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Guia de Resolucién:

Es un proyecto que tiene como finalidad la disponibilidad de conocimiento de habilidades
blandas de Alumnos de las distintas carreras universitarias que las empresas desean captar
como jovenes profesionales. Los perfiles que desean ser captados suministraran valor
agregado a sus diferentes modelos de negocios Es una solucion que permite establecer un
estandar de perfiles buscados por empresas basandose en diferentes test de habilidades.

A. Resumen Ejecutivo:
El presente proyecto B2B tiene como meta la captacion de perfiles como asi también
direccionar el conocimiento de las universidades a desarrollar habilidades blandas por medio
de planes que faciliten el desarrollo de estas habilidades. El producto final consistir4 en un
e-business que contendrd modelo de preguntas y respuestas de perfiles profesionales de
las distintas carreras universitarias. Por medio de inteligencia aplicada basadas en test de
habilidades blandas se obtendran resultados de los perfiles mas destacados de cada
carrera. Por otra parte, indicara a las empresas y universidades que nuevos procedimientos
tienen que desarrollar en el contexto actual de negocios.

Los objetivos principales del mismo se detallan a continuacién:

* Mantener la estructura actual educativa.

* Potenciar perfiles destacados.

* Desarrollar nuevos procedimientos de habilidades blandas.

» Disminuir la brecha de conocimiento de habilidades blandas y duras.
* Administrar conocimiento potencial del futuro profesional

En funcion de la triple restriccion, dado un capital inicial de 1.000 USD y un tiempo
estimados 18 meses para el desarrollo del producto, esperan obtener una rentabilidad final
de, al menos, un 35 %. Durante los 18 meses que dura el proyecto, el capital se utilizara
para la adquisicion de materiales, costos de investigacion y honorarios del personal
involucrado. La inversion inicial proviene de capitales propios, en caso de que el proyecto
se extienda en el tiempo (por factores externos imprevistos) existe la posibilidad de contar
con un 2do desembolso por inversores externos al equipo de trabajo.

VAN $2.124 42
TIR 11%
PB 2,97 Afios
RO 152,36%

Los que impulsan este proyecto son:
+ Analista Funcional / Investigador del proyecto.
» Supervisor de Proyecto.
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» Autoridades Universitarias.

El negocio tiene muy buena rentabilidad, dado que no existe algo similar que unifique el
criterio de contratacién privado / publico en conjunto con las diferentes especialidades
profesionales, el propdsito general es que exista una modelo de habilidades que sean
desarrolladas por los futuros profesionales. Con una inversion de compra del producto,
podremos impulsar este negocio con pocos gastos de mantenimiento y muchos ingresos
ampliando el nicho de mercado. (Saporosi, 2013)

B. Proyecto de base tecnoldgica en un entorno web y se comercializa por medio de un
sitio de ventas.

Plan de Negocios.
1. Descripcion General
1.1 Descripcion Basica del Negocio

El proyecto es una plataforma de negocios B2B (Business to Business).” Valor para
la empresa: el producto o servicio que se adquiere genera un valor diferenciado
para el funcionamiento de una empresa o bien para los servicios que esta ofrece.”
(Herradon, 2017, pag. 112)

Las compafiias muchas veces son incapaces de encontrar y atraer el que
necesitan. Sin embargo, no seria el Unico dato que llama la atencion, se puede
evidenciar una escasez de talentos que afecta a los resultados de negocio de estas.
Por fortuna este proyecto tiende a reducir la brecha que existe entre los perfiles que
se necesitan en las empresas y los profesionales que recién salen al mercado
laboral luego de transitar el &mbito académico. Se trata de una herramienta que
permite conocer a los perfiles que el mercado esta buscando para su incorporacion
y escoger al que mas se adapte a las necesidades de la organizacion. Ademas, es
un recurso clave en el ambito académico es decir las competencias pueden ser adn
mas desarrolladas en este entorno.

En la actualidad las compafiias estan centrando sus procesos de seleccion en la
blusqueda de competencias concretas. De esta manera analizan si los candidatos
retnen las habilidades blandas para los perfiles que hoy el mercado demanda, la
experiencia y los conocimientos son importantes, pero no lo Unico que aporta valor
a las compafiias.

Las ventajas de llevar a cabo un proceso de seleccion por competencias son:

+ Mayor conocimiento de los candidatos para reducir la alta tasa de rotacion
de personal.

* Se minimizan los errores de seleccién porque al conocer como se enfrenta
el candidato a determinadas situaciones podemos escoger mejor a la
persona que necesitamos sin llevarnos sorpresas en su incorporacion.

* Permite detectar qué candidatos son afines a los valores de la entidad y
cuales no.
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* La empresa puede asumir nuevos retos con la certeza de que el nuevo
empleado es capaz de llevarlos a cabo porque tiene habilidades como
capacidad en la resolucién de problemas y toma de decisiones.

* Se conforma un equipo multidisciplinar de alto rendimiento en el que su
engranaje da lugar a mejores resultados empresariales.

* En @mbito académico se pudo evidenciar algunos ajustes necesarios en los
perfiles / recursos que se estan formando para el escenario profesional.

La propuesta consiste en el disefio de un modelo relativo, desarrollo e
implementacién de una utilidad en donde las universidades / empresas puedan reducir
brechas acercandose a un esquema que pueda acordar los perfiles que serian
necesarios para el ambiente profesional.

Los test de competencias son muy Utiles para los departamentos RR. HH. cuando
tienen que hacer un proceso de seleccién, pero también a la hora de analizar qué
ocurre con algunos trabajadores en un departamento concreto.

Gracias al test de competencias laborales miden diferentes habilidades como las
dotes de comunicacion, la capacidad para trabajar en equipo, para planificar un
proyecto o para liderarlo.

Existen tres tipos de competencias laborales fundamentales:

Test de competencias laborales béasicas

Son aquellas relacionadas con valores universales como el respeto o la tolerancia,
pero también las adquiridas en la ensefianza obligatoria como por ejemplo leer o
escribir. Es decir, pueden ser sociales o personales.

Test de competencias genéricas

Son las competencias que una persona debe tener independientemente del trabajo al
gue se dedique. Pueden ser innatas, pero también aprendidas a través de planes de
formacion concretos. Entre ellas estan la capacidad de trabajar en equipo, la
creatividad, la empatia, la adaptabilidad, etcétera.

Test de competencias laborales especificas

Son las imprescindibles para desempefiar una profesién en concreto. Por ejemplo,
un programador informético debe controlar lenguajes de programacion determinados en
funcion de la empresa, capacidad de resolucion de problemas y un conocimiento
profundo en redes, hardware y software.

En cambio, una peluquera necesita ser creativa, controlar las diferentes técnicas
para cortar el pelo o tener el conocimiento necesario sobre productos quimicos para
poner un determinado tinte u otro a sus clientas.

El responsable del proceso de seleccion tiene que saber antes de iniciar el proceso
qué competencias debe reunir el candidato para adecuar las preguntas del test y
detectar correctamente al profesional que incorporara a la compainiia.

La herramienta integra una solucion que cribay selecciona automaticamente a los
mejores candidatos en funcién de cdmo encajan con la descripcion de la vacante. Asi, a
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través de pruebas y tests psicométricos se podra analizar en qué competencias encaja
mas y sobre todo en cuales de las marcadas como «claves» para el puesto cumple con
el ajuste establecido.

MEDIATEST esté diagramado para acercar escenarios académicos y profesional por
medio de una herramienta integral que permite realizar ensayos basados en el test de
habilidades profesionales. Esto es un nuevo nicho del mercado que ha perdurar en el
tiempo generando y expandiendo nuevas fronteras, generando modelos innovadores,
desarrollo de nuevos pensamientos y estrategias que ayuden a dinamizar perfiles
profesionales adaptables al mercado laboral.

La fuente de ingresos es la venta de paquetes de servicios para las entidades
universitarias / privadas / gubernamentales. Paquete basico en cual contiene modulos
de desarrollos de perfiles, aplicacion de nuevos métodos de ensefianza / capacitacion
interna y paquete premium en donde se suman al médulo anteriormente mencionado,
test de habilidades interpersonales, test de habilidades gerenciales y test de habilidades
sociales.

También se puede vender este proyecto a entidades gubernamentales como
ministerios de educacién / entidades publicas.

MEDIATEST amplia notablemente el espectro de perfiles que pueden tener todo tipo
de organizacioén cruzando fronteras, culturas, diversas sociedades, haciendo mas rica
sus experiencias profesionales y mejorando sustancialmente su desarrollo. Las nuevas
tecnologias existentes, aprovechan al maximo todos los recursos que se disponen, para
conseguir en este proyecto un nivel innovador y flexible donde el cliente este satisfecho
con los servicios brindados. En cuanto al tipo de cultura, MEDIATEST se posiciona en
una cultura entrepreneur. Se relaciona con el hacer, con el emprendimiento, con el
aprovechamiento de las oportunidades

gue percibe. La organizacion sintetiza un elevado nivel de accién y de vision.
Percibe, busca y aprovecha oportunidades de negocios de forma sistémica.

881



Proyecto: MEDIATEST o %
Nombre y Apellido: Vozella Alejandro v

Carrera: Ingenieria en Sistemas Universidad Abierta
Profesores: Silvia Poncio — Pablo Interamericana
Audoglio

Localizacion: Lagos

ALTA /
Cultura Cultura
Sofiadora Entreprenuer
MEDIATEST
I
| wision
-
Cultura Cultura
Burocratica Rutinaria
BAJA
BAJA -/ . \-. ALTA
. Accidn .-l
N e

Con respecto a la cultura del negocio posibles, el proyecto evalla el peligro y el ritmo
de actividad empresarial. Existen negocios seguros y riesgosos, por un lado, lentos y
rapidos por otro. MEDIATEST se posiciona en una cultura de negocios heroica ya que
se basa en un emprendimiento de desarrollo de software. Su ritmo de negocio es rapido
y el peligro del negocio es riesgoso. Con respecto a la cultura del producto, claramente
MEDIATEST se ubica en la cultura fuego (telecomunicaciones - informatica) por ser un
sistema web para gestionar las actividades de las organizaciones / ambito universitario.
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4 Y

Riesgoso Cultura madura Cultura heroica
(futuro y refloxién) (emprendimionto)

: A_:

MEDIATE

Seguro Cultura burocratica Cultura juvenil
(statu quo) | (agilidad y moﬂv«m“, i
Lento V g Rapido

1.2 Situacién Actual del proyecto.

El proyecto actualmente se encuentra en etapa de analisis avanzado. Luego de
determinar el alcance del proyecto, se prosigue a la etapa de especificacion, la cual
consiste en la documentacion, analisis y disefio de todo el sistema.
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En la actualidad, existen sistemas similares para realizar test en forma individuales,
pero ninguno obtiene un resultado integral para perfiles mas buscados en el
mercado. Las siguientes son las opciones que se observan en el mercado:

https://lab.foxize.com/test/test-de-habilidades-profesionales-107

i
z

FOXIZE Acceder
Lab

Mentalidad Innovadora
¢De qué forma te pones al dia de todo lo que ocurre en tu sector?

La verdad s que no estoy nada al dia

e entero por lo que me cuentan mis compafieros de oficina

Suelo leer periédicos generalistas.

Suelo informarme con fuentes especializadas de mi sector.

Estoy suscrito a algunas newsletter sectoriales.

Tengo una dieta informativa perfectamente estructurada con medios generalistas y especializados a través
de herram

are

Tenge un s

as noticias mas destacadas en cuanto ocurren y un sistema RSS
gue me g

Un los medios que me res qu

Ninguna de las anteriores.

https://es.educaplay.com/recursos-educativos/1843758-habilidades blandas.html

educoplay Ej. Partes de la célula. Q Inicia sesién

< ]

[
(i}

) ‘E‘i ! Habilidades Blandas
\J ot ;Qué es LIDERAZGO?
Ny
Hgl

Es el proceso mediante el cual el equipo organiza los recursos y fija las

Anterior

1.3 ¢Qué Hace Unico a su Negocio?
Al proyecto web lo hace Unico su manejo integral y eficiente, pensado 100% en

satisfacer las necesidades de las organizaciones universitaria/ empresarial. A
diferencia del modo tradicional en donde las organizaciones de negocios buscan

Paginalll|8l
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1.4

perfiles en forma individual sin tener un acuerdo en comudn con entidades
educativas.

Existen muchos sistemas que realizan test de habilidades y personalidades.
Sistemas gratuitos y pagos, pero no se consigue en el mercado un sistema integral,
gue administre la mayoria de las necesidades de las organizaciones de forma
eficiente. MEDIATEST ofrece mediante un proceso sistematico con una
herramienta, poder seleccionar perfiles que se adecuan a los circuitos de negocios.
Este manejo casi automatico de seleccion de perfiles nos aporta una gran ventaja
competitiva brindando innovacién y diferenciacién. “La diferenciacion es la
capacidad de brindar al comprador un valor superior y singular en términos de
calidad, caracteristicas especiales y servicio posventa del producto.” (Porter, 1991,
pag. 69)

Otra gran diferencia es poder alterar el proceso de seleccién de perfiles y modelos
educativos tanto en el ambito de los negocios como en el escenario universitario.
Esto es una gran ventaja ya que, en el mismo momento del comienzo del proceso
de seleccion ambos actores pueden adecuar diferentes recursos al modelo de
seleccion y asi modificar dinAmicas internas. La dinamica de elegir un profesional
con un perfil adecuado se transforma en una sola entidad decisoria. Si bien hoy
existen varias plataformas de test de habilidades, todas son informales y no
guardan una trazabilidad de los procesos de selecciéon. En MEDIATEST es un
modelo integral. Todo queda centralizado para luego ser consultado y/o utilizado.
“Las empresas consiguen ventaja competitiva al concebir nuevas formas de llevar a
cabo sus actividades, emplear nuevos procedimientos, nuevas tecnologias o
diferentes insumos” (Porter, 1991, pag. 73)

Factores que haran exitoso el proyecto.

El proyecto tiene como finalidad que las organizaciones de negocios / universitarias
puedan organizar, administrar y controlar todas las aristas de la actividad de
seleccion de perfiles y agregar nuevas formas de modelizacién de profesionales
futuros para que puedan organizar sus procesos rutinarios de aprendizaje,
adecuacion y eleccion de nuevos perfiles. Este es el principal eje del proyecto, lo
hace original al resto, con una mayor eficiencia y eficacia en los procesos, logrando
que el producto sea de alta calidad.

Otro factor importante es el precio competitivo en el mercado. El cliente abona una
membresia mensual segun la suscripcién que més le convenga. Una contratacion
gue cubra

solo el médulo para gestionar test de habilidades y modelos de capacitacion
(suscripcion basica). Otra es una contratacion premium que contiene todos los
modulos del proyecto. Estos son, gestionar test, actividades de seleccion, nuevos
recursos, trazabilidad. Un dltimo factor exitoso y no menor, va a ser la flexibilidad y
eficiencia a la hora de usar MEDIATEST.

Hoy es un sistema de gestion de test de habilidades blandas, pero tiene todas las
condiciones para emprender el camino hacia un posicionamiento dominante en el
mercado.

1.5 Estrategia:

Mision.
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La misién define claramente el ambito de los negocios que desarrollan las
organizaciones, como, asimismo, las grandes lineas estratégicas que conducen a
las mismas tanto al éxito como al fracaso. El corazon de la mision corporativa
gueda definido por las tres cuestiones siguientes:

a. ¢Qué necesidades o deseos estamos satisfaciendo? ¢ Que vendemos?

b. ¢ Con que productos o servicios daremos mayor satisfaccion a nuestros
clientes?

c. ¢ Con cudl ventaja competitiva nos diferenciamos de la competencia?
(Saporosi, 2013)

La necesidad que satisface enormemente a los clientes es la de brindar una
herramienta totalmente nueva, donde pueda acceder a una diversidad mas amplia
de servicios con la comodidad de realizar sus actividades. El cliente visualiza en
forma conjunta, todos los componentes y procesos que se llevan a cabo en sus
actividades de seleccion.

Segun R. R. Rico, “la satisfaccion es un estado de animo que crea agrado y
expectativas creadas. Este estado de animo del cliente surge como producto de
relacionar las necesidades y expectativas contra el valor y los rendimientos
percibidos.” (Rico, 2001)

Satisfaccién del cliente= Valor + Rendimiento

Necesidades + Expectativas

El principal objetivo por el cual se le ofrece un sistema integral a las
organizaciones es satisfacerlas superando sus necesidades y expectativas.
Proporciona satisfaccion a través de la obtencion de nuevos modelos predictivos
gue estén fuera de su alcance. También teniendo una trazabilidad organizativa,
econO6micay laboral de sus actividades, MEDIATEST aporta gran satisfaccion a las
mismas.

Vision.

La empresa tiene como premisa lo que plantea Hax y Majluf (MAJLUF, 1996)
“La vision de la firma es una expresion del tipo de empresa que aspiran a crear sus
ejecutivos y que pretende: comunicar la naturaleza de la existencia de la
organizacién en cuanto a propésito corporativo, ambito de negocios y liderazgo
competitivo. Proveer el marco conceptual que regule las relaciones entre la firmay
sus grupos interesados o audiencias y especificar los grandes objetivos de
desempenio de la firma”.

El proyecto plantea una visién innovadora, en donde se despliega en un area
integral desconocida hasta el momento, con una trazabilidad nunca implementada
en este segmento de cliente.
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1.6

Este proyecto brinda un nuevo canal de comunicacion organizacion de
negocios — entidad educaticativa sin arriesgar el viejo canal conocido por las
organizaciones, las busquedas de perfiles profesionales.

Las organizaciones que modelizar test personalizados para seleccion de
recursos este canal ofrece una guia mas amplia entre universidades / ambiente de
negocios.

Propdsito Estratégico

En todo momento, MEDIATEST plantea consagrarse lider en el mercado global.
Si bien sus competidores poseen una plataforma bien disefiada y estéticamente
llamativa, no se observa en la competencia una robustez en las funcionalidades
especificas.

