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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar un plan de negocio para una nueva división dentro de la empresa OHM Instrumental S.A.S. Esta empresa, originalmente dedicada a brindar servicio técnico de instrumental de laboratorio, busca diversificar su oferta aprovechando la experiencia de sus fundadores y colaboradores en el tratamiento de agua. 

La nueva división, llamada División AGUA, se enfoca en ofrecer soluciones para el acceso al agua potable con fines domésticos, especialmente en las zonas periféricas de las principales ciudades del conurbano bonaerense.

La metodología de investigación utilizada en este estudio involucrará una combinación de investigaciones cualitativa y descriptiva.

La investigación cualitativa se utilizará para comprender las necesidades, experiencias y expectativas del público objetivo en relación con el abastecimiento de agua para sus viviendas. Se realizarán entrevistas y encuestas a diferentes actores de este mercado para poder constatar si existe una verdadera oportunidad de negocio.

Por otro lado, la investigación descriptiva se centrará en analizar y presentar datos cuantitativos sobre la oferta y demanda existente, utilizando información disponible en internet sobre el mercado.

Los descubrimientos y resultados se presentan a lo largo del estudio.
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Justificación

La empresa OHM INSTRUMENTAL SAS creada en el año 2019 en la Localidad de Belén de Escobar, Provincia de Buenos Aires, nació con la finalidad de brindar Servicio Técnico de equipos de laboratorio, ofreciendo diagnóstico, reparación, validación y calibración de una amplia gama de instrumentos.
Sus principales clientes son Compañías Farmacéuticas Nacionales e Internacionales, Industrias del sector Alimenticio y Químico, y Universidades Nacionales y Privadas.
Con la finalidad de expandirse y diversificar su oferta ha pensado en la creación de una nueva unidad de negocios, llamada División AGUA, destinada a proveer equipos de tratamiento de agua para uso doméstico, brindando así soluciones a las problemáticas comunes como aguas duras (con sarro), presencia de Arsénico, Nitratos, metales pesados y contaminantes microbiológicos, entre otros.
La creación de esta nueva unidad de negocio se fundamenta en la creciente expansión de las zonas suburbanas en el área metropolitana del Gran Buenos Aires, sabiendo que éstas carecen de acceso al agua potable y saneamiento adecuados.
De acuerdo con Tobías (2017), “la dinámica que asumió el modelo territorial a partir de la década del '70 se caracterizó por una creciente segregación ya no sólo en el centro de la ciudad, sino también en la periferia, con sectores ricos emplazados en urbanizaciones cerradas, y sectores pobres en villas y asentamientos localizados en suelos degradados. Ambos procesos agravaron aún más el retraso de las redes de infraestructura en agua y saneamiento, ya que sea por la baja densidad en el primer caso, o por la dificultad de la traza urbana en el segundo”.
Entendiendo que esta problemática afecta a gran parte de la región metropolitana del Gran Buenos Aires pero a la vez, vislumbrando la oportunidad de negocio, se pensó como público objetivo en el segmento de las Urbanizaciones Cerradas (clubes de campo ó countries y barrios cerrados), de aquí en delante UC, ubicados en la Zona Norte del Gran Buenos Aires. Se supone que este segmento de la población tiene mayores posibilidades de acceder a soluciones de tratamiento de agua particulares por tratarse de familias de clase media alta, generalmente con alto poder adquisitivo.
Los equipos por ofrecer estarán destinados a cubrir las necesidades individuales de cada vivienda, entre los que se pueden mencionar los ablandadores automáticos de agua, sistemas de ósmosis inversa, dosificadores de cloro, filtros de partículas, entre otros.
Uno de los puntos importantes de esta tesis se centrará en cómo captar a ese público insatisfecho con estrategias y campañas de marketing efectivas, ya que la nueva División AGUA es desconocida por los potenciales clientes.
Para ello se hará un estudio de mercado con la finalidad de conocer el tamaño de éste, definir la porción que se quiere conquistar, identificar a la competencia y establecer una estrategia de precios.
Por otro lado, se definirán los Recursos Humanos necesarios para la nueva división y se rediseñará la estructura organizacional de la actual empresa, buscando aprovechar al máximo los recursos de las áreas soporte ya existentes como los son las áreas administrativas, de compras y de servicio técnico.
Finalmente se realizará el análisis Económico Financiero para poder estimar la inversión inicial y el flujo de efectivo necesarios para llevar a cabo las actividades del plan de negocios, el cual se trazará a cinco años.


Objetivo general

· Diseñar un plan de negocios y análisis de factibilidad para la nueva División AGUA de la empresa OHM INSTRUMENTAL S.A.S. en la Localidad de Belén de Escobar, Provincia de Buenos Aires, Argentina.

Objetivos específicos

· Confirmar la existencia de una demanda insatisfecha en cuanto al acceso de agua potable de calidad para uso doméstico.
· Conocer el tamaño del Mercado y establecer la porción a captar.

· Definir los recursos necesarios para poder llevar adelante el negocio.

· Evaluar la viabilidad económico-financiera del proyecto tomando en cuenta que será financiado en su fase inicial por una división ya establecida y rentable de la empresa.

Hipótesis

La creación de la nueva unidad de negocios destinada a brindar soluciones a la problemática del agua para consumo humano en UC del GBA Norte es económicamente sostenible en la empresa OHM INSTRUMENTAL SAS.

Metodología de investigación

Para la elaboración del plan de negocio se utilizarán las herramientas y conocimientos adquiridos durante la cursada de la Maestría en Dirección de Empresas de la Universidad de Palermo.
Este estudio involucrará más de una investigación (mercado, técnica, comercial, económico-financiera, etc.), y se las realizará en cadena y no como estudios independientes.
Las etapas del estudio se enumeran a continuación:

1- Análisis Estratégico, donde se investigará el Macroentorno y Microentorno del negocio, utilizando las metodologías PESTEL, Análisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) y empleando las 5 Fuerzas de Porter para poder visualizar la situación del mercado y la competencia y definir las características que deberá tener la nueva División AGUA para poder insertarse en dicho mercado.
2- Estudio de Mercado, para conocer la oferta y la demanda existente en la zona geográfica de interés. Se desarrollarán entrevistas y encuestas a diferentes actores del sector, para poder ratificar la existencia de la problemática de la falta de acceso al agua potable y la intención del público objetivo de realizar una inversión en las soluciones a ofrecer mediante equipamiento doméstico.
3- Elaboración de la Propuesta de Valor utilizando el modelo CANVAS, teniendo en cuenta la información obtenida en la encuesta.
4- Definición de una estrategia de Marketing eficaz para poder conquistar el mercado objetivo previamente definido.
5- Definición de los nuevos recursos humanos y materiales necesarios, aprovechando la estructura actual de la empresa.
6- Evaluación financiera para poder conocer la inversión inicial necesaria, el capital de trabajo, y los indicadores financieros, tales como el VAN, TIR y periodo de retorno de la inversión, para concluir si el plan de negocio propuesto cumple con los indicadores mínimos de rentabilidad.

CAPÍTULO 1: MARCO TEÓRICO

Este capítulo proporcionará las bases conceptuales necesarias para entender las dimensiones críticas que rodean la disponibilidad, acceso y potabilización del agua, con un enfoque particular en Argentina y la zona norte del Gran Buenos Aires. Además, se definirán los conceptos fundamentales relacionados con un plan de negocios y estudio de mercado para integrar aspectos económicos y comerciales en la propuesta de soluciones.

Datos y conceptos relacionados al agua

Definición de Agua Potable

El Código Alimentario Argentino define en el Capítulo XII al agua potable como:

Con las denominaciones de Agua potable de suministro público y Agua potable de uso domiciliario, se entiende la que es apta para la alimentación y uso doméstico: no deberá contener substancias o cuerpos extraños de origen biológico, orgánico, inorgánico o radiactivo en tenores tales que la hagan peligrosa para la salud. Deberá presentar sabor agradable y ser prácticamente incolora, inodora, límpida y transparente. El agua potable de uso domiciliario es el agua proveniente de un suministro público, de un pozo o de otra fuente, ubicada en los reservorios o depósitos domiciliarios. (CAA, 2024)


Definición de Agua contaminada

La Organización Mundial de la Salud (OMS) define el agua contaminada como aquella cuya "composición haya sido modificada de modo que no reúna las condiciones para el uso que se le hubiera destinado en su estado natural. (OMS, 2013)



Tipos de contaminantes del agua


De acuerdo con lo publicado en el portal iagua, los tipos de contaminantes del agua se clasifican en 8 grupos, según el tipo de sustancia presente:
· Microorganismos patógenos: este tipo de contaminación se produce por microorganismos, como bacterias, virus, protozoos... que causan enfermedades graves como el cólera, tifus, hepatitis, etc.
· Desechos orgánicos: su origen son los residuos producidos por las actividades del ser humano, como el ganado. La existencia en agua de materia biodegradable o materia de fácil descomposición fomenta el crecimiento de bacterias aeróbicas que consumen el oxígeno existente. La falta de oxígeno dificulta la vida de los organismos aerobios, y los anaerobios liberen sustancias tóxicas tales como amoníaco o sulfuros.
· Sustancias químicas inorgánicas: como son los ácidos, sales y metales tóxicos. En concentraciones elevadas pueden causar graves daños en los seres vivos, bajo rendimiento de las producciones agrícolas y corrosión en los equipos de trabajo.
· Nutrientes vegetales inorgánicos: como son los nitratos y fosfatos. Son sustancias solubles que las plantas necesitan para su desarrollo y que estimulan el crecimiento de algas y otros organismos. Este tipo de contaminación induce a la eutrofización de las aguas, lo que conlleva el uso de todo el oxígeno presente. Ello dificulta la actividad de otros organismos, disminuyendo la biodiversidad en el agua.
· Compuestos orgánicos: como el petróleo, la gasolina, los plásticos, los plaguicidas, etc. Son sustancias que pueden permanecer largos periodos de tiempo en el agua, al ser difíciles de degradar por los microorganismos.
· Sedimentos y materiales suspendidos: son partículas que no se disuelven fácilmente en el agua. Estas partículas generan turbidez, que dificulta la vida de los organismos bajo el agua. Los sedimentos asentados pueden dañar a los organismos acuáticos en la ocupación de áreas de alimentación, desove de peces u obstruyendo cursos de agua.
· Sustancias radiactivas: como son los isótopos radiactivos solubles. Cuando están presentes en el agua, pueden acumularse en las cadenas tróficas durante largos periodos de tiempo, y acumularse en los tejidos de los organismos vivos.


· Contaminación térmica: es provocada por las centrales de energía u otras industrias que liberan agua a altas temperaturas, pudiendo disminuir la capacidad de mantener oxígeno afectando gravemente a los organismos acuáticos. (Valdivielso, s.f.)

Gráfico 1. Agua contaminada
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Fuente: página web iagua.es



Aguas contaminadas con Arsénico

La OMS publica en su página web, que el arsénico es un elemento natural de la corteza terrestre; ampliamente distribuido en todo el medio ambiente, está presente en el aire, el agua y la tierra. En su forma inorgánica es muy tóxico.
Las personas están expuestas a niveles elevados de arsénico inorgánico a través del consumo de agua contaminada, el uso de agua contaminada en la preparación de alimentos y el riego de cultivos alimentarios, los procesos industriales, la ingestión de alimentos contaminados y el consumo de tabaco.
La exposición prolongada al arsénico inorgánico, principalmente a través del agua de bebida y los alimentos puede causar intoxicación crónica. Los efectos más característicos son la aparición de lesiones cutáneas y cáncer de piel.
La mayor amenaza del arsénico para la salud pública procede de las aguas subterráneas contaminadas. El arsénico inorgánico está naturalmente presente a altos niveles en las aguas subterráneas de diversos países, entre ellos la Argentina, Bangladesh, Camboya, Chile, China, los Estados Unidos de América, la India, México, Pakistán y VietNam. Las principales fuentes de exposición son el agua de bebida, los cultivos regados con agua contaminada y los alimentos preparados con agua contaminada.
El siguiente mapa muestra la distribución mundial de acuíferos con altos contenidos en arsénico: 

Gráfico 2. Distribución mundial de acuíferos con altos contenidos en arsénico.
[image: Mapa
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Fuente: modificado de BGS y DPHE, 2001; Smedley y Kinniburgh, 2002.

El derecho al agua
La Organización mundial de la salud, (OMS), publica en su sitio oficial (OMS, 2013)
El agua salubre y fácilmente accesible es importante para la salud pública, tanto si se utiliza para beber, para uso doméstico, para producir alimentos o para fines recreativos. La mejora del abastecimiento de agua, del saneamiento y de la gestión de los recursos hídricos puede impulsar el crecimiento económico de los países y contribuir en gran medida a la reducción de la pobreza.
En 2010, la Asamblea General de las Naciones Unidas reconoció explícitamente el derecho humano al abastecimiento de agua y al saneamiento. Todas las personas tienen derecho a disponer de forma continuada de agua suficiente, salubre, físicamente accesible, asequible y de una calidad aceptable, para uso personal y doméstico.

Datos y cifras mundiales

En el mismo sitio de internet, la OMS publica:

· En 2021, más de 2000 millones de personas vivían en países con escasez de agua, situación que probablemente empeorará en algunas regiones como resultado del cambio climático y el crecimiento de la población. 
· En 2022 había en el mundo al menos 1700 millones de personas que tomaban agua para consumo de fuentes contaminadas con heces. La contaminación microbiana del agua potable como resultado de la presencia de heces supone el mayor riesgo de toxicidad.
· Aunque los principales productos químicos presentes en este tipo de agua que acarrean riesgo son el arsénico, los fluoruros y los nitratos, hay nuevos contaminantes, como determinados fármacos, plaguicidas, moléculas perfluoroalquiladas y polifluoroalquiladas, y microplásticos que también son peligrosos.
· Se necesitan cantidades suficientes de agua salubre para practica una buena higiene, que es fundamental para prevenir las enfermedades diarreicas, infecciones respiratorias agudas y numerosas enfermedades tropicales desatendidas.
· El agua para consumo humano contaminada con microbios puede transmitir enfermedades diarreicas, el cólera, la disentería, la fiebre tifoidea y la poliomielitis. Según los cálculos, esta contaminación causa cada año 505 000 muertes por enfermedades diarreicas.
· En 2022, 6000 millones de personas (el 73% de la población mundial) se abastecían a través de un servicio de suministro de agua para consumo humano gestionado de forma segura, es decir, ubicado en el lugar de uso, disponible cuando se necesita y no contaminado. (OMS, 2013)





Objetivos de desarrollo sostenible-ODS6

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), también conocidos como Objetivos Globales, fueron adoptados por las Naciones Unidas en 2015 como un llamamiento universal para poner fin a la pobreza, proteger el planeta y garantizar que para el 2030 todas las personas disfruten de paz y prosperidad.
Los 17 ODS están integrados: reconocen que la acción en un área afectará los resultados en otras áreas y que el desarrollo debe equilibrar la sostenibilidad social, económica y ambiental. Los países se han comprometido a priorizar el progreso de los más rezagados.
Los ODS están diseñados para acabar con la pobreza, el hambre, el sida y la discriminación contra mujeres y niñas.
La creatividad, el conocimiento, la tecnología y los recursos financieros de toda la sociedad son necesarios para alcanzar los ODS en todos los contextos. (PNUD, 2015)

En el sitio web de las Naciones Unidas se detalla amplia información sobre el objetivo número 6, puntualmente referido a Agua y Saneamiento; a continuación, sólo se detallarán las metas planteadas entre el año 2015 a 2030: 
Objetivo 6 (ODS6):  Garantizar la disponibilidad de agua y su gestión sostenible y el saneamiento para todos.
6.1  De aquí a 2030, lograr el acceso universal y equitativo al agua potable a un precio asequible para todos
6.2  De aquí a 2030, lograr el acceso a servicios de saneamiento e higiene adecuados y equitativos para todos y poner fin a la defecación al aire libre, prestando especial atención a las necesidades de las mujeres y las niñas y las personas en situaciones de vulnerabilidad
6.3  De aquí a 2030, mejorar la calidad del agua reduciendo la contaminación, eliminando el vertimiento y minimizando la emisión de productos químicos y materiales peligrosos, reduciendo a la mitad el porcentaje de aguas residuales sin tratar y aumentando considerablemente el reciclado y la reutilización sin riesgos a nivel mundial
6.4  De aquí a 2030, aumentar considerablemente el uso eficiente de los recursos hídricos en todos los sectores y asegurar la sostenibilidad de la extracción y el abastecimiento de agua dulce para hacer frente a la escasez de agua y reducir considerablemente el número de personas que sufren falta de agua
6.5  De aquí a 2030, implementar la gestión integrada de los recursos hídricos a todos los niveles, incluso mediante la cooperación transfronteriza, según proceda
6.6  De aquí a 2020, proteger y restablecer los ecosistemas relacionados con el agua, incluidos los bosques, las montañas, los humedales, los ríos, los acuíferos y los lagos
6.a  De aquí a 2030, ampliar la cooperación internacional y el apoyo prestado a los países en desarrollo para la creación de capacidad en actividades y programas relativos al agua y el saneamiento, como los de captación de agua, desalinización, uso eficiente de los recursos hídricos, tratamiento de aguas residuales, reciclado y tecnologías de reutilización
6.b  Apoyar y fortalecer la participación de las comunidades locales en la mejora de la gestión del agua y el saneamiento. (Naciones Unidas, 2015)
Estas metas buscan no solo garantizar el acceso universal al agua potable y al saneamiento, sino también gestionar de manera sostenible los recursos hídricos y proteger los ecosistemas acuáticos para las futuras generaciones. Para más detalles, consultar la página oficial de las Naciones Unidas. 











La situación en Argentina

Argentina cuenta con una posición privilegiada por su caudal hídrico en superficie y reservorios subterráneos, según lo publicado en un informe del CAI, Centro Argentino de Ingenieros5. Sus acuíferos son fuentes de reserva de enorme valor mundial. Pero los expertos alertan contra el cambio climático y el uso indiscriminado.
El Ing. Novillo comenta en dicho informe:

“Desde el punto de vista global, nuestra subregión de América del Sur cuenta con una disponibilidad del 28% del total mundial de recursos de agua dulce, con la gran ventaja de que solamente habita en ella un 6% del total. Asia, por ejemplo, cuenta con el 26% de los recursos mundiales, pero en ella vive el 60% de la población mundial. Sin duda, nuestra región es la más privilegiada, considerando que tres de las más grandes cuencas mundiales se encuentran en ella: Amazonas, Orinoco y Rio de la Plata.” (CAI, s.f.)

Por otro lado, en un informe publicado por la ONG Argentina Green Building Council se indica que:

· En Argentina, el consumo per cápita diario promedio de agua es de 318 litros, 6 veces más que lo aconsejado por la OMS.
· El 68% de los 25 mil encuestados, no tiene instalado un filtro ni purificador de agua en sus hogares.
· La cuarta parte de la población no recibe agua potable. (AGBC, 2022)

En cuanto a la contaminación de aguas con Arsénico en Argentina,  el Departamento de Ingeniería Química del ITBA-Instituto Tecnológico de Buenos Aires- desde el año 2011 comenzó a elaborar un mapa con resultados de muestras de agua para consumo ó uso agropecuario de 207 lugares; los resultados de más de 400 muestras analizadas indican que el agua que se consume en más de la mitad de esos puntos, ciudades ó áreas rurales está por encima del valor guía que recomienda la Organización Mundial de la Salud (OMS) para prevenir el hidroarsenicismo.
Si el agua no supera los 10 mcg/l, que es el nivel guía recomendado, el color asignado en el mapa es el verde, pero si lo supera, será amarillo (10-50 mcg/l) o rojo (más de 50 mcg/l), que es cuando «la OMS considera que existe cierta evidencia de efectos adversos», se explica en el sitio de la ONG.
“El problema más grave es la ingestión y la cocción de los alimentos. La forma más tóxica del arsénico, que es la inorgánica, no pasa al organismo por la piel”, precisó el director del equipo de investigación del ITBA, Jorge Stripeikis. (ITBA, 2021)
El mapa de arsénico se puede encontrar en el siguiente link: Mapa Arsénico en Argentina

Gráfico 3. Mapa de la distribución de Arsénico en Argentina.
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Fuente: Google.com/maps



Tipos de filtros de agua

Existen distintos tipos de filtros para purificar el agua para consumo, dependiendo de las necesidades de los consumidores.
En el sitio web de la empresa Pure Water Colombia se puede encontrar la siguiente clasificación de los filtros para uso domiciliario:

· POE: punto de entrada. Toda el agua que ingresa se filtra y/ó se trata
Esto quiere decir que los equipos se instalan en las tuberías principales de entrada de agua. Este punto de entrada se encuentra fuera de la casa y los sistemas POE se colocan más comúnmente delante del calentador de agua para entregar agua caliente y fría purificada a cada grifo en el hogar. Esta es la razón por la que también se conocen como “Whole House Water Filters” porque el agua tratada se entrega a todos los grifos, baños, duchas, lavavajillas, frigoríficos, lavadoras y aseos – básicamente cubre toda la casa.

