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RESUMEN TECNICO

El presente proyecto se dedica a la gestion y al abastecimiento de insumos para el sector
petrolero. Con ansias de solidez y crecimiento en el mercado, nace INCOPET con el objetivo de
brindar productos de calidez, de manera seria y responsable, siendo éstas dos caracteristicas, pilares
para lograr su reconocimiento en clientes potenciales. La localizacion de la firma se encuentra en la
ciudad de Mendoza, contando con la oficina central en pleno centro y los galpones en la localidad de
Lujan de Cuyo, donde es almacenado cierto stock para la venta casual y/o para el embalaje de la
mercaderia vendida. La implementacion del presente plan de negocios requiere una inversion
aproximada de $359800. La misma estaria destinada a la compra de muebles, rodados, entre otras.
Plantea como ventaja el previo conocimiento de sus potenciales clientes, la confianza de haber
trabajado afios anteriores con ellos y poseer conocimientos acerca de los productos, proveedores y
experiencias que sirven como fortalezas internas para obtener una mejor gestion. Los indicadores
alcanzados VAN $572839 y TIR 28% respectivamente permite concluir que el mismo es factible

desde el punto de vista técnico, econdmico y organizacional.

Palabras claves:

Insumos petroleros, plan de negocios, emprendimiento.



I- INTRODUCCION

Desarrollo de emprendimiento comercial dedicado a la gestion y abastecimiento de insumos
petroleros incursionando en el mercado con el objetivo de permanecer y consolidarse en el mismo.
Contando con una gran variedad de productos, se destaca por la venta innovadora de luminaria Led de
Alta potencia.

La localizacion de la firma se encuentra en la ciudad de Mendoza, contando con la oficina
central en calle Colén al 780 de ciudad, piso 4. Siendo éste un lugar céntrico y comodo a la hora de
algun encuentro con proveedores o con clientes. Se puede acceder ya sea con movilidad propia o bien
con cualquier linea de colectivo. Y contando con un galpon, ubicado en Lujan de Cuyo, precisamente
en el parque Industrial, alejado de la ciudad de Mendoza y que por sus dimensiones es muy comodo a
la hora del almacenamiento de la mercaderia.

Actualmente la empresa esta en marcha sin embargo no esta siendo dirigida formalmente por lo
que la justificacion del presente proyecto se dirige al armado de un plan de negocio que apunte a la
organizacion de las actividades primarias y secundarias de INCOPET, al establecimiento de objetivos
de corto y largo plazo, logrando de ésta forma resultados cuantificables y correcciones necesarias.



A. TITULOY SUBTITULO

= Propuesta de disefio un plan de negocios para la empresa INCOPET S.A. dedicada a

la gestidn y al abastecimiento de insumos para el sector petrolero.

B. PROPOSICION

El presente proyecto consiste en el desarrollo de un modelo de negocio para la empresa
INCOPET referida a la gestion y el abastecimiento de insumos, posicionado en el sector petrolero. La
misma se desarrollara en la localidad de Lujan de Cuyo, provincia de Mendoza.

Por medio de esta propuesta se busca que los integrantes delimiten sus tareas para poder
establecer un orden, objetivos a corto y largo plazo y que éstos sean evaluados. Se propondran
estrategias a nivel administrativo, comercial y financiero para el desarrollo de sus actividades. Es de
suma importancia el establecimiento de una estrategia comercial uniforme donde la sinergia conlleve al

cumplimiento de objetivos.

C. OBJETIVOS

El proyecto esta dirigido a posicionar la empresa en el mercado, permitiendo de esta manera su
solidez empresarial a través del tiempo. Logrando satisfacer la demanda de clientes actuales y
fomentando la adhesion de clientes potenciales.

Objetivo general:
- Desarrollar un plan de negocios para la empresa INCOPET, dedicada a la gestion y

abastecimiento de insumos industriales para el sector petrolero.

Obijetivos especificos:
1- Confeccionar vision, mision y objetivos a corto y largo plazo que delimiten el accionar de la

empresa.



2- Desarrollar un manual de funciones de manera que sus miembros obtengan por medio de tareas
asignadas formalmente, resultados concretos.

3- Disefar un plan de marketing para posicionar a la empresa en el sector petrolero.

4- Proponer la introduccion de nuevas formas de comercializacion de los productos a ofrecer.

5- Desarrollar una evaluacion economica y financiera del emprendimiento.

1.3 JUSTIFICACION

La justificacion del armado del presente proyecto, responde a la necesidad de los miembros de
la misma de poder establecer un posicionamiento de la empresa en el mercado, siendo su mayor
preocupacion la inexistencia de un plan de marketing para dar a conocer los servicios que presta, como
asi también la delimitacion de las actividades de cada uno de sus miembros.

Los fundadores de INCOPET han observado a lo largo de varios afios de trabajo en empresas
relacionadas con el sector petrolero, especificamente en la prestacion de servicios petroleros, la
inexistencia de empresas que reGnan caracteristicas como confiabilidad, calidad, responsabilidad,
seriedad y compromiso en cuanto al suministro y gestion de tales insumos para por ejemplo la
perforacion de pozos petroleros y mantenimiento de los mismos.

Es por ello que nace la oportunidad de crear una empresa que reuniendo los requisitos
anteriores, brinde a los clientes respuestas rapidas a sus pedidos, variedad de productos, seriedad y
responsabilidad en la entrega. Sin embargo esto no puede cumplirse en varias ocasiones al no estar
formalmente en el mercado, al no tener tareas delimitadas y comprometidas y sobre todo al no poseer
objetivos claros y precisos.

Es necesario, entonces, la delimitacion de actividades, el establecimiento de planes de accion,
llevar a cabo un analisis econdémico y financiero, ya que de esta manera se evalta la ingenieria del
proyecto, localizacion del proyecto, costos de puesta en marcha del proyecto y determinacion de

beneficios.



10

1.4 MARCO TEORICO - CONCEPTUAL

Es una empresa cuyas actividades comenzaron alrededor del afio 2012 a cargo del Ingeniero Daniel
Valencia y su contador Alberto Quiroz. La localizacion de la firma se encuentra en la ciudad de
Mendoza, teniendo oficina central en pleno centro y el Galpén en Lujan de Cuyo.

Dentro de los productos ofrecidos se encuentran obsturantes, densificantes, reductores de filtrado,
entre otros; siendo de fundamental importancia las luminarias LEDS siendo de innovacion en el sector
petrolero por el bajo consumo y la vida Gtil de la misma, permitiendo una inversién a corto plazo y un
ahorro a largo plazo.