Identificacion de la oportunidad de negocio

Luego de tener las ideas de negocio como punto de partida, se necesita
visualizar e identificar la oportunidad del negocio. Es conveniente que se precise Si
efectivamente se trata de una “oportunidad real” para desarrollar un negocio, en
tanto pueda ser aprovechada segun las capacidades y posibilidades actuales.

Estacién 1: Estacién 2: Estacién 3:

Las Ideas de Visualizando la Definiendo el Plan

Negocio: punto Oportunidad de de Vuelo: "De la

de partida Negocio. idea de negocio a

la empresa que
quiero”,

l FASE INICIAL DEL PROCESO EMPRENDEDOR =i
R —————————— /
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EL NEGOCIO QUE UD. ESTA
PENSANDO. En desacuerda De acuerda
1) Mo requiens inversibn 102134 PRE 89|10
2] Posaa un mercado ya establecdo. 1 (2|3 |4 |56 T7T)8)|5 10
1) Sa tienae ciara la necesidad y el producio
requend 1 (2|3 |4 |5 )6 7)8 5 10
4) Cuenia con una fsene confiable da
provision de insumos (prndcipal mabers 123|456 7|8 91
| prima)
5) No hiens requiaciongs gubsmamentaies
1 (2|3 |4 |5|&e|T|8)|89 1I:I_.

B) Mo requine dé una gran canbdad de
irabaiad 1|2 |3 |4 |56 |F)8)8 .10
1) Ganancia bruta del 100%. 1|2 |3 |4 |5 )6 F! 8810
8) La dermanda a5 frecuenie y confrua 12|34 |56 T)8aa,9]|10
5] Las condiciones Inbutanas son

b 1 (2|3 |4 |56 T)4a|9]10

10] Existe un sistema de dstribucion yio |

salaacicn, stido y conkisbie, 2 (3[4 5 |6 T8[9 ([0

11) Los chantes pagan por adelantado vl2|3|s|s|s|7|alalmw
1%) Es fhcil lograrun alftovalorpublicans. | 1 | 2 [ 3 | 4 (S0 6 [ 7 )& | 9 |10
ﬂﬁ?ﬂ;ﬂﬂ%‘ﬂ?“ t{2]a|es|s|7|8]s |
wﬂ“@“ cbeclescenda.La | 4 | a |3 (456|789 |f0]
15) Las condidones medcambleriales | 4 | 5 |3 |4 |5 (6 (78|09 |
mm_“ aches & 123 |e|s|s|7)8|9|ml
] fﬁw que me desplacen| 4 | 5 |3 (4|57 8|9 |mw
mﬂﬁ gl-ﬂﬂﬂiarun m?ml s | 1alalals|el7]a]e [0
15) No exige tecrologia schsbeads 1l2|a|e|s|e|7|8a|s|m
ﬁ]ﬁmm aspectos yoelahes | 4 | o 3 (a4 |s |6 |7 @]9 |0

TOTALES (frecuencias porcolumnas) | | o | 1 |nl1 |22 1a |2 |0

Es por eso que realizamos una tabla en donde podamos definir seguin un puntaje
total si nuestra idea de negocio se transforma o no en una oportunidad de negocio.
Luego, completando con los resultados de la primera tabla, complementamos esta
segunda tabla con el total de cada aspecto y realizamos los calculos
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A B C
Total de aspectos valoradas en 1: 0 X 1 = 0
Total de aspectos valoradas en 2: 0 X 2 = 0
Total de aspectos valoradas en 3: 1 X 3 = 3
Total de aspectos valoradas en 4: 0 | 4 = 0
Total de aspectos valoradas en 5: ] X 5 = 5
Total de aspectos valoradas en 6: X 6 = 12
Total de aspectos valoradas en 7: y X 7 - 14
Total de aspectos valoradas en 8: E X 8 - 32
Total de aspectos valoradas en 9: 2 X 9 - 18
Total de aspectos valoradas en 10: 9 X 10 - 90

PUNTAJE TOTAL

Interpretacion del Puntaje Total:

200 puntos a 170 puntos = Tiene el perfil de una oportunidad de negocio.
169 puntos a 140 puntos = Tiene potencial para ser oportunidad de negocio.
139 puntos a 100 puntos = Falta claridad para ser oportunidad de negocio.
99 puntos a 0 puntos = Deseche la idea.

El analisis obtuvo 174 puntos. El proyecto tiene el perfil de una oportunidad
concreta de

negocio.

1.7 Capacidades centrales
Las capacidades centrales ayudan a crear una ventaja competitiva sostenida
para las organizaciones. MEDIATEST usa las pruebas caracteristicas de Prahalad
y Hamel para determinar las capacidades centrales. Estas son:

La capacidad de reconocer las necesidades de los clientes en nuevos
mercados y

trabajar hacia el logro de las competencias para entregar estos deseos y
necesidades.

Capacidad de ofrecer servicios a una amplia variedad de mercados. Con la
aplicacion web que desarrollamos, llegamos a un nicho de mercado en
particular, pero con una amplia llegada al mercado a un nivel internacional.

Este proyecto hace una gran contribucién a los beneficios percibidos en el
cliente final. Al ser un sistema con varios modulos especificos para el
psicologo, el mismo obtiene un aporte significativo.

Este sistema es dificil de imitar para los competidores, ya que brinda un
soporte exclusivo.
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1.8 Propuesta de valor para el cliente
Crear valor para el cliente es uno de los cinco fundamentos de marketing.

Entonder ol
marcado y las
necesicades y de-
se0s de e chentes

Investigar a los
clientes y
al morcado

Admirestrar a
Indfoemacion de
marketing
y los datos de
los clientes

Crear vaior para los clientes y
establecer relaciones
Deseriar ura Elabocar un pro- Crear relaciones
estratoga do grama do marke- redituadles y
markating impu- 1ing que entregue encanto para
sado por el clente valor superior ol chonte
Seleccionar los Desefio gel Administracion de
chentes a atender: producto las relaciones con el
segmentacion y sarvicio: crear cliente: croar
y cobertura n Olick U s sObdas
con clenles
seleccionatos
Decidir la pro- Fiacion da precios:
puesta de valor: crear valkor real 5
ddarenciacion Administracidn de las
posicionamiento relaciones con los
3 Destribucion: admi- s0c08. crear relacx-
nistrar las cadenas nes solidas con los
g suministro y 50CI0S (38 marketing
demanda 8 .
Promocidn:
comunicar la
propuesta de valor
( Utilizar & tecnologia Administrar los Asaguraria ética y la
de marketing mercados globales responsabilidad social

Captar a cambio el
valor de los clientes

Captar of valor do
los clortes para crear
usiicades y valor
capial ol chente

satistechos y leales

Cagtar ol valor de
por vida del chente

Inctementar la par-
toipackn de mee-
cado y del cliente

“Los vendedores deben tener la capacidad de crear valor para los clientes y
administrar las relaciones con ellos de manera eficaz. Asimismo, deben atraer a los
clientes por medio de soélidas propuestas de valor; retenerlos y aumentarlos al
proporcionarles un valor superior y administrar de manera efectiva la interaccion de
la empresa con el cliente.” (Amstrong, 2008)

MEDIATEST dispone de personal de comercializacion en donde ofrece un
producto basico o premium segun la necesidad que quiera satisfacer el cliente. Los
diferentes médulos que posee el proyecto hacen al producto mas versatil y ofrece
soélidas propuestas de valor. Desplegando el area de comercializacion por el
mercado internacional, el proyecto alcanza una muy buena interaccion con el

cliente.

1.9 Valores Nucleares de la organizacion
Cuando hablamos de valores nucleares, se esta hablando de aquellos valores
basicos que debe guiar nuestra conducta diaria en la organizacion. Junto con la
Misién y Vision formaran el desarrollo del modelo de negocios (Tang, 2006).

En MEDIATEST se toman los siguientes atributos como valores nucleares de

la empresa:

+ Comunicacion efectiva interna y con nuestros clientes.
* Honestidad en nuestra interaccion diaria.
* Apertura a todo proceso de cambio.
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* Respeto como filosofia de vida.

» Confianza dentro del equipo y con nuestros clientes.

* Innovacion y Liderazgo Vanguardista como principios que orientan nuestras
acciones.

» Trabajo en Equipo y Colaboracién como base fundamental de nuestra
interaccion.

» Desarrollo Personal y Profesional que permita alcanzar el mas alto nivel de
satisfaccion de nuestros clientes.

* Proactividad para anticiparnos, crear y guiar en los procesos de trabajo.

Este conjunto de valores nucleares de la organizacion permite mantener una linea
de accion coherente para trabajar exitosamente con los clientes.

1.10 Enfoque e iniciativas estratégicas

Las iniciativas estratégicas son planes de accién o proyectos disefiados para
lograr cumplir los objetivos. Definen de qué manera la labor de cada miembro de la
organizacion impacta en el cumplimiento de las metas propuestas.

Mision

Por qué existimos
Valores

En qué Creemos
Visién

Qué queremos ser

Estrategia
Nuestro plan de juego
Cuadro de Mando Integral

Inmu

etivos personales
Qué i yo
—-i‘%-
Resultados estratégicos

Accionistas Clientes Procesos Plantilla
satisfechos encantados eficientes Motivada y preparada

Todas las iniciativas estratégicas deben seguir un enfoque, es decir que todas
estén en
funcion al cumplimiento de algun objetivo de la organizacion.
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Financi
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Perspactiva
Clientes

Perspectiva
Prooesnos

Infra estructura

en

1.

Crecimiento de ventas

Aumentar rentabilidsd

Captar nuevos clientes estratégicos

Fidelizar clientes estratégicos

Ser percibido como proveedor ghobal

Relaciones institucionales con los clisntes

Ser percibido como proveedor excelents

Adquisiciones y Green Field Projects

Andlisis de mercado

Actuacidn comercial

Relacidn con provesdores

Optimizaciin y racionalizacicn de operaciones

Adecuacion estratégica de la estructura

Cultura entendida como estrategia

Gestidn de compromisos

Imagen y comunicacidn

Tener capacidad de investigacicn

Sin impacto

Imipacto negafivo alto

-

Impacto negafivo meadio

Impacto positive bajo

Imipacto positive medio

Impacto positivo alto

El proyecto tiene en cuenta las posibilidades de ejecucion de estas iniciativas

términos

de tiempos, presupuesto y recursos humanos.

A partir de interacciones entre tipos de ventajas y ambitos competitivos se
desprende lo que Michael Porter denomina estrategias genéricas, es decir,
aguellos enfoques que una empresa desarrolla para lograr un buen
posicionamiento dentro de un determinado sector. Dicho concepto se puede
visualizar a través del siguiente esquema:

Liderazgo en costes:
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ESTRATECIAS GENERICAS DE MICHAEL PORTER

TIPO DE VENTAJA COMPETITIVA

Coste inferior Diferenciacion

Objetivo Liderazgo en . A
d 9 Diferenciacion

amplio costes
AMBITO
COMPETITIVO
Objetivo Centrado en Diferenciacion
reducido costes centrada

Con este tipo de estrategia genérica, la empresa busca convertirse en el productor de
bajo coste de su sector. Dicha estrategia se puede elaborar reduciendo costes a traves
de economias de escala o acceso preferencial a materias primas. Sin embargo, para
que dicha estrategia se transforme en una ventaja competitiva es necesario que la
empresa logre la paridad con sus competidores a nivel de diferenciacion.

Diferenciacion:

El objetivo de una estrategia de diferenciacion consiste en diferenciar un producto y
hacerlo Unico respondiendo a una seleccion de criterios ampliamente valorados por los
consumidores. Por lo general, las empresas que optan por este tipo de estrategia
competitiva seleccionan uno o dos atributos considerados importantes por los
consumidores y disefian sus productos con la idea de responder a dichos atributos. En
este sentido, satisfacer las expectativas de los consumidores es lo que les permite a
las empresas poder aumentar los precios de sus productos. (Porter, 1991).

MEDIATEST se posiciona en el cuadrante “Diferenciacion”. El proyecto logra
diferenciarse de la competencia por su asistencia enfocada 100% al organizaciones
privadas y universidades. En el mercado existen varias plataformas, pero todas
apuntan a asistir necesidades de contratacion de profesionales, donde las
organizaciones no cuentan con una herramienta que unifique todas las de esos
sistemas y no llegan a satisfacer todas sus necesidades.

A continuacion, se presenta el gantt de tiempos estimativos del proyecto.
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[20 jun 2 l27

® Nombre Duracion nicio |1 2 jun 22 4 jul 22 11 jul 22 18 jul 22 |;51u| 22 1 ago 22 B ago 22
MO EDL MMhWEDL MMh kEDL MLk EBL MhWisbh Mkl bl Mb kol b ks

15a
v s LT

Modulo de Seguridad 11 days? 20/06/22 08:00
Modulo de Inteligencia 10 days|05/07/22 08:00
Modulo de Profesonales 12 days|19/07/22 08:00
Modulo de Organizaciones 5 days|04/08/22 08:00
Modulo Academico 5 days|11/08/22 08:00

1.11 Areas claves de resultados: Identificar y Justificar

MEDIATEST nace como una idea derivada de las contrataciones de
profesionales recién salidos del ambito académico. Su principal fortaleza es poder
vincular a organizaciones, universidades y profesionales de forma unificada sin
necesidad realizar entrevistas personales entre las partes. La maxima fortaleza
gue se detecta es Gestién con Marketing digital. Hace frente a una amenaza en el
rubro, la cual sin interaccion personal no se puede llevar a cabo las entrevistas de
captacion de talentos. MEDIATEST puede transformar al rubro en una gran
oportunidad de negocio ya que abre un nuevo canal de comunicacién entre
universidades, profesionales y organizaciones privadas.

1.12 Ingreso al Sector: Estrategias de Insercion
El modelo que utilizamos para evaluar el ingreso al negocio es el conocido como

Matriz Yip.
Baja Alta
diferenciacion diferenciacion
’/, - o, } ,’/,,—’ — \\
’ )
Muchos ]
recursos | Araque frontal Guerra
: relanpago
‘M | //'
<8 \ 4 '
’
Pocos
recursos Miniduplica Ataque loteral

\

\ N

\$ A" /

Fiqura 3. 19 Matriz oo Ye

Esta matriz utiliza dos dimensiones: la cuantia de recursos que se utilizan para
el ingreso y el grado de diferenciacion con respecto a la coordenada producto-
mercado que se esta atacando.
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Ataque lateral f
{

LN ,//

Se basa en el “Ataque Lateral” para el proyecto. No se necesita muchos
recursos. Es una buena forma de “patear el tablero” y crear nuevas coordenadas
producto — mercado. Los competidores no se van a sentir atacados de inmediato.
El atacante lateral debe contar con ello para poder infiltrarse con tranquilidad en el
sector.

2 Analisis Estratégico
2.1 Analisis de Contexto
2.1.1 Descripcion del escenario local.
El lugar fisico de lanzamiento del proyecto se hara en la ciudad de Rosario,
Santa Fe, en la calle Ovidio Lagos 944 esta locacion por las prestaciones,
ubicacién y comodidades que posee.
Se invita a todas las organizaciones, autoridades y profesionales, todo aquel
gue se crea conveniente y veamos como posibles usuarios de nuestro proyecto. A
continuacion, se facilitan plano de como llegar:

SR
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2.1.2 Factores econdémicos
Factores Economicos en la Argentina 2022:
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La economia creci6 cerca del 1% Inter trimestral y anot6é el mejor primer
trimestre desde 2018. La recuperacion permitio recomponer el PIB per capita en
4,3% en febrero de 2022 y asi superar los niveles de diciembre de 2019, y
recuperarse a niveles de mediados de 2018. Asi se desprende del ultimo Informe
de Panorama Productivo del Centro de Estudios para la Produccion (CEP-XXI).

Restriccion externa:

Segun el Diario el Economista, respecto a la restriccion externa, comentaron
que el stock de reservas liquidas sigue en niveles “bajisimos” y se avecinan
vencimientos con el FMI que superan ampliamente la disponibilidad del BCRA.

Aungue la baja en los precios podria ser compensada en parte con mayores
volimenes exportables, la posibilidad de un nuevo evento climatico adverso de
“La Nifi@” (escasez hidrica) supone riesgos “no despreciables” sobre las
cantidades que podrian exportarse, lo que redundaria en menores agro dolares
para las arcas del BCRA que este afio redundara en un superavit comercial en
torno a los US$ 12.500 millones.

Energia:
Tal como sefial6 el trabajo, la implementacion del Plan Gas AR permitio

reactivar la produccién local de gas natural (especialmente, en la Cuenca
Neuquina), pero, al término del tercer trimestre de 2021, el total nacional ain
registraba valores 10% inferiores a los de 2019.

En consecuencia, las importaciones invernales de gas y combustibles liquidos
crecieron fuertemente, lo cual -sumado al atraso de las tarifas de gas y
electricidad (cuyo ajuste anual fue limitado politicamente al 9%)- redund6 en un
importante incremento de los subsidios energéticos afrontados por el Tesoro
Nacional. Se estima que estos se situaran en torno de US$ 10.000 millones para
2021, lo que equivaldria al 2,5% del PIB.

En linea con lo anterior, para 2022 cabria esperar: “(i) la continuidad de una
politica energética prioritariamente orientada al desarrollo del petréleo y el gas,
con foco en el régimen de promocion de inversiones propuesto en un proyecto de
ley actualmente en discusion en el Congreso, y en la posible construccion de un
nuevo gasoducto troncal desde Vaca Muerta, con creciente protagonismo de
Integracion Energética SA (leasa- ex Enarsa); y (ii) definiciones inevitables (pero
aun inciertas) sobre tarifas de gas y electricidad -y el nivel de subsidios
energéticos resultante-, en el marco de un eventual acuerdo con el FMI”, afirmé la
consultora.

Crecimiento:

Luego de la caida del 9,9% de la economia en 2020, debido a la cuarentena
para contener la suba de casos, se esperaba un rebote en 2021. Esa mejora
terminard siendo mejor a las primeras expectativas que tenian las consultoras y el
Gobierno, ya que podria estar entre el 9% y 10%. Aun asi, “no sera suficiente
para recuperar el terreno perdido en 2020 y habra que esperar hasta 2022 para
volver a los niveles de actividad de 2019, resaltaron.

