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RESUMEN

Las mipymes familiares carecen mayormente de parswofesional para la toma
de decisiones en areas claves de gestion. Genetalresas areas son dirigidas por
miembros de la familia o personal de extrema corfiade esta, independientemente de su

capacidad profesional.

La no profesionalizacion, la improvisacion, ladadte metodologia y la carencia de

perspectiva de futuro, contribuyen al estancamigftt@lesaparicion de las mipymes.

Esta falta de profesionalizacion deriva en la stipe€ion de herramientas

fundamentales para el desarrollo de una organizacano ser, el plan de negocios.

El presente trabajo brinda definiciones conceptuglee permiten entender cual es
la importancia del plan de negocios para el debade las compaiiias, y a si mismo, plantea

también la imposibilidad de muchas mipymes parardeiarlo e implementarlo con éxito.

En funcion de esta dificultad basada en el desconeato y la falta de recursos, es
que se plantea la posibilidad de utilizar algunagag herramientas que brinda el plan de

negocios y no todo en su conjunto, fomentando ladegarrollo e implementacion del
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mismo. Para esto, se toma el caso de estudioatedeesa Aberturas y Servicios (ABSER),
se aplican algunas de las herramientas descriptis®earco tedrico y se proponen acciones

concretas de mejora.

Palabras clave:plan de negocios — Micro, pequefias y medianas eapreempresas

familiares argentinas — modelo de plan de negadaptado.

INTRODUCCION

La implementacion de un plan de negocios permitdizar todas las areas de la
compafia, identificar fortalezas y debilidades,aoan el mercado objetivo, desarrollar una
politica comercial en direccion a la penetracioreste, identificar los procesos clave dentro

de la compafiia y optimizarlos, etc.

Existe bibliografia disponible que explica en detids beneficios de su aplicacion,

como asi también la forma de implementarlo.

Pueden encontrarse de igual modo, publicacionesnganeionan multiples casos de
exito derivados del uso de esta herramienta coraoregtor de las decisiones de la

organizacion.

No obstante esto, muchas mipymes familiares ampgsntconsideran al plan de
negocios como una herramienta ajena a ellas, lejankb aplicable en grandes

organizaciones, con mas recursos financieros y hama

Esto se debe mayormente a que los planes de negpetopueden encontrarse en
bibliografia y publicaciones cuentan con una grantidad de pasos a seguir, implican
desarrollar un sistema de generacion de informagipasterior analisis exhaustivo de la
misma, realizar un continuo seguimiento de la imm@etacion y de los resultados

alcanzados y en caso que sea necesario, aplicatanaexbrrectivas.
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La real importancia de la aplicacién de un plamegocios para lograr un desarrollo
sostenible, los motivos por los cuales las mipymes/ormente no los aplican y la
importancia de este tipo de empresas en la gedarae empleo formal en Argentina,
invitan a pensar en la necesidad de adaptar loglo®ttadicionales de plan de negocios,
ajustando y simplificando estos en funcion de lostddos recursos de este tipo de

organizaciones.
Para llevar adelante esta tarea, se planteaigioientes interrogantes:

1. ¢Qué es un plan de negocios y cuales son los paseguir para la definicion del

mismo?

2. ¢Por qué el plan de negocios es una herramientarfental si se quiere lograr un

desarrollo sostenido en el tiempo?

3. ¢Qué rasgos distintivos tienen las mipymes farediargentinas?

4. ¢Cuales de las herramientas incluidas dentro dplamde negocios tradicional
deben considerarse y cuales podrian obviarse, tdin ede hacer viable la
implementacion de un “plan de negocios adaptadosaecursos de una mipyme
Argentina establecida en zona oeste del GBA, tomaiotno ejemplo el caso de

estudio?

A través del desarrollo de este trabajo y la resfaua los interrogantes planteados, se
busca definir cuales herramientas, presentes enogielo de plan de negocios tradicional,
deberian aplicarse y como estas tendrian que as@@tdas caracteristicas de las mipymes

familiares argentinas.

Se analizara el caso de una mipyme real, tomanao ceferencia el estudio del caso

"Aberturas y Servicios" (ABSER), ubicada en el jplartde Mordn, provincia de Buenos



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

Aires. En este andlisis, se identificaran las moldticas y limitantes actuales, utilizando la

herramienta de plan de negocios para proponerresitie mejora.

CAPITULO 1 - PLAN DE NEGOCIOS

1.1 Plan de negocios. Conceptos.

Greg Balanko-Dickson (2007) define plan de negocarso:

Una lista de metas podria ser un plan de negoa®se|tiene que lograr, pero
eso no la hace un plan de negocios. Una meta soébarsu propésito o el
lugar en donde usted espera acabar. Un plan deinsgormal detalla la

formula exacta que usted necesita desarrollar pangseguir sus metas

fundamentales. (pag.6)

Para Luis Muiiiz (2010), un plan de negocios esattumento clave y fundamental

para el éxito de los promotores del mismo. Congstalisefiar una serie de actividades

relacionadas entre si para el comienzo o desardalana nueva empresa o proyecto

(producto o servicio).

Jack Fleitman (2000) menciona que, antes de dapial desarrollo de un plan de

negocios, debemos cumplir con algunos requisigisseson:

+

+

+

+

+

Definir diferentes etapas, las cuales nos ayudaraedir resultados.
Establecer metas a corto y mediano plazo.

Definir los resultados finales que se esperantir jpigrla implementacion del
plan.

Establecer los criterios de medicion con los quevsduaran los resultados.

Involucrar a los altos ejecutivos de la organiza@bjeto del plan.
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+ Definir un responsable de la aplicaciéon del plan.

+ Ser claro, conciso e informativo.

Con respecto a las metas, Fleitman nos brindaenmeade caracteristicas con las que
estas deben contar, las cuales incrementarand#sipades de éxito de un plan en caso de

lograr reunirlas; estas son:

+ Tomar en cuenta los fines y los medios.

+ Ser cuantitativas y medibles.

+ Ser concretas, realistas y congruentes.

+ Tener un tiempo definido para su concrecion.

+ Ser definidas por aquellos actores del plan, l@éesuseran responsables de
Su ejecucion.

+ Estar expresadas por escrito.

+ En caso de existir metas individuales, estas dedstar directamente
relacionadas con las del grupo.

Al respecto del plan de negocios, Dujisin (2018ljda:

En suma, el plan de negocios es un instrumentaatipeEra un emprendedor
ya que sintetiza su proyecto de negocios. La atlligiractica de este
instrumento, ademas de lo citado, es que es ura rgatodologica que
permite llevar a cabo una adecuada sistematizag@ra informacion
sustantiva de un proyecto de negocio, obtenidaanezlel desarrollo de los
estudios de mercado, técnico, organizacional y@omo. (pag. 204)

Un plan de negocios se le denomina, segin Longené007), a un documento en
el que se describe la idea basica que fundamenemlaresa y en el que detallan

consideraciones relacionadas a su inicio y su operdutura.
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1.2 Las diez secciones de un plan de negocios

1.2.1 Analisis de la industria

Tanto el andlisis de la industria como el anatislsmercado se corresponden con el
estudio de factores externos a la organizacion egstédn fuera del control de los

administradores.

Es posible decir que obtener las respuestas sigagntes preguntas ayudara a

tener un adecuado analisis de la industria.

+ ¢Qué factores influyen en los clientes a la hora dempra?

+ ¢ Cbmo satisface la industria las necesidadesidate?

+ ¢ Cuales son los indicadores clave de rendimienest@eindustria?, ¢ ventas,

+ utilidades, nimero de negocios activos?

+ ¢Qué se anticipa para los siguientes cinco afiestarindustria?

+ ¢Quiénes son los principales proveedores, distitibes y los jugadores clave?

+ ¢ Cudl es el modelo de distribucion de esta indstri

+ ¢ Qué nuevos servicios o productos se han introdwridos ultimos afios?

+ ¢Como afecta la tecnologia el crecimiento de lastréh?

+ ¢ Qué otras industrias, productos o servicios camibn esta industria?

+ ¢Cuales son las principales empresas con las aebspera competir?

+ ¢Cual es la oportunidad estratégica para los negaa este sector? ¢mejorar
servicio?, ¢ desarrollar un mercado nuevo?, ¢ creauevo producto innovador?

+ ¢Cuales son las amenazas mas importantes en  estastrim?
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1.2.2 Andlisis de mercado

El andlisis de mercado es una de las partes nstiamtes del plan de negocios.

Un andalisis completo del mismo debe permitir resieotas siguientes preguntas:

+ ¢ Qué quieren comprar los clientes?

+ ¢Como quieren comprarlo?

+ ¢ Cuando quieren comprarlo?

+ ¢Cuales son sus preferencias, comportamiento deragnpercepciones?

+ ¢En dénde esta localizado el mercado?

+ ¢Cual es el tamafio del mercado o el nimero totedbuapradores potenciales?

+ ¢Cudles son los factores externgse influyen en la actividad del negocio de este
mercado?

+ ¢Cual es el ingreso promedio en el area del meatiender?

+ ¢ Es posible ofrecer productos y/o servicios cuggiprse alinea a la capacidad de
compra del mercado?

+ ¢ Cual es el principal nicho en donde se planeardéasse?

+ ¢Cuales son las tendencias actuales que influyee sste nicho?

+ ¢ Existe alguna tendencia que pueda alterar el oecharante el periodo de tiempo
gue cubre el plan de negocios?

+ ¢ Cudles son las tasas de crecimiento de ventasedehdo?

+ ¢Cuales son los productos y/o servicios que cuargarpotencial para lograr una
participacion en el mercado objetivo?

+ ¢Cuales son las estrategias de la competencialpgrar participacion en el

mercado?

1 Dentro de los factores externos deben considerarse el marco legal y juridico, grado de desarrollo

econdémico, relaciones y usos socio culturales, situacion politica, factores demograficos, factores de
competencia, factores tecnolégicos y factores ambientales.



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

+ ¢En que se basa la mayormente la decisiéon del eoimpen el mercado objetivo?,
¢precio?, ¢calidad?, ¢ servicio?, ¢ posicionantizrgexclusividad?
+ ¢Existe la posibilidad en el mercado objetivo, evar y llevar la competencia a

un nuevo nivel?

Identificacion de la competencia

Es necesario identificar claramente a los cordpsts, los cuales se dividen

en dos grupos a saber:

+ Competidores directos: operan en el mismo mera#degiendo el mismo producto
y/o servicio y se dirigen al mismo publico objetivo
+ Competidores indirectos: son aquellos que operal erismo mercado y se dirigen

al mismo publico objetivo, pero con un producto $#ovicio diferente.

Andlisis de la competencia

Es importante conocer las fortalezas y debilidatiela competencia.

Investigacion profunda de mercados

La investigacion de mercado puede hacerse desvariaas diferentes:

+ Grupos de sondeo

+ Prueba de marketing
+ Encuestas

+ Observacion

+ Experimentacion

2 philip Kotler y Kevin Keller afirmaron que el posicionamiento de marca es la accién de disefiar la imagen y
oferta de una empresa para que ocupe un lugar distintivo en la mente de los consumidores.

