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5 RESUMEN

El objetivo general del trabajo es realizar un estudio y desarrollar un plan de
negocios para la produccion y la comercializacion de la sonda de humedad
yasesorar a INSUS sobre el costo de oportunidad de las diferentes inversiones.Tal
estudio ejerce una funcion informativa y orientadora del proceso de toma de

decisiones.

Para ello realizaremosun analisis de las principales fuerzas de la industria
que influyen en la competencia y la rentabilidad del producto.ldentificaremos las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrentara la sonda de

humedad desarrollada por INSUS.

Luego propondremos una estrategia corporativa para el emprendimiento y por

ultimo desarrollaremos un plan para cada una de sus areas que criticas.
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6 PALABRAS CLAVE

e PLAN DE NEGOCIOS

e SONDA DE HUMEDAD

e AGRICULTURA DE PRECISION
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7 INTRODUCCION

‘Regar sin control y cuando el cultivo no lo necesita puede ser

econdmicamente contraproducente”(Salinas, 2012).

El sector agricola afronta, en la actualidad, una serie de complejos
desafios. Por un lado, es necesario producir mas y mejores alimentos con menor
cantidad de agua por unidad de produccion,y por otro lado, se deben utilizar
tecnologias limpias (evitando o minimizando los impactos negativos derivados del
uso de fertilizantes y pesticidas) que aseguren la sostenibilidad ambiental. La
cantidad de agua disponible para la agricultura es cada vez mas reducida a causa
de la degradacion de las tierras y de los sistemas hidricos, de la competencia con
otros sectores econdémicos y de la necesidad de conservar la integridad de los

ecosistemas acuaticos.

El costo asociado al riego en la produccion agricola ronda el 30 % del
total de los costos de produccion. Por lo tanto, la optimizacion en el uso de este
recurso es de gran importancia para la disminucion de costos y el consecuente

incremento de la rentabilidad del sistema.

En la actualidad, los productores no conocen, en tiempo real, lo que
sucede con la humedad del suelo, por lo que la aplicacién de agua es realizada
segun estimaciones meteoroldgicas y del consumo del cultivo. Esto conlleva a
disminuir la eficiencia del riego, tanto por una subestimacion como por una
sobreestimacion de la cantidad de agua aplicada, lo que afecta también a la
productividad del cultivo, ya que no se aplica en el momento adecuado la cantidad
de agua que requiere. Esta situacion de riego ineficiente tiene claramente un

impacto econdmico negativo para los productores.

10
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Existen en nuestro pais empresas que comercializan insumos tecnolégicos
para el agro que ofrecen este tipo de soluciones. Sin embargo, estos sistemas
son importados, muy costosos, de disponibilidad acotada y no cuentan con
soporte técnico en el pais. Esto conduce a una ineficiente adopcién de esta
tecnologia por parte de los productores, por lo que seria de gran utilidad contar

con una sonda adaptada a las necesidades de los usuarios.

11
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8 PRESENTACION DE LA ORGANIZACION

INSUS es una empresa de base tecnoldgica establecida en la Incubadora
de Empresas de la Universidad Nacional de Cérdoba. Su objetivo es la
produccion de soluciones tecnolégicas basadas en redes inalambricas de
sensoresaplicadas al sector agropecuario, destinadas a pequefios, medianos y
grandes productores agricolas, como asi también a distribuidoras de productos

tecnoldgicos para el agro.

El producto que INSUS desarrolla consiste en una sonda de humedad

para resolver la ineficiencia en el riego que tienen los productores locales.

Este sistema permite medir y monitorear en tiempo real la distribucion de
humedad del suelo de manera practica y amigable para los productores. Es una
herramienta de gran utilidad para realizar un manejo eficiente del riego,

disminuyendo su costo y aumentando la productividad de los cultivos.

El equipo emprendedor esta conformado por los siguientes profesionales:

Nicolas Alvarez: Direccion General e Ingenieria de Sistemas. Ingeniero en
Computacion. Experiencia en gestion y desarrollo de proyectos de software y
hardware.

Guillermo Riva: Encargado de Disefio y Desarrollo de Hardware de la red
inalambrica de sensores. Ingeniero Electronico con un doctorado en etapa de
finalizacion en redes inalambricas de sensores.

Estefania Alvarez: Encargada de Ingenieria Agricola. Ingeniera agrénoma.

Experiencia en agricultura de precision.

Son un equipo multidisciplinario de profesionales con conocimientos y
experiencia en agricultura de precision, desarrollo de software y hardware. Como

grupo emprendedor son conscientes de la importancia del cuidado del medio

12
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ambiente, y por ello trabajan en el desarrollo de tecnologias innovadoras
tendientes a eficientizar el uso de los recursos. Tienen una estrecha vinculacion
con unidades académicas universitarias, como la UNC y la UTN, de las cuales
obtienen acceso a los conocimientos cientificos y técnicos necesarios para el

desarrollo de sus soluciones.

13
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9 ANALISIS ESTRUCTURAL DE LA INDUSTRIA

Una industria puede definirse como un grupo de firmas que ofrecen
productos o servicios que son sustitutos cercanos unos de otros(Hax & Majluf,
2012).

En el caso de la sonda de humedad que produce INSUS, su industria esta
integrada por todos los productos que tengan como finalidad medir la humedad del

suelo, ya sea que cuenten 0 no con la misma tecnologia.

Para realizar el analisis estructural, se utilizard el modelo de las cinco
fuerzas expuesto por Michel Porter, en el que se analizan las principales fuerzas

que la componen.

Caracterizacion de la industria mediante las cinco fuerzas de Porter:

9.1 ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Se considera que en un sector en el que se conoce que el rendimiento del
capital invertido es superior a su costo, la llegada de empresas interesadas en
participar en él serd muy grande y rapida, hasta aprovechar las oportunidades que
ofrece ese mercado(Porter, 1991).

En el caso de que haya beneficios superiores a la media, el sector atraera
un mayor numero de inversionistas, aumentarala competencia y, en consecuencia,

bajara la rentabilidad del sector.

14
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Esta amenaza, como todas las demas, depende de las caracteristicas de la

industria.

Algunas de las barreras de entrada que pueden utilizarse para que la

corporacion obtenga una ventaja competitiva son:
- Diferenciacion del producto
- Requerimiento de calidad
- Acceso a los canales de distribucion
- Politicas gubernamentales
- Inversion necesaria o requisitos de capital

En el sector en el que se desenvuelve INSUS, se pueden encontrar las

siguientes barreras de entrada:

La inversion inicial necesaria o los requisitos de capital para entrar en el
mercado son bastante costosos debido a la gran precisibn que debe tener este
tipo de producto, debido a que gran cantidad de los materiales que requiere
sufabricaciéon son importados y debido a que se necesitan especialistas,
investigaciones y reiteradas pruebas para que estén listos para la

comercializacion.

Otra barrera que INSUS le plantea al mercado es la facilidad de acceso a
los canales de distribuciéon ya que, por contactos que ha realizado la ingeniera
agrénoma Estefania Alvarez, las empresas distribuidoras de sistemas de riego y
de venta de tecnologia para el agro actuaran como revendedores del producto

desarrollado por INSUS.

Estas empresas, son posibles aliados estratégicos, ya que encuentran valor

agregado en la posibilidad de vender el sistema de riego mas la tecnologia de

15
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censado de humedad, lo que le permitira al productor hacer un uso eficiente del

agua y obtener un mayor rendimiento de sus cultivos.

Entre las empresas que podrian distribuir el producto,se encuentran Tecno

campo, Grupo Prandi, TERRA Ingenieria de Campo y GEDIN.

Por otro lado, pertenecer a la Incubadora de Empresas de la UNC le ofrece
a INSUS grandes beneficios relacionados a la vinculacion y acceso a canales de

comunicacién de manera gratuita o a bajo costo.

En cuanto a la diferenciacién del producto, si bien INSUS propone un
producto muy similar en tecnologia y en calidad a las sondas con tecnologia FDR
gue se importan, el primero se diferencia en que, ante cualquier eventualidad con
el funcionamiento del producto, existe en el pais un equipo capaz de brindar el

soporte técnico para este producto.

9.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores se imponen en la industria cuando tienen poder, ya sea
por su grado de concentracion, por la especificidad de los productos que proveen
o por el impacto que representan dentro de los costos de la industria, entre otros.
Los factores mas determinantes de esta fuerza son: la tendencia del comprador a
sustituir, el precio que implica la sustitucion y el nimero y la variedad de productos

disponibles en el mercado(MyP, 2012).

Mientras menos cantidad de proveedores existan, mayor sera su capacidad
de negociacién, ya que, al no haber tanta oferta de insumos, ellos pueden

facilmente aumentar sus precios.

Si bien en la industria de medicion de humedad del suelo, hay varios
productos que satisfacen la misma demanda, la Unica sonda con tecnologia FDR

de capacitancia variable que se produce en el pais es la de INSUS, por lo que en

16
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esta fuerza, se analiza la existencia de un unico producto en el sector que requiere

de estos proveedores.

Los insumos que INSUS utiliza para la fabricacion del producto pueden

diferenciarse en 2 grupos:
1- Insumos utilizados para la fabricacion de la estructura
2- Insumos electronicos

Todos los insumos correspondientes al grupo n.°1 son adquiridos de
proveedores nacionales. Existe una gran cantidad de proveedores en el mercado
nacional con localizacion variada y facilmente disponibles que garantizan los
suministros en el momento requerido; es por ello que no se consideran una

variable critica a la hora de realizar el andlisis.

Mientras que, en el caso de los proveedores de insumos electronicos, éstos
son importados, la empresa dispone de cuatro importadores que garantizan la
provision de los materiales y no tienen acceso a importadores que ofrezcan
precios mas bajos de los insumos que se requieren para la fabricacién de la
sonda.

9.3 LA AMENAZA DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos sustitutos son aquellos que realizan las mismas funciones del
producto en estudio. Constituyen una fuerza que determina el atractivo de la
industria, ya que pueden reemplazar los productos y servicios que se ofrecen, o
bien, constituyen una alternativa para satisfacer la demanda. Representan una
serie de amenazas para el sector si cubren las mismas necesidades a un precio

menor, con un rendimiento y una calidad superior.

Esta amenaza, entre otros factores, depende principalmente, de qué tan

exclusivo o diferente sea un producto.

17
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La situacion se torna mas complicada si los sustitutos tienen tecnologia mas
avanzada o pueden entrar al mercado a precios mas bajos y reducirlos margenes

de utilidad de la empresa.

Los factores que influyen en la amenaza representada por los productos

sustitutos son:
-Disponibilidad de sustitutos
-Precio relativo entre el producto sustituto y el ofrecido

‘Rendimiento y calidad del producto ofrecido en comparacion con su

sustituto
-Costos de cambio para el cliente

En la actualidad,no existe un producto o tecnologia que puedan reemplazar
los sistemas basados en sondas FDR para la determinacién de humedad del

suelo.

A nivel tecnoldégico, existen productos como los sensores de humedad TDR,
pero poseen un rendimiento considerablemente menor a las sondas FDR que

utiliza el producto en estudio.

En Argentina se pueden encontrar sondas importadas que cuentan con la
misma tecnologia que la desarrollada por INSUS, pero a un costo muy alto;
ellasserian el principal producto sustituto con la desventaja de que no tienen un
soporte técnico especializado en el pais, por lo que, ante cualquier eventualidad

con la tecnologia, resultaria inviable su arreglo.

Ademas, existen formas indirectas de medicion de la humedad del suelo,
como el método gravimétrico, que es el mas usado actualmente por los
agronomos y en el que mas confian la mayoria de los productores.Sin embargo,si
bien es sustituto, no compite directamente con la sonda de tecnologia FDR, ya
gue la prueba de humedad se realiza una o dos veces en el afio y luego se realiza

por estimaciény, por lo tanto, no es exacto.

18
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En cuanto a los precios relativos de los productos sustitutos, si bien la
sonda de humedad con capacitancia variable de tecnologia FDR es la mas cara,
tanto el método indirecto de gravimetria como la sonda con tecnologia TDR no son

exactos, y su tecnologia es inferior

Una vez que el productor utiliza como sistema de medicion la sonda con
tecnologia FDR, el costo de cambio por un producto sustituto de método indirecto
se basa mas en la pérdida de precision y de tecnologiaque en el costo econdmico,

lo que le resultaria favorable.

A su vez, si el costo de cambio se evalla con un producto sustituto de
método directo, como las sondas con tecnologia FDR (en este caso, importadas),
el costo se reflejaria en la imposibilidad, ante una eventualidad, de contar con un
equipo de apoyo que pueda repararlo y se sumaria al costo econémico, ya que la

sonda importada es mas costosa.

9.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Esta fuerza se basa en que los consumidores tienen mas o menos poder de
acuerdo a la cantidad de empresas, ya que, si existen muchas, la competencia
aumenta y por ende los precios disminuyen, y favorecenalconsumidor. Por otra
parte, si aumenta la competencia, aumentan también los costos,dado que las
compafias deben incurrir en gastos adicionales para mantener sus clientes. Esta
fuerza depende dela posibilidad de negociacion, especialmente, en industrias con
muchos costos fijos, el volumen de compra, los costos o las facilidades
del cliente de cambiar de empresa, la disponibilidad de informacion para el

comprador, entre otros.

Esta industria esta dirigida a un Gnico mercado que esta constituido por
productores agricolas que utilicen sistemas de riego, tanto en producciones

intensivas como en producciones extensivas, de grandes o0 pequefios

19

Boggio Natalia Inés — Imola Natalia


http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)

Universidad de |la Defensa Nacional
Centro Regional Universitario Cordoba — IUA
establecimientos que necesiten medir y monitorear la humedad del suelo de

manera practica y constante.

Existen varios factores que determinan el poder de negociacion de los

clientes:
- Si hay pocos compradores y muchos vendedores o viceversa.

De todos los campos, solo aquellos que utilicen sistema de riego para sus
cultivos seran losinteresados en adquirir la sonda y solo tienen dos productos con

tecnologias similares entre los que elegir: el de INSUS y las sondas importadas.
- Si el consumidor es sensible al precio o no.

Como se observo en los relevamientos, una de las variables por la que los
productores no comprarian el sistema de medicion de humedad es su alto costo
de adquisicién. Por esto, se podria decir que el consumidor es sensible al precio

del producto.

- Si los productos sustitutos estan disponibles en el mercado o

no.

Al existir en el mercado varios métodos para medir la humedad, los
productores podran recurrir a cualquier alternativa que crean mas conveniente, ya
sea por precio, tecnologia, servicios o por la variable que consideren de mayor

importancia.

20
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9.5 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Analizar la rivalidad entre los competidores permite comparar las ventajas
competitivas propias con las de otras empresas rivales, y asi formular estrategias

que permitan superarlas.