“Niveles de por si bajos, si tenemos en cuenta que la economia acumula tres
afos consecutivos en recesion”, afadieron. Para el afio proximo, proyectaron que
en el mejor de los escenarios la economia podria crecer 2,5%.
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2.1.3

“Es que dificilmente la actividad pueda mostrar nUmeros mejores a menos que
se decida impulsar un programa de cambio de régimen econémico integral, que
modifiqgue diametralmente las expectativas, lo cual por el momento luce
improbable”, sentencio la consultora.

Inflacion:

En tanto, la recuperacién econdmica y una politica fiscal expansiva
traicionaron los precios al alza. “De poco sirvieron los congelamientos de tarifas
de los servicios publicos, los multiples programas de acuerdos de precios y la
estrategia de usar el dolar como ancla antinflacionaria. Los precios cerraran 2021
por encima del umbral del 50% anual y todo hace prever que ese sera el piso
inflacionario el afio préximo”, expreso el informe.

“En este contexto, la tasa de inflacion en diciembre de 2022 sera similar o
incluso superior a la de diciembre de este afio. Y si, por el contrario, no se hace
nada para corregir los precios relativos y la inflacién se reprime ain mas, la
efectividad de las politicas de precios en curso sera cada vez menory la
posibilidad de mantenerlas por mas tiempo desaparecera”, agregaron.

Pobreza:

Luego de dos afios de caiday uno de pandemia, la pobreza alcanzé durante el
primer semestre del corriente afio al 40,6% de la poblacion. “Es de esperar que
haya pocas mejoras en lo que queda de este afio y en 2022, sobre todo si
tomamos en cuenta el escenario de bajo crecimiento y alta inflacion que tenemos
por delante”, apunté LLYC.

“La falta de una solucién sustentable a este problema, se tradujo en una
conflictividad creciente, cuya manifestacion fue el récord de marchas y
concentraciones de los movimientos sociales en la Ciudad de Buenos Aires. Si
bien se traté de un afio electoral, que crea condiciones propensas a este tipo de
reclamos, no vemos que la conflictividad se reduzca el afio proximo, sobre todo
teniendo en cuenta que el Gobierno reaccion6 favorablemente frente a los
reclamos de mas gasto y ayuda social”, indicaron.

Como Afrontar la Crisis Econdmica:

MEDIATEST tiene un particular modelo de afrontar esta crisis. Como objetivo
se plantea atraer clientes de todas las maneras posibles. Descuentos en
subscripciones anuales, publicidad gratuita al contratar el sistema, acceso a datos
ilimitado por un cierto tiempo luego de la suscripcion, etc. En estos tiempos de
crisis, debemos ajustarnos al mercado y remarcar constantemente que agrega
valor.

Factores Politicos
Intercambio comercial la integracion econdmica de la Argentina en el mundo.
Esta informacion extraida de Indec (2022), el informe técnico semestral del
2022 sobre las Estadisticas de Intercambio Foraneo del Instituto Nacional de
Estadistica y Censo (Indec) de la Argentina nos brinda no sélo informacion sobre
el volumen del comercio argentino en el producto bruto mundial, sino nos indica
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cuales han sido las politicas estratégico-comerciales que ha adoptado el pais en
la actualidad.

Exportacion Importacion Saldo
Pai Millones  Variacion Participacion Pai Millones Variacion  Participacion Pai Millones
s de délares porcentual  porcentual 15 de dilares porcentual  porcentual als de ddlares
Marzo de 2022
Total 7.352 285 100,0 Total 7073 33,0 100,0 Total 279
Brasil 497 203 136 China 1.622 46,1 229 China -1138
Estados Unidos 621 1084 B.4 Brasil 1.385 233 196 Brasil -388
China 484 13.3 6,6 Estados Unidos 659 635 93 Chile are
Chiile: 454 633 6.2 Paraguay 319 =353 45 India 285
India 403 65,8 5.5 Alemania 218 -5,2 11 Peni 242
Vigt Nam 238 14,2 46 Arabia Saudita 184 1740,0 26 Paraguay 219
Paises Bajos 30 41,3 41 Tailandia 167 305 24 Viet Nam 2n
Peni 265 61,6 36 México 151 280 21 Indonesia 183
Indonesia 220 538 30 Italia 133 20 19 Paises Bajos 170
Repliblica de Corea 180 1466 24 Paises Bajos 131 7.9 19 Argeliz 170
Resto 3.089 121 42,0 Resto 2104 Be 27 Resto 387
Primer trimesire de 2022
Total 19.352 25,6 100,0 Total 17.958 345 100,0 Total 1.394
Brasil 2461 17 12,7 China 4.402 54,7 245 China =3.146
Estados Unidos 1.450 65,3 7.5 Brasil 3.439 257 19,2 Chile 1.067
Chiile: 1.270 70,7 6.6 Estados Unidos 1.484 452 83 Brasil -a78
China 1.256 299 6.5 Alemania 621 8,2 35 Paises Bajos 805
Paizes Bajos 1.060 85,3 5.5 Paraguay 455 258 26 Indonesia 577
India 409 1.6 47 Tailandia 437 40 24 Peri 558
Indonesia GBS 382 35 India an 76,4 23 India 498
Vit Nam 642 -17.3 3.3 México 389 420 22 Arpelia 493
Peni 620 FEAl 32 Italia 387 299 22 Alemania 438
Argelia 493 485 25 Arabia Saudita 348 6733 19 Tailandia -366
Resto 8522 21,9 44.0 Resto 5.565 431 30 Resto 2324
Brasil 24,5% China
Estados Unidos 19,2% Brasil
Chile f 8.3% Estados Unidos
China — 4 r 3,5% Alemania
Paises Bajos —_— r 2,6% Para
Bajo Exportaciones Importaciones d— ! a
India — [ 2,4% Tailandia
19352r1 17.958M '
Indanesia — L 2.3% India
Viet Nam I— 2,2% México
Perd 4 2,2% Italia
Argelia 1,9% Arabia Saudita
Resto 31,0% Restn

M: millones de délares.
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Exportaciones, importaciones y saldo comercial, en millones de ddélares. Afos 2012-2022

20€12 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
20.000
18000

16000

14.000
12.000
10.000
B.000
5.000
4.000
2.000 I I I
L. - o T T I n

2000

Millones de ddlares

4.000

15.235 16.152 16.576 13.506 12776 13.936 16.918 12.166 9.881 12.876 17.958
2.369 297 -2.740 -1.457 333 -1.14 -2.387 2.003 3.459 2.53 1.394

Exportaciones | ] Importaciones H saldo comercial

Resumen

En marzo de 2022, las exportaciones alcanzaron 7.352 millones de ddlares y las
importaciones, 7.073millones de ddlares. El intercambio comercial (exportaciones
mas importaciones) aumento 30,7%, en relacion con igual mes del afio anterior, y
alcanzo un monto de 14.425 millones de dolares. La balanza comercial registré un
superavit de 279 millones de délares. Las exportaciones ascendieron 28,5% respecto
a igual mes de 2021 (1.632 millones de ddlares), debido a un incremento de 22,6%
en los precios y de 4,9% en las cantidades. En términos desestacionalizados,las
exportaciones cayeron 4,7%, mientras que la tendencia-ciclo, aumenté 1,1% con
relacion a febrero de 2022. Todos los rubros registraron incrementos: combustibles y
energia (CyE), 118,1%; productos primarios (PP), 36,8%; manufacturas de origen
industrial (MOI), 32,3%; y manufacturas de origen agropecuario (MOA), 10,5%. Las
importaciones se incrementaron 33,0% respecto a igual mes del afio anterior (1.753
millones de dolares), como consecuencia de una suba de 16,7% en las cantidades y
de 13,7% en los precios. En términos desestacionalizados, las importaciones
aumentaron 2,3%, y la tendencia-ciclo 2,2%, con relacion a febrero de 2022. Todos
los usos econdmicos registraron variaciones positivas, salvo vehiculos automotores
de pasajeros (VA), que cayeron 1,2%. Los combustibles y lubricantes (CyL)
ascendieron 195,7%; bienes de capital (BK), 37,8%; bienes de consumo (BC),
30,4%; resto, 24,4%, mayormente por el incremento de bienes despachados
mediante servicios postales (couriers); piezas y accesorios para bienes de capital
(PyA), 20,3%; y bienes intermedios (BI), 18,5%.

El saldo de la balanza comercial fue de 279 millones de ddélares, 121 millones de
dolares inferior al de igual mes del afio anterior, periodo en el cual se habia
registrado un superavit de 400 millones de dolares. En marzo todas las magnitudes a
nivel general (valor, cantidad y precio) de exportaciones e importaciones aumentaron.
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2.1.4 Factores tecnoldgicos
Los factores tecnolégicos de la actualidad se obtienen del sitio universia. La
actualidad trae nuevas necesidades al mundo, refuerza otras que ya existen y puso
a prueba tendencias en tecnologia. Algunas de ellas resultan ganadoras y son
protagonistas en esta época.

Destreza Robdtica:

A pesar de que en las ferias de ciencias a nivel mundial se muestren distintos
modelos de robots, lo cierto es que estos dispositivos siguen siendo torpes y no muy
versétiles. En una linea de ensamblaje un robot puede hacer el mismo trabajo con
precision sin parar un momento. Sin embargo, cuando se introducen cambios
inesperados, los robots no actlian como los seres humanos ya que no pueden ser
programados para ver un objeto y responder al mismo espontaneamente.

En la actualidad la empresa estadounidense Dactyl, creadora de OpenAl, ha
desarrollado robots con inteligencia artificial que son capaces de manipular objetos
por si mismo (por ejemplo, un robot que se ensefi6 a si mismo a dar vuelta un cubo
de madera con los dedos). Esta mano robdtica y el software que les permite
manipularla podria hacer que en un futuro los robots hicieran, por ejemplo,
actividades domésticas como lavar los platos.

Energia Nuclear:

Con el cambio climético y la necesidad de reducir las emisiones de diéxido de
carbono, la energia nuclear se ha vuelto cada vez mas necesaria. Es por eso que los
nuevos reactores nucleares, mas seguros y que producen energia mas barata, estan
ganando impulso. Los mejores en la actualidad son los reactores de fision 4ta
generacion, los modulares, y los de fusion.

Se estima que para mediados del 2020 las empresas Terrestrial Energy de
Canada y TerraPower de Estados Unidos lograran ofrecer energia nuclear para
servicio publico masivo. Estas compafias aseguran que la energia va a ser mas
barata y con menor impacto ambiental.

Nacimiento Prematuro:

Cada afo alrededor de 15 millones de bebés nacen de forma prematura, siendo
la principal causa de muerte en nifios menores a cinco afos. Con este nuevo
descubrimiento, un simple andlisis de sangre puede determinar si la mujer gestante
tiene riesgo de dar a luz prematuramente.

Nuestro material genético (ADN y ARN) no solo vive dentro de nuestras células,
sino que también flota libremente en nuestra sangre usualmente en células que
estan por morir. Stephen Quake, un ingeniero biolégico de la Universidad de
Stanford en Estados Unidos fue quien descubrié que no era necesario realizar
ningun procedimiento invasivo para descubrir esta informacion. A través de la
biopsia liquida se pueden detectar distintos problemas, entre ellos el cancer. Té
puede interesar también Un analisis de sangre para predecir y salvar a los bebés
prematuros.

La capsula paradiagnoésticos:
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En la actualidad las enfermedades en el es6fago e intestino suelen diagnosticarse
mediante una endoscopia, que es un procedimiento rapido pero invasivo. Por eso un
patélogo del Hospital General de Massachusetts (Estados Unidos), Guillermo
Tearney, desarroll6 una forma mas sencilla y menos invasiva para diagnosticar
enfermedades: la capsula para diagnoésticos. Se trata de un pequefio dispositivo que
se ingiere y viaja por todo el tracto digestivo brindando imagenes mas precisas.
Ademas, son redutilizables ya que se encuentran atadas a una cuerda y pueden
extraerse por la garganta nuevamente.

Vacunas Personalizadas contra el Cancer:

En la actualidad los cientificos se encuentran a punto de lanzar la primera vacuna
contra el cancer. La misma es personalizada ya que, si funciona como se espera,
estimula el sistema inmunoldgico del paciente e identifica el tipo de tumor a través
de las mutaciones de las células.

Trampas para el diéxido de carbono (entre 5y 10 afios):

Por mas que comencemos a reducir nuestras emisiones de dioxido de carbono
para frenar el cambio climatico, los efectos pueden persistir en la atmdsfera por
miles de afios. Un climatélogo de la Universidad de Harvard (Estados Unidos), David
Keith, tuvo la brillante idea de capturar el diéxido de carbono del aire y “atrapario”. A
su vez, co-fundé la empresa canadiense Carbon Engineering que, junto con
inversores como Bill Gates, busca convertir ese gas capturado en combustible
neutro para darle un uso.

El electrocardiograma de pulsera (ahora):

La mayoria de las personas no se realizan chequeos anuales para chequear su
salud. Un electrocardiograma (ECG) es el dispositivo que utilizan los médicos para
controlar cualquier anomalia que pueda causar un derrame cerebral o ataque
cardiaco. Gracias a los nuevos relojes inteligentes que ofrecen la comodidad de ser
dispositivos portatiles y la precisién de los nuevos sensores, permiten un diagnéstico
constante y la prevencion de afecciones cardiacas.

Asistentes de Inteligencia Artificial (entre 1y 2 afios):

En la actualidad existen asistentes virtuales como Siri y Alexa que pueden
comprender comandos basicos como “activar alarma” o “reproducir musica”. Sin
embargo, estos aparatos de inteligencia artificial reconocen pocas érdenesy a
menudo se equivocan. Sin embargo, esta situacion puede cambiar ya que desde el
2018 las empresas OpenAl y Google trabajan en un sistema que puede predecir
palabras y comprender un enunciado como lo haria un ser humano. Se estima que
en un futuro vamos a poder conversar con estos dispositivos y pedirles, por ejemplo,
que compren por internet, busquen informacién, o hasta que tomen apuntes.

Nuevas profesiones:
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Segun un estudio del Foro Econémico Mundial, “El futuro de los empleos”,
millones de puestos laborales se perderan de aqui al afio 2022 porque la inteligencia
artificial, la robética, la nanotecnologia y otros factores socioecondmicos
reemplazaran la necesidad de trabajadores humanos. Los expertos hablan de una
“cuarta revolucion industrial” ya que se requerira de otras habilidades y se crearan
nuevos puestos laborales de acuerdo con los avances tecnoldgicos.

Sin embargo, lo positivo es que estos avances tecnoldgicos crearan, a su vez,
millones de trabajos en areas especializadas como la informética, las matematicas,
la arquitectura y la ingenieria.

Asi como cambiaran las posiciones laborales y los puestos mas demandados en
las industrias, las habilidades de los candidatos deberan ser adecuadas a los
empleos del futuro. Para ello serd necesario que los trabajadores desarrollen
habilidades especificas.

Las habilidades blandas:

Si bien las habilidades duras o técnicas son importantes a la hora de postularse a
un trabajo, también se tiene en cuenta la personalidad y caracter de cada individuo
frente a los desafios que presentan las nuevas profesiones.

Para el profesor de educacion y economia de la Universidad de Harvard, David
Deming, existen ciertas habilidades blandas que seran fundamentales para esta
nueva etapa. Entre ellas, se destacaran la capacidad de intercambio y negociacion.

Segun Deming, los trabajos que requieren habilidades mateméticas se han
automatizado en los Ultimos afios y los trabajos que requieren habilidades sociales
tienden a ser mal pagos.

El desafio ser& para los educadores que a partir de ahora deberan complementar
la ensefanza de habilidades técnicas, como la matematica y la informatica, con las
habilidades blandas o sociales para que los trabajadores del futuro puedan competir
en el nuevo mercado laboral.

2.1.5 Descripcion del Escenario: escenario-meta

Escenario local — Macroentorno: Argentina.

Escenario Meta Microentorno: Asociacién Empresaria de Rosario. Espafia 848.
Rosario. El mercado meta en principio, incluye la ciudad de Rosario y area de
influencia. Una vez posicionados en él, el objetivo sera entrar en ciudades aledafias
agrandando de a poco el &rea geografica.

A partir de los estudios realizados se puede conocer el comportamiento de los
clientes y gracias a la innovacion constante se puede cada un cierto periodo
presentar ofertas de membresia o promociones y asi reducir costos en las
subscripciones. Estos procesos permiten calcular el tamafio del mercado.

Al lanzar el producto en la red empresarial, se puede escalar y enfocar al
mercado

especifico teniendo un mayor alcance en menor tiempo.

2.1.6 Anadlisis Sectorial. Definicion de Oportunidades y Amenazas del negocio.
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2.2

El sector de mercado al que apunta el proyecto esta compuesto por
organizaciones privadas, universidades, consultoras y entidades gubernamentales.

En estos sectores, en este momento se encuentran en pleno crecimiento y
basquedas de nuevos perfiles profesionales que puedan suministrar de talento las
expectativas del mercado. Las nuevas tecnologias ponen bajo amenaza el
conocimiento profesional en el entorno de la ciencia. Esta amenaza para los
entornos define una oportunidad de negocio para MEDIATEST.

No solo las entidades mencionadas anteriormente pueden tener la oportunidad de
emplear nuevos profesionales, sino que también puede ampliar notablemente su
espectro de llegar hacia otros mercados. Esto lleva a mas utilidad, mas desempefio,
con menores gastos para realizar la sesion con solo utilizar MEDIATEST.

Analisis de la Competencia:

2.2.1 Principales competidores directos.

Un buen sistema de informacion de marketing provee un balance entre la
informacion que a los usuarios les gustaria tener contra lo que realmente necesitan y
lo que es factible ofrecer. EI SIM debe vigilar el entorno de marketing para
proporcionar a quienes toman las decisiones la informacion que necesitan para
tomarlas.

