará con el tamaño de los mismos (Ver ítem 12.4 del Capítulo XII). 

5.2 Análisis de recursos y capacidades. 

5.2.1 Recursos tangibles e intangibles. 

Los recursos tangibles necesarios para la realización de los proyectos constan de 

aquellos financieros, herramientas de cálculo, diseño y verificación de proyectos como así 

también elementos de control para realizar las inspecciones correspondientes a las obras, 

entre ellos, luxómetros, amperímetros, voltímetros, cámaras termográficas, etc.  

Por otro lado, los recursos intangibles vendrán representados por la capacidad 

humana de los integrantes de la empresa. 
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5.2.2 Capacidades funcionales y culturales. 

Funcionalmente, la empresa apunta a dedicar su personal activo, en áreas de 

gestión y diseño de modo de lograr la integración global de sus recursos. Por otro lado, tiene 

incumbencia en muchos diseños que actualmente los realizan idóneos que deberían 

dedicarse al desarrollo de las obras, lo cual representa un reto para nosotros modificar el 

paradigma cultural que existe en los potenciales clientes respecto a la importancia que se le 

da a la necesidad de generar un análisis correcto del diseño y distribución de iluminación 

contemplando y fomentando el cuidado del medioambiente. 

5.3 Análisis del perfil estratégico. 

A continuación, en Tabla 1 se presenta un cuadro en donde se define el perfil 

estratégico interno de esta empresa:  

 

Tabla 1: Perfil estratégico interno Ingeniería DISI. 

 

 

 

     Valoración  
     Aspecto

-

-

-
-

-
-

-
-

-
-

-
-

Financiamiento

     Motivación del personal

     Imagen de marca
     Fuerza de venta

     Coste de capital
     Rentabilidad de inversiones

Operativo
     Capacidad operativa
     Control de calidad

Comercial

Recursos humanos
     Nivel de formación

Tecnología
     Tecnología disponible
     Capacitación continua

Dirección y organización

     Estilo de dirección
     Estructura organizativa

Perfil estratégico

Muy 
negativo

Negativo Neutral Positivo
Muy 

positivo
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Capítulo VI: Análisis FODA. 

6.1 Oportunidades y amenazas. 

Como oportunidad, destacamos el gran volumen de trabajo en la zona a futuro. Por 

otra parte, notamos la escasa competencia que en consecuencia representa para nosotros 

una oportunidad para localizar la sociedad en la región. 

Una de las amenazas viene representada por la actual situación económica 

financiera a nivel país que deriva en recortes para obras públicas y un estancamiento 

económico en general que genera una baja cantidad de proyectos al menos en lo inmediato. 

Otra de ellas, radica en la posible expansión de empresas consolidadas de la región que 

puedan concentrar sus recursos para competir en la actividad a la que apunta la empresa. 

6.2 Fortalezas y debilidades. 

Dentro de las fortalezas, se encuentra la gran capacidad de cálculo, diseño y gestión 

de los representantes de la empresa y de inspección técnica debido al amplio conocimiento 

en la temática de los mismos.  

En cuanto a las debilidades, la falta de capacidad profesional en otras áreas, como 

ser legales y contables. También creemos que cuando se constituye una nueva empresa, su 

principal debilidad es la falta de experiencia y confianza de parte de los posibles clientes.  

6.3 Conclusiones. 

En Tabla 2, se expone un cuadro FODA: 

 

Tabla 2: Diagrama FODA. 

Fortalezas Oportunidades

AmenazasDebilidades

► Gran capacidad de calculo y diseño
► Capacidad de gestión

► Amplio conocimiento en la tematica necesaria

► Falta de capacidad profesional en algunas áreas
► Falta de experiencia

►Motivación y actitud proactiva

► Falta de confianza por parte de los clientes
► Sobrecarga de responsabilidades
► Carencia de fuerza de venta

► Flexibilidad para ampliarse a otros rubros

► Gran volumen de trabajo
► Zona apta para crecimiento
► Escasa competencia actual
► Punto estratégico en la región
► Igualdad de recursos tecnológicos (ej: LED)

► Preferencia por los sustitutos
► Contacto directo proveedor-cliente

► Situacion enconomica financiera del país
► Posible expansión de otras empresas del rubro
► Recortes en el area de inversión pública
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Capítulo VII: Definición de objetivos. 

Como objetivos de mercadeo, lograr el reconocimiento y prestigio a nivel regional 

como empresa diseñadora y servicio post venta principalmente en iluminación. Además, 

insertarnos en el mercado a nivel provincial en el corto y mediano plazo y en el nacional e 

internacional a largo plazo.  

Operativamente, podemos proponer como objetivo, depender menos de terceros a lo 

largo del tiempo, desarrollando distintas áreas y departamentos propios para tener mayor 

autonomía y lograr mayores estándares de calidad. 