Cuenta con un nimero de personal reducido ya que se encuentra en la etapa de introduccion en el
mercado, por lo que se encuentra el Ingeniero y el Contador, sirviendo de apoyo una Contadora. Para la
parte de armado de pedidos se cuenta con dos personas que trabajan part- time y se prevé una Lic. En
administracion de Empresas para abarcar la parte administrativa de la misma.

Las empresas mendocinas prestadoras de esta actividad se caracterizan por una historia comun, ya
que en sus origenes ocuparon un lugar primordial las empresas estatales YPF y Gas del Estado, se
caracterizaban por la integracion vertical de los servicios y productos asociados a las etapas de la
cadena petrolera y gasifera. La privatizacion de ambas empresas estatales dio lugar a un nuevo sistema
de contrataciones. Los antiguos empleados tuvieron la posibilidad de continuar trabajando para las
privatizadas, pero desde sus propias estructuras empresarias.

En la actualidad el sector se esta estabilizando, ayudado por el alto precio internacional del crudo,
que favorece todos los negocios relacionados. Las PyMEs que han permanecido, desarrollaron mayores
capacidades de gerenciamiento, aunque siguen siendo sumamente dependientes de la mayor empresa
petrolera de Mendoza y Argentina toda, Respsol YPF.

Por ello actualmente se plantean desafios comerciales y tecnoldgicos que les permitan mayor
libertad de movimiento, a partir del desarrollo de nuevos mercados y la diversificacion y mejoramiento

de la calidad de los servicios que proveen.
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1.5 METODICA ESPECIFICA

i.  Tipo de estudio

La metodologia propuesta para este trabajo es de primacia organizacional con finalidad
modificativa (Farrés Cavagnaro, 1985, pag. 233 -241).

Presenta este tipo de metodologia, debido a que se refiere a una organizacion ya existente en
el mercado, méas precisamente en su etapa de introduccion o nacimiento, la cual presenta problemas o
bien deficiencias percibidas en su funcionamiento, lo cual resulta necesario llevar a cabo correcciones

de distinta naturaleza.

ii.  Niveles de investigacion.
1. Etapa estudio preliminar
La organizacion presenta una demanda en crecimiento constante, con grandes oportunidades de
aumentar su cartera de clientes a futuro, presenta diversas maneras de aumentar su valor
agregado al cliente, pero esto depende de una estandarizacion de todas las actividades que
componen el andar de la firma, donde es clave, confeccionar un plan de negocio para logar

dicho objetivo.

2. Etapa de relevamiento de situacion actual
Para la realizacion del relevamiento de la situacion actual se realizaron encuestas a los socios
fundadores de la organizacion. Donde se determino conjuntamente las falencias que se creen
necesarias corregir y aquellas que haciendo un examen a conciencia aparecieron a lo largo de la

entrevista, tal es el caso de la falta de organizacion de roles entre sus miembros.

3. Etapa de disefio del nuevo modelo.
Se debe reestructurar la empresa, donde se tiene como finalidad formalizar todas sus actividades
comerciales, administrativas, financieras como asi también el area de recursos humanos de la

organizacion. Es fundamental también, la fijacion de una estrategia comercial uniforme para
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toda la firma donde exista sinergia para el cumplimiento de sus objetivos especificos como
generales y de este modo lograr sustentabilidad del negocio a mediano y largo plazo.

4. Etapa de presentacion del proyecto modificado.
Se le presenta el plan de negocio a un tribunal de docentes de la carrera de Licenciatura de
Administracion de la Universidad del Aconcagua en la provincia de Mendoza.

iii.  Fuentes de informacion
Fuentes primarias:
Entrevista a Sr DANIEL VALENCIA y Sr. ALBERTO QUIROZ.
Fuentes secundarias:

Farrés Cavagnaro, J. (1985). Metodologia Administrativa. Buenos Aires: Depalma.

iv.  Formulacion de la hipotesis

La formulaciéon de un plan de negocios para la organizacion de las operaciones de INCOPET

permitira consolidar la marca en el mercado de servicios petroleros de la Ciudad de Mendoza.
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1. Desarrollo

Introduccion

En Mendoza existen aproximadamente 125 empresas vinculadas al sector del petréleo de las
cuales 55 estan vinculadas al Upstream — extraccion o prospeccion de petrdleo -, y 70 estan vinculadas
al Downstream — actividades vinculadas a la refinacion de petroleo crudo -. EI 65% del total son
PyMEs, las cuales solo acaparan el 6% de las ventas totales del sector, que ascienden a mas de $510
MM.

Asimismo, el sector emplea a méas 5.700 personas: el 76% desempefia sus tareas en el proceso
de Upstream, y el 24% restante lo hace en el proceso de Downstream.

Las grandes empresas predominan en el proceso del Upstream (51%) y concentran el 80% del personal
ocupado y el 94% de la facturacion del sector’. Tal es el caso de INCOPET, que se ocupa de brindar
productos quimicos para la extraccion y produccion del petroleo, como asi también brindar insumos

para perfeccionar la labor petrolifera.

1. Desarrollo del trabajo de investigacion
a. Estrategia

Para desarrollar el concepto de estrategia, es necesario tener en claro cual es la vision y la
mision de la empresa, para impulsar a los administradores a estudiar pormenorizadamente el negocio
actual.

Por ello, INCOPET tendra como VISION: “Ser la principal empresa a nivel regional en
abastecimiento de insumos industriales con la mayor oferta de productos”; y como MISION: “brindar
soluciones globales con presupuestos competitivos, tiempo de entrega optimizado y alta calidad en

todos los servicios y productos prestados”.