Directores de marketing y otros usuarios de informacién
Andlisis Planeacion Implementacion Organizacion Control

Sistema de Informacién de marketing

Desarrofio de informacién necesaria

Determina- :
cion de las Bases de Andlisis de Distribucion
nsteidierlarodd datos intermas nformacion y uso de
de informacién informacién
Inteligencia Investigacion
do marketing de mercados
Entorno de marketing
Mercados Canales de Competidores Pdblicos Fuerzas
meta marketing del macroentorno

La inteligencia de marketing comprende la obtencién y el analisis sistematicos de
informacion, disponible para el publico, sobre la competencia y los sucesos del entorno
de marketing. La meta de la inteligencia de marketing es mejorar la toma de decisiones
estratégicas, evaluar y seguir los movimientos de los competidores, y avisar con tiempo
sobre la existencia de oportunidades y amenazas. La obtencion de inteligencia
competitiva ha crecido en forma impresionante, y cada vez mas companias observan
activamente a sus competidores.

Competidores:
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*  “FOXIZELAB” es un portal de apoyo para test de profesionales de todo el
mundo. Es una herramienta de asesoramiento virtual para que los mismos
realicen auto test.

+ “EDUCAPLAY” es una web que ayuda al profesional realizar test de auto
evaluacion en donde se busca aplicar conocimientos adquiridos.

La estrategia competitiva.

El entrepreneur del proyecto define que MEDIATEST es “un pez pequefio en un gran
estanque”.

Debe reconocer su posicion frente a la competencia. De los competidores directos
que tiene la empresa, los mismos deben ser “Los guerrilleros”, o sea, los numeros 4
dentro de la Competencia imperfecta o monopdlica. MEDIATEST, catalogandose como
namero 4, debe conocer muy bien el terreno y organizar la empresa. Al ser un startup,
recién inicia sus primeros pasos. El entrepreneur empuja a toda la organizacion hasta
donde quiere llegar. Elige su nicho de mercado y se hace fuerte en ese sector.
Cualquier proyecto web se hace fuerte en poco tiempo. Tienen que bazar la estrategia
competitiva en ajustar las fuerzas propias del proyecto en relacion con la competencia.

Ocuparse de hacer crecer fa torta.
AT B S Mo ocuparse directamente de fa competencia.

lider Las acciones peligrosas del “retador” las revisa of Estratega,
Su peor enemigo &5 su propia “omnipotencia”.

Agresivo. Debe destronar al numero |
Aprovecha el mercado abierto por &l numero |
Su consigna general es atacar.

El numero 2: El
retador

El numero 3: El Mira coma se pelean e numero | y numero 2.
sgguidor Detectar posiciones que ellos dejan de ocupar.

Conoce muy bien &l terreno y ONganiza a su propio ejercito.
LDS numero 4: La mayoria de las empresas de alta tecnologia nacieron en el numero 4.

Los gugrrillems La mayoria de las empresas del mundo son numera 4.
Debe elegr su nicho y hacerse fuerte ahi

2.2.2 Andlisis de cadena de Valor
Para analizar la cadena de valor, MEDIATEST se basa en el modelo de analisis
de cadena de valor. (Porter, 1991).
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Actividades Primarias

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \ \
(Ej: Financiacion, planificacion, relacion con inversores) \ \\
" - ~ - s v . A\
§ %’ GESTION DE RECURSOS HUMANOS \ \
S a (Ej: Reclutamiento. Capacitacion, Sistema de Remuneracion) %
> 8 DESARROLLO DE TECNOLOGIA A % \‘-.‘
v (E): Diserio de productos, investigacion de mercado) A\
Es Ej: Disefio de product l d d A%\
COMPRAS \ \
(Ej: Componentes; maquinarias, publicidad, servicios) \
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS / /
INTERNA NES EXTERNA | YVENTAS | POST VENTAS /
(Ef (Ej:Montaje. | (Ej: Procesa- | (Ej: Fuerza EJ / 2 /
Almacena- fabricacion miento de de ventas, Instalacion, / &
miento de de pedidos, promociones,| soporte al / @ /
materiales, |componentes Mmanejo de publicidag, chente, /" 3 /
recepcidn de |, operaciones depdsitos exposiciones,| resolucién de / /
dgatos de sucursal) preparacion preésentacio- qQuejas / /"
A0CHs0 de de informes) nes de reparaciones) / ‘
chentes) propuestas / /
- -— —  WS—— —b S = -,

Estas actividades se llevan a cabo al competir en el sector particular del proyecto y
se separan en diferentes categorias. Las mismas ayudan a acrecentar el valor para el
comprador. Como infraestructura de la empresa, el proyecto se financia
relacionandose con diversos Inversionistas, planificando a 24 meses su amortizacion
de la inversion. Para la gestion de los recursos humanos, se recluta personal
especifico y se los capacita en el area (analista funcional, desarrollador, tester QA e
implementador). Otra actividad de soporte es el desarrollo de tecnologia, la cual esta
constantemente analizando los competidores y sus amenazas disefiando nuevas
alternativas de agregar valor al producto. Por ultimo, en el equipo de MEDIATEST
existe un jefe de compras en donde administra la compra de servidores, contratacion
de servicios de hosting, plataformas y afines al funcionamiento de la herramienta web.
Como actividades primarias, el principal fuerte de MEDIATEST es marketing y
servicios. Como operaciones se centra en fabricacién de software para diferentes
modelos de negocios. Como marketing y ventas dispone de una fuerte venta,
promociones y publicidades para ampliar el alcance de su producto. Por altimo, pero
no menor, el proyecto hace un fuerte hincapié en los servicios post venta como el
soporte al cliente y resolucion de diferentes quejas.
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PROVEEDORES LA EMPRESA DISTRI- COMERCIO
BUIDORES FINAL

Los servidores, hosting, computadoras forman parte fundamental en la empresa de
software. Mediante los canales de distribucion que posee el proyecto (diferentes
organizaciones privadas).

2.2.3 Definicion de Factores Criticos de Exito (FCE)

El factor critico de éxito mas importante que tiene el proyecto es la focalizacion de
satisfacer las necesidades de las organizacion, universidades y entidades
gubernamentales. Separados por modulos, el sistema gestiona y administra base de
conocimiento.

Los factores criticos de éxito que el proyecto define son:

El proyecto es un sistema web orientado al modelo de negocios empresarial. El
equipo esta compuesto por un analista funcional, un desarrollador/implementador, un
supervisor y diferentes interesados en el proyecto. El producto es un sistema web en
donde gestiona y administra los perfiles profesionales salidos de ambiente
universitario.

Como regla basica para atacar factores criticos de éxito, se plantea un ciclo que se
retroalimenta continuamente.

33|81



Proyecto: MEDIATEST

Nombre y Apellido: Vozella Alejandro
Carrera: Ingenieria en Sistemas
Profesores: Silvia Poncio — Pablo
Audoglio

Localizacion: Lagos

v UAI

Universidad Abierta
Interamericana

2.2.4

(Permite ampliar

(Objetivos claros para
generar ingresos)

nuestra oferts y ~
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Los principales factores criticos de éxitos de la empresa son:
* Funcionalidad de selecciény formacion de perfiles profesionales.
» planificacion para desarrollar competencias blandas.

* Buena relacion precio — calidad.

* Relacion Directa con las autoridades universitarias para promover el producto
Los principales factores criticos de éxitos de la competencia son:
* Amplia experiencia y trayectoria en el negocio.

* Rapidez del prestador de setrvicio.
* Amplia cartera de clientes.

Fortalezas y debilidades del negocio.

Fortalezas

Debilidades

Bajo costo de mantenimiento del sistema

Muevas competencias con mejores propuestas.

Buen margen de utilidad

Costo de hosting en dalares.

Amplia posibilidad de atraer nuevos clientes

Inflacion a largo plazo sera una gran debilidad.

Publicidad para ampliar utilidades en el sistema
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3 Analisis FODA
3.1 Cuadro FODA

Factores Factores
INTERNOS EXTERNOS

g
¥ ]
&
U
4

Debllidades Amenazas
o
>
£
v
Q
a.

Fortalezas Oportunidades

Estrategias FO. Como aprovechar las oportunidades que surgen de las
preferencias de los clientes a partir del conocimiento y potenciacion de las
fortalezas de nuestro producto frente a otras alternativas.

Estrategias DO. Como aprovechar las oportunidades que surgen de las
preferencias de los consumidores a partir del conocimiento y la eliminacion
de las debilidades de nuestro producto frente a otras alternativas.

* Estrategias FA. CoOmo evitar o relativizar las amenazas potenciando las
fortalezas fundamentales que tiene nuestro producto, de acuerdo con el
gusto de los consumidores.

Estrategias DA. COmo evitar las amenazas neutralizando o atenuando las
debilidades que aparecen como criticas, de acuerdo con las preferencias y
gustos de los consumidores.

La matriz FODA permite al team gerencial generar un criterio compartido
acerca del timing del negocio.

3.2 Andlisis de las fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
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3.3

4.1

Factores internos:

Fortalezas: MEDIATEST ofrece modelos predictivos que se ajusten al mercado.
Esto es muy beneficioso para las organizaciones ya que simula nuevos horizontes
profesionales.

Amplia notablemente el espectro de las universidades que ya pueden cruzar
fronteras culturas, diversas sociedades, haciendo mas rica su experiencia laboral.

La empresa tiene cierta capacidad econ6mica para soportar una caida en las
ventas del software. Otra de las principales fortalezas es el soporte online que
brinda el proyecto. Las subscripciones mensuales o anuales son las mas
accesibles del mercado, separando los costos por médulos.

Debilidades: Los modelos predictivos pueden ser en una primera instancia
estandares, se pueden modificar por medio de nuevas revisiones funcionales.

Factores externos:

Oportunidades: El principal costo de mantenimiento en MEDIATEST es el
hosting y el area de soporte. Esto lleva a tener un buen margen de utilidad para
poder realizar promociones, pruebas gratuitas y demas estrategias de venta para
atraer nuevos clientes.

En la web se agrega una seccion con publicidad, aqui también hay una
oportunidad para expandir las utilidades de la empresa.

Amenazas: en este contexto, las empresas de software han crecido

vertiginosamente, por ende, hay que estar atento a nuevas competencias que
puedan ofrecer el mismo o mejor producto que el que ofrece este proyecto.

Otra amenaza no menor es el costo del hosting en dolares. Si bien hoy en dia el
costo del hosting es barato, ese costo se paga en délares. Nuestro esquema
inflacionario y devaluatorio en un futuro no muy lejano puede ser una amenaza
para el negocio.

Conclusion: Atractivo de la Industria, Fortalezas del Negocio.

MEDIATEST ofrece un modelo predictivo de perfiles profesionales que son
requeridos por las organizaciones. Esto es muy beneficioso para el cliente ya se
pueden simular nuevas orientaciones profesional en el entorno universitario.

MEDIATEST amplia notablemente el espectro de organizaciones al seleccionar
los profesionales que se pueden contratar.

La empresa tiene cierta capacidad econ6mica para soportar una caida en las
ventas del software. Su principal fortaleza es la brecha entre los costos (hosting,
soporte, atencion al cliente).

4 Segmentacién
Segmentacién de consumidores y/o Negocios
La segmentacion de consumidores en el proyecto es muy importante, ya que
existen diversas universidades que se especializan en diferentes ramas de la
profesionalizacion de estudiantes. Cada especializacion apunta a una
segmentacién de consumidor determinada.
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4.2

Identificacion de Grupos diferenciados de consumidores

Podemos segmentar los grupos diferenciados de consumidores en
segmentacion demografica, segmentacion psicogréafica y segmentacion cultural.

Segmentacion Demografica:

Por edad: las organizaciones pueden segmentar futuros profesionales por de
edades.

Segmentacion psicogréfica:

Clase social: por mas que los futuros profesionales sea de la misma
segmentacién demografica, puede pertenecer a diferentes clases sociales. Las
empresas tienen en cuenta esta segmentacion a la hora de comenzar y realizar el
seguimiento del caso.

Personalidad: primordial aspecto que el profesional tiene en cuenta a la hora de
crear su historia clinica y realizar el seguimiento del paciente.

Conocemos el comportamiento del consumidor y el timing del negocio. A
continuacion, definimos el target del negocio. Se define un target para
subscripciones directamente con empresas y universidades.

Republica Argentina: 131y 310000

 MERCADO POTENCIAL TOTAL )
estudiantes.

' , FURO DEMOURAFICO Mor bl dor

(
MERCADO ATENDIBLE

Ol’r.rf.au-:;ww-w Mercado Atendible: 91 y 310000
Moo aiumnos

' , FURO DE ADOPOCN (G do wek ol prodec|

' l‘l‘l.‘.‘(llcla:hpwvnam

Mercado Factible: 26 y 310000
alumnos

Target :26 Universidades y 15000
Egresados

Target
En el pais se encuentran 131 universidades activas de los cuales aplicando un
filtro demografico por su estructura de ensefianza (por su modelo de ensefianza no
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4.3

va a acceder a este tipo de herramienta), el 70% de las universidades / empresas es
un mercado atendible.

Aplicando otro filtro psicografico, evaluando su estilo de vida y personalidad, un
80% del mercado atendible es un mercado factible.

Por ultimo, al mercado factible se aplica la matriz de BGC para el filtrado de
adopcion. El proyecto tiene una atraccion al mercado alta y una baja posicion
competitiva. Por ello, al mercado factible se estima que el 20% adoptarian el
sistema.

Target para Subcripciones
Mercado Potencial 131
Mercado Atendible 91
Mercado Factible 26

Matriz BGC para el filtrado de adopcidn

alta |0,15 0,6

baja | 0,05 0,2
bajo alto

Atractivo del
sector

Posicidn competitiva

Cabe destacar que por la capacidad operativa y comercial de MEDIATEST, se
planifica obtener 200 subscripciones mensuales empezando por las universidades y
empresas Rosario y alrededores, siguiendo por la provincia de Santa Fe y luego
expandiendo el producto por todo el pais.

Target convenios.

En el pais se encuentran 600 mil empresas obras sociales de los cuales,
aplicando un filtro demograéfico, el 80% de las empresas es un mercado atendible.
Aplicando otro filtro psicografico, evaluando la “personalidad” que tienen las
empresas, un 85% del mercado atendible es un mercado factible. Por ultimo, al
mercado factible se aplica la misma matriz de BGC para el filtrado de adopcién que
aplicamos en las subscripciones. El proyecto tiene una atraccion al mercado alta 'y
una baja posicion competitiva. Por ello, al mercado factible se estima que el 20%
adoptarian el sistema.

¢ Quiénes son los potenciales usuarios/compradores del negocio?
El mercado meta principal son organizaciones privadas y universidades. Estas
entidades tienen necesidades y caracteristicas que MEDIATES busca satisfacer. Por
ello vamos a definir una estrategia de marketing diferenciado (segmentado).
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Marketing ‘ Marketing Marketing | Micromarketing
no diferenciado diferenciado concentrado | (marketing local
(masivo) (segmentado) (de nicho) < | oindividual)
Determinacion Determinacion
amplia limitada

Marketing diferenciado define dirigirse a varios segmentos o nichos del mercado.

El proyecto esta disefiado de forma modular, para abarcar a mayor cantidad de
universidades / sociedades segun sus necesidades. Asi mismo, estas entidades
segmentan sus perfiles dependiendo sus especialidades (edad, problematica,
escolaridad, personalidad, etc.).

4.4 Pautas de comportamiento esperado de cada segmento.
Existen diferentes herramientas que miden el comportamiento del mercado a la hora
de captar profesionales:
Encuestas online, Focus group, Entrevistas a profundidad, Estudio observacional,
Comunidades online, Pruebas de campo, Analisis de la competencia

Propuesta de valor.

El posicionamiento de MEDIATES es fundamental a la hora de proponer valor.

En la tabla precio — beneficio se posiciona en “Mas por lo mismo”. Ofrece mas

funcionalidades que un software convencional de evaluacion de habilidades al
mismo precio del mercado.

5 Plan de Accion
5.1 Programas generales de accion

El proyecto busca mejorar las capacidades de los futuros profesionales. Para ello,
ofrece una solucion integrada que aborda sus necesidades mas criticas.

En el modelo delta de Arnoldo Hax, nos ubicamos en el vértice inferior izquierdo
en donde brindamos solucion integral para los clientes.

Esta opcién busca conocer a profundidad a los clientes para desarrollar
proposiciones de valor a su medida. En vez de enfocarse en superar a sus
competidores, enfocarse en profundizar la relacion con los clientes con una mayor
vinculacién, ofreciéndoles un conjunto mas completo de productos y servicios que
incremente el valor que perciben.
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Hax - Modelo Delta

Look-n
Sistemico

Intercambio dominante

Brindaruna interfaz entre los compradores y
vendedores que sea dificil de desplazar uma vez
que s# llega a lamasa critica.

Canales exclusivos
Barreras de entrada para que los competidores
tengan dificultad del acceso al diente

La amplitud horizontal
Satisfacer todas las necesidades significativas

delclients. .

Solucion integral para
los clientes

findendo la relacion con
¢l cliente.

Byindar una experiencia

gular al cliente a traves del

ciclo completo de propiedad

Integracion con el cliente
Transferir conocimslento al cliente para
mejorar ol desempefio,

Estindar Propletario
Capturar
parafortalecer la oferta del producto

una red extensa de complementacdores

Bajo Costo
¥ El Proveedor de costos mis bajos ez una
. categoria de producto no diferenciada

Mejor
Producto

Diferenctacion

El desarrolio de funcionalidades que hace
que ¢l productosea singular ytengaun
precio Premium

5.2 Programas especificos de accion
Cronograma operativo para llevar a cabo. Cada médulo comprende Analisis,
disefio, implementacion y testing. Se llevara a cabo cuando se concrete la
inversion.
@ [tz e — e R ERL M T e T E T L TP B T e T e B TR E L R A rFET
1 Modulo de Seguridad 11 days? 20/06/22 08:00
2 Modulo de Inteligenda 10 days 05/07/22 08:00
3 Modulo de Profesonales 12 days 19/07/22 03:00
4 Modulo de Organizaciones 5 days 04/08/22 08:00
5 Modulo Academico 5 days|11/08/22 08:00
6 Plan de Marketing
6.1 Objetivo
El objetivo que cumplir a corto plazo es ampliar el alcance de la
distribucion de la aplicacion en toda Argentina / Latinoameérica. Este sistema
B2B se necesita perfeccionar las habilidades blandas de los futuros
profesionales. El objetivo que cumplir a largo plazo es ser una plataforma
indispensable para las organizaciones universitarias y el ambito privado.
6.2 Resultados esperados en materia de profesionalizacion de profesionales

e Un gran alcance de la aplicacién en diferentes universidades de Rosario y
considerar llegar al resto del pais

e Obtener que cada universidad debera implementar los servicios de
MEDIATEST para formas nuevos profesionales. También lo pueden adquirir
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todas las organizaciones privadas para medir y mejorar habilidades de sus

empleados.

e Para que MEDIATEST pueda tener una mayor rentabilidad, se espera tener
una buena convocatoria en publicidad situada en el sitio del sistema

e Mientras mas exista interaccion entre las universidades con el sistema, mayor

sera el feedback para la mejora de los procesos.