Y en cuanto a ventas de proyectos se refiere, planteamos al corto plazo, obtener una 

ganancia de U$D 25.000 para el primer año, manteniendo una productividad de 5 proyectos 

anuales durante los siguientes años. 
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Capítulo VIII: Selección de estrategia. 

La estrategia principal sería ganar una licitación de mediana a gran envergadura y en 

lo posible de origen público debido a las siguientes cuestiones: de mediana a gran 

envergadura para ser reconocidos como una empresa que tiene la capacidad para afrontar 

grandes desafíos. Y de origen público para lograr mayor difusión de la obra y que la calidad 

de la misma esté a la vista de la sociedad en general.  

La idea sería dejar las obras más pequeñas o menos vistas para cuando la empresa 

ya este desarrollada y con prestigio ya adquirido. 

Por otro lado, las estrategias globales se podrían resumir en las siguientes: 

 Potencializar el mercado con estrategias de fidelización con los clientes atendidos. 

 Penetrar en nichos de mercado poco atendido por los principales competidores. 

 Especializarse en un sector específico, de acuerdo a las necesidades de dichos clientes. 

 Generar conciencia en los empleados y asesores de la empresa conforme al modelo de 

posicionamiento propuesto para el sector seleccionado. 

 Desarrollar actividades que fortalezca el estilo de dirección asertiva en la organización. 

 Fomentar una cultura de calidad en la organización. 

 Diseñar manuales de funciones y flujograma de procesos de los servicios prestados. 

 Desarrollar un programa de servicio al cliente que le haga seguimiento a la atención y al 

mercado. 

 Establecer medidas de reducción de costos en toda la organización. 

 Realizar análisis de precios de los servicios que controlen la rentabilidad por proyecto. 
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Capitulo IX: Mercado meta. 

9.1 Selección del mercado objetivo. 

El mercado objetivo inicial es la obra pública y privada que requieran proyectos de 

mediana a gran escala. 

9.2 Segmentación de mercado. 

Segmento privado: Debido a la falta de antigüedad de la empresa, y por la política 

empresarial de ganancia de prestigio, se espera competir en el mercado donde se aprecia la 

relación precio/calidad (de manera análoga a la estrategia de la empresa Xiaomi en 

producción de Smartphone a nivel mundial). 

Segmento público: En este caso se cambia la política debido a la irregularidad en 

los pagos por parte del sector. Por ello, se decide aumentar el precio de los servicios para 

solventar posibles atrasos, manteniendo la calidad. 
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Capitulo X: Plan de Marketing. 

10.1 Plan de marketing segmento privado. 

10.1.1 Servicio. 

Se plantea el nivel del servicio como una asistencia de calidad comparada con 

grandes empresas que brindan soluciones principalmente de iluminación y eléctricas, pero 

también en ingeniería general. 

10.1.2 Precio. 

El precio se pretende que sea balanceado para poder competir en cuestión de 

calidad y a su vez en costeos moderados en el sector privado.  

10.1.3 Promoción. 

La política de promoción adoptada por la empresa como la más conveniente es la 

denominada “One To One”. Además, se contará con una página web (Ver imágenes en 

Ilustración 3 en Anexo I) administrada por los mismos socios. Otros medios de comunicación 

serán correo electrónico y carta. 

10.2 Plan de marketing segmento público. 

10.2.1 Servicio. 

Se plantea el nivel del servicio como una asistencia de calidad comparada con 

grandes empresas que brindan soluciones principalmente de iluminación y eléctricas, pero 

también en ingeniería general. 

10.2.2 Precio. 

El precio en este segmento, difiere respecto al del otro en un incremento que viene 

justificado por el motivo expuesto en el capítulo anterior, ítem 9.2. 

10.2.3 Promoción. 

La política de promoción adoptada por la empresa como la más conveniente es la 

denominada “One To One”. Además, se contará con una página web administrada por los 

mismos socios. Otros medios de comunicación serán correo electrónico y carta. 
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Capitulo XI: Plan operacional. 

11.1 Estructura legal. 

La estructura legal que adopta la empresa será, sociedad de acciones simplificadas 

(SAS), similar a una S.R.L. pero con capital por acciones, pensada y concebida 

especialmente para emprendedores y PYMES argentinas. La misma ofrece como 

principales ventajas las siguientes: 

 Creación en un breve lapso de tiempo a un bajo costo dada la interrelación entre las 

entidades encargadas de estas tratativas (IGPJ y Registro Público). 

 Obtención de cuenta bancaria y CUIT rápidamente. 

 Libros contables online. 

 Independencia de elección del tipo de organización interna. Pudiendo ser unipersonal. 

 Capital por acciones. 

 Inscripto en I.V.A. factura tipo A. 

11.2 Estructura organizacional. 

Flexible gracias al tipo de estructura legal. Inicialmente, formada por un director 

general, y dos gerentes modelado en una estructura de red. Se establece una comunicación 

fluida entre las partes componentes operando de manera dinámica e integrada tomando 

decisiones en conjunto. 

