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A. Resumen Ejecutivo

El ecosistema de los Acuarios ornamentales es un sistema complejo de mantener saludable para sus
habitantes, ya sean peces, plantas, etc. Ante cualquier pequefia variacion se puede llegar a tener
consecuencias muy serias para los habitantes del Acuario, inclusive la muerte.

Factores como la temperatura del agua, acidez o pH, dureza total o GH, dureza de carbonatos o KH,
nivel de oxigeno, cantidad de compuestos nitrogenados (amoniaco, nitritos y nitratos) y fosfatos son los
principales puntos criticos que deben estar bajo control en el Acuario, ya que la variacion indebida o brusca
de cualquiera de estos parametros puede ocasionar enfermedades o inclusive la muerte de los peces y/o
plantas.

Acuario Easy tiene como finalidad simplificar al maximo la tarea de control y monitorizacion de todos
estos factores para hacer que el mantenimiento de los Acuarios muy sencillo y esté al alcance de todos.

Para la mayoria de las personas que disfrutan de tener Acuarios en sus hogares, todos estos factores
son inclusive totalmente desconocidos.

El producto consta de una unidad de procesamiento pequefia con acceso a internet que puede tener
conectada la cantidad de sondas y sensores que sean necesarios dependiendo de la complejidad de cada
Acuario. Es decir, es un producto modular, adaptable a la necesidad de cada cliente. Los datos adquiridos
por las sondas y sensores se visualizan de manera simple y sencilla utilizando una App movil desde cualquier
lugar, cuya principal caracteristica es ser minimalista y concreta para poder leer de forma rapida y sencilla
los parametros que se estén monitoreando.

El producto se orienta a una comercializacién B2C. El producto se puede adquirir directamente desde
plataformas de eCommerce asi como también, a través de tiendas de mascotas especializadas en el rubro
de la acuariofilia.

El producto consta de soporte post venta a través de una seccion de preguntas frecuentes y la posibilidad
de contactarse con puntos de ventas autorizados dedicados a la acuariofilia.

En lo que a inversion respecta de Acuario Easy, a continuacién, vemos los calculos de VAN, PB, TIR, y

ROI.
Inv. Inicial 1°ano 2°ano 3°ano Tasa FNA VAN PB (afios) TIR ROI
$16.879 $3.165 $12.138 $18.816 18% $34.119 $222 2,07 18,39% 102,14%

Podemos decir que Acuario Easy es viable y rentable, ya que el VAN es mayor a “0”, y ademas es
conveniente desde el punto de vista econémico — financiero, ya que el TIR es mayor que la tasa de
descuento.

La inversion inicial comprende equipos de desarrollo, Infraestructura y materiales.
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B. Proyecto de base tecnolégica en entorno distribuido habilitado para web

1. Descripcidén General

1.1  Descripcion basica del negocio

Mantener las condiciones éptimas del ecosistema de los Acuarios no algo sencillo. Para lograr el éxito
se debe conocer muy bien sobre el proceso de ciclado del Acuario (wikiAcuario, 2021), sobre el proceso del
ciclo del nitrégeno, sobre las especies que se desean introducir en el ecosistema, sobre la correcta
iluminacion, sobre la correcta alimentacion, etc.

Acuario Easy pretende simplificar el monitoreo de todos estos factores antes mencionados, asi como
también automatizar todo aquello que sea posible, consiguiendo asi un ahorro de tiempo y dinero. Para
lograr este fin, se realizan mediciones de multiples factores tales como temperatura, pH, conductividad, etc.
Con estos valores se efectuan los calculos necesarios y se concluye en que parametro debe ser corregido
para lograr estabilizar el ecosistema.

El producto consta de una unidad de procesamiento pequefia con acceso a internet que puede tener
conectada la cantidad de sondas y sensores que sean necesarios dependiendo de la complejidad de cada
granja de Acuarios. Es decir, es un producto modular, adaptable a la necesidad de cada cliente. Los datos
adquiridos por las sondas y sensores se visualizan de manera simple y sencilla utilizando una App movil
desde cualquier lugar, cuya principal caracteristica es ser minimalista y concreta para poder leer de forma
rapida y sencilla los parametros que se estén monitoreando.

El producto se orienta a una comercializacién B2C. El producto se puede adquirir directamente desde
plataformas de eCommerce asi como también, a través de tiendas especializadas en el rubro de la
acuariofilia.

1.2  Situacion actual del negocio

Luego de llevar a cabo un exhaustivo analisis, se llegé a la conclusion de que no existen competidores
directos establecidos en la region. Sin embargo, se han encontrado algunos proyectos similares dentro del
ambito hogarefio, es decir, proyectos independientes sin fines de comercializacion y con niveles de
complejidad alto ya que son especificos para un Acuario puntual y no se han pensado para ser adaptativos.

En el ambito internacional, la empresa Felix Smart (Felix Smart, 2023) ofrece un producto que podria
competir directamente con Acuario Easy dadas sus caracteristicas y prestaciones. Otra empresa
internacional es Apex Neptune Systems (Neptune Systems, 2023), también ofrece producto de calidad y con
la misma orientacion que Acuario Easy. Pero en ambos casos, los precios internacionales hacen de estos
productos opciones caras de adquirir en nuestro mercado.

En el caso de Felix Smart, el producto que puede considerarse como competidor directo de Acuario Easy
es el siguiente:
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10p  About Return Pol Contact Careers

Home / Collections / Featured Products / KAl Freshwater Kit

KAl Freshwater Kit
$1,099.00 USD

+
1
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f\ ADD TO CART ) Buy with Shop 23
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More payment options

DESCRIPTION
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EU & UKSOCKETS () /7 \
AALSO AVAILABLE T g

CCX EFE
6

(137mm)

6.6" jIFE2"
(168mm) (285mm)

Specifications:

Input: 100-240V~, max 10A
Output: 100-240V~, total 9A
USB Output: 5V, 2.0A

Los detalles pueden encontrarse en la siguiente URL:
https://www.felixsmart.com/collections/frontpage/products/kai-freshwater-kit



https://www.felixsmart.com/collections/frontpage/products/kai-freshwater-kit
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En el caso de Apex Neptune Systems, el producto que puede considerarse como competidor directo de

Acuario Easy es el siguiente:

pH Probe

Keeping pH stable is critically important to healthy coral in a
reef aquarium. A stable pH is also less stressful for all the
aguarium’s inhabitants.

Monitoring pH not only allows you to tune in desirable
parameter stability but also serves as an important warning
system to warn you of negative chemistry changes.

INCLUDED WITH

XD  arex  APEx(

Los detalles pueden encontrarse en la siguiente URL:
https://www.neptunesystems.com/a3-apex-series/

APEXREADY  VIDEGSH ABOUT

Temperature Probe

Keeping a stable and consistent temperature in the
aquarium is paramount to the health of your inhabitants.
Monitoring temperature and especially temperature
changes throughout the day is mission critical.

Having a quality temperature monitoring solution that also
alerts you to over or under temperature situations is a must
for a successful aquarium

INCLUDED WITH

e arex  apex(

INCLUDED WITH

roex D

Q

Las aplicaciones de loT estan promoviendo desarrollos similares con variadas orientaciones, pero poco
de esto se hace en nuestra region y lo poco que se hace termina siendo solo un proyecto hogarefio sin

intenciones de crecimiento comercial.


https://www.neptunesystems.com/a3-apex-series/
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1.3  ¢Qué hace a su negocio unico?

e No existen productos comerciales similares en el ambito local.

¢ Reduccion de los riesgos potenciales para los habitantes de los Acuarios.

e Reduccion de uso de productos quimicos para el monitoreo.

e Reduccion de tiempos de respuesta debido a la obtencion constante de datos.
e Reduccion del error por factor humano a la hora de monitorear.

e Extrema facilidad de uso de la aplicacién mévil para el muestreo de datos.

e Posibilidad de corregir ciertos factores mediante automatizacion.

1.4  Factores principales que haran exitoso el proyecto.

Acuario Easy fue pensado para ofrecer simplicidad a un problema real utilizando la tecnologia IoT. Sus
ventajas competitivas son:

¢ No existen competidores directos en el pais.

o Es sustentable ambientalmente.

¢ No existen restricciones politicas, gubernamentales y legales vigentes.

e El nicho de mercado elegido no posee alternativas competitivas.

o Larelacién entre el precio y la calidad es excelente.

e La disminucion del riesgo de vida de los habitantes del Acuario es muy significativa.

e La facilidad de obtencion de la informacion es significativa respecto de métodos tradicionales.
o La capacidad de dar respuesta a tiempo ante una crisis es muy buena.

¢ Automatizaciones de ciertas funcionalidades.

o Elinterés de potenciales clientes ante la idea es muy alto.

1.5 Mision, Vision y propdsitos estratégicos.
Misién:
Ofrecer un producto extremadamente confiable, que simplifique el arduo trabajo de control y

mantenimiento de los Acuarios, evitando consecuencias negativas por falta de informacion y colaborando a
lograr niveles de optimizacién muy dificil de alcanzar con métodos tradicionales.

Vision:

Nuestra visién es crear techologias de vanguardia que brinden una excelente experiencia inmersiva,
revolucionando los métodos tradicionales de control y automatizacion.

Propositos estratégicos:

Lograr un producto que se convierta en indispensable para todo cliente que se dedique de una u otra
forma a la Acuariofilia. Garantizando la informacién obtenida logrando el mas alto nivel de confiabilidad
posible. De esta manera, abstrayendo al usuario totalmente de los procesos de monitoreo, y solo informar
el valor final necesario para tomar determinaciones sobre el ecosistema.



Trabajo Final de Ingenieria
Docentes: Mg. Ing. Silvia Poncio; Ing. Pablo Audoglio
Alumno: Fabrizio Cimarelli

1.6 Identificacion de la oportunidad de negocio.

La oportunidad de negocio aparece y cobra sentido de acuerdo con los siguientes factores:

e Alto nivel de complejidad para el control y el monitoreo de los factores importantes en los
Acuarios.

¢ Gran cantidad de productos quimicos necesarios para el control con métodos tradicionales.

e Alto costo individual de los productos quimicos necesarios para el monitoreo.

e Escaso o nulo concomimiento de muchos de los factores importantes que se deben monitorear.

e El crecimiento del sector productivo en el rubro de la Acuariofilia debido a las restricciones de
importacion.

Acuario Easy se orienta a solucionar todos estos factores de forma simple, sencilla y a precios totalmente
razonables.

1.7 Capacidades centrales
Las competencias centrales con las que cuenta el proyecto son:
Vinculo con el cliente:

Luego de finalizada la venta, el contacto con el cliente sera fundamental para que mediante el feedback
recibido, se realice la evolucion del producto por el camino correcto que continue satisfaciendo a los clientes.

Equipo de trabajo:

Esta formado por profesionales altamente capacitados y con amplia experiencia en el desarrollo de
soluciones loT.

Busqueda de mejora continua:

En base a la experiencia del equipo de trabajo, sumado al feedback obtenido de los clientes, se busca
garantizar un proceso de mejora continua del producto de forma que sea cada vez mas eficiente y sencillo
de utilizar.

1.8 Propuesta de valor

e Facil de usar: El producto fue concebido para que pueda ser utilizado por todo tipo de usuarios.

e Reduccion de costos operativos mediante el ahorro en producto de monitoreo.