MEDIATEST difunde todos sus procesos y modulos por las principales redes

sociales. (Facebook, Instagram, twitter). Alli se encuentra informacion concreta para las

entidades privadas interesadas en la herramienta.

6.3 Metas de Posicionamiento
Posicionamiento relativo

Se utiliza el posicionamiento como una accion de comparacion. Para ello se visualiza
la siguiente matriz de posicionamiento relativo, se detectan en el grupo consumidor una

serie de atributos cruciales para la coordenada producto-mercado que se esté tratando
de posicionar. Luego se los ubica en una matriz que relaciona:
1. Importancia para los consumidores.
2. El producto con respecto a los consumidores

El Producto con respecto a los consumidores

Peor Igual Mejor
o @ Buen servicio de Calidad de
a2 Extremadamente importante | videollamadas servicio Precio
E E Atencion Manual de
g2 Muy importante personalizada usuario Usabilidad
g 8 Implementacion
ES Importante Asesoramiento en servidores Soporte

Mapa vincular

Para visualizar la definicion de la estrategia competitiva que emplea MEDIATEST, se
utiliza el siguiente mapa vincular que relaciona el producto con el consumidor. El mismo
muestra la vinculacion que tiene el sujeto con su privatizacién (apego a lo conocido),
blusqueda de autonomiay el objeto con su significante (expresidn), significado

(contenido)
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MEDIATEST emplea su estrategia competitiva en el cuadrante Pragmatico. Lo
caracteriza por priorizar los objetivos a alcanzar, autonomia y posibilidad de elegir. El
proyecto ofrece un producto concreto, criterioso, de uso facil en donde el consumidor
puede elegir a MEDIATEST analizando su costo-beneficio.

6.4 Producto. Estrategia de Producto
6.4.1 Describa el producto/ servicio (qué es 'y qué no es)

MEDIATEST es un producto en donde busca satisfacer y ampliar las habilidades
blandas de los futuros profesionales. Es un sistema modular en donde busca
automatizar algunos procesos necesarios para la labor del cliente. Es una plataforma en
la cual ayuda a las universidades y organizaciones privadas gestionar todos los perfiles
de los profesionales forma concreta.

6.4.2 ¢Esun producto/ servicio durable, estacional ?
Es un producto durable en el tiempo, gestiona la trazabilidad de las sesiones entre
profesionales —Universidades. Esa trazabilidad queda grabada en el tiempo para futuras
consultas académicas.

6.4.3 ¢Cuales son las caracteristicas de su producto/ servicio que usted considera
influyen sobre la decision de compra)
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Al interpretar el producto, se define como un “producto aumentado”, ya que el
proyecto surge en un contexto de satisfaces necesidades académicas, profesionales y
organizativas. El sistema se compone de varios médulos y el consumidor puede obtener
uno o varios moédulos reduciendo su costo u obteniendo més funcionalidades.

‘ Producto genérico :

|
|

Producto esperado
l Producto aumentado J

\ Producto potencial )

Al ser una herramienta modular con promesa a expandir cada vez mas su alcance, y
al ofrecerse por modulos (relacién precio-modulo) lo hace mas atractivo sobre la
decision de compra. También por ser un sistema integral tanto en la gestion
administrativa como en la gestion de habilidades blandas. Se apunta a un grupo
especifico de consumidores. Por ello, el proyecto se ubica en la industria basada en el
grupo consumidor.

Industria basada en el grupo consumidor

Funciones
A

|

! Grupos
co;uumnnolom

Tecnologias+~
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6.4.4 ¢Existen estudios que respalden sus hipétesis?

Segun la investigacion que realizo en los afios 2020, 2021 y 2022 se nota que las
habilidades blandas se perfeccionan de ler a 5to. Afio en las universidades la
implementacion del MEDIATEST avalan nuestra hipotesis:

Mejora en la comunicacion efectiva en afios superiores
Mejor trabajo en equipo

Mediciones de habilidades en futuros profesionales
Ayuda a mejorar planes de estudio

Promociona mejor desempenio profesional

6.5 Precio. Estrategia de Precio
6.5.1 Condicionantes del precio

Lo primero que se tiene en cuenta para realizar un analisis de la estrategia de
precios es la estructura de costos.

/ Precio de venta \
| |

4 A A
U'l'!td.ld
y Gastos
Margen Mano de sbra indireca fijo
bruto
Valor Gosios indirectos de marketing
" ar A\ Costo
total A unitario
! Gastos generales pons
Gastos directas de marketing s
variables
Sdlarios diroctos
v \ MaleTiox e v v

El costo unitario total se define en base a la materia prima, salarios directos, gastos
directos de marketing, gastos generales, gastos indirectos de marketing, mano de obra
indirecta y utilidad.

Salarios directos: sueldos de todos los empleados de la empresa.

Gastos directos de marketing: publicidad y promociones via redes sociales.
Gastos generales: todos los gastos que hay para producir y mantener la
aplicacion, gastos de formacion, gastos de capacitacion, energia, internet,
linea telefonica, hosting,

Mano de obra indirecta: consultor externo UX/UI

Utilidad: 30% de utilidad respecto al costo total del producto
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6.5.2 Estrategia de precio
Para aplicar un precio al producto, MEDIATEST se basa matriz de la estrategia de
precios. Se llega a la conclusion de que la mejor estrategia se ubica en el cuadrante
“precios altos” — “estrategia activa”. Al posicionarse en una cultura heroicay juvenil,
MEDIATEST debera tener una estrategia activa de precios. A tener un mercado
pequefio por su segmentacion y ser un producto de alta calidad, el proyecto se
presupuesta con altos precios. Acepta customizaciones segun solicitud del cliente.

Precios bajos Precios cltos

* Productos indiferenciados|} » Mercados pequeiios. |

. » Consumo masivo. * Productos de alta calidad. l

- #» Calidad media, alta * Productos pononaﬁzcdq-
rotacion.

activa

. » Calidad inferior a la 1 + Alta diferenciccién.
competencia. * Impacto de prestigio.
- * Marca utilizada como | * Asociacion con estilos de
segunda opcion. vida transgresores. L
* Producto de “no marca”.

Estrategia
pasiva

6.6 CIM Comunicaciones integradas de marketing
6.6.1 Descripcién de la planificacion estratégica de las acciones de comunicacion
La planificacion estratégica de las comunicaciones integradas de Marketing (CIM),

trata de unificar y coordinar todas las acciones comunicativas de la empresa en todos
los canales y puntos de contacto con el cliente. las implementa principalmente. El
community manager se encarga de gestionar las redes sociales de MEDIATEST
(Twitter, Facebook, Instagram, YouTube, Linkedin, y otros) para tener una llegada
directa al consumidor. De esta forma, se logra tener comentarios positivos y negativos
sobre la empresa, demandas y sugerencias del usuario relativas al producto y la
atencion al cliente. MEDIATEST busca en todo momento que el consumidor aprecie el
producto, valores y trato con el cliente.

6.6.2 Disefio de Sitio web (7 "C" y pantallas descriptivas)

El disefo es atractivo a primera vista y buena usabilidad. Un especialista en PBI se
encarga de considerar todos los aspectos béasicos para que la aplicacién sea placentera
y dinamica para utilizarla.

Pantalla de DB:
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Respuetas Megalkvas y
Respuestas Paalllvas

W REspuatas Mgt BRSpUETas

Descripcion de Preguntas Ponderacion

Unilizas tu theampo 1B para socllzar sctival QU oE Personas yanca 4 shoppin
WM nts: i LlbiCas COFCa 39 UNA ared/Aentana @n kegar da estar an ol centra da |a sala

T acciornis son reosaraemaents inHuencladas por tus emoconas

T sientes a gusio en la multioud

T Fiia 130l COMLUNICATR S 103 RS SoClales

Alumnes con Porcentaje Mayor a 50 Promedio de Indice Alcanzadn
1 {En blanco)

[[] Actuar con espéitu emprandedor

[[] Actuar con ética, responsabilidad profesiona...
] Aprender =n forma continua ¥ autonoma

B Comumicarse con efectividad

Tertal
©

3
E
£
E

Selector de Afo

Alumnos Indice Alcanzaddg
re

Aguating Ducamba:

olumn 2.

Ascd Bazin

Sautka Maninel Scaglia
Copoda jaremias

Chizra magall carabalio
Cristhan Lin

Canky Evgand Matien
Elin Konzan

<

Columni, Columnid, Columail,

Competencias

O {En blanco)

Descripcion de Preguntas Ponderacion |Promediog
-

. Intzmadionalizacon universitaria. Experiencia. '
ACTUSr Con espaitu emprendedeor

- i Esta n tu maturaleza ssumir responsabiidades i}
LI Actuar con etics, responesbilidad profesiona... iz tacilmente &l principic general detrés de sucesos especificos v
] Aprender en forma continua v autdnoma ‘aloras I3 justicia més que a la piedad a
[ Cormunicarsa con sfectividad Utilizas tu tiempo libre para sodializar activamente con un grupo de personas 5 q

yende 3 shoppings. etc.
Total

TN " A
Indice Alcanzado

- =™
- Taba'a Gaszeli Bautista Mioolas
‘Waltzr Alfonso
‘alentina Bianchi
‘alentin Torassa Colombero
Llizzs Gabeizl Signatzlli
Tomas Clavero Vazques
Speranza lvan
Pierina Dezora
Patricio Coianiz
Pagliarini Jesar
Osvaldo Villaha

Alumnos
-

[P Blamice) Cuinin fna

Primar Ano

En su interfaz de usuario, MEDIATEST contempla las 7C para que el sitio web sea
eficaz:

e Contexto: la aplicacion tiene un disefio dinamico, con un menu para facilitar la
accesibilidad del usuario .
e Contenido: se encuentran textos con contenido segun perfil .
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e Comunidad: por medio de office 365 se puede compartir DB .
e Personalizacion (Customizacion): la herramienta se puede adaptar a
diferentes cambios que pueda solicitar el cliente.
e Comunicacion: a simple vista se crea una comunicacion fluiday constante.
e Conexion: el sitio se vincula con los sitios especificos para generar
informacion.
e Comercio: las universidades / organizaciones pueden utilizar su herramienta
de BI.
6.7 Distribucion.
6.7.1 Factores condicionantes de la distribucion Principales canales

Segun (Saporosi, 2013), “El cliente, es decir cada uno de nosotros tiene tres

componentes que condicionan conducta de compra, cada una de las cuales debe ser
influenciada por diferentes técnicas del marketing”.

MARKETING DEL FABRICANTE

MARKETING
DE ENTRADA

MARKETING
DE SALIDA

MARKETING DEL DISTRIBUIDOR

MEDIATEST ataca el aspecto del consumidor con el marketing del fabricante.
Emplea técnicas de comunicacion masiva por medio del community manager. Tiene
como objetivo dar a conocer en todo momento la marcay los productos al consumidor.

6.7.2 Estrategia de distribucion
Como estrategia primaria de distribucion, se busca el cliente final para la obtencion
directa del producto. Brindar atencion personalizada al cliente final es la mejor
estrategia.
Como segunda parte en la estrategia de distribucion, se busca a las organizaciones
gue tengan en su plantel profesionales de ingenieria.
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6.7.3 Canales (tipo y nivel)

En MEDIATEST se aplica 3 tipos de canales con sus respectivos niveles. Canal
indirecto largo, canal indirecto corto y canal directo.

En el canal indirecto largo tenemos a MEDIATEST como fabricante, el ente regulador
como mayorista en donde deriva la aplicacion a distintas universidades que implementa
el sistema y las organizaciones como consumidor final.

En el canal indirecto corto el fabricante interactGa con las organizaciones, en donde
las mismas derivan la aplicacion a sus unidades de negocios.

El canal directo el fabricante tiene contacto directo con las universidades.

MEDIATEST UNIVERSIDADE ORG. 0

fabricante mayorista  comercio minorista  consumidor final

MEDIATEST ORG. n

MEDIATEST n

fabricante  consumidor final

6.7.4 Andlisis de localizacién de puntos de venta propios
MEDIATEST no necesita localizacion para poder operar. Al ser una herramienta web,
no es necesario disponer de una localizacion para ofrecer y vender sus productos.
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6.7.5 Opciones de asociacion

El proyecto necesita tercerizar algunos procesos para que su funcionamiento sea
optimo. Para ello, se decide integrar mediante diferentes universidades para fomentar el
desarrollo de mas modulos funcionales.

6.7.6 Gestion del JIT justin time

El proyecto aplica una estrategia de distribucion selectiva. No se vendera de forma
masiva ya que apunta a organizaciones y universidades. El producto se podra obtener
desde varios puntos de venta (directo o indirecto) pero el consumidor final es el
profesional. El consumidor debe acudir al producto de forma concreta o hacer el pedido
para hacerte del producto.

En el momento que el consumidor desea hacer posesion del producto, se
implementara de forma inmediata el sistema, con creaciones de usuarios pertinentes y
configuraciones especificas para que a las pocas horas el cliente este operativo en el
sistema.

Segun un analisis exhaustivo en el mercado, el momento “just in time” de lanzar el
proyecto en este contexto a fin del 2022.

Se busca optimizar los procesos del marketing para satisfacer al nicho del mercado.
El feedback del consumidor se analiza y se emplean estrategias para obtener una
buena reputacion en el mercado. El equipo de marketing tiene como principal premisa,
dejar en la mente de todos los consumidores el posicionamiento de la empresa. Impacta
en forma positiva en las areas de produccion y marketing, almacenajes, inventarios, etc.
Garantiza el acercamiento y refuerzo de las relaciones entre la empresa y sus
distribuidores.
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7 Operaciones
7.1 Organizacion de laEmpresa

Organigrama

CERENTE
GEMER&L
AREA AREA AREA
Broywcim. Products Comais

S m m m “
COMUMICACION
m A"ALI'II S

W —

La empresa tiene un tipo de estructura gerencial. Se compone de un gerente general
con cinco areas especificas que cubren diferentes sectores en la empresa. Los niveles
jerarquicos van de arriba hacia abajo teniendo mayor responsabilidad y toma de
decisiones en los sectores superiores. Al ser una estructura piramidal, debe existir una
buena comunicacion entre los sectores que interactlan entre si. Se debe gestionar un
buen sistema de comunicaciones entre varios niveles del organigrama. El flujo de
comunicacion debe ser directa entre subordinado — subordinante y transversal entre los
gerentes de areas. Las tomas de decisiones son centralizadas en el responsable
designado. Los procesos son ejecutados por medio de procedimientos especificos
segun normas ISO que define el sector de calidad. Se busca proactividad e iniciativa de
los colaboradores para la autonomia de las tareas asignadas a cada sector.

7.2 Grupo fundador, composicion del directorio, principales accionistas.

La empresa se fundé a mediados del 2021 por un Ing. En sistemas. Actualmente
componen el directorio y son accionistas de la empresa. El proyecto de negocio surge a
partir de la necesidad por parte de las universidades y organizaciones. También se
integra la parte administrativa, facturacion y cuentas corrientes. Buscan inversionistas y
accionistas para potenciar la empresa, lanzar nuevos productos e innovar en nuevos
proyectos.

7.3 Composicion del staff gerencial y perfil de los ejecutivos claves.
Gerente General: Para el puesto se requiere:
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e Conocimientos de Lineamientos del PMI en gerenciamiento de proyectos y
sus principales estandares.

e Experiencia en establecer vinculos positivos con clientes y equipos de
trabajo.

e Conocimientos en nuevas tendencias, metodologias y herramientas
vinculadas a la gestion de proyectos.

e Experiencia en gerenciamiento de recursos y asignacion de
responsabilidades.

e Experiencia en gerenciamiento de proyectos.

e Tener certificaciones relacionadas.

Gerente de Proyectos: esta area se caracteriza por:

e Desempeniar vinculos positivos con clientes y equipos de trabajo.

e Conocimientos en nuevas tendencias, metodologias y herramientas
vinculadas a la gestion de proyectos.

e Experiencia en manejo de equipos de trabajo.

e Experiencia en practicas \ productos.

Gerente de Producto: este sector debe conocer en profundidad el producto,
seguimiento de nuevas versiones, gestién y documentacion de todo el proceso
manufacturado.

Gerente de Marketing: es la cara visible de la organizacién, coordinando y
produciendo todos los contenidos que la representan, con el objetivo de llegar a los
clientes, inversores y a la comunidad.

Gerente de Administracion: el area administrativa, debe organizar, actualizar y
mantener un control adecuado de los documentos. Atender y corresponder llamadas
telefénicas. Llevar control y seguimiento de correspondencia enviada y recibida. Llevar
control de existencia de papeleria y utiles. Atencion al publico en general.

51|81



Proyecto: MEDIATEST |0 ¥] AI
Nombre y Apellido: Vozella Alejandro v

Carrera: Ingenieria en Sistemas Universidad Abierta
Profesores: Silvia Poncio — Pablo Interamericana

Audoglio
Localizacion: Lagos

7.4 Estructura prevista al lanzamiento y evolucion

Organigrama

Organigrama Necesario al Momento del Lanzamiento

CEREMTE
SRR

COMUMICATION ADHINISTRA
INTEGRAL
zinl

DESAREDLLO

Organigrama final:

Organigrama
MEDIATEST

AREA
Producic:

o m m m “
COMUMICATION ADMINISTRA
INTEGRAL TIve
coavascinl

IMFELEMERN CESAGROLLO
- m
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7.5 Filosofiay sistema de trabajo
Cuando hablamos de valores nucleares, se esta hablando de aquellos valores

basicos que debe guiar nuestra conducta diaria en la organizacion. Junto con la Misién
y Vision formaran el desarrollo del modelo de negocios (Tang, 2006). Los valores son
los que le dan la rectitud del camino a la Vision, para hacer que la misma valga la pena
y para darle sentido al trabajo que se realiza en la organizacion. Los Valores de una
organizacién deben ser identificados como partes de un todo integrado (nucleo). Cada
valor debe ser percibido de acuerdo con su relacion con los otros valores, permitiendo
observar como influyen sobre los otros dentro de esa marafia intrincada que refleja la
realidad organizacional.