11.3 Decisión de tamaño. 

Al tratarse de la prestación de un servicio, y en particular, principalmente de cálculo y 

diseño luminotécnico, la decisión de tamaño para este proyecto es un tanto compleja de 

cuantificar. Dado que el mismo puede expresarse de varias formas y va relacionado con el 

análisis de la inversión, demanda, disponibilidad de insumos para satisfacer la demanda 

(sobre todo de mano de obra), entre otros factores, y considerando que el mercado crece a 

una muy baja tasa, el tamaño óptimo desde el punto de vista productivo, es realizar 

inicialmente cuatro proyectos anuales pudiendo aumentar de forma flexible en los 

subsiguientes períodos como podremos verlo proyectado en el pronóstico de contratación 

de servicios (ítem 12.5). Ello va fundamentado en la necesidad de ganar experiencia por 

parte de los socios en la concreción de dichos servicios a lo largo del tiempo, la cantidad de 

personas disponible para hacerlo y la demanda esperada en el mercado.  

11.4 Localización. 

Dado que en este caso la localización de la empresa no incide de manera 

significativa en los costos, y a efectos de reducir gastos de alquiler o construcción de un 
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local aprovechando la oportunidad de contar con un espacio propio, la empresa funcionará 

en el domicilio de uno de los socios en una etapa inicial, radicado en la ciudad de 

Avellaneda, Provincia de Santa Fe.  
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Capitulo XII: Análisis Económico y Financiero. 

12.1 Inversiones. 

 En una etapa inicial, la inversión a realizar, será  destinada básicamente, a cubrir la 

necesidad de adquirir los elementos de trabajo necesarios en la elaboración de los 

proyectos luminotécnicos y de ingeniería en general, gastos de promoción y asesoría legal, 

entre otros.   

De esta manera, se dispondrá de USD 2.500 para solventar dicha inversión inicial de 

los cuales, USD 1.395, son provenientes de un programa provincial de financiamiento para 

emprendimientos nuevos denominado “emprende joven” (Ver carta de conformidad y 

reglamento en Anexo II) en una única entrega y no reintegrable. El dinero restante, será 

desembolsado por los mismos socios de la empresa obtenido de terceros a devolver en un 

año a una tasa del 20%. A continuación, en Tabla 3 se muestra un resumen de las 

inversiones necesarias: 

 

Tabla 3: Inversión estimada. 

12.2 Fuentes de financiamiento. 

La financiación se dará por capital obtenido de terceros y a los cuales se devolverá  

en un año a tasa del 20%, y capital externo a raíz de una fuente provincial mencionada en el 

punto 12.1. 

12.3 Amortizaciones. 

En este apartado, nos referiremos a los métodos de cálculo de amortizaciones en lo 

que refiere a activos fijos, y de financiación.  

Para el primer caso, los activos fijos con los que cuenta la empresa, son 

computadoras exclusivas para el cálculo y diseño de los proyectos. Las  mismas, están 

valuadas en USD 1.395 y corresponde para computadoras un máximo de porcentaje anual 

de depreciación del 20% de modo que se considera una vida útil de 5 años, según la 

Administración Federal de Ingresos Públicos (AFIP).  

Costo [USD]
1.395
100
300
600
105

TOTAL 2.500
Otros

Inversión inicial
Recurso

Computadoras y software
Memoria externa
Publicidad y promoción
Asesoría legal y contable
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Precio [USD]

7.540

9.100

Proyecto Privado

Proyecto Público

Tipo de Servicio

En tanto que para el préstamo, diferenciaremos entre aquella producto del capital 

adquirido y de interés pactado. A su vez, la amortización se realiza en un año debido a que 

se saldará la deuda total al cabo de éste.  

Las amortizaciones, tanto de activo fijo como de interés de préstamo tienen efecto en 

la tributación pero no así en el flujo de fondo en el caso de los activos fijos. Se presenta en 

Tabla 4 las amortizaciones en donde se suman aquellas que afecten al cálculo de 

impuestos: 

 

Tabla 4: Amortizaciones efectivas del proyecto. 

12.4 Punto de equilibro. 

Los precios para los proyectos, vienen calculados en función del tamaño y horas de 

trabajo que demanden. Estimamos que los costos fijos de la empresa, equivalen anualmente 

a un monto de USD 1.160, y que aquellos variables directos e indirectos producto del sueldo 

a socios y viáticos son del 85% y 4 % respectivamente del valor de venta por cada proyecto 

que son USD 5.800 para privados y USD 7.000 para públicos. Además, consideramos una 

venta anual de tres proyectos públicos y un proyecto privado para la determinación de las 

ventas de equilibrio. Cabe destacar, que para contemplar gastos por tercerización en la 

ejecución de obras, los valores expuestos en el siguiente cuadro (Tabla 5) están recargados 

con un 30 % del valor bruto de proyecto de modo que tenemos un aproximado que son: 

 

 

Tabla 5: Cotización propuesta para tipos de servicio. 