Existe en este mercado una rivalidad fuerte dada porque solo hay dos
competidores directos: la sonda importada por diferentes distribuidores y la sonda
que comercializard INSUS.

La sonda importada cuenta con ventajas, ya que se encuentra posicionada
en el mercado, su marca ya es reconocida y actualmente se est4 comercializando.
En cambio, la sonda creada por INSUS sera lanzada al mercado cuando finalicen

los ensayos y funcione correctamente.
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9.6 ANALISIS CONCLUYENTE DEL ESTUDIO DE LAS 5 FUERZAS

v' Amenaza de nuevos competidores: Intensidad baja Bajo Medio Alto

Bajo Medio Alto
v' Poder de negociacion de los proveedores: | b |

Intensidad media |

Bajo Medio Alto

v Amenaza de los productos sustitutos: Intensidad
media — alta | | . |

v' Poder de negociacion de los clientes: Intensidad Bajo Medio Alto
media I ¢ I

Bajo Medio Alto

v" Rivalidad entre los competidores: Intensidad alta I I #

INSUS, al contar con personal especializado, facilidades de acceso a los
canales de distribucion, de comunicacién y la inversidn necesaria para iniciarse,

plantea fuertes barreras de entrada a los nuevos competidores.

Como se analizé anteriormente, el cliente es sensible al precio, y el
mercado ofrece varias alternativas sustitutas, lo que les proporciona a los
consumidores un alto poder de negociacién que es contrarrestado ya que existen
solo dos proveedores de productos sustitutos directos. Esto lleva a la conclusion
de que, si bien el cliente tiene varias alternativas al buscar un producto de idéntica
calidad y tecnologia, solo tiene dos proveedores que lo ofrecen, de manera que

baja el poder de negociacion de los clientes y quedaen una intensidad media.
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Al considerar los proveedores, INSUS tendra que enfocarse en conseguir
el menor precio de la mercaderia nacional para compensar el de los materiales
importados (que no se pueden negociar) para obtener un precio final acorde a la

demanda.

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores, es considerado de
intensidad media ya que los nacionales son de facil acceso y se encuentran en
gran cantidad, mientras que con los internacionales no se puede negociar el

precio.

Al existir en el mercado una gran variedad de productos sustitutos
(aunque estos no sean directos) y al considerar que el cliente es muy sensible al
precio y que estas alternativas son mas econdémicas que la sonda con tecnologia
FDR, aunque no proporcionen la misma calidad en el servicio, se puede observar

gue la amenaza de los productos sustitutos es de intensidad media-alta.

Como ya se menciond anteriormente, en el mercado, existen solo dos
competidores directos: la sonda comercializada por INSUS y la sonda importada.
Esta ultima ya se encuentra posicionada en el mercado, cuenta con una
trayectoria que la avala y es reconocida por los clientes. Por el contrario, la sonda
gue INSUS comercializara no ha sido lanzada todavia al mercado y es el primer

producto de la marca; la rivalidad entre los competidores es alta.

De acuerdo con el andlisis expuesto anteriormente, de las cinco fuerzas que
conforman la estructura de la industria, la rivalidad entre los competidores es a la
que se debe prestar mayor atencién, por lo que sera necesario hacer foco en las

estrategias de entrada y de posicionamiento del producto en el mercado.
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10 FODA

10.1 FORTALEZAS

INSUS tiene un precio mas bajo que el de la competencia,lo que, ante un
andlisis de costo/calidad,conducira a los clientes a elegirlo como el producto para
utilizar en sus campos; ademas, cuenta con un producto innovadorpremiado a

nivel nacional en diferentes convocatorias que respaldan su imagen.

Pertenece a la incubadora de la UNC, que genera grandes beneficios
relacionados a la vinculacion y acceso a canales de comunicacion de manera
gratuita o a bajo costo. Cuenta con un equipo multidisciplinario de profesionales
con conocimientos y experiencia en agricultura de precision, desarrollo de

software y hardware, lo cual le permite ofrecer un producto de calidad.

Posee buena relacion con los distribuidores de productos para la
medicion de humedad del suelo, como asi también con los distribuidores de
sistemas de riego, quienes pueden encontrar en INSUS un aliado estratégico para

vender el sistema de riego junto con la tecnologia de censado.

En la actualidad, si bien existen otros sistemas de medicion de humedad del
suelo, no existe un producto o una tecnologia que puedan reemplazar los sistemas
basados en sondas FDR de capacitancia variable, al que INSUS respalda
ofreciendo un servicio postventa para cualquier desperfecto, lo que le

proporciona un factor fundamental y distintivo con respecto al de la competencia.
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10.2 DEBILIDADES

Como debilidad se puede observar que INSUS, aun no ha patentado el
producto, por lo que no tiene un sustento legal valido para defender el producto
como suyo. Por otra parte, laimagen de la marca no es muy reconocidatodavia,

ya que es el primer producto de ésta, y todavia no fue lanzado al mercado.

No cuenta con los patrocinadores necesarios, ya que no posee ninguna
investigaciéon fehaciente sobre la respuesta que el mercado tendra frente al

producto, lo que demora la prueba de los prototipos y su calibracion.

10.3 OPORTUNIDADES

Como oportunidades que el mercado le ofrece a INSUS, se encuentra la
escasa oferta de productos tecnolégicos de este tipo, que le permite obtener
una mayor cantidad de clientes, sumado a que todas las empresas de origen
extranjero tienen el factor comin de que sus productos son altamente costosos y
no ofrecen soporte técnico en nuestro pais (a diferencia de INSUS, que plantea un

producto menos costoso y con servicio postventa).

El Ministerio de Agroindustria cre6 un Plan Nacional de Riego Estratégico
para duplicar las hectareas regadas del 2014 hasta el 2030(Agroindustria, 2014),
lo que significa que se demandaran mas sistemas para medir la humedad del
suelo. También se realizan nuevas obras para mejorar el riego e incentivar la
produccién en Cruz del Eje, que persiguen el objetivo primordial de incentivar la
produccion regional en la zona de Cruz del Eje y apuntan a perfeccionar el
funcionamiento de canales y sistemas de riego, como asi también el control y el
uso adecuados del agua, que es a una de las funciones de la sonda desarrollada
por INSUS(AgroVoz, 2015).
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Se ha comenzado a implementar en el campo el sistema de riego por
goteo, con el que los rendimientos tienden a crecer.En Cérdoba crecieron un 31 %
en maiz y un 15 % en soja(Ré, 2016), lo que le proporciona a INSUS un nuevo
mercado de clientes potenciales integrado por los productores que implementan
este sistema de riego.

El programa de fomentacion de politicas y tecnologias para el mejor
aprovechamiento de los recursos hidricos en el pais, desarrollado por el INTA
(Angella & Ruiz, 2016), busca generar conciencia sobre la utilizacion del agua en
lo productores, lo cual es uno de los fines ultimos de la sonda de humedad que
desarrolla INSUS.

La provincia de Cérdoba es hoy un referente en riego suplementario de
cultivos extensivos no solo por la superficie que ocupa, que es una de las mas
grandes a nivel nacional, sino también por la tecnologia aplicada en la

implementacion del riego y en el manejo de cultivos(Manfredi, 2016).

10.4 AMENAZAS

La competencia de INSUS posee mayor trayectoria en el mercado y es
una marca ya posicionada y respetada por los clientes, lo que dificultara su
entrada a competir en el mercado. Ademas, es muy comun en el ambito
agropecuario la falta de inversién en tecnologia, principalmente, por desconocer
sus ventajas y por el alto costo que implica obtenerla, por lo que seran una
amenaza para INSUS el rechazo o la falta de interés por parte de los
competidores al adquirir el producto.

Otra gran amenaza encontrada son los campos inundados por la cantidad

de milimetros que llovio en el afio 2016.
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11 ESTRATEGIA

La estrategia se encuentra en el corazén de las acciones gerenciales. Atrae
la principal atencion de los directores, y muchos de sus conceptos y metodologias
son requeridos para comprender los temas corporativos y funcionales(Hax &
Majluf, 2012).

Los conceptos esenciales para comprender la estrategia de negocios de
INSUS son: la estrategia corporativa y la eleccidon de la estrategia competitiva de

negocio.

11.1 ESTRATEGIA CORPORATIVA

INSUS, al ser una empresa que esta naciendo, estd comprendida por un
anico producto, que es la sonda de humedad con tecnologia FDR de capacitancia
variable. Busca satisfacer la necesidad de los productores de conocer en tiempo
real lo que sucede con la humedad del suelo en sus cultivos y, sobre esta base,

tomar decisiones estratégicas.

Para formular la estrategia corporativa, es necesario definir cuatro aspectos
fundamentales que tienen gran impacto en los resultados a corto plazo: mision,
vision, objetivos y valores. Estos deben ser acordes con la demanda del mercado,
asi como con las capacidades de la organizacion.
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11.2 LA MISION DEL NEGOCIO

Para definir la misién de negocio, se deben analizar dos decisiones claves:

Definir el alcance del negocio:

Durante sus primeros tres afos, el proyecto apunta a un unico mercado,
constituido por productores agricolas que utilicen sistemas de riego. Sus
producciones podran ser intensivas o extensivas, de establecimientos ubicados en
la provincia de Cordoba, que necesiten medir y monitorear la humedad del suelo
de manera practica. De la misma manera, apunta a distribuidoras de sistemas de
riego y empresas destinadas a la venta de tecnologia para agricultura de

precision.

A partir del cuarto afio, se espera que el producto pueda alcanzar la region

centro del pais, ampliar su cartera de clientes y posicionar la marca.

Desarrollar las competencias Unicas asociadas al hegocio

La produccién nacional de INSUS le permite al productor contar con el
asesoramiento técnico necesario ante cualquier eventualidad con el producto, asi
como también comercializar el producto a un costo menor que el de la

competencia.

En el futuro, se espera que estas competencias lleven a INSUS a ser lider
en la comercializacion de sondas a nivel nacional y reconocido por la calidad de

sus productos y por su innovacion.

El andlisis de estos dos aspectos dio lugar a la definicion de la mision.
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La misién de INSUS es:

Proveer soluciones tecnolégicas a productores agricolas con el fin de lograr
un manejo eficiente de los sistemas de riego y ofrecer un producto

econdémicamente mas accesible y tecnolégicamente mas conveniente.

Definir la vision de negocio sera de utilidad para transmitirles a los

potenciales inversores cual es su idea con respecto al futuro de la empresa.

La vision de INSUS es:

Ser la empresa de origen nacional con mayor competitividad en el
desarrollo de soluciones tecnoldgicas en el pais, motivada por la innovacion como

solucion de problemas en el sector agricola.

La expectativa es competir con las sondas importadas hasta sustituirlas y

lograr que la tecnologia sea implementada por un mayor nimero de productores.

Es necesario formular objetivos estratégicos que orienten las practicas
cotidianas hacia los resultados deseados.

Objetivos de INSUS:

. Aumentar en un 10 % anual el nUmero de agricultores

gue elijan INSUS frente a la competencia.

o Incrementar las ventas por unidad de producto en un

10 % semestralmente.

o Certificar las normas ISO para ganar la confianza del
mercado y mejorar la imagen general de la empresa durante el

segundo afio.
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Los valores son el respaldo cultural de todas las decisiones y las acciones

estratégicas. Ellos constituyen la cultura de la empresa.
Los valores para INSUS son:

o Innovacion: ser la empresa con mayor innovacion

tecnoldgica en cuanto a la agricultura de precision.

. Satisfaccion _del cliente: tener un servicio postventa

capaz de garantizarle al cliente el mejor funcionamiento y la mejor

atencion.

11.3 FORMULACION DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA

Del analisis realizado anteriormente,se desprende que INSUS tiene grandes
fortalezas que deberd aprovechar para crecer, afianzarse y crear otras nuevas.
Tendrd que buscar la manera de ofrecer el precio mas bajo hasta que logre
posicionarse en el mercado, ya que es una de sus mayores ventajas. Asimismo,
deberd mantener buenas relaciones tanto con los proveedores como con los
aliados estratégicos y enriquecer la relacién con los clientes al ofrecer un producto
de calidad y servicios postventa.

Sebuscaréd un crecimiento gradual, firme y sostenido, captando porciones

sucesivas del mercado con el transcurso del tiempo.

La primera debilidad que INSUS debe atender es la de no haber patentado
el producto, lo que ya se esta gestionando con un abogado, y no debera
permanecer asi mucho tiempo mas. En cuanto a los patrocinadores del proyecto,
el problema debera solucionarse a través de esta investigacion, y la imagen de la

marca comenzara a conocerse cuando se empiece a comercializar el producto.
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INSUS cuenta con muchas oportunidades planteadas por el mercado, como
los nuevos planes del Gobierno o las nuevas facilidades para el riego en la
provincia en la que se encuentra ubicada. Por este motivo, debera aprovecharlas

al maximo para poder insertarse en el mercado y dar a conocer su producto.

En lo que respecta a las amenazas, al ser externas a la empresa, ésta
tendrd que minimizarlas, procurando estar atentos a todas aquellas que puedan

surgir y creando estrategias nuevas para hacerles frente.

La estrategia competitiva son las acciones ofensivas o defensivas de una
empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria(Porter, 1991).
Son acciones que surgen como respuesta a las cinco fuerzas analizadas

anteriormente.

A partir de lo concluido en el analisis estructural de la industria, se observa
que la rivalidad entre los competidores es en la que se debe prestar mayor

atencion, seguida por la amenaza de los productos sustitutos.

Para competir con la sonda importada (competencia directa) que ya esta
posicionada en el mercado y su producto es reconocido, se utilizara la estrategia
de diferenciacién. INSUS ofrecera un servicio de atencion al cliente personalizado
ademas de un servicio postventa de alta calidad, lo cual se lograra mediante el
buen funcionamiento de la tecnologia y con un soporte técnico directamente de

fabrica en el pais.

Con esta estrategia, se lograra mejorar el desempefio de la sonda, ofrecer
al consumidor una mayor confiabilidad y lograr que el clienteelijaINSUS antes que

la competencia.
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12 ANALISIS Y DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El producto a desarrollar consiste en un sistema distribuido de medicion de
humedad de suelo mediante sensores de tecnologia FDR (Frequency Domain
Reflectometry) o de capacitancia variable. Dicho sistema estd compuesto por un
conjunto de sondas de humedad distribuidas en campos agricolas, que miden la
cantidad de agua que hay en el suelo a distintas profundidades;pueden llegar
hasta 1,5 metros y transmiten inalambricamente la informacioén a una computadora
coordinadora del sistema. Esta computadora almacena temporalmente toda la
informacion censada por las sondas del sistema y la retransmite a un servidor web
a través de Internet. En el servidor web, se almacenan de manera definitiva los
datos censados para luego ser procesados y presentados al usuario del sistema a
través de un navegador web de una PC o dispositivo movil, como una tablet o un

smartphone.