· POU: punto de uso. Agua purificada sólo donde lo necesite.
Normalmente estas instalaciones se realizan en las tuberías que se encuentran típicamente debajo del mostrador de un fregadero de la cocina o del cuarto de baño. Estos sistemas más pequeños de capacidad inferior filtrarán el agua en el “punto” real donde se está utilizando.
Ejemplos de sistemas POU incluyen sistemas de ósmosis inversa (RO), así como filtros básicos de sedimentos y filtros de carbon activado. Mientras que la mayoría de estos filtros retiran los solidos y sedimentos, pero se requiere desinfección ultravioleta (UV) para realizar una purificacion completa del agua; esto se debe a que sólo los sistemas de RO y UV utilizan avanzada tecnología de membrana de hiperfiltración para eliminar hasta el 99% de la contaminación del agua y producir agua potable de calidad.

Combinando la instalación de los dos tipos de filtro, se logra una solución completa para tratar el agua:

POE + POU= Solución total para todas sus necesidades de agua (Pure Water , s.f.)




Gráfico 4. Filtros de punto de entrada (POE) y puntos de uso (POU)
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Fuente: Sitio web purewater.com.co


Plan de Negocio

“El plan de negocios, ó también plan económico y financiero, es un resumen, « un instrumento sobre el que se apoya un proceso de planificación sistemático y eficaz » “ (Borello, 2000, p.15).
… “El plan de negocios” (Business plan) debe entenderse como un estudio que, de una parte, incluye un análisis del mercado, del sector y de la competencia, y de otra, el plan desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con un producto/servicio, una estrategia, y un tipo de organización, proyectando esta visión de conjunto a corto plazo a través de la cuantificación de las cifras que permitan determinar el nivel de atractivo económico del negocio, y la factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo, mediante la definición de una visión empresarial clara y coherente.  (Borello, 2000, p.16)

Análisis FODA (ó DAFO)

De acuerdo con lo definido en el portal Economipedia: “El análisis FODA, también llamado análisis DAFO o DOFA, consiste en un proceso donde se estudian debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de una empresa. De ahí, el nombre que adquiere.
Se trata de una herramienta muy importante antes de realizar cualquiera estrategia comercial. En este sentido, para que una empresa lleve a cabo con éxito dicha estrategia, primeramente deberá conocer la situación presente de su empresa.
El objetivo de este análisis, es que la empresa, a partir de la información que obtenga sobre su situación pueda tomar las decisiones o cambios organizativos que mejor se adapten a las exigencias del mercado y del entorno económico.” (Kiziryan, 2015).


Gráfico 5. Componentes de un análisis FODA.
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Fuente: Sitio web https://economipedia.com (2015)


Análisis PESTEL

Un análisis PESTEL es una herramienta que permite a las organizaciones descubrir y evaluar los factores que pueden afectar el negocio en el presente y en el futuro. PESTEL es un acrónimo de Político, Económico, Social, Tecnológico, Ecológico y Legal. Este análisis se utiliza para evaluar estos seis factores externos en relación con la situación comercial. El análisis consiste en examinar oportunidades y amenazas que surgen a partir de dichos factores. Con los resultados que ofrece el análisis PESTEL es posible tener una visión favorable al llevar a cabo una investigación de mercados, crear estrategias de marketing, desarrollar productos y tomar mejores decisiones para la organización (Mercado, 2022).





Modelo CANVAS

Es una herramienta que permite describir el modelo de negocio a través de 9 bloques que reflejan los pasos que debe seguir una empresa para crear, entregar y capturar valor.
“Creemos que la mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve módulos cubren las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad económica. El modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicará en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa” (Pigneur, 2010).


     Los 9 módulos:
· Segmentos de mercado: Una empresa atiende a uno o varios segmentos de mercado.
· Propuestas de valor: Su objetivo es solucionar los problemas de los clientes y satisfacer sus necesidades mediante propuestas de valor.
· Canales Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de comunicación, distribución y venta.
· Relaciones con clientes: Las relaciones con los clientes se establecen y mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de mercado
· Fuentes de ingresos: Las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes adquieren las propuestas de valor ofrecidas.
· Recursos clave: Los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y proporcionar los elementos antes descritos…
· Actividades clave: … mediante una serie de actividades clave.
· Socios clave: Algunas actividades se externalizan y determinados recursos se adquieren fuera de la empresa.
· Estructura de costes: Los diferentes elementos del modelo de negocio conforman la estructura. (Pigneur, 2010, p.16-17)





Análisis de las 5 fuerzas de Porter

Michael Porter es un economista y profesor de la Escuela de Negocios de la Universidad de Harvard, en Boston, famoso por desarrollar la matriz de las 5 fuerzas que llevan su nombre. 
“…el modelo de las cinco fuerzas de Porter del análisis competitivo es un enfoque ampliamente utilizado para desarrollar estrategias en muchas industrias. La intensidad de la competencia entre empresas varía mucho de una industria a otra”. (David, 2013)

Gráfico 6. Las 5 fuerzas por Porter
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Estudio de Mercado

“Es la determinación y cuantificación de la demanda y la oferta, el análisis de los precios y el estudio de la comercialización”. (Urbina, 2010)

Según Benassini (2009): 
La investigación de mercados es la reunión, el registro y el análisis de todos los hechos acerca de los problemas relacionados con las actividades de las personas, las empresas y las instituciones en general. En el caso concreto de las empresas privadas, la investigación de mercados ayuda a la dirección a comprender su ambiente, identificar problemas y oportunidades, además de evaluar y desarrollar alternativas de acción de marketing. En el caso de las organizaciones públicas, la investigación de mercados contribuye a una mejor comprensión del entorno que les permite tomar mejores decisiones de tipo económico, político y social. (Benassini, 2009).


Planeación estratégica

Es el proceso gerencial de crear y mantener un equilibrio entre los objetivos y los recursos de la organización y las oportunidades del mercado en evolución. La meta de la planeación estratégica es la rentabilidad y el crecimiento a largo plazo. Por tanto, las decisiones estratégicas requieren también del compromiso de los recursos a largo plazo. Un error estratégico puede amenazar la supervivencia de una empresa. Por otra parte, un buen plan estratégico ayuda a la protección y al crecimiento de los recursos de la misma. (Clarles W. Lamb, México)


Evaluación financiera

Según Sapag Chain (2014), el estudio financiero:
“ordena y sistematiza la información de carácter monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elabora los cuadros analíticos y datos adicionales para la evaluación del proyecto y estudia los antecedentes para evaluar la rentabilidad.” (Sapag Chain, 2014, p.34).


En la misma obra, el autor comenta cuales son los criterios de evaluación de rentabilidad en un proyecto:
· Criterio del valor actual neto (VAN)|: plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto (VAN) es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda actual.
· Criterio de la tasa interna de retorno (TIR):  evalúa el proyecto en función de una única tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. 
Otro criterio utilizado para la toma de decisiones es el Payback ó período de retorno de la inversión. El portal de internet rockcontent lo define como: “Payback significa “retorno”. Se trata de una estrategia, un indicador usado en las empresas para calcular el período de retorno de inversión en un proyecto.
En palabras más técnicas, payback es el tiempo de retorno desde la inversión inicial hasta el momento que los rendimientos acumulados se tornan iguales al valor de esa inversión.
Payback da al gestor el estimado de cuánto tiempo tomará hasta que recupere su aplicación inicial.” (Mesquita, 2017)
























CAPÍTULO 2: ANÁLISIS DEL SECTOR

Diversa información ha sido consultada en fuentes oficiales como Naciones Unidas, Unesco y OPS/OMS, para conocer la situación actualizada del acceso al agua potable alrededor del mundo. 
El enfoque y los planes de acción que tienen esos organismos sobre la temática del agua para consumo humano tienen el objetivo de garantizar diversos aspectos, como el acceso igualitario de la población al recurso, la preservación de la salud y las condiciones dignas de vida para el desarrollo de la humanidad.
Por la naturaleza de la presente tesis el tema será abordado desde un enfoque empresarial y de la oportunidad de negocio que plantea la problemática del agua y en cómo obtener ganancias con las posibles soluciones.

El sector
La investigación tiene un enfoque central en el sector del tratamiento de agua para consumo humano, con particular interés en la zona norte del Gran Buenos Aires. Además, el estudio se centra en las Urbanizaciones Cerradas con el propósito de conocer el interés, y nivel de información que tienen sus habitantes sobre el tema y la predisposición a invertir en equipos para usos domiciliario.
 
Situación global y tendencias 

· De acuerdo con información publicada por el portal Procedence Reasearch, el tamaño del mercado global de purificadores de agua en 2022 fue de 26,42 mil millones de dólares, y pronostica una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 9,3 % durante el período de pronóstico que va desde el año 2023 hasta 2032.La región de Asia Pacífico (China, Japón, Corea del sur, Australia, Nueva Zelanda y regiones insulares) es la que tuvo mayor participación en el mercado. (Procedence Research, 2023)





Gráfico 7. Tamaño del mercado mundial de purificadores de agua
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· Otro estudio revela que el tamaño del mercado mundial de sistemas de tratamiento de agua se valoró en U$S 19,59 billones en 2021 y proyecta que crezca a U$S 36,54 billones para 2029 exhibiendo una CAGR de 8,3%, durante el periodo pronosticado en ese informe, que va desde 2021 a 2029. (Fortune Business Insights, 2024)

· El portal Straitsresearch publica: “El tamaño del mercado mundial de los ablandadores de agua inteligentes se valoró en U$S 454 millones en 2021 y se prevé que alcance los U$S 1.521 millones creciendo a una CAGR del 16,31% en el período 2020-2030. (Straits research, s.f.)

· El brote de la pandemia de COVID 19 tuvo como resultado un impacto económico y operativo sin precedentes en la industria global de los sistemas de tratamiento de agua en el punto de uso. Sin embargo, la industria del tratamiento del agua se incluye entre los servicios esenciales y el impacto económico general es ligeramente menor que el de otras industrias manufactureras. Para evitar la propagación del coronavirus los gobiernos de las economías desarrolladas y en desarrollo impusieron un bloqueo parcial ó total, ocasionando interrupciones en la cadena de suministros en todo el ecosistema y obstaculizando el crecimiento del mercado. (Fortune Business Insights).
· Uno de los factores que impulsan el crecimiento del mercado mundial del agua es el aumento de la conciencia del consumidor sobre la seguridad y la calidad del agua como resultado de la propagación mundial de enfermedades transmitidas por el agua. Según la OMS, el 3,1% de las muertes son el resultado de ambientes sucios y mala calidad de agua y se cree que el 80% son enfermedades globales. Por este motivo, los fabricantes de filtros están desarrollando continuamente nuevas tecnologías. (Allied Market Research, 2022)


· El mercado global de purificadores de agua se divide en tres categorías de productos: filtros de carbón activado, purificadores de agua UV y purificadores de agua por ósmosis inversa (RO). En 2022, el sector de productos basados en RO lideró los ingresos del mercado de purificadores de agua a nivel mundial, representando más del 38.00% del total de los ingresos. La razón de esto fue su mayor tasa de descontaminación en comparación con otros productos. Los purificadores de RO eliminan sólidos disueltos, metales pesados y pesticidas, además de las bacterias.  (Procedence Reasearch, 2023).

Gráfico 8. Mercado de purificadores de agua por tipo de producto.
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Fuente: Procedence Reasearch


Principales desafíos en la industria de purificación de agua.
Tanto el reporte de Procedence Reasearch como el de Fortune Business Insights, coinciden en que uno de los desafíos que enfrenta la industria de la purificación de agua es el alto costo, tanto de adquisición como de mantenimiento de los sistemas de tratamiento. Para cumplir con regulaciones vigentes se requiere mano de obra técnicamente capacitada para lograr el diseño óptimo. El costo de mantenimiento depende de los filtros y de la tecnología requerida, siendo la ósmosis inversa la más costosa. Por lo tanto, el alto costo de los filtros restringe el uso de sistemas de tratamiento para punto de uso POU.
En lo personal opino que, si bien la mantención de los equipos genera un costo para tener en cuenta a la hora de tomar la decisión de compra, es beneficioso para el medioambiente el empleo de filtros purificadores frente a la alternativa de comprar agua envasada en bidones y la consecuente generación de residuos plásticos. Por otro lado, colocar un filtro de POE como un ablandador automático, evita el deterioro de las instalaciones de la vivienda, tales como obstrucción de cañerías, de calderas y termotanques y manchas en sanitarios y griferías.

Proveedores mundiales de insumos y equipos
Según el portal Reasearch Nester, la cadena de suministro de los sistemas de purificación de agua comienza con los proveedores de materias primas para la fabricación de los equipos. Esto incluye compañías que proveen materias primas como medios de filtración, membranas, productos químicos y componentes utilizados en sistemas de tratamiento de agua. Algunas de las principales compañías que suministran los insumos necesarios para la producción de sistemas de tratamiento de agua en el punto de entrada son Arvind KaiGO, Pentair, BASF SE, JACOBI CARBONS GROUP y muchas otras.
El segundo paso de la cadena de valor incluye a los fabricantes de sistemas de tratamiento de agua en el punto de entrada, quienes ensamblan los diversos componentes y tecnologías en sistemas completos de tratamiento de agua en el punto de entrada. También pueden desarrollar e integrar tecnologías patentadas para la purificación del agua. Estas tecnologías pueden incluir filtración avanzada, intercambio iónico o desinfección UV, entre otras. 3M, Pentair, Honeywell International Inc., Acuva Technologies Inc., Calgon Carbon Corporation, Watts y Filtrine son algunas de las principales empresas involucradas en la producción de sistemas de tratamiento de agua. (Research Nester, 2024)
Situación en Latinoamérica y el Caribe

De acuerdo por lo publicado en el portal NCC:

“La industria del agua se refiere al conjunto de actividades económicas relacionadas con el suministro, gestión y tratamiento del agua, abarcando una amplia gama de sectores y servicios que se pueden clasificar en diferentes categorías o subsectores como por ejemplo, la industria del suministro de agua, la industria de tratamiento de aguas residuales, la industria de tecnologías y equipos para el tratamiento del agua, la industria de infraestructura hídrica o la industria de consultoría y servicios especializados relacionados con la gestión del agua. 
En 2021, el mercado global del agua tuvo un valor estimado de 655 mil millones de dólares estadounidenses, del cual los tres principales subsectores fueron el tratamiento de aguas residuales (29 por ciento), el tratamiento de aguas industriales (10.7 por ciento) y la fabricación, distribución y venta de válvulas (8.4 por ciento). 
Otros subsectores incluyen los sistemas de filtración, los sistemas de bombeo, el tratamiento de agua residencial, químicos para el agua, ingeniería y consultoría, redes de agua inteligente, desalinización, tuberías, medidores de agua, sistemas de automatización, agua de lastre, pruebas de calidad del agua, entre otros.
En América Latina y el Caribe, la industria del agua es dinámica y está marcada por tendencias que van desde el estrés hídrico y la escasez del agua, el desarrollo de infraestructura, la gestión integrada de recursos hídricos, la calidad del agua y saneamiento, el nexo agua-energía hasta la adaptación al cambio climático y la implementación de nuevas tecnologías.”  (Luna, NCC, 2022)

[bookmark: _GoBack]En América Latina y el Caribe, el 25% de la población carece de acceso al agua potable, mientras que el 66% no tiene acceso a servicios de saneamiento seguros (CEPAL, 2023).

Por lo expuesto anteriormente, se puede inferir que la industria del tratamiento tiene un gran potencial de crecimiento; la falta de acceso a estos servicios esenciales son responsabilidad de los gobiernos, quienes deben realizar obras de infraestructura adecuadas para abastecer a la población.


 Situación en Argentina	
Pioneros locales en el tratamiento de agua para uso doméstico.

En Argentina, la empresa pionera dedicada a la fabricación y comercialización de purificadores de agua para uso doméstico es Industrias Pugliese S.A., con la marca PSA.
La empresa opera en Argentina desde el año 1942, dedicándose inicialmente a otras actividades industriales tales como fabricación de componentes para calzado e inyección de piezas plásticas. En el año 1990 fundó la división PSA convirtiéndose en la primera empresa argentina productora de purificadores de agua, creando un novedoso sistema de comercialización que llamó Flex Marketing Plan PSA®, con una red de más de 5000 Distribuidores Independientes.
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Fuente: www.psa.com.ar

PSA ofrece una gama completa de sistemas de purificación de agua para consumo humano.
Gráfico 10. Purificador PSA Senior
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Fuente: www.psa.com.ar

La empresa tiene oficinas comerciales en diversas ciudades del país: Capital Federal, Córdoba, Santa Fé, Neuquén, Rosario, Mendoza, Salta, Comodoro Rivadavia, Bahía Blanca, San Juan y Resistencia.
También ha logrado expandir su negocio a diferentes países de América Latina y Europa, entre los que se encuentran Bolivia, Chile, Colombia, Ecuador, Perú, Uruguay, Paraguay y España.
PSA cuenta con Certificaciones ISO 9001:2015, Empresa B y está autorizada para operar por ANMAT, Administración Nacional de Medicamentos Alimentos y Tecnología Médica, organismo dependiente del Ministerio de Salud de la Nación. 

Proveedores locales de insumos y equipos.

En cuanto a la provisión de insumos y materias primas para la fabricación de los purificadores, los fabricantes locales deben abastecerse principalmente de importaciones. Históricamente no se han fabricado en el país medios filtrantes, filtros de cartuchos ni membranas de ósmosis inversa; igualmente, los componentes tales como cabezales automáticos, tanques de PRFV (polietileno reforzado con fibra de vidrio), carcasas e instrumentos de medición son de origen extranjero (China y Estados unidos, principalmente). 
La única empresa argentina que fabrica y provee filtros bolsa y de cartuchos es Filtron.
En cuanto a las empresas importadoras y proveedoras de insumos se encuentran: Hidroinsumos, Aquarep, Dervich, entre otras.
El mercado de los purificadores de agua en Argentina presenta una tendencia de crecimiento en los últimos años, en sintonía con los datos globales. La publicidad de proveedores de purificadores de agua se ha vuelto cada vez más prominente, tanto en medios tradicionales como en redes sociales.
Algunas de estas empresas son: PSA, DVIGI, PURA, AQUAHOME, HIDROLIT, ACQUABIO, HUMMA, DIS-TEC, VITAL WATER, PRINCE, entre otras. 
El surgimiento de estas empresas evidencia una demanda local en aumento de purificadores de agua, sugiriendo que cada vez más personas están buscando soluciones para mejorar la calidad del agua que consumen en sus hogares y lugares de trabajo.



[image: Logotipo, nombre de la empresa
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Principio del formulario
Fuente: Elaboración propia

Factores impulsores del mercado

En sintonía con la situación mundial, se puede decir que los factores locales que impulsan el mercado de los purificadores de agua son tres, principalmente:


· El creciente y constante deterioro de las fuentes naturales de captación de agua, tanto de superficial como subterránea, causado por el aumento de la población y desechos de aguas negras sin tratar, al aumento de la agricultura y desechos de pesticidas y fertilizantes, compuestos de origen plástico, antibióticos y fármacos.
· El aumento de la conciencia pública sobre los problemas relacionados con el agua y el cuidado de la salud.
· El incremento de la construcción y creación de nuevas áreas suburbanas a las cuales no llega la provisión de agua potable, donde los habitantes deben buscar soluciones privadas para abastecerse.




Regulaciones para productos Domisanitarios-ANMAT

Los purificadores de agua para consumo humano son considerados Productos Domisanitarios ANMAT (Administración Nacional de Medicamentos, alimentos y Tecnología Médica).  Las normas que regulan el registro de los establecimientos Domisanitarios son la Resolución ex MSyAS N° 708/98 y la Disposición ANMAT N° 7293/98, mientras que las que establecen el registro de los productos domisanitarios son la Resolución ex MSyAS N° 709/98 y la Disposición ANMAT N° 7292/98, y sus modificatorias.
Por lo tanto, todos los sistemas de purificación de punto de uso (POU) destinados a la purificación de agua para bebida, deben registrarse ante el organismo ANMAT. En cambio, los purificadores de punto de entrada (POE), como los ablandadores y los filtros de partículas para toda la vivienda, pueden comercializarse sin necesidad de registro.






