10
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Como determinar el tamafo del mercado vy su cuaédel la participacion

de la organizacion en el

Para calcular el tamafio del mercado pueden usbzaliferentes fuentes de
informacion como ser entes gubernamentales, revesigecializadas, camaras de comercio,

etc.

Para el célculo de la participacion necesariaegtado para que esta sea rentable,

es necesario conocer en qué tipo de mercado se esta

1.2.3 Productos y servicios

El paso siguiente en la elaboracion del plan eddéizacion de una detallada

descripcion de lo que la organizacién vende o vende

Dentro de la descripcion debe incluirse si el podd / servicio se usa de manera
independiente o si debe utilizarse en combinaddrotros, de ser lo segundo, debe incluirse

en la descripcion.

También dentro de la descripcién debe indicarssesespera una venta poco

frecuente dado el tipo de producto o si se es&wamproducto de venta repetitiva.

No debe dejar de indicarse en la descripcionda util del producto o la duracién
del servicio, como asi también si hay proyeccioraci®alizar o sustituir el mismo en el

futuro.

Posicionamiento

El posicionamiento representa el lugar propioagiga una marca en la mente de
los consumidores, diferencidndola asi de sus codgpes. Debe definir lo que el cliente

puede esperar de ella y lo que representa.

11
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Ciclo de vida del producto / servicio

Cada producto / servicio atraviesa diferentes faseslargo de su vida comercial,
estas son introduccion, crecimiento, madurez ydkstaa. El tiempo de duracidon de cada
una de estas etapas varia segun el producto, ehdweren algunos casos todas las etapas
ocurren en no mas de 2 afios, mientras que enatmsiodo es considerablemente mas
extenso. Deben tenerse en cuenta las tendenciagdas del mercado para identificar lo

que podria ocurrir en los proximos afnos.

1.2.4 Descripcion del negocio

La descripcion del negocio tiene que realizarsesgeao que, quienes accedan a su

lectura, no tendran ningiin conocimiento sobre d¢éisidades de la organizacion.

Una forma de lograr una descripcion correcta etuyendo en la misma las
respuestas a las siguientes preguntas:

+ ¢ Por gqué los productos / servicios de la empreaarah a los clientes?

+ ¢ Cuales son las principales diferencias entre [@esa y sus competidores?

+ ¢Cuales son los principales factores que llevars alientes a preferir a la empresa
por sobre sus competidores?

+ ¢ Quiénes son los competidores?

+ ¢Qué rol jugara la tecnologia para alcanzar laasr@bpuestas?

+ ¢Es/ serarentable el negocio?

+ ¢Quiénes seran los administradores que resolvesasuntos cotidianos?

+ ¢Cual es o serd el posicionamiento de la empresa?

+ ¢ Cual o cudles son las necesidades de los cligmes empresa atenderd?

12
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La vision debe utilizarse como la fuerza impulsdelnegocio. Para definirla deben
encontrarse las respuestas a las siguientes pasgunt
+ ¢Qué se quiere lograr?
+ ¢Cual es el tamafio de negocio al que se aspira?
+ ¢Es/ sera este un negocio familiar?
+ ¢ Se pretende generar trabajo o se prefiere nodergeados?
+ ¢Cual es la principal ventaja competitiva?

+ ¢ Haré el negocio una diferencia en la vida dellestes?, ¢ de qué forma?

La vision debe ser acotada e incluir como se deltand, crecera en que se convertira

el negocio en un periodo de tiempo determinadd ariwgo.

Mision
La misidon es aquella que explica como se va a durfglvision. Si logramos
responder las siguientes preguntas, definiremdesaente la mision.
+ ¢ Quién es el cliente?
+ ¢En qué mercado se desarrolla la empresa?
+ ¢ Qué producto / servicio vende la empresa?
+ ¢Cual es el plan de crecimiento?

+ ¢ Cual es la principal ventaja competitiva?

La mision debe ser breve y facilmente recordaibe,lo que se recomienda que
no exceda las 25 palabras.

13
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Valores

A la hora de definirlos es necesario preguntarse:

+ ¢Son los valores basicos éticos y justos?
+ ¢Representan estos valores, la forma en la quegdeesa quisiera ser tratada?

+ ¢Cree la direccidon de la organizacion en estoses®o
Metas

Las metas deben ser descriptas los mas espeafitamosible. Estas pueden ser
numeéricas (ventas, participacion de mercado, etbign enunciados como sésegurar
una entrega rapida”.

Operaciones

La descripcidn de operaciones consta en el detalle forma en la que la empresa

transforma los recursos en productos.

Tipo de instalaciones necesarias

Debe describirse detalladamente el tipo de instalas que son necesarias para
poder llevar adelante el negocio, puede ser un@gladustrial, un depdsito, un local de

venta al publico, oficinas, etc.

Estructura legal

Debe detallarse si serd una empresa unipersonalsociedad anénima, una

sociedad de responsabilidad limitada, etc.

14
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1.2.5 Estrategia de marketing y ventas

"El marketing es el proceso de gestion responsablédentificar, anticipar y
satisfacer las necesidades del cliente de form@bieri, segun el Chartered Institute of

Marketing de Inglaterra.

El mix de marketing es una combinacion de cuatmables que toda idea de
negocio debe tener fijadas: ¢ qué se va a ofreper@ducto), ¢ Cual es el valor que puede
pagarse por ese producto? (precio), ¢ Como lleg@raducto a los consumidores? (plaza)
y ¢Como hara la organizacion para que los potasxcielientes conozcan el producto?

(promocioén).

Existen cinco pasos que permitiran crear unategieade marketing eficiente,

estos son:

+ Identificar los mercados meta.

+ Calificar mercados meta y definir los mas atragtivo

+ ldentificar las herramientas y métodos con lassgueuenta para crear la estrategia.
+ Realizar pruebas de las estrategias desarrolladas.

+ Disefiar un plan de accidn que ejecute la estrategia

1.2.6 Operaciones y administracion

Es frecuente ver que, dentro de las principalasasadel fracaso de los negocios,

se encuentran problemas relacionados con la adrari@n del mismo.

3 Institucién que ofrece cursos y certificaciones profesionales en marketing. Es la organizacién mas grande y
antigua del mundo dedicada a los profesionales del marketing.

15
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Es muy importante desarrollar un plan de operasigradministracion, que detalla
como se planea administrar el negocio y como debelduncionamiento pensado para el

mismo.

Procesos y procedimientos

Esta etapa de plan implica describir detalladamestga tarea dentro de la
organizacién, responsables de la misma, métodas llesmarla adelante, mecanismos de

control, método de medicion de resultados, etc.

Compras

Deben detallarse los procedimientos de pedido tizacodn, criterios de analisis de
proveedores, método de seleccion de estos, nedesida stock y politica de manejo de los

mismos, etc.

Politica de stock

La politica de stock diferira en funcién de loospde producto que se ofrezca. En
esta etapa se debe detallar:

+ ¢Qué sistema se utilizara para el control de hedes de stock?

+ ¢ Es conveniente automatizar la administracion & es

+ ¢De qué forma llega la informacion sobre los nwele stock, tiempos de
reposicion, etc. al resto de la organizacion?

+ ¢Cuales son los mecanismos de control a implemeatar evitar robos,

accidentes y/o siniestros?

Distribucion

En esta parte del plan de negocios debe descriaipsditica de distribucidon teniendo
en consideracion quien vende nuestro productovicser quien sera el usuario final, los

distintos precios en los distintos niveles de ldeca, etc.

16



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

Control de calidad

Para avanzar en esta seccion del plan de negasosecesario encontrar las

respuestas a las siguientes preguntas:

+ ¢Cuales son los estandares de calidad que se paestener?

+ ¢Cuales son las variables que se analizan paranitede estos estandares?

+ ¢En qué punto del proceso se analizan estas \egfabl

+ ¢De qué forma los distintos colaboradores sonnmddos de los estandares
de calidad que la organizacion pretende?

+ ¢Hay / habra sistemas de control que verifiquenueiplimiento de los
estandares?, ¢ Cuales son esos sistemas?, ¢ Qugimeglémentaran?

+ ¢Cuales son los pasos a seguir para subsanatldaseia los procesos que

impliqguen una disminucion de los estdndares ddadideseados?

Recursos humanos

Deben determinarse y redactarse claramente lagpslde personal a implementar,
el tipo de personal que se necesita, la forma gndae contratara, cuales seran los requisitos
minimos para considerar a los prospectos como perepto para ser contratado, método

de supervision de personal, puestos en los cualescesitaran habilidades especiales, etc.

Administracion y estructura organizacional

Esta es la seccion del plan en donde debe defiaifsema de comunicacion dentro
de la organizacion, quien reportan a quien, desiéripde puestos, obligaciones, beneficios,

personal clave, etc.

También en esta seccion deben identificarse caaleks servicios de profesionales

externos a la organizacion que son necesariosatantr
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1.2.7 Plan financiero

Tiene como objeto mostrar los recursos financigues son necesarios para llevar

adelante el negocio, y debe ser capaz de resplasdgguientes preguntas:

+ ¢Es viable el negocio?
Mediante la determinacion de niveles de ingresgasyos.

+ ¢ Cuanto financiamiento sera necesario?
Especificando los montos de inversion requeriddssyobjetos de dichas
inversiones.

+ ¢En qué momentos sera necesaria esa financiacion?
Cronograma que indique en qué momento de la vidaneigocio sera
necesario recurrir al financiamiento

+ ¢ Qué tipo de financiamiento se necesita?
La decision al respecto de como sera la composigbfinanciamiento esta
relacionada con la capacidad de la organizacioma gaticitar créditos,
capacidades de repago, nivel de riesgo, etc.

+ ¢ Cudles seran las fuentes de financiamiento?

1.2.8 Plan de implementacién

Un plan de implementacién es un documento en esguescribe cdmo se ejecutara
el plan de negocio.

Para desarrollar un plan de implementacion es agoeseguir estos cuatro pasos:

+ Determinar las actividades y tareas que deberzeesé.
+ Desarrollar en detalle cada una de las actividades.

+ Elaborar un cronograma de implementacion.
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1.2.9 Plan de contingencia

Cuando se elabora el plan de contingehdi@ben revisarse todos los supuestos sobre
los cuales se basa el plan de negocios, y a par@lli preguntarse qué ocurriria si uno o

varios de ellos fueran diferentes a lo considerado.

1.2.10 Resumen ejecutivo

Cuando se ha completado el plan de negocios, etaniebe ser adecuado al lector

al que se vaya a presentar.

Una institucion financiera buscara informacionedhte a la de un potencial

inversor, y un proveedor, informacién diferente@sdos anteriores.

En funcion de esto, debe elaborarse el resumeuntigjetque incluya la informacion,
y los términos adecuados para cada tipo de lector.

4 Conjunto de procedimientos y acciones que se implementan para responder a situaciones inesperadas o
de crisis. El objetivo es minimizar el impacto en la organizacion

> Documento que resume los aspectos mas importantes de un plan de negocios, propuesta o informe. Su
objetivo es que el lector pueda captar la esencia del proyecto de manera rapida y sencilla.
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CAPITULO 2 - MIPYMES

2.1 Definicion de Mipymes.

El tipo de empresa que mas permea en el mundoragta, pequefia y mediana
empresa. Se definen a las Mipymes como “organimasioempiricas, financiadas,
organizadas y dirigidas por el propio duefio queigtan a un mercado pequefio, no cuentan
con alta produccion tecnificada y su planta de eagis es integrada por familiares del
propietario, razon por la cual también se les cerammo empresas familiares. (Fischer &
Espejo, 2011)

Segun Silvia Stuhlman (1997), las empresas faragiaon la forma predominante
de negocio en todo el mundo, estimando que entigsuy un 80% de las empresas son

propiedad o estan manejadas por familias.