¢ Resultados visibles a corto plazo logrando niveles éptimos del ecosistema reduciendo riesgos y
costos.

e Amigable con el medio ambiente ya que se reduce considerablemente en la cantidad de
productos quimicos necesarios.

o Favorece la calidad de vida de los habitantes del acuario, tanto peces como plantas, etc.

10
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1.9 Valores nucleares de la organizacion

e Honestidad y transparencia.

e Proactividad.

e |nnovacion.

¢ Cuidado del medio ambiente.

¢ Amalgamado equipo de trabajo.
e Evoluciéon constante.

110 Enfoque e iniciativas estratégicas
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La estrategia genérica utilizada en el proyecto es la Estrategia de Diferenciacion. Michael E. Porter
(Porter, 2009) define que esta es una estrategia que busca la producciéon de productos o servicios que se
consideran unicos en la industria y estan dirigidos a consumidores que son relativamente insensibles a los

precios.

VENTAJA COMPETITIVA
¢ Qué hace "Fuerte" a la Compaiiia?

COSTES DIFERENCIACION

LIDERAZGO DE
COSTES

O
o
w
-
Z
w

Ser la Empresa mas
Competitiva en Costes en
todo el Mercado.

SEGMENTACION
ENFOCADA EN COSTE

abarcando?

MERCADO OBJETIVO
¢ Qué Parte del Mercado se esta
UNA PARTE

Ser muy Competitivo en
Costes en un Producto o
Nicho Especificos.

DIFERENCIACION

Ser una Empresa
Distinguida por su
Exclusividad, Calidad o
Personalidad.

SEGMENTACION
ENFOCADA EN
DIFERENCIACION

Tener un Producto o Nicho
de Mercado Diferenciados.

Estrategias Genéricas de Porter.

A partir de la definicion de Porter, se tiene que un producto o servicio puede ser percibido como unico al
presentar una o mas caracteristicas que presente los atributos deseados por los clientes. Para determinar
el caracter unico de estos productos el entorno debe garantizar barreras de entrada que impidan la facil

imitacién por parte de los competidores.

Por tal motivo, se considera realizar las siguientes acciones estratégicas:

e Imponer el producto a nivel local a través de una campafia en los principales comercios dedicados
a tal fin, tomando ventaja de la ausencia de competidores directos.
e Ofrecer un excelente servicio postventa y seguimiento de casos testigo para garantizar la

satisfaccion del cliente.
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1.11  Areas claves de resultados: Identificar y justificar.
Teniendo como objetivo el éxito estratégico del proyecto, se pondra énfasis en las siguientes cuestiones:
Tecnologia:

Adquisicion de nuevos conocimientos por parte de los profesionales mediante capacitaciones especificas
para mejorar el producto y lograr ofrecer mayores y cada vez mas precisas funcionalidades.

Ventas:

Generar alianzas estratégicas con los referentes de la Acuariofilia en el ambito local para posicionar el
producto en lo mas alto. Este sera un punto de extrema importancia para el éxito del negocio.

Servicio al cliente:

Realizar un seguimiento constante del feedback de los clientes. Esto es un factor clave para lograr la
fidelizacion del mismo.

112 Ingreso al sector: Estrategias de insercion.

La estrategia de insercion que se adopte para ingresar al mercado debe contemplar cuales son las
barreras estructurales determinadas por las cinco fuerzas competitivas, y cual es la reaccion esperada de
los proyectos existentes (Saporosi, 2013). Utilizando la matriz Yip, se selecciond la estrategia de insercién
considerando:

e Cantidad de recursos que se utilizan para el ingreso.
e Grado de diferenciacion, con respecto a la coordenada producto—mercado, que se ataca que
ostenta el ingresante.

Baja Alta
diferenciacion diferenciacion
Muchos
recursos Ataque frontal Guerra
relanpago
Cuantia
de recursos
y
Pocos
recursos Miniduplica Ataque lateral
Matriz Yip

Tomando dicho modelo, se selecciona la estrategia de insercion “Ataque lateral”, el dénde se requieren
pocos recursos. El producto tiene la finalidad de encuadrarse en la “Alta diferenciacién” en el mercado con
un alto grado de innovacion.

12



2. Analisis estratégico

2.1 Analisis de Contexto

211 Descripcion del escenario local
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Dado las restricciones que impactan directamente en la economia, cada vez mas potenciales clientes
buscan soluciones similares al proyecto en cuestion en el ambito local, sin poder encontrarlas.

También, otro punto importante es que luego de la pandemia mundial por el COVID-19, mas y mas
potenciales cliente finales han cambiado la modalidad de trabajo por el Home Office. Esto ha llevado a estos
posibles clientes a mejorar cada vez mas sus hogares para hacerlos mas agradables ya que pasan
literalmente todo el dia sin salir. Inclusive se han destinado habitaciones enteras a espacios de trabajo. Esto
justamente hace que la venta de Acuarios ornamentales haya crecido notablemente ya que brindan calidez,

estética, y armonia a los ambientes en los cuales se los instala.

Por lo expuesto anteriormente, se hace cada vez mas evidente el potencial de un producto como Acuario
Easy que bride a los usuarios la confiabilidad de que sus Acuarios van a estar en optimas condiciones en

todo momento.

21.2 Factores econémicos

o Disponibilidad de créditos desde el gobierno nacional que brindan ayuda econdémica para

emprendedores.

e La tasa de interés para préstamos personales al dia a la fecha (noviembre 2023) segun datos
obtenidos de la web del Banco Central de la Republica Argentina en pesos es de un 115,05%

(BCRA, 2023).

e Lainflaciéon anual acumulada hasta octubre 2023 es de 120% (Indec, 2023).

e Latasa de variacion anual del IPC (indice de precios al consumidor) en Argentina en septiembre
de 2023 ha sido del 103,2%. La variacion mensual del IPC ha sido del 12,7%.

e Valor del dolar. Teniendo en cuenta que en la compra de dolares se aplican impuestos, en los
primeros dias del mes de diciembre de 2023 los valores del dolar son (dolarhoy.com, 2023):

DOLAR BLUE

Compra Venta

$935 $955

Actualizado el 03/12/23 12:52 PM

Publica nuestras cotizaciones en
tu sitio web

DOLAR OFICIAL PROMEDIO Compra $348.96 Venta $368.60

compra $901.79 Venta $907.67

CONTADO CON LIQUI

compra $898.93 Verta $927.24

Compra $886 Venta 3906

DOLAR SOLIDARIO

Venta $65888
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21.3 Factores politicos

No se encontraron regulaciones vigentes que puedan dar un marco referencial al proyecto. Siempre que
la solucion no atente contra la seguridad de quienes lo utilicen o dafie el medio ambiente, no se encontraron
restricciones.

21.4 Descripcion del escenario: escenario—-meta

En el ambito local se encontré un muy interesante escenario para implementar el proyecto debido a la
gran densidad de poblacién y al aumento de consume de productos de Acuariofilia nacionales.

Por otra parte, se vive un gran cambio social en el alto nivel de concientizacién por parte de los
potenciales clientes para el cuidado de las mascotas y la clara intencion de mejorar la calidad de vida de
estas. Esto representa inmediatamente un vuelvo de los clientes hacia la implementacién de productos como
el que venimos describiendo.

Hay un punto por demas de interesante en el ambito local en la ciudad de Rosario, el cual tiene que ver
con el desarrollo por parte del gobierno de la provincia de Santa Fe, estamos hablando del “Centro Cientifico,
Tecnoldgico y Educativo - Acuario del Rio Parana”, este es un espacio dedicado a la conservacion ambiental
y el aprovechamiento sustentable de uno de los recursos de agua dulce mas importantes y biodiversos del
planeta: el rio Parana.

Unico en su tipo en Argentina, es el segundo acuario de agua dulce mas grande de Sudamérica, donde
la ciencia, la tecnologia y la educacién son fundamentales para que el conocimiento cientifico trascienda
sus puertas y genere intercambio de saberes con la comunidad.

Destacandose como politica publica, la Provincia de Santa Fe pone en valor sus 800 kilémetros de costa
riberefia, con una propuesta innovadora y caracteristica de la region.

Aprovechando este importante desarrollo, en un futuro quizas no tan lejano, Acuario Easy pretende
ofrecer sus conocimientos tecnolégicos para combinarlos con los conocimientos de los especialistas en
acuariofilia del gobierno para proponer un proyecto exclusivo para el “Acuario del Rio Parana” que pueda
ser de utilidad para el monitoreo y control de todos los ecosistemas que alli se desarrollaron.

Claramente, este no podra ser un proyecto al corto plazo, ya que requiere alcanzar un nivel de calidad
que llevara algun tiempo alcanzar mediante la experiencia y el proceso de mejora continua planteado en el
proyecto. Pero si seria una meta a largo plazo para asi alcanzar un nivel de excelencia mediante el trabajo
en conjunto con los profesionales que alli se desempefan.

21.5 Factores tecnologicos

El producto se basa en la ultima version de la placa NodeMCU ESP8266 (Facil, 2023) lo cual garantiza
la interaccioén con los diferentes tipos de sensores y actuadores.

Ademas, a pesar de las restricciones de importacion que experimenta la Argentina, esta tecnologia sigue
siendo de facil acceso, logrando asi bajar considerablemente los costos en el confeccionado del producto
final, asi como también en los repuestos que puedan ser necesario eventualmente.

Debido a la gran comunidad dedicada al desarrollo en torno a Arduino, y de la enorme cantidad de
nuevos proyectos de toda indole sobre esta tecnologia, es muy facil poder evolucionar en funcionalidades.
14
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21.6 Analisis sectorial. Definicion de Oportunidades y Amenazas del negocio

La experiencia nos muestra que la amplisima mayoria de los fracasos empresarios, surge precisamente
de equivocarse en el "que" hacer, lo que podriamos definir muy sencillamente como no percibir las
oportunidades (Grosso, 2013).

Del analisis realizado, surgen amenazas y oportunidades que, aprovechadas correctamente, seran
vitales en el éxito del proyecto.

e Factores econémicos: Sin dudas se tendra una amenaza en el sistema financiero y, debido a
esto, se decidi6 dolarizar todos los costos ya que no tiene sentido realizar ningun tipo de
evaluacion en pesos argentinos.

o Factores tecnolégicos: Dado que en la actualidad no se observan indicios de un cambio
tecnolégico que pueda afectar de manera radical en el campo del [oT, no se detectaron amenazas
para el producto.

e Factores politicos: Se percibe por parte del Gobierno un interés en los desarrollos nacionales,
brindando la posibilidad de acceder a algun tipo de subsidio.

2.2 Analisis de lo Competencia

221 Principales competidores directos

Para el analisis de la competencia, vamos a valernos del esquema de las 5 fuerzas competitivas de
Porter (Porter, 2009) y su evolucion al modelo competitivo de red (Saporosi, 2013).