Esta tecnologia mide y monitorea en tiempo real la humedad del suelo de
manera practica y amigable para los productores, lo cual permite realizar un
manejo eficiente del riego, disminuirsus costos y aumentar la productividad de los
cultivos gracias a la capacidad de conocer, a lo largo del ciclo,la cantidad de agua
que hay disponible en el suelo, para evitar que las plantas entren en estrés hidrico.

Esto se traduce en un aumento de la rentabilidad del cultivo.

Ventajas competitivas

Existen tres ventajas competitivas importantes. Una de ellas esta
relacionada con la tecnologia que aplica, la cual permite realizar mediciones mas

precisas que los productos sustitutos con los que compite INSUSen el mercado.

Ofrecerd un vinculo estable con aquellos clientes que compren los

productos. De esta forma, posibilitara la realizacion de trabajos de mantenimiento,
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reparacion, adaptacion y re funcionalizacion de los productos vendidos a través de
un servicio postventa.
La ultima ventaja importante esta relacionada con el precio, ya que las

sondas importadas pueden llegar a costar hasta 5 veces mas.

El producto estad dirigido tanto a producciones intensivas (hortalizas,
frutales, etc.), como a producciones extensivas (maiz, soja, girasol, trigo, etc.) de

grandes o pequeiios establecimientos.

A nivel mundial, se registra un aumento de la demanda de alimentos, lo cual
requiere la aplicacion de nuevas tecnologias para lograr una mayor eficiencia en
las producciones y para cumplir con las exigencias internacionales de calidad de
los productos. Como consecuencia de ello, Argentina se vera beneficiada por ser

un pais con alto nivel de exportaciones de materia prima.

Inclusive, la tecnificacion actual de los métodos de produccién y los
requerimientos de los productores ante los inconvenientes actuales hacen que el

sector se establezca como uno de gran potencial de inversion.

Interfaz usuario EBase de

MNodo
Coordinador

IEEESD2 15 4

Sonda Capacitiva de
I Humedad de suslo

Ty o

Figura 1: Diagrama general del sistema.
Fuente: provista por los titulares del emprendimiento.
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Beneficios de la sonda desarrollada por INSUS

. Optimiza el desarrollo electronico y funciona con mayor precision en

contraste con las sondas de la competencia.
. Trabaja con red de integracion de sondas y sensores.

. El sistema inalambrico no necesita lineas telefénicas en cada nodo,

tiene ventajas econdémicas y no tiene mucha dependencia del area de cobertura.

. Instalacién propia del sistema con puesta a punto de parametros de
medicion.

. Tiene garantia de 12 meses.

. Ofrece un servicio postventa.

. Mide en tiempo real la humedad del suelo y presenta la informacion

de una manera sencilla de comprender.

. Ofrece un sistema integrado para la agricultura de precision rentable
y sostenible.
. Permite el control efectivo de plagas, como asi también del riego y el

manejo de la fertilizacion.
. Permite mejorar el rendimiento y disminuirlos costos.

. En comparacion con otros sistemas de agricultura de precision, es

mas econdmico y con mayor grado de precision.
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13 PLAN DE PRODUCCION

Para la produccion de la sonda de humedad (ver anexo A) se necesitan los

siguientes insumos:

Mezclador de RF LP VHF DBL-BAL W/OSC (SA612AD/01)

=
~
~

-~

Cantidad: 10
Precio por unidad: USD 3,59
Precio por sonda: USD 35,91

Amplificadores operacionales de alta velocidad 345 MHz
(LMH6612MA/NOPB)

Cantidad: 6
Precio por unidad: USD 8,25
Precio por sonda: USD 49,47
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Inductor 180 nH (AISC-1008-R18J-T) —

Cantidad: 2
Precio por unidad: USD 0,91
Precio por sonda: USD 1,82

Chan anélogo multiplexer (74hc4051)

Cantidad: 2
Precio por unidad: USD 1,90
Precio por sonda: USD 3,80
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Zigbit potenciado

Cantidad: 1
Precio por unidad: USD 90,00
Precio por sonda: USD 90,00

Administrador de baterias BQ2057CSN

Cantidad: 1
Precio por unidad: USD 4,64
Precio por sonda: USD 4,64
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Placa digital
Cantidad:1
Precio por unidad: USD 15,53
Precio por sonda: USD 15,53

Placas sensores

Cantidad:5

Precio por unidad: USD 12,17
Precio por sonda: USD 60,85

Placa nodo
Cantidad: 1
Precio por unidad: USD 13,42
Precio por sonda: USD 13,42

Contenedor de sensores
Cantidad:8

Precio por unidad: USD 2,69
Precio por sonda: USD 21,52

Soporte Intermedio
Cantidad:7

Precio por unidad: USD1,34
Precio por sonda: USD 9,38

Extremo inferior

Cantidad: 1

Precio por unidad: USD 1,21
Precio por sonda: USD 1,21
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Refuerzo de anclaje
Cantidad: 1
Precio por unidad: USD 2,00
Precio por sonda: USD 2,00

Conector de antena
Cantidad:1

Precio por unidad: USD 4,90
Precio por sonda: USD 4,90

Gab. estanco

Cantidad:1

Precio por unidad: USD 12,50
Precio por sonda: USD 12,50

Cafio suelo
Cantidad:1
Precio por unidad: USD 9,25
Precio por sonda: USD 9,25

Cafio antena

Cantidad: 1

Precio por unidad: USD9, 25
Precio por sonda: USD 9,25

Componentes varios
Precio por sonda: USD 90,00
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PLANIFICACION DE LA PRODUCCION

El plan de produccion fue realizado en base a las horas hombre necesarias

para la produccion de la sonda de humedad, cabe aclarar que el precio de la mano

de obra (al igual que todo el flujo financiero) se expresa en dolares por ser la

moneda corriente con la que se maneja el sector.

Horas de mano de obra necesarias para la fabricacién de una sonda:

Precio x unid
Concepto (USD) Horas Cantidad Costo por Sonda
Soldado Placa Nodo USD 8,00 6 1 USD 48,00
Soldado P. Digital USD 8,00 3 1 USD 24,00
Sensores USD 8,00 1,5 5 USD 60,00
Ensamblado y Calib USD 8,00 8 1 USD 64,00
TOTAL 18,5 USD 196,00

Fuente: elaboracion propia.

El total de horas requeridas por una persona para realizar una sonda

completa son 18 horas 50 minutos (19 hs dejando un margen de 10 minutos).

Tomando un promedio de 22 dias laborables al mes trabajando de Lunes a

Viernes y jornadas de 8hs diarias (en donde 1 hs es para almorzar y distenderse)

llegamos a la siguiente estimacion de la produccion:

22 (dias) x 7hs (efectivamente trabajadas por dia) = 154hs al mes

trabajadas por el empleado.

154hs (al mes) / 19 hs (tiempo que lleva hacer una sonda) = 8.10. Se

realizan en total por empleado 8 sondas al mes.

PLANIFICACION DE LA PRODUCCION

PRODUCCION PARA

TOTAL PRODUCIDO

ANO LA VENTA
1 96 96
2 144 144
3 144 144

Fuente: elaboracion propia (Ver anexo B)
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Fuente: provista por los titulares del emprendimiento.

tapa i L)
tubo de { P
acceso A \

SEensores. Sensor
10cm
suelo
Sensor
20cm
sensor
30cm

Fuente: provista por los titulares del emprendimiento.
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14 PLAN DE UBICACION

Se analizaron cuatro factores claves para elegir la ubicacion del nuevo
emprendimiento. Estos son:

- ACCESIBILIDAD PARA EL CLIENTE

El producto que comercializara INSUS no es un producto que necesite tener
su punto de venta cerca del cliente, ya que se comercializa en las diferentes
empresas distribuidoras de sistemas de riego y en las empresas de venta de
tecnologia para el agro.

Al ser una empresa pequefia, tampoco necesita una gran estructura de
fabricacion, se situara en los alrededores del centro de la ciudad de Cérdoba, en
un lugar acorde para la produccion y la comercializacion.

Esto le permitira situarse en el centro de la provincia, donde comercializara
sus productos, que es un lugar estratégico tanto para recibir los pedidos de los
proveedores, especialmente los materiales importados, para visitar los diferentes
campos en los que se requiera la instalacién de la sonda como asi también por la
gran cantidad de distribuidores que se desenvuelven en esa zona.

- CONDICIONES DEL ENTORNO DE NEGOCIOS

En cuanto a las condiciones del entorno, la provincia de Cdérdoba, en su
gran mayoria, utiliza sistemas de riego ya sea por goteo, por aspersion o por
canal. Esto hace que estar situados en el centro de la provincia resulte una gran
ventaja.

- DISPONIBILIDAD DE RECURSOS

Cercania de las materias primas

Podemos diferenciar los insumos utilizados para la fabricacion del producto
en dos grupos: nacionales e importados.
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En cuanto a los nacionales, se encuentran con facilidad y en grandes
cantidades. Los distribuidores se localizan en Cérdoba y en Buenos Aires.

En el caso de los insumos electronicos,los importados, la empresa dispone
de cuatro importadores, que garantizan la provision de los materiales que son
enviados por encomienda al destino establecido. Por esto, no se consideran una
variable critica para la ubicacion de la empresa.

Idoneidad de la mano de obra

En cuanto a la mano de obra requerida, INSUS ya cuenta con profesionales
altamente capacitados, pero si se presentara la necesidad de contratar personal,
la ciudad de Cérdoba posee la ventaja de contar con universidades prestigiosas
gue forman una gran cantidad de profesionales al afio.

Al pertenecer a la incubadora de la UNC, INSUS cuenta con la ventaja de
tener acceso directo a los profesionales especializados.

Disponibilidad de transporte

La ciudad de Cérdoba es un punto estratégico para situar la empresa ya
que comenzard comercializando su producto en esta provincia y, desde este
punto, tendra acceso a todas sus ciudades.

A medida que aumente sus ventas y extienda su mercado, quedara situada
en el centro del pais.

Fuente: elaboracién propia.

Ubicacion de la ciudad de Cérdoba dentro de la provincia de Cordoba
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Fuente: elaboracion propia.

Ubicacion de la provincia de Cérdoba dentro de la Republica Argentina

- MAQUINARIA DE FABRICACION

Para la produccion de las sondas de medicibn humedad del suelo, se

necesita contar con la siguiente maquinaria:
1- Analizador de espectro

Un analizador de espectro mide la magnitud de una sefial de entrada frente
a la frecuencia dentro de la gama de frecuencias completa del instrumento. El uso
principal es para medir la potencia del espectro de las sefiales conocidas y
desconocidas. La sefial de entrada una medida del analizador de espectro es
eléctrico; sin embargo, las composiciones espectrales de otras sefiales, tales
como ondas de presion acustica y ondas de luz éptica, se puede considerar a

través del uso de un transductor adecuado.

44

Boggio Natalia Inés — Imola Natalia



Universidad de la Defensa Nacional
Centro Regional Universitario Cordoba — IUA

Precio s/IVA IVA 10,5% TOTAL C/IVA

USD 2.500,00 USD 262,50 USD 2762,50

2- Analizador de espectro RF

Se caracteriza por tener un solo filtro pasa banda, pero frecuencia central

movil.
Total s/IVA IVA 10,5% TotalC/IVA
USD 3.200,00 USD 336,00 USD 3.536,00

3- Osciloscopio digital

Un osciloscopio es un instrumento de visualizacion electronico para la
representacion grafica de sefales eléctricas que pueden variar en el tiempo. Es
muy usado en electronica de sefal, frecuentemente, junto a un analizador de
espectro. Presenta los valores de las sefiales eléctricas en forma de coordenadas
en una pantalla, en la que, normalmente, el eje X (horizontal) representa tiempos,
y el eje Y(vertical) representa tensiones. La imagen asi obtenida se denomina

“oscilograma”.

En el osciloscopio digital, la sefal es previamente digitalizada por un
conversor analdgico digital. Al depender la fiabilidad de la visualizacion de la
calidad de este componente, esta debe ser cuidada al maximo. La principal
caracteristica de un osciloscopio digital es la frecuencia de muestreo, la cual
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determinara el ancho de banda maximo que puede medir el instrumento, que

viene expresado, generalmente, en MS/s (millones de muestra por segundo).

Total s/IVA

IVA 10,5%

TOTAL C/IVA

USD 3.000,00

USD 315,00

USD 3.315,00

4- Generador de funciones

El generador de funciones es un equipo capaz de generar sefiales variables

en el dominio del tiempo para ser aplicadas posteriormente sobre el circuito bajo

prueba.

Las formas de onda tipicas son las triangulares, cuadradas y senoidales.

También son muy utilizadas las sefiales TTL, que pueden ser utilizadas como

sefal de prueba o referencia en circuitos digitales. Las frecuencias de estas ondas

pueden ser ajustadas desde una fraccion de hertz hasta varios cientos de

kilohertz.
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Total s/IVA IVA 10,5% Total C/IVA

USD 1.800,00 USD 189,00 USD 1.989,00

5- Impresora 3D

Una impresora 3D es una maquina capaz de realizar "impresiones” de
disefios en 3D y crear piezas o maquetas volumétricas a partir de un disefio hecho
por un ordenador. Surgen con la idea de convertir archivos de 2D en prototipos
reales o en 3D. Comunmente, se ha utlizado en la matriceria o en la
prefabricacion de piezas o componentes, en sectores como la arquitectura y el
disefio industrial.

Total s/IVA IVA 10,5% TOTAL C/IVA

USD 2.500,00 USD 262,50 USD 2.762,50

Si bien estas maquinarias son de alta complejidad, no ocupan grandes
espacios fisicos, lo que facilita la ubicacion de INSUS en un lugar que no requiere
grandes instalaciones.
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15 PLAN ORGANIZACIONAL

DEFINICION DE LA ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

La organizacion esta dirigida por sus tres socios, quienes conformaran el

organo directivo del emprendimiento.

A nivel operativo, la organizacién se estructurard sobre la base de tres
grandes areas: Produccion, por un lado, Comercializacion y Ventas e Instalacion y
Servicio Postventa, por otro. Cada una de ellas contard con uno de los socios
como encargado, lo que permitira un constante seguimiento del negocio y
permitira que cada uno de ellos plasme sus habilidades en el area que mayor

experiencia tenga.