! DEBILIDADES Y DESAFIOS TECNOLOGICOS DEL SECTOR PRODUCTIVO, servicios petroleros, version 2007.
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e Analisis externo

Este andlisis estd compuesto por el Macroentorno y Microentorno de la empresa.
a. Macroentorno

e Aspecto politico-legal:

Establecen las reglas del juego en el que se desenvolvera la empresa emitiendo normas y
regulaciones. En Argentina, en este aspecto, influyen considerablemente las restricciones a las
importaciones, donde el mercado petrolifero no queda excluido sino también afectado por decisiones
que competen pura y exclusivamente al gobierno de turno® Lo cual hace que muchos productos no
ingresen o bien existan demoras, afectando los precios y la relacion con el cliente. Cabe destacar como
aspecto positivo, el decreto 927 publicado el 17 de julio del afio vigente que establecio una baja en los
impuestos a las importaciones que pagarian las empresas que traigan maquinas de sondeo (se utilizan
para hacer perforaciones), filtros, depuradores de aire y construcciones prefabricadas de hierro o de
acero. El equipo econémico, segun fuentes empresarias, también estaria ultimando los detalles para
hacer menos estrictas las condiciones que tienen que cumplir las compafias que importen maquinas

usadas, lo que trae beneficios a empresas del sector.

e Aspecto Econdmico
Actualmente en la region donde INCOPET prestara sus servicios, este aspecto debe ser
considerado y analizado puesto que dependeran las decisiones del futuro de la empresa, son variables
que influyen directamente. Las perspectivas econOmicas para el afio en cuestion son algo
desalentadoras, si se considera que el problema de fondo que enfrenta la economia argentina es la veloz
pérdida de competitividad, causada por una alta inflacion combinada con una leve depreciacion del

peso®.

2 http://www.losandes.com.ar/notas/2013/8/10/moreno-traba-insumos-clave-para-producir-petroleo-731273.asp
% http://pdeqdigital.com/index.php/news/noticias/economia/3919-mas-inflacion-y-crecimiento-cero-en-2013



http://pdeqdigital.com/index.php/news/noticias/economía/3919-mas-inflacion-y-crecimiento-cero-en-2013
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Sin embargo, a nivel internacional, la directora gerente del Fondo Monetario Internacional
(FMI), Christine Lagarde, prevé un crecimiento global lento, a pesar de las sefiales de recuperacion de
las grandes economias como Estados Unidos y Europa.

La directora gerente indico que las economias desarrolladas estan en mejor situacion que hace seis
meses, ahora que Estados Unidos muestra una aceleracion de crecimiento y la Union Europea sale de
una recesion prolongada. Pero las economias en desarrollo que ayudaron a mantener la economia

global a flote durante la crisis reciente se estan desacelerando.

e Aspecto socio-cultural

Este aspecto repercute positivamente en la misma, puesto que a nivel social, todas aquellas
empresas relacionadas con el petroleo ya sea que trabajen directa o indirectamente como es el caso en
cuestion, representan imagen de abundancia o rentabilidad.

También es importante mencionar aqui el compromiso que muchas de las empresas
relacionadas al petr6leo tienen con su comunidad, formando parte de la RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIA. INCOPET asumird esa responsabilidad comprometiéndose con su medio
ambiente, creando conciencia en sus clientes y proveedores respecto de los productos que ofrece, y el

impacto que puede llegar a tener el tema del petréleo en el ambiente.

e Aspecto Tecnoldgico.

La tecnologia que en sentido amplio significa el empleo de la ciencia y la técnica en relacién
con el campo de la produccion (procesos productivos) y/o nuevos productos; métodos de gestion;
sistemas de informacion. En este tipo de empresa, especificamente, constituye un aspecto de primordial
importancia para la capacidad competitiva de la empresa.

Implica que INCOPET se adapte a las demandas de sus clientes, y la forma de comunicacion
con ellos, tal es el caso del auge en las redes sociales, como twiteer o facebook; el uso de internet como

principal herramienta de comunicacion y evolucion.


http://eleconomista.com.mx/economia-global/2013/09/19/christine-lagarde-preve-crecimiento-global-lento
http://eleconomista.com.mx/economia-global/2013/09/19/christine-lagarde-preve-crecimiento-global-lento
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b. Microentorno

Se puede definir el entorno especifico o microambiente como aquél en el cual INCOPET
interactuara directamente, para ello se utiliza un poderoso instrumento para diagnosticar de manera
sistémica las principales presiones competitivas en el mercado y evaluar cada una de ellas, denominado

modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Fuente: jevalda.files.wordpress.com/2012/11/5-fuerzas-03.jpg



http://jcvalda.files.wordpress.com/2012/11/5-fuerzas-03.jpg
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1. Fuerza competitiva del ingreso potencial

Los nuevos competidores potenciales que ingresan en el mercado poseen una gran barrera en
cuanto a la inversion inicial ya sea en recursos como asi también en maquinaria, desventajas de costos
relacionadas a los beneficios de los efectos de la curva de aprendizaje, la necesidad de contar con un
relacionista publico que llegue a clientes potenciales y consiga dar a conocer la empresa, demostrar
confianza e intentar tener una participacion en el mercado.

Las empresas ya instaladas en el mercado se sienten comodas con la posicion en el mercado por
lo que existen pocas posibilidades que emprendan acciones ofensivas contra sus competidores. Se

podria decir que la amenaza de nuevos integrantes es baja.

2. Rivalidad entre las compariias que compiten en la industria

Analizando la empresa en cuestion es posible afirmar que la rivalidad existente es poderosa,
puesto que las condiciones en la industria asi lo determinan, el costo del cliente para prescindir del
trabajo de una empresa por otra es bajo, sus barreras de ingreso son altas, sobre todo monetariamente
al momento de ser parte de ese mercado, ya que se requiere de una importante inversién respecto de la
materia prima (silice, mica, cloruro de potasio, entre otras) como asi también de la iluminaria en LED.

Como ejemplo se menciona a ERNESTO TEJADA, SABATINI, DLS, QUIMICA SA

3. Poder de los proveedores

Los proveedores no poseen un poder fuerte que afecte decisiones, puesto que no proveen de
insumos dificiles de adquirir, y en caso de que éstos no lo posean o demoren en el pedido realizado, se
recurriréd a otros. En el caso de las lamparas LED, puede que sea un poco mas complejo, ya que no hay

otro proveedor conocido.

4. Poder de los compradores

Los compradores tienen un alto poder puesto que ellos decidiran entre varios proveedores a
quien realizar sus pedidos, ademas mientras mas elevado sea el valor econémico de las compras que
realiza el cliente, este podra forzar mejores condiciones ante sus proveedores. Es posible entonces

asegurar que el poder de clientes es medio a alto.
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5. Presiones competitivas de productos sustitutos

Existen productos sustitutos de la ARENA DE FRACTURA donde puede variar la calidad
respecto de la nacional a la importada, ya que esta Gltima tiene componentes mejores que la nacional,
como por ejemplo se cita aqui resistencia a la presion, tipo de granulometria bien esférico y helicoidal,
entre otras. Respecto a el SILICE : si bien no hay sustitutos puntuales, es necesario saber que existen
varios proveedores puesto que lo que presentan son variables de este producto en cuanto a su calidad,
esto depende de la manera en que el mineral sea extraido, y su elaboracion depende de cuan bien
tratados sean esos componentes a la hora de su extraccion).