Nuevos
Competidores
Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores
Poder de Negociacion
de los Proveedores
Competidores

en el mercado

Proveedores Clientes

Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacién

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

Fuerzas competitivas de Porter
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Proveedores Clientes
Potenciales Sustitutos
entrantes
Competidores
existentes
Complementadores Generadores
de imagen
Acreedores

Modelo competitivo de red

¢ Competidores directos:

En la actualidad no se observa en el mercado nacional un producto que sea un competidor directo. Sin
embargo, a nivel internacional en Europa y en Estados Unidos existen Felix Smart y Apex Neptune, los
cuales serian competidores directos.

e Competidores sustitutos:

Existen algunos productos que pueden realizar algunos de los puntos descriptos del producto de forma
aislada, como, por ejemplo, termoémetros para la temperatura, etc. Es decir, cumplen con las mediciones de
forma manual y aislada, no interactuan entre si mediante un controlador general como en el caso de Acuario
Easy.

e Competidores potenciales:

Por el momento no se observan desarrollos comerciales. Solo algunos desarrollos particulares sin
intenciones de comercializacion, solo con intenciones particulares. Por lo tanto, no constituyen un ambito de
posibles potenciales competidores.

o Poder de negociacion de los clientes:

El poder de negociacién de los clientes se basa en la falta de atencién a los parametros criticos de los
Acuarios, y a la eleccidon de especies puntuales resistentes disminuyéndoles ademas la expectativa y calidad
de vida. Esto hace que algunos clientes no elijan el producto de Acuario Easy.

o Poder de negociacion de los proveedores:

Dado que gran parte de los insumos son de origen importado, y la crisis econémica argentina que
impacta directamente sobre la importacion, hace que el poder del proveedor para negociar sea un factor
relevante. Esto podria mitigarse, comprando los insumos en diferentes proveedores de diferentes paises.
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¢ Complementadores:
Uno de los objetivos es realizar alianzas estratégicas con empresas dedicadas a la hidroponia para
aumentar el alcance del producto y aprovechar otras variantes.
e Acreedores:
Debido a que el producto utiliza un modelo de e-bussiness que se desarrolla en un ambito tecnolégico,
seria posible considerar obtener algun tipo de linea de crédito que impulse el crecimiento y la expansién.
e Generadores de imagen:

Dentro de la estrategia de marketing y publicidad, se realizaran acciones en conjunto con tiendas y
proveedores de articulos a fines para la promocion y visualizacion del producto. También esta previsto donar
unidades para ser utilizadas por los dueios de las tiendas claves dedicadas exclusivamente a la Acuariofilia.

2.2.2 Analisis de cadena de valor

El analisis se basa en el modelo de la cadena de valor de Porter (Porter, 2009).

Modelo de cadena de valor

Actividades Primarias

e Logistica interna: Operaciones de investigacion y desarrollo (I+D).

e Operaciones: Procesamiento de datos para mostrarlos en informacion legible.

o Logistica externa: Almacenamiento del producto terminado vy distribucion para ser
comercializado.

o Marketing y ventas: Acciones de promocién del producto, por ejemplo, Instagram, Facebook, etc.

e Servicio: Soporte postventa, destinado a garantizar el correcto funcionamiento de todos los
equipos vendidos.
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Actividades de Soporte

¢ Infraestructura de la organizacion: Todo aquello que preste soporte a toda la estructura (Bases
de datos, Servicios Web, Datastream IoT, Stores de Apps, etc.)

¢ Direccion de recursos humanos: Concentrado en la busqueda y contratacion de talentos.

e Desarrollo e investigacion tecnoldgica: Busqueda de nuevas funcionalidades para el proceso de
mejora continua del producto.

e Compras: Garantizar el abastecimiento de los materiales e insumos necesarios, en tiempo y
forma, para el desarrollo y continuidad de las actividades.

2.2.3  Definicién de Factores Criticos de Exito (FCE)

Los factores criticos de éxito considerados para el proyecto son:

e Calidad del producto.
e Precios razonables.
e Marketing.

¢ |nnovacion.

e Facilidad de uso.

e Cualidades.

2.2.4 Fortalezas y debilidades del negocio.

Para el estudio de las fortalezas y debilidades del negocio, se utiliza la matriz de evaluacion de factores
internos (EFI).

Factores claves internos | Peso |Calificacion |Vanr Ponderado

Fortalezas

Uso muy sencillo 0,2 4 0,8
Costo razonable 0,15 3 0,45
Servicio postventa 0,2 4 0,8
Mejoras continuas 0,2 4 0,8
Debilidades

Producto no muy difundido 0,1 2 0,2
Recursos economicos limitados | 0,05 1 0,05
Stock de producto limitado 0,1 1 0,1
Total 1 - 3,2

La matriz EFI evidencia que la empresa posee una posicion interna solida.
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3. Andlisis FODA

3.1 Cuadro FODA

F ortalezas Oportunidades

- Muy sencillo de utilizar - - Concientizacion del cuidado de las mascotas -
- Costo razonable - - Aumento de la demanda de Acuarios -
- Servicio postventa - - Escasos conocimientos del mantenimiento del Acuario -
- Mejoras continuas - - Escases de competidores directos -

ilidades A menazas

- Productos no muy difundidos - - Proceso inflacionario -
- Recursos econdmicos limitados - - Restricciones de importacion -
- Stock de productos limitado - - Cambios de los requisitos -

3.2 Analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Fortalezas:

e Muy sencillo de utilizar: El producto puede utilizarse muy facilmente.

e Costo razonable: El costo por unidad es bajo frente a las bondades que ofrece.

e Servicio postventa: El servicio postventa es un diferenciador muy valorado por el cliente.
e Mejoras continuas: El producto sera sometido a |+D continuamente.

Oportunidades:

¢ Concientizacion del cuidado de las mascotas: Las personas son cada vez mas conscientes de
los cuidados de sus mascotas.

e Aumento de la demanda de Acuarios: Las tiendas especializadas indicaron un aumento en la
demanda desde la pandemia mundial.

e Escaso conocimiento del mantenimiento del Acuario: No mucha gente conoce a ciencia cierta los
factores a tener en cuenta para el cuidado del Acuario.

o Escases de competidores directos: En el ambito nacional no se detectaron competidores directos.

Debilidades:

¢ Producto no muy difundido: Las acciones de marketing seran claves para la difusion.

¢ Recursos economicos limitados: El proyecto se financiara inicialmente con capitales propios.

e Stock de producto limitado: Esto tiene que ver con las limitaciones en las importaciones
mayormente.
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¢ Proceso inflacionario: Factor clave de Argentina producto de la crisis econémica.
o Restricciones de importacion: Directamente relacionado al punto anterior.

¢ Cambios de requisitos: Los clientes podran platear nuevos requisitos o cambios en factores de

los ya existentes, y el producto debera adaptarse.

Estrategias por aplicar:

Oportunidades Amenazas

Desarrollar un producto que sea muy sencillo de utilizar, | Prever lacompradeinsumos en diferentes proveedores
ﬁ intuitivo y claro. Debe informar lo necesario para para combatir el proceso inflacionario y las posibles
5% permitir tomar desiciones con rapidez. Debe mantener |restricciones deimportacion. Evaluar constantemente el
é un costo razonable. Debe ofrecer posibilidad de mejoras | feedback de los clientes para prever posibles cambios de

continuas requerimientos.

§ Realizar acciones de marketing para difundir lo maximo | Estar lo mas atentos posibles a nuevas necesidades de los
i posible. Lanzar promociones con mejoras econdmicas. |clientesy tratar de adelantarse lo maximo posible. Tratar
E Reforzar la cualidad de ser pioneros en el mercado local derealizar alianzas estratégicas con especialistas en
a con fines de promocidn. importacion y finanzas.

3.3 Conclusion: Atractivo de la Industria, Fortalezas del Negocio.

Luego del analisis FODA, se llega a la conclusion de que haber encontrado un nicho vacio, que necesita

un producto a la altura, representa un terreno de oportunidades y el presente producto cuenta con las
herramientas necesarias y suficientes para ser pionero en el rubro.

4. Segmentacion

41 Segmentacion de Consumidores y/o Negocios

Segun Philip Kotler (Kotler, 2008), la segmentacion de mercados es un proceso que consiste en dividir
el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefos e internamente homogéneos. La

esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores.

Acuario Easy se orienta a una comercializacion B2C, por tanto, se realiza segmentacion analizando las
siguientes cuestiones.

Segmentacion Geografica:
Si bien el objetivo es no limitar el alcance geografico del producto, en la primera etapa se decidié reducir

el mercado objetivo a los consumidores de peces y plantas acuaticas locales de la ciudad de Rosario y Gran
Rosario. Este es un publico que disfruta del pasatiempo de la acuariofilia por placer, por estética, etc.
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En esta primera etapa se pretende dar un enfoque mas personalizado para cada consumidor final, ya
que sera de gran utilidad la retroalimentacién de los clientes para lograr una adaptacion precisa del producto
y generar nuevas versiones.

En las siguientes etapas se pretende ampliar el alcance al ambito nacional valiéndose de la experiencia
adquirida en el ambito local, y en una etapa posterior ampliar el alcance al ambito internacional.

Estos serian un ejemplo de la posible cobertura para consumidores en el ambito local:
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Segmentacion Demografica:

La distribucién demografica en este caso no tiene distincion de sexo y edad, sin embargo, la gran mayoria
de los consumidores finales, observamos personas de ambos sexos con un rango de edad de 18 a 54 afios.

Estos consumidores finales suelen ser personas que disfrutan del pasatiempo desde adolescentes y
muchos de ellos transmiten este pasatiempo a las siguientes generaciones en sus familias. Inclusive suelen
influenciar amigos y personas cercanas que también terminan adoptando el pasatiempo como “cable a tierra”
de sus actividades cotidianas.

Lo mencionado anteriormente provoca que muchos de ellos sean ademas responsables de transmitir
por el “boca a boca” los hallazgos que van haciendo en funcién de simplificar y optimizar el pasatiempo en
funcion de la falta de conocimiento técnico que suelen tener. Esto es un punto muy favorable para Acuario
Easy y sobre el cual hay que hacer hincapié.
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Segmentacion Conductual:

En lo referido a lo conductual, los consumidores de productos para acuariofilia muestran actitudes bien
definidas. Por lo general muestran conductas por beneficios con un claro enfoque en la lealtad. Es decir, se
consumen productos de control de los parametros relevantes de los ecosistemas en funcién de los altos
beneficios que proporcionan y ademas cuando se logra una estabilidad y confiabilidad en su uso, estos
generan un alto indice de lealtad.

Respecto de la frecuencia de uso de estos productos, los clientes del rubro son consumidores regulares,
ya que no se puede prescindir de los mismos. La vida de los peces y las plantas acuaticas dependen de
mantener correctamente el ecosistema funcionando como corresponde.

Con relacién a la cantidad de uso, estos clientes suelen tener un consumo moderado de acuerdo con la
cantidad de peces y plantas, por lo tanto, se los puede considerar dentro de un grupo de numero medio de
compras.

El control de todos los factores, ya mencionados en este documento, lleva mucho tiempo y ante alguna
distraccion o desatencion se pueden tener que lamentar pérdidas. Precisamente, todos estos aspectos son
los que Acuario Easy va a aprovechar y va a proporcionar soluciones sencillas para que los consumidores
finales tengan una tarea cada simple de realizar.

4.2 Identificacion de grupos diferenciados de consumidores

Los servicios ofrecidos por el producto estan principalmente orientados a:

¢ Consumidores finales independientes interesados y/o amantes de la acuariofilia.