Para el cálculo, contemplamos un modelo de equilibrio económico aplicando un 

análisis marginal. De esta manera, el punto de equilibrio de ventas viene determinado 

analíticamente como: 

⎩⎨
⎧Ventas de Equilibrio (V. E. )  =  Cargas de estructura

 % Margen Bruto sobre ventas totales 
Porcentaje sobre Ventas =  Ventas de Equilibrio

 Ventas Totales   
 

Años Alicuota 1 2 3 4 5

5 20% 279 279 279 279 279

1 100% 1.105

1 100% 221

400 279 279 279 279TOTAL AMORTIZACIONES [USD]

Activos Fijos

   Elementos informáticos [USD]

Financiación

     Préstamo de terceros [USD]

     Intereses de Préstamo [USD]

AMORTIZACIONES
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Proyecto 
Privado

Proyecto 
Público

pi [USD/U] 7.540 9.100
wi [USD/U] 6.902 8.330

Qi [U/año] 1 3

F [USD/año] 1.160

A su vez, las cargas de estructura es el costo fijo total por año (F) y el margen bruto 

(o contribución marginal total) viene definido por: 

E =  " Q$ × (p$  –  w$)
)

$*+
 

Donde,  Q$: Cantidad de proyectos tipo i. 
   p$: Precio unitario del proyecto tipo i. 
   w$: Costo variable unitario del proyecto tipo i. 

Teniendo en consideración lo antes mencionado, se muestra en tabla 6 las variables: 

 

 

 

 

Tabla 6: Datos para cálculo de punto equilibrio. 

E = Q+ × (p+ – w+) + Q/ × (p/ – w/) 

E = 1 1Unidaño 4 × 57.540 1USDUnid4 –  6.902 1 USDUnid4? + 3 1Unidaño 4 × 59.100 1USDUnid4 –  8.330 1 USDUnid4? 

E = B. CDE 1FGHIñJ 4  
Las ventas totales serán: 

I. V. T. = " Q$ × pL =
)

$*+
Q+ × p+ + Q/ × p/ 

I. V. T. = 1 1Unidaño 4 × 7.540 1 USDUnid4 + 3 1Unidaño 4 × 9.100 1USDUnid4 = MD. EDN 1FGHIñJ 4 
Finalmente, 

Ventas de Equilibrio (V. E. ) =  Cargas Estructura
 Margen Bruto Ventas TotalesO =  1.160 PQRS

TñU V
 2.948 PQRS

TñU V
34.840 PQRS

TñU VW
 

Ventas de Equilibrio (V. E. ) = XM. YNC, X 1FGHIñJ 4 
Como conclusión, se puede afirmar que mínimamente se debe realizar 0.39 

proyectos privados y 1.18 proyectos públicos para alcanzar las ventas de equilibrio. Es lo 
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mismo decir que se debe realizar un proyecto de cada tipo para alcanzar las ventas 

requeridas y no caer en pérdidas ya que la suma de dichas cotizaciones individuales (USD 

7.540 + USD 9.100 = USD 16.640) supera el mínimo de ventas de equilibrio (USD 13.709,1). 

En Anexo IV, Ilustración 1 se presenta el gráfico de equilibrio para los dos tipos de servicios 

siguiendo los valores de Tabla 7. 

12.5 Pronostico de contrataciones de servicio. 

 A partir de lo expuesto en el punto anterior, y acorde a la productividad esperada en 

el primer año, realizamos un pronóstico de ventas en servicios proyectándolo a cinco años. 

En la Tabla 8 se resume los ingresos: 

 

Tabla 7: Ingresos proyectados a cinco años. 

12.6 Costos fijos y variables. 

Los gastos que la empresa tiene se dividen en gastos variables y gastos fijos. A su 

vez, a cada tipo podemos clasificarlos en directos e indirectos respecto a la cantidad de 

proyectos en ejecución. Para aquellos variables, consideramos lo expuesto en el punto 12.4 

con el agregado de que la ganancia repartida entre los tres socios, no superara los USD 

33.500 anuales. En Tabla 9 se realiza una proyección de los egresos a cinco años: 

 

Tabla 8: Egresos proyectados a cinco años. 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Cantidad Proyectos Privados 1 4 5 6 7

Precio unitario Proyectos Privados [USD] 7.540 7.540 7.540 7.540 7.540

Cantidad Proyectos Públicos 3 2 2 2 3

Precio unitario Proyectos Públicos [USD] 9.100 9.100 9.100 9.100 9.100
TOTAL INGRESO PROYECTADO [USD] 34.840 48.360 55.900 63.440 80.080

AÑOS DE PROYECCIÓN
Concepto

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Gastos Operativos Variables

Directos

    Sueldos a Socios 22.780 31.620 33.500 33.500 33.500
    Mano de obra terceros 8.040 11.160 12.900 14.640 18.480