Sin embargo estos productos sustitutos no son ofensivos para INCOPET puesto que su
principal y mas importante desventaja es su elevado precio, lo que hace que los clientes no los elijan.
Es importante reconocer que si bien su precio es elevado, su calidad es indiscutible, pero no es un
factor imprescindible elegido.

Es posible afirmar que la amenaza de los sustitutos es baja.

Conclusion
Como conclusion de las “5 fuerzas competitivas de Porter” se puede determinar que el
mercado en el cual INCOPET desarrolla sus actividades es atractivo para quienes ya se encuentran
dentro de él, puesto que su ingreso es en muchas ocasiones desalentador, deberan de negociar con sus
proveedores y sus clientes lo que provoca en la misma un desafio cotidiano para lograr una posicion

rentable y duradera en el tiempo.
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c. OPORTUNIDADES

o
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Ritmo medio de crecimiento del sector.

Innovacion de productos LED para el sector petrolero-minero.

Costos accesibles

Dificil entrada de nuevos competidores.

Aprovechamiento de lineas de crédito disponibles tanto en activos fijos como en

capital de trabajo para empresas del sector.

Atender a grupos adicionales de clientes.

Diversificacién de productos relacionados.

d. AMENAZAS:

n

i G u S u O u {

Inflacion que afecte costos reduciendo margenes de ganancias
Existencia de productos sustitutos.

Incremento en ventas de productos sustitutos.

Incremento de barreras y requisitos reglamentarios costosos.

Creciente poder de negociacion de clientes y/o proveedores.
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e Analisis interno

Para llevar a cabo este analisis, se procedera a aplicar la CADENA DE VALOR, describiendo

las actividades centrales y secundarias de INCOPET.

ABASTECIMIENTO
Actividades DESARROLLO TECNOLOGICO
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Actividades primarias

v Actividad central: Proveedora de insumos para el sector petrolifero.

v' Actividades primarias:

o Logistica interna: Dara inicio a la misma, el pedido realizado por el cliente por medio de
un presupuesto previo que se manifestara a traves de una sefia en dinero. Se visitara al
cliente o bien, el cliente los visitara y una vez manifestadas las cantidades de productos
y tipos que requiera se procedera a elaborar un presupuesto, el cual podra abonarlo en su
totalidad, de manera parcial o a través de una sefia. Inmediatamente se reciba el pago, se
procedera a preparar las cantidades (ya sea, éstas estén fisicamente disponibles en stock)
0 bien a llamar a proveedores para concretar fechas de entrega.

o Operaciones: Se procede a armar el pedido en almacén propio, en base a las cantidades
solicitadas por el cliente. Se dejan armados los stocks del local, se los abastece en caso
que éstos sean insuficientes. Se procede a dejar las 6rdenes de compra y los remitos
listos para hacer la entrega pactada.

o Logistica externa: Una vez lista la mercaderia, dependiendo del pedido (en cuanto a
cantidad y productos) se procedera a llevar la mercaderia con movilidad propia de la
empresa. En caso de ciertos productos, se procedera a solicitar una persona que preste

servicios de traslado de mercaderia, eso se incluira en el precio final.



21

o Marketing y ventas: INCOPET, sus precios y promociones se haran presentes en stands
en ferias relacionadas al sector, paginas amarillas, facebook, paginas de internet
relacionadas al mercado petrolifero, revistas de interés especificas del sector, visitas a
empresas por parte de los socios, emails, entre otros. Necesariamente la politica de
INCOPET ha sido el contacto directo con sus clientes, por lo que con sus clientes
potenciales se desenvolverd de la misma forma. Seran sus socios los que concreten
entrevistas, los que expliquen precios y forma de entrega, calidad y cantidades de los
productos que ofrecen; es especializado y enfocado en que la atencion debe ser un
punto a favor.

o Servicios: Luego de la entrega de mercaderia, INCOPET dard como servicio post- venta,
Ilamados telefonicos para saber de posibles inconvenientes con el producto, procedera a
mandar emails con promociones, y visitas para refrescar la relacion comercial y
proponer nuevas compras.

v' Actividades secundarias:

o Abastecimiento: En cuanto a esta actividad, INCOPET se encuentra abastecido por
productos de dos proveedores distintos y algunos que tiene “de reserva” ante la duda que
los proveedores principales no cuenten con el producto o lo tengan en condiciones no
apropiadas (elevados precios, calidad no acorde, etc). Algunas cantidades de ciertos
productos estardn en galpones, mientras que otras se hard el contacto directo del
proveedor-empresa-cliente.

o Desarrollo tecnoldgico: Se manifiesta en INCOPET en el desarrollo del proceso
productivo, aplicando procedimientos para maximizar los tiempos y lograr que el cliente
los elija por la pronta entrega en forma de los productos. INCOPET estara
constantemente desarrollandose con la tecnologia para poder concretar encuentros con
sus proveedores y sus clientes como asi tambien captar a los potenciales, encontrar
precios atractivos, encontrar nuevos canales de comunicacion de sus productos, y
utilizarla como un instrumento para la expansion.

o Recursos Humanos: Los recursos humanos de INCOPET por el momento son dos,

quienes dividiran sus actividades conforme a la preparacion que cada uno de ellos posee.
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Se estima la ayuda de una contadora que ayude impositivamente a la empresa, pero sera

de caracter externo.

o Infraestructura de la empresa: se manifiesta en las sub areas referidas a la contabilidad y la

finanza llevada a cabo por el contador.

Es posible considerar aquellas fortalezas y debilidades que contara a la hora de ubicarse en el

mercado, de enfrentarse a posibles turbulencias del entorno o bien que le ayudardn a conseguir

posiciones ventajosas respecto de otros competidores.

e. FORTALEZAS:

u
u

Capacidad directiva.
Personal formado a través de experiencia obtenida al haber trabajado en

empresas relacionadas a la actual.

fu S u S = = N = A u

Buenas relaciones con clientes y proveedores.
Disponibilidad de recursos financieros.

Atractiva cartera de productos.

Capacidad de negociacion.

Tecnologia en LED.

Informacion de clientes potenciales util para la negociacion.

f. DEBILIDADES:

o

u G u R u i u |

Dificultad de acceso a canales de distribucion.
Escaso esfuerzo publicitario.

Rentabilidad inferior a la media del sector.
Débil imagen en el mercado.