El 4rea de Comercializacién y Ventas, estara integrada al comienzo por la

Srta. Estefania Alvarez, ingeniera agronoma, quien seré la responsable de ésta ya
que posee las capacidades y los contactos necesarios para las gestiones de
comercializacién de la sonda. Se encargara del asesoramiento a los clientes, la
atencion de las consultas y los reclamos, las gestiones de publicidad, y debera
asistir a los congresos sobre agronomia que se llevaran a cabo en diferentes
provincias del pais, con el fin de hacer conocer la tecnologia con la que INSUS
trabaja. Tendrd a cargo la supervision de una persona, que se sumara a la
organizacién el segundo afio trabajando 5 hs por dia y el tercer afio trabajara
jornada completa. Serd contratada especificamente para este puesto, y se
encargara de realizar tareas administrativas rutinarias, por ejemplo: gestion y pago
de compras a proveedores, recepcion de pedidos de distribuidores, tramites,
gestiones bancarias y todo lo que sea necesario para la administracion y la

logistica de distribucion.
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El sueldo que se le pagara a la persona ayudante de administracion estara
contemplado dentro de los gastos fijos administrativos de la empresa y se detalla a

continuacion:

Primer afio: No se abonara ningun sueldo ya que el asistente de
administracion se incorporaraa la empresa a partir del segundo afio.

Segundo afo: Se incorporara un ayudante de administracion, trabajara 25
hs semanales por un sueldo de USD 375 mensuales.

Tercer afio: ElI administrativo trabajar4 40 hs semanales con un sueldo de
USD 750 mensuales.

El 4rea de Produccién estara integrada por tres personas. El Sr. Guillermo
G. Riva, doctor en ciencias de la ingenieria sobre redes inalambricas de sensores,
estara encargado de la parte electronica del producto y sera el responsable del
area. Su principal funcion serala de administrar el proceso productivo y de
compras de insumos. Las actividades que se llevaran a cabo son: gestion de
compra de materiales, gestion de stock, diagramacion del proceso productivo y
direccién del proceso, ejecucion de tareas de fabricacion, realizacidén de tareas de
reparacion y mantenimiento. El encargado contara el primer afio con un asistente
de produccion, el cual debera tener capacidades técnicas y versatilidad en el
manejo de los materiales y el ensamblaje de los componentes del sistema de
medicién de humedad del suelo. El segundo afio se sumara al equipo otra persona
que trabajara media jornada encargandose de la gestion del stock, tanto de los
insumos necesarios para la fabricacién, como la emision de 6rdenes de compra
gue deberan ser aprobadas por el encargado, como del stock de los productos
terminados y la otra media jornada brindara apoyo a la produccion.

El sueldo de estos empleados estara incluido en el costo del producto y
sera directamente proporcional con la cantidad de sondas producidas, se cobrara

un total de USD 196 por sonda fabricada.
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El area de Instalacidon y servicios postventa estara integrada por dos

personas. El Sr. Nicolas Alvarez, ingeniero en comunicacion, quien sera el gerente
del area y estara encargado de todo el sistema de informacion y la supervision de
la instalacion. Tendra a su cargo una persona que sera encargada de la
instalacién de las sondas, del sistema y del servicio postventa. El sueldo de esta
persona sera tomado como un gasto de comercializacion, el primer aflo cobrara
USD 406.25 fijos mensuales mas USD 81,25 mensuales por viaticos si tuviera
alguna instalacion en el interior.

Mientras que el segundo y el tercer afio trabajara full time y cobrara USD
937,50 fijos mensuales y USD 187,50 mensuales por viaticos si tuviera alguna

instalacién en el interior.

Organigrama (Ver anexo C)

DEFINICION DE LA ESTRUCTURA LEGAL E IMPOSITIVA

INSUS contara con un directorio formado por tres integrantes para llevar a
cabo la administracién y la direccion de la sociedad, mientras que uno de esos tres
integrantes serd seleccionado como presidente del directorio y sera quien
represente la sociedad frente a terceros.

Los gerentes de las areas, al ser socios de la empresa, no tendran
asignado honorarios y obtendrdn beneficios de las utilidades que la empresa,
arroja por ejercicio. Las personas contratadastanto para el area de
Comercializacién y ventas como para el area de Instalacién y servicio postventa
tendran un sueldo que estara incluido en los gastos fijos de la administracién de
INSUS. En cambio, los costos de las personas que trabajan para el area de

Produccion se encuentranincluidos dentro del costo del producto.
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Estructura Leqgal

Tipo societario

La empresa se constituirhA como una sociedad anonima bajo la
denominacion de INSUS S. A. El capital serd dividido en acciones, y los socios
limitaran su responsabilidad a la integracion de las acciones suscriptas.

Este tipo de sociedad seleccionado se caracteriza por facilitar la
concentracion de capitales y limitar la responsabilidad a los aportes efectuados. Es
manejada por un directorio, lo que le otorga mayor agilidad, y generalmente, existe

facilidad para transmitir las acciones.

En la actualidad, existen tres socios: Estefania Alvarez, Nicolas Alvarez y

Guillermo G. Riva.

La eleccion del tipo societario se realizo en funcién de una comparacion con
otros tipos de sociedades, lo que dio como resultado la determinacién de la
sociedad anénima como el tipo mas conveniente en relacidon con sus proyectos y
la posible incorporacion futura de nuevos socios.

Para las gestiones de constitucion de la sociedad anénima, se contara con
los servicios de un estudio juridico-contable, el cual cobrara por sus servicios y por
todos los tramites un total de USD 1.718,75.

Los costos asociados para conformar la sociedad anonima son:
Inscripciones en AFIP, Municipalidad y Rentas, honorarios profesionales de
inscripcién, timbrados y tasas, confeccion y certificacibon de documentos. Se

contratara un estudio juridico contable que se encargue de este tramite.
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Determinacién de la carga impositiva

Los principales impuestos que afectaran al emprendimiento son:

o Impuesto a las ganancias: se exige la determinacion y el
pago del impuesto una vez al afio y a los cinco meses de cierre del
ejercicio. La alicuota correspondiente es del 35 %. Luego del primer
ejercicio, se exigen diez anticipos, que se pagan mensualmente a partir del
mes siguiente a la fecha de presentacion del impuesto. El primer adelanto
es del 25% de la base de calculo del afio anterior y los deméas son
del8,33 % cada uno.

. Impuesto sobre los ingresos brutos: se deben ingresar 12
anticipos, uno por mes. Su determinacion consiste en un porcentaje de los
ingresos (facturacion neta de IVA), se fija en el cuatro por ciento (4%) el
alicuota general del impuesto para esta actividad. Es un tributo provincial
que se debe abonar, ya que se ejercerd en forma habitual una actividad
onerosa dentro de la provincia de Cérdoba. El importe a tributar surge de

multiplicar la base imponible por la alicuota.

. Comercio e Industria Municipal: la alicuota que corresponde

es del 0,5 % de su facturacidon neta de IVA.
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o IVA: Es el impuesto que deben pagar al Estado por la
adquisicion de un bien. No repercute directamente sobre los ingresos, por el
contrario, recae sobre los costos de producciéon y venta y se devenga de los
precios que los consumidores pagan por dichos productos. Esto significa

gue se aplica sobre el consumo y resulta financiado por el consumidor final.

El cobro del IVA se concreta cuando se vende un producto y se emite la
factura correspondiente. Luego tienen el derecho de recibir un reembolso
del IVA que han pagado a otras empresas a cambio de facturas, lo que se
conoce como crédito fiscal, restandolo del monto de IVA que cobran a sus
clientes (débito fiscal). La diferencia entre crédito fiscal y débito fiscal debe

ser entregada al fisco.

El staffde apoyo estara integrado por:

° Un estudio juridico-contable profesional independiente, quien se
encargara de la contabilidad general, como asi también de la facturacion de la
organizacion, los libros contables, la liquidacion de los sueldos y prestara

asesoramiento sobre asuntos legales.
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16 PLAN DE MARKETING

16.1 ESTATEGIA DEL PRODUCTO

Como se describid anteriormente, el producto consiste en un sistema
distribuido de medicion de humedad de suelo mediante sensores de tecnologia
FDR (Frequency Domain Reflectometry) o de capacitancia variable. Dicho sistema
esta compuesto por un conjunto de sondas de humedad distribuidas en campos
agricolas que miden la cantidad de agua que hay en el suelo en tiempo real y a
distintas profundidades.

Es fabricado por INSUS (Ingenieria Sustentable), que es un
emprendimiento compuesto por un equipo multidisciplinario de profesionales con
conocimientos y experiencia en agricultura de precision, desarrollo de software y
hardware.

En lo que respecta a la marca, el producto se comercializara bajo la marca
INSUS S.A., la cual esta en proceso de ser registrada.

El sistema de medicion de humedad del suelo es el primer producto

disefiado y desarrollado bajo esta marca.

El logo de la marca es:
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16.2 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Canales v politicas de distribucién

Para llegar a los clientes y usuarios identificados de manera eficiente, se

plantean la siguiente estrategia de distribucion:

> Puntos de venta oficiales: Distribuidores de sistemas de riego,
principalmente, y empresas de comercializacion de tecnologias para la agricultura
de precision, mediante el pago de una comision pagada por INSUS que sera de
USD 200 por la venta de cada sonda. Esta estrategia se plantea para utilizar las
redes de comercializacion de estas empresas y no generar gastos de

infraestructura, venta y distribucion.

Es importante destacar que se generaron contactos con grupos de
productores agropecuarios, el INTA, distribuidoras de productos agricolas y
empresas de venta de equipamiento, y todos ellos mostraron un gran interés por el
producto a desarrollar. Es fundamental este contacto con los clientes debido a que
la tecnologia en este sector se difunde, principalmente, en funcion de la

recomendacion de asesores y productores.

° Criterios para la seleccion de distribuidores

1- Experiencia en la venta de insumos para el agro
2- Confiabilidad y profesionalismo

3- Presencia en zonas fuertemente agricolas
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16.3 ESTRATEGIA DEL PRECIO

Para la determinacion del precio de venta del producto, se tuvieron en
cuenta los siguientes aspectos:

- El precio de lanzamiento de este producto no puede ser superior al
de la competencia, si bien tienen similares caracteristicas técnicas, al tratarse de
un producto y una marca nuevos en el mercado, debera ser un precio atractivo
para que los consumidores accedan a confiar en este nuevo sistema de medicion
de humedad del suelo de produccion nacional.

- Por otra parte, la empresa tampoco podra competir en el mercado
ofreciendo un precio inferior al precio base porque los proveedores de los insumos
necesarios para la fabricacion del producto no ofrecen politicas de descuento ni
promociones que permitan un ahorro de costos.

INSUS no tiene acceso a importadores que ofrezcan precios mas bajos de
insumos, por ejemplo, en el caso de insumos electronicos.

El precio de venta inicial del producto sera, en promedio,hasta 5 veces
inferior que los ofrecidos por la competencia, lo que permite al productor (en el
caso de elegir el producto que ofrece INSUS), por un precio similar al que ofrece la
competencia, adquirir sondas adicionales para mejorar la calidad de las
mediciones.

Precio del sistema de medicion de humedad del suelo Afio 1: U$S 1200+
IVA.

El segundo afio se aumentara el precio en un 20 % anual, mientras que en
el tercer afio se aumentara un 15 % anual para obtener una mejor rentabilidad
yajustarlo mas al precio de la competencia, pero con el objetivo de mantener

siempre la ventaja competitiva con respecto al valor del bien importado.
ANO 1: USD 1200 + IVA
ANO 2: precio ANO 1 + 20 % = USD 1.440 + IVA

ANO 3: precio ANO 2 + 15 % = USD 1.656 + IVA
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16.4 ESTRATEGIA DE COMUNICACION

El sector agricola tiene la particularidad de que los productores no compiten
entre si; no obstante, INSUS implementara diferentes métodos de comunicacion

para dar a conocer su producto.

- Pagina web: Inicialmente, se desarrollara una pagina web con un
costo de U$S 640 + IVA y mantenimiento de U$S 62,50. En ella se brindara
informacion general acerca del producto y sus objetivos. Permitird el contacto

inicial con los distribuidores de insumos agricolas y con quienes se encargaran de
la distribucion de sistemas de riego, asi como también con los productores

agricolas que busquen asesoramiento y canalizacion de dudas.

- Publicidades en revistas del sector: también se utilizaran espacios

publicitarios en revistas del sector agroindustrial con un costo de U$S 0, por
pertenecer al programa nacional Incubadora en la UNC.
Caracteristicas de la publicacion: publicidad de media pagina en
dicha revista por ser una de las de mayor alcance en la region.

- Folleteria: se acudira a la emision de folleteria; se emitirdn folletos
de tamafo A3, 42 x 30 cm,que se entregaran a los distribuidores de insumos
agricolas.

Costo de folleteria: U$S 235 + IVA.

- Otra estrategia planteada es la comunicacién directa a través de la

asesora comercial de la empresa dedicada no solo a contactar productores, sino
también a realizar ensayos para demostrar la eficiencia del producto. Cabe
destacar que, en este sector agricola, es fundamental la influencia de las
recomendaciones entre los productores agricolas e ingenieros agrénomos

especialistas.
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17 PLAN FINANCIERO

17.1 ESTUDIO DE MERCADO

17.1.1 Mercado consumidor:

El proyecto apunta a un mercado que esta constituido por productores
agricolas que utilicen sistemas de riego, tanto sea en producciones intensivas
(hortalizas, frutales, etc.) como de producciones extensivas (maiz, soja, girasol,
trigo, etc.), de grandes o pequefios establecimientos ubicados en la provincia
de Cdordoba que necesiten medir y monitorear la humedad del suelo de manera
practica para poder realizar un manejo eficiente del riego disminuyendo los
costos asociados a este y aumentando la productividad de los cultivos, gracias
a la capacidad de conocer a lo largo del ciclo de riego la cantidad de agua que
hay disponible en el suelo, evitando que las plantas entren en estrés hidrico, lo
gue se traduce en aumento de rentabilidad gracias a la obtencion de mejores
cultivos.

Para poder llegar este mercado, se comercializara la sonda a través de
empresas distribuidoras de sistemas de riego y empresas de venta de
tecnologia agricola de precision las cuales seran nuestros principales clientes.

Las mismas se benefician, ya que comercializar la sonda de INSUS les
genera un valor agregado para sus productos, es decir, que la incorporacién de

nuestro producto a sus servicios potenciaria su eficiencia.
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Tamano del mercado y analisis de la oportunidad

Segun estudios realizados por el INTA Manfredi, se observa un
crecimiento sostenido en la superficie total acumulada de hectareas bajo riego
en la provincia de Cordoba. Desde las 77 mil ha censadas y publicadas en
2005, progreso a una superficie acumulada de aproximadamente 157 mil has
para el aflo 2014. Se calcul6é que la superficie acumulada bajo riego, aumento
un 103% en 9 afos (2005-2014). (Ver anexo C)

Ademas de esto El Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca de la
Nacion estd impulsando desde 2014 el Plan Nacional de Riego con una
inversién de $56.000 millones hasta el 2030. Asi, se busca duplicar las areas
irrigadas en el pais, para superar las 4.000.000 de hectareas
regadas(Agroindustria, 2014). (Ver anexo D)

Teniendo encuenta que segun informacién del INTA Manfredi “Las
caracteristicas climaticas de la provincia con inviernos suaves y poco lluviosos,
y veranos con dias calurosos, humedos, proporciona condiciones ideales para
gue la tecnologia del riego suplementario, tenga alto impacto en los sistemas
productivos.” No cabe duda que el area seguira incrementandose al ritmo de la

realidad econdmica de los productores(Salinas, y otros, 2014).