En esta primera etapa, el Mercado Potencial Total se concentra en todos aquellos consumidores finales
interesados en el rubro relacionados con las mascotas. Aunque de esto, el Mercado Atendible
verdaderamente se centra en aquellos clientes especialmente interesados en acuariofilia. De alli se
desprende un Mercado Factible al cual se le enfocaran todos los esfuerzo y atencion.

Conocer el comportamiento del consumidor y el timing del negocio nos permite calcular el tamafo de
nuestro mercado.
Utilizando el filtro de mercados, se obtienen los siguientes resultados:

¢ Mercado Potencial Total: Totalidad de los consumidores finales de peces de nuestro pais.

e Mercado Atendible: Totalidad de los consumidores finales de peces de nuestra provincia.

e Mercado Factible: Totalidad de los consumidores finales de peces de nuestra ciudad y
alrededores.

e Target: Alcanzar el 80% de los consumidores finales de la ciudad y alrededores.
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Figura 4.25 Filtros de mercado

4.3 ¢ Quiénes son los potenciales usuarios/compradores del negocio?

Son todos aquellos clientes finales interesados en la acuariofilia que quieren lograr mejorar en el control
de sus acuarios y destinar menor cantidad de tiempo a la adquisicion de los datos relevantes, para asi tomar
medidas de accidon mas precisas y a tiempo para mejorar la calidad de vida de sus mascotas.

Inclusive también, de ellos, quienes busquen optimizar costos de control, ya que con Acuario Easy
podran bajar notoriamente el costo de los productos quimicos utilizados para el control.

4.4 Pautas de comportamiento esperado de cada segmento.

La implementacion del producto es verdaderamente sencilla, pensada para que cualquiera pueda
realizarlo solo con el manual de implementacion, por lo tanto, se espera que el mismo sea rapidamente
adoptado logrando una satisfaccion elevada. Ademas, mediante la atencion personalizada, el feedback y
flexibilidad de adaptacién a cada necesidad, se espera despertar rapidamente el interés de nuevos clientes,
ya que el “boca a boca” es un factor clave. Esto abarca el segmento antes mencionado:

¢ Consumidores finales independientes interesados y/o amantes de la acuariofilia.
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5. Plan de Accion

5.1 Programas generales de accioén

El plan de accion general a tomar se describe en la siguiente tabla:

Unidades Organizacionales .
Tareas ~ ~ — = Medidas
Gerencia Desarrollo Finanzas Atencidl
. Designa al lider del Actor clave en el Evaluacién de El desarrollador serd el principal responsable de crear un prototipo completo
Desarrollo del prototipo
desarrollo proceso costos del producto.
Eleccion de la plataforma de Definir orientacion de la Actor clave en el Evaluacion de El responsable de marketing sera el principal responsable de seleccionar la
ventas. comercializacion. proceso costos mejor plataforma para la comercializacién del producto.
Proceso exhaustivo de testeo del Actor clave en el En este proceso, el desarrollador realizara un proceso de control del correcto
producto y sus correcciones. proceso funcionamiento de todos los médulos que componen el producto.
L, o, Aportar orientacion al Actor clave en el Evaluacion de En este punto, el responsable de marketing ideard y propondrd una estrategia
Promocién y comercializacién. X ; . X
equipo de Marketing. proceso costos acorde a lo sugerido por la gerencia.
. En este punto el encargado de atencion al cliente cumplira con la entrega del
Entrega del producto terminado Colaborar para la Actor clave en A R L,
Lo producto terminado, asi como también recolectar feedback a la largo del
y seguimiento post-venta. puesta en marcha. el proceso A . y L
tiempo para comunicar al desarrollador los cambios de requisitos.

5.2 Programas especificos de accion

Desarrollo del prototipo: La gerencia destinara parte del presupuesto al equipo del desarrollo para la
seleccion de los insumos de hardware necesarios para el prototipo del producto. El equipo de desarrollo
trabajara con los dispositivos adquiridos utilizando la plataforma cloud de IoT conocida como Blynk para
realizar el cédigo necesario para enviar datos provenientes de los sensores y posteriormente utilizarlos para
el muestreo, alarmas, etc.

Eleccion de la plataforma de ventas: La gerencia destinara parte del presupuesto al equipo de marketing
para la correcta eleccion de la plataforma virtual de promocion y comercializacion. Asi como también de la
eleccion de aliados estratégicos del rubro para la prueba del producto y la posterior utilizacion como casos
de éxito.

Proceso exhaustivo de testeo del producto y sus correcciones: El equipo de desarrollo destinara el tiempo
necesario para realizar una maqueta de pruebas y abarcara la mayor cantidad de situaciones posibles de
forma tal de garantizar el correcto funcionamiento del producto y evitar situaciones criticas en los
ecosistemas en los cuales se implementaran. Asi como también se detectaran en forma periddica las
oportunidades de mejoras para cumplir con el proceso de mejora continua del producto.

Promocién y comercializacion: El equipo de marketing realizara un analisis de las diferentes acciones y
campanas de marketing a llevarse a cabo. Asi como también llevara a cabo la gestion de la plataforma de
e-commerce seleccionada para desarrollar la tienda virtual. También colaboraran con los aliados
estratégicos en la promocion en sitio del producto.

Entrega del producto terminado y seguimiento postventa: El equipo de postventa con el apoyo del equipo
de desarrollo haran un relevamiento constante de las utilidades prestadas por el producto y analizaran
constantemente el feedback recibido con la finalidad de lograr un producto cada vez mas personalizado y
acorde a las necesidades del sector.

Cabe destacar que en el diagrama que veremos a continuacion, tanto la lista de actividades como el
diagrama de Gantt, fueron realizados tomando la duraciéon mas probable de cada una de las siguientes
actividades, y sabiendo que los fines de semanas y los feriados, no se realizaran tareas, pero si afectaran a
la suma total de dias para los diagramas:

24



Trabajo Final de Ingenieria
Docentes: Mg. Ing. Silvia Poncio; Ing. Pablo Audoglio
Alumno: Fabrizio Cimarelli

Cronograma y lista de Actividades:

Lista de Actividades Duracién (Dias)
ID de Actividad Nombre/Descripcion de la Actividad Precedencia | Fechadelnicio [ FechadeFin Optimista Mas Probable Pesimista Promedio Ponderado
1.1 Anélisis de requisitos 0 14/11/23 17/11/23 2 3,5 5 3,5
1.2 Disefio del prototipo 1.1 21/11/23 6/12/23 10 11,5 13 11,5
2.1 Analisisy Compra del equipamiento 1.1 21/11/23 24/11/23 2 3,5 5 3,5
2.2 Armado y preparacion del equipamiento 2.1 27/11/23 30/11/23 2 3,5 5 3,5
2.3 Implementacion de prototipo 1.2y2.2 7/12/23 15/12/23 4 5,5 7 5,5
3 Realizar revision del producto 2.3 18/12/23 21/12/23 2 3,5 5 3,5
4.1 Desarrollo delaversion final 3 22/12/23 9/1/24 9 10,5 12 10,5
4.2 Implementacién de la version final 4.1 10/1/24 16/1/24 3 4,5 6 4,5
5.1 Elaborar manual de usuario 4.2 17/1/24 22/1/24 2 3,5 5 3,5
5.2 Calibracién final y puesta en marcha 5.1 23/1/24 26/1/24 2 3,5 5 3,5
6.1 Analisis FODA 2.3 18/12/23 20/12/23 1 2,5 4 2,5
6.2 Segmentacion de mercado 6.1 21/12/23 26/12/23 1 2,5 4 2,5
6.3 Posicionamiento de marca 6.2 27/12/23 29/12/23 1 2,5 4 2,5
7.1 Desarrollo del mix de Marketing 6.3 2/1/24 5/1/24 2 3,5 5 3,5
7.2 Desarrollo de la estrategia de Marketing 7.1 8/1/24 11/1/24 2 3,5 5 3,5
7.3 Implementacion de Marketing 7.2 12/1/24 18/1/24 3 4,5 6 4,5
7.4 Evaluacion y ajustes de Marketing 7.3 19/1/24 24/1/24 2 3,5 5 3,5
8.1 Estrategias de distribucion 4.2y7.2 17/1/24 22/1/24 2 3,5 5 3,5
8.2 Gestion dela distribucion 8.1 23/1/24 25/1/24 1 2,5 4 2,5
9.1 Entrega del primer producto a cliente seleccionado 5.2y8.2 29/1/24 31/1/24 1 2,5 4 2,5
9.2 Seguimiento postventa del producto 9.1 1/2/24 7/2/24 3 4,5 6 4,5
Diagrama de Gantt:
Diagrama de Gantt
14/11/23 24/11/23 4/12/23 14/12/23 24/12/23 3/1/24 13/1/24 23/Y24 2/2/24

6. Plan de Marketing

6.1 Objetivos

Se desea alcanzar en un plazo razonablemente corto un posicionamiento en la ciudad de Rosario y
zonas aledafas, estableciendo el producto como una opcién factible, accesible y fiable mediante un plan de
marketing y estrategias de diferenciacion de producto y precio.

Posicionar la marca como sinénimo de transparencia y confiabilidad, convirtiendo a la misma en referente
del sector.

Crear alianzas estratégicas con referentes del sector en la comercializacion de peces ornamentales para
la difusidn del producto desde la experiencia de uso de los especialistas.
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6.2 Resultados esperados en materia de cobertura y participacion
Resultados en materia de participacion:

e Serreferente en lo que a innovacion tecnoldgica se refiere, aplicada al cuidado de los peces.
e Ser la opcion elegida a la hora de querer lograr la mejor experiencia en el mantenimiento y
cuidado de los peces ornamentales.

Resultados en materia de cobertura:

¢ Incrementar progresivamente el area de influencia, logrando tener presencia en todo el pais.
e Incrementar la cantidad de clientes en el rubro con el fin de desarrollar y agregar nuevas
caracteristicas y prestaciones al producto.

6.3 Metas de posicionamiento

"El posicionamiento se refiere a la ubicacion del producto en la mente de sus consumidores." (Saporosi,
2013).

Para el desarrollo de metas de posicionamiento se utilizara el "método vincular”, el cual es un método
para desarrollar una nueva perspectiva, sistematica y creativa, del tratamiento de la opinién y comunicacion
publica. Este método aborda la relacidon que se establece entre un consumidor y un producto.

El "mapa vincular" relaciona dos ejes: el eje del sujeto de la demanda (perfil del consumidor) y el eje del
objeto en oferta (perfil del producto).

o El sujeto es la relacion entre primarizacion y secundarizacion. Los cuadrantes de primarizacion
estan relacionados con el apego a lo conocido, a transitar lo ya establecido, lo probado y
aceptado. Por su parte, la secundarizacion esta relacionada con la busqueda de la autonomia, el
desprendimiento de doctrinas y normas, la valorizacion de la creacion.

e El objeto es la relacion entre significante y significado. Los objetos pueden presentarse en el
mercado dando valor protagonico al significante o al significado. Un objeto con protagonismo del
significante quiere generar signos, es decir, el énfasis se pone en la expresion. Cuando el
protagonismo es el del significado, el objeto reconoce signos existentes, el énfasis se pone en el
contenido.