CAPÍTULO 3: ANÁLISIS ESTRATÉGICO


Análisis PESTEL

El Análisis PESTEL ayuda a describir el entorno de la empresa, analizando distintos factores externos relevantes para la organización que ayudarán a formular la estrategia a implementar en el corto y mediano plazo.
A continuación, se analizan los siguientes factores:

Políticos.
· En el año 2023 se llevaron a cabo las elecciones presidenciales en Argentina, donde el actual Presidente Javier Milei resultó ganador en segunda vuelta (o ballotage) enfrentándose al candidato Sergio Massa, por entonces Ministro de Economía y representante del gobierno anterior. La ideología política de Milei es de derecha y se autodefine como liberal clásico. Defiende un gobierno minimalista que se enfoque exclusivamente en garantizar la justicia y la seguridad.
· Después de seis meses desde el inicio del gobierno de Javier Milei, la sociedad sigue respaldando al Poder Ejecutivo. Una encuesta realizada por Opina Argentina, reveló que la valoración social del presidente se mantiene estable y por encima de los dirigentes opositores. (El Cronista, 2024)














Gráfico 12. Encuesta sobre imagen presidente Javier Milei
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Fuente: Diario El Cronista

· El principal desafío de este gobierno ha sido avanzar con los nuevos decretos propuestos y promesas de campaña, negociando permanentemente con el resto de los bloques para conseguir apoyo, ya que su porcentaje de bancas propias en la Cámara de diputados es menor al 15% y en el Senado, inferior al 10%. Sin embargo, en junio del presente año logró la aprobación de la ley de bases, un paquete de medidas relacionadas a delegaciones de poderes al Poder Ejecutivo, privatizaciones de empresas del estado, derogación de la moratoria previsional, modificaciones en el impuesto a las ganancias y monotributo, disolución de organismos públicos, intervenciones, fondos fiduciarios y reforma laboral, entre otros.
· El pasado 9 de Julio se firmó en San Miguel de Tucumán el llamado Pacto de Mayo, una propuesta del gobierno para establecer un nuevo orden económico y reconstruir las bases de la Argentina. Este acuerdo contó el apoyo de 18 gobernadores y cuenta con 10 puntos base. Este hecho muestra el apoyo mayoritario de las provincias al gobierno nacional.
· En lo referente al comercio exterior, desde la Cancillería apuestan a fomentar el ingreso de dólares con un ambicioso plan de exportaciones y de inversiones, que contempla entre otras cosas, incentivos para los exportadores, misiones de comercio y una fuerte campaña de difusión de los productos argentinos en las embajadas de todo el mundo.
· En cuanto a las importaciones, el nuevo gobierno derogó el anterior Sistema de Importaciones de la República Argentina (SIRA), reemplazándolo por el nuevo Sistema Estadístico de Importaciones (SEDI), el cual no requiere la necesidad de tramitar una licencia para los envíos destinados a consumo. Esto permite terminar con la “discrecionalidad” y “garantizar la transparencia del proceso de aprobación de las importaciones”, según el Ministro de Economía Luis Caputo.

Económicos

· Desde la asunción en diciembre pasado el nuevo gobierno ha implementado un programa de reestructuración estatal y desregulación económica con el fin de reducir el tamaño del Estado, recortar gastos públicos y poner fin al déficit fiscal en Argentina
· Una de las medidas inmediatas a la asunción ha sido la devaluación del peso argentino en más de un 50%.
· En enero de 2024 se alcanzó el superávit primario y financiero, algo que no se lograba desde 2012.
· La estimación preliminar del producto interno bruto (PIB), en el primer trimestre de 2024, muestra un descenso de 5,1% con relación al mismo período del año anterior, según datos de INDEC. El organismo también publica en su pagina oficial que el PIB desestacionalizado del primer trimestre de 2024, con respecto al cuarto trimestre de 2023, registra una caída de 2,6%, mientras que la tendencia ciclo muestra una variación negativa de 1,4%.
· El último informe de Perspectivas Económicas Globales (WEO) del FMI dio cuenta de que la Argentina tendrá en 2024 una caída de 2,8% del PBI y que la suba de precios acumulará un 150%, con un rebote marcado esperado de 5% y una fuerte desaceleración inflacionaria a 50% entre extremos, el año próximo, pero en dólares por habitante prevé sendas bajas desde USD 14.024 en 2023 a USD 12.812 en 2024 y a USD 11.734 el siguiente, principalmente por el efecto de la variación del valor de las diferentes monedas. (Mariano Boettner, 2024).
· El último informe del FMI, llamado World Economic Outlook (WEO), confirma la recesión en Argentina, con una caída del 3,5% del nivel de actividad en lo que va del año y pronostica un rebote del 5% para el año 2025; a su vez, el organismo internacional pronostica que la segunda mitad del año será mejor que la primera, en términos económicos. (La Nación, 2024)


Sociales

· De acuerdo con los resultados provisionales del Censo 2022, realizado por el INDEC (Instituto Nacional de Estadísticas y Censos) presentados el 31 de enero de 2023, la República Argentina tiene 46.044.703 habitantes. El 51,76% corresponde a mujeres, 48,22% a varones y un 0,02% a ninguno de los anteriores.
· El Director del Observatorio del Derecho Social de la Universidad Católica Argentina, Agustín Salvia aseguró que en materia de pobreza “lo peor ya pasó”. En declaraciones a Radio Rivadavia el especialista sostuvo que durante el primer trimestre de 2024 la pobreza afectó, en promedio, al 55% de los argentinos. Si bien aclaró que el dato surge de “una simulación” y no de la medición definitiva que realizan en forma anual, consideró que el pico alcanzó en febrero al 58% de la población pero que, a partir de esa fecha, comenzó una tendencia decreciente como resultado de la recomposición parcial de los haberes. (Villalobos, 2024)

Tecnológicos


· Según el portal Statista, en 2022, aproximadamente el 90% de los hogares argentino tenía acceso a internet, tanto fijos como móviles. A su vez, menciona que el uso de redes sociales y WhatsApp va en aumento y se pronostica que supere los 40 millones de usuarios en 2026. (Statista, 2023)

· En el mismo informe de Statista, se menciona: “Otra de las actividades que se han vuelto más comunes en los últimos años es comprar en línea. En 2022, la recaudación del comercio electrónico en Argentina superó los 2,8 billones de pesos argentinos, más del triple de lo reportado en 2020, en gran parte como consecuencia de la pandemia de COVID-19. Entre los productos preferidos por los compradores online argentinos se encuentran productos turísticos, dispositivos electrónicos o alimentos y bebidas”.
· La Cámara del comercio electrónico (CACE) publica en su sitio web: “Según los datos reportados por el Estudio Anual 2023, se observa que la industria de los negocios digitales continúa en crecimiento: En dicho año hubo 234 millones de órdenes de compra, lo cual implica un incremento del 11% en comparación al año 2022, y 489 millones de productos vendidos, representando un crecimiento del 16% versus 2022. El ticket promedio por orden de compra fue de $ 33.457. La facturación fue de más de siete billones de pesos, alcanzando un crecimiento del 175% versus 2022”. (CACE, 2024)

· Durante 2023, se sumaron al canal 1.419.784 de nuevos compradores (adultos de entre 18 y 65 años con acceso a internet de todo el país con NSE amplio), representando un incremento porcentual de 31% versus 2022, y llevando el número total estimado de compradores online a 23.247.989. (CACE, 2024).

Ambientales

· En el país rige la Ley N° 25.675 llamada Ley General del Ambiente, la cual protege y garantiza el cuidado, educación y participación por parte de los ciudadanos, controlando el daño e impacto ambiental que pueden generar la personas. Esta ley debe ser respetada por todas las empresas que deciden realizar sus actividades en el país. (Argentina.gob.ar, s.f.)

· Según un informe de sostenibilidad publicado por BBVA en su sitio web, son 5 los problemas ambientales que tiene Argentina:” El consumo irresponsable, la megaminería, la deforestación, el fracking para la extracción de petróleo y el uso masivo de los combustibles fósiles. Todos ellos generan un impacto en los ecosistemas y contribuyen a acelerar el cambio climático.” (BBVA, 2024)

Legales

· Para poder realizar una actividad comercial en Argentina, toda sociedad comercial debe constituirse legalmente utilizando una de las siguientes formas:
· Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.)
· Sociedad Anónima (S.A.)
· Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.)
· En general una SAS y SRL son las formas elegidas por los emprendedores y pequeñas empresas debido a que generalmente presentan menos requisitos para su creación en comparación de una S.A.
· Además de conocer que forma ó estructura necesita la empresa se debe consultar si el nombre de la empresa se encuentra registrado en el INPI (Instituto Nacional de la Propiedad Industrial), crear el estatuto, demostrar la existencia de capital para crear la sociedad, inscribir la empresa en el registro público de comercio y finalmente hacer la inscripción ante la Administración Federal de Ingresos Públicos (AFIP) para obtener el alta del CUIT (Clave única de Identificación Tributaria). En cuanto a impuestos nacionales, las sociedades están alcanzadas por IVA y Ganancias. Además, deberán tributar Ingresos Brutos en la jurisdicción donde se encuentren radicadas. (CALIM, s.f.)







2.2. Análisis de Microentorno

2.2.1. El modelo de PORTER.

La utilidad de esta herramienta es que permite analizar el nivel de competencia de una organización dentro del sector al que pertenece y así poder planificar las estrategias para salir al mercado, aprovechando sus fortalezas internas y las oportunidades del contexto y también prepararse para hacer frente a las amenazas y mejorar sus debilidades para minimizar las posibilidades de fracaso y garantizar la rentabilidad del negocio.
A continuación, se presenta el análisis de cada fuerza:

· El poder de negociación del Cliente: 
Los potenciales clientes son personas adultas, de clase media alta, interesados en mejorar la calidad de agua de su vivienda y conscientes de la problemática del agua que puede afectar su salud y la de su familia.
Al tratarse de productos novedosos para el mercado local y poco conocidos por los potenciales clientes, es de esperar que éstos valoren un asesoramiento integral y una propuesta llave en mano.
En este punto, se espera que el poder de negociación del cliente sea bajo, debido a que otra empresa de la competencia no ofrece esta propuesta integral.
A su vez, no se trata de una venta por volumen, por lo que esa circunstancia es poco probable que ocurra y permita al cliente negociar un mejor precio.

· El poder negociación de los proveedores
Los insumos necesarios para el armado de los equipos, en su mayoría, se fabrican en países industrializados como China y Estados Unidos, donde existen numerosos proveedores potenciales con una oferta muy variada y a precios muy convenientes. Para OHM, ésta será la mejor opción para el abastecimiento de insumos en el mediano plazo, una vez que las trabas importaciones estén resueltas por parte del nuevo gobierno.
En un principio, la provisión de insumos se hará a través de grandes importadores locales que desde hace años se dedican a esta actividad. Algunas de las empresas importadoras y mayoristas para insumos de tratamiento de agua son: Hidroinsumos, Aquarep S.R.L., Dervich Argentina, Hidroquil S.R.L., Inquinat S.A., entre otros.
Por lo descripto anteriormente, se considera que el poder de negociación de los proveedores locales es alto, debido a que los productos que ofrecen no se pueden reemplazar con productos fabricados localmente. Sí se podrán obtener bonificaciones comprando por volumen y acordando un compromiso de compra programado en el tiempo.

· Amenaza de entrada de nuevos participantes
De un relevamiento realizado para conocer la cantidad de empresas del rubro que ofrecen las mismas soluciones, se encontró que existen al menos 15 empresas que ofrecen los mismos productos que planea ofrecer OHM con su nueva división Aguas. Estas empresas son: Acquabio, PSA, Vital Water, PURA, WAITEC, SSR S.A., Hidrocheck, Hidrolit, Hidroquil, Equipos y Mecanismos, Elektrim, SWA (Softwater Argentina), Hidrosoluciones, TEPYS, Instalverv, entre otras. 
La mayoría de estas empresas se encuentran radicadas en Capital Federal ó en el sur del Gran Buenos Aires, estando en Zona Norte sólo OHM y la empresa Instalserv en Los Cardales. 
Ante la creciente expansión de urbanizaciones cerradas en la zona de enfoque de este proyecto, cabe considerar la posibilidad de que las empresas mencionadas anteriormente busquen aumentar su presencia en la zona. Esto podría lograrse mediante la instalación de showrooms o la oferta de servicios técnicos y genera una amenaza para el negocio.

· Amenaza de productos y servicios sustitutos
Como productos sustitutos se pueden mencionar dos categorías:

· Para agua potable para ingesta: agua envasada en botellas y bidones.
· Para ablandamiento de agua: acondicionadores de agua como filtros de Polifosfato de Sodio e Imanes Antisarro.
La opción de comprar agua embotellada es la que predomina actualmente en Argentina, ya que los consumidores dudan de la calidad del agua que reciben en sus hogares.
Según un análisis de la consultora Euromonitor International, en Argentina el consumo per cápita de agua envasada es de 114,23 litros per cápita al año. Con más de 200 empresas que producen y envasan agua en todo el país, dos compañías se reparten cerca del 85% del negocio: Danone (Villavicencio y Villa del Sur) y Nestlé (Eco de los Andes y Glaciar). La producción nacional se estima en 490 millones de litros. (Manzoni, 2017)
La real amenaza de la sustitución de purificadores y ósmosis inversa por agua envasada es alta, debido a la disponibilidad en cualquier supermercado y a la calidad y seguridad que brinda el producto, especialmente de las marcas líderes. Además, para acceder al producto no se requiere una alta inversión inicial como lo exigen los purificadores.

Para el caso del ablandamiento del agua, las alternativas de los acondicionadores a base de Polifosfato de sodio y de Imanes Anti-sarro, constituyen una alternativa más económica y de menor costo que un ablandador automático; sin embargo, los acondicionadores de agua no eliminan los minerales de dureza, los alteran físicamente y los hacen incapaces de formar incrustaciones.
Estos acondicionadores también se ofrecen a través de venta online, pudiéndose encontrar numerosas alternativas en sitios como Mercado Libre, quedando la instalación a cargo del cliente.
La amenaza de los acondicionadores en reemplazo de los ablandadores se considera moderada, debido a que no terminan de eliminar el problema del sarro, ya que éste se sigue evidenciando en las bachas de la cocina y además no tienen la capacidad de mejorar la cantidad de jabones y detergentes utilizados en aseo personal y limpieza.

· Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre los actuales competidores se considera alta, debido a que la mayoría de ellos brindan una propuesta de similares características, en cuanto tecnología, venta online de productos, escaso ó nulo asesoramiento preliminar y 
sin servicios de instalación.
Para un potencial cliente que tiene la intención de compra, seguramente toma la decisión en función del menor precio de adquisición.
Considerando que la propuesta de la nueva división Aguas busca destacarse mediante una oferta integral llave en mano, respaldada por asesoramiento técnico desde el inicio de la consulta, se reconoce que entrar en el mercado requerirá una estrategia de Marketing y Publicidad adecuada, junto con una propuesta de valor diferenciada para satisfacer las necesidades del cliente.













Análisis FODA.

Esta herramienta de análisis permitirá relacionar el macroentorno y el microentorno de la empresa de manera simultánea, y arribar a las conclusiones definitivas del todo el proceso de análisis del entorno.
A continuación, se resumen el análisis realizado:


Tabla 1. Análisis FODA

Fuente. Elaboración propia (2024)













	INTERNOS
	FORTALEZAS

· Personal técnico capacitado para tareas de armado de equipos de tratamiento de agua e instalación.
· Conocimiento del mercado del agua.
· Certificación ISO 9001:2015.
· Ubicación en la zona Norte del Gran Buenos Aires donde existe una alta demanda y sólo se encuentra un competidor.
	DEBILIDADES

· Estructura de personal reducida con puestos de trabajo específicos y poca posibilidad de rotación.
· Instalación edilicia pequeña que no permite actualmente la expansión de un área de producción ni almacenamiento que responda a la demanda esperada.


	EXTERNOS
	OPORTUNIDADES

· Mayor conciencia por parte de la población en relación a la contaminación del agua.
· Los competidores no brindan soluciones integrales llave en mano, sólo oferta de productos.
· Migración de la población a Urbanizaciones Cerradas como consecuencia de la pandemia, demandando soluciones para el tratamiento del agua para consumo humano.
	AMENAZAS

· Contexto de devaluación de la moneda local.
· Altos índices de inflación
· Falta de divisas para realizar importaciones
· Contexto político y económico de incertidumbre ante el ajuste realizado por el nuevo gobierno y medidas económicas que han enfriando la economía local y puede trajo aparejada una recesión económica.


	
	POSITIVOS
	NEGATIVOS


Conclusiones del análisis estratégico

El proyecto se encuentra en un entorno desafiante, marcado por la situación coyuntural de Argentina tras el reciente cambio de gobierno y las nuevas medidas políticas y económicas que han llevado al país a una recesión. Sin embargo, existen pronósticos alentadores para la segunda mitad de 2024, que se consolidarán en 2025. Además, la creciente conciencia sobre la calidad del agua y la necesidad de soluciones integrales en su tratamiento auguran un continuo crecimiento del mercado, presentando una oportunidad significativa para la nueva división de Agua de OHM.
Para capitalizar estas oportunidades, es crucial aprovechar las fortalezas internas de la empresa, como el conocimiento del mercado y la experiencia en el sector del tratamiento del agua. Estas fortalezas deberán ser las bases sobre la cual construir una propuesta de valor sólida y diferenciada que resuene con las necesidades y preocupaciones del cliente.
En resumen, el éxito a largo plazo del proyecto dependerá de su capacidad para navegar hábilmente a través de un entorno complejo y capitalizar las oportunidades existentes mientras se abordan los desafíos externos. Una estrategia bien diseñada que se centre en la innovación, la diferenciación y la adaptabilidad será fundamental para asegurar una posición sólida en el mercado del tratamiento del agua.
























CAPÍTULO 3: ANÁLISIS DEL MERCADO

Justificación
En este capítulo, se llevará a cabo un análisis de mercado para comprender y abordar las necesidades y demandas del público objetivo, así como para evaluar el entorno competitivo en el que se desarrollará el negocio. Esta información será fundamental para elaborar el plan de negocio en el próximo capítulo.

Objetivos del análisis de mercado
Los objetivos del análisis de mercado son los siguientes:

· Conocer las características del público objetivo que se pretende conquistar con el proyecto, realizando una previa segmentación según criterios convenientes.
· Establecer el mercado meta y estimar el tamaño de este, para poder definir la fracción a cubrir.
· Analizar la oferta existente en el sector, recopilando información sobre las empresas ya establecidas y su propuesta de valor.

Diseño de la Investigación 
La investigación iniciará con la segmentación del mercado, con el objetivo de identificar el mercado objetivo (meta). Esto permitirá dirigir todos los esfuerzos de marketing de manera efectiva para alcanzar a este público de manera óptima.
Luego se realizarán entrevistas a profesionales del sector -y relacionados-que puedan brindar información sobre la problemática del agua potable en las urbanizaciones cerradas y así poder comprobar si existe una demanda insatisfecha y un potencial mercado a cubrir.
El primer entrevistado es un prestigioso abogado especializado en brindar servicios legales integrales a countries y consorcios, Dr. Raúl Castro. El segundo, es uno de los propietarios de una empresa importadora y proveedora de insumos para tratamiento de agua: Sr. Jorge Ceballos, de la empresa Hidroinsumos.
Finalmente se entrevistará a la Magister en Sociología económica, Melina Tobías, quien  brindará su opinión acerca de la problemática del acceso al agua potable en la zona del conurbano bonaerense.
Seguidamente se hará un relevamiento de la cantidad de UC existentes en la zona geográfica de interés y número aproximado de lotes. Con esta información se podrá definir que porción de ese mercado ya segmentado se pretenderá cubrir.
A continuación, se realizará una encuesta a potenciales usuarios de los productos y soluciones a ofrecer, con la finalidad de conocer cuáles son sus necesidades, preferencias y si tienen intenciones de buscar soluciones particulares para sus viviendas.
Finalmente se realizará un relevamiento de la competencia para conocer a las empresas existentes que ya estén ofreciendo soluciones y la estrategia que han aplicado para formar parte del mercado.