Débil inversion en investigacion y desarrollo, puesto que la confianza esta

determinada en experiencia laboral anterior.

n

plazo.

o

Inexistencia de planes futuros que determinen objetivos a corto y largo

Inexistencia de roles marcados de los integrantes del p
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¢ Analisis FODA

Este analisis permite determinar la posicion en la que se encuentra la empresa respecto de las
oportunidades y amenazas que propone el medio y de qué manera las aprovecha o las enfrenta con sus
fortalezas y debilidades.

Si bien hay que considerar que el mercado en el cual INCOPET desarrollara sus actividades es
muy atractivo monetariamente también es preciso saber que entrar al mismo suele ser complejo por la
inversion inicial en productos a ofrecer como asi también suele ser complejo el poseer contactos que
hagan al menos que las empresas con las que trabajara, los potenciales clientes, accedan a conocer los
productos y comenzar a apostar a la nueva empresa. Es en este punto en donde INCOPET gracias a la
experiencia laboral de sus socios, no ve grandes inconvenientes, puesto que las empresas que seran
clientes, son en muchos casos conocidos de uno de los socios, por lo que la confianza y el contacto tan
dificil de conseguir para otros, para INCOPET es una gran fortaleza.

Existe disponibilidad de acceder a fuentes financieras para afrontar gastos tal vez no previstos lo
que determina en ciertos casos la seguridad ante posibles inconvenientes. Sin embargo, dentro de las
debilidades que pueden hacer que INCOPET no se encuentre fuerte en el mercado se encuentra su
escasa organizacion interna entre sus socios determinando no solamente roles, sino también objetivos
claros para conquistar al corto y al largo plazo. Es por ello que deberan de organizar sus capacidades y
colocarlas a disposicion de la nueva empresa naciente.

e Estrategias

Luego del andlisis, se busca una estrategia que mejor se adecue a al empresa en cuestion para

poder brindar aquello que los compradores necesiten y de esta manera que el circuito de desarrollo de

la empresa prospere. Aquellas que mejor se adecten seran:

= Estrategia de enfoque
Puesto que se centra en un grupo de compradores procurando dar un servicio de calidad en un
mercado particular, desarrollar respuesta a los cambios que se dan en la economia general y otras areas

pertinentes, procurando una ventaja sustentable.
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= Estrategia ofensiva
Es posible que anexada a esta estrategia, se desarrolle una estrategia ofensiva denominada de

guerrilla comdnmente utilizada por competidores pequefios que no tienen los recursos para atacar al
lider de la industria. Es util puesto que por medio de ella, se atraera a los compradores obligando a
INCOPET a desarrollar acciones que hagan precios atractivos, entregas rapidas de productos, entrega
de valor agregado en cada transaccion comercial, calidad en la relacion comercial, y demas actividades
que vallan logrando una fidelizacion a los productos ofrecidos.

= Estrategia de integracion vertical hacia atras.

Una de las estrategias en la disminucion de costos es la de la integracion vertical hacia atrés,
puesto que con ello se intenta “controlar” o “adquirir” el dominio de los proveedores. Serviria a
INCOPET ya que con ella se podria poseer el producto al instante, los precios podrian ser mas
controlados o estables en el tiempo y la calidad de los productos se mantendria y por el contrario no

se oscilaria por la cantidad de proveedores.

¢ Objetivos
El propdsito del establecimiento de objetivos es convertir los lineamientos administrativos de la
vision estratégica y de la misién del negocio en indicadores de desempefio especificos.
INCOPET tendra como objetivos:
e Ser una de las tres principales empresas reconocidas en abastecimiento de insumos
industriales para fines del afio 2015.
e Aumentar la cartera de clientes un 40% sin disminuir el grado de satisfaccion a los
clientes que ya se poseen.
e Aumentar la participacion en el mercado un 20% para el afio 2017.
e Obtener para el 2016 una utilidad del 25% sobre el monto de la inversion inicial en
activos fijos.

e Disminuir costos en un 20% mediante la integracion vertical hacia atréas.
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a. Operaciones comerciales

¢ Definicidn de bienes y/o servicios.

INCOPET, sera una empresa dedicada al abastecimiento de productos de uso industrial

para el sector petrolero-minero, los productos a ofrecer son:

= Solidos

= silice: es uno de los componentes de la arena. una de las formas en que aparece

naturalmente es el cuarzo.uso: sedimenta perforaciones, permite fabricar piezas de

fundicion, para estimular la produccion de pozos productores en la industria petrolera,

para la fabricacion de ferroaleaciones, para elaborar moldes y corazones de diferentes

piezas fundidas, para la elaboracion del ladrillo refractario, para la fabricacion de vidrio,

como relleno en plastico, hule, ornamento en pastas de alta resistencia para revocar

muros y fabricacion de resinas de proteccion al desgaste.

= mica: mineral hojoso de brillo metalico, compuesto de silicato de aluminio y de

potasio, que forma parte integrante de varias rocas. uso: obstruye filtraciones.

= densificantes (carbonato de calcio): aditivos que aumentan la densidad del

cemento por unidad de volumen del material fraguado. uso: aumentar la presion

hidrostatica.

= obturantes:

ultrafino;

sellador de filtrado: fino-mediano y grueso;
mica ultra fina y fina;

grafito fino;

emulsion inversa,

agente de puenteo;

cascara de nuez;

aserrin paletizado.

= reductores de filtrado


http://es.wikipedia.org/wiki/Arena
http://es.wikipedia.org/wiki/Cuarzo
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/brillo.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/metalico.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/compuesto.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/silicato.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/aluminio.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/potasio.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/forma.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/parte.php
http://www.alegsa.com.ar/Definicion/de/integrante.php
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= arena comun para fracturas.
= arena resinada-precurada para fracturas (colabora con la perforacion)

= abrorbente de hidrocarburos.

= productos
» |uminarias en general.

= |uminarias en led.

» liquidos
= cloruro de potasio: es un haluro metalico compuesto de potasio y cloro. en su estado

puro es inodoro.

e Disefio del proceso comercial

El Proceso comercial de INCOPET sera por medio de una entrevista personal que uno de los
socios concretard con alguno de los gerentes ya sea de comercializacion o bien gerente general de la
compafiia que se quiera atrapar como futuro cliente. La entrevista tratard de ser concisa, pero cargada
de informacion util brindado conocimiento respecto de los productos a ofrecer, del tiempo de entrega,
de precios estimativos, como asi también de las facilidades de pago. Se pediran datos como e-mails
personales, o de la empresa, paginas de facebook, para poder constituir una base de datos que sirva para
continuar informando una vez finalizada la entrevista y a modo de contacto para poder lograr ventas
potenciales.