Dado lo anterior, Acuario Easy adoptara un posicionamiento Pragmatico. Este encuadre prioriza los
objetivos a alcanzar y alude a la capacidad de tomar decisiones. Evoca a los conceptos de autonomia,
posibilidad de elegir, variedad y funcionalidad. Se relaciona con obtener la mejor relacién costo-beneficio.

Significante

Paterno - filial
Simbolista

< f >

Primarizacion Secundarizacion

Materno - filial

Pragmatico

Significado

Mapa vincular
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Metas a plazo inmediato:

e Finalizar la investigacion y el desarrollo del dispositivo.
e Establecer la firma del producto.
o Finalizar el proceso de testeo integral del producto.

Metas a Corto plazo

¢ Negociar con referentes del sector para evaluar posibles inversiones para incrementar el capital.

¢ Definicion de la ubicacion del almacenamiento y comienzo de la fabricacién de distintas unidades.

e Formalizar la relacién de negocios con referentes zonales para que actuen como revendedores
y asesores oficiales.

Metas a Largo plazo

e Continuar con el desarrollo de nuevas caracteristicas y funcionalidades del producto.
e Evaluar factibilidades para expansiones de cobertura.
e Llegar a ser lider y referente con el producto para el sector.

6.4 Producto. Estrategia del Producto

6.4.1. Describa el producto/servicio (qué es y qué no es)

"Un producto es aquello que se puede ofrecer a un mercado con la finalidad de captar la atencién para
conseguir que sea adquirido, usado o consumido, siempre intentando satisfacer un deseo o una necesidad."
(Kotler, 2008).

Acuario Easy es un producto cuya finalidad es el monitoreo y control de la calidad del agua de los
acuarios para garantizar y mejorar la calidad de vida de los peces, disminuyendo notoriamente la utilizacion
productos quimicos agregados. Esto se consigue a través de la utilizacién de sensores y actuadores para la
toma de lecturas relacionadas a variables tales como temperatura, ph, etc. Esos datos son procesados y
almacenados en la nube de Blynk.io, y mostrados al usuario en la aplicacion mévil de forma tal de brindar
toda la informacién necesaria para tomar la decision de la accion a aplicar sobre el ecosistema.

El dispositivo se identifica como un producto aumentado, dado que logra diferenciarse de un sistema
tradicional satisfaciendo una necesidad particular de un sector muy especifico. Diferenciandose ademas en
el seguimiento y asesoramiento postventa de los usuarios, ayudandolos a sacar el maximo provecho del
mismo.

Producto genérico

\_ Producto esperado

Producto aumentado

\ Producto potencial /

Interpretacién del producto
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Acuario Easy es:

e Lainteraccion de varias tecnologias centradas en loT para brindar asistencia a los usuarios.

e Una utilidad conectada a la nube de almacenamiento y procesamiento de datos, asi como
también a los dispositivos moviles.

e Un aporte también a la preservacion de recursos naturales tales como el agua.

e El producto de la investigacion y el desarrollo enfocados en mejorar la calidad de vida de los
peces.

Acuario Easy no es:

e Solo un simple y sencillo dispositivo mas de los tantos loT que toman distintas mediciones.
e Un accesorio decorativo para los acuarios.
¢ Una solucion 100% auténoma al servicio del mantenimiento del agua de los acuarios.

6.4.2. ¢Es un producto/servicio durable, estacional?

El producto de Acuario Easy encaja en la categoria de producto duradero, debido a que esta destinado
a realizar una labor sostenida en el tiempo, solo limitada por una eventual rotura o reposicion de alguno de
sus componentes, ya que la calidad del agua de los acuarios se debe controlar permanentemente.

6.4.3. ¢Cuales son las caracteristicas de su producto que usted considera
influyen sobre la decision de compra?

"Quien sentencia la vida de una empresa es el cliente, y no el competidor o el entorno." (Saporosi, 2013).
Segun R. R. Rico, la satisfaccién es un estado de animo que crea agrado y complacencia por la realizacion
completa de las necesidades y expectativas creadas. Este estado de animo de un cliente surge como
producto de relacionar las necesidades y expectativas contra el valor y los rendimientos percibidos.

Valor + Rendimiento

Satisfaccion del cliente =
f Necesidades + Expectativas

Formula de satisfaccion del cliente
Caracteristicas que influyen sobre la decision de compra:

e Simpleza de uso.

e Automatizacion del proceso.

e Aumento de la calidad de vida de los habitantes del acuario.

e Acceso casi inmediato a la informacién recolectada.

e En el mercado nacional, no hay competidores directos.

e Reduccién considerable en el uso de productos quimicos para el mantenimiento del agua.

6.4.4. ¢Existen estudios que respalden sus hipotesis?

En la actualidad no existen estudios centrados en este tema especifico. Si bien existen en el extranjero
dos productos con caracteristicas similares a Acuario Easy, los costos para adquirirlos son muy elevados
teniendo en cuenta la realidad econdmica de Argentina.
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A través de recopilacion informal de informacion, se estimé que el 90% de los aficionados a los peces
ornamentales no utilizan ningun tipo de sistema de control y monitoreo como el que ofrece Acuario Easy,
solo unos pocos aficionados que se dedican a peces marinos utilizan algun sistema de control importado de
un valor muy elevado, solo justificado por el alto costo de los peces marinos. Por lo tanto, estos datos son
muy alentadores para el desarrollo del producto.

6.5. Precio. Estrategia de Precio

6.5.1. Condicionantes del precio

"La eleccidn de un precio requiere coherencia interna y coherencia externa. La coherencia interna exige
que el precio contemple los costos del producto y atienda las necesidades de rentabilidad de la empresa. La
coherencia externa exige detectar las expectativas del mercado en relacion con el valor del producto, es
decir, lo que los compradores estan dispuestos a pagar por el producto." (Saporosi, 2013).

En el caso de Acuario Easy, son varios los factores influyen en la composicion del precio de cada unidad.
Algunos de estos factores son:

e Costo de materiales.

e Costos de distribucion.

e Marketing.

e Costos fijos (Servicios de la nube, Stores de Apps, salarios, etc.).

6.5.2. Estrategia de precio

“Las estrategias de fijacion de precios normalmente cambian conforme el producto atraviesa su ciclo de
vida. La etapa de introduccion suele ser la mas dificil. Las companfias que sacan un producto nuevo enfrentan
el reto de fijar los precios por primera vez, y pueden elegir entre dos amplias estrategias: fijacion de precios
por descremado Y fijacion de precios para penetrar en el mercado." (Kotler, 2008).

Dado que Acuario Easy es un producto nuevo en el mercado local, se selecciond una estrategia de
diferenciacién en precio y calidad. El objetivo es resaltar las ventajas que ofrece el producto y ofrecerlo a un

precio razonable para intentar conseguir que el usuario se concentre en los beneficios del producto sin
prestar demasiada atencién a la inversidn que debe realizar para obtenerlo.

6.6. CIM Comunicaciones integradas de marketing

6.6.1. Descripcion de la planificacion estratégica de las acciones de
comunicacion

"Las comunicaciones integradas de marketing implican identificar al publico meta y desarrollar un
programa promocional bien coordinado para despertar en él la respuesta deseada." (Kotler, 2008).
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Herramientas de promocién cuidadosamente mezcladas

Publicidad Ventas
personales

Mensajes
congruentes,
claros, y atractivos
sobre la compaiifa

Promocion y la marca Relaciones
de ventas publicas
Marketing
directo

CIM — Comunicaciones integradas de marketing

Dado que Acuario Easy se orienta a una comercializacion B2C, se decidid utilizar una estrategia de
atraccion, ya que se desea enfocar la atencion en que lo usuarios adquieran el producto directamente.

Demanda Demanda
Detallistas y
Productor mayoristas Consumidores

Actividades de marketing del productor (publicidad al consumidor, promocién de ventas, otras)
Estrategia de atraccion
Las acciones de comunicacion que se implementaran para Acuario Easy son:

¢ Realizar publicidad atreves de redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok, Twitter, etc.) para
lograr que los usuarios conozcan el producto mediante fotos y videos con pequefas
demostraciones de uso.

e Ventas a negocios especificos para crear una red de revendedores, y posibles socios
estratégicos, para hacer visible el producto. Montar una pequefia maqueta que muestre el
resultado, sobre una muestra de agua, del uso del producto por sobre el empleo de métodos
tradicionales.

e Por ultimo, el marketing directo mediante internet, redes sociales y el sitio web de la empresa
ofreciendo descuentos o promociones varias.

6.6.2. Diseno de Sitio web (7C y pantallas descriptivas)

El sitio web de la compaiia se basa en el modelo “7C”, el cual plantea la idea de utilizar 7 componentes
para lograr una interfaz amigable y de uso eficiente.

Contexto:
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¢ Sitio destinado al e-commerce, se aplicd un contexto de colores y disefios sobrios para facilitar
la navegacion y enfocar la atencion en el producto.
e Se evitara utilizar colores demasiado vivos para evitar la distraccion.

Contenido:

e Se utilizara contenido de tipo informativo, enfocado en los beneficios del producto.
e Las imagenes y videos seran de alta calidad, renovandolo de forma periddica.

Comunidad:
e Se pondra a disposicion, tanto un foro de discusién como una seccién para dar feedback sobre

el funcionamiento del producto.
e Seccion de FAQ (frequently asked questions).

Conversion:

o El sitio estara desarrollado bajo los estandares responsive para que pueda ser utilizado sin
problemas desde cualquier dispositivo.

Comunicacion:
e La inclusion de un formulario de contacto es vital para mantener, y promover, la comunicacion

constante con los usuarios. En esta seccion se incluiran mails, teléfonos, Whatsapp y las redes
sociales de la compaiiia.

Conexion:

e En la seccion “noticias”, se agregan links a sitios y noticias relacionados con el cuidado del agua,
peces, plantas acuaticas, y temas afines.

Comercio:

e El sitio contara con la capacidad de realizar transacciones comerciales de forma sencilla. Se
centrara en la integracion con la plataforma de mercadopago.com.

6.7. Distribucion

6.7.1. Factores condicionantes de la distribucion. Principales canales

" 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." (Saporosi, 2013).
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MARKETING DEL FABRICANTE

MARKETING
DE SALIDA

MARKETING
DE ENTRADA

MARKETING DEL DISTRIBUIDOR
El cliente y el Marketing

Consumidor:

Es el aspecto que se encuentra influenciado por el “marketing del fabricante”, preferentemente con
técnicas de comunicacion masiva. La consigna sera dar a conocer a Acuario Easy a los compradores por
medio de la publicidad. El principal canal que se va a utilizar es internet y redes sociales, dando presencia
al producto mediante imagenes que hagan atractivo.

Shopper:

Es influenciado por el “marketing de entrada” y su objetivo es atraer a las personas a un determinado
lugar. El sitio web de Acuario Easy es un gran punto de entrada para potenciales clientes, debido al disefio
minimalista que poseera. Se apuntara a realizar promociones y descuentos en los precios si se adquiere
mas de un dispositivo o se referencia su uso a través de redes sociales.

Buyer:

Es influenciado por el “Marketing de salida” y su objetivo es hacer que el cliente recorra todo el negocio.

Este aspecto se va a abordar brindando descuento en los servicios post venta (reparaciones, renovaciones
de equipos, etc).