Segun profesionales de esta institucidon, se necesita una sonda de
humedad de suelo cada 30 hectareas para contar con informacion suficiente y
lograr un riego 6ptimo. Por esto mismo si se asume que la realidad econ6mica
de los productores mejorara y a si mismo se incrementaran la hectarea bajo
riego que existen debido a las politicas y planes de gobierno, es de esperar
gue el incremento en la demanda de la sonda sea directamente proporcional

con el crecimiento de las hectareas bajo riego.
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17.1.2 Definicién de la competencia

No existe en el pais un empresa especializada en la produccion de

sondad de humedad con tecnologia FDR. Las que existen son importadas y

comercializadas por empresas distribuidoras de sistemas de riego o que

comercializan productos para la agricultura de precision.

De acuerdo a un relevamiento realizado, se considera que las

principales empresas extranjeras competidoras (empresas que producen la

sonda de humedad con tecnologia FDR) con los que INSUS se enfrentara en

el mercado son:

ADCON: Su representante en Argentina es Aseagro S.R.L y provee
soluciones para control de riego, venta de estaciones meteorolégicas,

analisis de suelos y semillas, telemetria e hidrometria.

ADCON

T E L E M. E T R Y SMART WIRELESS: SOLUTIONS

AQUA CHECK: es una empresa sudafricana, fabricante de sondas de
humedad del suelo basadas con capacitancia de calidad vy
accesibles.AquaCheck comenz6 en 1997 como un programa de
transferencia de tecnologia en finca que ayuda a los cultivadores de papa a
mejorar la eficiencia de producciéon en la granja. En 2005, lanz6 su propia
sonda de registro continbo basada en capacitancia inaldmbrica. El

representante en Argentina es Tecnocampo SA.

AquaCheck (i
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Ademas, competira en menor medida con empresas radicadas en
otras provincias que no tienen presencia en Cordoba, pero que deberan ser
tenidas en cuenta para detectar posibles procesos de expansion a la

provincia como:

e SENTEK: Fue fundada en 1991 y comenzd a comercializar productos de
medicion de suelo para el agro en el 2000. El representante en Argentina es
SeedmechLatinamerica S.R.L. (Rosario, Santa fe).Sentek provee sensores
y soluciones para mediciones de precision de la humedad y salinidad del
suelo. También provee software de gestion para analizar los datos

censados.

% Sentek

technologies

Todas estas empresas de origen extranjero tienen el factor comun de
que sus productos son altamente costosos y no ofrecen soporte técnico en

nuestro pais.

17.2 ESTUDIO FINANCIERO

El analisis financiero el proyecto esta compuesto por los estudios realizado
y expuestos anteriormente todos ellos, ademas de traducir la informacion
cualitativa del emprendimiento en informacion numérica permiten simultdneamente

trabajar sobre las variables claves del emprendimiento.
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Debido a la profundidad del estudio, a que el mismo no presenta ningun
antecedente en su rubro y a la capacidad real de investigacion de este grupo, se
ha optado por hacer un analisis de las variables que la empresa debera tener en

cuenta al momento de decidir sobre la produccion y el nivel de venta.

Al tratarse de un producto que se maneja en el rubro de la agricultura, el
precio del mismo se expresa en dodlares estadounidenses como asi también todos
Sus costos y sus inversiones ya que el rubro se maneja con esta moneda y no con

la moneda nacional.

Tomando como referente un ddélar de 16 el proyecto no se ajusta por
inflacion ya que se supone que esta moneda no se ajusta a la inflacion del pais.
Las tasas con las que se analiza el proyecto para asesorar a INSUS son tasas

referentes, libres de riesgo en dolares.

DETERMINACION DE LAS INVERSIONES REQUERIDAS

Es necesario contar con distintos tipos de inversiones para llevar a cabo el
emprendimiento por lo que se realiz6 una clasificacion simplificada de las
inversiones a ejecutar. En primer lugar, las inversiones en equipamiento donde se
especifican los activos fisicos requeridos, luego la inversion en capital de trabajo y
muebles y utiles necesaria para el desarrollo de las operaciones diarias. Por otro
lado, se definid otra categoria de inversiones denominada “otras inversiones” en
donde se agrupan las erogaciones correspondientes a la creacion de la pagina

web, conformacion societaria, los gastos en patente de inversion entre otras.
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INVERSION INICIAL

Cotizacion a la fecha Délar Oficial: 16

Equipamiento

Detalle Total s/IVA VA 10,5% TOTAL C/IVA
Analizador de Spectro de RF USD 3.200,00( USD 336,00 USD 3.536,00
Analizador de Spectro USD 2.500,00 USD 262,50 USD 2.762,50
Osciloscopio Digital USD 3.000,00| USD 315,00| USD 3.315,00
Generador de funciones USD 1.800,00| USD 189,00| USD 1.989,00
Impresora 3D USD 2.500,00| USD 262,50| USD 2.762,50
TOTAL USD 13.000,00|USD 1.365,00( USD 14.365,00
Muebles y Utiles
Detalle Total s/IVA VA 21% TOTAL c/IVA
Computadoras NB ASUS (3 unid) USD 3.175,36| USD 666,82| USD 3.842,19
Telefonia Celular (3 unid) USD 1.747,77 USD 367,03 USD 2.114,81
TOTAL USD 4.923,13|USD 1.033,85( USD 5.957,00
Publicidad
Detalle Total s/IVA VA 21% Total c/IVA
Pagina Web USD 640,00 USD 134,40 USD 774,40
Folleteria USD 235,00 USD 49,35 USD 284,35
TOTAL USD 875,00/ USD 183,75| USD 1.058,75
Gastos de Constitucion
Detalle Total s/IIVA Total c/IVA
Gastos de Constitucion de la Sociedad USD 1.718,75 - USD 1.718,75
TOTAL USD 1.718,75 - USD 1.718,75
Patentes de Invencién
Detalle Total s/IVA IVA 10,5% Total c/IVA
Patente de Invencién Nacional USD 1.057,58 USD 1.057,58
TOTAL USD 1.057,58 USD 0,00| USD 1.057,58
Stock
Detalle Total s/IVA IVA 10,5% Total c/IVA
Constitucion Stock Inicial USD 4.369,15| USD 458,76 USD 4.827,92
TOTAL USD 4.369,15| USD 458,76 USD 4.827,92
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(*) Al no contar con informaciéon sobre el nivel de ventas y no pudiendo

estimar las mismas por que excede a nuestros recursos como estudiantes, los

ingresos percibidos en el capital de trabajo se estiman en base a las entrevistas

realizadas ya que se entiende que las mismas serian un intermedio entre el

escenario pesimista y un escenario optimista.

(**) Los gastos de constitucion mencionados tienen por finalidad la

adopcién de un tipo societario segun la ley de sociedades comerciales (Sociedad

Anoénima) que permite el desarrollo normal de las actividades de acuerdo a su

objeto.
TOTAL INVERSION INICIAL
Escenario basado en las entrevistas

Detalle Total s/IVA IVA Total c/IVA Incidencia
Equipamiento USD 13.000,00| USD 1.365,00| USD 14.365,00| USD 0,37
Muebles y Utiles USD 4.923,13| USD 1.033,85 USD 5.957,00| USD 0,15
Publicidad USD 875,00 USD 183,75 USD 1.058,75| USD 0,03
Gastos de Constitucion USD 1.718,75 USD 1.718,75| USD 0,04
Patente de Invencion USD 1.057,58 USD 1.057,58| USD 0,03
Constitucion Stock Inicial USD 4.369,15 USD 458,76 USD 4.827,92| USD 0,12
Capital de Trabajq USD 9818.41 USD 9.818,41| USD 0,25
TOTAL INVERSION
INICIAL USD 28.539,01| USD 3.041,36| USD 38.803,41| USD 1,00
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INVERSION INICIAL

B Equipamiento

m Muebles y Utiles

® Publicidad

m Gastos de Constitucion
® Patente de Invencion
12% = Constitucion Stock Inicial

Capital de Trabajo

4% 3% 15%

DEFINICION DE LA ESTRUCTURA DE LOS COSTOS

La estructuracion de costos del proyecto se defini6 en funcion a dos

categorias principales que permitirAn una mejor gestion de la organizacion.

En primer lugar, se definieron los costos fijos estimados asociados al
proyecto, los cuales se dividen en dos grandes grupos, por un lado, los gastos de
administracion, en los que se encuentran todos aquellos gastos que permiten
llevar a cabo tareas vinculadas con el normal desenvolvimiento de la actividad
comercial desde la locacion, asesoramiento profesional hasta servicios. Por otro
lado, se encuentran los gastos de comercializacion, los cuales estan referidos al
pago realizado, para realizar el servicio de instalacién, el de post venta, como

también asi al mantenimiento de la pagina web

Por ultimo, se realizaron calculos de los costos variables asociados con
materiales directos de produccién (fibra de vidrio, resinas, desmoldantes, entre

otros) e insumos necesarios.
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OSTOS FlJOS

Gastos de Administracion

Inmueble y Servicios

Detalle Total Mensual | Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
Mantenimiento Inmuble USD 100,00 21% USD 21,00 121 USD 1.200,00 USD 1.452,00
Alquiler Inmueble USD 368,75 0% USD 0,00 368,75 USD 4.425,00 USD 4.425,00
Luz USD 257,50 21% USD 54,08 311,58 USD 3.090,00 USD 3.738,90
Agua USD 10,79 21% USD 2,27 13,06 USD 129,49 USD 156,68
Gas USD 3,55 27% USD 0,96 4,51 USD 42,59 USD 54,08
Impuesto Inmobiliario (Rentas) USD 5,61 0% USD 0,00 5,61 USD 67,33 USD 67,33
Impuesto Inmobiliario (municipal) USD 22,25 0% USD 0,00 22,25 USD 267,00 USD 267,00
TOTAL USD 668,45 USD 57,30 USD 725,75 USD 8.021,40 USD 8.708,99
Estudio Contable Juridico
Detalle Total Mensual | Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual
Honorarios Estudio Contable Juridico USD 312,50 21% USD 65,63 USD 378,13 USD 3.750,00 USD 4.537,50
TOTAL USD 312,50 USD 65,63 USD 378,13 USD 3.750,00 USD 4.537,50
Honorarios asistentes del area de administracion y comercializacion
ANO 1
Detalle Total Mensual | Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
0 Empleado (/ Monotributista) USD 0,00 0% USD 0,00 USD 0,00 USD 0,00 USD 0,00
TOTAL USD 0,00 USD 0,00 USD 0,00 USD 0,00 USD 0,00 USD 0,00
ANO 2
Detalle Total Mensual | Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
1 Empleado (25hs semanales / Monotributista) USD 375,00 0% USD 0,00 USD 375,00 USD 4.500,00 USD 4.500,00
TOTAL USD 375,00 USD 0,00 USD 0,00 USD 375,00 USD 4.500,00 USD 4.500,00
ANO 3
Detalle Total Mensual | Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
1 Empleado (40hs semanales / Monotributista) USD 750,00 0% USD 0,00 USD 750,00 USD 9.000,00 USD 9.000,00
TOTAL USD 750,00 USD 0,00 USD 0,00 USD 750,00 USD 9.000,00 USD 9.000,00
Varios
Detalle Total Mensual | Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual
Internet USD 29,38 21% USD 6,17 USD 35,55 USD 352,56 USD 426,60
Celular USD 105,76 21% USD 22,21 USD 127,97 USD 1.269,12 USD 1.535,64
Libreria USD 75,00 21% USD 15,75 USD 90,75 USD 900,00 USD 1.089,00
TOTAL USD 210,14 USD 44,13 USD 254,27 USD 2.521,68 USD 3.051,23

Total mensual

IVA mensual

IVA CF anual

Gstos Totales s/IVA

Gastos anuales c/IVA

ANO 1] USD 1.191,09 USD 167,05 USD 2.004,64 USD 14.293,08 USD 16.297,72
ARNO 2| USD 1.566,09 USD 167,05 USD 2.004,64 USD 18.793,08 USD 20.797,72
ARNO 3| USD 1.941,09 USD 238,18 USD 2.858,19 USD 23.293,08 USD 25.297,72
| Calculo para el Flujo de Fondos
MENSUAL ANUAL

ANO 1
ANO 2
ARNO 3

USD 1.185,39

USD 14.224,68

USD 1.560,39

USD 18.724,68

USD 1.935,39

USD 23.224,68
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Gastos De Comercializacién

Publicidad
Detalle Total Mensual Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
Mantenimiento Pagina Web USD 62,50 21%| USD 13,13 | USD 75,63 USD 750,00 USD 907,50
TOTAL USD 62,50 USD 13,13 USD 75,63 USD 750,00 USD 907,50
Honorarios Encargado de Instalacidn y Servicio Post- Venta
ANO 1
Detalle Total Mensual Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
1 Empleado (Part- Time/ Monotributista) USD 406,25 0%| USD 0,00 | USD 406,25 USD 4.875,00 USD 4.875,00
1 Empleado Viaticos (incluye fletes por desperfectos USD 81,25 21%| USD 17,06 | USD 98,31 USD 975,00 USD 1.179,75
TOTAL USD 487,50 USD 17,06 | USD 504,56 USD 5.850,00 USD 6.054,75
ANO 2
Detalle Total Mensual Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
1 Empleado (Full time/ Monotributista) USD 937,50 0%| USD 0,00 | USD 937,50 USD 11.250,00 USD 11.250,00
1 Empleado Viaticos (incluye fletes por desperfectos USD 187,50 21%| USD 39,38 | USD 226,88 USD 2.250,00 USD 2.722,50
TOTAL USD 1.125,00 USD 39,38 | USD 1.164,38 USD 13.500,00 USD 13.972,50
ANO 3
Detalle Total Mensual Alicuota IVA IVA Total c/IVA Total Anual s/IVA Total Anual c/IVA
1 Empleado (full time/ Monotributista) USD 937,50 0%| USD 0,00 | USD 937,50 USD 11.250,00 USD 11.250,00
1 Empleado Viaticos (incluye fletes por desperfectos USD 187,50 21%| USD 39,38 | USD 226,88 USD 2.250,00 USD 2.722,50
TOTAL USD 1.125,00 USD 39,38 | USD 1.164,38 USD 13.500,00 USD 13.972,50
Total Mensual IVA Mensual |IVA CF Anual |Gtos Totales Anuales s/IVA |Gtos Totales Anuales c/IVA
ANO 1| USD 550,00 USD 30,19 | USD 362,25 USD 6.600,00 USD 6.962,25
ANO 2| USD 1.187,50 USD 52,50 | USD 630,00 USD 14.250,00 USD 14.880,00
ANO 3 [ USD 1.187,50 USD 52,50 | USD 630,00 USD 14.250,00 USD 14.880,00
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COSTOS VARIABLES
w Concepto Modelo Precio x unid (USD) N° de unid x sonda (USD) Costo por Sonda
= Mezclador de RF LP VHF DBL-BAL W/OSC SA612AD/01 USD 3,59 10 USD 35,91
% " Amplificadores operacionales de alta velocidad 345 Mhz Dual LMH6612MA/NOPB USD 8,25 6 USD 49,47
Q Inductor 180nH AIDC- 1008- R18J-T USD 0,91 2 USD 1,82
% 3 Chan Analog Mutiplexer 74HC4051 USD 1,90 2 UsD 3,80
O Componentes Varios USD 60,00 1 USD 60,00
TOTAL COMPONENTES USD 151,00