SEGMENTACIÓN DEL MERCADO

El objetivo de la segmentación del mercado es dividirlo en pequeños grupos de consumidores que compartan gustos y necesidades comunes con el fin de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para cada uno de ellos y/ó escoger a qué segmento/s atender.
Los criterios de segmentación que se utilizarán serán el Geográfico, Demográfico, y Psicográfico.
A continuación, se presenta un análisis de cada uno de ellos:

Segmentación con criterio geográfico.

Variables seleccionadas: ubicación, tipo y densidad de la población (urbano, sub-urbano y rural)
Análisis: La segmentación geográfica, permite detectar dónde están localizados geográficamente los consumidores potenciales del producto y/ó servicio que ofrece la empresa.
Teniendo en cuenta el criterio de la localización y las problemáticas del agua para consumo humano se puede inferir que en todas las regiones de Argentina existen distintas necesidades de tratamiento del agua; sin embargo, el objetivo del proyecto será ofrecer soluciones llave en mano, es decir, con servicio técnico incluido, lo que sólo será posible inicialmente en la zona donde está radicada la empresa y su personal de servicio técnico.
Por lo anterior, se escogió la zona dentro de un radio de 60 Km desde la localidad de Belén de Escobar, puntualmente los partidos de Escobar, Pilar, Exaltación de la Cruz y Malvinas Argentinas.
Al analizar el criterio de ubicación geográfica desde la perspectiva del cliente, se considera beneficioso que la empresa que ofrece soluciones para la contaminación del agua esté ubicada cerca de su residencia. Esto facilitará el acceso a los servicios y soluciones, proporcionando una respuesta más rápida y eficiente a sus necesidades
En cuanto al criterio de tipo y densidad de población, se escogieron las zonas suburbanas, puntualmente las urbanizaciones cerradas, que es donde habitualmente existen los mayores problemas relacionados a la calidad el agua para uso doméstico.
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Fuente: Elaboración propia

A futuro se evaluará ampliar la zona a cubrir, a medida que crezca el mercado y se pueda incorporar personal técnico radicado en cercanías de esas regiones.

Segmentación con criterio demográfico.

Variables seleccionadas: edad, nivel de ingresos y estatus social, por ciclo de vida familiar.
Análisis: 

· Edad:  según este criterio se puede clasificar a los consumidores por rango de edad. En el portal palbin.com, se puede encontrar una clasificación completa de los rangos de edades de los consumidores, de las cuales se han escogido como posibles interesados en los productos de tratamiento de agua los siguientes:

1. Adultos jóvenes (de los 25 a los 40):  en esta etapa las personas en general muestran interés por independizarse, adquirir o alquilar su primera vivienda, por lo que son público objetivo de productos de decoración y del hogar. Además, muchos de ellos se estabilizan en el trabajo, comienzan a tener ingresos y para aquellos que puede acceder a la vivienda propia es viable pensar en que podrían ser consumidores de los productos de tratamiento de agua.
2. Adultos (de los 41 a 65 años): generalmente este segmento de la población ya tiene un poder adquisitivo mejorado respecto del grupo anterior y es propenso a buscar una mejor calidad de vida, adquiriendo productos para su casa y el confort diario. Además, este segmento sigue utilizando el ordenador para navegar. Prefieren las newsletters a la hora de recibir la información, puesto que revisan el correo diariamente, los artículos en noticias y periódicos digitales, por lo que la forma para llegar a ellos será a través de estos medios

· Por ingresos y estatus social:  este tipo de segmentación basada en los ingresos familiares es una de las más sencillas y suele regir la capacidad de compra de productos y servicios de diferentes costos. Debido al previo conocimiento que se tiene de los precios de los productos a ofrecer, se define que los individuos que podrían acceder a los mismos deberán tener un nivel de ingreso que los posicione en la clase alta (ABC1) y/ó media alta (C2).
· Por ciclo de vida familiar: esta variable de segmentación tiene en cuenta los hábitos de consumo del cliente en función de las necesidades derivadas de la etapa que esté transitando, es decir, en que parte del ciclo de vida familiar (CVF) se encuentra. Es una variable que combina la edad, estado civil, presencia ó ausencia de hijos.
Según este criterio, las personas adultas jóvenes y adultos (de 25 a 65 años) serán los potenciales clientes, ya que:
· Están formando ó han formado una familia, con ó sin hijos, pero generalmente con una casa propia, a la que deben equipar con muebles, electrodomésticos y preservarla de los daños que provoca un agua de mañana calidad.
· Han tomado conciencia de los problemas de salud que puede ocasionar una mala calidad de agua y son más propensos a buscar soluciones.
· Su posición financiera va mejorando con los años y a medida que esto ocurre, van adquiriendo nuevos productos para el hogar y/ó renovando electrodomésticos añejos.


Segmentación con criterio psicográfico.
Variables seleccionadas: motivos, estilo de vida y geodemografía.
Análisis: esta segmentación permite dividir a los clientes en función de los rasgos psicológicos que pueden influir en sus comportamientos de compra.
· Motivos: cuidar la vivienda y la salud de la familia.  Debido a la experiencia que tiene la empresa, se sabe que el segmento de clientes al cual se apunta tiene la intención y/ó inquietud de mejorar la calidad de agua que recibe en su vivienda, tanto con miras a cuidar la salud de su familia como a cuidar las instalaciones y artefactos de la casa. Estos son motivos para pensar en que los productos y servicios de la nueva división AGUA serán de interés para este público seleccionado.
· Estilo de vida: el segmento de la población seleccionado ha buscado luego de la pandemia tranquilidad, vida al aire libre, espacios generosos y más tiempo para compartir en familia, creando un verdadero estilo de vida “country” que la diferencia del resto de la población. En esa búsqueda de tranquilidad es de pensar que el consumidor que habita un barrio cerrado se preocupa por tener bajo control los problemas que genera la falta de tratamiento de agua para uso doméstico, tales como incrustaciones de sarro, ó agua con sedimentos que puedan alterar la estética y armonía de la vivienda.
· Geodemografía: agrupa a los clientes potenciales en categorías de estilos de vida de su vecindario. Ayuda a desarrollar programas adaptados a los compradores potenciales que viven en pequeñas regiones geográficas como vecindarios ó que tienen características específicas en el estilo de vida y demográficas. 
Este criterio es aplicable a las UC, donde la problemática del agua y sus posibles soluciones son de público conocimiento entre los integrantes del barrio, quienes a menudo cuentan con un grupo de WhatsApp y comparten opiniones y experiencias. Será fundamental lograr clientes satisfechos en estos conglomerados para promocionar la marca y aumentar el número de clientes.



MERCADO META

En función de la segmentación del mercado realizada, se define al mercado meta en el cual se pretende ingresar como el que está geográficamente ubicado en la Zona Norte del Gran Buenos Aires (Partidos de Escobar, Pilar, San Miguel, José C. Paz, Malvinas Argentinas y Exaltación de la Cruz).
Desde el punto de vista demográfico, el mercado objetivo son hombres y mujeres de entre 25 y 65 años, pertenecientes a las clases media alta y alta.
Desde la perfectiva psicográfica, el mercado meta está compuesto por habitantes de barrios cerrados o rurales que buscan un estilo de vida al aire libre y tranquilo, en contraste con el entorno urbano. Estos individuos suelen identificarse con el estilo de vida de su comunidad seleccionada.

ENTREVISTAS

Resulta de particular interés conocer la opinión de diferentes personas que están interiorizadas tanto en la problemática del agua para consumo humano como en los desafíos que enfrentan los habitantes de las zonas suburbanas del Gran Buenos Aires (GBA).
Todas las preguntas y respuestas de todos los entrevistados se encuentran en el Anexo; a continuación, se presenta un resumen con las principales posturas de cada entrevistado:

Entrevista 1
Se comenzó por entrevistar al Dr. Raúl Castro, propietario del estudio jurídico que lleva su nombre, quien está dedicado desde hace muchos años a brindar asesoría a consorcios y administraciones de UC, y conoce el ámbito de este tipo de organizaciones, leyes relacionadas y problemas habituales. En el anexo 1 se muestra la entrevista completa, y a continuación un resumen de esta.
El entrevistado señala que desde los años 90 ha habido un notable crecimiento en los emprendimientos urbanísticos privados en el Gran Buenos Aires, principalmente debido a que el costo de vivir en estos lugares era similar o incluso menor que en la gran ciudad, ofreciendo contacto con la naturaleza, actividades recreativas y mejor seguridad. Sin embargo, en años recientes se ha notado un aumento significativo en los costos de mantenimiento de las viviendas, combustible, peajes y educación privada, lo que podría llevar a un éxodo inverso en el futuro.
En cuanto a la permanencia de los nuevos habitantes, la mayoría opta por establecerse de forma permanente, especialmente impulsados por la pandemia de COVID-19.
La calidad de infraestructura y servicios varía según el desarrollador y el costo de la unidad, siguiendo la lógica de mercado de que, a mayor precio, mejores servicios.
Respecto a la provisión de agua, Castro menciona el desarrollador tiene la obligación de proveer agua potable, ya sea conectándose a un sistema público si está disponible, o mediante captaciones propias y posterior tratamiento del agua si no hay acceso al sistema público. Este requisito es esencial para obtener la aprobación legal del conjunto inmobiliario.
En general, se espera que se cumpla con la exigencia de provisión de agua potable para obtener la aprobación legal del conjunto inmobiliario, quedando bajo la responsabilidad del desarrollador.


Entrevista 2

La segunda entrevista se realizó al Sr. Jorge Ceballos, propietario de la empresa Hidroinsumos S.R.L., dedicado desde el año 2007 a la importación y comercialización al por mayor de insumos para tratamiento de agua, quien comenta que la demanda de purificadores de agua ha experimentado un aumento exponencial en los últimos años, principalmente debido a la proliferación de pequeñas pymes, la competitividad de la industria china y la influencia de las redes sociales. Los consumidores han incrementado su conciencia sobre la calidad del agua, no solo para el consumo, sino también para su uso en electrodomésticos, los que demandan agua de mayor calidad, tales como termotanques, calderas, lavarropas, lavavajillas, etc.. Este cambio de mentalidad ha llevado a más personas a considerar la inversión en sistemas de tratamiento de agua como una alternativa económica frente a la compra de agua embotellada.
A corto y mediano plazo, se espera un crecimiento sostenido en el mercado de tratamiento de agua domiciliario. Esta etapa implicará una mayor capacitación profesional y una distribución nacional más organizada, consolidando tanto a las empresas pioneras como a nuevas compañías.
En cuanto a las importaciones en Argentina, la regulación es dinámica y afecta la provisión de insumos debido a la fluctuante macroeconomía del país. La falta de una industria nacional en este sector significa que la dependencia de insumos importados continuará por al menos los próximos 20 años.

Entrevista 3

La tercera entrevista se realizó a la Dra. en Ciencias Sociales, Melina Tobías, especializada en problemáticas del acceso al agua potable y saneamiento en el área metropolitana del GBA.
Tobías señala que, aunque aún no ha analizado en profundidad los datos del último censo de 2022, considera que las tendencias observadas en los últimos años indican un aumento en la densidad poblacional de las zonas periféricas del Gran Buenos Aires (GBA), especialmente en el segundo y tercer cordón. Este crecimiento ha aumentado la demanda de infraestructura de servicios públicos, incluyendo agua potable y saneamiento. Históricamente, estas áreas han tenido déficits en servicios básicos y se han gestionado con soluciones propias, como pozos de agua. Sin embargo, el rápido crecimiento poblacional ha puesto presión sobre los recursos hídricos, resultando en la contaminación del agua por residuos cloacales, lo que genera aumento de niveles de nitritos y nitratos, además de la presencia natural de arsénico, lo que hace que el agua no sea potable.
Desde 2016, la administración del abastecimiento de agua potable ha cambiado, con la llegada de AYSA asumiendo partidos de la provincia de Buenos Aires que previamente había sido gestionados por la prestataria provincial ABSA, y mejorando la calidad del agua mediante el uso de aguas superficiales y la mezcla con aguas de pozo.
En cuanto a las urbanizaciones cerradas del GBA, la situación es variada. Los sectores de altos estratos sociales conviven con asentamientos informales ó populares en la zona, resultando en diferentes capacidades para garantizar servicios de calidad. Los desarrolladores de estos emprendimientos privados deben garantizar la factibilidad y oferta de agua potable antes de construir. Sin embargo, muchas urbanizaciones funcionan como servicios desvinculados, gestionando el agua de manera descentralizada, lo que puede resultar en poca supervisión y problemas de contaminación.
Tobías menciona que, aunque los barrios cerrados deben cumplir con ciertos requisitos, en la práctica esto no siempre se cumple. La gobernabilidad y el control del agua en el área metropolitana es complejo, con competencias solapadas entre diferentes entes reguladores.
Los mecanismos de control son limitados, especialmente en términos de capacidades materiales y recursos para regular y analizar la calidad del agua en estos emprendimientos privados. Además, muchos de estos desarrollos se construyen en zonas ambientalmente desfavorables, lo que complica aún más la situación.
La entrevistada expresa que cumplir con el Objetivo de Desarrollo Sostenible 6 (ODS6) de la ONU es un desafío significativo. Aunque se ha avanzado en algunos aspectos, faltan datos desagregados sobre agua y saneamiento para monitorear adecuadamente el progreso. La falta de recursos y la complejidad del modelo federal de gobierno dificultan la recolección de información y la implementación de soluciones efectivas, especialmente en áreas fuera del área metropolitana y en pueblos del interior de la provincia de Buenos Aires.


EXPANSIÓN DE LAS UC DEL GRAN BUENOS AIRES.

El historiador, sociólogo y urbanista argentino Fernando Bercovich, comenta en una nota realizada por la agencia de noticias Sputnik Mundo, que la primera oleada de barrios cerrados ocurrió en las primeras décadas del siglo pasado y un segundo boom durante la última dictadura cívico-militar (1976-1983) donde se construyeron autopistas para conectar a los countries más fácilmente con la ciudad. (Lehmann, 2023).
Como tercer episodio, Bercovich comenta que bajo la presidencia de Carlos Saúl Menem (1989-1999) tuvo lugar una nueva oleada hacia los countries, época marcada con una impronta económica de corte neoliberal.
La tendencia siguió en aumento durante los años 2000, produciéndose un quiebre con la llegada de la pandemia con un exponencial aumento de las UC, donde cada vez más habitantes de la Ciudad de Buenos Aires decidieron migrar para tener mayor contacto con la naturaleza, a la vez que buscaban mayor seguridad.
En la misma nota realizada por Sputnik Mundo, el desarrollador inmobiliario y vicepresidente del grupo SAT Financial Planning Mariano Otálora comenta que el boom de los barrios postpandemia es total y que antes del aislamiento se vendían 250 lotes de un barrio en 5 años y en la actualidad se venden en sólo uno. Otálora considera a la pandemia como un punto bisagra, ya que permitió el trabajo remoto para muchas personas y establecerse fuera de la ciudad.
También comenta el desarrollador inmobiliario que la gente comenzó a buscar espacios abiertos al alcance sin necesidad de moverse tanto y hace referencia a que este comportamiento fue típico de la clase media, la cual se dio cuenta que podía vivir mejor, en ambientes más amigables con la naturaleza, ocurriendo lo mismo a nivel mundial.
Es visible que el movimiento poblacional desde las grandes ciudades hacia los suburbios es un fenómeno con crecimiento sostenido desde las últimas décadas y que se acentúa con la llegada de la pandemia mundial, lo que ocasionó el crecimiento explosivo de las UC.
Para complementar esta información, se presentan los datos de crecimiento poblacional en los partidos de interés, según los resultados de los censos 2010 y 2022:

Tabla 2. Crecimiento poblacional de partidos en estudio entre 2.010 y 2.022.

	Partido de la pcia. de Bs. As.
	Población 2010
	Población 2022
	Variación absoluta
	Variación relativa %

	Escobar
	213.619
	256.268
	42.649
	20

	Pilar
	299.077
	394.754
	95.677
	32

	Malvinas Argentinas
	322.375
	350.674
	28.299
	8,8

	Exaltación de la Cruz
	29.805
	40.159
	10.354
	34,7


Fuente: Elaboración propia a partir de datos del Censo 2022

El cuadro nuestra un significativo aumento de la población, en todos los partidos;  si bien es cierto que los desarrollos residenciales privados pueden influir en el dinamismo demográfico de la región, no es posible asegurar que este fenómeno sea el único responsable del incremento observado, pero sí tiene correlación con la migración desde las grandes ciudades hacia las áreas suburbanas que se viene dando en los últimos años.

RELEVAMIENTO Y CUANTIFICACIÓNDE LAS UC.

Con el fin de calcular la demanda potencial para el proyecto es necesario conocer ó estimar la cantidad de urbanizaciones cerradas que existen en la zona geográfica de interés. Esta información no se encuentra publicada en un solo sitio, si no más bien dispersa en diversas fuentes.
Por un lado, el gobierno bonaerense viene trabajando junto con la Agencia de Recaudación de la Provincia de Buenos Aires (ARBA) en regularizar la situación catastral y tributaria para estos tipos de las UC, obteniéndose paulatinamente un ordenamiento de la información.
Para poder establecer un número aproximado de UC y cantidad de lotes existentes se recopiló información publicada por ARBA, por páginas web de inmobiliarias tales como Argenprop y Zonaprop, en la plataforma Poblaciones y consulta a administradores de algunos barrios. Así se pudo acceder a información tal como masterplan, ubicación geográfica y cantidad de lotes de cada urbanización.
Se tuvo el especial cuidado de consultar en dos o tres fuentes distintas para validar los datos que se iban encontrando.
Cabe recalcar que este relevamiento no arrojó un número exacto, pero sí aproximado y de mucha utilidad a los fines del proyecto.
A continuación, se detallan datos relevantes publicados en diferentes revistas y diarios:

· Según datos de la Agencia de Recaudación de la Provincia de Buenos Aires (ARBA), en suelo bonaerense hay más de 1.000 barrios cerrados o countries, de los cuales 568 están registrados formalmente, 73 tributan como “tierra en desarrollo” y 300 no están registrados ni tributan. (Cayón, 2020).
· De acuerdo con el diario Pilar a Diario y datos de ARBA, Pilar tiene 137 countries y barrios cerrados registrados oficialmente. Además, hay otros 6 en proceso de desarrollo bajo la ley 15038. Aunque el consenso en el sector inmobiliario indica que hay más de 200 urbanizaciones en Pilar, solo 143 están registradas oficialmente, mientras que el resto operan de manera informal. (Schetjman, 2020).




Gráfico 14. Inspección de ARBA en UC.
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Fuente: Pilar a Diario

· Por primera vez en la historia, la Municipalidad de Escobar realizó un mapeo de lotes en los 73 barrios cerrados y clubes de campo del distrito, con el objetivo de elaborar un registro que permita generar un vínculo directo con los vecinos, para atender sus demandas y trabajar de manera conjunta en la búsqueda de soluciones. El relevamiento, a cargo de la Dirección de Emprendimientos para Barrios Cerrados y Clubes de Campo, arrojó un total de 26.068 lotes que fueron clasificados de acuerdo a la cantidad que cada barrio posee: barrios pequeños (hasta 200 lotes), medianos (hasta 500) y grandes (más de 500). (INFOBAN, 2018).

· Según el portal inmobiliario Argenprop, en el partido de Malvinas Argentinas el número de UC asciende a 9 y en el partido de Exaltación de la Cruz a 17.









Gráfico 15. UC de Exaltación de la Cruz y de Malvinas Argentinas
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 Fuente: Argenprop

De esta manera, se logró obtener el número aproximado de UC y de lotes, información que se muestra a continuación:

Tabla 3. Cuantificación de UC en el área de estudio.
	Partido de la provincia de Bs. As.
	Cantidad de UC
	Cantidad de Lotes

	Escobar
	73
	26.068

	Pilar
	219
	45.062

	Malvinas Argentinas
	9
	1.864

	Exaltación de la Cruz
	17
	3.530

	Total
	318
	76.224


Fuente. Elaboración propia (2024)

Se concluye que en la zona geográfica estudiada para el proyecto hay una cantidad significativa de lotes, lo cual se traduce en un potencial considerable de clientes. 
Esto representa un mercado altamente atractivo para el proyecto, especialmente considerando el perfil socioeconómico de los residentes. Este mercado no solo es amplio, sino también proclive a invertir en tecnologías que mejoren su calidad de vida y sean sostenibles a largo plazo. 