Indirectos

    Viaticos 1.072 1.488 1.720 1.952 2.464

Subtotal Gastos Operativos Variables [USD] 31.892 44.268 48.120 50.092 54.444

Gastos Operativos Fijos
Directos

Indirectos

    Gastos de servicios (luz, agua, gas, internet) 800 800 800 800 800

    Asesoria contable 160 160 160 160 160

    Mantenimiento página web 100 100 100 100 100

    Publicidad 100 100 100 100 100

Subtotal Gastos Operativos Fijos [USD] 1.160 1.160 1.160 1.160 1.160

TOTAL GASTOS OPERATIVOS [USD] 33.052 45.428 49.280 51.252 55.604

AÑOS DE PROYECCIÓN
Concepto
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12.7 Flujos de fondos (operativo y de capital propio). 

 Para la confección de los flujos de fondo tanto operativos (FFO) como de capital 

propio (FFCP), hemos considerado todos los factores detallados anteriormente en este 

capítulo.  

 Por otra parte, se tiene en cuenta gastos por impuesto a las ganancias promediado 

en un 35% de la utilidad neta producto del flujo de ingresos, egresos y amortizaciones 

correspondientes. Se muestra los resultados de la proyección de caja en Tabla 10 en Anexo 

IV.  

12.8 Tasa de descuento (método CAPM). 

 El cálculo de la tasa de descuento (Ku) por método CAPM, se realiza siguiendo una 

guía para evaluación de proyectos facilitada por la universidad de Buenos Aires (Ver guía en 

Anexo III). En ella, se indica que la tasa para proyectos de inversión en Argentina, se calcula 

en base al rendimiento de los bonos del tesoro americano (T-Bonds) aplicados a la actividad 

relacionada a la cual incursionaría esta empresa y viene dada por: 

K\ = Tasa libre riesgo + Beta × Prima de riesgo del mercado de acciones + Riesgo País 

K\ = R_ + β(R` − R_) + Rb 

Donde, la tasa libre de riesgo es aquella correspondiente al rendimiento de los bonos 

americanos a 5 años al día de la fecha. El Beta, mide la sensibilidad de los retornos de la 

actividad relacionada a la nuestra a los retornos del conjunto de acciones que cotizan en la 

bolsa. La prima de riesgo es la diferencia histórica del rendimiento total de la cartera de 

acciones del mercado de USA y el rendimiento de los bonos de USA en el mismo período. 

Por último, el riesgo País, se refiere al adicional en el retorno esperado como consecuencia 

de invertir en un país factible de mayor volatilidad económica, riesgo político soberano, 

riesgo cambiario, inflación, entre otros; utilizándose los puntos bases como referencia. 

Entonces, teniendo en cuenta estos factores, y tomando valores proporcionados por la guía 

y consultoras, la tasa será: 

R_ = 2,4% (Al dia de la fecha) 

β = 1,18 (Para actividad ingenieria&construcción y equipos electricos al dia de la fecha) 

(R` − R_) = 11% (Tomado desde el año 2009 a la fecha) 

Rb = 8,2% (Al dia de la fecha) 

K\ = R_ + β(R` − R_) + Rb = 2,4% + 1,18 × 11% + 8,2% 

K\ = BM, i% 
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Valor
VAN Operativo a tasa 23,6% [USD] 11.147

Tasa retorno Valor
TIR Operativo 105,0%

TIR FFCP 124,2%

12.9 VAN y TIR. 

 Para la toma de decisión de llevar a cabo el proyecto, nos sustentaremos en el 

análisis de los parámetros de tasa interna de retorno (TIR) y valor actual neto (VAN) acorde 

al cash-flow realizado. 

La TIR, se calcula sobre el flujo de fondos operativo (FFO) y de capital propio 

(FFCP). Mientras que el VAN, se hace sobre el operativo a la tasa de descuento (K\) 

calculada en el inciso 12.8 mediante el método CAPM que es de 23,6%. Se muestran los 

resultados en las tablas siguientes (Tabla 11): 

 

 

 

Tabla 9: Valores calculados de TIR y VAN. 

Se muestra una gráfica de comparación entre VAN operativo y de capital propio junto 

a las respectivas tasas interna de retorno en Anexo IV, Ilustración 2. 

12.10 Conclusiones. 

Para llegar a una conclusión acerca de la rentabilidad y toma de decisión para llevar 

adelante la inversión en este proyecto de negocio, se analiza las variables calculadas en el 

inciso anterior, la TIR operativa y el VAN a tasa de descuento K\.  

La TIR operativa, evalúa el proyecto en función de una única tasa de rendimiento por 

período, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los 

desembolsos expresados en moneda actual, es decir, representa la tasa de interés más alta 

que un inversionista podría pagar sin perder dinero. La misma, se compara con la tasa de 

descuento de la empresa (en este caso K\). Si la TIR operativa es igual o mayor que ésta, el 

proyecto se acepta, y si es menor, debe rechazarse.  