0 Concepto Precio x unid (USD) N° de unidades x sonda Costo Por Sonda
S Placa Digital USD 15,53 1 USD 15,53
i Placa Sensores USD 12,17 5 USD 60,85
o Placa Nodo USD 13,42 1 USD 13,42
TOTAL PLACAS USD 89,79
Concepto Precio x unid (USD) N° de unidades x sonda Costo Por Sonda
< Contenedor Sensor USD 2,69 8 USD 21,52
4 Soporte Intermedio USD 1,34 7 USD 9,38
E Extremo inferior UsD 1,21 1 USD 1,21
8 Refuerzo Anclaje USD 2,00 1 USD 2,00
E Conect Antena USD 4,90 1 USD 4,90
& Gab. Estanco USD 12,50 1 USD 12,50
Cafio suelo USD 9,25 1 USD 9,25
Cafio Antena USD 92,25 1 USD 9,25
TOTAL ESTRUCTURA USD 70,01
Concepto Precio x unid (USD) N° de unidades x sonda Costo Por Sonda
Q  |Zigbit Potenciado USD 90,00 1 USD 90,00
S BQ2057C5N USD 4,64 1 USD 4,64
Componentes Varios USD 30,00 1 USD 30,00
TOTAL NODO 124,64
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Concepto Precio x unid (USD) Horas Cantidad Costo por Sonda
O « |Soldado Placa Nodo USD 8,00 6 1 USD 48,00
<Z,: g g Soldado P. Digital USD 8,00 3 1 USD 24,00
= O |sensores USD 8,00 1,5 5 USD 60,00
Ensamblado y Calib uUsD 8,00 8 1 USD 64,00
TOTAL MANO DE OBRA USD 196,00
WO Concepto Precio x unid (USD) N° de unid x sonda (USD) Costo por sonda
% 5] ﬁ % Comision a Distribuidor por Comercializacién USD 200,00 1 USD 200,00
o7 TOTAL COMISION USD 200,00
v Concepto Precio x unid (USD) N° de unid x sonda (USD) Costo por sonda
O % Caja de carton 27x15x12 USD 0,90 1 USD 0,90
E < O |Burbujas de aire UsD 0,56 1 USD 0,56
TOTAL PACKAGING USsSD 1,47
Politica de Pago aceptado Efectivo- Contado TOTAL CV S/IVA USD 436,91
por proveedores:
IVA USD 45,88
MANO DE OBRA Y COMISION USD 396,00
TOTAL CV C/IVA USD 878,79
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Definicion de precio

Dadas las caracteristicas que se observan en el mercado los precios
seran definidos en funcién a la competencia. Se tiene por objetivo definir
precios mas bajos que los que se manejan en el mercado con la misma
tecnologia. De esta forma la empresa lograra una adecuada percepcion del
cliente en cuanto al producto y los servicios que ofrece, la calidad de los
mismos Y el precio que cobra por ellos.

A continuacion, se expone un cuadro resumen de los costos, analizados

anteriormente, que influyen en el precio del producto

Costos para determinacién de Precios

Concepto Precio Global x unid (USD) Global x Sonda Costo por Sonda | Incid en los Costos
COMPONENTES USD 151,00 1 USD 151,00 18%
PLACAS USD 89,79 1 USD 89,79 11%
ESTRUCTURA USD 70,01 1 USD 70,01 8%

NODO USD 124,64 1 USD 124,64 15%
PACKAGING USD 1,47 1 USD 1,47 0%
MANO DE OBRA USD 196,00 1 USD 196,00 24%
COMERCIALIZACION USD 200,00 1 USD 200,00 24%
TOTAL COSTOS POR SONDA = USD 832,91 100%

Como se puede observar luego de un analisis exhaustivo de los costos,
INSUS logra producir la sonda de humedad a un costo de USD 832,91 lo que
le permite comercializar la misma a un precio muy inferior que el de la
competencia, logrando asi insertarse en el mercado ofreciendo un producto de
iguales caracteristicas tecnoldgicas a un precio mas accesible.

El precio de mercado de tecnologia similar actualmente ronda entre los
USD 3000 y los USD 5000 tratandose siempre de productos importados. En
funcién de esto, buscando ser lo mas competitivo posible, se establecera un
precio de venta que permita a la empresa una facil insercién al mercado y gran
ventaja con respecto al precio de la competencia, manteniendo siempre una

rentabilidad considerable.
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- Para el primer afio se buscard obtener una rentabilidad del 30% sobre el
precio de venta comercializando el mismo en USD 1200.
- En el segundo afio el precio se aumentard un 20% anual, buscando
aumentar la rentabilidad y manteniendo la competitividad, obteniendo asi un
margen del 42% sobre el precio de venta.
- El tercer afio, el margen sobre las ventas se incrementara en un 50%

debido a un aumento del 15% en el precio del producto con respecto al segundo

ano.
2017 2018 2019
Precio s/IVA USD 1.200,00 USD 1.440,00 USD 1.656,00
Costos USD 832,91 USD 832,91 USD 832,91
Margen s/ventas 30,59% 42,16% 49,70%
IVA USD 252,00 USD 302,40 USD 347,76
Precio c/IVA USD 1.452,00 USD 1.742,40 USD 2.003,76

En cuanto a los servicios adicionales el precio sera presupuestado
dependiendo de cada caso: La colocacion de la sonda esta incluida con la
compra, s6lo se presupuesta con la misma el costo del viaje hasta el lugar
donde debe colocarse. Si el servicio fuese por reparacion de la sonda y el
mismo corresponde a una falla técnica o de colocacidn correra por cuenta de
INSUS, mientras que, si corresponde a una mala utilizacién de la tecnologia o
a factores que exceden el funcionamiento del producto, se cobrard el costo de

los materiales y las horas de mano de obra que se trabajen para prepararlo.
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Amortizacion

A continuacion, se analizan las amortizaciones a lo largo de los tres

afnos analizados:

Concepto Detalle Vida Util (Afios) Valor

Analizador de Espectro RF 10 USD 3.200,00
Analizador de Espectro 10 USD 2.500,00
Osciloscopio Digital 10 USD 3.000,00
Generador de Funciones 10 USD 1.800,00
Equipamento Impresora 3D 10 USD 2.500,00
Computadoras- NB Asus N56VB S3100 H13 (3 unid) 5 USD 3.175,36
Muebles y Utiles Telefonia Celular 5 USD 1.747,77
ANO 1 2 3 Amort Acum | Valor Residual
Analizador de Espectro RF USD 320,00 USD 320,00 | USD 320,00 | USD 960,00 | USD 2.240,00
Analizador de Espectro USD 250,00 USD 250,00 | USD 250,00 [ USD 750,00 [ USD 1.750,00
Osciloscopio Digital USD 300,00 USD 300,00 | USD 300,00 | USD 900,00 | USD 2.100,00
Generador de Funciones USD 180,00 USD 180,00 | USD 180,00 | USD 540,00 | USD 1.260,00
Impresora 3D USD 250,00 USD 250,00 | USD 250,00 | USD 750,00 | USD 1.750,00
Computadoras- NB Asus N56VB S3100 H13 (3 unid) USD 635,07 USD 635,07 | USD 635,07 | USD 1.905,21 [ USD 1.270,15

Telefonia Celular USD 349,55 USD 349,55 | USD 349,55 | USD 1.048,65| USD 699,12
TOTAL AMORTIZACION ANUAL USD 2.284,62 | USD 2.284,62 | USD 2.284,62 | USD 6.853,86 | USD 11.069,27

El total de amortizacion anual asciende a $39470, el mismo se

mantendra durante los tres primeros afos.
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Capital de trabajo

Con capital de trabajo nos referimos a la inversidn en recursos necesarios para financiar el periodo de
operacion entre la ocurrencia de los egresos y los ingresos; y asi hacer frente al proceso de compra- venta y servicio
de post- venta para una determinada capacidad o tamafio de manera que el ciclo dinero- mercaderia- dinero pueda
desarrollarse sin ningun inconveniente.

Existen tres modelos o métodos para calcular el monto para invertir en capital de trabajo, pero en este caso el
célculo se realizé por el método del déficit acumulado maximo. Este método supone calcular, para cada mes, durante
todo el periodo del proyecto los flujos de ingresos y egresos proyectados y determinar su cuantia como el equivalente
al déficit acumulado méximo (mayor déficit).

Al no contar con informacion sobre el nivel de ventas y no pudiendo estimar las mismas por que excede a
nuestros recursos como estudiantes, planteamos tres escenarios posibles detallados a continuacién

ESCENARIO PESIMISTA

ANO 2017 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos USD 0,00 USD 0,00 usD 0,00 USD 2.400,00 | USD 2.400,00 | USD 2.400,00 | USD 3.600,00 | USD 3.600,00 | USD 3.600,00 | USD 3.600,00 | USD 3.600,00 | USD 3.600,00
Egresos

Costos Variables -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28
Costos Fijos -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735555 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55
ISIB -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 | -USD 288,00 [ -USD 288,00 | -USD 288,00
TOTAL -USD 6.663,28 | -USD 8.686,83 | -USD 8.686,83 | -USD 6.286,83 | -USD 6.286,83 | -USD 6.286,83 | -USD 5.086,83 | -USD 5.086,83 | -USD 5.086,83 | -USD 5.086,83 | -USD 5.086,83 | -USD 5.086,83
SALDO ACUMULADO -USD 6.663,28 | -USD 15.350,11 | -USD 24.036,94 | -USD 30.323,77 | -USD 36.610,60 | -USD 42.897,43 | -USD 47.984,26 | -USD 53.071,09 [ -USD 58.157,92 | -USD 63.244,75 | -USD 68.331,58 | -USD 73.418 41
CAPITAL DE TRABAJO ANO 2017 -USD 7341841
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ESCENARIO BASADO EN LAS ENTREVISTAS

ANO 2017

Enero

Febrero

Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos USD 6.000,00 | USD6.000,00 | USD7.20000 | USD7.200,00 | USD7.200,00 | USD8.400,00 | USD8.400,00 | USD8.400,00 | USD8.400,00 | USD8.400,00 | USD8400,00 | USD 8.400,00
Egresos
Costos Variables -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28
Costos Fijos -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.73555 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.73555 | -USD 1.735555 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55
ISIB -USD 288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD28800 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD 288,00
TOTAL -USD 663,28 | -USD 2.686,83 | -USD 1.486,83 | -USD 1.486,83 | -USD 1.486,83 | -USD 286,83 | -USD 286,83 | -USD286,83 | -USD286,83 | -USD 28683 | -USD 286,83 | -USD 286,83
SALDO ACUMULADO -USD 663,28 | -USD3.350,11 | -USD4.836,94 | -USD 6.323,77 | -USD 7.810,60 | -USD 8.097,43 | -USD 8.384,26 | -USD 8.671,09 | -USD 8.957,92 | -USD 9.244,75 | -USD 9.531,58 | -USD 9.818,41
CAPITAL DE TRABAJO ANO 2017 -USD 9.818,41
ESCENARIO OPTIMISTA
ANO 2017 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos USD 8.400,00 | USD 8.400,00 | USD 8.400,00 | USD 8.400,00 | USD8.400,00 | USD9.600,00 | USD9.600,00 | USD9.600,00 | USD9.600,00 | USD9.600,00 | USD9.600,00 | USD 9.600,00
Egresos
Costos Variables -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28 | -USD 6.663,28
Costos Fijos -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55 | -USD 1.735,55
ISIB -USD 288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD28800 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD288,00 | -USD 288,00
TOTAL USD1.736,72 | -USD286,83 | -USD286,83 | -USD 286,83 | -USD 286,83 USD 913,17 USD 913,17 USD 913,17 USD 913,17 USD 913,17 USD 913,17 USD 913,17
SALDO ACUMULADO USD 1.736,72 | USD1.449.89 | USD1.16306 | USD 876,23 USD589,40 | USD1.502,57 | USD2.41574 | USD3.32891 | USD4.242,08 | USD5.155,25 | USD6.068,42 | USD 6.981,59
CAPITAL DE TRABAJO ANO 2017 USD 0,00
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ANALISIS DEL VALOR ACTUAL NETO

El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador que permite calcular el valor
presente de un determinado numero de flujos de caja futuros, originados por
una inversion.

Implica medir a pesos de hoy el saldo resultante de los flujos de fondos que
se han estimado en el proyecto, cubriendo también la inversion realizada y
actualizando los mismos a la tasa K, es decir a la tasa de costo de
oportunidad planteada por el inversor.

Para asesorar a los inversores se decidi6 utilizar diferentes tasas libres de
riesgo, estas son referentes en el mercado y pueden representar el costo de
oportunidad que tiene los inversores de INSUS al poner su dinero en este
proyecto.

Se buscaré con estas tasas el nivel de ventas que haga cero el VAN en tres
escenarios diferentes para mostrar las distintas opciones en las que INSUS
podria invertir, de las cuales dos son tasas libres de riesgo que ofrece el
mercado y la Ultima es la tasa de rendimiento que ofrece una empresa
similar en la misma industria. De esta manera se le indicara a los
inversionistas de INSUS cual es el nivel de venta que deberan tener para
gue su proyecto rinda al menos lo mismo que rendiria colocandolo a las

diferentes tasas.

75

Boggio Natalia Inés — Imola Natalia



Universidad de la Defensa Nacional
Centro Regional Universitario Cordoba — IUA

Primer escenario: se analiza con la tasa de retorno que tienen las LETES

(Letras del tesoro argentino en dolares licitadas en Marzo de 2017 a un
plazo de 375 dias)

'I.'a.sa de rentabilidad = A la tasa de LET'ES TNA LETES
licitada en Marzo de 2017 plazo 375 dias
Concepto 1 2 3 0,034
Beneficios $93.687,17 $93.687,17| $93.687,17
Costos -79863,36 -79863,36 -79863,36 COSTOS VARIABLES
Inversion POR SONDA 831,91
inicial (*) -38803,41 ’
CANT DE SONDAS 8
FFO $38.803,41| 13823,81459| 13823,81459| 13823,81459
$0,00 COSTOS VAR 6655,28
(*) Para la él célculo de la inversidn inicial se utiliza el capital de trabajo basado en las entrevistas por ser el que debiera adecuarse
mas a la realidad. COSTOS VAR 79863’36
$0,00]
Ano 1 Ao 2 Ao 3
Las ventas que hacen cero la VAN para una rentabilidad como las
LETES Licitadas en ddlares son 7 sondas por mes para el primer afio,
6,506053791 | 5,42171149 4,714531732
6 sondas por mes para el segundo y 5 sondas por mes para el tercer
aho.