En la Republica Argentina, ARCAdefine a las mipymes como toda unidad
econdmica que desarrolle, con animo de lucro, @icigjo habitual de una actividad
economica basada en la produccién, extraccion dicade bienes o en la prestacion de
servicios, que utiliza como elemento fundamenta& pd cumplimiento de dicho fin la
inversion del capital y/o el aporte de mano de cisamiendo en la obtencion del beneficio

el riesgo propio de la actividad que desarrolla.

Una mipyme es una micro, pequefia o0 mediana emqueseealiza, en el pais, sus
actividades en alguno de estos sectores: servicasercial, industrial, agropecuario,
construccion o minero. Puede estar integrada paroumarias personas y su categoria se
establece de acuerdo a la actividad declarads, mdmtos de las ventas totales anuales o a

la cantidad de empleados.

La categorizacidn, de acuerdo a su facturaciéon por actividad, puede verse a continuacion.

6 Agencia de recaudacién y control aduanero.
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Tabla 1 “Topes establecidos para la registracién de mipymes en Argentina”

ECONOMICAS

Categoria Construccion Servicios Comercio Industria y mineria | Agropecuario
Micro 208.401.000 91.494.000 599.483.000 435.869.000 316.630.000
Pequefia 1.236.557.000 551.596.000 4.270.323.000 3.256.865.000 1.166.340.000
Mediana tramo 1| 6.899.145.000 4.565.365.000 20.297.825.000 23.180.330.000 6.863.946.000
Mediana tramo 2| 10.347.579.000 | 6.520.009.000 28.997.100.000 46.835.799.000 10.886.680.000

Fuente: https://www.argentina.gob.ar/produccion/reqistragpyme/que-es-una-pyme#1

(23 de Enero de

El monto de las ventas surge del promedio de los ultimos 3 ejercicios comerciales o afios fiscales,
excluyendo el IVA, el/los impuesto/s interno/s que pudiera/n corresponder y deduciendo el 75 %

2025)

del monto de las exportaciones.
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Las actividades incluidas por ARCA para las mipys@s las siguientes:

Tabla 2: “Actividades principales incluidas para registrar mipymes en Argentina”

SECTOR SECCION
AGROPECUARIO A AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA, SILVICULTURA Y PESCA
: EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS
C INDUSTRIA MANUFACTURERA
H RVICI TRANSPORTE Y ALMACENAMIENT | ctivi 492110,
INDUSTRIA Y SERVICIO DE TRANSPORTE Y ALMACE E _O, solo las actividades 492110
MINERIA 492120, 492130, 492140, 492150, 492160, 492170, 492180, 492190, 492210, 492221,
492229, 492230, 492240, 492250, 492280, 492290
INFORMACION Y COMUNICACIONES, solo las actividades 591110, 591120, 602320,
J 631200, 620100, 620200, 620300, 620900
D ELECTRICIDAD, GAS, VAPOR Y AIRE ACONDICIONADO
E SUMINISTRO DE AGUAS, CLOACAS, GESTION DE RESIDUOS Y RECUPERACION DE
MATERIALES
SERVICIO DE TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO
H (Excluyendo las actividades detalladas en el sector “Industria y Mineria”)
| SERVICIO DE ALOJAMIENTO Y SERVICIO DE COMIDA
J INFORMACION Y COMUNICACIONES
(Excluyendo las actividades detalladas en el sector “Industria y Mineria”)
K INTERMEDIACION FINANCIERA Y SERVICIOS DE SEGUROS
L SERVICIOS INMOBILIARIOS
SERVICIOS . .
M SERVICIOS PROFESIONALES, CIENTIFICOS Y TECNICOS
ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS Y SERVICIOS DE APOYO
N (Incluye alquiler de vehiculos y maquinaria sin personal)
: ENSENANZA
Q  |SALUD HUMANA Y SERVICIOS SOCIALES
SERVICIOS ARTISTICOS, CULTURALES, DEPORTIVOS Y DE ESPARCIMIENTO
(Excluyendo la actividad 920 “Servicios relacionados con el juego de azary
R apuestas”))
) SERVICIOS DE ASOCIACIONES Y SERVICIOS PERSONALES
CONSTRUCCION - CONSTRUCCION
COMERCIO COMERCIO AL POR MAYO Y AL POR MENOR, REPARACION DE VEHICULOS
G AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS

Fuente: https://www.argentina.gob.ar/produccion/registrar-una-pyme/que-es-una-

pyme#1 (23 de enero de 2025)
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Para el caso de actividades comisionistas, consignatarios o de agencias de viaje, no se
contemplaran las ventas ni los activos, sino la cantidad de empleados con los que cuenta la
mipyme, siendo el nimero de empleados por categoria, los que abajo se observan:

Tabla 3: “Clasificacion de mipyme por personal ocupado seguln rubros especificos”

Tramo Servicios Comercio
Micro 7 7
Pequefia 30 35
Mediana Tramo 1 165 125
Mediana Tramo 2 535 345

Fuente: https://www.argentina.gob.ar/produccion/registrar-una-pyme/que-es-una-

pyme#1 (23 de enero de 2025)

2.2 Principales caracteristicas.

Las mipymes tienen caracteristicas especialesagudidtinguen del resto. Diversos
autores las han estudiado y aportan informacidesglecto, algunas de estas caracteristicas

son:

+ Participacion de la familia en las actividadesadedmpafiia.

+ El duefio de la compafiia es socio, administradoentg etc.

+ El nepotismo es una cuestion habitual.

+ Se carece de una administracion profesional, élatiene todo el control y
distintos miembros de la familia ocupan los canguscipales.

+ El capital es aportado por el duefio de la compgfteasionalmente, por
otros miembros de la familia debido a que el ac@strédito es nulo o
limitado.

+ Son las principales generadoras de empleo enter sgtvado.

+ Mayormente atienden mercados locales y regionaes,que tienen

dificultades para internacionalizarse.

23



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

CAPITULO 3
CASO DE ESTUDIO: “ABERTURAS Y
SERVICIOS”

3.1 Introduccién a la empresa.

Aberturas y servicios, de ahora en mas ABSER, ascampaiiia familiar, fundada
por el Sr. Faustino Blason en 2016 con el fin deger aberturas de PV@e alta prestacion

a clientes mayoritariamente distribuidos en losemtores Norte y Oeste del GBA.

Faustino Blason cuenta con una amplia experienci&lerubro, habiendo sido
director general de la compafiia PVC Tecnocom detdastafios 1994 y 2005, empresa que
fue la primera a nivel local, en planificar y ejenula fabricacion de perfiles de PVC
(producto base de las aberturas de PVC) a ini@dsslafios 2000, desarrollando ademas
una red de fabricantes de ventanas de PVC queau2h afios después, es la mas grande

del pais.

En 2006 Faustino Blason funda Aberturas técnieasuhbl opero hasta 2015 en el

partido de San Miguel, fabricando e instalandotabas de PVC.

Luego de la venta de Aberturas Técnicas en 201foinska ABSER en 2016, que, a
diferencia de la compafia anterior, solo se dedita comercializacion e instalacién de
aberturas de PVC, no a su fabricacion. Adquirieladoventanas ya fabricadas a terceras

companias.

Desde entonces, cont6 con tres sedes diferentasgru€astelar y dos en Haedo,

todas en el partido de Moron, Pcia. De Buenos Aires

7 Cloruro de polivinilo; material termoplastico sintético elaborado mediante la polimerizacién del cloruro de
vinilo.
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En la actualidad, en su showroom de Avenida Riviadby298 se pueden visitar los
distintos tipos de aberturas en catalogo, conomegaleria de acabados disponibles y

asesorarse técnicamente al respecto de la mejmi&@olpara cada proyecto en particular.

El mencionado showroom cuenta con dos plantastgtahde 150m2, el mismo no
es un local abierto al publico, alli solo asistgoedlos interesados que previamente hayan
tenido contacto con la empresa y con los cualessteavanzando en un proyecto. En el
mismo local se encuentra la oficina del Sr. Blagionde se desarrolla mayormente su
actividad y las cocheras donde se alojan los vidsale la empresa y de los potenciales

clientes que visiten el lugar.

La estructura organizacional de ABSER a diciemi¥42es reducida siendo el Sr.
Faustino Blason el encargado de la gestion conmedzgala gestion de compras y de la
coordinacion de tareas de montaje en obra. El roateeja caja, gestion en bancos y demas,

también esta a cargo del Sr. Blason.

La administracion contable de la empresa la llele@lasmta una contadora externa,
contratada para tal fin, la cual tiene reunion@sas®les / quincenales con el Sr. Blason en
la sede de ABSER para evaluar temas de indole lenfaresentacion de informacion a

organismos gubernamentales, etc.

ABSER dispone de vehiculo propio especialmente tadappara el transporte de
aberturas PVC, este vehiculo es conducido por yneario de la empresa, cuyas tareas son
retirar productos e insumos, transportar productesninados a obra y realizar

mantenimiento al vehiculo en cuestion.
Misiéon

Ofrecer asesoramiento profesional personalizada legar a la mejor alternativa
posible en materia de aberturas de alta prestaua®@@ndose siempre en las necesidades del

cliente.
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Desarrollar un crecimiento sostenido basado emdalencia en el servicio y en la
calidad del producto final, que de sustentabilidath comparfiia y la posicione como

referente en la materia.
Valores

Responsabilidad, profesionalismo y dedicacion smnlases de sustentacion de

ABSER, promoviendo estos valores en cada accion.
Metas

Ofrecer atencion profesional personalizada que iperdefinir el mejor producto
disponible dentro de la gama ABSER, para la logaéisfacer las necesidades del cliente en
el menor tiempo posible.

3.2 Descripcion del producto

ABSER comercializada aberturas de PVC de alta guist. Dentro de esta
categoria de aberturas, se ofrecen diferentesalieas como ser aberturas de pafio fijo,

aberturas de doble contacto, y aberturas corredizas

El sistema doble contacto es el mas complejo y cenge sistema practicable, oscilo
batiente de doble posibilidad de abertura, bandergiroyectante en todas las series, todos
estos sistemas pueden ser de 2 hojas.

Los parios fijos se pueden aplicar a los sistemlale @dontacto, ya que el marco que

se utiliza es el mismo en ambos sistemas.

Las aberturas corredizas emulan a las aberturdcitiaales (madera / aluminio)

brindando mejores sellos, mayor aislacion termisanora y amplia variedad de acabados.
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Se ofrecen para los tres tipos de abertura unapticittad de acabados y colores,
algunos de ellos simulan madera, otros, metalexpnéinuacién, la carta de acabados

disponible para la gama 2024/2025.