ENCUESTA

Con la finalidad de conocer el comportamiento de los potenciales clientes y su intención de compra se realizó una encuesta basada en un procedimiento no probabilístico de muestreo, el muestreo de estratos.
Según Baca Urbina (2011), en el muestreo por estratos …” el encuestador está en libertad de seleccionar, antes de la encuesta, un estrato determinado de la población según convenga a sus objetivos, ya sea estratos de ingresos, educación, edad, u otros. Su ventaja es que el cuestionario es más directo y su aplicación menos costosa que si emplea un muestreo probabilístico.”
Por lo anterior, se decidió realizar la encuesta a propietarios de viviendas de algunos de los barrios cerrados que resultaron del relevamiento. Para tener llegada a éste público, se utilizaron contactos existentes en la zona, tales como clientes y Arquitectos que han consultado a OHM. A través de ellos se hizo circular una encuesta vía Google Forms a los grupos de chats de los barrios de interés.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA

A continuación, se presentan los resultados de la encuesta, la cual recibió 110 respuestas:

Pregunta 1: Nombre del barrio ó partido en el que se encuentra.
Resumen de respuestas: Escobar, San Ramiro, Haras Santa María, Grand Bourg, Pilar, Los Tilos, Club náutico, El Ocho, Santa Emilia, Santa María de los olivos, Puertos del Lago barrio Vistas en Escobar, Fincas de Maschwitz, Los Cardales, Santa Emilia - Pilar del Este, Exaltación de la Cruz, Loma verde, Country San Matias, Ing. Maschwitz, Barrio Weekend, La Pradera, El Canton, Estancias del Pilar, Los Lagartos, Estancias del Pilar, Barrio Champagnat, Mirabosques Cardales, San Eduardo, Pilar del Este, Altos de Campo Grande, Barrio Privado Maschwitz, El Cantón- Barrio Golf, Cardales Village, Sofitel- La Reserva, El Naudir, Maschwitz Country Club.
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Pregunta 3
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Pregunta 4
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Pregunta 5
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Pregunta 6:
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Cuáles? 
Resumen de respuestas: No conozco, PSA, Hidrolit, Osmovic, Ivess, Veolia, HTS, Acquabio, Acquahome, Elektrim, Hidroinsumos, No conozco. Se que hay, no se nombres.

Pregunta 7
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Pregunta 8
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CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA

Los resultados de la encuesta reflejan preocupación entre los residentes de esos barrios respecto a la calidad del agua que llega a sus hogares. A pesar de que el suministro de agua del barrio está disponible para la mayoría, más del 70% de los habitantes opta por no consumirla, prefiriendo en su lugar comprar agua envasada, lo que indica una falta de confianza en la calidad del agua proporcionada por los consorcios responsables.
La falta de conocimiento sobre las empresas que se dedican a ofrecer soluciones para los problemas relacionados con el agua en los hogares, como lo señaló el 62,7% de los encuestados, destaca una demanda no cubierta y resalta un amplio campo de oportunidades para OHM. Además, la encuesta revela que el 72,7% de la población estaría dispuesto a realizar inversiones específicas para mejorar la calidad del agua en sus hogares, lo que confirma la necesidad de soluciones y servicios en este sector.


2.2.      ANÁLISIS DE LA OFERTA


Competencia directa:
A continuación, se detallan las empresas existentes en el sector de tratamiento de agua para uso doméstico. Se las ha clasificado en tres grupos diferentes: empresas especializadas exclusivamente en la provisión de ablandadores de agua, aquellas enfocadas únicamente en la purificación de agua para consumo humano, y aquellas que ofrecen ambos productos.

Tabla 4. Análisis de la competencia
	Proveedoras de ablandadores de agua
	Proveedoras de purificadores de agua
	Proveedoras de ambas soluciones

	1. Acquabio, 
2. SSR.S.A., 
3. Instalserv, 
4. Hidrocheck,
5. Elektrim,
6. Softwater Argentina
7. Hidrosoluciones, 
8. Tepys, 
9. Vulcano.
10. Triangular
	1. PSA
2. Dvigi
3. Drago
4. Dis-Tec
5. Humma
6. Prince
7. Ellen


	1. Aguacolf
2. Vital Water
3. Pura
4. Waitec
5. Hidrolit
6. Hidroquil
7. Osmovic




Fuente. Elaboración propia (2024)

A pesar de la presencia de más de 20 empresas dedicadas a la purificación de agua en Argentina, concentradas principalmente en la Capital Federal y la zona sur del Gran Buenos Aires, existe un espacio para la entrada de nuevos competidores. Pocas de las empresas citadas anteriormente realizan una provisión del servicio de instalación y acompañamiento al cliente con asesoría desde el inicio de la consulta, siendo su principal canal de comercialización a través de plataformas de comercio electrónico ó e-commerce.
Para ingresar en este mercado con una propuesta innovadora se debe hacerlo con publicación de información clara sobre soluciones y beneficios que brinda OHM.
El servicio al cliente y un modelo de negocio distintivo con provisiones llave en mano, será la clave para lograr esta diferenciación de la actual competencia y así captar una porción del mercado existente sin cubrir. 

Competencia indirecta:
Al analizar el mercado de la purificación y acondicionamiento de agua, es esencial no limitarse únicamente a las empresas que ofrecen soluciones directas como purificadores de agua y ablandadores. De hecho, existen otras alternativas que los consumidores consideran al buscar mejorar la calidad del agua en sus hogares. Entre estas opciones se encuentran la compra de bidones de agua como alternativa a los purificadores y la adquisición de imanes y acondicionadores de agua como sustitutos de los ablandadores.

Agua envasada
Tal como se detectó en la encuesta realizada a potenciales clientes, una de las principales alternativas a la falta de agua potable es la compra de agua envasada en bidones de 5, 10 y 20 litros. Existen numerosas marcas de agua envasada en el mercado, algunas reconocidas a nivel nacional y mundial, así como marcas específicas de empresas de la zona geográfica de estudio, generalmente perteneciente a pequeños emprendimientos familiares.
A continuación, se mencionan las más relevantes:

Tabla 5 .Empresas dedicadas a la provisión de agua envasada.
	Grupos empresarios y Marcas Nacionales
	[image: Botella de plástico azul
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	Nestlé Waters: Nestlé Pureza Vital, Eco de los Andes, Glaciar.
Aguas Danone: Villavicencio, Villa del Sur, Ser.
Nutreco Alimentos S.A.: Sierra de los padres
Coca Cola Company: Dasani y BonAqua
CIMES, IVESS, Sparkling, 

	Partido de Escobar: Soda y Aguas Mabel, Szykula Aguas Escobar S.A. (IVESS), Nic Water, 
Partido de Pilar: M y C Agua mineral Neviska, IVESS Agua Pilar, 
Partido de Malvinas Argentinas: Embotelladora Tortuguitas S.R.L., 
Partido de Exaltación de la Cruz: Celupaper
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La compra de agua envasada presenta diversas desventajas, entre las que se pueden mencionar:

· Contaminación ambiental debido a la generación de residuos plásticos, especialmente por los envases no retornables.
· Daños que provoca en la salud la ingesta de microplásticos, partículas de tamaño menor a 5 mm que desprenden los envases.
· La acumulación y acopio de envases en el hogar, lo que demanda tiempo de acarreo y espacio para guardar bidones.
· Riesgo asociado al consumo de agua envasada de dudosa procedencia, sin los debidos registros que exige la autoridad competente del lugar.

El diario Infobae realizó una entrevista a la Dra. Ana Torlaschi-integrante del Área de Infectología del Hospital Ramos Mejía y presidenta del Comité de Salud y Ambiente de la Asociación Médica Argentina- en la cual la especialista trata diferentes aspectos relacionados al agua, la problemática de la contaminación, acceso mundial al agua y consumo de agua envasada. En relación con éste último punto, comenta en un tramo de la nota: 

… “Un estudio realizado por el Instituto Nacional de Tecnología Industrial (INTI) sobre el agua de mesa, publicado en 2011, demostró que el 60% de las muestras analizadas presentaron problemas con uno o más ítems de la normativa de referencia”, advierte Torlaschi. Y detalla que algunas de las marcas superaron el límite establecido para arsénico (comprobado cancerígeno) y nitratos, mientras que otras tenían presencia de bacterias perjudiciales para la salud. Investigaciones realizadas en Estados Unidos, comprobaron que diez de las marcas más importantes de agua envasada tenían 38 contaminantes (un promedio de ocho por marca) que podían ser perjudiciales para la salud incluidos: productos desinfectantes, isotopos radioactivos y solventes, entre otros.” (Rigoz, 2020).

Acondicionadores de agua para toda la casa

Sales de polifosfato de Sodio: las Sales de Polifosfato de Sodio cumplen la función de inhibir la formación de sarro en cañerías y artefactos domésticos. Se colocan a la entrada de agua de la vivienda y actúan disolviéndose para formar una microcapa protectora alrededor de la molécula de sarro.
Al no eliminar el sarro, el agua tratada no queda ablandada, si no acondicionada para reducir el nivel de incrustaciones.
Este producto resulta atractivo para el público debido a que su precio es sensiblemente inferior al de un ablandador.
La marca más reconocida es Siliphos, de origen alemán. Empresas que comercializan esta alternativa: son Hidroquil, Aser Filtros S.R.L, Humma.

Gráfico 16- Filtro de polifosfato de sodio.
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Fuente. Mercadolibre.com.ar


Imanes ó campos magnéticos

Existe una alternativa de tratamiento del agua con sarro a través de impulsos electrónicos que alteran la formación de incrustaciones. Estos impulsos son provocados a través de un campo electromagnético que mantiene en suspensión la molécula de sarro. 
Las principales marcas en el mercado son: Ionis, Lumit, Sarrofast, Hisumma Solar.



Gráfico 17. Equipo imán antisarro magnético

[image: Diagrama
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Fuente. Mercadolibre.com.ar


CONCLUSIONES DEL ANALISIS DE MERCADO

Como primera conclusión se puede destacar que existe una evidente demanda insatisfecha en cuanto a soluciones de tratamiento de agua en los barrios cerrados de la zona; un gran porcentaje de los encuestados manifiesta no consumir el agua que entrega el barrio y otro porcentaje elevado dice tener problemas con el sarro.
En cuanto a la competencia, se identificaron empresas que ofrecen productos y servicios similares en el sector, tanto directa como indirectamente. Sin embargo, se observa un espacio para la diferenciación a través de un enfoque de negocio distintivo, como la provisión de servicios llave en mano y un fuerte énfasis en el servicio al cliente.
[bookmark: _Toc152872698]








CAPÍTULO 5: PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIOS

A continuación de definirán todos los aspectos del plan de negocios para la nueva división AGUA con el fin de contar con una descripción clara de todas las consideraciones relacionadas para la puesta en marcha del negocio, operación y crecimiento sostenido.

CREACIÓN DEL NEGOCIO

Aspectos legales
La nueva unidad de negocios operará con la misma razón social de la empresa constitutiva, OHM INSTRUMENTAL SAS, la cual está inscripta ante la IGJ (Administración General de Justicia) como una Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.) con la actividad Ensayos y análisis técnicos (Código 712000).
Será necesario ampliar ante el organismo de recaudación de impuestos AFIP (Administración Federal de Ingresos Públicos), las nuevas actividades a realizar:

Tabla 6. Actividades económicas por declarar según nomenclador de AFIP.
	Código de actividad
	Descripción

	282909
	Fabricación de maquinaria y equipo de uso especial n.c.p.

	331290
	Reparación y mantenimiento de maquinaria de uso especial n.c.p.



Fuente. Elaboración propia (2024)


FILOSOFÍA EMPRESARIAL

En el corazón de la filosofía empresarial de OHM está el compromiso con la excelencia técnica y la innovación. A continuación, se presentan la Misión y Visión de la nueva División Agua, así como los valores comunes a toda la empresa:





Misión
Nuestra misión es proporcionar soluciones reales para el tratamiento de agua para fines domésticos, estableciendo relaciones duraderas con nuestros clientes basados en un entorno de confianza y servicio.

Visión
Ser la empresa líder en el tratamiento de agua para fines domésticos, ofreciendo soluciones innovadoras, sostenibles y efectivas para un futuro con agua limpia y segura en cada hogar.

Valores de la empresa
Excelencia, Innovación, Coherencia, Impacto y Comunidad.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
A continuación, se describirá la estructura organizativa de la empresa. Esta descripción incluirá tanto la estructura existente como la estructura futura con la incorporación de nuevos recursos humanos necesarios para apoyar esta expansión. A través de esta descripción se delineará cómo la empresa se organizará y gestionará para garantizar el éxito y rentabilidad.

Organigrama y recursos humanos
A continuación, se muestra el organigrama de la empresa, donde se han representado en color gris los puestos existentes y en color naranja los puestos a crear para la nueva división AGUA:
[image: Diagrama
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Fuente. Elaboración propia (2024)


Descripción de los puestos de trabajo
A continuación se describen los puestos de trabajo indicados en el organigrama, tanto los actuales como los que se crearán para la nueva división AGUA:

Tabla 7. Descripción de puestos de trabajo.
	Puesto de trabajo
	Descripción

	Director
	Sus principales funciones son:
· Responsable del diseño y cumplimiento de la estrategia de la empresa.
· Organizar y gestionar las prioridades de la empresa.
· Seguimiento de los resultados del negocio y aplicación de las modificaciones necesarias para mejorar.
· Mantener relaciones con los clientes, para lograr la satisfacción de éstos.
· Liderar el capital humano de la empresa, fomentando el desarrollo y crecimiento de los empleados.

	Gerente general
	Sus principales funciones son:
· Supervisar la operativa diaria de la empresa.
· Mantener presupuestos y optimizar gastos.
· Supervisar la contratación y formación de nuevos empleados.
· Evaluar y mejorar las operaciones y el desempeño financiero. Para cuando se requiera, preparar informes periódicos para la dirección.
· Mejorar constantemente las condiciones laborales (p. ej., actualización de salarios, evaluación de nuevos beneficios, resolución de conflictos entre empleados, evitar la pérdida de negocio a favor de competidores).
· Llevar adelante la gestión de Recursos Humanos, hasta la creación del departamento.

	Jefe de Servicio Técnico
	Sus principales funciones son:
· Ser el máximo referente de los servicios que se realicen, asegurando la calidad de cada uno de ellos.
· Ser soporte ante consultas, reclamos e inquietudes de los clientes acerca de los equipos, servicios a realizar o ya realizados por los técnicos de servicio.
· Ayudar a los técnicos de servicio respondiendo adecuadamente consultas acerca de instalaciones, calibraciones, mantenimientos, reparaciones y validaciones.
· Estar involucrado en la supervisión de la agenda a cargo del Coordinador de Servicio. Podrá sugerir cambios en función de las capacidades técnicas de los recursos.
· Generar órdenes de trabajo, donde se detallen las tareas a realizar en cada uno de los clientes.

	Coordinador de servicio técnico
	Sus principales funciones serán:
· Coordinar servicios que se generen diariamente, manteniendo un vínculo fluido con el cliente final.
· Controlar la correcta ejecución ordenes de trabajo, comparando con los remitos de servicio realizados por cada técnico.
· Gestión de ingreso de los técnicos de servicio en clientes, gestión de acreditación de recursos en portales de SSHH. 
· Agilizar la agenda de los técnicos junto a jefe de servicio para optimizar los tiempos de respuesta y optimizar las salidas.

	Técnico de servicio 1 y 2
	Sus principales funciones serán:
· Realizará tareas de servicio técnico de instrumental de laboratorio en clientes finales e instalaciones de OHM Instrumental. 
· Deberá poder diagnosticar fallas, realizar mantenimientos preventivos y correctivos, calibraciones y validaciones, en equipos, haciendo uso de manuales de servicio, libros de validación, instructivos y manuales de usuario.
· En base a lo anterior, redactará informes técnicos que servirán para informar a los clientes de las fallas en los equipos, y partes o acciones a realizar o cambiar para que el equipo quede debidamente funcionando.
· Hará uso de patrones de calibración, herramientas específicas que le permitirán llevar a cabo las tareas mencionadas.

	Técnico de servicio 3 
	Sus principales funciones serán:

· Realizará tareas de servicio técnico de la División AGUA en clientes finales.
· Armar equipos en instalaciones de OHM Instrumental, siguiendo instrucciones del área I+D.
· Efectuará visitas de relevamiento inicial, en la etapa de preventa de los equipos.
· Realizará el armado y acondicionamiento de equipos a instalar en los clientes.
· Llevará a cabo la instalación y puesta en marcha de todos los equipos de la división.
· Realizará servicios técnicos de postventa, ya sean mantenimientos preventivos programados ó visitas de emergencia.
· Brindará asesoramiento telefónico cuando los clientes lo requieran.

	Responsable de calidad
	Sus principales funciones serán:
· Ser responsable de establecer y mantener el sistema de gestión de calidad de la empresa, trabajando en conjunto con la dirección.
· Supervisar el funcionamiento del sistema del control de calidad, estableciendo procedimientos de control para garantizar que los productos y/ó servicios cumplan con las especificaciones y estándares de calidad establecidos.
· Ser responsable frente a auditorías internas y externas, organizando las mismas, revisando documentos, registros y procesos para identificar posibles áreas de mejora y asegurar que se sigan las mejores prácticas.
· Trabajar estrechamente con todos los departamentos, como ventas, administración, servicio técnico e I+D, para garantizar la integración de la calidad en todos los aspectos de la operación empresarial.

	Ingeniero de I+D
	Sus principales funciones serán:

· Es responsable del diseño de cada nuevo proyecto de la empresa, analizando los requisitos del cliente, tomando contacto con éste y establecer las etapas de la ejecución.
· Debe manejar el software de diseño de los sistemas de ósmosis inversa, dimensionando los sistemas para dar la información al área de servicio técnico.
· Investigar sobre nuevas tecnologías de tratamiento de agua y materiales de construcción, para brindar a cada cliente una solución adecuada y actualizada. 
· Realizar todos los cálculos necesarios de cada proyecto: dimensionamiento de cañerías, selección de bombas, pruebas y simulación de fallas antes de la entrega al cliente.
· Uso de software de CAD para creación de planos r planos y especificaciones técnicas de los sistemas diseñados.

	Desarrollador y proyectista
	Sus principales funciones serán:
· Asistir al Ingeniero de I+D en las tareas del sector.
· Diseño, modelado e impresión 3D de piezas especiales, necesarias en el armado de equipos.
· Programación, desarrollo de software y firmware en C++, Visual Net y Phyton.
· Confección de sistemas electrónicos. Armado y ensamble de circuitos.
· Desarrollo de plataformas IOT/OTA.

	Ingeniero de Ventas
	Sus principales funciones serán:
· Proporcionar asesoramiento técnico a clientes potenciales de la División Agua, sobre los productos y/ó servicios de la empresa.
· Armar presupuestos y propuestas técnicas para cada solución a ofrecer.
· Realizar seguimiento de las propuestas y trabajar activamente para concretar las ventas.
· Informar al área de compras e I+D sobre cada proyecto concretado, para garantizar la realización de este en tiempo y forma.


	Administrativa
	Sus principales funciones serán:
· Realizar la facturación de los productos y servicios que la empresa comercializa, así como el envío de las facturas a los clientes y seguimiento de las cuentas para efectivizar los cobros.
· Gestionar y Administrar todas las actividades de Compras de la empresa, tales como recepción de requisiciones internas, búsquedas de presupuestos, evaluación de proveedores, envío de órdenes de compra, seguimiento de los pedidos y pagos.
· Realizar tareas de gestión en el municipio local, tales como habilitaciones, permisos y pago de tasas mensuales.
· Gestionar el alta de proveedores, así como su continua evaluación para evaluar los plazos de entrega, precios y calidad.
· Asistir a la gerencia general en la administración de Recursos Humanos, realizando la liquidación de sueldos y transferencias bancarias.

	Maestranza y control de stock
	Sus principales funciones se dividirán en dos grupos:
Maestranza:
· Realizar las tareas de limpieza y mantenimiento del orden general de todo el establecimiento.
Control de stock:
· Recibir los productos que entregue cada proveedor e ingresarlos mediante el sistema de gestión de stock al inventario de la empresa.
· Dar aviso al área de compras en caso de que detecte la baja del stock de seguridad de alguno de los productos.
· Controlar la caducidad y obsolescencia de los productos que tengan fechas de vencimiento.



Fuente. Elaboración propia (2024)

Principio del formulario


Propuesta de valor- CANVAS

Esta herramienta de gestión estratégica permitirá mostrar de qué manera el negocio creará, entregará y capturará valor de los clientes. El análisis de los 9 bloques permitirá definir las características que la empresa deberá tener con la nueva división AGUA.