Segundo escenario: se analiza con la tasa de retorno que tienen el bono en

dolares emitido por el Estado Bonar 2020. (Ver anexo E)

L
Tasa de rentabilidad = A la TIR Bonar 2020 (L. ARG) (A020) TIR ANUA
BONAR 2020
concepto 1 2 3 0,012633333
Beneficios $93.126,01 $93.126,01| $93.126,01 COSTOS VARIABLES
Costos -79863,36 -79863,36 -79863,36 POR SONDA 831,91
inv -38803,41 CANT DE SONDAS 8
COSTOS VAR 665528
FFO $38.803,41| 13262,64852( 13262,64852| 13262,64852 MENSUALES ’
COSTOS VAR
79863,36
$0,00 ANUALES
(*) Para la él calculo de la inversion inicial se utiliza el capital de trabajo basado en las entrevistas por ser el que debiera adecuarse
mas a la realidad.
0,00|
Ao 1 Ao 2 Ao 3
Las ventas que hacen cero la VAN para una rentabilidad como la del BONAR 2020 en
ddlares son 7 sondas por mes para el primer afio, 6 sondas por mes para el segundo | 6,46708393 5,389236604 4,686292699
afio y 5 sondas por mes para el tercer afio.
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Tercer_escenario: Pretende mostrar el nivel de ventas que deberia tener

INSUS para obtener un rendimiento similar al de una empresa del mismo
sector. Se definid realizando un promedio de los resultados obtenidos por
medio de dos metodologias distintas que utilizan la misma base: la formula
CAPM (modelo de valoracion de activos financieros). En una de ellas se
utilizaron indicadores del mercado interno (Argentina) mientras que en la
otra se realiz6 el célculo en funcion a variables mas estables (tasas

estadounidenses) y se afiadio el riesgo pais de Argentina.

Se utilizaron las siguientes férmulas:

Metodologia 1: Costo del capital = Rentabilidad libre de riesgo (Arg) +

Prima por riesgo (Arg).

Metodologia 2: Costo del capital = Rentabilidad libre de riesgo (EEUU) +
Prima por riesgo (EEUU) + Riesgo Pais (Argentina).

La rentabilidad libre de riesgo se extrae de los titulos publicos y letras, ya
sea de Argentina (metodologia 1) o de EEUU (metodologia 2) segun el

caso.

La prima por riesgo se obtiene por la diferencia entre la rentabilidad media
del mercado y la rentabilidad libre de riesgo, multiplicando esta diferencia
por un coeficiente beta que mide el riesgo de la industria en la que se

trabaja.

Desarrollando lo previamente expuesto:

o Metodologia 1:
Costo del capital = Rentabilidad bonos argentinos en pesos a 3 afios +
(Rentabilidad media del mercado - Rentabilidad bonos argentinos en pesos
a 3 afos) x Beta industria similar.
Costo de capital = 8,00 % + (61,00% - 8,00%) x 0,80 = 50,40%
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Tasa bonos nacionales Bonar 2020 (a 3 afios en pesos) = 8,00% nominal
anual. (Ver anexo numero 7).

Rendimiento del dltimo afio del Merval 25 (indice bursatil compuesto por
acciones las 25 acciones lideres de Merval) = 61,00% (Ver anexo numero
7).

Beta empresa industrial del mismo sector que INSUS, con actuacion en
Argentina= 0,80 (Ver anexo ndamero 7).

Metodologia 2:
Costo del capital = Rentabilidad de bonos del tesoro de EEUU a 3 afios +
(Rentabilidad media del mercado - Rentabilidad de bonos del tesoro de
EEUU a 3 afios) x Beta de industria similar en EEUU + Riesgo pais
argentino.
Costo del capital = 1,412% + (13,29 % -1,412 %) x 0,814 + 4.42% = 15,50%
Beta industria Similar = 0,814 (Ver anexo namero 7).
Bonos de Estados Unidos a 3 afios (Investing.com) = 1,412%
Rendimiento del ultimo afio del indicador Dow Jones (indice bursatil
compuesto por acciones de Estados Unidos) = 13,29 % (Ver anexo numero
7).
Riesgo pais de Argentina (Ambito Financiero) = 4,42%.
En funcién a la metodologia propuesta la tasa de descuento del proyecto es
(50,40% + 15,50%)/2 = 32.95%.

Tasa de rentabilidad = Tasa de rendimiento similar al de una empresa de la misma T
industria asa
Concepto 1 2 3 0,3295
Beneficios $102.120,10 $102.120,10( $102.120,10
Costos -79863,36 -79863,36 -79863,36 COSTOS VARIABLES
Inversion POR SONDA 831,91
inicial (*) -38803,41 !
CANT DE SONDAS 8
FFO $38.803,41 $22.256,74 22256,73767| 22256,73767
COSTOS VAR
6655,28
$ 0,00 MENSUALES
(*) Para la él calculo de la inversidn inicial se utiliza el capital de trabajo basado en las entrevistas por ser el que debiera adecuarse COSTOS VAR
la realidad.
mas a la realida ANUALES 79863,36
0,00] |
Afo 1 Afo 2 Aio 3
Las ventas que hacen cero la VAN para una rentabilidad similar al de
una empresa de la misma industria son: 8 sondas por mes para el
. o 7,091673449 | 5,90972787 5,138893804
primer afo, 6 sondas por mes para el segundo y 6 sondas por mes
para el tercer afno.
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El andlisis realizado anteriormente busca comparar tres inversiones
diferentes: dos libres de riesgo y una que muestra el rendimiento que
tendria una empresa similar en una industria como la de INSUS.

Podemos ver que para que INSUS tenga un rendimiento por lo menos igual
a una tasa libre de riesgo en dolares, debera vender para ambos casos
(rendimiento igual al Bonar 2020 o rendimiento igual a las LETES en
dolares) como minimo, el primer afio 7 sondas, el segundo afio 6 sondas y
el tercer afio 5 sondas por mes. De no poder hacerlo le convendra invertir
en estas tasas libres de riesgo.

Por otro lado, y asumiendo riesgo, INSUS deberia vender por lo menos, 8
sondas por mes el primer afio, 6 el segundo y 6 el tercero para obtener un

rendimiento similar al de una empresa de su industria.
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18 Conclusién y recomendaciones

Este estudio busca proporcionarle a INSUS informacion sobre el
mercado y sobre el costo de oportunidad que podria llegar a tener al invertir
en el proyecto, como asi también exponer otras alternativas de inversion
libres de riesgo que el mercado le ofrece, proponerle estrategias y formas
de enfrentar a la competencia.

Como ya se expuso anteriormente, el riego cumple un rol
fundamental a la hora de aumentar la productividad y el rendimiento.
Alcanzar esta meta demandara una fuerte inversion en tecnologias de riego
con numerosos beneficios asociados: un uso mas eficiente del agua, la
ampliacion del area productiva y el incremento de la productividad.

La Argentina tiene un rol protagdnico en la produccion de alimentos
del futuro, es por eso que INSUS tiene que aprovecharlo.

La demanda en este tipo de mercado tan especial ha experimentado
un continuo crecimiento durante los ultimos afios, con lo cual la principal
estrategia de posicionamiento sera: excelencia en la calidad de servicio a

precios muy competitivos.

Luego del estudio realizado anteriormente, se recomienda lo
siguiente:

Para comenzar, prestar especial atencion a la competencia, ya que
se encuentra posicionada en el mercado y es reconocida en el sector de la
agronomia.

Ademas, establecer puntos de venta y alianzas estratégicas con
empresas distribuidoras dedicadas a la comercializacion de tecnologias
para la agricultura de precision e insumos agricolas a fin de tener mayor
aceptacion en el mercado, ya que se asociara la imagen de INSUS con la
de estas empresas.

Como estrategia para posicionarse en el mercado, se recomienda

vender la sonda a un precio como el propuesto anteriormente en el trabajo
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(USD 1200); esto le permitira al productor, comprar 4 sondas de INSUS por
el mismo precio al que compra una sonda de la competencia.

Para lograr los niveles de venta deseados, INSUS podria ofrecer una
sonda como prueba durante tres meses con la condicion de que, luego de
haber comprobado su buen funcionamiento, el productor se comprometa a
comprarla y, ademas, una adicional. Por el contrario, si no funciona, la
empresa se hara cargo y la retirara sin costo alguno.

Se debera hacer hincapié, especialmente, en las particularidades que
ofrece la sonda de INSUS que no ofrece la competencia, como: la
elaboracion nacional del producto, que le permite al productor, ante
cualquier eventualidad, contar con el asesoramiento técnico necesario
directo de fabrica, otra particularidad es poder comercializar el producto a
un costo menor que el de la competencia.

Es importante aclarar que el nivel de estudio realizado, de pre-
factibilidad, no muestra un andlisis acabado de la situacion del proyecto e
implica, en caso de tener una respuesta favorable por parte de los
inversores, un nivel de estudio de mayor profundidad: el estudio de
factibilidad, en el que se busque trabajar con informacion de fuentes
primarias y con un mayor numero de variables determinantes para el
proyecto a fin de que pueda realizarse un andlisis exhaustivo de la
situacion.

Por lo tanto, la recomendacién principal para los emprendedores es
continuar con la realizacion de un estudio de factibilidad que analice temas
de especial relevancia, como la estimacion de la demanda vy, sobre la base
de esta, el andlisis de la viabilidad del proyecto. Se deberia evaluar la
posibilidad de ampliar el proyecto a nivel nacional, tomando en
consideracion el comportamiento del mercado y las variables que lo afectan

directamente, como precios, costos, demanda y oferta.
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19 GLOSARIO

AGRICULTURA DE PRECISION: Término agronémico que define la

gestién de parcelas agricolas y requiere un conjunto de tecnologias, formado

por el Sistema Global de Navegacibn por sensorese imagen,
tanto satelital como aerotransportada para estimar, evaluar y entender dichas
variaciones. La informacion recolectada puede ser empleada para evaluar con
mayor precision la densidad Optima de siembra, estimar la cantidad adecuada
de fertilizantes o de otros insumos necesarios, y predecir con mas exactitud el

rendimiento y la produccion de los cultivos.

CAPACITANCIA VARIABLE: se requiere para la sintonizacion de un

receptor de comunicaciones en una banda ancha de frecuencias.

METODO GRAVIMETRICO: es un método analitico cuantitativo, es

decir, que determina la cantidad de sustancia, midiendo el peso de la misma

con una balanza analitica y sin llevar a cabo el analisis por volatilizacion.

SONDA DE HUMEDAD: Dispositivo para medir la humedad del suelo y

transmitir informacion sobre la misma a una base de datos.

SENSORES DE HUMEDAD _TDR (Reflectometria de Dominio

Temporal)Se basa en la medida del retraso de una sefal eléctrica enviada a

través de un material con agua. La técnica se basa en el principio mediante el
cual una onda emitida sufrira una reflexiébn cada vez que se encuentre ante un
cambio de medio, y es el mismo principio mediante el cual funcionan los

equipos refractometros de dominio de tiempo.
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TECNOLOGIA FDR (Reflectometria de Dominio de Frecuencia)

Tecnologia basadas en la estimacion de la capacitancia del suelo que, tras la
instalacién en campo de las correspondientes baterias de tubos de acceso a la
sonda, permiten lectura de contenido de agua en el suelo de forma continua
durante toda una campafia. La metodologia de sondas FDR hace posible el
seguimiento, a tiempo real, de la evolucion del contenido de agua en un punto
determinado de la parcela a diferentes profundidades, en funcion del numero

de sondas instaladas y su profundidad.
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21 ANEXOS

21.1 ANEXO A

Estos sistemas permiten adquirir datos generar alarmas y programar su
funcionamiento. Con estos sistemas controlamos las diferentes etapas de los

procesos productivos para que sean ejecutadas de manera eficiente
Como se hace

eSe desarrolla un sistema computacional integrado que,
mediante una WSN recolecta y procesa informacion de parametros
endafoclimaticos de una superficie dada.

oE| sistema permite al usuario, a través de un navegador web,
acceder a la informacién recolectada y procesada para mejorar la
produccion agricola mediante la practica de agricultura de precision.

eoE| sistema también provee, en base a conocimientos
cientificos agricolas, recomendaciones, consejos, notificaciones y

alertas en base a los datos recolectados del campo.

SECUENCIA DE ARMADO

A continuacion, se describe la secuencia de armado de la sonda de
humedad.

Inicialmente, se debe definir cuantos sensores de humedad va a tener la
sonda, y a qué profundidades desde el nivel del suelo van a estar colocados
(considerando una distancia minima entre sensor y sensor de 10 cm). Estos
datos definen la cantidad de cuerpos plasticos con placas censoras y cuerpos

plasticos de suplemento a utilizar, los cuales se indican en la siguiente figura.
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Figura 1. Cuerpo plastico con sensor (izquierda) y cuerpo plastico de suplemento
(derecha).

Si se quiere armar una sonda con 3 sensores colocados a 10, 20 y
30 cm, se requieren 3 placas del sensor de humedad y 3 cuerpos plasticos del

sensor de humedad.

Si se quiere armar una sonda con sensores a 10, 30 y 60 cm, se
requieren 3 placas delsensor de humedad, pero se necesitan 6 cuerpos
plasticos, 3 de los cuales son solo suplementos (colocados a 20, 40, y 50 cm

de profundidad), como se indica en la siguiente figura:

Figura 2. Sonda con sensores a 10, 30 y 60 cm de profundidad.

Para el armado de cada sensor de humedad que conforma la sonda, se
debe, inicialmente, cortar la placa del sensor de humedad (figura 3). Esta placa
posee un conector de 6 pines para el grabado del firmware del

microcontrolador del sensor.
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Figura 3. Vista superior e inferior de la placa del sensor de humedad.

Inicialmente, se deben armar los anillos que conforman el capacitor de

anillos, que es el elemento transductor de la humedad de suelo.

El tubo utilizado para hacer los anillos que forman el capacitor de anillos
es de latdon de 39 mm de didmetro interno, 41 mm de diametro externoy 1 mm

de espesor (figura 4).

Figura 4. Tubo de laton para obtener los anillos (izquierda), y herramienta de corte de tubo
(derecha).