Imagen 1:“Acabados estandar para aberturas PVC”

Colores Estandar

s

Fuente: Banco de imadgenes ABSER

27



Universidad de Buenos Aires uBaA

Facultad de Ciencias Econdmicas fCe

Escuela de Estudios de Posgrado \GETLLeY

Imagen 2:“Acabados especiales para aberturas PVC”

Colores Especiales

: . © Esp
Verde Nogal Cherry Sapelli Sipo

Fuente: Banco de imagenes ABSER
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Imagen 3:“Ventanal pasante doble hoja jumbo ABSER”

Fuente: Banco de imdgenes de ABSER

29



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Economicas

Escuela de Estudios de Posgrado A ECONHK A5 4

Imagen 4:“Pafos fijos, aberturas oscilo batientes y comaslABSER”

Fuente: Banco de imdgenes de ABSER
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Fuente: Banco de imagenes de ABSER

Las caracteristicas distintivas de las aberturd®\@ por sobre otros tipos de aberturas

disponibles actualmente en el mercado son:

+ Dada la durabilidad de sus componentes mayoritéAvE) y a su metodo
constructivo, son mucho mas seguras que las absrtlg aluminio y/o
madera.

+ El PVC, material con el que estan fabricadas, mpiese ningun tipo de
mantenimiento y su durabilidad manteniendo el misemalimiento, excede

a la de las aberturas tradicionales.
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+ Su forma de cierre y sellos, hacen de este tipabdeturas, 100% estancas,
evitando todo tipo de filtraciones.

+ Suinstalacién permite aislar térmicamente el iatefe los ambientes gracias
a su material constructivo, su doble vidrio con agarde aire aislante (DVH)
y sus sellos de alta eficiencia.

+ Brindan una aislacién acustica muy superior al@staras tradicionales.

+ La aislacion térmica permite un ahorro significatien calefaccion y
refrigeracion de ambientes, manteniendo las temypes interiores y

aislando las exteriores.

Imagen 6: “Estructura basica del perfil de PVC para abedgura

Estructura del ) @
perfil de PVC

Doble Vidriodo Hermético (DVH) favorece

la aislacion termoacustica

@ ®

Posibilidad de marco foliado en amboas caras. SRS R S EER G A, S

que mejora la estética de la ventana y brinda aseguran estanquidad y durabilidad

una mayor proteccién de los rayos UV.
Etiqueta de
Camara de refuerzo de acero galvanizado que , . . .
aporta resistencia inercial \ eﬂClenCIG
Y

Cadlifica el comportamiento energético a través

de siete categorias identificadas por letras y
barras de colores.

Burletes post coextruidos en hoja y marco

termofusionables, ofrecen una gran

Fuentehttps://www.muchtek.com/

(30 de diciembre de 2024)

Todas estas caracteristicas hacen de las abeteuPASC, la mejor opcién cuando
el objetivo es la aislacion térmica y acustica adbiantes, combinando estas prestaciones
con diferentes opciones de acabado similares aatéera, el metal y/o el aluminio. Sin
embargo, si la decision de compra estara basadhpasupuesto, priorizando una menor

inversion inicial, las aberturas de aluminio y/od®ia, seran la opcidbn mas adecuada.
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CAPITULO 4 — APLICACION DE
HERRAMIENTAS DEL PLAN DE
NEGOCIOS, ADAPTADO AL CASO DE
ESTUDIO

4.1 Analisis de la industria

La industria dentro de la cual se desarrolla elonegde ABSER, esta
directamente relacionada, en términos de volumemmgaciones y crecimiento, a la
industria de la construccion, principalmente déctar privado, teniendo una participacion

menor la construccidn impulsada por el sector pabli

La estabilizaciéon de la econ6mica, el resurginuedael crédito para el sector
privado, tanto a empresas como a personas, erseldsalas ultimas, especialmente los
créditos hipotecarios, pueden impulsar el desardslla obra privada durante los proximos
afos, siempre que la inflacion se mantenga a & lzaprecha cambiaria desaparezca y los
indicadores generales de la econdmica, entre ellggder adquisitivo de los salarios,

mejore.

Més adelante en el presente, se desarrollan dparsobre cliente objetivo y

principales proveedores / socios.

4.2 Posicionamiento

Dentro del mercado de aberturas, en el cual saeat@an las aberturas de
aluminio estandar, las aberturas de aluminio “puemiiy las aberturas de madera; las

aberturas de PVC son las que ofrecen las mejorestagiones en términos de
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insonorizacion, aislacion térmica, seguridad y dililad, complementado esto a un muy
bajo nivel de mantenimiento y la posibilidad dege&lemultiples acabados y colores

diferentes.

Debido a esto, el tipo de producto ofrecido, esmterado por los consumidores,

como el de mayor calidad, mejores prestacioneggigs mas elevados.

Dicho todo esto, para diferenciarse de la conmpgedentro de los oferentes
de aberturas de PVC, deben considerarse otrogdaatmas alla del producto. Los factores

gue ABSER propone como elementos diferenciadonmes so

+ Asesoramiento personalizado brindado en forma tdineor el profesional que dio
inicio a la fabricacion de perfiles PVC en la Arjea hace méas de 20 afios.

+ Servicio de instalacion altamente profesionalizatistacdndose especialmente por
la rapidez de ejecucion de tareas.

+ Eficacia en los tiempos de entrega, cumpliendaesnpto y forma en mas del 90%
de los casos. (periodo de analisis enero — dicier2024)

+ Servicio de guarda de aberturas terminadas sinocag caso que, una vez
terminadas las aberturas, todavia la obra no aestérediciones de recibirlas.

+ Garantia de estanqueidad extendida a tres afiosalld&de la garantia propia del

producto (1 afilos desde su instalacion).

4.3 Consumidor potencial

Las caracteristicas propias del producto ofrecamyvierten al mismo en un
producto destinado al segmento ABC1, el cual remteba la 31 de diciembre 2024, el 5%

del total de la poblacién argentina, segun podereogn el siguiente grafico.
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Imagen 7:“Piramide socio econémica argentina por ingresdisi@ambre 2024”"

ESTRUCTURA SOCIAL 2024 INGRESO DEL HOGAR MENSUAL NETO

Promedio familiar

e A -
15%
4%
3%

$1.760.092
(USD 1600 )

CLASE » 39%
MEDIA $881.748
(USD 802)

LINEA DE PORBREZA —

CLASE » $641.644
BAJA 6% (USD 574)

INFERIOR $330.189
o2 (USD300)

Fuente: Moguier consultora de estrategia

El calculo se basa en la encuesta permanente @dedso@EPH) realizada por el INDE@!
RIPTE y el observatorio de la deuda social de la UnidacsCatolica Argentina (UCA).

& Instituto nacional de estadisticas y censo

° Remuneracion imponible promedio de los trabajadeséables
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4.4 Socios y proveedores

Hay dos proveedores estratégicos que son la baselperecimiento sostenido;
a partir de la cooperaciéon y la complementacionosai de recursos con ellos, es posible

ofrecer un producto de altisima calidad en tiempas cortos que el promedio del mercado.
Muchtek

Es el proveedor de perfiles de PVC con los cusdeslaboran las aberturas. Es
uno de los dos fabricantes locales de este tigralbucto, siendo el resto de los oferentes

en el mercado, importadores directos.

La compafiia cuenta con una vasta experiencia eemado, siendo el primer
fabricante local de este tipo de producto en laeAtiga, iniciando la produccién a

comienzos de la década del 2000.

Muchtek tiene una planta productiva de 7.000m2ada en Pablo Podesta, Pcia.
De Buenos Aires, donde cuenta con equipamientorideefa linea de origen italiano y
aleman para llevar adelante la fabricacion deigtiths lineas de perfiles PCV.
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Fuentehttps://www.muchtek.com/

(23 de diciembre 2024)

La utilizacién de materias primas de primer niveportadas de los Alemania,
Italia y Canada, diferencia el producto final dedtiek del resto de los oferentes, los cuales
utilizan materias primas originarias de China, angliTurquia.
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El stock disponible de los perfiles mas utilizagesmite desarrollar una obra en

tiempos por debajo del promedio de mercado.

La conexion con Muchtek va mas alla de la caldiadus productos finales y sus
tiempos de entrega, en promedio, inferiores a ldiange mercado. Faustino Blason, titular
de ABSER, fue director industrial y posteriormedgirector general de Muchtek durante el
periodo de lanzamiento de los perfiles de PVC amegtado argentino a inicios de la década
2000 — 2010.

Durante la gestion de Faustino Blason al frent®ldehtek se inauguro la planta
de 7000m2 antes mencionada, se desarrollaron ta®quiores italianos y alemanes y se

comenz6 con la politica de desarrollo de talleveales de armado de aberturas.

Adicional a esto, parte del actual management dehték fue contratado bajo la
gestion de Blason. Todo esto genera un vincule &BSER y Muchtek que va mas alla de
los productos ofrecidos.

Ventex

Es la empresa que ensambla las aberturas coerfdepfabricados por Muchtek.
Cuenta con un taller de elaboracion en La Plataia & Buenos Aires con centros de
mecanizado y corte de ultima generacion que lccpmsn como el tercer mayor elaborador

de aberturas PVC de la Argentina.

La nueva planta, inaugurada durante 2024 tiene capacidad maxima de
produccion de 25.000 aberturas con una capacidagegiada de ampliacion a 30.000
aberturas para 2026. Esta capacidad permite abastéx red de 175 comercializadores de
su red, dentro de los cuales se encuentra ABSEfR)g@liido como comercializador nUmero

1 en ventas en el afo 2018.
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4.5 ldentificacion de la competencia

Como se mencionase previamente durante el desadedlpresente, la competencia
es muy heterogénea. Este nivel de heterogeneidaeh@eentra en la mayoria de los
proyectos en los que se participa, sin embargainseftipo de cliente y de proyecto, las

diferencias entre los competidores varia.

Para aquellos proyectos relacionados con la cartsiude edificios / condominios
nuevos a estrenar, donde el cliente final es laresap constructora, el nivel de
heterogeneidad es menor. En estos casos se hate dregyrandes talleres con cuerpos
propios de montaje, grandes talleres sin cuerpaspigs de montaje, grandes
comercializadores con y sin cuerpo de montaje prgpi comercializadores de medio porte,
generalmente sin cuerpo de montaje propio. En pstggctos es importante el precio final,
el plazo de entrega, la posibilidad de tener eckdts aberturas terminadas un tiempo hasta
tanto la obra esté en condiciones de recibirlas ¥ldxibilidad en los términos de
contratacion. Esta flexibilidad en los términosadatratacion contempla, como ejemplo,
aceptar montos muy reducidos de anticipo, aceptaogramas de pago que se extiendan
hasta después de la finalizaciéon del montaje, recwhiento de pago con m2 en lugar de

dinero (esto ultimo muy frecuente), entre otrassos

Para aquellos proyectos donde el cliente no esugrio final, sino uno contratado
por ese ultimo para llevar adelante la gestibnp@sible encontrarse con los mismos
competidores descriptos previamente, agregandosales comercializadores pequefios sin
cuerpo propio de montaje. En estos proyectos e \alal tiene precio, sin embargo, el
principal desafio es la flexibilidad que se tengsedos multiples cambios de proyecto,
modificaciones en los términos de contratacion spieidan y habilidad para gestionar la
relacion personal con quien lleva adelante el prtwyen nombre del usuario final.