Por su parte, el análisis del valor actual neto, plantea que el proyecto debe aceptarse 

si su valor es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos 

y egresos expresados en moneda actual, es decir, es el excedente que queda luego de 

haber recuperado la inversión, gastos financieros y rentabilidad exigida. De todo ello, 

tenemos entonces: 

TIR Operativa = 105% >  K\(23,6%)  →   Proyecto rentable 
VAN a Tasa K\ =  11.147 USD >  0  →   Proyecto rentable 
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Luego del análisis financiero no solo superamos los valores mínimos esperados para 

considerar viable el proyecto sino que también se cuenta con un remanente considerable 

que permitirá a la empresa autofinanciarse luego de los cinco años proyectados, para así 

continuar cumpliendo los objetivos planteados en el actual plan de negocios. 
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ANEXO I 
Página web Ingeniería DISI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

Ilustración 1: Página web Ingeniería DISI. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXO II 
Carta conformidad y reglamento de programa Plan Joven 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



CARTA CONFORMIDAD 
DE LOS INTEGRANTES DEL GRUPO

EMPRENDE
JOVEN

Lugar

Imprimir, firmar de puño y letra por todos los integrantes del grupo y adjuntar al formulario web. 

CONSERVAR ORIGINALES

NOMBRE Y APELLIDO DNI FIRMAFECHA DE NACIMIENTO

/

/ /

/

Fecha

/ /

/ /

/ /

/ /

Nota: Si es necesario, agregar casilleros hasta alcanzar a todos los integrantes del grupo

/ /

Secretario de Juventudes

Dr. Pablo Lamberto

De nuestra consideración

Los abajo firmantes declaramos que:

Somos integrantes del grupo

Declaramos conocer y aceptar el reglamento de la convocatoria y los contenidos del proyecto presentado por el 

emprendimiento a EMPRENDE JÓVEN.

Que estamos conformes con todas aquellas actividades que prevé desarrollar el proyecto: 

y como integrantes del emprendimiento asumimos las responsabilidades que corresponden a la buena ejecución del 

proyecto.

Que nombramos como responsable del proyecto a: 

Sin otro particular, saludamos a ustedes atentamente.



REGLAMENTO
GENERAL PROGRAMA

CAPÍTULO I

OBJETIVOS

ARTÍCULO 1°. OBJETIVOS. El Programa Provincial “Emprende Joven”, del Ministerio de Gobierno y 

Reforma del Estado, tiene como principal objetivo generar y fortalecer iniciativas productivas juveniles 

de triple impacto y los emprendimientos para la inclusión social que beneficien al desarrollo y crecimien-

to económico de la Provincia de Santa Fe, con el fin de fortalecer la autonomía juvenil, contrarrestando el 

desempleo joven.



CAPÍTULO II

DISPOSICIONES GENERALES

ARTÍCULO 2°. NORMATIVA. Los procedimientos para efectuar la selección de las iniciativas se ajustarán 

a lo dispuesto en el presente Reglamento y en su normativa complementaria.

ARTÍCULO 3°. ÓRGANO DE APLICACIÓN. La Secretaria de Juventudes es el organismo de aplicación e 

interpretación del presente programa, estando facultada para dictar reglamentaciones complementarias 

y propiciar las modificaciones que estime necesarias a fin de una mejor implementación del Programa 

“Emprende Joven”.

ARTÍCULO 4°. CONCEPTOS. A los efectos del presente reglamento se entiende por:

I. Emprendimientos juveniles dinámicos: iniciativas individuales y/o colectivas que posean potencial de 

crecimiento, y cuenten con un equipo emprendedor con las convicciones y capacidades necesarias para 

llevarlo adelante, generando desarrollo productivo.

II. Emprendimiento con Triple impacto: actividades productivas que contribuyan al desarrollo humano, la 

sostenibilidad ambiental y el desarrollo económico.

III. Impacto Social: producir innovaciones de impacto comunitario o social que generen inclusión social y 

laboral, innovaciones tecnológicas o de procesos destinados a personas con vulnerabilidad social 

mejorando las condiciones de acceso al trabajo, generar impactos sociales en aspectos que mejoren su 

situación garantizando derechos como la alimentación, acceso a servicios básicos, infraestructura.

IV. Impacto Ambiental: morigerar el agotamiento de los recursos no renovables, reducir el consumo 

energético o hacerlo en base a fuentes renovables, reducir y/o tener un manejo responsable de los 

residuos, preservar la diversidad de los ecosistemas y las especies.

V. Impacto Económico: mejorar el ingreso de las familias, agregar valor e innovar en los procesos 

productivos, favorecer el desarrollo local y regional.

VI. Sostenibilidad del proyecto: conjunto de condiciones propias de gestión que permitan implementar 

planes de inversión y de recursos.