Bloque 1: Segmento de clientes
Diferentes fuentes consultadas coinciden en comenzar por este bloque para definir quienes serán los clientes y qué segmentos del mercado serán los prioritarios.
Para realizar la segmentación se utilizaron los siguientes criterios: geográficos, demográficos y psicográficos.
Se estableció como mercado meta a aquellos habitantes que viven en UC del GBA Norte, de mediana edad y de clase media alta/ alta, sin distinción de género. 
Bloque 2: Propuesta de valor
Conociendo la problemática que tienen los habitantes de los barrios cerrados, en cuanto al acceso al agua potable, se definió la propuesta de valor para brindar soluciones llave en mano a los potenciales clientes:
Brindamos soluciones a las diferentes problemáticas del agua a través de una propuesta integral llave en mano con asesoramiento inicial, selección del equipamiento adecuado, instalación, puesta en marcha y servicio de postventa permanente.
Bloque 3: Canal de Distribución
A la hora de seleccionar el canal de distribución se debe pensar si con el agregado de un socio ó intermediario se obtendría un resultado más eficiente que haciéndolo de manera directa con el cliente final.
Debido a las características de la propuesta de valor de acercar al cliente una solución llave en mano, se escogió un canal de marketing directo, sin intermediarios, ya que la empresa OHM contará con técnicos especializados para realizar el trabajo de instalación de cada equipo.  
A su vez, la empresa OHM forma parte de una cadena de suministro, donde debe establecer relaciones con fabricantes y/ó distribuidores de los componentes para el armado del equipo que se instalará definitivamente en cada vivienda.

Bloque 4: Relacionamiento con el cliente
Una de las maneras de estar cerca del cliente será a través de redes sociales, tales como Instagram, Tik Tok, Facebook y Twiter, donde se publicarán artículos técnicos relacionados a la problemática del agua, promociones de productos e instalaciones en diferentes clientes y barrios.
También se dispondrá de un showroom para exponer los equipos y poder evacuar las dudas de los clientes.
Además, se creará una aplicación móvil donde el cliente podrá estar en contacto con la empresa, solicitando servicio de postventa y haciendo llegar sus necesidades.
Finalmente, y no menos importante, se habilitará la comunicación vía WhatsApp con los clientes, siendo uno de los canales instantáneos más utilizados por jóvenes y adultos.
Se harán publicaciones en redes sociales, se dispondrá de un showroom para exposición de equipamiento y se habilitará cal de WhatsApp y Aplicación móvil para que los clientes puedan interactuar con la empresa.
Bloque 5: Modelo de ingresos
En este punto se buscarán respuestas a preguntas como: De dónde provienen los ingresos? De qué segmento de clientes provendrán la mayor parte de los ingresos? Cuáles serán los medios de pago?
Los ingresos provendrán de la venta de equipos de tratamiento de agua, servicios de instalación y mantenimiento, venta de consumibles y repuestos. Los medios de pago que se aceptarán son efectivos, transferencia bancaria, tarjetas de crédito y Mercado Pago.



Bloque 6: Recursos Clave
Aquí se considerarán cuáles son los activos más importantes para el buen funcionamiento del negocio, tales como:
· Materiales: se deberá contar con un depósito de materia prima, lugar de armado de equipos y un showroom para exposición. También se necesitará contar con vehículos de carga para poder transportar hasta el lugar de la instalación cada uno de los equipos.
· Intelectuales: se contará con la marca registrada OHM y se patentará cada equipo que se desarrolle en la empresa y sea innovador en el mercado.
· Humanos:  personal técnico capacitado para el diseño y dimensionamiento de los equipos, armado e instalación.
· Económicos: se deberá contar con la suficiente liquidez para que la empresa pueda desarrollar las actividades planeadas. Se buscarán financiaciones en las compras y trabajar con créditos convenientes para la adquisición de capital de trabajo y activos fijos.
Se consideran recursos clave: un lugar físico donde montar un depósito, oficinas y showroom, vehículos de carga, marca propia y patentes de desarrollos propios, recursos humanos especializados y liquidez financiera para poder operar.
Bloque 7: Actividades clave
Aquí se detallarán cuáles son las actividades clave que se deben desarrollar para entregar de manera correcta la propuesta de valor.
Se deben diseñar oportunamente las campañas de marketing más adecuadas, dependiendo de la situación y contexto, para poder captar potenciales interesados. Luego será fundamental trabajar con esos prospectos para lograr la mayor conversión a clientes.
También se deben hacer búsquedas y evaluación de proveedores de insumos para contar con stock permanente y al mejor precio de compra.
Por otro lado, la actividad técnica incluirá el armado de los equipos, instalación y puesta en marcha. No menos importante será la actividad de postventa y hacer todos los esfuerzos necesarios para fidelizar al cliente.
Se consideran actividades clave: compra de insumos, diseño, armado e instalación de equipos y servicio venta y de postventa. La definición de campañas de marketing oportunas también será fundamental, así como realizar una correcta prospección de clientes y cierre de ventas.
Bloque 8: Socios Estratégicos
Aquí analizaremos las personas/empresas con las que es fundamental tener buenas relaciones para mejorar continuamente el funcionamiento del negocio.
· Proveedores: inicialmente la empresa operará con proveedores locales de insumos para el tratamiento de agua. Cabe recordar que la gran parte de los materiales necesarios para la fabricación y armado de los equipos son fabricados en el exterior del país. Ya han sido identificados los principales importadores y los precios de venta al por mayor.
· Colegios técnicos: será muy importante hacer convenios con las Escuelas Técnicas de la zona, para ofrecerles pasantías a sus alumnos y poder contribuir a su formación educativa desde un ángulo empresarial, brindándoles un lugar para que tengan su primer contacto con el mundo laboral y actual. A su vez, será una oportunidad para poder captar jóvenes con formación técnica que quieran incorporarse al mundo laboral formal.
· Profesionales de la rama de Arquitectura: será muy importante tejer relaciones con estos profesionales, para que puedan recomendar a sus clientes que están en etapa de construcción de su vivienda, un sistema de agua que la proteja de los daños que ocasiona el agua dura. Estos actuarán como promotores de la marca y serán retribuidos con una comisión por venta.
Serán considerados como socios estratégicos a los proveedores de insumos necesarios para fabricar los equipos, a los Colegios Técnicos de la zona de donde podrán venir potenciales colaboradores con formación técnica y profesionales de Arquitectura que harán promoción de la marca frente a sus clientes finales.
Bloque 9: Estructura de costos
Este último punto será fácil de analizar, ya que se han establecido en los anteriores cuales son los recursos y las actividades clave de la empresa.
Podemos dividir los costos en tres grandes grupos:
· Costos fijos: son aquellos que no dependen del volumen de producción ó venta de la empresa, tales como el alquiler del local comercial, servicio de internet, mano de obra indirecta, impuestos y tasas municipales, Seguros y pólizas, Publicidad, comisiones y leasing bancarios.
· Costos variables: estos costos dependen directamente del nivel de productividad de la empresa, como los son las comisiones de venta, insumos y materia prima, combustible y recursos energéticos.
La estructura de costos de la empresa estará formada por costos Fijos, principalmente gastos de alquiler y leasing bancario de vehículos y costos variables, como lo son los insumos, materias primas y mano de obra de técnicos especializados.
A continuación, se esquematizan los 9 bloques que resumen el modelo de negocio de la nueva División AGUA:  


[image: Tabla
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Fuente. Elaboración propia (2024)

El cliente ideal- Buyer persona

Según la plataforma RD Station: “Buyer persona, o simplemente persona, es un personaje ficticio que se construye a partir de la etnografía de una población (edad, sexo, costumbres, creencias, entre muchas otras), con perfil psicológico, calidades y comportamientos similares. Cabe aclarar que, para un mismo producto o servicio, una empresa puede crear diferentes perfiles de Buyer Personas.”

…Entender al comprador es fundamental no sólo para el desarrollo de productos, sino también para la producción de contenido que orientará la adquisición de nuevos clientes. (RD Station)

A continuación, se presenta el buyer persona creado, basado en las respuestas de un potencial cliente con las características deseadas, quien accedió a responder un cuestionario sobre sus necesidades, gustos y comportamientos: 
Gráfico 20. Diagrama Buyer persona
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Fuente. Elaboración propia (2024)




Plan de marketing

Posicionamiento
“El posicionamiento es el arreglo de una oferta de mercado para que ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en relación con productos competidores en las mentes de los consumidores meta.”(Amstrong-Kother, p.50, Fundamentos del Marketing)
Considerando la oferta actual en el mercado de equipos de tratamiento de agua para uso doméstico, se observa una similitud en los productos y tecnologías disponibles en comparación con los que ofrecerá OHM. Por lo tanto, es crucial desarrollar una propuesta de valor que se diferencie de la competencia, evitando así competir únicamente en base a precios.
La declaración de posicionamiento de la marca puede postularse como sigue: 

“Para aquellas personas preocupadas por la calidad del agua de su hogar y en busca de protección segura contra el sarro, llegaron los sistemas de tratamiento de agua OHM.
En un mercado saturado de soluciones simples, OHM se destaca como una opción integral que va más allá de la provisión de equipamiento, marcando la diferencia al brindar tranquilidad y bienestar a nuestros clientes."

Estrategia de marca
La marca es considerada un activo invaluable para cualquier empresa y para OHM no es la excepción; deberá poder conectar con los consumidores llevando una clara idea de soluciones para la problemática del agua, evocando confianza, calidad y tranquilidad.
Todos los productos se comercializarán bajo la marca OHM, siendo el logo el que se representa a continuación:

Gráfico 21. Logotipo OHM División Agua
[image: Imagen que contiene Logotipo
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Fuente. Elaboración propia (2024)


La marca será inscripta en el INPI (Instituto Nacional de la Propiedad Intelectual) para garantizar la propiedad, impidiendo que terceros comercialicen productos y/ó servicios bajo el mismo nombre. 


Precio
Es fundamental establecer una estrategia de precios adecuada al ingresar al mercado para garantizar el éxito. En el caso de OHM, aunque el mercado ya cuenta con empresas que venden productos similares a los planeados de ofrecer, estas carecen de acompañamiento técnico comercial y un servicio adecuado para satisfacer las necesidades de los clientes con soluciones completas y sin preocupaciones. 
La estrategia que se establecerá será de fijación de precios de valor para el cliente, la cual se basará en agregar características y servicios de valor para diferenciar la oferta y respaldar precios más altos, en lugar de reducirlos para igualar a la competencia.
Se parte de las necesidades del cliente y de los beneficios que debe aportarle el producto. Se fija el precio teniendo en cuenta si el cliente lo considera adecuado para el valor recibido.
Se deberán vigilar permanentemente las tarifas que maneja la competencia para ofrecer precios apropiados sin exceder el límite superior que índique demanda nula y poder garantizar la propuesta de valor de la empresa con calidad y servicio inigualables.

Productos y servicios
A continuación, se describirán los productos y servicios que conformarán la propuesta de la nueva división AGUA, con los cuales se buscará entregar valor a los clientes de manera diferencial frente a la oferta existente en el mercado.

Ablandadores de agua 

Los ablandadores de agua trabajan por el principio de intercambio iónico: una resina catiónica (químicamente divinilbenceno y estireno, impregnada en Sodio) intercambia los cationes Calcio y Magnesio del agua. De esta manera el Sodio pasa al agua y los cationes Calcio y magnesio quedan retenidos en la resina.
Para eliminar los cationes retenidos en la resina, es necesario realizar un proceso llamado regeneración, el cual consiste en hacer pasar una solución de Cloruro de Sodio, la cual le reestablecerá a la resina a su punto original y descartará a través de un desagüe el calcio y magnesio retenidos. La autonomía del equipo dependerá de la cantidad de resina utilizada y de la dureza total del agua, calculándose mediante la siguiente ecuación:




El equipo se proveerá con un prefiltro de sólidos para retención de sólidos suspendidos y protección del cabezal automático.
Los modelos que se ofrecerán para uso domiciliario son los siguientes:
Tabla 8. Modelo de equipos ablandadores de agua.
	Modelo
	Cantidad de resina
	Cantidad de habitantes por vivienda

	25 L
	25 litros
	Hasta 4 habitantes

	50 L
	50 litros
	Hasta 8 habitantes


Fuente. Elaboración propia (2024)

Se ofrecerá la provisión del equipo con la instalación, puesta en marcha y servicio de postventa, consistiendo este último en visitas de control periódicas con la entrega de consumibles, como Cloruro de Sodio y filtros de polipropileno.

Gráfico 22. Ablandador de agua para uso doméstico.
[image: Imagen que contiene interior, taza, tabla, café
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Fuente. Elaboración propia (2024)


Ósmosis inversa bajo mesada

Mediante la tecnología de ósmosis inversa se pueden separar de una corriente de agua los contaminantes, tales como Metales pesados, Arsénico, Nitratos, bacterias y virus, generando agua de máxima pureza, apta para el consumo humano.
La ósmosis inversa utiliza membranas que trabajan con alta presión para separar la corriente de producto de la corriente llamada rechazo, que es la que se lleva los contaminantes indeseables:

Gráfico 23. Esquema de desalación de agua por ósmosis inversa
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Fuente: (Manual técnico de desalación y purificación de aguas mediante ósmosis inversa, 2022)

El sistema de ósmosis a ofrecer se colocará bajo una mesada, con su propia canilla para extracción exclusiva para agua potable.
Gráfico 24. Sistema de ósmosis inversa para uso doméstico.
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Fuente. Elaboración propia (2024)


El equipo cuenta con 6 etapas de purificación:

· Etapa 1: filtro de polipropileno de 5 micrones, para retención de sólidos suspendidos, tales como arenillas, óxidos desprendidos de cañerías, partículas en general.
· Etapa 2: Filtro de carbón activado granular, para retención de scarbón activado y compuestos orgánicos.
· Etapa 3: filtro de carbón activado en polvo
· Etapa 4: Membrana de ósmosis inversa, encargada de la separación de los iones disueltos, bacterias y virus.
· Etapa 5: carbón activado para estabilización del pH y sabor del agua.


La propuesta de OHM consistirá en la provisión e instalación del equipo, incluyendo la perforación de la mesada para colocación de la canilla, puesta en marcha y postventa permanente de los cartuchos de las distintas etapas y servicio técnico de mantenimiento.

Otros productos:

Aunque existen otros productos en el mercado, como cloradores automáticos, filtros de partículas, filtros de hierro y manganeso, y sistemas de ósmosis inversa para toda la casa, estos no serán incluidos inicialmente. Este enfoque permitirá concentrar los recursos y esfuerzos en los productos que se consideran más requeridos, relevantes y con mayor potencial de impacto en la oferta inicial.
Para simplificar el análisis en este plan de negocios, se considerarán únicamente los ablandadores de agua y los sistemas de ósmosis inversa bajo mesada como los productos principales a ofrecer.

Plaza

El canal para llevar la propuesta de valor a los clientes será un canal directo, sin intermediarios.
Se utilizarán redes sociales, posicionamiento en Google y direccionamiento a página web para el contacto inicial y estará disponible un salón de venta ó showroom con exhibición de productos para aquellos clientes que deseen asesoramiento presencial.
Una vez que el cliente tome la decisión de compra se ofrecerá una visita de relevamiento a su domicilio para hacer la inspección del sitio de instalación y verificar que existen las condiciones apropiadas para el día de la entrega del producto y puesta en marcha.
El transporte y la entrega del producto la harán los propios técnicos de la empresa en el momento de la instalación, garantizado de esta manera la entrega de la propuesta de valor, sin preocupaciones para el cliente.

Promoción y publicidad

Promover el posicionamiento de los sistemas de tratamiento de agua para uso doméstico en la mente del consumidor requiere de una estrategia efectiva para resaltar su importancia y beneficios.
Se llevarán a cabo las siguientes acciones de promoción y publicidad:

· Educación sobre los daños del agua sin tratar: es esencial que los consumidores comprendan los riesgos del agua sin tratar en sus hogares y la salud. Se difundirá información en redes sociales sobre los contaminantes comunes y sus efectos adversos. Además, se explicará cómo el agua tratada prolonga la vida útil de electrodomésticos al reducir la acumulación de minerales, previniendo reparaciones costosas y promoviendo la eficiencia energética. Se creará contenido educativo en forma de blogs, infografías o videos que aborden estos temas.
· Demostraciones y testimonios: se proporcionarán demostraciones visuales o testimoniales de clientes satisfechos que hayan experimentado los beneficios de instalar un sistema de tratamiento de agua en sus hogares. Se realizará a través de redes sociales, tales como Instagram y Tik Tok.
· Creación de un showroom: se creará un showroom donde los clientes podrán visitar, conocer y familiarizarse con los productos, lo que fortalecerá su confianza en la empresa. Este será un punto distintivo de la competencia, ya que la mayoría de las empresas trabajan con tiendas virtuales.
· Carteles en la vía pública: se colocarán estratégicamente carteles en las zonas donde se pretende llegar con la propuesta, especialmente en las inmediaciones y accesos a los barrios cerrados. Esto facilitará la asociación con las publicidades en línea, fortaleciendo la presencia y reconocimiento de la marca.
· Participación en ferias y stands: habrá participación en ferias y eventos de la zona de la zona, aprovechando la oportunidad para exhibir los productos y ofrecer artículos promocionales. Estas actividades permitirán interactuar directamente con el público objetivo, destacando las características y beneficios de los productos, así como también fortalecer la presencia en la zona.
· Publicidad gráfica en revistas: Si bien la mayor parte del público hoy busca información e internet, siguen existiendo revistas barriales diseñadas especialmente para brindar soluciones a las necesidades de los barrios cerrados. Algunas de esas revistas que se reparten impresas en la zona geográfica de interés son: Revista Nordelta, Revista Lagunas, Estilopropio, revista Gallaretas, entre otras. 
Se harán anuncios en estos medios con el fin de posicionar la marca y que el público pueda asociarla con otras publicidades en medios digitales.
· Ploteo de camionetas y vehículos de la empresa: Se plotearán los vehículos y camionetas de la empresa para maximizar las oportunidades de promoción en la vía pública. Se colocará un código QR que direccione al público al Instagram de la empresa.

Plan operativo

1. Espacio de trabajo
Actualmente la empresa funciona en un local comercial alquilado, el cual está provisto de un depósito de insumos, área de armado de equipos, área de pruebas hidráulicas, una oficina, baños y cocina.
Con el crecimiento de la empresa y la necesidad de áreas específicas como oficinas, salas de reuniones, showroom y laboratorio, será necesario disponer de un nuevo lugar que se ajuste a estas necesidades
El lugar escogido para alquilar es un local comercial en el centro de la localidad de Escobar, el cual cuenta con 180 m2 de superficie, con áreas de trabajo distribuidas de manera muy conveniente para el correcto funcionamiento de la empresa.
Por los tanto, los espacios de trabajo quedarán divididos en dos edificios independientes.

2. Herramientas de trabajo y mobiliario
Para poder desarrollar la actividad de armado instalación y puesta en marcha de los sistemas de tratamiento de agua, será necesario adquirir las siguientes herramientas:
· Para cada uno de los técnicos: 1 Taladro a baterías, 1 Termofusora, 1 Cortacaños, 1 Juego de llaves pico loro y francesa, 1 llave Stilson, 1 Caja de herramientas general completa, 1 pinza amperométrica.
· En el taller de armado, deben existir las siguientes herramientas:
Banco de trabajo equipado con: Agujereadora de banco, 1 morsa de banco giratoria, 1 soldadora invertir Mig-Tig, 1 amoladora, 1 cortadora circular, bomba de achique de prueba.  
· Para el armado del showroom: 1 mostrador, 1 juego de living, 1 pantalla led de 75”, 5 ablandadores de agua para exhibición, 1 sistema de ósmsois inversa de 300 l/h, insumos de fabricación, tales como carcasas, cartuchos, membranas, etc.
· Para equipamiento del laboratorio de aguas: 1 Fotómetro de mesada, 1 PHchimetro, 1 conductímetro, reactivos de análisis para determinaciones de Dureza Total, Nitratos, Arsénico, alcalinidad y Cloro Libre residual.
· Para el equipamiento de oficinas: escritorios y sillas para 8 puestos de trabajo, 1 computadora para CAD de diseño, 3 notebooks ó laptops, 1 mesa para sala de reuniones con 14 sillas, 1 pantalla led de 75”.

3. Mobilidad

Para llevar a cabo las visitas técnicas a clientes para relevamiento, entrega de producto e instalación, los técnicos serán contratados con la condición de contar con movilidad propia.
Sin embargo, en el mediano plazo y de acuerdo con el cumplimiento del plan de crecimiento propuesto, se evaluará adquirir vehículos propios, a través de leasing bancario.