Los proyectos donde el trato es en forma directaedlousuario final, son en la

mayoria de los casos, mas pequefios en términosmtesde inversion, que los proyectos

39



Universidad de Buenos Aires LBA
Facultad de Ciencias Economicas f

CC

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

antes mencionados. En estos casos si bien el ndenitoversion es un factor importante,

tiene un peso muy alto (mas que en los casos am@gyila asistencia personalizada, el
ofrecimiento de la soluciébn mas adecuada a la smksel cliente, el tiempo de respuesta
y la capacidad de adaptarse a las formas de pagplgntea el cliente, en algunos casos,

dificilmente posibles de aceptar.

Dentro de los principales competidores de ABSER claales se desarrollan en un
area de influencia igual o similar, ofreciendo prcis de prestaciones parecidas a precios

equivalentes, podemos encontrar a las siguientapaidias:

* Aukot Aberturas de PVC
* Aberturas de avanzada
* Obertura

* Welttechnik aberturas

» TecnoOeste aberturas

* Abercom

* Prowin

Uno de los principales aspectos a considerar, qne pn relacién de desventaja a
ABSER con respecto a la mayoria de sus competigaregie gran parte de ellos ofrecen
aberturas de PVC y también aberturas de alumimp,jgpque el abanico de soluciones
posibles a diferentes necesidades del cliente esam@lio, asimismo, la mayoria ofrece
también productos complementarios a las abertunam ser cortinas roller, persianas de
enrollar, pisos flotantes, cielorrasos, etc., le s permite ofrecer una solucién mas integral

que la ofrecida por ABSER.

Al ofrecer estos productos complementarios, losesuson estandar y no requieren
una atencién tan personalizada, sino que puedegase via web y pedir entrega o bien
retirar desde local de ventas, la gran mayoriasledmpetidores tiene desarrollado el canal
de ventas digital, canal que, como se menciondarmnte, ABSER no ha desarrollado.
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4.6 Analisis FODA

A continuacion de desarrolla la matriz FODA de ABSE&n base a la informacion

recolectada en entrevistas con el titular de Ilandir analisis de la competencia,

comportamiento del mercado durante enero — dicier@b24 y perspectivas futuras de

situacion del sector.

Imagen

9: Matriz FODA de ABSER

ANALISIS FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

« Ampliacion de oferta con productos
complementarios.

« Expansion de area de influencia ante la

escasa presencia de competidores en

zonas mas alla de los 50 /100 kilometros de

CABA.

Asesoria técnica especializada.
Velocidad de respuesta.
Servicio post venta.
Producto destacado.
Partners estratégicos.

DEBILIDADES AMENAZAS

= Apertura de importaciones..
» |nestabilidad macroecondmica.
« Competencia de productos sustitutos.

« Personal insuficiente.

« Dificultades de coordinacion
en montajes.

« Marketing.

s« Venta on-line.

Fuente: Elaboracién propia.
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Fortalezas

Asesoria técnica especializada

ABSER cuenta hoy con la asesoria técnica mas edigada del mercado, brindada
por quien trajo a la Argentina las aberturas PVIG&dBocimiento del producto, de
la maquinaria necesaria para su fabricacion, delasples opciones disponibles en
términos de combinacién de modelos, de los potlasciproblemas que puedan
surgir en obra, entre otros aspectos, hacen défidn brindada, un elemento
diferenciador. Como ejemplos de esto, ABSER obtawistincion como vendedor
namero uno de la red VENTEX para 2018 y el prem@excelencia profesional, el
cual destaca el compromiso y la calidad de atenuada con los clientes de los 175
miembros de la red, otorgado también por VENTEXpas afios 2019, 2022 y 2023
(2020 y 2021 no se realizo la premiacion y la dséin 2024 sera otorgada durante
marzo 2025).

Velocidad de respuesta

Una de las caracteristicas que definen la atenmidrliente es la velocidad de
respuesta. En promedio, la red VENTEX de comemzaldn presenta cotizacion de
un proyecto estandar entre 5y 7 dias habiles drsgeticion. ABSER lo hace entre

3y 5 dias corridos.

Servicio post venta

La atencion post venta otorgada incluye visitalfinago de la instalacién, pruebas
in situ de no filtraciones en ventanas mediant®@hdo de agua a presiéon (Unico
proveedor de la red que lo ofrece) y reemplazo thate de vidrios y u otros
elementos con falla o roturas previa verificaci@ rdsponsabilidades. Luego de
realizado el cambio, se procede al analisis dedoriwlo y a definir los pasos a seguir
al respecto.
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* Producto destacado

Como se indicare previamente en el desarrollo tetesbajo, dentro del mercado
de las aberturas, las de PVC son indiscutiblemsmperiores, catalogadas como
Premium.

Dentro de los distintos oferentes de aberturas R&Cquien ofrecen aberturas con
herramentaf de origen chino y quienes lo hacen con herramdetakigen aleman,
quienes ofrecen burletetfade origen turco y quienes la ofrecen de origdiaita,
quienes utilizan para los acabados, folios de oraeno contra los que utilizan los

de origen canadiense.

Estas diferencias definen que aberturas, denttasdeonsideradas “Premium”, son
las exclusivas y cuales no.
ABSER utiliza herramental aleman, burleteria itadiay foliados canadienses,

posicionandola como exclusiva dentro de las Premium

» Partners estratégicos de primer nivel

Tanto Muchtek como Ventex son dos firmas lideresl@mercado local, que ofrecen
productos de clase mundial, asegurando calidagpal@o técnico permanente en

todo momento.

10 Son piezas metalicas que permiten abrir y cerrar puertas y ventanas. Son fundamentales para el correcto
funcionamiento de las aberturas y su seguridad.

1 Elemento que se coloca en las aberturas de puertas y ventanas para evitar que entre aire, polvo, ruido o

humedad.
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Debilidades

Personal insuficiente

ABSER no cuenta actualmente con el personal suofiipara poder expandirse sin
resignar algunas de las caracteristicas que lceditean, lo que representa un freno
a los planes de expansion. Brindar atencion ulipe@alizada, tener el tiempo de
respuesta mas bajo de la red VENTEX y tener asistgost venta premiada por
VENTEX implica una dedicacion casi plena al dedmrale estas tareas,

posponiendo otras actividades de importancia quelgade la administracion, hasta
el planeamiento estratégico, pasando por el trato proveedores, la gestién de

compras, el marketing, etc.

Dificultad de coordinacidon en montajes

La escasez de personal, el no tener un cuerpo déadures propios y la poca
disponibilidad de empresas especializadas en etajeodel tipo de aberturas que
comercializa ABSER, hacer que coordinar montajeeempo y forma sea todo un
desafio. En ocasiones, no poder coordinar eficiemtde esta tarea desluce la
personalizada atencion, el excelente tiempo deaues$p y la excelente fabricacion,

dado que no puede concluirse el proyecto en tignfpoma.

Marketing

Desde los inicios de ABSER, el marketing ha sidangire un punto débil. No se
realizan campafas de marketing digital, no se aigspn publicaciones del sector,

no se realizan acciones conjuntas con los provesdstratégicos, etc.

Unicamente, en términos de marketing, se asistdasfespecializadas del sector, en
un area destinada por unos de los proveedoreségstzss (VENTEX) dentro de su
estand, en los dias y horas establecidos por edrspartiendo dicho espacio con
otros miembros de la red de 175 re vendedores.
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* Ventaon line

La premisa de la atencion altamente personalizastpgcializada ha llevado a que
ABSER desestime la venta on line como uno de suseside comercializacion. Sin
embargo, hay determinados productos dentro de haagafrecida que podrian
venderse por ese canal sin problemas, dado quessamdar y no requieren mayores

asesoramientos ni especificaciones particulares.

Oportunidades

» Complementacion de oferta

La oferta ABSER limitada a aberturas PVC, considdode estas especialmente a
los diferentes tipos de ventanas y puertas fabwvgaeh ese material, podria
complementarse con otros productos que, en térngansrales, se adquieren al
momento de una nueva obra. Estos productos posifacortinas tipo roller, Wall

panel, pisos vinilicos, cortinas de enrollar exdsrn

» Expansion de zonas de influencia

Existen hoy zonas por fuera de las areas donde RB&fsarrolla su actividad que
no estan siendo atendidas correctamente por nioigamproveedor. Estas zonas son
aguellas que se encuentran mas alla de los 50kilb@fetros de la ciudad de Buenos
Aires y que hoy, son atendidos a distancia, parradg de los proveedores de mayor
porte, pero, sin atencidn personalizada, con tienrlpatos de respuesta y con
dificultades para completar los montajes.

Como ejemplo, algunas de estas zonas son MercgdrsAntonio de Areco, San
Andres de Giles, Carmen de Areco, Arrecifes, eotfr@s.
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Amenazas

Importacion

La apertura de las importaciones podria potenciaiengenerar el ingreso de nuevos
actores al mercado que puedan ofrecer productaksa valores mas bajos. El
hecho de no poder tener como opcion la importagarestar ABSER enmarcados
en un acuerdo de exclusividad con Muchtek y Venliaxta las posibilidades de

accion ante esta situacion.

Inestabilidad econémica

Los niveles de inflacion aun elevados, la incertifite al respecto del rumbo politico
— econdmico del pais y la reduccion del poder aitino del dinero, el cual afecta,
aungue en menor medida, también al publico ABGIhtah contra una proyeccion
de crecimiento sostenido en el tiempo que pernpearsar estrategias a largo plazo
qgue incluyen inversiones en contratacion de petsaanpafas publicitarias e
incluso el desarrollo de cuerpo propio de montaglbeemadores, lo que implica no
solo la contratacion de personal, sino la adgdisicle maquinas y herramientas

necesarias.

Productos sustitutos

En situaciones donde el presupuesto disponibld gsesimpulsa la decision de
compra, mas alla de la calidad o de la exceleradiaatvicio que se pueda prestar, la
existencia de productos sustitutos al PVC comdughiaio y/o la madera, genera

una migracion de proyectos hacia estos, reduciEsdposibilidades de venta.

46



Universidad de Buenos Aires DA
Facultad de Ciencias Economicas f

CC

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

4.7 Problemas encontrados

Adicionalmente a las amenazas y debilidades yzaddis en el analisis FODA, en
el mercado de aberturas existen multiples probleaste diferente indole, algunas de ellas
relacionadas con el tipo de producto, otras corptogeedores, algunas con los clientes y
por ultimo, con la competencia. A continuacion, gesarrollan esas problematicas

adicionales muy especificas y propias del mercatolel ABSER desarrolla su actividad.

Problematicas relacionadas al tipo de producto

Las aberturas de PVC estan fabricadas con pedidesste mismo material. Su
produccion requiere de diferentes componentes taleso el carbonato de calcio y el
didxido de titanio, entre otros, todos ellos impdds. Cualquier regulacion que afecte la
fluidez del proceso de nacionalizacién de estoanius, atenta contra la fabricacion y
entrega de los perfiles de PVC, retrasando todadana.

En los dltimos afios, se han implementado muchadaggnes que afectaron la
importacion, lo que dificulto la fabricacion y pamo demoras muy importantes en las
entregas, que, en muchos casos, afectaron laGelacn el cliente final de manera

irrecuperable.