También se accedera a potenciales clientes por medio de stands ubicados en ferias como por
ejemplo, Offshore Technology Conference®, y ferias tal vez de menor importancia, que el gobierno
permita a lo largo del afio, donde se repartiran panfletos informativos, se expondran los productos

ofrecidos y se asesorard a los interesados en concretar una entrevista muchos mas personalizada. Se

* http://www.inversiones.gov.ar/es/comunicados-de-prensa/argentina-estara-presente-en-la-mayor-feria-mundial-de-
petroleo-y-gas


http://es.wikipedia.org/wiki/Haluro
http://es.wikipedia.org/wiki/Potasio
http://es.wikipedia.org/wiki/Cloro
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expondra en ferias virtuales tales como n“eventum® que da la posibilidad de exponer los servicios desde
una manera mas como da y facil como lo es por internet.

También tendra participacion en una pagina web www.revistapetroquimica.com que servira de
gran difusion en empresas del sector, donde podran saber que productos se ofrecen, manera de
contactar e informacion acerca de INCOPET.

Se contaré con una pagina web propia para que por medio de ella los potenciales clientes hagan
consultas respecto de precios, concreten entrevistas o reuniones informativas, o bien los clientes hagan
sus pedidos.

¢ Plan anual de operaciones comerciales

= Mensualmente enviar correos electronicos acerca de precios, informacion respecto a
nuevos productos o bien publicidad de INCOPET. Los mismos seran enviados de la
pagina oficial de la empresa, destinados a gerentes comerciales o duefios de empresas.

= Participar con stands en ferias ya sea a nivel provincial o nacional, que tengan alcance
en el &mbito del petréleo o la agroindustria.

= Publicitar la empresa en revistas electrénicas como asi también en revistas de papel,
considerandolo como un gasto fijo necesario para que la empresa pueda ir creando su
imagen en la cabeza de los consumidores.

= A fin de afio mandar presentes empresariales con la finalidad de agradecer por el afio
laboral compartido y manifestando el deseo de contar con él para el afio entrante.

= Publicitar mensualmente en paginas amarillas.

= Compartir mensualmente via e-mail, links relacionados con la empresa, para que se

interesen en visitar y hacer difundir la pagina oficial de INCOPET.

> http://es.neventum.com/
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ACTIVIDADES PERIODICIDAD
COMERCIALES DIARIA QUINCENAL | MENSUAL UNA VEZ AL ANO
Reuniones con gerentes v
Folleteria impresa v
Folleteria por internet v
Pagina de internet v
Participacion en revista de v

internet gratuita

Presentes empresariales v
Publicitar ~en  paginas v

amarillas.

Stands ubicado en ferias v

Fuente: elaboracion propia

b. Operaciones productivas

e Disefio del proceso productivo de bienes y/o servicios.

El proceso productivo comienza con un presupuesto previo, acordado en una reunion con el
responsable de compra de la empresa cliente, donde se realiza un analisis de costo teniendo presente el
costo del producto, gasto de transporte y gasto administrativo.

En casos donde el pedido sea de volumen amplio, se anticipa la cantidad al proveedor y en caso
gue éste no posea el total del volumen, se acordara una entrega fraccionada, prometiendo al cliente la
segunda entrega con una demora. En caso que no se llegara a tal acuerdo y la entrega de mercaderia

sea de fundamental importancia para el cliente de una sola vez, se accedera al segundo proveedor, para
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adquirir lo que el primer proveedor no facilita por no poseerlo. Este segundo proveedor posee precios
mas elevados siendo asumida esa diferencia de costo por INCOPET.

Sin embargo existen ciertos productos como el silice, mica o bien los obturantes, que seran
almacenados en un pequefio galpon y se tendran a la venta en caso de ventas de pequefias cantidades.

Establecido el presupuesto, INCOPET lo ingresa al sistema como una solicitud de compra por
parte del cliente, se preparan las cantidades conforme al pedido, ya sea obteniéndolo del mismo
depdsito o bien haciendo el pedido correspondiente al o a los proveedores, en cuyo caso se envia
mediante fax e email las cantidades necesarias de los productos, con un comprobante de “orden de
compra” que se establece por duplicado, las dos se envian al proveedor ( una se queda en manos de éste
y la otra es devuelta firmada a INCOPET para ser archivada). Una vez entregada la mercaderia,
(transporte incluido en el precio final de los productos) se entrega el original de la factura detallando el

producto, la cantidad y el importe total y el duplicado quedara archivado.

¢ Plan anual de operaciones productivas.

ACTIVIDADES PERIODICIDAD
OPERATIVAS DIARIA SEMANAL MENSUAL UNA VEZ AL ANO
Reuniones con clientes para v

concrecién de presupuestos.

Preparacion de pedidos
conforme Ordenes de v

compras

Ingreso al sistema de
comprobantes de las v

operaciones

Fuente: elaboracion propia
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c. Operaciones administrativas

e Disefio de procesos administrativos

1. Gerenciamiento

INCOPET sera guiada por una gerencia administrativa y una gerencia de operaciones. La
primera sera compuesta por un Ingeniero y la segunda por un Contador. Se compone la gerencia
administrativa de sub-sectores tal como marketing, ventas y recursos humanos. La gerencia operativa

se compondra de sub-sectores como area contable, abastecimiento y finanzas.

2. Finanzas

Esta area sera llevada a cabo por un contador que por intermedio de balances y flujos de
fondos del periodo determinara los ingresos y egresos. Proyectara ganancias por medio de ventas
estimadas, estara a cargo de disminuir costos como asi también de toda la parte impositiva de
INCOPET. Para ello tendra la ayuda de una contadora, que servird como asesora en posibles
inconvenientes que el contador pueda tener o bien inconvenientes que surjan al ingeniero. Esta Gltima
seré externa y seré solamente un apoyo.

Determinara si es conveniente solicitar fondos en caso de desfasajes financieros, o bien realizar

inversiones a corto o largo plazo, y en definitiva determinar el equilibrio entre los ingresos y egresos.

3. Abastecimiento

El abastecimiento sera llevado a cabo por el contador mediante un sistema manejado por él.