4. Operación del negocio

A continuación, se muestra el diagrama de flujo con las distintas tareas que la empresa debe llevar a cabo para cumplir con el pedido de cada cliente:

Gráfico 25. Operación del negocio de la División AGUA.
Diseño y envío a fabricación
Facturación y cobro del anticipo
Prospección, asesoramiento, cotización y cierre de venta
Publicidad y generación de contenido




Ingreso del cliente a la base de datos para futura postventa
Cobro del saldo y cierre de la transacción
Coordinación con el cliente e instalación




Fuente. Elaboración propia (2024)


El siguiente cuadro resume la información de bloque de operación, el área responsable de su ejecución y las principales tareas asociadas: 

Tabla 9. Áreas de trabajo y principales tareas de la División AGUA.
	Operación
	Área responsable
	Principales tareas

	
Publicidad y generación de contenido
	
Ventas y Administración
	· Búsqueda de espacios publicitarios convenientes
· Búsqueda de proveedores para tercerizar la creación de contenido (confección de videos, folletos, publicaciones en redes, contratación de influencers)
· Análisis de proveedores, pedido de precios y condiciones de contratación
· Pago a proveedores, seguimiento de trabajos

	
Prospección, asesoramiento, cotización y cierre de venta

	Ventas y Servicio técnico
	· Contacto con prospectos e interesados
· Asesoramiento técnico
· Selección de equipo y cotización
· Seguimiento de cotizaciones
· Negociación y cierre de ventas
· Envío de información para facturar y fabricar

	
Facturación y cobro del anticipo

	Administración
	· Pedir datos impositivos al cliente
· Facturación, envío y cobro del anticipo
· Informar al área de ventas y servicio técnico sobre pago efectuado para dar comienzo al diseño y fabricación.

	
Diseño y envío a fabricación

	I+D, Calidad
	· Establecer las condiciones del proyecto, necesidades del cliente y problemática del agua a tratar. 
· Pedir y/ó realizar de análisis de agua y comunicación al cliente sobre los  requisitos para la instalación.
· Simular en programas de software de proceso de ósmosis inversa ó cálculos de ablandamiento.
· Diseñar un nuevo sistema, en caso de ser uno a medida.
· Confección de plano y listado de materiales
· Compras de materiales necesarios.
· Control por parte del área de calidad de todos los documentos necesarios para emitir la orden de fabricación.
· Fabricación del sistema

	Coordinación con el cliente e instalación

	Servicio técnico
	· Contactar al cliente para coordinar la fecha de instalación
· Corroborar con el cliente que están todas las acometidas y servicios disponibles, lo que se indicó al momento del diseño. 

	Cobro del saldo y cierre de la transacción

	Administración
	· Contactar al cliente para hacer efectivo el cobro del saldo de la factura
· Envío del recibo correspondiente, una vez cobrado el saldo.

	Ingreso del cliente a la base de datos para postventa
	Ventas
	· Cargar en el sistema de gestión de cliente de la empresa ( CRM) los datos necesarios del equipo instalado para poder brindar atención de postventa al cliente.



Fuente. Elaboración propia (2024)


Tamaño del proyecto y plan de crecimiento
En esta etapa se definirá el tamaño del mercado objetivo, ó meta, así como el plan de crecimiento en 5 años, siendo éste el período para el cual se realizará el análisis financiero.
La siguiente figura esquematiza los tipos de mercado que existen, desde el punto de vista de la demanda:







Gráfico 26. Tipos de mercado
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Fuente: Libro Farro-Berensterin (Plan de negocio en pocos pasos)

Los autores de este libro definen:
Mercado potencial: es el conjunto de personas que podrían necesitar o requerir el producto o servicio que el proyecto desea ofrecer. El mercado potencial se define después de haberlo segmentado (es el 100 % del segmento final).
Mercado disponible: es la parte del mercado potencial conformado por los consumidores que, además de requerir el producto o servicio que ofrece el proyecto, tienen la intención de adquirirlo. Se define a través de la encuesta, cuando se busca el porcentaje de disponibilidad de compra del producto o servicio.
Mercado objetivo: es la parte del mercado disponible que el proyecto fija como meta para ser alcanzado.

A continuación, se presentan los pasos a seguir para definir el tamaño del mercado objetivo:
Gráfico 27. Pasos para definir el mercado objetivo.

Definición del mercado objetivo
Cálculo del mercado disponible
Cálculo del mercado potencial
Segmentación y targeting



Fuente: Elaboración propia

En el capítulo 4 se desarrolló la segmentación y el targeting del mercado, y luego se realizó la encuesta a potenciales clientes target con el fin de conocer las características y preferencias.
El siguiente paso fue conocer el mercado potencial que representa el segmento de clientes seleccionado, obteniéndose un numero aproximado de 72.224 lotes ó potenciales clientes.
La pregunta 4 de la encuesta arrojó como resultado que el 18,2 % de los consultados satisface su necesidad de agua potable con un purificador de agua, lo que significa que se porcentaje del mercado está ocupado; el resto del mercado sería el disponible, y se calcula como sigue:

Mercado disponible= 100% - 18,2%= 81,8%
Total de lotes/ clientes= 72.224 *81,8%= 59.079 clientes
Mercado disponible = 59.079 clientes

Este resultado y contexto representa una oportunidad significativa para la introducción de los sistemas de purificación en el mercado.
Para definir el mercado objetivo a atender en 5 años, que es el período para el cual se realizará la evaluación financiera, se harán los siguientes supuestos: 

· Cada nuevo cliente compra 1 ablandador y 1 sistema de ósmosis en cada transacción comercial, pudiendo un mismo técnico instalar ambos equipos en el mismo día. 
· En el primer año de operación, y hasta que la división Agua comience a ganar mercado, se realizarán 4 transacciones semanales, es decir, que 1 técnico podrá cubrir la demanda de instalaciones.
· La tasa de crecimiento interanual en unidades vendidas será del 40 %.

De esta manera, se establece el mercado objetivo, en número de clientes, a captar en el primer año:

· Semanas en el año: 52
· Clientes atendidos por técnico: 4 clientes semanales
· Cantidad de técnico el primer año: 1

Mercado objetivo el primer año = 208 clientes

Tabla 10. Proyección de la demanda

	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Cantidad de clientes
	208
	291
	408
	571
	799

	Clientes totales 
	2.277



Fuente. Elaboración propia (2024)

Gráfico 28. Proyección de la demanda.

Fuente. Elaboración propia (2024)



Porcentaje del mercado a cubrir en 5 años= Clientes totales en 5 años/Total clientes en el mercado disponible
=2.277/59.079
=3,85 %

El objetivo de cubrir el 3,85% del mercado en un plazo de cinco años se considera una meta conservadora, y a la vez, atractiva. Esta meta es prudente, dado que la marca OHM deberá hacerse conocer en el mercado, y al mismo tiempo continuará creciendo el interés y toma de conciencia sobre la calidad del agua por parte de la población.

Recursos necesarios para acompañar el crecimiento

De la proyección anterior, se desprende que se deberá acompañar el crecimiento con la incorporación de más técnicos instaladores y personal de venta: 

Tabla 11. Personal técnico necesario para la División AGUA.
	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Cantidad de técnicos
	1
	2
	2
	3
	4






Fuente. Elaboración propia (2024)


En cuanto al personal de ventas y asesoramiento, se considera que para los dos primeros años del proyecto 1 solo vendedor podrá realizar la tarea, en el tercer año se incorporará un segundo, y en el quinto año un tercero. 

Tabla 12. Vendedores necesarios para la División AGUA.

	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Cantidad de vendedores
	1
	1
	2
	2
	3


Fuente. Elaboración propia (2024)












CAPITULO 6: EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

Supuestos financieros
Para llevar a cabo la evaluación, es esencial establecer ciertas premisas financieras que guiarán el análisis:
· El plazo de evaluación del proyecto será de 5 años.
· Se tomará como moneda oficial el dólar estadounidense.
· La inflación no se considerará una variable durante la evaluación del proyecto. Por lo tanto, ni el precio de venta ni los costos se modificarán a lo largo de esta evaluación.
· Los sueldos del personal serán regidos de acuerdo con lo establecido por el convenio UECARA (Unión de empelados de la construcción y afines de la República Argentina). 
· El incremento de sueldos proyectado será del 5% anual por incentivos. 
· Algunos costos fijos, tales como los servicios tercerizados u outsourcing, gastos de cafetería ,de papelería, de publicidad y de CRM se incrementarán también en un 5% anual. 
· Tasa de descuento del proyecto: 15%
· Valor residual del proyecto: se considera como valor residual la mitad de la facturación del último año de medición.
· La inversión inicial se realizará con fondos propios de la empresa y leasing bancario para adquisición de camionetas.
Inversión inicial
A continuación, se detalla la inversión inicial del proyecto:

Tabla 13. Inversión inicial del proyecto
	Item
	Cantidad
	Costo Unitario    ( U$S)
	Costo total                ( U$S)

	Gastos inmobiliaria- Alquiler de nuevas oficinas y showroom- Refacciones
	1
	$ 8.000,00
	$ 8.000,00

	Ambientación de showroom, mobiliario, carteles y pantalla led
	1
	$ 6.500,00
	$ 6.500,00

	Computadoras y celulares 
	4
	$ 1.500,00
	$ 6.000,00

	Indumentaria de trabajo para técnicos
	1
	$ 400,00
	$ 400,00

	Mobiliario de oficina ( escritorio, silla, estantes)
	4
	$ 450,00
	$ 1.800,00

	Publicidad ( carteles, folletos, revistas digitales, posicionamiento Google)
	1
	$ 1.500,00
	$ 1.500,00

	Creación landing page (20 hs de trabajo)
	30
	$ 45,00
	$ 1.350,00

	Registro de marca en INPI
	1
	$ 500,00
	$ 500,00

	Total 
	$ 26.050,00



Fuente. Elaboración propia (2024)

Proyección de Gastos de Operación
Gastos operativos
Tabla 14. Costos operativos del proyecto.

	Item
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Salarios y cargas sociales
	35.160
	43.680
	56.880
	65.400
	87.120

	Alquiler local comercial
	9.600
	13.440
	18.816
	26.342
	36.879

	Tarifa de luz, agua e internet
	3.000
	3.150
	3.308
	3.473
	3.647

	Tarifa de  telefonía celular
	2.800
	2.940
	3.087
	3.241
	3.403

	Seguro del local comercial
	1.400
	1.470
	1.544
	1.621
	1.702

	Impuestos y tasas municipales
	1.500
	1.575
	1.654
	1.736
	1.823

	Abono CRM
	2.820
	2.961
	3.109
	3.265
	3.428

	Outsorcing contable
	5.100
	5.355
	5.623
	5.904
	6.199

	Outsorcing pagina web y programacion
	4.500
	4.725
	4.961
	5.209
	5.470

	Gastos bancarios
	1.000
	1.050
	1.103
	1.158
	1.216

	Ropa trabajo y elementos seguridad tecnicos
	1.400
	2.100
	2.800
	4.200
	5.600

	Cafetería
	300
	315
	331
	347
	365

	Librería y papelería
	1.440
	1.512
	1.588
	1.667
	1.750

	Publicidad digital/ posicionamieto Google
	10.800
	11.340
	11.907
	12.502
	13.127

	Combustible y viaticos tecnicos
	6.000
	9.000
	12.000
	18.000
	24.000

	Total
	86.820
	104.613
	128.709
	154.066
	195.729



Fuente. Elaboración propia (2024

Análisis proyectado
Supuestos
Precio de venta de los productos
Los equipos se comercializarán con los siguientes precios, expresados en dólares estadounidenses: 
· Ablandador de agua: U$S 1.500
· Osmosis inversa bajo mesada: U$S 800
Con el supuesto que se hizo en el punto xx, que cada cliente adquirirá ambos productos, se tomará un precio de venta total de U$S 2.300 para cada transacción.
El crecimiento acumulado se estima en un 40% interanual, como se detalló en el punto XX
Depreciación: se considerará una depreciación promedio del 20%.
Días de cobranza: al tratarse de una venta al consumidor final, las opciones de pago serán en efectivo ó con tarjetas de crédito; en este último caso, la empresa cobrará el dinero a los 10 días de llevada a cabo la transacción.
Días de pago: los costos fijos de la empresa, tales como alquileres, tarifas de luz, de internet y telefonía son mensuales, pero las compras de insumos carecen de financiamiento por parte de los proveedores, al menos inicialmente. Se considerará un promedio de 7 días de pago a proveedores, a través de compromisos con cheques al momento de la compra.
Días de inventario: se consideran 45 días de inventario de la mercadería en depósito.
Tabla 15. Análisis proyectado.
	
	Proyectado

	Año  
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	Transacciones
	
	208
	291
	408
	571
	799

	Precio promedio
	
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300
	2.300

	CMV
	
	50,0%
	50,0%
	50,0%
	50,0%
	50,0%

	Gastos fijos
	
	86.820
	104.613
	128.709
	154.066
	195.729

	Intereses
	
	
	
	
	
	

	Impuestos
	
	35%
	35%
	35%
	35%
	35%

	Días cobranza
	
	10
	10
	10
	10
	10

	Días de inventario
	45
	45
	45
	45
	45
	45

	Días de pago
	7
	7
	7
	7
	7
	7

	Otros datos:
	
	
	
	
	
	

	Tasa de descuento
	15%
	
	
	
	
	

	Inversiones de capital
	26.050
	
	
	
	
	

	Depreciación 
	
	20%
	20%
	20%
	20%
	20%

	Crecimiento
	
	
	
	
	
	40%



Fuente: Elaboración Propia (2024)


Capital de trabajo
Tabla 16. Capital de trabajo proyectado

	
	Proyectado

	Capital de trabajo
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	Compras (C= CMV-EI+EF)
	29.490
	239.200
	346.676
	485.347
	679.485
	951.279

	(Cuentas a cobrar) ventas/365*dias de cobranza
	-
	13.107
	18.350
	25.689
	35.965
	50.351

	(Mercaderías) CMV/365*dias de inventario
	29.490
	29.490
	41.287
	57.801
	80.922
	113.290

	Proveedores (compras/dias de inventario*plazo de pago)
	4.587
	4.587
	6.649
	9.308
	13.031
	18.244

	Capital de trabajo
	-
	38.010
	52.988
	74.183
	103.856
	145.398

	Inversión en Capital de trabajo
	-
	38.010
	14.978
	21.195
	29.673
	41.542



Fuente: Elaboración Propia (2024)


Estado de resultados
Tabla 17. Estado de resultados proyectado

	EERR Proyectado

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	 

	Ventas
	
	          478.400 
	          669.760 
	          937.664 
	       1.312.730 
	       1.837.821 
	 

	CMV
	
	          239.200 
	          334.880 
	          468.832 
	          656.365 
	          918.911 
	 

	Margen Bruto
	
	          239.200 
	          334.880 
	          468.832 
	          656.365 
	          918.911 
	 

	Costos Fijos
	
	             86.820 
	          104.613 
	          128.709 
	          154.066 
	          195.729 
	 

	Depreciación
	
	               5.210 
	               5.210 
	               5.210 
	               5.210 
	               5.210 
	 

	EBIT
	
	          147.170 
	          225.057 
	          334.913 
	          497.089 
	          717.972 
	 

	Intereses
	
	                      -   
	                      -   
	                      -   
	                      -   
	                      -   
	 

	EBT
	
	          147.170 
	          225.057 
	          334.913 
	          497.089 
	          717.972 
	 

	Impuestos
	
	             51.510 
	             78.770 
	          117.220 
	          173.981 
	          251.290 
	 

	Utilidad neta
	
	             95.661 
	          146.287 
	          217.694 
	          323.108 
	          466.682 
	 




Fuente: Elaboración Propia (2024)











Flujo de fondos
Tabla 18. Flujo de fondos + Valor residual (VR)

	Free Cash Flow

	
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	EBIT
	
	          147.170 
	          225.057 
	          334.913 
	          497.089 
	          717.972 
	

	Depreciación
	
	               5.210 
	               5.210 
	               5.210 
	               5.210 
	               5.210 
	

	EBITDA
	
	          152.380 
	          230.267 
	          340.123 
	          502.299 
	          723.182 
	 

	Var. Cuentas a cobrar
	
	             13.107 
	               5.243 
	               7.340 
	             10.276 
	             14.386 
	 

	Var. Inventarios
	
	                      -   
	             11.796 
	             16.515 
	             23.120 
	             32.369 
	 

	Var. Cuentas a pagar
	
	                      -   
	               2.061 
	               2.659 
	               3.723 
	               5.212 
	 

	Inversión en Capital de Trabajo
	
	             13.107 
	             14.978 
	             21.195 
	             29.673 
	             41.542 
	 

	Impuestos s/EBIT
	
	             51.510 
	             78.770 
	          117.220 
	          173.981 
	          251.290 
	 

	Capex
	                        26.050 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Free Cash Flow
	-                      26.050 
	          113.977 
	          166.475 
	          244.099 
	          357.991 
	          513.434 
	 

	Valor residual
	
	
	
	
	
	
	          523.703 

	Free Cash Flow + VR
	-                      26.050 
	          113.977 
	          166.475 
	          244.099 
	          357.991 
	          513.434 
	          523.703 



Fuente: Elaboración Propia (2024)


Punto de equilibrio
	
VAN, TIR y período de repago del proyecto.


Tabla 19. VAN, TIR y período de repago

	Factor de descuento
	                            1,00 
	                 0,87 
	                 0,76 
	                 0,66 
	                 0,57 
	                 0,50 
	                 0,43 

	Valor Actual
	-                      26.050 
	             99.111 
	          125.879 
	          160.499 
	          204.682 
	          255.267 
	          226.411 

	Período de repago
	                        -   
	Años
	
	
	
	
	

	VAN
	           1.045.800 
	
	
	
	
	
	

	TIR
	483%
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo acumulado
	
	             73.061 
	          198.940 
	          359.438 
	          564.121 
	          819.388 
	 

	Meses
	
	                     -   
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración Propia (2024)

A partir de los resultados obtenidos para el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), se puede concluir que el proyecto es financieramente viable. Según las proyecciones, se espera que el proyecto genere un beneficio de 1.045.800 dólares estadounidenses, utilizando una tasa de descuento del 15%. Además, la TIR alcanza un valor extraordinario del 483%, muy por encima de la tasa de descuento, lo que confirma la rentabilidad del proyecto. El período de repago es inferior a un año.



Análisis de sensibilidad

Para el desarrollo de este análisis de consideran 4 escenarios posibles: dos optimistas y dos pesimistas
Escenario 1-Escenario pesimista: las ventas reales son un 50% inferior a las proyectadas originalmente. Esto puede deberse al ingreso de nuevos competidores ó también a un empeoramiento de la crisis económica en Argentina.

Tabla 20. Escenario pesimista 1. VAN, TIR y período de repago

	Factor de descuento
	                            1,00 
	                 0,87 
	                 0,76 
	                 0,66 
	                 0,57 
	                 0,50 
	                 0,43 

	Valor Actual
	-                      26.600 
	             33.135 
	             38.027 
	             53.466 
	             74.373 
	             96.623 
	             85.700 

	Período de repago
	                        -   
	Años
	
	
	
	
	

	VAN
	              354.724 
	
	
	
	
	
	

	TIR
	184%
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo acumulado
	
	               6.535 
	             44.562 
	             98.028 
	          172.402 
	          269.024 
	 

	Meses
	
	                     -   
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración Propia (2024)



En un escenario pesimista en el que las ventas se reducen a la mitad, el análisis financiero muestra que el proyecto sigue siendo viable y rentable. A pesar de la disminución en las ventas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) sigue siendo notablemente alta, alcanzando un 184%, lo que indica una rentabilidad significativa en comparación con la tasa de descuento. El Valor Actual Neto (VAN) es positivo, con un valor de 354.724 dólares, lo que sugiere que el proyecto sigue generando un valor añadido considerable. Además, el período de recuperación de la inversión permanece inferior a un año, lo que destaca la capacidad del proyecto para recuperar rápidamente la inversión inicial.



Escenario 2- Escenario pesimista: aumento de restricciones arancelarias para importar, lo que hace aumentar la demanda de insumos localmente y el consecuente aumento de los precios de los insumos (aumento de CMV a 70%). 