Los anillos son cortados con un ancho de 20 mm, y se les suelda con
estafio un terminal de conexion de tipo pala, luego del aplanado (figura 5).
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Figura 5. Terminal de conexioén eléctrica del anillo (izquierda), terminal aplanado (centro) y
anillo de latén con conector soldado con estafio (derecha).

Posteriormente, los anillos deben ser montados en el cuerpo plastico del

sensor, como se indica en la siguiente figura:

Figura 6. Estructura plastica con anillos de laton sujetados a presion mediante aletas del
cuerpo plastico.

Posteriormente, se introduce la placa electrénica en el cuerpo plastico a

través de las guias (figura 7).
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Figura 7. Armado del sensor de humedad.

Con una pinza de punta, se conectan los terminales de conexion
eléctrica de la placa electronica a los terminales de los anillos de laton, y se

obtiene el sensor de humedad armado completo (figura 8).

Figura 8. Sensor de humedad armado completo.

Luego debe unirse cada uno de los cuerpos plasticos con sensores 0
cuerpos plasticos de suplemento y el cabezal mediante tornillos y tuercas
(figura 9).
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Tornillo

Figura 9. Tuerca (arriba) y tornillo de sujecién (abajo) entre cuerpos
plasticos.

Luego, se deben conectar cada sensor con el sensor siguiente de manera
secuencial. Para ello se utiliza un cable plano de 10 conductores con conector
a presion. Estos cables se arman de diferentes longitudes, segun la distancia

entre sensores y entre sensor y cabezal (figura 10).

Figura 10. Interconexién entre sensores con cable (arriba) y entre el sensora 10 cm y el
cabezal (abajo).
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Finalmente, se obtiene la sonda armada y se la introduce en un tubo de
acceso de PVC de 2’ de tipo cloacal, cuya longitud depende de la
conformacion de sensores que ella posea (figura 11). En la parte inferior del

tubo de acceso, se utiliza un tapén hermético sellado.

Figura 11. Sonda armada sin el tubo de acceso (izquierda) y dentro del tubo de acceso
derecha).

VERSIONES DEL CABEZAL DE LA SONDA

La sonda original tiene un cabezal fijo, que queda a nivel suelo luego de
la instalacion, formado por la placa de control de la sonda, un sistema de
generacion de energia mediante una celda fotovoltaica solar y una bateria de
gel recargable (figura 1, izquierda). En aquellos casos en que el tipo de cultivo
es de altura, se puede haber limitaciones tanto en lo que respecta a la
generacion de energia por radiacion solar como asi también atenuaciones de la
sefal de radio debido al contenido de humedad de la vegetacion circundante.
Dadas estas consideraciones, se decidio redisefar el cabezal para hacerlo mas

versatil y adaptable a las diferentes situaciones.

El cabezal de la nueva sonda de humedad permite configurar 2 modelos
de sondas. Por un lado, se puede tener una versién con salida por cable o con
radio de baja potencia, con un cabezal de menores dimensiones (figura 1,
centro). Si se saca la tapa de este cabezal, se puede agregar, mediante rosca,
otra parte del cabezal constituido por el panel solar, el radio de mayor potencia

y la bateria de mayor capacidad. Si el tipo de cultivo es de gran altura, se deja
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instalada en el suelo la sonda con tapa ciega, y se puede disponer el cabezal

con panel solar a una mayor altura con un tubo de PVC de soporte.

Cabe destacar que, si bien se ha realizado una actualizacion del

cabezal, los sensores de humedad son los mismos.

Figura 1. Versién original del cabezal de la sonda (izquierda). Nueva version del cabezal de la sonda con
tapa ciega (centro) y con sistema de generacion de energia y radio de mayor potencia (derecha).
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21.2 ANEXO B

PLANIFICACION DE LA PRODUCCION

Ao _1:Insus cuenta 1 empleado que trabaja 7 hs efectivas por dia y en
promedio trabaja 22 dias al mes.

7hs x 22 dias = 154 hs al mes

154hs al mes / 19 hs (tiempo en que tarda en hacer una sonda) = 8.10, es
decir que produce 8 sondas al mes.

8 (sondas por mes) x 12 (meses al afio) = 96 sondas producidas el afio 1 por el
empleado n° 1.

Afio_2: Se sumara al equipo otra persona que trabajara media jornada
encargandose de la gestion del stock, tanto de los insumos necesarios para la
fabricacion, como la emision de O6rdenes de compra que deberan ser
aprobadas por el encargado, como del stock de los productos terminados y la
otra media jornada brindara apoyo a la produccién.

3.5hs (media jornada) * 22 dias al mes = 77hs al mes

77hs al mes / 19hs (tiempo en que tarda en hacer una sonda) = 4,05 es decir
gue produce 4 sondas al mes.

4 (sondas por mes) x 12 (meses al afio) = 48 sondas producidas el afio 2 por el
empleado n° 2.

48 (sondas producidas el afio 2 por el empleado n° 2) + 96 (sondas producidas
el afio 2 por el empleado n° 1) = 144 sondas producidas el afio 2.

Afo 3: La produccion se mantiene igual a la del afio 2 ya que no varia ni el
namero de trabajadores ni la cantidad de horas que trabajan.
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21.3 ANEXO C
ORGANIGRAMA
ANO 1
DIRECTORIO
AREA AREA AREA INSTALACION
PRODUCCION COMERCIALIZACION Y SERVICIO POST
Y VENTAS VENTA
GERENTE GERENTE GERENTE

l i

Asistente de

2 Asistente de Instalacion y
Produccion

Servicio Post Venta
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ANO2Y 3

DIRECTORIO

— 1 T~

AREA AREA INSTALACION
PRODUCCION COMERCIALIZACION Y SERVICIO POST
Y VENTAS VENTA
GERENTE GERENTE
GERENTE
Asistente de Asistente de Asistente

Produccidén

Gestiéon de Stock

Administrativo

Asistente de Instalacion y
Servicio Post Venta
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21.4 ANEXO D
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7 Presidencia de la Nacion
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Actualizacion de la superficie bajo riego (2014)

Se observa un crecimiento sostenido en la superficie total acumulada, aunque con variaciones
en el incremento anual a causa de diferentes motivos. Desde las mds de 14 mil ha censadas 'y
publicadas en 1997, progreso

a una superficie acumulada de aproximadamente 77 mil y 157 mil has para el afio 2005 y 2014
respectivamente. Para el afio 2014 se calculé que la superficie acumulada bajo riego, aumento
un 103 % respecto al afio 2005

A continuacidn, se presentan los mapas con la localizacidn y superficie de las dreas bajo riego
suplementario para toda la provincia en los afios 2005 y 2014 (Figura 4).
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2005 2014

Figura 4: Area bajo riego suplementario para los afios 2005 y 2014 en la Provincia de
Cérdoba.

Los departamentos que en los mapas aparecen sombreados en anaranjado, son aquellos
donde el incremento en superficie durante este periodo de medicién fue mas importante, los
valores se presentan en la siguiente tabla

Departamentos Superficie 2005 (ha) Superficie 2014 (ha) Incremento periodo
(ha)
RIO PRIMERO 10053 22394 12341
TOTORAL 4727 12711 7984
RIO SEGUNDO 8109 15142 7033
JUAREZ CELMAN 10610 17421 6811
TOTAL 33499 67668 34196

Conclusiones Las caracteristicas climaticas de la provincia con inviernos suaves y poco
lluviosos, y veranos con dias calurosos, humedos, proporciona condiciones ideales para que la
tecnologia del riego suplementario, tenga alto impacto en los sistemas productivos. Fiel reflejo
de esto es el notable incremento de la superficie bajo riego suplementario que ha alcanzado la
provincia en pocos afios. No cabe duda que el area seguira incrementandose al ritmo de la
realidad econdmica de los productores, sin embargo, es necesario acompafiar este proceso
brindando la mejor informacidn, para que este crecimiento continde siendo de manera
sustentable.
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21.5 ANEXO E

Ministerio de Agroindustria
Presidencia de la Nacion
INSTITUCIONAL | PRENSA | TRAM TES | CONTACTO | Q

AGREGADO AGRICULTURA AGRICULTURA COORDINACION Y MERCADOS CONTROL COMERCIAL
DE VALOR FAMILIAR GANADERIA Y PESCA DESARROLLO TERRITORIAL AGROINDUSTRIALES AGROPECUARIO
M. DE AGROINDUSTRIA SEC. AGRICULTURA, GANADERIA ¥ PESCA SUBSE. AGRICULTURA DIR. NAC. DE AGRICULTURA RIEGO @

COORDINACION DE RIEGO Plan Nacional de riego

A los efectos de subsanar las limitaciones que restringen el desarrollo del riego y estimular las potencialidades del riego en todo el territorio nacional

es gue el Ministerio de Agroindustria (anteriormente Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca) a través de |a Secretaria de Agricultura, Ganaderia y

Pesca de la Macion formulé el Plan Nacional de Riego de la Repiblica Argentina (PNR), con la intencién de que dicho plan constituyese la base

PLAN NACIONAL DE RIEGO conceptual e institucional para la formulacién y ejecucidn de los diferentes programas y proyectos que aborden diferentes tematicas de la agricultura
irrigada.

INSTITUCIONAL

Objetivo General

CONTACTO El PNR busca impulsar el desarrollo integralmente sustentable de la agricultura irrigada en todo el territorio nacional pudiendo duplicar la actual
Paseo Colon, 982 (1063) Bs. As. Argentina superficie irrigada para llegar al afio 2030 con cuatro millones de hectdreas (4.000.000 ha) e incrementar |a eficiencia de aplicacién del agua para
5411 4363 - 6373 : riego.

Correo Electrénico

Atencion telefonica gratuita Objetivos Especificos

0800 333 MAGYP (62497)

* Institucionalidad piblica: Fortalecer las capacidades instaladas en la administracién pablica nacional y provincial, orientada a la gestién de los
sistemas de riego distribuidos en todo el territorio nacional.

e Institucionalidad privada: Fortalecer las capacidades y el desarrollo de las organizaciones de usuarios de agua de riego en todo el territorio
nacional, y la organizacién institucional de otros agentes intervinientes en el sistema.

e Educacién: Capacitar a los agentes piblicos y privados, participes de los distintos sistemas de riego distribuidos en el territorio nacional, en el
disefio, ejecucidn y gestién eficaz y eficiente de las acciones requeridas para el uso, la expansion, renovacién y mantenimiento de los distintos
sistemas de irrigacion.

+ Investigacién: Articular los esfuerzos investigativos de distintas instituciones en los campos del conocimiento y monitoreo de los recursos
hidricos aplicables a riego, de la adecuacion de |a agricultura de irrigacian al cambio climético, y del desarrollo y difusién de tecnologias aplicables a
mejorar la performance de la agricultura bajo riego.

* Inversion: Coordinar las capacidades y recursos disponibles en las distintas instituciones nacionales y provinciales en lo atinente al disefio y
ejecucidn de las obras de infraestructura publica destinadas a la expansion, renovacion y mantenimiento de los sistemas de riego del pais.

*  Financiamiento: Estimular el desenvolvimiento y la coordinacién de acciones de financiamiento piblicas y privadas, destinadas a inversiones en
la expansidn y renovacion intrafinca de los sistemas de riego en todo el territorio nacional.

s  Ambiental: Fortalecer las actividades encaminadas a la preservacion ambiental, desarrollando actividades de concientizacién destinadas a
fomentar |a preservacion de los suelos y del agua como medida de adaptacion frente al cambio climético.

s  Legislacién: Coordinar acciones entre el Estado nacional y las provincias en lo atinente a alcanzar un cuerpo legal regulatorio de los esquemas
de propiedad y uso del agua, de cardcter homogéneo y armdnico.

Paseo Coldn 982 (C1063ACW) - CABA Bs. As. Argentina - Tel. 54 11 4349-2000 - Atencidn telefdnica gratuita: 0800 333 MAGYP (62497)
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21.6 ANEXO F

Descripcién bonos Bonar 2020

Denominacién: BONO DE LA NACION ARGENTINA EN USD 8% VTO
2020 — BONAR 2020

Fecha de Emision: 8 de octubre de 2015
Fecha de Vencimiento: 8 de octubre de 2020
Moneda de emision y pago: Délares Estadounidenses

Intereses: 8% anual. Los intereses seran pagaderos semestralmente los
dias 8 de abril y 8 de octubre de cada afio hasta el vencimiento (base 30/360).

El primer servicio seréa el 8/04/16. Amortizacion: integramente al vencimiento.

Ley Aplicable: Ley Argentina

Calculo del rendimiento indice Merval 25

Rendimiento Indice Merval 25
Fecha Cotizacion Rendimiento Anual
11/04/2017 22.729,68
18/04/2016 14.113,58 0,610482953

Fuente elaboracion propia.
Datos sacados de: http://www.merval.sba.com.ar/Vistas/Cotizaciones/Indices.aspx

Definicion Beta empresa Industrial Argentina:

Coeficiente Beta: 0,80
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Agrometal S.A.l. esta constituida en su forma actual desde 1957, siendo
continuadora de Agrometal Soc. Cooperativa y AgrometalS.R.L. Con sus
antecesoras, el inicio de la operacion de la empresa se remonta a antes de
1950. Cotiza en la Bolsa de Comercio de Buenos Aires desde el afio 1961.

Su actividad principal es la fabricacion de maquinarias agricolas de
siembra de precision. Actualmente estan investigando nuevos sistemas de
siembra adaptables a las variaciones que se produciran en las diferentes
semillas y en la aplicacion de herbicidas y fertilizantes.

Su Misién es ser una empresa lider de maquinaria agricola que produce
con calidad, perfecciona permanentemente lo que hace; orientada al cliente y a
la gente y su visién es “Ser una empresa que desarrolla productos innovadores
que los productores quieren y pueden comprar, con rentabilidad sustentable,
que aspira a crecer su participacion en el mercado. Con una planta de
produccion WCM, (WorldClassManufactoring) con una organizacién y una

cultura consolidada.”

Definicion Beta empresa Estados Unidos:

Soluciones Agrofresh, Inc. (AGFS)

Coeficiente Beta: 0.814

Agrofresh Solutions, Inc. es un proveedor de productos y tecnologias
disefiadas para mejorar / preservar la calidad y frescura de los productos
frescos. Ejemplos de tecnologias de la compaiiia incluyen los productos que
mantienen la firmeza, la textura y la apariencia de los productos durante el
almacenamiento de almacenamiento y transporte de frutas y verduras.

Sector: Equipos y soluciones agricolas

Industria: Agricola

Rendimiento de Agrofrech Solution, Inc. en Wall Street
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Rendimiento Dow Jones - Wall Street

Fecha Cotizacion Rendimiento Anual
13/04/2017 20.453,25
19/04/2016 18.053,60 0,132918088

Fuente elaboracion propia.
Datos sacados de: http://www.finanzas.com/dow-jones/datos-historicos.html
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