CAPÍTULO III

DE LOS DESTINATARIOS

ARTÍCULO 5°. DESTINATARIOS. Son destinatarios directos de este programa jóvenes o grupos de 

jóvenes, cuya edad debe ser entre 18 y 35 años, que residan en la Provincia de Santa Fe y quieran 

desarrollar un emprendimiento juvenil con triple impacto.



CAPÍTULO IV

ESTRUCTURA DEL PROGRAMA

ARTÍCULO 8°. ESTRUCTURA. El programa se estructurará en diferentes etapas: 

I. Convocatoria. 

II. Postulación de:

a. Ideas que se buscan poner en marcha

b. Emprendimientos. 

III. Selección de proyectos.

IV. Ronda de emprendedores

V. Inscripción en el Registro de Emprendedores. 

VI. Financiamiento.

ARTÍCULO 9°. DE LA POSTULACIÓN DE LAS IDEAS-EMPRENDIMIENTOS. Los y las jóvenes que deseen 

participar individual o grupalmente deberán postular sus ideas-proyecto de emprendimientos de triple 

impacto antes del 15 de abril del 2019.

ARTÍCULO 10°. DE LA PRESENTACIÓN DE LOS PROYECTOS DE EMPRENDIMIENTOS. Los jóvenes 

aspirantes deberán presentar formalmente sus proyectos completando el formulario que se pondrá a 

disposición en el sitio web del Gobierno de la Provincia de Santa Fe. 

ARTÍCULO 6°. REQUISITOS DE LOS PARTICIPANTES. Podrán participar del Programa “Emprende Joven” 

los jóvenes que cumplan con los siguientes requisitos: 

I. Tener entre 18 y 35 años. 

II. Residir en la Provincia de Santa Fe. 

III. Tener N° de CUIL. 

IV. El titular debe poseer cuenta bancaria.

V. Poseer título secundario. En caso de no tenerlo, comprometerse a participar del programa Vuelvo a 

Estudiar. 

VI. No haber sido beneficiario en ediciones anteriores del programa. 

VII. Estar de acuerdo con el presente reglamento y comprometerse a cumplir con todo su articulado.

ARTÍCULO 7°. EXCLUSIONES. Quedan inhibidos de participar quienes desempeñen funciones o presten 

tareas en calidad funcionarios del Poder Ejecutivo Provincial, cualquiera fuera su rango de Asistente 

Técnico o superior.



Será responsabilidad de cada participante completar correctamente los formularios y lo que se consigna 

en ellos tiene carácter de declaración jurada.

ARTÍCULO 11°. DE LA SELECCIÓN LOS PROYECTOS. La evaluación y selección de los proyectos será 

realizada por un jurado conformado por miembros de la Secretaria de Juventudes y del Gabinete Joven, el 

que otorgará un puntaje a cada proyecto en base a los siguientes criterios:

- SOSTENIBILIDAD: que el emprendimiento muestre posibilidad de ser sostenido en el tiempo y prolon-

garse más allá del programa “Emprende Joven”

- IMPACTO TRIPLE LOCAL O REGIONAL: que el emprendimiento incida y contribuya a generar un impacto 

social, económico o ambiental.

- INNOVACIÓN: que el emprendimiento contenga algún elemento innovador, ya sea por el uso de 

tecnologías o por la aplicación de conocimientos teóricos y/o prácticos; y que dichos elementos sean 

aplicables a soluciones, servicios o productos que sean originales, ideas que rompan con los modelos 

establecidos.

- CALIDAD EMPRENDEDORA: que los y las participantes estén profundamente comprometidos con la 

idea, que se destaquen por su determinación y perseverancia.

- POSIBILIDAD DE GENERAR EMPLEO: más allá del emprendedor y de su grupo familiar.

- CONSISTENCIA DEL PROYECTO: que sea clara en los objetivos que se propone y en cómo llegar a los 

mismos.

- ASOCIATIVISMO: que el grupo se asocie en sus ideas con otros grupos, organizaciones, instituciones 

que permitan tener un impacto más fuerte.

- GRUPALIDAD: proyectos de emprendimientos juveniles grupales.

- GÉNERO: proyectos de emprendimientos conformados por mujeres o bien que perspectiva de género 

en la propuesta y en el grupo que la promueve.

- INTEGRACIÓN SOCIAL: proyectos de jóvenes de territorios de plan abre, plan del norte, plan a toda 

costa.

Finalizada la evaluación de los proyectos se realizará un listado de prelación y se comunicará qué 

proyectos de emprendimientos fueron seleccionados.

Las decisiones de la preselección y selección final de proyectos serán irrecurribles.

ARTÍCULO 12°. DE LA PRESENTACIÓN DE DOCUMENTACIÓN ADICIONAL. La Secretaria de Juventudes 

requerirá a los proyectos de emprendimientos que hubieran sido seleccionados la documentación 

adicional que considere necesaria.