6.7.2. Estrategia de distribucion
Se implementara una estrategia de distribucién de tipo selectiva debido a varios motivos:
¢ Mantener bien definido y segmentado el mercado objetivo con la finalidad de generar nuevas y
mejores formas de satisfacerlo.

¢ Centrase en bajar los costos de produccion y aumentar las ganancias.
¢ Invertir mayores recursos en el desarrollo de nuevas funcionalidades para el dispositivo.
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6.7.3. Canales (tipo y nivel)

El canal seleccionado sera una mezcla entre Canal Directo e Indirecto, debido a que el producto puede
ser adquirido mediante alguno de los revendedores (Indirecto) o bien directamente desde el fabricante
(Directo).

_ Fabricante
Fabricante
Detallista
Consumidor
Consumidor

Canal de distribucion Directo
Canal de distribucion Indirecto

Si se hace directamente desde el fabricante, se utilizan los siguientes medios:

e Carrito de compra de la web de la empresa.
o Redes sociales.
e Mercadolibre.

6.7.4. Analisis de localizacidon de puntos de venta propios

Acuario Easy no posee puntos de ventas fisicos propios, las transacciones se realizan de forma e-
commerce.

6.7.5. Opciones de asociacion

La opcion contemplada para generar una posible sociedad seria con aquellas empresas que poseen una
estructura de marketing, venta y distribucion ya en funcionamiento para facilitar la llegada de Acuario Easy
a los clientes.

De todas maneras, no esta contemplada una asociacion inicialmente.

6.7.6. Gestion del JIT (Just In Time)

El método Just in Time (JIT), también denominado sistema “Justo a Tiempo”, es una metodologia
originalmente creada para la organizacion de la produccion cuyo objetivo es el de contar unicamente con la
cantidad necesaria de producto, en el momento y lugar justo, eliminar cualquier desperdicio o elemento que
no aporte valor.

Implementando este método, Acuario Easy buscara de optimizar los tiempos de produccion y envio de

los dispositivos sin bajar los estandares de calidad. Por esto, se realiza la implementacion de JIT mediante
una permanente evolucion e implementando una mejora continua en los procesos operativos.
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7. Operaciones

7.1. Organizacion de la empresa
“La metodologia clave del entrepreneurship moderno es la alianza estratégica, y puede ser aplicada por
las empresas de cualquier tamafio como estrategia sistémica de deteccion y aprovechamiento de

oportunidades. Sistémica, porque no puede implementarse sin considerar todas las variables intervinientes
como constitutivas de

un organismo ordenado que responde como un todo." (Saporosi, 2013).

Subsisterna |

‘I!A @
)

Subsistema |

‘w

Subsistema empresa de la economia entrepreneur

Subsistema
general

A
-

Y“—

Aplicando lo expuesto en el grafico anterior, Acuario Easy esta compuesto de 2 personas repartidas en
diferentes roles. En un futuro esta planeado expandir la plantilla de integrantes y subdividir las tareas de
manera que cada integrante pueda centrarse mas exhaustivamente en una unica parte del proceso.

Gerencia

I+D / Logistica Comercial / Marketing

Estructura organizacional de Acuario Easy
7.2. Grupo fundador, composicion del directorio, principales accionistas

Grupo fundador:

La idea se gestd inicialmente por 2 amigos que sintieron la necesidad de encontrar una solucion al
tedioso proceso de cuidar de la calidad del agua en los acuarios en general. Por otra parte, también sintieron
de suma importancia colaborar a la calidad de vida de los peces en el compromiso del cuidado de las
mascotas en general. Como resultado de esto se encontrd un nicho de negocio practicamente sin explotar
y decidieron intentarlo.

Composicion del directorio:

El directorio estda compuesto por los dos socios fundadores de la empresa. Su rol es el disefio de la
estrategia, trazar los lineamientos que deben seguirse para cumplir con el plan de negocios, asegurar la
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calidad de los dispositivos y la constante busqueda de nuevas oportunidades. Entre sus funciones también
se encuentra la busqueda de capital e inversiones para futuras expansiones y las alternativas disponibles
para alcanzarlas.

Principales accionistas:

Los principales accionistas actuales son los socios fundadores.

7.3. Composicion del staff gerencial y perfil de los ejecutivos claves
Gerente General

Funciones:

e Administrar la organizacion de la empresa.

o Llevar adelante el plan estratégico desarrollado.

e Evaluar nuevas oportunidades de negocios.

o Detectar nuevas necesidades y ser permeable al entorno que lo rodea.
e Supervision general de todas las areas.

o Establecer los objetivos en las diferentes etapas del proceso.

Habilidades:

e Liderazgo.

e Capacidad de trabajo en grupo.
e Proactividad.

o Adaptabilidad ante cambios.

Gerente de Investigacion y Desarrollo
Funciones:

e Desarrollo del producto base.

¢ Referente técnico del area.

¢ Implementacion de nuevas funcionalidades y mejoras.
e Control de calidad de los productos y sus funciones.

e Planificacion, control y calculo de materiales a utilizar.

Habilidades:

e Liderazgo.

e Capacidad de trabajo en grupo.

e Proactividad.

e Testeo de software y hardware

e Electrénica, microelectronica y desarrollo de software.
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Gerente de Comercial y Marketing.
Funciones:

e Trato con los clientes.

o Referente del area.

¢ Analisis de las devoluciones de los clientes.

e Busqueda de nuevas oportunidades de venta.
e Promocién del producto.

Habilidades:

e Liderazgo.

o Vision sistémica del negocio.

o Redaccion de contratos.

e Analisis de la segmentacion del mercado.
e Promocion en redes sociales.

7.4. Estructura prevista al lanzamiento y evolucioén

La estructura actual de la compafia, un principio, las tareas relacionadas al Marketing van a ser
absorbidas por el gerente Comercial, pero en un futuro se asignara estas tareas de Marketing a empresas
sub-contratadas dedicadas y especialistas a tal fin.

El crecimiento del organigrama, como asi también el del numero de empleados, se intentara incrementar
a medida que crezca la compaiiia.

7.5. Filosofia y sistema de trabajo

La filosofia se encuentra fuertemente ligada a la vision de la empresa, la cual es crear tecnologias de
vanguardia que brinden una excelente experiencia inmersiva, revolucionando los métodos tradicionales de
control y automatizacion.

Acuario Easy pretende simplificar el monitoreo de todos los factores relevantes para el cuidado del
ecosistema, asi como también automatizar todo aquello que sea posible, consiguiendo asi un ahorro de
tiempo y dinero.

7.6. Requerimientos de RRHH: descripcion de la planilla en los momentos previstos
de evolucion de la estructura

Primera etapa: Lanzamiento

o Desarrollador Arduino

e Lider de proyecto

e Ejecutivo de ventas

o Responsable de compras y deposito
e Analista de Marketing
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Segunda etapa: Expansién

Universidad Abierta
Interamericana

Se mantendra la plantilla de la etapa inicial y se anexara:

o Experto de Marketing
o Desarrollador Arduino

8. Plan Financiero-Econémico
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Los datos utilizados para desarrollar de este punto estan actualizados al mes de noviembre de 2023,
tomando como fuentes de datos las listas de precios de los proveedores de componentes electronicos y los
datos de las escalas salariales.

Todos los valores se encuentran expresados en dolares estadounidenses.

8.1. Modelo de Ingresos

El modelo de Ingresos sera el primer modelo cuantitativo desarrollado en el plan de negocios. Su funcion
sera mostrar el potencial de ingresos del negocio en el periodo considerado. Muestra de qué manera el

negocio genera ingresos a lo largo de los diferentes periodos. (Saporosi, 2013).

El modelo de ingresos queda definido por la venta del producto como un dispositivo fisico, el cual posee

un costo de u$d 500.

Periodos
Ingresos 1° Semestre 2° Semestre 3° Semestre 4° Semestre 5° Semestre 6° Semestre
Precio del producto 500 500 500 500 500 500
Unidades vendidas 30 36 42 48 54 60
Ingresos totales (u$d) 15000 18000 21000 24000 27000 30000
Totales acumulados (u$d) 15000 33000 54000 78000 105000 135000

35000

30000

25000

20000

15000

10000

5000

1° Semestre

2° Semestre

Ingresos totales (uSd)

3° Semestre

4° Semestre

Periodos

5° Semestre

6° Semestre
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5° Semestre

40
3
2
1
0

1° Semestre

6° Semestre

El modelo de egresos es la consecuencia directa de la organizacion operativa. (Saporosi, 2013).

Periodos
Egresos 1° Semestre 2° Semestre 3° Semestre 4° Semestre 5° Semestre 6° Semestre
Costosfijos 10800 10800 10800 10800 10800 10800
Costos variables 840 840 1050 1050 1260 1260
Costo por unidad 1800 2160 2520 2880 3240 3600
Total egresos (u$d) 13440 13800 14370 14730 15300 15660
Egresos acumulados(u$d) 13440 27240 41610 56340 71640 87300

16000

15500

15000

14500

14000

13500

13000

12500

12000

1° Semestre

Egresos Totales (uSs)

Periodos

2° Semestre 3°Semestre 4° Semestre 5° Semestre

6° Semestre
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La tabla de egresos esta conformada por:

Costos Variables:

Costos Variables Mensuales
Item Costo (usd)
Insumos 30
Conectivodad 70
Varios 40
Total 140

¢ Insumos informaticos que puedan ser necesarios, 0 bien componente para testing que se pueda
dafiar y necesiten reposicion.

o Bonos de conectividad que se podran distribuir entre los participantes.

e Gastos no contemplados, que podrian sumarse si fuese necesario a los gastos por insumos
informaticos.

e Paralos gastos Variables Totales, tomamos un incremento anual del 25% en délares para cubrir
las variaciones que vayan surgiendo por cuestiones vinculadas a la economia.

Costos Fijos:

Costos fijos mensuales

Item Costo (uSd)
Sueldos 1800

Total 1800

¢ Inicialmente los costos fijos totales solo estaran definidos por los sueldos a pagar, y seran fijos
en dolares.