Generalmente las aberturas de PVC son, con excegel@quipamiento de interior,
lo ultimo que se coloca en una obra en construcblérobstante, la mayoria de los proyectos
exige flexibilidad, haciendo que las aberturasesminen instalando cuando el cliente lo

pide, mas alla de que sea o no el momento adecuado.

La instalacion de las aberturas antes de tiempodouain se esta en obra, a pedido
del cliente por conveniencia de este, frecuenteengahera dafos (ralladuras, roturas de
vidrio, descuadre de cerramientos por golpes, gie®)a posteriori son reclamados a la
compafiia como fallas propias.
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La no reparacion sin cargo de las aberturas prodiecestas circunstancias, mas alla
de las responsabilidades del caso, genera reclaorogl cliente, demoras en los pagos

finales hasta tanto se subsane la situacion.

Al ser las aberturas de PVC un producto de altstpcedn, requiere para su
instalacion, personal especialmente calificadoyceshdo asi la cantidad de proveedores
aptos para desarrollar la tarea. Esto, en épocaltdedemanda, genera demoras en las

entregas producto de la no disponibilidad de mamesdpara realizar la instalacion.

Problematicas relacionadas con los proveedores

Como se mencion0 previamente, las aberturas dedB¥4B construidas mayormente
con perfiles de PVC, los cuales son fabricadosaeArgientina por dos compaiiias, una

nacional (Muchtek) y otra multinacional (Rehau).

Cada una de esas compafias tiene desarrolladd da fabricantes de aberturas, la
cual consta de diferentes talleres en todo el paiso de esos talleres (Ventex) es al cual
ABSER compra las ventanas terminadas. El acuerdst@eexclusividad, por lo que no es
posible comprar aberturas a otro taller de la restikek, ni tampoco comprar a talleres de

la red de la otra compafia (Rehau).

Esto genera una dependencia total de ABSER coratesal taller de fabricacion de
aberturas (Ventex); si este experimenta demorésseantregas o alteraciones significativas
en los precios / condiciones de pago, la afectaesaiirecta y no hay posibilidad de atenuar

las consecuencias buscando alternativas.

Como se indica en instancias previas, ABSER nodakaberturas, sino que las
comercializa e instalada. Esa instalacion no laeheon personal propio, sino con
subcontratados especializados. Dado que las ageRMC son de alta prestacion, requieren
mano de obra cualificada para su colocacion, difera la requerida para otro tipo de
aberturas. Esto reduce la oferta de proveedoresrd&ios de instalacion, aumentando los

costos del este y, en épocas de alta demandayl@ifido encontrar disponibilidad de
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montadores para las fechas requeridas, lo que ehasicasos deriva en la necesidad de
reprogramar tareas que impactan en la fecha deganyren los cronogramas de pago pre
establecidos los cuales, en el 100% de los cdsasntel pago final atado a la finalizacion
del proceso de colocacion / instalacion.

Problemas relacionados con los clientes

ABSER cuenta con diferentes tipos de clientes, aadade ellos con caracteristicas
particulares, motivaciones diferentes a la hordadeoma de decisiones y necesidades
dispares.

Los estudios de arquitectura, clientes habitualeABSER, no son los usuarios
finales del producto, sino que son contratadosestws para que lleven adelante la obra

completa (disefio, compra de materiales, fabricadibaccion de obra, etc.)

Generalmente este tipo de cliente, a pesar de mel sisuario final del producto,
tiene un peso muy alto al momento de la toma desidecde compra. Habitualmente son
exigentes a la hora de pedir respuesta rapida eatitzacion, modifican varias veces el
proyecto, lo que genera multiples cotizaciones [zanaisma obra, la misma obra implica la
fabricacion de muchos modelos diferentes y pocéidaahde cada uno de ellos, una vez
fabricadas las aberturas, en muchas ocasionegaoloambios productos de ajustes en el
disefio / construccion de la propiedad, que requiereotizaciones y cobros adicionales que
generan contratiempos, demoras y conflictos coasw@rio final, reprograman las fechas de

finalizacion de obra, exigen entregas parciales, et

Este tipo de cliente es importante para ABSER ya, @l mismo estudio de
arquitectura puede requerir cotizaciones paraettes obras en curso, sin embargo, es el

cliente que representa el mayor desafio en térndaagestion del proyecto.

Otro tipo de cliente, también muy importante, sag émpresas constructoras /
desarrolladoras de propiedad horizontal / condamsinios problemas mas frecuentes a

afrontar con estos clientes son las demoras eroebgrama de trabajo, que obliga a, una
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vez finalizada la fabricacion de las aberturasaaknarlas hasta tanto la obra este apta para
la instalacion, no obstante eso la relacion coa ggb de clientes tiene algunas ventajas
como ser la fabricacién, para un mismo proyectmmdehas unidades de poco modelos, ya
qgue un edificio tradicional de viviendas, generaiteeno lleva mas de 3/ 4 modelos de

aberturas, pero gran cantidad de ellas, mas almgsmo es de 7 pisos 0 mas.

Por dltimo, el otro tipo de cliente de ABSER esustario final, el duefio de la
propiedad en construccion. El problema mas habitaal este tipo de clientes es el
desconocimiento de las diferencias entre los dastitipos de aberturas (PVC, aluminio,
madera) y el descreimiento al respecto de la arapparioridad en términos de rendimiento
gue hay entre las aberturas de PVC y el resto.llEstba que el proceso de venta sea mucho

mas lento, requiera visitas a obras en curso /in@aas, entre otras cosas.

No obstante, este es el problema mas habitual,asl importante es el nivel de
informalidad con el que este tipo de cliente gdneeate quiere operar. En muchas
ocasiones, no acceder a los niveles de informalieauaeridos implica la no realizacién del

proyecto.

Problemas con la competencia

La competencia dentro de los proveedores de ahsmYC es muy heterogénea, en
un extremo encontramos grandes talleres con falidity equipos propios de montaje, los
cuales manejan importante volumen anual de progeetoel otro se encuentran pequeinas
compafias de reducida estructura, que operan toniaél de informalidad. En medio de
estos extremos, se encuentran talleres de medianie@ $in equipo de montaje propio,
comercializadores de gran volumen y montaje praymmercializadores de gran tamafo sin
montaje y comercializadores de mediano porte (emitds de volumen de ventas,

considerando el periodo enero — diciembre 2024nsintaje propio (ABSER es el ejemplo)

Esta heterogeneidad obliga a analizar cada capoogecto en particular, conocer
contra quien se esta compitiendo (informacion dese restringido en la mayoria de los

casos) y proceder en consecuencia, lo que obiiggnéener una alta flexibilidad en términos
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de precios y condiciones de contratacion, comtaadbién un seguimiento constante de los
proyectos para evitar que el cliente tome la décisie compra sin tener la posibilidad de

haber mejorado la oferta inicial realizada.

Adicional a los competidores que ofrecen abertéd€, también existen los que
ofrecen otro tipo de aberturas, especialmente alonistos proveedores compiten en base
a precio, ya que la prestacion de su productdeson Si bien el puablico al que va destinado
el producto de ABSER esta posicionado en la cinla ggamide socio econdmica (ABC1),
en épocas de incertidumbre, inestabilidad econdéenicliacion, donde el nivel de inversion
pasa a tener un peso mayor en la toma de decisi@ompra, los productos como las
aberturas de aluminio (menor costo, menores piesEE) se convierten en una opcion
posible, incluso para los consumidores pertenezseateste segmento aumentando el nivel

de competencia en base a precio.

Algunos de los competidores que ofrecen abertuead?dC, también ofrecen
aberturas de aluminio, lo que amplia las posibbéscines disponibles para los clientes,
dejando a ABSER en desventaja. Estos mismos caotopesi ofrecer productos
complementarios a las aberturas como ser ciel@rasatinas roller, persianas enrollables,
pisos flotantes, etc., los cuales en muchos casedem venderse on line, sin necesidad de
asesoramiento personalizado. La posibilidad destgavon line si necesidad de atencién
personalizada, gestionado entregas a domicilien ketiros en el local / planta, ha hecho
gue muchos de estos competidores hayan desarrsilacanal de ventas digital, canal que
ABSER no ha desarrollado.

4.8 Marketing

El marketing puede dividirse en dos etapas, una spiecorresponde con lo

estratégico, en donde se definen la segmentacddifdrenciacion y el posicionamiento.
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Una vez definidos estos puntos, el plan se lldaaaacion a partir de las “cuatro P”, precio,

producto, plaza y promocion; siendo esto el mamngeathctico.

Conceptualmente, se denomina segmentacion al prateslivision del mercado
objetivo total en grupos mas pequeios y homogénasmsdos en caracteristicas comunes,
sean estas demograficas, geograficas, conductueteskEl objetivo es identificar a los
clientes con necesidades similares para disefrateggas especificas y mas efectivas. Para
el caso de estudio, ABSER, como mencionamos previten el cliente objetivo es el
ubicado en el extremo superior de la piramide smaoomica argentina. Profundizando en
esta segmentacion, podemos dividir esta franjaeteado en consumidores pertenecientes
al grupo ABC1, residentes mayormente en los coresdaorte y oeste del GBA y ciudades
cercanas (Carmen de Areco, San Antonio de AreaoAfdres de Giles, etc.) situados en

la franja etaria que va de los 35 y los 60 afos.

La diferenciacion es la caracteristica de un prtmjugue lo hace uUnico frente a la
competencia. Esto incluye calidad superior, carestieas exclusivas, precio competitivo,
valor agregado, atencion al cliente, innovacion, Et objetivo es la creacién de una ventaja
competitiva que haga que los consumidores elijamdaca por sobre otras. Para el caso
ABSER, la diferenciacion para con los competidoy@s ofrecen otro tipo de aberturas que
no sean las de PVC, radica en la calidad y prestasidel producto. Esta caracteristica
diferenciadora se reduce a la minima expresion dmda comparacion es con otros
proveedores que ofrecen, al igual que ABSER, alzertde PVC. La diferenciacion con
estos ultimos se plantea en el nivel de persomadinale la atencion, velocidad de respuesta
y servicio post venta, como asi también en el exatutest de calidad que incluye someter
a las aberturas, una vez instaladas, a inyeccimegua a presion desde el exterior de la
propiedad, en los casos en los que fisicamenteastale (en inmuebles de dos 0 mas pisos
no puede llevarse a cabo), con equipos especiatadal fin, con el objetivo de corroborar

la estanqueidad total.

Por dltimo, el posicionamiento es el lugar que @cupa marca o producto en la
mente del consumidor, en relaciébn con la competerieara lograr el posicionamiento
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buscado de deben comunicar los atributos y bensfiqgue hacen uUnico al producto.
Habitualmente se resume en una propuesta de valosimgan que capture la esencia. Para
el caso objeto de estudio, ABSER, el posicionamiargta en el nombréberturas y
Sewicios, el cual indica que el cliente no solo obir@nun producto determinado, en este
caso aberturas, sino también los servicios asogiada obtencién de ese producto, eso

servicios asociados son el asesoramiento técretonpntaje en obra.

Para llevar adelante esta estrategia se utilizaaeketing tactico con las “cuatro P”.