ARTÍCULO 13°. DEL FINANCIAMIENTO. Las ideas/emprendimientos que sean seleccionados serán 

beneficiados con un aporte semilla para implementar su proyecto. Dicho aporte no podrá superar el 

monto de PESOS SESENTA MIL $60.000 por proyecto. Los aportes semillas serán entregados por única 



vez y son montos no reintegrables.

La administración de los recursos otorgados estará a cargo de las y los jóvenes que desarrollarán el 

emprendimiento, quienes estarán obligados a rendir cuentas documentadas y ajustadas a los requeri-

mientos de la Secretaria de Juventudes, en el tiempo que lo establezca, conforme lo estatuido por 

Resolución N° 8/16 del Tribunal de Cuentas de la provincia.

Además los grupos seleccionados deberán realizar los informes que la Secretaría de Juventudes requiera.

ARTÍCULO 14°. PASOS PREVIOS A LA PARTICIPACIÓN EN LA RONDA DE EMPRENDEDORES. Las y los 

emprendedores seleccionados participarán de encuentros organizados por la Secretaria de Juventudes 

que tengan como objetivo realizar aproximaciones iniciales necesarias para los emprendimientos.

ARTÍCULO 15°. INSCRIPCIÓN DE LOS EMPRENDIMIENTOS EN EL REGISTRO DE EMPRENDEDORES. La 

Secretaria de Juventudes fomentará la formalización de los emprendimientos y propiciará el ingreso de 

estos al Registro de Emprendedores del Gobierno de la Provincia de Santa Fe.

ARTÍCULO 16°. RONDA DE EMPRENDEDORES. Todos los proyectos de emprendimientos juveniles que 

fueron seleccionados tendrán la obligación de participar de las Rondas de Emprendedores que la 

Secretaria de Juventudes y el Ministerio de Producción convoquen. Dichas rondas tendrán como finalidad 

la de lograr vínculos, intercambios y colaboración entre los diferentes proyectos de emprendimientos 

juveniles seleccionados.

ARTÍCULO 17°. CONTINUIDAD DE LOS PROYECTOS. Durante la participación de los y las jóvenes en el 

Programa Emprende Joven, la Secretaría de Juventudes motivará el vínculo de estos emprendimientos 

con otras áreas de los diferentes niveles del Estado vinculadas en la temática, con la finalidad de 

sostener e incrementar sus metas iniciales.



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXO III 
Guía cálculo de la tasa de descuento por método CAPM 
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ANEXO IV 
Tablas y gráficos auxiliares Análisis económico y financiero 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Tabla 10: Datos para gráfica de equilibrio. 

 

Ilustración 2: Diagrama punto de equilibrio de ventas de servicios. 

 

 

Valores del Año [USD/año]
Porcentaje sobre ventas 

totales [%]
Ventas totales 34.840 100

Costos Variables 31.892 37,05
Márgen bruto 2.948 11

Cargas de estructura (Costos Fijos) 1.160 34,56
Ventas de equilibrio 13.709,1 39,35



 

 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Servicios (+) [USD] 34.840 48.360 55.900 63.440 80.080
Gastos operativos (-) [USD] 33.052 45.428 49.280 51.252 55.604
Amortizaciones activos fijos (-) [USD] 279 279 279 279 279
Utilidad Neta antes de Impuesto a las Ganancias [USD] 1.509 2.653 6.341 11.909 24.197
Impuesto a las ganancias 35% (-) [USD] 528 929 2.219 4.168 8.469

Utilidad Neta [USD] 981 1.724 4.122 7.741 15.728
Gastos no desembolsables (+) [USD] 279 279 279 279 279

Inversion (-) [USD] 2.500
FLUJO DE CAJA [USD] -2.500 1.260 2.003 4.401 8.020 16.007

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas (+) [USD] 34.840 48.360 55.900 63.440 80.080
Gastos operativos (-) [USD] 33.052 45.428 49.280 51.252 55.604
Amortizaciones activos fijos (-) [USD] 279 279 279 279 279
Intereses de Préstamo terceros (-) [USD] 221
Utilidad Neta antes de Impuesto a las Ganancias [USD] 1.288 2.653 6.341 11.909 24.197
Impuesto a las ganancias (-) [USD] 451 929 2.219 4.168 8.469

Utilidad Neta [USD] 837 1.724 4.122 7.741 15.728
Gastos no desembolsables (+) [USD] 279 279 279 279 279
Inversion (-) [USD] 2.500
Aportes de terceros (Prestamos) (+) [USD] 1.105
Amortización Préstamo terceros (-) [USD] 1.105

FLUJO DE CAJA [USD] -1.395 11 2.003 4.401 8.020 16.007

FLUJO DE FONDOS DE CAPITAL PROPIO

FLUJO DE FONDOS OPERATIVO
AÑOS DE PROYECCIÓN

AÑOS DE PROYECCIÓN

 

 

Ilustración 3: Gráfica de VAN y TIR. 

Tabla 11: Flujo de caja proyectado a cinco años. 