En MEDIATEST se toma los siguientes atributos como valores nucleares de la
empresa:

e Comunicacion efectiva interna y con nuestros clientes: se incentiva a todo el
personal que se aplique una comunicacion fluida, armoénica y cordial con sus
pares y personal externo de la empresa.

e Honestidad en nuestra interaccion diaria: los distintos comportamientos de los
integrantes de la empresa deben ser de manera honesta, éticamente correcto
y con cierto grado de amabilidad.

e Apertura a todo proceso de cambio: el colaborador debe estar abierto a todo
tipo de cambio en los procesos y respetando los nuevos procedimientos.

e Respeto como filosofia de vida: no se debe faltar el respeto ni agredir
verbalmente a ningln compariero de trabajo. Indistintamente su jerarquia, no
se debe faltar el respeto.

e Confianza dentro del equipo y con nuestros clientes: la confianza debe ser
primordial entre el personal interno y el externo. Si los clientes no confian en
la empresa, no se tendra el éxito buscado. Si no existe la confianza dentro de
la organizacion, no se logra ejecutar satisfactoriamente los procesos.

e Innovacion y Liderazgo Vanguardista como principios que orientan nuestras
acciones: La empresa dispone de un area llamada I+D para buscar innovar
todo el tiempo en nuevas plataformas y nuevos desafios. En cada area
restante, se busca liderar en el rubro con ideas vanguardistas.

e Trabajo en Equipoy Colaboracion como base fundamental de nuestra
interaccién: se incentiva a que cada area predomine el trabajo en equipo,
colaborando en los procesos, incentivando el comparierismo.

e Desarrollo Personal y Profesional que permita alcanzar el mas alto nivel de
satisfaccion de nuestros clientes: las capacitaciones segun objetivos a corto,
mediano y largo plazo deben ser solicitadas por el superior a sus
colaboradores para ejecutar los procesos de manera correcta y profesional
para ejecutar los procesos de la mejor manera posible.

e Proactividad para anticiparnos, crear y guiar en los procesos de trabajo: los
empleados deben ser proactivos, con gran iniciativa en el funcionamiento de
la organizacion.

Este conjunto de valores nucleares de la organizacion permite mantener una linea de
accion coherente para trabajar exitosamente con los clientes
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7.6 Requerimientos en materia de RRHH: descripcién de la plantilla en los distintos
momentos previstos de evolucion de la estructura.
Area Proyectos: esta area se caracteriza por:

e Desempeniar vinculos positivos con clientes y equipos de trabajo.

e Conocimientos en nuevas tendencias, metodologias y herramientas
vinculadas a la gestion de proyectos.

e Experiencia en manejo de equipos de trabajo.

e Experiencia en practicas \ productos.

Soporte: debe ser un area con habilidades de planificacion y organizacién, gestion
de recursos humanos, gestion de recursos materiales, vision y liderazgo.

Implementacion: esta area depende del personal con conocimientos en
metodologia de toma y gestion de requerimientos. Soélidos conocimientos de diagrama
I6gica, algoritmos y estructura de datos. Experiencia en implementacion de sistemas.

Area Producto: este sector debe conocer en profundidad el producto, seguimiento
de nuevas versiones, gestién y documentacién de todo el proceso manufacturado.

e Sector I+D: investigacion y desarrollo. Aqui se busca constantemente innovar
en nuevas tecnologias para integrar o redisefiar nuevas plataformas. Se
capacita semestralmente a todo el personal en esta area. También se lleva a
cabo todos los procesos de desarrollo de software.

o Andlisis: andlisis de requerimientos, especificacion, modelado de
datos, HTML, SQL, XML, XSLT, X Query. Metodologias de desarrollo
de software, metodologias agiles.

o Desarrollo: el personal debe tener capacidad de aprendizaje,
capacidad de abstraccion, perfeccionamiento y actualizacion, trabajo
en equipo, orientacion al cliente, proactividad, flexibilidad, escucha y
comunicacion.

o Testing: en este sector son los encargados de asegurarse de que un
producto funciona correctamente antes de lanzarla al publico.
Responsable en crear plan de pruebas y testing. Revisar
especificaciones. Asegura que el producto esté listo para el publico.

Area Marketing: es la cara visible de la organizacion, coordinando y produciendo
todos los contenidos que la representan, con el objetivo de llegar a los clientes,
inversores y a la comunidad.
e Investigacion: sector enfocado en grupos “objetivos especificos”
profundizando en el comportamiento de esos objetivos. Investiga el mercado
y profundiza con nuevos métodos de investigacion y distribucion de
productos.
e Comunicacién integral (CIM): este sector integra todos los métodos de
promocion de la marca para promocionar productos y servicios. Gestiona
todos los canales de comunicacion.
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Area Comercial: Area vinculada a la comercializacion de los productos de la
empresa. El gerente debe ser habil en la toma de decisiones, buena comunicacion y
gestion de ofertas.

e Ejecutivo de cuentas: el ejecutivo de cuentas debe orientar al cliente con
una comunicacion fluida. Comprender del negocio, integridad. Grado de
compromiso profesional. Expectativa de desarrollo profesional.

e Administrativo comercial: el administrativo comercial debe tener
experiencia trabajando con actualizacién de convenios\contratos de cuentas
de clientes. Su accion debe ser proactiva de relacionamiento y contacto con
clientes para las necesidades de mantenimiento. Actualizacién constante de
contratos existentes. Experiencia en el rol de Ejecutivo comercial en rubro
tecnologia siendo el producto el principal software de gestion y conocimiento
en el area.

Area Administracion: el area administrativa, debe organizar, actualizar y mantener
un control adecuado de los documentos. Atender y corresponder llamadas telefonicas.
Llevar control y seguimiento de correspondencia enviada y recibida. Llevar control de
existencia de papeleria y Gtiles. Atencion al publico en general.

e RRHH: el personal debe tener competencias en conocimiento digital,
orientacion al cliente, liderazgo de red, vision estratégica, gestion de la
informacion, comunicacioén digital, trabajo en red y en constante aprendizaje.

8 PLAN FINANCIERO-ECONOMICO
8.1 Modelo de Ingresos:

En el modelo de ingresos se realiza una proyeccion de 12 meses. Se contemplan
todos los ingresos que va a tener MEDIATEST teniendo en cuenta su target
anteriormente especificado.

Se proyecta a incorporar 200 subscripciones mensuales y cerrar 2 convenios con
universidades. Cada suscripcion tiene un valor de 10 U$S mensuales para el cliente
directo y cada convenio anual para las obras sociales tiene un valor de 200 U$S.

5581



Proyecto: MEDIATEST \© )
Nombre y Apellido: Vozella Alejandro v

Carrera: Ingenieria en Sistemas Universidad Abierta
Profesores: Silvia Poncio — Pablo Interamericana
Audoglio

Localizacion: Lagos

Subscripciones Convenios
- - Total por mes
Cant | Precio Total Cant | precio Total
ABRIL 2022 200| USD10.00| USD 2,000.00 2| USD 200.00 [ USD 400.00 UsD 2,400.00
MAYD 2022 400| USD10.00| WUSD 4,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 USD 4,400.00
JUNIO 2022 e00| USD10.00| WUSD 6,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 USD 6,400.00
JULIO 2022| 800| USD10.00| USD 8,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 UsD 8,400.00
AGOSTO 2022|1000 USD 10.00 | USD 10,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 USD 10,400.00
SEPTIEMBRE | 2022 (1200 USD 10.00 | USD 12,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 UsD 12,400.00
OCTUBRE 2022|1400| USD 10.00 | USD 14,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 USD 14,400.00
NOVIEMBRE | 2022 [ 1600 USD 10.00 | USD 16,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 USD 16,400.00
DICIEMBRE | 2022 |1800| USD 10.00| USD 18,000.00 2| USD 200.00 [ USD 400.00 USD 18,400.00
ENERO 2023|2000( USD 10.00| USD 20,000.00 2| USD 200.00| USD 400.00 USD 20,400.00
FEBRERO 2023|2200| USD 10.00 | USD 22,000.00 2| USD 200.00 [ USD 400.00 USD 22,400.00
MARZO 2023|2400| USD 10.00 | USD 24,000.00 2| USD 200.00 | USD 400.00 USD 24,400.00
Total en Total en
subscripciones convenios Total anual:
usD usD usD
156,000.00 4,800.00 160,800.00

Asi se concluye la proyeccion con una venta por subscripciones mensuales de U$S
156.000 dolares y una venta por convenios con diferentes Universidades de U$S 4.800
dolares. La recaudacion total anual se estima en U$S 160.800 ddlares.

Sum(Total por mes) y Avg(Subscripciones)...
avg(Total por mes) por F5
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8.2 Modelo de Egresos:

El modelo de egresos se divide en costos de produccion, costos de comercializacion,
costos de administracion y costos de marketing. A su vez, también se clasifican en
costos fijos (impuestos y servicios) y costos variables (remuneraciones).

Costos Fijos:
Costos Fijos
Servidores Costos Fijos
Internet Hosting Azure Telefonia | mensuales
ABRIL 2022 | USD 15.00 | USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 [ USD 110.00
MAYD 2022 | USD 15.00| USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 [ USD 110.00
JUNIO 2022 USD 15.00 | USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
JULIO 2022 | USD 15.00 | USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 [ USD 110.00

AGOSTO 2022 | USD 15.00 | USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
SEPTIEMBRE | 2022 | USD 15.00| USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
OCTUBRE 2022 ] USD 15.00 [ USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
NOVIEMBRE | 2022 | USD 15.00| USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
DICIEMBRE |2022] USD 15.00| USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00

ENERO 2023 | USD 15.00 | USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
FEBRERD 2023 | USD 15.00 | USD 30.00 USD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
MARZO 2023 | USD 15.00 | USD 30.00 UsSD 20.00 | USD 45.00 | USD 110.00
Costo Fijo
anual
USsD 1,320.00
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Costos Variables:

Costos Variables
Remur [sueldo bruto)
Costos de
e Producdsn & Costos de Administracidn Costas
Gerente
General Analista
Funcional | Desarrollad | Desarrollador Ejecutivo Administrati | Lider Administrador | Community | Lic. En Costos Variables
Lider [+D Ssr or §r. Ir Tester QA cuentas vy comercial | Administrative | RRHH Manager Marketing Mensuales
ABRIL 2022 | UsD600.00 [ USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 [ USD 4D0.00 | USD 300.00 USD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 [ USD 450.00 USD 5,150.00
MAYD 2022 | UsD600.00 [ USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 [ USD 4D0.00 | USD 300.00 USD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 UsD 5,150.00
JUNIO 2022 | UsD600.00 [ USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 USD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 [ USD 450.00 UsD 5,150.00
uug 2022 | UsD600.00 [ USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 USD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 [ USD 450.00 UsD 5,150.00
AGOSTD 2022 | UsD600.00 [ USD 550.00 | USD 500.00 | UsD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 [ UsD 450.00 UsD 5,150.00
SEPTIEMBRE 2022 | UsSD600.00 | USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
OCTUBRE 2022 | UsSD600.00 | USD550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
NOVIEMBRE 2022 | UsD 600.00 | USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 USD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
DICIEMBRE 2022 | UsD 600.00 | USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 USD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
ENERO 2023 | UsD 600.00 | USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 USD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
FEBRERO 2023 | UsD600.00 | USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
MARZO 2023 | UsD600.00 | USD 550.00 | USD 500.00 | USD 500.00 USD 300.00 | USD 400.00 | USD 400.00 | USD 300.00 UsD 500.00 WUSD 300.00 | USD 350.00 | USD 450.00 USD 5,150.00
Costo Variable
anual
USD 61,800.00
Total costos fijos
en 12 meses:
LISD 1,320.00
Total costos
variables en 12
meses: USD 61,800.00
| totalcostos | uspe3i2000 |
.. p .
MEDIATEST proyecta un costo fijo de 1320 dolares anuales y un costo variable
. )
anual de 61.800 dodlares. Su total de gasto es de 63,120 dolares anuales.
countDistinct(F1) por Costos Fijos mensuales countDistinct(F1) por F4 y F2
= 9,80
o 7.5
=
= 6,88
= Total 4,58 Tatal
: Cast "~ Costos 3.68 EDSLCIG
g
= jos en
o 1,58
" . 12
T meses:
L=,
Total 22
Costos
variables
5 1@ enl?
MEeses: 813

countDiEtinet F1
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8.3 Modelo de Inversioén:

El modelo de inversion que se necesita para iniciar el proyecto se divide en los
activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo que contempla la mano de obra por un
afo para desarrollar el producto.

Activos fijos . - —
Cantidad Precio Unitario Costo total
MNotebook 11 UsD 650.00 [ USD 7,150.00
Celular B USD 200.00 | USD 1,200.00
Licencia 5.0. 11 UsSD 25.00( USD 275.00
Utiles de oficina 11 UsSD 10.00 USD 110.00

Total activos fijos | USD 8,735.00

Activos diferidos

Cantidad Precio Unitario Costo total
Capacitaciones 15 USD 9.00| USD 135.00
Constitucidn legal 1 USD 235.00 | USD 235.00

Constitucidn adm. 1 usD 275.00 UsD 275.00
Total activos
difer. USD 645.00
Capital de trabajo
Tipo Costo total
Mano de obra servicio 5D 61,800.00
Costos fijos SErvICID UsD 1,320.00
Total activos
fijos USD 63,120.00
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Costos para iniciar el proyecto

Activos fijos UsSD 8,735.00
Activos diferidos USD 645.00

Capital de trabajo | USD 63,120.00

Total UsD 72,500.00

Se deduce que, para iniciar el proyecto, se necesitan U$S 72.500 los cuales U$S
8735 corresponden a activos fijos, U$S 645 corresponden a activos diferidos y U$S
63.120 a capital de trabajo.

sum({Hojal-1.F2) por Costos para iniciar el ...

Tatal fd.ak

Capital de tra... 63.12k

Activos fijos . 8,73k

Activos diferi... | 845

a A8k B8k
Hojal-1.F2
8.4 Amortizaciones y Depreciaciones:
Los activos fijos se deprecian en base a la estimacion util. Los activos diferidos se
amortizan en base a la vida util estimada. Por ello, se realiza un esquema de

depreciacidon y amortizacion mensual y anual de los distintos activos expresados en el
punto 8.3.
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Actios s | Deprecacin_____
Cantidad | Precio Unitario | Costo total Mases | Depreciacion Unitaria | Depreciacion Total
uso
MNotebook 11 UsD 650.00 7,150.00 48 UsSD 13.54 UsSD 148.96
usp
Celular 6| USD200.00 1,200.00 24 USD 8.33 USD 50.00
Licencia 5.0. 11 USD 25.00| USD 275.00 12 USD 2.08 UsD 22.92
Utiles de oficina 11 USD 10.00| USD 110.00 12 UsD0.83 UsD9.a7
Depreciacion mensual UsSD 231.04
Depreciacion Anual UsSD 2,772.50
Amortizacion
Activos diferidos =
Cantidad | Precio Unitario | Costo total Mestes | Amartizacion Unitaria | Amortizacion Total
Capacitaciones 15 USD 9.00( USD 135.00 12 USD 0.75 USD 11.25
Constitucién legal 1| USD235.00| USD235.00 60 USD 3.92 USD 3.92
Constitucién adm. 1| wsp27s.00| usp27s.00] | 60| USD 4.58 | USD 4.58
Amortizacion mensual UsD 19.75
USD 237.00
8.5 Impuestos: Impuesto alas ganancias:
Impuesto a las ganancias es un impuesto nacional, anual y corresponde pagar el
35% de la utilidad neta de la empresa.
) Alicuota Facturacion por . Costos Ingresos
Impuesto a las ganancias 35% mes Costos Fijos Variables VA Brutos
ABRIL 2022 USD 2,400.00| | USD110.00| USD5,800.00| USD504.00 USD 66.24
MAYO 2022 UsD 4,400.00 UsD 110.00 USD 5,900.00( USD924.00 usD121.44
JUNIO 2022 USD 6,400.00| | USD110.00| USD5,900.00 USD1,344.00|  USD176.64
JULIO 2022 USD 8,400.00| | USD110.00| USD5,900.00 [USD1,764.00|  USD 231.84
AGOSTO 2022 USD 10,400.00 | | USD110.00| USD 5,900.00 |USD 2,184.00 |  USD 287.04
SEPTIEMBRE 2022 USD 12,400.00 UsD 110.00 USD 5,900.00 [USD 2,604.00 UsSD 342.24
OCTUBRE 2022 USD 14,400.00 UsD 110.00 USD 5,800.00 (USD 2,024.00 UsD 397.44
NOVIEMBRE 2022 USD 16,400.00 UsD 110.00 USD 5,900.00 [USD 3,444.00 UsSD 452.64
DICIEMBRE 2022 USD 18,400.00 | | USD110.00| USD 5,900.00 | USD 3,864.00 |  USD 507.84
ENERD 2023 USD 20,400.00| | USD110.00] USD 5,900.00[USD 4,284.00]  USD 563.04
FEBRERO 2023 USD 22,400.00 UsD 110.00 USD 5,800.00 (USD 4,704.00 UsD 618.24
MARZO 2023 UsD 24,400.00 UsD 110.00 USD 5,800.00 (USD 5,124.00 UsD673.44
Total Costos | Total ©
Total anual: ot S |lotalLOStOS A eaiya | TotalIngresos
Fijas Wariables Brutos
usD usD
USD 160,800.00 1,320.00] USD 70,800.00]  33,768.00| USD 4,438.08
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A continuacion, se desglosa ingresos, egresos y se calcula el importe del impuesto a
las ganancias proyectado. Como se especifica en el punto 8.1, el modelo de ingreso
proyectado es de U$S 160.800. En base a esto se deducen los costos, IVA e ingresos
brutos.

uso
Facturacion anual: 160,800.00
uso
Gastos Operativos: 101,326.08
Utilidad: UsD 59,473.92

| Impuesto a las ganancias | USD 20,815.87 |

Deduciendo la utilidad neta de la empresa, facturacion anual menos los gastos
totales, se obtiene el valor proyectado del impuesto a las ganancias en U$S 20815,87.