Producto: conjunto de caracteristicas visibles o no que cenge a la marca, el
envase, la calidad, el color, el servicio y la tapidn de la empresa.

Para el caso ABSER, como ya se desarrollé previsanehproducto es aberturas de
PVC de alta prestacion. Sus caracteristicas dissison la total estanqueidad, aislaciéon
acustica, seguridad (mucho mas resistentes quéuedsetradicionales a los intentos de
rotura para fines de robo), la no necesidad de enaniento, calidad de terminacion y
multiples opciones de acabado disponibles. Potienerde, se deberian resaltar con mas
claridad dos aspectos especificos del productosqueimportantes para la mayoria de los
clientes objetivo pero que, sin embargo, ABSER estata tanto como otros. Esos dos

atributos son la seguridad y la multiplicidad deiopes de acabados disponible.

Precio: es la cantidad de dinero que se cobra por el ptoduservicio. Este depende de dos
factores, el primero la imagen y valor que perebeonsumidor y el segundo de todos los

costos necesarios y asociados a la fabricaciostgtuicion.

ABSER se posiciona hoy, dentro del segmento detwlsr con precios mas
elevados, como una de las opciones mas costogagrecos similares a compafias de
mayor capacidad productiva y de montaje, pero temcedn al cliente menos personalizada

y con una post venta deficiente. Para la definid@precios se utiliza un software cotizador
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con el cual se determinan todos los costos dectatién y montaje, sobre los cuales, por
medio del mismo, se adicionan utilidad, margeneseg@ciacion y cualquier otra prevision
gue quiera considerarse. Este esquema de deterdmrcprecios se utiliza para todos los
tipos de cliente que se manejan, de los cuales jarsdetallado caracteristicas previamente.

Es posible que esta forma de conformacion de pateba ser revisada, teniendo

consideraciones especificas por tipo de clientes, atla de los margenes de descuento o de
utilidad que puedan asignarse de forma diferenciada

Plaza o distribuciones el punto de venta, donde el cliente adquiepeoelucto o servicio.

Es importante ya que, tanto la forma de comeraeian como el canal de venta, influyen

en forma directa sobre la satisfaccion del cliente.

ABSER dispone de showroom (no abierto al publicoegal) donde se programan
visitas con clientes interesados en aberturas FB&Calli donde estos se interiorizan al
respecto de las cualidades que presentan ested¢ipaberturas, donde pueden ver los
distintos tipos de acabado, verificar la aisla@énstica, etc., y donde reciben, ademas, la
atencion personalizada que, como se ha menciomaddezentes ocasiones a lo largo del
presente, es una de las caracteristicas diferememdde la compafia por sobre sus
competidores.

Promocidn: con ella se refuerza el conocimiento del produst fomenta el deseo de

consumo del producto y se pretende instalar leepees de la empresa.

Este aspecto es en el cual ABSER tiene menos disama que en la actualidad, la
promocién solo corre por cuenta de VENTEX (pubkcidgeneral para todos sus socios —
distribuidores). No se llevan adelante accionegpmenocion, publicaciones en revistas

especializadas del sector, campafas de marketitgldetc.

En préximo apartado4.8 — Estrategiasse sugieren acciones concretas a llevar

adelante sobre este tema.
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4.9 Estrategias. Sugerencias de mejora

En funcion de lo desarrollado hasta el momentd pnesente, aplicando parte de
las herramientas de un plan de negocios convericEmaugieren a continuacion, acciones
a llevar a cabo tendientes a solucionar total oiglanente los problemas encontrados,
reducir / eliminar las amenazas detectadas y tiebapre las oportunidades existentes.

Personal

En la actualidad, ABSER no cuenta con el persanfaliente para poder afrontar
un proceso de expansion y desarrollo exitoso. Gaaie de las tareas diarias como ser
gestion de bancos y compra de insumos basicosrsoaee Faustino Blason, sobre quien
también descansa la responsabilidad de la gestidercial, administrativa, operativa de

montaje y de relacién con los proveedores.

Ante esta realidad, es necesaria la incorpora@@mdhuevo miembro a la
organizacién, cuyas responsabilidades estén relad#as con la gestion del dia a dia de la
compafia, reportando en forma directa a FaustiaedBl, dejando a este, la gestion

comercial, operativa de montaje y de relacion osrproveedores mas importantes.

Para cubrir esta necesidad puntual de persona, amisiderarse o bien un
profesional joven de las areas contable / admatig&s o bien un estudiante de carreras

afines a estas areas.

Este nuevo miembro perteneceria al sindicado géeaios de comercio y
su sueldo bruto estimado deberia rondar los ARS010P0.-

Marketing

Se sugiere la realizacion de una campafia de magkditiital basada en el uso de
las herramientas que brinda el buscador google@dhpermita llegar al cliente objetivo,
definido previamente en el desarrollo del presentgjiante distintas plataformas como ser

el propio buscador de google®, Instagram® y Fack®oo
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Esta campafia debe consistir en lo siguiente:

» Creacion de una audiencia especifica a quienesctarpeon los anuncios,
en base a la segmentacion desarrollada previaraermkpresente.

» Desarrollo de anuncios determinados por tematispso#ficas y con
objetivos concretos como ser quitar clientes atapetencia, promocionar
ofertas especiales de tiempo limitado, presentavaproducto, etc.

» Establecer palabras clave con las que se perihéiy@ar con mas eficacia al

cliente objetivo.

Todas estas acciones deben llevar a aumentafiebtedl las cuentas de la
compafia y a que el cliente objetivo al que seudestre el anuncio se interese e ingrese al

link de contacto y comience la interaccion.

Una accion como esta permitira también llegarentdis a mas de 50 / 100
kilbmetros de CABA, los cuales hoy se encuentrahatesndidos por falta de oferentes
locales cercanos, teniendo que recurrir a opcior@g®rmente emplazadas en la Ciudad de

Buenos Aires y sus alrededores.

Se sugiere tercerizar el disefio y gestion de estgpaiia en compariias
especializadas en la materia a la cual se le détaeargmitir el criterio de segmentacion
(geografica, etaria, de género, etc.), informatd@nica del producto, imagenes y
descripcion. Adicional a esto, se le debera habiéit acceso a las cuentas de las redes de

la empresa.

Un servicio de disefio y gestion de anuncios commeadn mencionado puede
tener un costo mensual del orden de los AR$ 300.8600A, dependiendo de los

alcances del mismo.
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Gestidon comercial

Para una gestion comercial mas eficiente y ordertsdee incorporarse como
herramienta de uso diario un CRM, Customer RelatignManagement por sus siglas en

ingles.

Su principal funcion es simplificar y automatitas procesos comerciales.
Centraliza la informacion que se obtiene de lentdis. Son Gtiles para automatizar
procesos de e-mail marketing, correos a gran esgegdion de contactos, de agenda,

reuniones, etc.

Existen multiples opciones con planes gratuitpagos que, en esta etapa,

pueden cumplir con las necesidades de ABSER, elidepodemos encontrar los

siguientes:
* Holded
*  HubSpot
* Zoho
» Bitrix24
* Agile

e Suite Software
* Macroges

* Notion

Siguiendo con la gestion comercial, ABSER en laatad plantea una estrategia
de ventas Inbound, la cual es una metodologia d@as@ersonalizada que se enfoca en las

necesidades del cliente.

Bajo esta metodologia, el vendedor es un consglierapoya de la mejor forma al

cliente en su decision de compra. Tiene tres etagaber:
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Atraccion:

Llegar al cliente objetivo y hacer que conozcadmpariia.

Interaccion:

Una vez que se lleg6 al cliente, lograr una intgéacprofunda para conocer las
necesidades del mismo y basarse en ellas paraofaemejor solucidén posible.

Satisfaccion:

Si se lleg6 al cliente objetivo correcto y se logna interacciéon profunda logrando
descifrar la necesidad especifica del mismo, segemée se ofrecera una solucién que

genera en el cliente, una total satisfaccion.

Basandose en esta metodologia de venta, ABSERddgranciarse de la
competencia, sin embargo, en caso que, como saraug@s adelante, se busquen socios
estratégicos que ofrezcan productos complementasidéndar, como ser cortinas roller,
pisos flotantes, etc., que no requieren una aterpeésonalizada, deberia incorporarse una
metodologia de ventas cruzadas.

Por medio de esta metodologia, se incentiva lsavé# un producto

complementarios, asociandolo como el producto rahc

Continuando con la gestion comercial, una de lastopidades detectadas e
indicadas en el anélisis FODA de ABSER, es la @eliaia la oferta de productos, aquellos

gue sean complementarios a las aberturas y quefabtécados por terceras compafias.

Hay que considerar que algunos competidores ydldato adelante esta politica,
que sostienen en la actualidad éaito, permitiéndoles desarrollar canales de venliae dada

la minima necesidad de asesoramiento previo ang@ic

De los productos complementarios a las aberturds )& se sugiere incorporar a
la oferta de ABSER son:

58



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

» Cortinas tipo roller.
» Cortinas de enrollar.
* Pisos vinilicos.

* Wall panel PVC.

* Cielorrasos.

Junto con la incorporacién de estos productosoéelda de ABSER se sugiere la
creacion de una tienda on line que los comercialica tienda en Instagram ® y una

pagina / tienda en Mercado Libre.

El manejo de la atencion de estos nuevos canalesnda es un desafio a resolver,
una alternativa posible es la de incluir esta resabilidad a las tareas del nuevo miembro

de la organizacion a incorporar.

Adicional a la creacién de estos canales de coalaacion on line, deben
ofrecerse opciones de entrega para este tipo degas. Con algunas plataformas como
Mercado Libre, la logistica esta resuelta, coriéaslas on line y en Instagram ® debe
resolverse. Una forma eficiente de hacerlo es atartido los servicios de plataformas de

entrega entre las cuales pueden considerarsegjlasrdes:

e Zippin

* Pickit

* Andreani
* Shipnow
« OCA

» Correo Argentino

El desarrollo de estos partners estratégicosnell cke venta on-line y la definicion
de los términos logisticos para las entregas, piedniegar a mas clientes potenciales e

incrementar el flujo de caja a raiz de las veneassdos nuevos productos, los cuales por
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otra parte requieren practicamente nula atenciésopalizada y cuentan, en general, con

tiempos de decision de compra considerablementeantss.

4.10 Implementacion

Uno de los aspectos clave de un plan de negoa®s) eorrecta implementacion, la
cual, para empresas de similares caracteristicadesla empresa objeto de estudio, es todo
un desafio, por carecer estas de los recursosesués para llevarlo a cabo, sean estos de

tiempo, dinero, personal, 0 una combinacion dedaedlos.

En virtud de ello, a continuacion, se dictan logdimientos basicos necesarios para

poder implementar en ABSER, las sugerencias délsalas previamente en el presente.

Se sugirio la contratacion de un nuevo miembroaeargjanizacién con el fin de
asistir a Faustino Blason en las tareas de menmoriancia, que este designe delegarle. Se
sugiere que esas tareas estén relacionadas |@atgnealizacion de llamados, contacto
con proveedores por cuestiones de indole admitngty@oordinacion de reuniones para

Faustino Blason, atencion primaria de mensajesagsry mails.