Sera parecido a los sistemas operativos Bejerman o Tiempo, s6lo que para comenzar su actividad

primero se probara con uno menos complejo que fue determinado por el Ingeniero.
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Junto con el Ingeniero, concretardn las primeras compras como para abastecer las primeras
demandas de sus clientes, las ingresara al sistema como ordenes de compras, determinard precios,
contactara a sus proveedores y preparara el circuito productivo en cuanto a los comprobantes con los

que desarrollaran su labor.

4. Recursos Humanos

Esta area en principio estara a cargo del ingeniero, sin embargo se prevé que sea llevado a
cabo por una licenciada en administracion de empresas que se encargue no solo de contratar empelados
sino también de la liquidacion de sueldos y lo relacionado a ésta area. En sus inicios, al ser solamente

dos, el arranque en este sector seré llevado a cabo por el ingeniero.

¢ Plan anual de operaciones administrativas

v' Gerenciamiento

Las dos areas estaran conectadas mediante reuniones semanales donde expondran las
experiencias laborales. Tendran 3 reuniones a lo largo del afio para determinar las acciones que
llevaran a largo plazo, determinaran si los objetivos propuestos estan siendo cumplidos, si se esta
alcanzando la meta establecida al comienzo y si se aproximan a su mision. Estas reuniones seran al
comienzo de cada afio, a mediados de afio y al cierre.

La de comienzo de afio tendra como objetivo proponer cambios basados en el afio anterior, en el
caso del comienzo se regiran por los objetivos expuestos mas arriba, a mitad de afio se revisan que
estén siendo cumplidos, se podran corregir en base a desperfectos que se encuentren y al finalizar el
periodo serd imprescindible un balance general del afio terminado, proponiendo nuevos objetivos para

el aflo que empezara.
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v" Finanzas

Cada dos semanas ésta area debera de analizar como evoluciona o involucionan sus objetivos,
se concretaran un encuentro con el ingeniero cada mes entrante para determinar gastos fijos respecto de
publicidad, resimenes impositivos, pagos a proveedores, algunas decisiones de costos, cambios de
proveedores y demas decisiones referidas a ésta area. Esto servird para corregir mes a mes posibles
desvios. Sin embargo las reuniones decisivas en muchos temas seran 3 a lo largo del afio. Determinara

si es necesario solicitar fondos a entidades bancarias, préstamos o aportes de los socios.

v" Abastecimiento

e Semestralmente se concretaran reuniones con los proveedores para negociar acerca de
los precios, o bien discutir la forma de entrega de los productos, tendran como finalidad estos
encuentros el mejorar la entrega a los clientes, el mejorar la relacion laboral entre los proveedores e
INCOPET como asi también el establecer pautas claras laborales para evitar futuros inconvenientes.

e Semanalmente se controlaran los stocks del deposito para determinar si hace falta
incrementarlos o bien hacer un recuento para posteriormente determinar si existen desfasajes de
mercaderia.

e Bimestralmente se realizaran auditorias al sistema de carga de datos para determinar
desviaciones o cargas erroneas que en el futuro puedan generar inconvenientes.

e Anualmente se cotejard los stocks de los meses y se elaborard un informe de

conclusiones respecto de pedidos de mercaderia, de andlisis de precios, aumentos y desfasajes.

v" Recursos Humanos

Mensualmente liquidara los sueldos de los empleados de acuerdo a las horas trabajadas. Como

asi también estara atento a la preparacion de capacitaciones en caso de nuevos productos para instruir a

los empleados nuevos, o bien el ingreso de personal.



33

Bimestralmente revisara objetivos con el propdsito de corregir posibles desmanes.

ACTIVIDADES PERIODICIDAD
ADMINISTRATIVAS SEMANAL | QUINCENAL | MENSUAL | BIMEST CUATRIM
Reuniones entre v
% socios
% Reuniones para v
% concretar acciones a
largo plazo
Revision de objetivos v
Determinacion  de 4
2 préstamos o aportes
Determinacion de 4
flujos de fondos
Auditorias v
Revision de objetivos v
2 Reuniones con v
:é proveedores
g Elaboracion de v
informes
conclusivos.
Liquidacion de v
sueldos
= | Revision de objetivos v
B} Preparacion de v
capacitaciones

Fuente: elaboracidn propia
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d. Disposicion fisica de instalaciones en plantas

v" OFICINA

La disposicion fisica de instalaciones de INCOPET, se encuentran compuestas por cuatro
ambientes en un mismo piso. EIl primer ambiente se compone de una recepcion que contara con una
computadora, un teléfono fijo, un dispense de agua caliente y fria, un fax, un escritorio y una
impresora. El segundo a describir estd compuesto por una gran mesa de reuniones, donde se las
utilizard para concretar entrevistas o bien encuentros ya sea con proveedores o con clientes. También
servira para reuniones entre los socios cuando se lo requiera. El tercer ambiente se compone de una
cocina pequefia con utensilios basicos y electrodomésticos necesarios como una cafetera, una cocina y
una heladera pequefa. El cuarto y altimo ambiente serd la oficina administrativa que ser4 compartida

con el area comercial. Cuenta finalmente con un bafio.
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Recepcion

Sala de

Reuniones

Cocina

Administracion

‘ Bano

Fuente: elaboracion propia

v’ GALPON

En la localidad de Lujan de Cuyo, precisamente en el Parque Industrial, se encontrara el Galpdn
que servira para alojar cierta mercaderia en caso que se requieran pequefias cantidades para la venta
como es el caso del silice, ciertos obsturantes, entre otros. Este galpon de 30 mts por 70 mts contiene
varias divisiones, las que servirdn como Depésito, Recepcidn, Oficina, Galpon, Lavadero, espacio para

ubicar pallets vacios, espacio para Clarck y un espacio descampado.
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Fuente: elaboracion propia

e. Localizacion de la empresa

La oficina detallada en el punto anterior se encuentra localizada en la calle Colon al 780 de
ciudad, piso 4. Es un lugar céntrico y comodo a la hora de algun encuentro con los proveedores o con
los clientes. Se puede acceder ya sea con movilidad propia o bien con cualquier linea de colectivo.

El galpdn se encuentra ubicado en Lujan de Cuyo, precisamente en el parque Industrial. Esta

alejado de la ciudad de Mendoza y por sus dimensiones es muy comodo a la hora del almacenamiento.