Sum(Impuesto a las ganancias) por Facturacion anual: y Impuesto a las ganancias

Facturacion anual:

B 1Ge868

Sum Impuesto alas gananclas

Facturacian anual, 1= [Impuesto s las ganancias] ®  Facturacion anual:

8.6 Impuestos alos Ingresos Brutos:
Ingresos brutos es un impuesto provincial en donde segun la alicuota otorgada por la
provincia, se debe tributar mensualmente mediante declaracion jurada ante el AFIP. A
MEDIATEST le corresponde una alicuota de 2,76%.
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Ingresos | Alicuota Facturacion por Importe
Brutos 2.76 mes Mensual
ABRIL 2022 UsD 2,400.00 UsD 86.24
MAYO 2022 USD 4,400.00 USD 121.44
JUNIO 2022 USD 6,400.00 USD 176.64
JuLio 2022 USD 8,400.00 USD 231.84
AGOSTO 2022 USD 10,400.00 USD 287.04
SEPTIEMBRE 2022 UsSD 12,400.00 USD 342.24
OCTUBRE 2022 USD 14,400.00 USD 397.44
NOVIEMBRE 2022 UsSD 16,400.00 USD 452.64
DICIEMBRE 2022 USD 18,400.00 USD 507.84
ENERD 2023 USD 20,400.00 USD 563.04
FEBRERO 2023 USD 22,400.00 USD 618.24
MARZO 2023 USD 24,400.00 USD 673.44
Tl T Total Ingresos

Brutos Anual
USD 160,800.00 USD 4,438.08

Grafico de control - Sum(Egresos) a lo largo de Ingresos Brutos comparado con la media

Limit...

.., M, Limite...,

o
2

8.7 Remuneraciones y cargas sociales:

El personal de la empresa esta fuera de convenio. Se incrementan los sueldos
anualmente en base a su desempefio, categoriay funcién en la organizacion.
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Retenciones Alicuota (%)
lubilacidn Ley 24241 11
INSSIP Ley 19032
Obra Social Ley 23660
Liguidacign de haberes
Retenciones
Homina Sueldo Basico Obra Sueldo Neto
Jubilacidn Ley | INSSIP Ley | Social Ley
24241 19032 23660

Gerente General UsD &00.00 USD 66.00 ( USD 18.00| USD 18.00 | USD 498.00
Lider | + D UsD 550.00 UsD 60.50| USD 16.50( USD 16.50| USD 456.50
Analista Funcional Ssr USD 500.00 UsSD 55.00 | USD15.00| USD15.00| USD 415.00
Desarrollador Sr USD 500.00 UsD 55.00| USD15.00| USD15.00| USD 415.00
Desarrollador Ir UsD 300.00 UsD 33.00 USD 9.00| USD9.00| USD 249.00
Tester QA UsD 400.00 USD 44.00( USD12.00| USD 12.00( USD 332.00
Ejecutivo cuentas UsD 400.00 USD 44.00( USD 12.00| USD 12.00| USD 332.00
Administrativo Comercial UsD 300.00 UsD 33.00 UsSD 9.00| USD9.00| USD 249.00
Lider Administrativo UsSD 500.00 UsD 55.00| USD15.00( USD 15.00| USD 415.00
Administrador RRHH UsD 300.00 UsD 33.00 UsSD 9.00| USD9.00| USD 249.00
Community manager UsD 350.00 UsD 38.50( USD10.50( USD 10.50| USD 290.50
Lic. Marketing UsD 450.00 USD 49.50 | USD 13.50| USD 13.50| USD 373.50

Una vez lanzado el proyecto, en el término de 12 meses no se incorpora nuevo
personal a la empresa. Las remuneraciones y cargas sociales presentadas son
mensuales y fijas también por un afio.

Sum(B) por A

Gerente General

< Lider Administrativo
Lic, Marketing
Tester QA

Ejecutivo cuentas

Community manager

=
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Sum(C) por A Sum(D) por A
Gerente Gene.,. BB Gerente Gene.,. 18
LiderI+ D GE.5 LiderI+D 16.5
Analista Funci... Analista Funi.. B
Desarrollador... 5 Desarrollador... 15
Lider Adminis... 55 | Lider Adminis... 15 |
] [
Lic. Marketing 5 [ Lic. Marketing [
N I

Tester QA
Ejecutiva cue...

Community ..

8.8 Presupuesto Financiero:

Se proyecta el flujo de caja (cash flow), presentando de forma dindmica los

Ejecutiva cue...

Community ..

movimientos de entrada y los movimientos de salidas en efectivo. Se especifican por
periodos mensuales. La tasa de corte se presenta al 4to mes de haber inicializado el

proyecto.

Presupuesto Facturacion .. Costos Ingresos . .
Finarlljciern por mes Szl Variables VA B%Ltns ] I
ABRIL 2022 USD 2,400.00 | [ USD 110.00 (USD 5,150.00( USD504.00| USD66.24 -UsD 3,430.24
MAYO 2022 USD 4,400.00| | USD 110.00 USD 5,150.00 (| USD924.00 | USD 121.44 -USD 1,905.44
JUNIO 2022 USD 6,400.00 | | USD 110.00 [USD 5,150.00 [ USD 1,344.00 | USD 176.64 -USD 380.64
JuLuo 2022 USD 8,400.00 USD 110.00 [USD 5,150.00 | USD 1,764.00 | USD 231.84 USD 1,144.16
AGOSTO 2022 | | USD 10,400.00 | | USD 110.00 |USD 5,150.00 | USD 2,184.00 | USD 287.04 USD 2,668.96
SEPTIEMEBRE | 2022 UsD 12,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 [ USD 2,604.00 | USD 342.24 UsD 4,193.76
OCTUBRE  |2022| [ USD 14.400.00 | | USD 110.00 | USD 5.150.00 | USD 3,024.00 | USD 397.44 UsD 5,718.56
NOVIEMBRE | 2022 | | USD 16,400.00 | | U5D 110.00 |USD 5,150.00 | USD 3,444.00 | USD 452.64 UsD 7,243.36
DICIEMBRE (2022 UsD 18,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 3,864.00 | USD 507.84 UsD 8,768.16
ENERO 2023 | [ USD 20,400.00 | | USD 110.00 |USD 5,150.00 | USD 4,284.00 | USD 563.04 USD 10,292.96
FEBRERD 2023 UsD 22,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 [ USD 4,704.00 | USD 618.24 USD 11,817.76
MARZO 2023 UsD 24,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 [ USD 5,124.00 | USD 673.44 USD 13,342.56
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Sum(Flujo de caja) por Presupuesto Financiero

o JUNIO 160

g |

2 JuLio

5

", AGOETO

3 SEPTIEMBRE

2

z CTUBRE .

& O ERE 3.TIh
HUVIEMEKE 7.24K |
DICIEMERE -

]

ak [; TE aK 6% B i[5 12k 144

Sum Fluja de cala

Comparacion de Sum(Facturacion por mes...
Sum(Flujo de caja) por Presupuesto Financiero

15k

. Presupuests Financhkaro
o
MARZO

. ® AGOETO
. o SEPTIEMERE
i L]
o
- @
[=]
8 s . gy OCTUBRE
[T
E . FEBRERO
o

.
8 ] NOVIEMBRE
[ ]
DICIEMBRE
a 28k 4ak
Sunn FarLun wuion por s * El conjunto de datas conblens walares negqativos o Cer qUe o 58 pueden mos

8.9 Evaluacién delalnversion:

Con una proyeccion a 3 afios se obtienen los siguientes resultados: El flujo de fondos
serd de aproximadamente U$S38658,05 por afio. Con una tasa anual del 11%, tenemos
una VAN (valor actual neto) de U$S 21969.24, un TIR (tasa interna de retorno) de
27,74%, un PR (periodo de recupero) de 2,22 afios y un ROI (retorno de inversion) del
60%.
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ARD AND ARD ARD

0 1 2 3
Flujo de Fondos (FF) FF -USD 7250000 USD 38,658.05 USD 38,658.05  USD 38,658.05
Saldo Actualizado 11% -UsSD 7250000 USD 34,827.07 USD31,375.74 USD 28,266.43
Saldo Actualizado acumulado -UsD 72 500,00 -USD 37,672.93 -UsD6,297.19  USD 21,969.24

Tasa anual |TA5A | 11.00%

Valor Actual Neto | VAN UsD 21,969.24

Tasa interna de retorno | TIR 27.74%
Periodo de recupero 2.22
Retorno de inversion | ROI 60%

ANO 8 por Flujo de Fondos y F2

R@Y 60
0,50
0,40
0,30
0,20
0,10
L)

TIR

ANO @ por Flujo de Fondo

syF2

Vb 969,24
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ANO 0 por Flujo de Fondos y F2

FR1%6%,24
6122437
V. 952851 pR

TIR ROI

TASA

8.10 Escenarios de Riesgo

Se plantean 3 escenarios diferentes de riesgo que puede tener el proyecto.

Escenario N°1: se venden 20% menos de subscripciones mensuales. De vender 200
subscripciones mensuales pasaria a venderse 160 subscripciones. Se mantiene la
venta de 2 convenios mensuales a diferentes empresas.
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Subscripciones Convenios
Total por mes
Cant | Precio Total Cant | precio Total
ABRIL 2022 ( 160| USD 10.00 LsSD 1,600.00 2| UsD 200,00 [ UsSD 400.00 UsD 2,000.00
MAYD 2022 320| UsSD 10.00 UsD 3,200.00 2| UsD 200.00 [ USD 400.00 UsD 3,600.00
JUNIO 2022 | 480| UsSD 10.00 5D 4,800.00 2| UsD 200,00 [ USD 400.00 UsD 5,200.00
JULIo 2022 | 640| USD 10.00 UsD 6,400.00 2| UsD 200.00 [ USD 400.00 UsD 6,800.00
AGOSTO 2022| 800| USD 10.00 5D 8,000.00 2| UsD 200.00 | USD 400.00 UsD &,400.00
SEPTIEMBRE | 2022 | 960 USD 10.00 UsD 9,600.00 2| UsD 200.00 [ USD 400.00 USD 10,000.00
OCTUBRE 202211120| UsSD 10.00 UsD 11,200.00 2| UsD 200.00 [ USD 400.00 USD 11,600.00
NOVIEMBRE | 2022 [ 1280| USD 10.00 UsD 12,800.00 2| UsD 200,00 [ USD 400.00 UsD 13,200.00
DICIEMBRE 2033 | 1440| USD 10.00 USD 14,100.00 2| USD 300.00 | USD 100.00 USD 141,200.00
ENERO 2023 [ 1600| USD 10.00 UsD 16,000.00 2| UsD 200,00 [ USD 400.00 USD 16,400.00
FEBRERD 2023|1760| USD 10.00 UsD 17,600.00 2| UsD 200.00 [ USD 400.00 USD 18,000.00
MARZO 2023 (1920| UsD 10.00 UsD 19,200.00 2| UsD 200,00 [ UsSD 400.00 USsD 19,600.00
Total en
Total en subscr. cony. Total anual:
UsD usD
USD 124,800.00 4,800.00 129,600.00

El flujo de caja guedaria en positivo al quinto mes. Disminuye la facturacion mensual, por ende
disminuye el VA, Ingresos Brutos y el impuesto a las ganancias.

Presupuesto Facturacion por " Costos Ingresos . .
Fina :ciem mes P Costos Fijos Variables A Bgrrutns Flujo da coja
ABRIL 2022 UsD 2,000.00 USD 110.00| USD 5,150.00| USD 420.00| USD 55.20 -UsD 3,735.20
MAYO 2022 UsD 3,600.00 USD 110.00| USD 5,150.00| USD 756.00| USD 99.36 -UsSD 2,515.36
JUNID 2022 USD 5,200.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 1,092.00 | USD 143.52 -USD 1,295.52
JuLo 2022 USD 6,800.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 1,428.00 | USD 187.68 -USD 75.68
AGOSTO 2022 USD 8,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 1,764.00 | USD 231.84 USD 1,144.16
SEPTIEMBRE | 2022 USD 10,000.00 USD 110.00| USD 5,150.00 | USD 2,100.00| USD 276.00 UsD 2,364.00
OCTUBRE 2022 USD 11,600.00 USD 110.00 ( USD 5,150.00 | USD 2,436.00 | USD 320.16 UsD 3,583.84
NOVIEMBRE | 2022 USD 13,200.00 USD 110,00 [ USD 5,150.00 | USD 2,772.00 | USD 364.32 USD 4,803.68
DICIEMBRE |2022 USD 14,800.00 USD 110.00| USD 5,150.00 | USD 3,108.00 | USD 408.48 UsD 6,023.52
ENERO 2023 USD 16,400.00 USD 110.00| USD 5,150.00 | USD 3,444.00| USD 452.64 UsD 7,243.36
FEBRERD 2023 USD 18,000.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 3,780.00 [ USD 496.80 USD B,463.20
MARZO 2023 UsD 19,600.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 4,116.00 [ USD 540.96 USD 9,683.04

Facturacion anual:

UsD 129,600.00

Gastos Operativos:

USD 93,912.96

Utilidad:

USD 35,687.04

| Impuesto a las ganancias | USD 12,490.46 |

Utilidad Neta: USD 23,196.58
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El flujo de fondos que arranca en -U$S72500, sera de aproximadamente
U$S23.196,58 por afio. Con una tasa anual del 11%, tenemos una VAN (valor actual
neto) de U$S 15814,19, un TIR (tasa interna de retorno) de -2,02 % y un PR (periodo de
recupero) de 3,93 afos.

|AND |P.ﬁID |ANG |Aﬂcr |
0 1 2 3
Flujo de Fondos (FF) FF -USD 72,500.00  USD 23,196.58  USD 23,19G.58  USD 23,196.58
Saldo Actualizado 11% -UsD 72,500.00 USD 20,897.82 UsD 18,826.86  USD 16,961.14
Saldo Actualizado acumulado -UsD 72,500.00 -USD51,602.18 -USD 3277532 -U5D 15,814.19
Tasa anual |TA5A | 11.00%
Valor Actual Meto |WAN | -USD 15,814.19
Tasa interna de retorno [TIR -2.02%
Periodo de recupero |PR 3.93
Retorno de inversion |ROI -4%

“Este es un escenario complejo por el proyecto.”

Escenario N°2: se venden 10% menos de subscripciones mensuales. De vender 200
subscripciones mensuales pasaria a venderse 180 subscripciones. No se consigue
vender convenios con universidades.
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anbscripcinnes . Convenios Total por mes
Cant | Precio Total Cant | precio Total
ABRIL 2022 | 180 USD 10.00| USD 1,800.00 0| USD 200.00 USD 0.00 USD 1,800.00
MAYO 2022 | 360 | USD 10.00| USD 3,600.00 0| USD 200.00 USD 0.00 USD 3,600.00
JUNIO 2022 | 540 USD 10.00| USD 5,400.00 0| USD 200.00 USD 0.00 USD 5,400.00
JULIO 2022 | 720| USD 10.00| USD 7,200.00 0| uUsD 200.00 USD 0.00 USD 7,200.00
AGOSTO 2022 | 900 | USD 10.00| USD 9,000.00 0| UsD200.00 USD 0.00 USD 9,000.00
SEPTIEMBRE | 2022 | 1080 | USD 10.00 | USD 10,800.00 0| USD 200.00 UsD0.00| | USD 10,800.00
OCTUBRE 2022 | 1260 | USD 10.00 | USD 12,600.00 0| UsD200.00 UsD0.00| | USD 12,600.00
NOVIEMBRE | 2022|1440 | USD 10.00 | USD 14.400.00 0| USD 200.00 USD0.00| | USD 14,400.00
DICIEMBRE 2022|1620 | USD 10.00 | USD 16,200.00 0| USD 200.00 USD0.00| | USD 16,200.00
ENERO 2023 | 1800 | USD 10.00 | USD 18,000.00 0| USD200.00 USD0.00| | USD 18,000.00
FEBRERO 2023 | 1980 | USD 10.00 | USD 19,800.00 0| USD 200.00 UsD0.00| | USD 19,800.00
MARZO 2023|2160 | USD 10.00 | USD 21,600.00 0| USD 200.00 UsD0.00| | USD 21,600.00
Total en Total en
subscr. conv. Total anual:
UsD usD
140,400.00 USD 0.00 140,400.00

El flujo de caja quedaria en positivo al cuarto mes. Disminuye la facturaciéon mensual,

por ende, disminuye el IVA, Ingresos Brutos y el impuesto a las ganancias.