Materiales por unidad

Materiales Costo Total (uSd)
NodeMCU 5,74
Sensor DS18B20 2,86
Sensor DHT22 5,18
Sensor HC-SR04 1,51
Sensor PH 24,76
Maodulo 4 Reles 3,5
Fuente de alimentcidn 6,8
Fuente 3.3/5V 1,61
Varios (Cables, conectores) 8,04
Total 60

o Estos son los elementos minimos necesarios para la construccion del producto por unidad.
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Sueldos
Puesto Monto (uSd)
Gerente General / Comercial 900
Gerente de I+D / Logistica 900
Total 1800

8.3. Modelo de Inversion

El modelo de inversién esta constituido por los elementos necesarios para equipar las mesas de trabajo
como es debido, asi como también por el total de los gastos fijos y los gastos variables necesarios para
cubrir el primer semestre, y también por el monto total para la construccion de las unidades proyectadas
para el primer semestre.

ftem Cantidad Precio Unitario | Precio Total
Notebook 2 759,86 1519,72
Impresora 2 207,57 415,14
Tel. Moviles 2 183,78 367,56
Instrumental de medicion 2 45,4 90,8
Kit de componenetes minimo 2 73,08 146,16
Unidades a fabricar / 1° Semestre 30 60 1800
Gastos Fijosy Variables / 1° Semestre 1 11640 11640
Total 16879,38

8.4. Amortizaciones y Depreciaciones
Depreciacion:
Esta es la forma en la que una compafia asume la pérdida de valor que los activos generan afio tras
ano, para poder aproximar el valor del bien a su valor real. Se realiza sobre los activos tangibles. Para
realizar el calculo se utiliza la siguiente formula, la cual asume que el desgaste es lineal a lo largo de la vida

util del bien:

(costo del activo — valor residual del activo)

Depreciacién =
(afios de vida util estimada)
Depreciacion

Cantidad Item Costodel | Valor residual Vida util i Depreciacion 1°aiio 2°aiio 3°aiio

activo del activo estimada en afios anual
2 Notebook 1519,72 303,94 5 243,16 1276,56 1033,4 790,24
2 Impresora 415,14 41,51 10 37,36 377,78 340,42 303,06
2 Tel. Méviles 367,56 73,51 5 58,81 308,75 249,94 191,13
2 Instrumental de medicion 90,8 11,35 8 9,93 80,87 70,94 61,01
2 Kit de componenetes minimo 146,16 18,27 8 15,99 130,17 114,18 98,19
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La amortizacion se utiliza para distribuir el costo de los activos a lo largo de su vida util. Se amortizan los

activos intangibles que poseen una vida util especifica. Los activos intangibles se desgastan con el
vencimiento de los contratos o la obsolescencia.

Para realizar el calculo se utiliza la siguiente formula:

(costo del activo)

Amortizacion = — —— -
(afios de vida util estimada)
Amortizacion
y Vi m A ——
Cantidad Item 'Costo fie . ida uti ~ mortizacio 1°afo 2°afo 3°aho
intangible | estimada en afios n
Lineas méviles 6,86 3 2,29 4,57 2,28 0
Servicios Cloud 99 3 33 66 33 0
Publicidad 50 3 16,67 33,33 16,66 0
8.5. Impuesto a las Ganancias

El impuesto a las ganancias se calcula en base a la diferencia que existe entre ingresos y egresos.

Usando como referencia la escala publicada en el boletin oficial Ley N°27.630 (Errepar, 2023), se extrae la
siguiente tabla donde se referencia los montos a tributar.

Ejercicios iniciados a partir del 1 de enero de 2023, inclusive.

Ganancia neta imponible

- de‘;c“m‘“ada - Pagaran$ | Masel % exczgz::eetl:le g

S0 $14.301.209,21 ) 25% S0
$14.301.209,21 [$143.012.092,08| $1.901.237,14 30% $14.301.209,21
$143.012.092,08) En adelante [$42.188.567,16] 35% [$143.012.092,08

Tabla expresada en pesos

Impuesto a las ganancias en délares
1°afo 2°ano 3°ano
Ingresos 33.000,00 45.000,00 57.000,00
Egresos 27.240,00 29.100,00 30.960,00
Diferencia 5.760,00 15.900,00 26.040,00
Impuesto alas ganancias 1.440,00 2.187,16 5.229,16
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Impuesto a las ganancias
6.000,00
5.000,00
4.000,00
3.000,00
2.000,00
1.000,00

0,00

8.6. Impuesto a los Ingresos Brutos

El impuesto a los ingresos brutos es un porcentaje que cobran las provincias a empresas, autbnomos, u
operaciones que consiste en la aplicacion de un porcentaje sobre la facturacion independientemente de su
ganancia.

En Santa Fe (SF.gov.ar, 2023), el porcentaje corresponde a un 3,5% sobre la facturacion.

Impuestos Ingresos brutos en ddlares
1°ano 2°ano 3°ano
Ingresos 33000 45000 57000
Impuesto Ingresos Brutos 1155 1575 1995

8.7. Remuneraciones y cargas sociales
Se considera que los involucrados son empleados de la empresa.

Remuneraciones (sueldo bruto) por puesto:

Puesto Monto (uSd)
Gerente General / Comercial 900
Gerente de 14D / Logistica 900
Total 1800

Desglose de cargas sociales:
En el calculo de las cargas sociales entran varios items (Calcularsueldo, 2023):
Deducciones:

e Sueldo bruto: Monto a cobrar sin ningun tipo de descuento o merma.

e Jubilacion: Corresponde al 11% del sueldo bruto, se destina para el retiro del trabajador.

e Obra social (Ley 23660): Es el 3% del sueldo bruto y financia la cobertura de salud del trabajador
y su familia.

e PAMI (Ley 19032): Es el 3% del sueldo bruto, se destina a financiar la obra social de los jubilados.
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Adiciones:

e Vacaciones: Es el equivalente a dividir el sueldo neto mas alto del ultimo mes entre 25 y

multiplicarlo por la cantidad de dias que dure la licencia.
e Aguinaldo: Es el 50% del sueldo neto mas alto del ultimo semestre.

Puesto: Gerente General / Comercial

ltem Periodos (Incluye vacaciones)

1°ano 2°afo 3°ano

Sueldo Bruto 10854 10854 10854
Jubilacién (11%) -1193,94 -1193,94 -1193,94
Obra Social (3%) -325,62 -325,62 -325,62
Lay 19032 (PAMI) (3%) -325,62 -325,62 -325,62

Aguinaldo 747 747 747

Total Neto 9755,82 9755,82 9755,82

Puesto: Gerente I+D / Logistica

item Periodos (Incluye vacaciones)
1°ano 2°afo 3°ano
Sueldo Bruto 10854 10854 10854
Jubilacion (11%) -1193,94 -1193,94 -1193,94
Obra Social (3%) -325,62 -325,62 -325,62
Lay 19032 (PAMI) (3%) -325,62 -325,62 -325,62
Aguinaldo 747 747 747
Total Neto 9755,82 9755,82 9755,82

8.8. Presupuesto Financiero

El presupuesto financiero es un supuesto sobre los ingresos y egresos del negocio a largo plazo. Este
tipo de herramientas ayudan al a que el negocio alcance sus objetivos de forma correcta y efectiva.

Periodos
Ingresos
1°semestre | 2°semestre | 3°semestre | 4°semestre | 5°semestre | 6°semestre
Ventade unidades 15000 18000 21000 24000 27000 30000
Periodos
Egresos
1°semestre | 2°semestre | 3°semestre | 4°semestre | 5°semestre | 6°semestre
Costos Fijos 10800 10800 10800 10800 10800 10800
Costos Variables 840 840 1050 1050 1260 1260
Costo por unidad 1800 2160 2520 2880 3240 3600
Impuesto alas ganancias 0 1440 0 2187 0 5229
Impuesto Ingresos brutos 0 1155 0 1575 0 1995
Total 13440 16395 14370 18492 15300 22884
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Periodos
Inicial 1°semestre | 2°semestre | 3°semestre | 4°semestre | 5°semestre | 6°semestre Totales
Ingresos 15000 18000 21000 24000 27000 30000 135000
Egresos 16879 13440 16395 14370 18492 15300 22884 117760
Cash Flow Neto -16879 1560 1605 6630 5508 11700 7116 17240
8.9. Evaluacion de la Inversion
Periodos
Inicial 1°semestre | 2°semestre | 3°semestre | 4°semestre | 5°semestre | 6° semestre
-16879 1560 1605 6630 5508 11700 7116
o Payback
PayBack al 1° semestre= 10,8198718 >0
Inversion Restante = Inv. Inicial - Flujo 1° semestre = 15319
PayBack al 2° semestre= 9,54454829 >0
Inversion Restante = Inv. Restante - Flujo 2° semestre = 13714
PayBack al 3° semestre= 2,06847662 >0
Inversion Restante = Inv. Restante - Flujo 3° semestre = 7084
PayBack al 4° semestre= 1,28612927 >0
Inversion Restante = Inv. Restante - Flujo 3° semestre = 1576 Necesito 2 afios completos +
PayBack al 5° semestre= 0,13470085 >0 24 dias
Inversion Restante = Inv. Restante - Flujo 3° semestre = -10124

PayBack al 6° semestre=-1,4227094 <0

El Payback es de 2 anos, 0 meses y 24 dias.

e VAN

Considerando una tasa de descuento del 18% en délares y aplicando la formula:

VAN—i Fi i
_t_1(1+k)f 0

Donde:
Iy: Inversién inicial.
F;: Cash Flow por periodo.
k: Tasa de interés.

El VAN resultante es: u$s 222,08. Dado que el resultado es positivo, la inversion es rentable con la tasa
de descuento del 18%.

e TR

El termino TIR se refiere a la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero.

n Fn
TIR= ) i =
LT+

El TIR resultante es: 18,39%
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¢ ROI

El ROI, o Retorno de la Inversiéon, es una métrica financiera utilizada para evaluar la rentabilidad de una
inversion. Representa la relacion entre la ganancia neta obtenida de una inversion y el costo de dicha
inversion. El ROI se expresa comunmente como un porcentaje y se calcula con la siguiente formula:

beneficio — inversion
ROI = (benef )

(inversion)

El ROI es una medida relativa y expresada en términos porcentuales, lo que facilita la comparacion de
la rentabilidad de diferentes inversiones. Un ROI positivo indica que la inversion ha generado ganancias,
mientras que un ROI negativo indica pérdidas. Un ROI del 100% significa que la inversién ha duplicado su
valor, y un ROI superior al 100% es considerado generalmente positivo.

El ROI resultante es: 102,14%

e Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el valor, a partir del cual, las ganancias superan a los gastos.
Aplicando la formula:

(costos directo totales)

Punto d librio =
unto de equitiorio (precio de venta por unidad — costo variable por unidad)

Costos
Costos fijos por semestre 10800
Costos variables por unidad 60
Precio por unidad 500

Punto de equilibrio

30000
25000
20000
15000
10000

5000

0 10 20 30 40 50 60

Costo total Ingreso por venta

El punto de equilibrio es alcanzado a las 25 unidades vendidas.
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8.10. Escenarios de Riesgo
Escenario 1: Faltante de materiales en los distintos proveedores.
Posibles causas:

e Aumento de los costos en el mercado global.
¢ Imposibilidad o dificultad al momento de importar.
e Especulacion para aumentar los precios en funcién de la inflacion.

Escenario 2: Volumen de venta menor al esperado.

Posibles causas:

e Desviaciones en la estimacion del precio de venta del producto.
e Segmentacion del mercado poco precisa.

e Poca aceptacion de producto por parte del cliente.

e Marketing insuficiente.

Escenario 3: Ingreso inesperado de un competidor.

Posibles causas:

o Debido a que este nicho de mercado es poco explotado, podria darse que surja algun competidor
con un producto de similares caracteristicas y prestaciones.

o Oferta por parte de acuaristas que ofrezcan el servicio de mantenimiento perioddico de acuarios
de forma presencial a muy bajo costo.

¢ Ingreso al pais de las soluciones Felix Smart y/o Apex Neptune Systems a costos nacionalizados
y muy bajos.

8.11. Plan de Contingencia
Escenario 1:
Acciones por tomar:

o Acopiar materiales para garantizar la entrega proyectada del siguiente semestre.

e Busqueda continua ante la posible aparicion de productos de fabricacion nacional.

e Evaluar la posibilidad de reemplazos de componentes y asi lograr formalizar alternativas
funcionales.