Dado el desafio que implica la contratacion de greals se sugiere, para poder
implementar esta mejora, recurrir a compafias tale® Randstan, Adecco o Manpower

y tercerizar en ellas esta gestion.

En términos de marketing, se propuso llevar adelantplan de marketing digital
para posicionar la empresa y llegar al cliente tolgepor diferentes plataformas
disponibles actualmente. Para esto, al igual quel easo anterior, se sugiere recurrir a
empresas especializadas en la materia, indicartas & publico objetivo, la zona
geogréfica que en la que se pretende actuar cerpkst y destinar los fondos para la
compafa. La gestion de este plan, la emision deteede resultados y la explicacion de
los mismos a ABSER que permitan decidir o no cambio este, quedan a cargo de la

empresa contratada.

60



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ECONOMICAS

La seleccion de esta empresa debe realizarla RauBtason, en funcion de las

diferentes opciones que se encuentren durantestpubda de proveedores.

Otra de las propuestas de mejora fue la busquedaatgaciones estratégicas para
ampliar la gama de productos. Esta tarea debezadaliFaustino Blason, gestionando
reuniones con diferentes compafias fabricantes melugtos complementarios vy

proponiendo los términos de esa cooperacion.

Estos términos pueden variar en funcién de cadaesagon la que se intente llegar
a un acuerdo y/o el tipo de producto que se pratendorporar, sin embargo, hay

lineamientos basicos a seguir, los mismos se amal@ntinuacion.
Productos

Los productos a considerar para la busqueda dessesitratégicos deben tener
estrecha relacion con la construccion privada denilas, condominios y diferentes tipos
de construccion de uso particular, sin embargod@umnsiderarse también productos
destinados al uso profesional en locales, oficiets,

Dentro de este segmento podemos incluir los sigesgoroductos a saber:

» Cortinas tipo roller.

» Cortinas e enrollar.

* Wall panel.

» Pisos vinilicos.

» Perfiles para cielorraso.

* Puerta de seguridad.

Independientemente del tipo de producto o produgiese seleccionen, todos deben
estar orientados / destinados al mismo segmenfualapunta el producto ABSER, el
ABC1, cualquier producto que este fuera de ese seigmobligara a un esfuerzo de

marketing y de gestidon comercial adicional, poneerdcompetir a la compafia bajo
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premisas diferentes a las actuales, como ser, ¢ormppeprecio o por condiciones de pago,
dejando de ser importantes para la decision de i@dgesos nuevos potenciales clientes,
caracteristicas distintivas de ABSER, como sondidad del producto, la atencién

personalizada y el servicio post venta.

Es por esto que no se recomienda buscar asociadioa®boraciones con empresas

gue ofrezcan productos tales como:

* Placas anti humedad.

» Cortinas de tela.

* Puertas plegables.

» Aberturas de otros materiales (aluminio / madera)

* Pisos flotantes.

Empresas

El tipo de empresa con la que se sugiere propamgrecacion debe ser una
empresa que tenga un esquema de distribuidorestriefa estratégicos en la
comercializacion de sus productos ya desarrolladgye permitira el ingreso a una
red ya formalizada, con procedimientos ya estathdesci probablemente con

publicidad corporativa, gestion de entregas acajtadtre otros aspectos.

Para la implementacion de CMR, se recomienda lguaga en los proveedores
gratuitos ya mencionados previamente en el presel@#@o que, de acuerdo a las
capacidades de la compafiia, un CRM pago de maygwglefidad llevaria a la decision de

Su no implementacion.

El manejo de este CRM deberia estar en manos d&if@uBlason, delegando

posiblemente la carga de datos en el mismo quelasel estado de cada prospecto.
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CAPITULO 5 - CONCLUSIONES

Durante el desarrollo del presente se definid,ase fa la bibliografia disponible y al
material entregado durante la especializacién, lam mle negocios tradicional, su
relevancia a la hora de lograr un desarrollo sadbepara las compaiiias y los pasos a

seguir para su disefio e implementacion.

Dada la demanda de recursos econémicos, humatwsgue el desarrollo e
implementacion de estos planes requiere, se pléntestesidad de analizar una alternativa
que, utilizando parte de las herramientas que lirsep tradicionales brindan, pueda dar
solucion a probleméaticas comunes en mipymes argentias cuales, en su mayoria,
carecen de los recursos necesarios para lograxdon el desarrollo e implementacion de

un plan de negocios tradicional.

Para el analisis de esta alternativa, se definiprenera instancia, a las mipymes
argentinas por sus caracteristicas propias y tamimér como los organismos

gubernamentales las segmentan. Seguido de esesentd el caso de estudio, ABSER.

Una vez presentada la compaifiia objeto de estedioypsenzaron a aplicar diferentes
herramientas del plan de negocios tradicionakliecsion de estas se basé en aquellas que
eran aplicables para la compafiia, en funcion derestigsos econdmicos y humanos

actuales.

Partiendo de los diez pasos a cumplir para detarmlimplementar un plan de
negocios tradicional, los cuales se encuentranla#da en el capitulo 1 del presente, se
trabajé sobre algunos de ellos para lograr aptiagte de las herramientas que presentan y
poder asi brindar soluciones a problemas comunles deipymes argentinas, basando esto

en el caso de estudio.

De esta forma, se realiz6 un analisis de la in@dystn andlisis (parcial) del mercado

mediante la definicidn de los clientes objetivaylescripcion de sus caracteristicas, como
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asi también la identificacion de la competencias/rasgos distintivos, se realizé también

una descripcion detallada del producto ofrecidelypdsicionamiento pretendido.

Se describio el negocio, se indicaron mision, visi@lores y metas y se detallaron

los proveedores estratégicos.

Se realiz6 un FODA para el caso de estudio, detemaio fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas. En base al cual se propuslan de mejoras y se sugirieron
los lineamientos basicos de un plan de acciénlpamplementacion de este.

Si bien, como se indicara previamente, la implea@an de las estrategias sugeridas
esta aun en proceso, por lo que su impacto repuade ser completamente evaluado, si
podemos establecer que, la reduccion de pasosua yelg aplicacion de herramientas
accesibles, obviando aquellas que requerian laaapdn de mas recursos, posibilito que
la direccién de la empresa objeto de estudio acada@jecucion.

El hecho de que la simplificacion fomente la amliéa es de gran relevancia,
considerando que, incluso desarrollandolo en fopaecial, el plan de negocios es

fundamental para el desarrollo sostenido de lagpeadias.

Dado que este analisis se centré en un Unico casstddio, restringiendo asi la
generalizacion de los resultados; si se amplia uastna para incluir otras mipymes
similares, podria determinarse si, las herramiantiizadas en el presente y la adaptacion
de las misas, efectivamente motiva a las mipymesoraar la decision de su

implementacion, generando mejoras en todas las abmadadas de la organizacion.
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CAPITULO 6 — LIMITANTES DEL
TRABAJO Y NUEVA AGENDA DE
INVESTIGACION

Este estudio ha permitido aplicar herramientasdelan de negocios a una mipyme
del sector de aberturas. Se identificaron probleasitclave relacionadas con la falta de
personal, la heterogeneidad de la competenciatyplos de cliente objetivo, el marketing
y la venta on — line, entre otras. A través delisisadel caso de estudio de "Aberturas y
Servicios" (ABSER), se han podido detectar desadgmecificos que enfrentan muchas
mipymes familiares en Argentina y proponer estiagegrientadas a mejorar su gestion y
sostenibilidad.

Sin embargo, este trabajo presenta ciertas liroi@si que deben ser consideradas.
En primer lugar, el analisis se centré en un Umiaso de estudio, lo que restringe la
generalizacion de los hallazgos a otras microerapresn caracteristicas diferentes en
términos de tamafo, sector o estructura organ&a8v bien la metodologia utilizada
permitié un analisis detallado de la empresa estire futuras investigaciones podrian
ampliar la muestra para incluir otras mipymes dble o de sectores afines, permitiendo

asi una comparacion mas consistente de problemat®aluciones.

Otro aspecto a considerar es la disponibilidadigaa de los datos obtenidos. Dado
gue muchas microempresas no cuentan con registtafiadlos o estandarizados de su
gestion financiera y operativa, la recoleccién d®rmacion fue un desafio. En este
sentido, una investigacion complementaria podidaiinherramientas de recopilacion de
datos mas estructuradas, como encuestas o eraseersprofundidad con otros actores del

ecosistema empresarial.

Ademas, la implementacion de las estrategias slageen este estudio aun esta en
proceso, por lo que su impacto no ha sido complktéenevaluado. Se requeriria un

seguimiento a mediano y largo plazo para medir flectwidad de las acciones
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recomendadas y su impacto en el crecimiento y mibdidad de la empresa. Este
seguimiento permitiria identificar ajustes necesary validar la aplicabilidad de la

metodologia utilizada en contextos similares.

A partir de estos resultados, se plantea una nageada de investigacion que
permita profundizar en el uso de herramientas amiftacion en microempresas
familiares, evaluando su efectividad en diferergestores productivos y en diversas
condiciones de mercado. En particular, seria ratevexplorar estrategias especificas para
superar barreras estructurales como la falta dendiamiento para la inversion y la

dificultad en la contratacion y retenciéon de emgtesacapacitados.

Asimismo, un eje central de futuras investigaciomeslria enfocarse en la
digitalizacion de la gestion y los procesos proost en mipymes, analizando como la
adopcion de tecnologias puede contribuir a mejdaareficiencia operativa y la
comunicacion interna. En un entorno empresarigh @2 mas competitivo, comprender
de qué manera las herramientas digitales puedeilitaiacla escalabilidad y

profesionalizacion de las microempresas resultzegbara su desarrollo.

Finalmente, se recomienda la realizacibn de estudmmparativos con otras
mipymes que han logrado superar desafios similaesgalar su negocio con éxito. Esto
permitiria identificar mejores practicas y estr&egeplicables en el contexto de empresas
con recursos limitados, generando conocimientccalplé tanto para empresarios como

para formuladores de politicas publicas orientadliésrtalecimiento del sector.
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Solicitud de evaluaciéon de Cédigo de la Especializacién

IZACION

Nombre y apellido del alumno: Tipo y N° de documento de
identidad:

DNI 28.587.271

Blason, Pablo Sebastian

Afio de ingreso a la Especializacion —
Ciclo 2020

Fecha de aprobacién de la Ultima asignatura rendida
2021

Titulo del Trabajo Final

Herramientas del plan de negocio adaptadas para dar respuesta a problematicas en
mipymes familiares argentinas

Solicitud del Tutor de Trabajo Final

Comunico a la Direccion de la Especializacidn que el Trabajo Final bajo mi tutoria se
encuentra satisfactoriamente concluido. Por lo tanto, solicito se proceda a su evaluacion
y calificacion final.

Firma del Tutor de Trabajo Final

Aclaracion: Fernando A. Mogni

Datos de contacto del Tutor

Correo electrénico Teléfonos

FMOGNI@AGRO.UBA.AR 1141968834

Se adjunta a este formulario:

e Trabajo Final de Especializacion impreso (se envia por email)
e CVdel tutor del trabajo final de especializacién.

Fecha Firma del alumno

26 de febrero de 2025 !
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