Presupuesto Facturacion ” Costos Ingresos . .
Finar::Jieru por mes ol Variables VA Tth s

ABRIL 2022 USD 1,800.00 USD 110.00|USD 5.15000| USD378.00( USD49.68 -UsD 3.857.68
MAYOD 2022 USD 3,600.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 756.00| USD99.36 -USD 2,515.36
JUNIO 2022 USD 5,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 1,134.00| USD 149.04 -USD 1,143.04
JULIO 2022 UsD 7,200.00 JSD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 1,512.00 USD 198.72 UsD 229.28
AGOSTO 2022 USD 9,000.00 USD 110.00 | USD 5,150,00 | USD 1,890.00 (| USD 248.40 UsSD 1,601.60
SEPTIEMBRE | 2022 | | USD 10,800.00 30 110.00 | USD 5,150.00 | USD 2,268.00 | USD 298.08 UsD 2,973.92
OCTUBRE 2022 | | USD 12,600.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 2,646.00 [ USD 347.76 USD 4,346.24
NOVIEMBRE |2022 | | USD 14,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 [ USD 3,024.00| USD 397.44 USD 5,718.56
DICIEMBRE |2022 | | USD 16,200.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 3,402.00 | USD 447.12 USD 7,090.88
ENERO 2023 | | USD 18,000.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 3,780.00 | USD 496.80 USD 8,463.20
FCBRCRO 2023 UsD 159,800.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 4,158.00 | USD 546.48 usD 9,835.52
MARZO 2023 | | UsSD 21,600.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 4,536.00| USD 596.16 USD 11,207.84
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Facturacion anual: UsD 140,400.00
Gastos Operativos: UsSD 96,479.04
Utilidad: USD 43,920.96

| Impuesto a las ganancias | USD 15,372.34 |

Utilidad Neta: USD 28,548.62

El flujo de fondos que arranca en -U$S72500, sera de aproximadamente
U$S28.548,62 por afio. Con una tasa anual del 11%, tenemos una VAN (valor actual
neto) de U$S -2735,31, un TIR (tasa interna de retorno) de 8,82 % y un PR (periodo de
recupero) de 3,13 afios.

|AﬁID |AﬁID |AﬁID |AﬁID |
0 1 2 3
Flujo de Fondos (FF) FF -USD 72,500.00  USD 28,548.62 USD 28,548.62 USD 28,548.62
Saldo Actualizado 11% -USD 72,500.00  USD 25,719.48 USD 23,170.70 USD 20,874.51
Saldo Actualizado acumulado -UsD 72,500.00 -USD 46,780.52 -USD 23,609.82 -USD 2,735.31
Tasa anual | TASA | 11.00% |
Valor Actual Neto | VAN -UsD 2,735.31
Tasa interna de retorno | TIR 8.82%
Periodo de recupero 3.13
Retorno de inversion | ROI 18%

“Este es un escenario poco esperado por el proyecto.”

Escenario N°3: se venden 30% menos de subscripciones mensuales. De vender
200 subscripciones mensuales pasaria a venderse 140 subscripciones. La venta de
convenios mensuales baja un 50% pasa a venderse 1 convenio por mes a las
empresas.
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Subscripciones Convenios
- - Total, por mes
Cant | Precio Total Cant | precio Total
ABRIL 2022 | 140| USD10.00 LSD 1,400.00 1| USD 200.00 | USD 200.00 U5D 1,600.00
MAYD 2022 280| wusD10.00 LISD 2,800.00 1| USD 200.00 [ USD 200.00 UsD 3,000.00
JUNIO 2022 | 420| USD10.00 LSD 4,200.00 1| USD 200.00 | USD 200.00 UsD 4,400.00
JuLIo 2022 | 560| USD 10.00 LISD 5,600.00 1| USD 200.00 [ USD 200.00 UsD 5,800.00
AGOSTO 2022 700| wsSD10.00 LISD 7,000.00 1| USD 200,00 [ USD 200.00 UsD 7,200.00
SEPTIEMBRE | 2022 | 840( USD 10.00 5D 8,400.00 1| USD 200.00 [ UsSD 200.00 UsD 8,600.00
OCTUBRE 2022 980| USD10.00 LISD 9,800.00 1| USD 200.00 [ USD 200.00 UsD 10,000.00
NOVIEMBRE | 2022|1120 USD10.00| USD 11,200.00 1| USD 200.00 | USD 200.00 USD 11,400.00
DICIEMBRE | 2022|1260| USD10.00| UsD 12,600.00 1| USD 200,00 [ USD 200.00 UsD 12,800.00
ENERO 2023 (1400 USD10.00| USD 14,000.00 1| USD 200.00 [ USD 200.00 UsD 14,200.00
FEBRERO 2023 (1540 USD10.00| USD 15,400.00 1| USD 200.00 | USD 200.00 USD 15,600.00
MARZO 2023 (1680( USD10.00| USD 16,800.00 1| USD 200.00 [ USD 200.00 usD 17,000.00
Total, en

Total, en subscr. conv. Total, anual:
UsD LsSD
USD 109,200.00 2,400.00 111,600.00

El flujo de caja quedaria en positivo al quinto mes. Disminuye la facturacion mensual,

por ende, disminuye el IVA, Ingresos Brutos y el impuesto a las ganancias.

Presupuesto Facturacidn " Costos Ingresos . .
Finarl:ciem por mes CostosFijos |\ e VA BELMS Flujo de caja
ABRIL 2022 UsD 1,600.00 UsD 110.00| UsSD5,150.00| USD 336.00| USD 44.16| |-UsSD 4,040.16
MAYD 2022 UsD 3,000.00 UsD 110.00| UsD 5,150.00| USD630.00| USD 82.80| |-UsSD2,972.80
JUNIO 2022 USD 4,400.00 USD 110.00| USD5,150.00 ( USD924.00| USD 121.44( |-USD 1,905.44
Juug 2022 Us0 5,6800.00 UsD 110.00 [ UsD 5,150.00 |USE 1,218.00 | USD 160.08 -UsD 838.08
AGOSTO 2022 UsD 7,200.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 |USD 1,512.00 | USD 198.72 UsD 229.28
SEPTIEMBRE | 2022 UsD 8,600.00 USD 110.00 [ USD 5,150.00 | USD 1,806.00 | USD 237.36 UsD 1,296.64
OCTUBRE 2022 UsD 10,000.00 USD 110.00 | UsD 5,150.00 |USD 2,100.00 | USD 276.00 UsD 2,364.00
NOVIEMBRE | 2022 UsD 11,400.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 | USD 2,394.00 | USD 314.64 UsD 3,431.36
DICIEMBRE 2022 usD 12,2800.00 USD 110.00 | USD 5,150.00 |USD 2,688.00 | USD 3532.28 UsD 4,198.72
ENERD 2023 UsD 14,200.00 UsD 110.00 [ UsD 5,150.00 | USD 2,982.00 | USD 391.92 UsD 5,566.08
FEBRERO 2023 UsSD 15,600.00 UsSD 110.00 | UsD 5,150.00 |USD 3,276.00 | USD 430.56 UsD 6,633.44
MARZD 2023 UsD 17,000.00 USD 110.00 [ USD 5,150.00 | USD 3,570.00 | USD 469.20 UsD 7,700.80
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uspD
Facturacion anual: 111,600.00
Gastos Operativos: UsD 89,636.16
Utilidad: USD 21,963.84

| Impuesto a las ganancias | usD T,EE?.H|

Litilidad MNeta: LI5S0 14,27R.50

El flujo de fondos que arranca en -U$S72500, sera de aproximadamente U$S
14276,50 por afio. Con una tasa anual del 11%, tenemos una VAN (valor actual neto)
de - U$S 37612,32, un TIR (tasa interna de retorno) de -22,32% y un PR (periodo de

recupero) de casi 6,6 afios.

ARNO

AND AND

0

1 2 3

Flujo de Fondos (FF)

FF

-USD 72,500.00 USD 14,276.50 USD 14,276.50 USD 14,276.50

Saldn Actualizadn 119%
Salda Actualizads acumulada

LIS 72 80000

SN 17,8R1.71  LISD11,587.12  LISD 10,438 .88

-UsD 72,500.00 -USD 59,638.29 -USD 48,051.17 -USD 37,612.32

Tasa anual |TA.SA |

11.00%

Valor Actual Meto

VAN

-USD 37,612.32

Tasa interna de retorno
Periodo de recupero
Retorno de inversian

TIR

-22.32%

6.60

-41%

“Este es un escenario preocupante en el proyecto.”

8.11 Plan de Contingencia:

Por cada escenario de riesgo planteado en el punto 8.10, elaboramos un plan de

contingencia para reestructurar financieramente el proyecto.
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MEDIATEST

L

Se presenta el
No escenano 1de
resgo?

J7 No

Se presenta el
escenano 2 de
nesgo?

J7 No

Se presenta el
escenano 3 de
rnesgo?

Luego de 12 meses de facturacion

S
—_

Activar el plan de
contingencia N*1

Aclivar i plan de
contingencia N*2

Activar el plan de
contingencia N*3

Plan de contingencia N°1: Escenario 1: se venden 20% menos de

subscripciones mensuales.

- Se ajustara el valor de la suscripcion para nuevos clientes a U$S12 siempre y
cuando no quede desfazado con los precios de la competencia.

» Se debe reestructurar la estrategia de marketing para atraer mas subscriptores
dando a conocer el valor agregado que genera el sistema. Con estos cambios se puede
volver al curso normal planificado. Presupuesto financiero aplicando el plan de

contingencia N°1
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Facturacion anual: 154,560.00
Gastos Operativos: USD 99,843.46
Utilidad: USD 54,716.54

| Impuesto a las ganancias | USD 19,150.79 |

Utilidad Neta: USD 35,565.75

|Arf.|c: |Arf.|c: | ANO | ARO

0 1 2 3
-UsD

Flujo de Fandaos (FF) FF 7250000 USD 35,565.75 USD 35,565.75 USD 35,565.75
-UsD

Saldo Actualizado 11% 72,500.00 USD 32,041.22 USD 28,865.96 USD 26,005.37

-UsD -UsD -UsD

Saldo Actualizado acumulado 72,500.00 40,458.78 11,592.82 USD 14,412.56
Tasa anual |TA5A | 11.00%
Valor Actual Neto |WAN UsD 14,412.56
Tasa interna de retorno [TIR 22.12%
Periodo de recupero (PR 2.45
Retorno de inversian | ROI 47%

Plan de contingencia N°2: Escenario 2: se venden 10% menos de
subscripciones mensuales y no se consigue vender convenios a universidades.

» Se busca un enfoque mas fuerte en las estrategias de ventas en subscripciones
con organizaciones y convenios con universidades.

» Se debe ampliar el mercado objetivo para encontrar mas universidades.

» Se debe bajar los precios de los convenios un 20%. El precio de venta anual pasa
de U$S200 a U$S160 para intentar cumplir el objetivo de 2 convenios mensuales.

» Se genera un gasto mayor en publicidad para llegar a mas organizaciones y
recuperar el 10% sobre las proyecciones. Con estos cambios se puede volver al curso
normal planificado.
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Presupuesto financiero aplicando el plan de contingencia MN°2:

Facturacion anual: UsSD 144,240.00
Gastos Operativos: UsD 97,391.42
Utilidad: UsD 4G,848.58

Impuesto a las ganancias UsD 16,397.00 |

Utilidad Neta: UsD 30,451.57
ARD ARD AND AND

0 1 2 3
-UsD

Flujo de Fondos (FF) FF 72,500,000 USD 30,451.57 USD 30,451.57 USD 30,451.57
-uspo

Saldo Actualizado 11% 72.500.00 UsSD 2?,433.!‘35 uso 24,?15.18 usD 22,255.93

-UsD -UsD -UsD

Saldo Actualizado acumulado 72.,500.00 45,066.15 20,350.97 USD1,914.96
Tasa anual |TA5A | 11.00%
Valor Actual Neto | VAN UsD 1,914.96
Tasa interna de retorno | TIR 12.51%
Periodo de recupero (PR il
Retorno de inversion | ROI 26%

Plan de contingencia N°3: Escenario 3: se venden 30% menos de
subscripciones mensuales vy la venta de convenios mensuales baja un 50%.

- Se ajustara el valor de la suscripcion para nuevos clientes a U$S12 siempre y
cuando no quede desfazado con los precios de la competencia.

* Se debe reestructurar drasticamente la estrategia de marketing para atraer méas
subscriptores dando a conocer el valor agregado que genera el sistema.

» Se reduce el personal en la parte de produccion. Se ingresa un Analista Técnico /
Funcional Ssr que haga las tareas de analisis, supervision de desarrollo trabajando en
conjunto con el desarrollador Jry Testing. Se desafectan de la empresa el Desarrollador
Ssry tester QA. Esta decision atrasa la produccion en un 20% pero ahorra en costos
variables en un 15%, pasando de U$S 61800 a U$S 53400.

* Buscar perfil Analista Técnico / funcional Ssr:
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| Analista Técnico /Funcional Ssr | USD 700.00

Con estos cambios se puede volver al curso normal planificado.

Presupuesto financiero aplicando el plan de contingencia N°3:

usD
Facturacion anual: 132,960.00
Gastos Operativos: UsD 86,311.30
Utilidad: USD 46,648.70

| Impuesto a las ganancias | USD 16,327.05 |

Utilidad Neta: UsD 30,321.66

[Afi0 | AllO |AND AND
0 1 2 3
-UsD
Flujo de Fondos (FF) 64,100.00 USD 30,321.66 USD 30,321.66 USD 30,321.66
-UsD
Saldo Actualizado 11% 64,100.00 USD 27,316.81 USD 24,609.74 USD 22,170.93
-UsSD -UsD -UsSD
Saldo Actualizado acumulado 64,100.00 36,783.19 12,173.45 USD9,997.48

Tasa anual |TA5A |

Valor Actual Neto

Tasa interna de retorno
Periodo de recupero
Retorno de inversion

8.12 Plan de Salida:

2.55
ROI 42%

11.00% |
VAN USD 9,997 48
TIR 19.77%

Si se presenta un escenario de riesgo peor que el escenario 3y no se puede cumplir
ningun paso del plan de contingencia N°3, se procedera a ejecutar el siguiente plan de

salida del negocio.

El plan de salida comprende 5 etapas:
1. Decision final de salir del negocio: después de haber analizado la situacién y no

poder remediar el escenario adverso. Se trata de reinventar el negocio, se busca
llevarlo a otro nivel y se escuchan ofertas para para emprender en otros nichos del
mercado. Sin lograr estos planteos se toma la decision de salir del negocio.
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2. Colocar los numeros en orden: se debe verificar que todas las areas
relacionadas con las finanzas del negocio estén en orden. Se revisa balances, deudas y
prestamos definiendo el activo y el pasivo de la empresa. También se definen las
cuentas, los procesos, esquemas y tareas que ejecuta la empresa de manera que sea
perfectamente transferible a la hora de que se inicie una negociacion de venta.

3. Tener un plan de negocios solido: Se arma un portafolio de inversion basado en
el plan de negocios. Es decir, todo lo que se tiene en su momento y todo lo que puede
desarrollar el nuevo comprador. Incluye bienes, procesos y posicién en el mercado. Una
salida exitosa depende de integrar el equipo, la estructura operativa y el
posicionamiento dentro del mercado. Todo esto se ofrece en el portafolio de inversion
para presentar al inversionista.

4. Ofertar con cautela: se publicita y se promociona la venta del negocio. Los
potenciales inversionistas se hacen bajo estrategia de posibles compradores.

5. Legalizar |a salida: Se encargan los especialistas de los tramites de rigor para
firmar y hacer entrega al nuevo inversionista.

Venta de Llave de MEDIATEST al afio de Iniciar el Producto

Debe Haber Saldo

Codigo fuente del producto UsD 75,000.00 USD 75,000.00
Cartera de clientes UsD 30,500.00 UsD 105,500.00
Activos fijos (al 50%) UsD 4,367.50 UsSD 109,867.50
Activos diferidos al (50%) UsD 322.50 UsD 110,190.00
| Pago de la inversion USD 72,500.00 SO 37,6580.00
VAN negativo UsD 37,612.00 UsD 78.00

DEBE HABER

UsD 110,190.00 | USD 110,112.00
Precio de venta minimo del negocio UsD 110,190.00

Precio de venta medio del negocio (+30%) | USD 143,247.00
Precio de venta Sptimo del negocio (5086) USD 165,285.00

9 FACTIBILIDADES
9.1 Técnica
Mediatest es factible técnicamente. Se dispone de herramientas tecnolégicas de
Ultima generacion, hosting y servidores en la nube que hacen viable y confiable el
proceso de produccion y ejecucion.

Se consideran los siguientes conceptos técnicos:
Fiabilidad: Mediatest debe medir el tiempo de funcionamiento sin fallos. En el caso
del hardware, se han conseguido altisimos grados de fiabilidad contratando un hosting

eficaz, mientras que en el software debemaos chequear los errores que dificultan el buen
funcionamiento del sitio Web.
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Tiempo de respuesta: El tiempo de carga de una pagina Web es el tiempo que se
tarda en descargar y mostrar todo el contenido de una pagina Web en la ventana del
navegador. En Mediatest, una velocidad de carga Web aceptable esta en torno a los 2-3
segundos.

Disponibilidad: se debera tener en cuenta en todo momento:
+ Si el sitio Web esta o no disponible

* Si los clientes tienen acceso o no al sitio

+ Si el sitio Web es rapido o lento

* Si el nombre de dominio ha vencido o no

* Si la base de datos funciona bien

* Si los servicios Web estan o no activos

9.2 Comercial
Factibilidad Econdmica

Detalle del Hardware y software para la implementacion del proyecto.

Hardware: No se requiere del hardware agregado ya que se trata de una aplicacion
Web. Se deben contratar los servicios de host y paquetes de dominios.

Software: Las licencias son otorgadas por la Universidad (UAI), como asi también el
software que se necesitara para la implementacion.

Recursos Humanos:

Descripcion Precio por mes
Analista $80.000
Programadores (2 personas) $90.000
Disenador (Ul UX) $60.000
Testing $50.000

Total $280.000

Precio Total del Proyecto:

Categoria Monto
solicitado

Personal $1.282.40
0

Asgistencia Técnica £95.000

Seguimientos $80.000

Total $1.457.40
0

9.3 Legal
Se adjunta politicas de calidad

Politicas de Calidad Nuestra Politica de la Calidad es:
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“Desarrollar software para la gestion de desarrollo de habilidades blandas de
futuros profesionales y brindar servicios informaticos, promoviendo la mejora
continua, comprometiéndose con la Satisfaccion de sus Clientes y todas sus
partes interesadas, asegurando el cumplimiento de requisitos aplicables, asi
como el posicionamiento en el mercado “

Esta Politica se sustenta en estos dos pilares:

1. Constante esfuerzo de actualizacion, en tecnologia de la informacion y las
comunicaciones

2. Conocimientos particularizados de nuestros clientes y partes interesadas.

Esta Politica de Calidad es comprendida y entendida por todos aquellos que
integran Mediatest, siendo un compromiso que asume la Direccién.
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