Escenario 2:
Acciones por tomar:

o Buscar nuevas estrategias y medios para publicitar el producto.
o Evaluar con socios estratégicos la posibilidad de realizar promociones en conjunto.
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Entregar sin costo equipos a clientes que puedan ser influencers en las redes sociales.
Estudiar y analizar de forma continua el segmento del mercado asociado.

Escenario 3:

Acciones por tomar:

Enfocar estrategias de marketing en las ventajas mas importantes del producto en relacion a los
competidores que puedan surgir.

Remarcar la importancia del soporte postventa cercano al cliente, en relacion a la falta del mismo
en los productos importados.

Campafas de fidelizacién de clientes mediante la comunicacion, promociones, y ofertas, para asi
garantizar la permanencia de estos y las posibles recomendaciones con otras personas.

8.12. Plan de Salida

Tomando como base que los planes de contingencia fracasen y ante una eventual salida del mercado,
el objetivo principal sera recuperar la inversién inicial en su mayor parte.

Acciones por tomar:

El equipamiento informatico como notebooks e impresoras, seran vendidos en las plataformas
de venta online como por ejemplo mercadolibre.com a precio de costo, o inferior si la venta no se
concretara en un plazo de 30 dias.

La cantidad de productos terminados que no hayan sido vendidos al momento, se podran a la
venta a precio de costo con posibilidad de aplicar hasta 10% de descuentos sobre el precio de
costo.

Los instrumentos de medicion y desarrollo, asi como también los componentes electronicos
remanentes seran vendidos en las plataformas de venta online como por ejemplo
mercadolibre.com a precio de costo, o inferior si la venta no se concretara en un plazo de 30 dias.
Se daran de baja los planes de las lineas telefénicas moéviles adquiridas previamente.

Factibilidad

9.1. Factibilidad Técnica

El producto es del tipo cerrado, para su funcionamiento solo necesita energia eléctrica y conectividad
con Internet. El cliente no necesita conocimientos especificos ni realizar configuraciones adicionales. A
continuacion, un detalle de los puntos relevantes:

El producto es de facil implementacion.

El producto necesita energia eléctrica que pude ser suministrada por la red, o bien por una
bateria.

El producto necesita conectividad hacia Internet que puede ser suministrada por WiFi, cable, o
bien utilizando tecnologia mévil GSM (3G en adelante).

Los costos de los componentes necesarios para la fabricacion no son elevados.
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o El cddigo es escalable y puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades puntuales de un
determinado cliente.

e Los datos obtenidos por el producto estan alojados en plataformas Cloud, esto garantiza la
permanencia de la informacion.

¢ EL cliente no necesita tener conocimientos especiales para utilizar el producto. Solo necesita
aprender a utilizar la App movil, la cual es muy intuitiva y simple.

e El cliente necesita un dispositivo movil para poder utilizar la App, el cual puede ser un teléfono
movil y/o Tablet, ya sea en plataformas Android y/o iOS.

e La App requiere utilizar un dispositivo movil con Android 5.0 o superior, o bien un dispositivo con
sistema operativo iOS version 14.1 o superior.

9.2. Factibilidad Comercial

A través de un andlisis exhaustivo del mercado, se detecté un nicho muy poco explotado para
herramientas que ofrezcan una gestion integral, permitiendo a los usuarios mantener condiciones 6ptimas
para sus peces de manera sencilla.

Del analisis de mercado, se detecta una creciente tendencia hacia la adopcion de tecnologias loT en el
ambito del cuidado de mascotas en general. La estrategia de marketing se centrara en resaltar la
automatizacién y monitoreo que el producto ofrece a los clientes.

Las proyecciones financieras abordadas en la seccién 8 del presente documento, indican un potencial
sélido de retorno de la inversion, respaldado por un modelo de ingresos que incluye la venta del producto y
servicios de soporte postventa. Ademas, hemos identificado y mitigado posibles riesgos, como por ejemplo,
el ingreso inesperado de un competidor directo.

En resumen, Acuario Easy se presenta como una solucion unica y de gran utilidad en el mercado de la
acuariofilia, respaldada por una estrategia comercial integral que maximiza su potencial de éxito en este
nicho especializado.

9.3. Factibilidad Administrativa

La factibilidad administrativa es crucial para garantizar que el proyecto pueda ser implementado y
gestionado de manera efectiva.

La factibilidad administrativa de Acuario Easy se enfoca en la capacidad de planificacion, organizacion y
direccion efectiva para llevar a cabo el desarrollo, implementacion y operacién continua de la solucion. Para
garantizar el éxito administrativo, en el punto 7 del presente documento se han definido claramente los roles,
asignando responsabilidades especificas para garantizar una gestion eficiente.

Se ha disefiado un plan de desarrollo para facilitar la adaptabilidad a posibles cambios y mejoras
continuas. La comunicacion interna y externa se gestionara de manera proactiva para mantener a todas las
partes interesadas informadas sobre los avances y cambios significativos.

En términos de recursos, se han identificado las capacidades técnicas y financieras necesarias para

llevar a cabo cada el proyecto. Asimismo, se procurara que el personal esté debidamente capacitado en la
administracién y mantenimiento del proyecto.
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La factibilidad administrativa de Acuario Easy se sustenta en un equipo consolidado, un plan de
desarrollo estructurado y la asignacion efectiva de recursos.

9.4. Factibilidad Legal

La factibilidad legal de Acuario Easy ha sido evaluada minuciosamente para garantizar la conformidad
con las leyes y regulaciones vigentes. Se ha realizado un analisis exhaustivo de los marcos legales que
afectan a los productos loT y servicios relacionados con la acuariofilia, y como resultado no se han
encontrado impedimentos de ningun tipo.

Se ha garantizado que Acuario Easy cumple con las regulaciones de privacidad y seguridad de datos,
ya que no se almacena en la App ningun tipo de informacion personal y privada del usuario, ya que solo se
almacenan los datos provenientes de los sensores instalados, y estos no son datos sensibles en lo mas
minimo.

Ademas, hemos llevado a cabo una revision de propiedad intelectual para asegurar que no haya
conflictos con patentes existentes.

Otro aspecto critico de la factibilidad legal es la conformidad con las regulaciones especificas del sector.
Se ha verificado que Acuario Easy no infringe ninguna normativa relacionada con la venta y distribucion de
productos para acuarios, ya que no existe una regulacion como tal para este nicho de mercado.

Dado que el dispositivo no administra automaticamente ningun quimico al agua, ya que este proceso se
realiza mediante la interaccion del cliente, la empresa no es responsable por el incorrecto suministro de
productos quimicos al acuario.

Como conclusion, se determind que no existe impedimento legal alguno que impacte directamente en la
implementacion y utilizacion del producto.

10. Aspectos descriptivos de la solucidon tecnolégica

10.1.  Descripcion reducida del negocio

El producto consta de una unidad de procesamiento pequefia con acceso a internet que puede tener
conectada la cantidad de sondas y sensores que sean necesarios dependiendo de la complejidad de cada
Acuario. Es decir, es un producto modular, adaptable a la necesidad de cada cliente. Los datos adquiridos
por las sondas y sensores se visualizan de manera simple y sencilla utilizando una App maévil desde cualquier
lugar, cuya principal caracteristica es ser minimalista y concreta para poder leer de forma rapida y sencilla
los parametros que se estén monitoreando.

10.2.  Analisis de beneficios
Para los aficionados (no profesionales) a los peces ornamentales, cuidar de todos los factores criticos

del Acuario al mismo tiempo puede ser una tarea muy tediosa y larga. Por lo tanto, el principal beneficio que
vera el cliente sera el de ser proactivo con el mantenimiento y utilizar mucho menos tiempo para el mismo.
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10.3. Fundamentos de la solucién Tecnolégica

10.3.1. Propésito

Acuario Easy tiene como finalidad simplificar al maximo la tarea de control y monitorizacion de todos
estos puntos criticos del Acuario para hacer que el mantenimiento sea cada vez mas sencillo.

10.3.2. Objetivos

Se desea alcanzar en un plazo razonablemente corto un posicionamiento de forma tal que el producto
se establezca como una opcién factible, accesible para los clientes.

Hacer que el producto sea sencillo de utilizar, de rapido aprendizaje, y que asi se convierta en una
herramienta indispensable para todo aficionado a la acuariofilia.

10.3.3. Limitaciones de la solucion

El producto no suministrara de forma automatica productos quimicos a ecosistema. Se encargara de
brindar toda la informacion necesaria para que luego el cliente sea quien suministre los productos quimicos
al agua de ser necesario.

10.4. Analisis del uso

Tanto desarrolladores y como clientes podran interactuar con la App, pero légicamente de diferentes
formas.

Los desarrolladores podran interactuar desde el backend de Blynk ya sea para realizar algun tipo de
mantenimiento o bien personalizaciones con los datos que alli se almacenan.

Los clientes, en cambio, solo podran interactuar con la App movil para controlar los actuadores y
visualizar valores y graficas de los parametros monitoreados por el producto.

10.5. Perfiles de los usuarios

Desarrollador:

El usuario desarrollador tendra acceso a la administracion general del producto desde el backend cloud
de Blynk, donde tendra la posibilidad de gestionar todos los datos recibidos desde el producto y manipularlos
si fuese necesario. Ademas, acceder a la App movil en caso de necesitar realizar algun cambio que pueda
necesitar el cliente puntual.

Cliente:
Los clientes solo tendran acceso a la App movil y solo podran utilizar todas las caracteristicas
previamente definidas, pero no tendran acceso a realizar modificaciones sobre el funcionamiento

propiamente dicho del producto. Aunque si tendran permisos para automatizar ciertas tares como por
ejemplo el encendido y apagado diario de las luces del Acuario.
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10.6. Escenarios de uso
Secuencia de actividades que cada rol realizara:
Desarrollador: Posee permisos totales entre los cuales se destacan:

e Gestionar sensores.

¢ Gestionar datos almacenados en la nube.

e Gestionar presentacion de la App movil.

¢ Realizar modificaciones personalizadas.

e Acceder ala App movil de ser necesario.

e Dar soporte especifico ante un requerimiento puntual.

Cliente: Posee permisos limitados entre los cuales se destacan:

e Visualizacion de valores provenientes de los sensores.
e Automatizacion de ciertos actuadores, como los de la iluminacién.
e Acceder a detalles de graficas especificas.

10.7.  Estrategias para la seleccion de la plataforma tecnoldgica

La seleccion de la plataforma tecnolégica a utilizar se realizé de acuerdo con la experiencia en el
desarrollo de otros productos de loT. Se utilizara software libre para interactuar con los dispositivos en base
Arduino. Se utilizara también la nube de Blynk para almacenar informacion e interactuar con el hardware.

Respecto de la seguridad, a nivel de red, el producto se conectara a la red WiFi que el ciente posea y
enviara los datos hacia la nube de Blynk en texto plano y seriados, lo cuales terminan siendo un sinsentido
si se quisieran interceptar. Luego para acceder a la base de datos alojada exclusivamente en la nube de
Blynk, es necesario identificarse con credenciales validas que solo estaran en poder del desarrollador y que
tendran el nivel de seguridad mas alto posible tanto en longitud como en complejidad. Por ultimo, a nivel de
la App movil, el cliente debera autenticarse con credenciales validas que deberan ser lo suficientemente
largas y seguras y que solo él conocera.
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