3. Rendimiento de la inversion

a. Inversioén inicial.
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Tipo Modelo Cantidad | Costo x unidad | Costo total
CAMIONETA 1 275000
AUTO 1 70000
NOTEBOOKS 2 14000
ESCRITORIO 1 800
TOTALES 359800

Fuente: elaboracion propia

b. Ingresos y egresos de operacién

INGRESOS ACTUALES
DESCRIPCION Modelo | COSTO CANTIDAD VENDIDA ANUAL TOTAL
A 15436 7 108052
SG 1000
B 5950 6 35700
412 1234 7 8639
ALON AR REFLECTOR 617 15334 12 184008
1235 3703 6 22216
ALON AR COLGANTE 1955 5440 40 217600
412 1234 12 14810
617 1851 12 22216
ALON AR BARRA
1235 3703 11 40729
1955 5522 5 27608
FARO UNIVERSAL 700 1234 5 6171
LEDS INDIVIDUALES 309 18 5554
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(FOCOS)
SILICE 51 153 7752
MICA 34 55 1858
ARENA COMUN 27 980 26483
ARENA RESINADA 51 970 49148
TOTAL 778543
Fuente: elaboracion propia
EGRESOS ACTUALES
DESCRIPCION Modelo COSTO CANTIDAD TOTAL
A 9080 7 63560
SG 1000
B 3500 6 21000
412 726 7 5082
ALON AR REFLECTOR 617 9020 12 108240
1235 2178 6 13068
ALON AR COLGANTE 1955 3200 40 128000
412 726 12 8712
ALON AR BARRA 617 1089 12 13068
1235 2178 11 23958
1955 3248 5 16240
FARO UNIVERSAL 700 726 5 3630
LEDS INDIVIDUALES (FOCOS) 182 18 3267
SILICE 30 153 4560
MICA 20 55 1093
ARENA COMUN 16 980 15578
ARENA RESINADA 30 970 28911
TOTAL 457967

Fuente: elaboracion propia
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INGRESOS PROYECTADOS
DESCRIPCION Modelo |COSTO| CANTIDAD VENDIDA ANUAL
SG 1000 A 15436 10 154.360
B 5950 10 59.500
ALON AR REFLECTOR 412 1234 10 12.342
617 15334 30 460.020
1.235 3703 10 37.026
ALON AR COLGANTE 1.955 5440 56 304.640
ALON AR BARRA 412 1234 20 24.684
617 1851 20 37.026
1.235 3703 20 74.052
1.955 5522 10 55.216
FARO UNIVERSAL 700 1234 10 12.342
LEDS INDIVIDUALES
(FOCOS) 309 20 6.171
SILICE 51 300 15.200
MICA 34 75 2.533
ARENA COMUN 27 1.250 33.779
ARENA RESINADA 51 1.250 63.335
TOTAL 1.352.227
Fuente: elaboracion propia
EGRESOS PROYECTADOS
DESCRIPCION Modelo |COSTO| CANTIDAD VENDIDA ANUAL
SG 1000 A 9080 10 90800
B 3500 10 35000
ALON AR REFLECTOR 412 726 10 7260
617 9020 30 270600
1235 2178 10 21780
ALON AR COLGANTE 1955 3200 56 179200
ALON AR BARRA 412 726 20 14520
617 1089 20 21780




40

1235 2178 20 43560
1955 3248 10 32480
FARO UNIVERSAL 700 726 10 7260
LEDS INDIVIDUALES
(FOCOS) 182 20 3630
SILICE 30 300 8941
MICA 20 75 1490
ARENA COMUN 16 1250 19870
ARENA RESINADA 30 1250 37256
TOTAL 795428
Fuente: elaboracion propia
DESCRIPCION MODELO PERIODOS
INGRESOS 1 2 3 4 5
TOTAL INGRESOS 778543 856398 984857 | 1132586| 1302474
EGRESOS
PRODUCTIVOS
SUBTOTAL 70000 77000 88550 101833 117107
COMERCIALES
SUBTOTAL 11680 12848 14775 16991 19540
ADMINISTRATIVOS
SUBTOTAL 225000 247500 284625 327319 376417
TOTAL EGRESOS 306680 337348 387950 446143 513064
FONDOS GENERADOS POR OPERACIONES 471863 519050 596907 686443 789410

Fuente: elaboracion propia
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FLUJO DE FONDOCON MEJORA

DESCRIPCION MODELO PERIODOS
INGRESOS 0 1 2 3 4 5
TOTAL INGRESOS 1352227 | 1487450 | 1710567 | 1967152 2262225
EGRESOS
PRODUCTIVOS
SUBTOTAL 75600 83160 95634 109979 126476
COMERCIALES
SUBTOTAL 13500 14850 17078 19639 22585
ADMINISTRATIVOS
SUBTOTAL 302000 332200 382030 439335 505235
TOTAL EGRESOS 391100 430210 494742 568953 654296
FONDOS GENERADOS POR OPERACIONES 961127 1057240 | 1215826 | 1398200 1607929
INV FIJA/RECUPERO INV FIJA 0 0 0 0 0 0
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0 0 0
FONDOS GENERADOS POR INVERSION 0 0 0 0 0 0
FLUJO DE FONDO PARA EL PROYECTO 0| 961127 1057240 | 1215826 | 1398200 1607929
Fuente: elaboracion propia

FLUJO DE FONDOS DIFERENCIAL

DESCRIPCION MODELO PERIODOS
1 2 3 4 5
TOTAL INGRESOS 573684 631052 725710 834566 959751
EGRESOS
PRODUCTIVOS 343061 377367 433972 499068 573928
COMERCIALES 1820 2002 2302 2648 3045
ADMINISTRATIVOS 77000 84700 97405 112016 128818
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TOTAL EGRESOS 421881 464069 533679 613731 705791
FONDOS GENERADOS POR OPERACIONES 151803 166983 192030 220835 253960
INV FIJA/RECUPERO INV FIJA -359800 0 0 0 0 14000
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO -104025 | -114428 | -131592 -151331 -174031 675407
FONDOS GENERADOS POR INVERSION -463825 | -114428 | -131592 -151331 -174031 675407

FLUJO DE FONDO DIFERENCIAL PARA EL
PROYECTO -463825 | 37375 35391 40699 46804 929367
Fuente: elaboracion propia

VAN 572839

TIR

28%
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I11.  CONCLUSIONES

De acuerdo a la hipétesis formulada al inicio del presente trabajo referida a la formulacion de un plan
de negocios para la organizacion de las operaciones de INCOPET que permita consolidar la marca en
el mercado de servicios petroleros de la Ciudad de Mendoza, se puede concluir que se prueba la misma,
ya que al implementar el plan de mejoras propuesto pueden observarse 6ptimos beneficios obtenidos.
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