Tabla 21. Escenario pesimista 2. VAN, TIR y período de repago
	Factor de descuetno
	                            1,00 
	                 0,87 
	                 0,76 
	                 0,66 
	                 0,57 
	                 0,50 
	                 0,43 

	Valor Actual
	-                      26.600 
	             48.792 
	             63.211 
	             84.262 
	          111.864 
	          142.263 
	          126.181 

	Período de repago
	                        -   
	Años
	
	
	
	
	

	VAN
	              549.974 
	
	
	
	
	
	

	TIR
	260%
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo acumulado
	
	             22.192 
	             85.403 
	          169.666 
	          281.530 
	          423.793 
	 

	Meses
	
	                     -   
	 
	 
	 
	 
	 



Fuente: Elaboración Propia (2024)

En un escenario pesimista en el que el Costo de Mercancías Vendidas (CMV) aumenta en un 70% debido a un incremento en los precios de los proveedores, el análisis financiero muestra que el proyecto sigue siendo viable y rentable. A pesar de este aumento en los costos, la Tasa Interna de Retorno (TIR) sigue siendo notablemente alta, alcanzando un 260%, lo que indica una rentabilidad significativa en comparación con la tasa de descuento. El Valor Actual Neto (VAN) es positivo, con un valor de 549.974 dólares, lo que sugiere que el proyecto sigue generando un valor añadido considerable. Además, el período de recuperación de la inversión permanece inferior a un año, lo que subraya la eficiencia del proyecto para devolver la inversión inicial en un corto plazo

Escenario 3- Escenario Optimista, se considerará que el crecimiento interanual de unidades vendidas será del 65% en lugar del 40%.


Tabla 22. Escenario optimista 1. VAN, TIR y período de repago

	Tasa de descuento
	15,0%
	
	
	
	
	
	

	Factor de descuetno
	                            1,00 
	                 0,87 
	                 0,76 
	                 0,66 
	                 0,57 
	                 0,50 
	                 0,43 

	Valor Actual
	-                      26.600 
	          104.490 
	          162.629 
	          251.554 
	          381.901 
	          566.242 
	          502.232 

	Período de repago
	                        -   
	Años
	
	
	
	
	

	VAN
	           1.942.447 
	
	
	
	
	
	

	TIR
	530%
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo acumulado
	
	             77.890 
	          240.520 
	          492.073 
	          873.974 
	       1.440.216 
	 

	Meses
	
	                     -   
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración Propia (2024)

Evaluando ahora el proyecto en un escenario optimista, donde el crecimiento interanual es del 65% en lugar del 40%, el análisis financiero revela que el proyecto se vuelve extraordinariamente rentable y viable. Con este significativo crecimiento, la Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza un 530%, subrayando una rentabilidad excepcional en comparación con la tasa de descuento. El Valor Actual Neto (VAN) es extremadamente positivo, situándose en 1.942.447 dólares, lo que indica un valor añadido sustancial. Además, el período de recuperación de la inversión se mantiene inferior a un año, lo que subraya la eficiencia del proyecto para devolver la inversión inicial en un corto plazo.




Escenario 4- Escenario Optimista: se asume que los proveedores otorgarán un plazo de pago de 45 días, en lugar de los 7 días originalmente establecidos. Este cambio podría ser resultado de una relación fortalecida con los proveedores y de un historial positivo como cliente.
Tabla 23. Escenario optimista 2. VAN, TIR y período de repago

	Factor de descuetno
	                            1,00 
	                 0,87 
	                 0,76 
	                 0,66 
	                 0,57 
	                 0,50 
	                 0,43 

	Valor Actual
	-                      26.600 
	          121.708 
	          153.329 
	          194.282 
	          245.801 
	          305.317 
	          270.803 

	Período de repago
	                        -   
	Años
	
	
	
	
	

	VAN
	           1.264.639 
	
	
	
	
	
	

	TIR
	571%
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo acumulado
	
	             95.108 
	          248.437 
	          442.719 
	          688.519 
	          993.836 
	 

	Meses
	
	                     -   
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración Propia (2024)

Otro escenario optimista es suponer los proveedores aumentan su plazo de pago a 45 días, en lugar de los 7 días originales.  El análisis financiero muestra que el proyecto sigue siendo muy rentable y viable. Con esta mejora en las condiciones de pago, la Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza un notable 571%, destacando una rentabilidad excepcional en comparación con la tasa de descuento. El Valor Actual Neto (VAN) es altamente positivo, con un valor de 1.264.639 dólares, lo que indica un valor añadido considerable. Además, el período de recuperación de la inversión se mantiene inferior a un año, lo que subraya la eficiencia del proyecto para devolver la inversión inicial en un corto plazo.

Resumen del análisis de sensibilidad:

El análisis de sensibilidad demuestra que el proyecto es altamente rentable en todos los escenarios, aunque la rentabilidad disminuye significativamente en condiciones pesimistas.






Cuadro resumen:
Tabla 24. Resumen del análisis de sensibilidad.

	
	Situación original
	Escenario 1 pesimista
	Escenario 2 pesimista
	Escenario 3 optimista
	Escenario 4 optimista

	VAN (U$S)
	1.045.800
	354.724
	549.974
	1.942.447
	1.264.639

	TIR %
	483
	184
	260
	530
	571

	Período de repago (años)
	< 1 año
	< 1 año
	< 1 año
	< 1 año
	< 1 año



Fuente: Elaboración Propia (2024)

En resumen, el proyecto presenta un alto potencial de rentabilidad, con una notable robustez frente a variaciones adversas en las ventas y los costos, y un excelente desempeño en escenarios más favorables. En todos los casos, la inversión se recupera en menos de un año, lo que demuestra una recuperación rápida y eficiente del capital invertido.
 


















CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES


La División AGUA de OHM Instrumental S.A.S. se presenta como una oportunidad estratégica significativa para la empresa, con un alto potencial de rentabilidad y crecimiento. A pesar de un entorno económico desafiante, el proyecto muestra una sólida viabilidad financiera y una capacidad notable para generar valor en diversos escenarios.
Respondiendo a la pregunta de la hipótesis inicial, sobre la sustentabilidad económica del proyecto, el mismo se presenta como totalmente sustentable desde el punto económico y el tiempo, de acuerdo con las condiciones estudiadas.

Conclusiones Clave:

· Viabilidad Financiera: Los análisis de VAN y TIR confirman que el proyecto es financieramente viable y rentable, con periodos de repago inferiores a un año en todos los escenarios evaluados. La capacidad de recuperación rápida de la inversión es una fortaleza clave.
· Adaptabilidad y Resiliencia: El proyecto demuestra una alta resiliencia frente a cambios adversos en las ventas y los costos. La adaptabilidad del proyecto a diferentes escenarios asegura su robustez en un entorno económico volátil.
· Oportunidades de Crecimiento: Las proyecciones financieras y el análisis de mercado indican un fuerte potencial de crecimiento y una oportunidad para capturar una porción significativa del mercado de tratamiento de agua en la región.
· Recomendaciones Estratégicas: Implementar una estrategia integral que aproveche las fortalezas internas, aborde la demanda insatisfecha y gestione eficazmente los riesgos financieros y operativos será crucial para el éxito a largo plazo.
· En resumen, la División AGUA representa una inversión estratégica con un alto potencial de éxito; se debe adoptar una planificación estratégica meticulosa, tal cual la plateada en el capítulo 5,  y se debe mantener su ejecución efectiva. Con la  propuesta de valor claramente definida, una gestión eficiente y la estrategia de llegada al mercado que se ha planteado, el proyecto está bien posicionado para convertirse en una parte integral y exitosa de OHM Instrumental S.A.S.
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ANEXOS

Entrevista 1: 
Entrevistado: Dr. Raúl Castro. Titular del estudio jurídico del mismo nombre, especializado en administración de consorcios de barrios cerrados.


Entrevistador: En su opinión, como ha sido el crecimiento del número y ocupación de emprendimientos urbanísticos privados en el GBA, en los últimos años. ¿Puede mencionar algunas de las causas?
Entrevistado: Desde la década de los 90 el sector tuvo una amplísima expansión, básicamente debido a que el costo de vivir en este tipo de urbanizaciones privadas, con amplio contacto con la naturaleza, con actividades deportivas, sociales y recreativas, y con una clara mejora en el nivel de seguridad, se asemejaba (o incluso era menor) que el costo de vivir en la “gran ciudad”.
Sin embargo, comienza a notarse desde hace algunos años el “peso” que eso ahora tiene, dado el incremento sustancial en el costo de mantenimiento de las viviendas en los Barrios Privados, el costo del combustible y peajes (para quienes continuaron trabajando en la ciudad), el mayor costo en la escolarización (todas ofertas privadas del servicio de escuelas), etc.
Conforme con ello no sería ilógico pensar que podría darse en los próximos tiempos un éxodo similar al señalado de la década de los 90, pero en sentido inverso.

Entrevistador: Los nuevos habitantes se radican de manera permanente ó sólo temporal como fines de semana.
Entrevistado: En consonancia con lo señalado en el ítem anterior, revitalizado por la pandemia desatada por el COVID, entendemos que el destino mayoritario de las nuevas urbanizaciones creadas ha sido de “vivienda permanente”.

Entrevistador: Que opinión tiene sobre la infraestructura y servicios que ofrecen los nuevos emprendimientos:  agua, luz, cloacas y gas natural.
Entrevistado: Es variado y será diferente conforme la seriedad de su Desarrollador y el costo de la Unidad que se adquiera. Por lógica del mercado, a mayor costo de la Unidad, mejores y más variados serán los servicios, y viceversa.

Entrevistador: ¿En cuanto a la provisión de agua, legalmente el desarrollador tiene la obligación de brindar agua potable?
Entrevistado: El proyecto de desarrollo urbanístico sometido al trámite de un Conjunto Inmobiliario tiene que prever el proyecto de provisión de agua potable, de manera tal que la Autoridad de aplicación lo apruebe. Tal provisión podrá ser conectándose a un sistema público de aprovisionamiento (AySA por ejemplo), en el supuesto que éste se encuentre disponible en cercanía. Caso contrario deberá procurárselo con captaciones propias desde el acuífero, con el consecuente tratamiento posterior que generen al fluido los parámetros de consumo humano legalmente aceptados.
Entrevistador: En caso de que la respuesta a la pregunta 4 sea afirmativa, en general se cumple con esta exigencia?

Entrevistado: Para la obtención final de la estructura legal definitiva del Conjunto Inmobiliario (hoy bajo el régimen jurídico de la Propiedad Horizontal Especial) es IMPRESCINDIBLE tener aprobado el sistema de aprovisionamiento de agua potable para sus habitantes.

Entrevista 2: 
Entrevistado: Jorge Ceballos. Propietario de la empresa Hidroinsumos

Entrevistador: ¿Cómo ha evolucionado la demanda de purificadores de agua en los últimos años y cuáles son los principales impulsores de ese crecimiento?

Entrevistado: La demanda de los purificadores en general, sufrió un aumento exponencial durante los últimos años, fenómeno ligado de forma directa al aumento de la oferta. La creación constante de pequeñas pymes, sostenidas con los competentes precios de la industria China y el fenómeno de la comunicación por redes sociales explican las causales del sorprendente aumento. 

Entrevistador: En el contexto actual, ¿que opinión tienes de la percepción de los consumidores sobre invertir en un sistema de tratamiento de agua? ¿Ha habido un cambio significativo en la mentalidad de los usuarios en cuanto a la inversión para mejorar  la calidad del agua?


Entrevistado: el contexto actual trae consigo un aumento en la conciencia colectiva sobre las recomendaciones de buen uso del agua, tanto para ingesta como para refrigeración, calefacción y lavado. Los electrodomésticos exigen mayor calidad para su correcta funcionalidad. Al mismo tiempo la competencia de costos vs. la venta de agua envasada colocó a los sistemas de tratamiento en la discusión de las economías hogareñas.

Entrevistador: ¿Cuál es tu visión sobre el mercado de tratamiento de agua domiciliario en el corto y mediano plazo?

Entrevistado: Crecimiento absoluto y sostenido, entrando en una nueva etapa de capacitación profesional, distribución nacional organizada, consolidando las empresas pioneras y dando lugar a muchas nuevas.

Entrevistador: Dada la naturaleza importadora de la empresa Hidroinsumos, ¿cómo evalúas el panorama de las importaciones en Argentina en relación con los insumos para el tratamiento de agua? ¿Existen desafíos particulares o cambios regulatorios que hayan afectado tu negocio en este sentido?

Entrevistado: La regulación argentina para las importaciones son dinámicas y varían de forma permanente, sensiblemente afectadas por el estado de la macroeconomía argentina, con lo cual suponen un desafío constante para la provisión de insumos. Al mismo tiempo al NO haber desarrollado aún industrias nacionales que investiguen y fabriquen en este segmento, seguiremos haciendo diseños y fabricaciones a partir de insumos importados al menos durante los próximos 20 años. 

Entrevistador: ¿Qué estrategias ha implementado la empresa para adaptarse a los cambios en la demanda del mercado y para mantenerse competitiva en el sector de tratamiento de agua, sabiendo que son una de las más importantes en el país?

Entrevistado: Las estrategias de trabajo son tan simples como efectivas, a saber: precios justos, gestión permanente de búsqueda y acuerdos internacionales para asegurar la provisión al gremio argentino, acompañamiento de los desafíos y necesidades de los fabricantes, logística robusta a nivel nacional y la firme decisión de apuntalar a los empresarios para mantenerse a la vanguardia internacional.

Entrevistador: ¿Algo más que quieras agregar?

Entrevistado: Aguante OHM y todos aquellos argentinos que apostemos, luchemos y disfrutemos de desarrollar esta profesión tan enriquecedora de tratar uno de los elementos elementales para el desarrollo de la vida



Entrevista 3: 

Entrevistador: Dra. Melina Tobías. Dra. En Ciencias Sociales de la UBA, especialista en política del agua urbana en Buenos Aires.

Entrevistador: ¿Cuál es la situación actual del acceso al agua potable en las zonas alejadas de las ciudades del Gran Buenos Aires, teniendo en cuenta los datos del último censo y el aumento de la cantidad de habitantes en el segundo y tercer cordón del conurbano?

Entrevistado: Si bien hace muy poco tiempo están publicados los datos desagregados a nivel partido del GBA del último censo 2022, y aún no pude hacer un análisis más profundo, lo que puedo decirte es que la tendencia que venía observando en los últimos años es de largo plazo, no creo que se hayan revertido respecto de los últimos censos, mas bien, se deben haber profundizado. 
La situación en las áreas periféricas/periurbanas del GBA, segundo y tercer cordón, históricamente había tenido baja densidad poblacional; sin embargo, en los últimos 20 años, la situación se empezó a revertir, con el aumento de la densidad poblacional y la consecuente demanda de infraestructura de servicios públicos en general, entre ellos de servicios básicos, tanto de agua potable como de saneamiento. Estos partidos históricamente habían tenido déficit en cuanto a servicios básicos y se habían autogestionado con soluciones propias (pozos de agua, pozos ciegos, etc).
Lo que se observa en la actualidad en estas regiones es que debido a que el crecimiento poblacional es más acelerado que el de los servicios básicos, se ha generado una presión sobre el recurso hídrico, generando contaminación circular del agua debido a la deposición de aguas negras (residuos cloacales) en los acuíferos, desde donde luego se extrae el agua para beber; esto se traduce en un mayor nivel de nitritos y nitratos, lo que vuelve al agua no potable. A esto se le debe sumar la presencia de Arsénico de origen natural en la mayoría de las regiones del segundo y tercer cordón del GBA, por lo que la población de estas zonas alejadas carece de acceso al agua potable y debe buscar otras alternativas para abastecerse de agua de calidad.
En términos de gobernanza ó institucionales, desde el año 2016 ha habido cambios en cuanto a la administración del abastecimiento de agua potable, donde AYSA comenzó a asumir partidos que históricamente correspondían a la prestataria provincial ABSA. 
La forma de dar servicio de agua potable de ABSA se basaba mas en servicios descentralizados, a través de aguas subterráneas, mientras que AYSA, por su historia y la ubicación de sus plantas potabilizadoras más cercanas al Río de la Plata, comenzó a abastecer con aguas superficiales a los partidos de Pilar, José C. Paz, Malvinas Argentinas, Presidente Perón, entre otros. La idea de este traspaso de empresas prestatarias ha sido mejorar la calidad de agua y expandir el servicio, en algunos casos también mezclando aguas de pozo con aguas superficiales para mejorar su calidad.

Entrevistador: ¿Cuál es la situación del acceso al agua potable en las urbanizaciones cerradas en el GBA? ¿Hay alguna exigencia que deban cumplir los desarrolladores en cuanto a los servicios básicos?

En estas áreas periféricas y debido a la forma de urbanización del área metropolitana, conviven sectores de altos estratos sociales, más vinculados a las urbanizaciones cerradas, con sectores populares con los asentamientos informales, construidos a partir de la segunda mitad del siglo XX. Entonces, acá tenemos diferentes capacidades ó diferentes recursos para garantizarse un servicio de calidad.
Sinceramente, yo no estoy interiorizada en las exigencias que deben cumplir los desarrolladores de estos emprendimiento privados, pero en general lo que se pide, al menos cuando se construye un barrio de vivienda social, es al municipio ó a quien esté a cargo de ese proyecto que garantice que esté próximo ó con posibilidad de ser servido por la empresa prestataria de la zona y que haya oferta de agua, es decir, además de estar próximo al tendido de la red que tenga buena producción de agua para poder garantizar el servicio al nuevo barrio, ó sea, exista factibilidad y oferta. Yo imagino que con los barrios cerrados pasa algo similar, es decir, el desarrollador debería poder garantizar que la empresa prestataria, luego de creado el barrio, pueda llegar a éste con agua potable y saneamiento; el desarrollador debería previamente poder hacer esa revisión y buscar la aprobación por parte de la empresa prestaría de que cumple con esas dos características, factibilidad y oferta.
También existen lo que se llama servicios Desvinculados, dentro del marco regulatorio de AYSA; son servicios prestados por terceros, que comprenden barrios populares, viviendas sociales y también barrios cerrados. Muchas urbanizaciones cerradas funcionan como desvinculados, es decir, la prestación del servicio y la gestión del servicio la resuelven de manera descentralizada el propio barrio, sin intervención de AYSA.
Los problemas que suelen tener estos desvinculados es que hay poco control y puede que los efluentes cloacales sean volcados en arroyos cercanos ó a pozos internos, contaminando los acuíferos. También, existe poco control de la calidad de agua que brindan estos desarrolladores; si bien existen organismos como el ADA (Autoridad del Agua) encargados de hacer el control, es difícil garantizar una buena gestión de estos privados.
También existen nuevas urbanizaciones cerradas que se crean en zonas muy alejadas del tendido de red de agua y saneamiento, donde todavía no hay proyección de expansión de AYSA, que se crean con modelos autónomos de servicio, brindando agua extraída de pozos, los cuales independientemente de la profundidad del mismo tiene problemas de contaminación con nitritos y nitratos. Esto se ve mucho en la zona oeste del GBA.


Entrevistado:

Entrevistador: ¿En caso de que estos emprendimientos privados no reciban agua provista por AYSA, consideras que los desarrolladores están cumpliendo de manera responsable con la provisión de agua de calidad a sus residentes? 
Entrevistado:

Creo que parte de esta pregunta te la respondí en la anterior; el problema tiene que ver con la gobernabilidad y control del agua en el área metropolitana.
Los entes reguladores muchas veces tienen competencias solapadas y sin estar mucho al tanto de lo que hace el otro.
En los barrios cerrados, supuestamente deben cumplir con estos requisitos de profundidad de pozos y un determinado punto de vuelco, pero la verdad es que eso no siempre pasa. Es un tema complejo para analizar, donde hay muchos actores en juego.

Entrevistador: ¿Qué mecanismos de control y regulación existen para asegurar que estas urbanizaciones mantengan los estándares de calidad en el suministro de agua?

Entrevistado: Muchos de estos emprendimientos privados se construyen en zonas donde ambientalmente no son muy factibles, no solo por el acceso al agua, si no que son zonas inundables ó contaminadas. Esto tiene que ver con un tema económico de estos emprendimientos, y las competencias de los actores locales de control son limitadas, no solo por temas legales si no en términos de capacidades concretas materiales físicas de ir a regular. Por ejemplo, el ADA no puede estar yendo a regular hogar por hogar y analizar la calidad del agua y distancia entre pozos ciegos y pozos de extracción.


Entrevistador: En relación con el cumplimiento del ODS6, propuesto por las Naciones Unidas, ¿cómo crees que evolucionará la situación en la zona del Gran Buenos Aires en los próximos años? Cuáles son los principales desafíos para el cumplimiento del 100%?
Entrevistado:
Yo creo que estamos un tanto lejos de poder cumplirlos; los ODS suponen como una revisión respectos de los objetivos previos del milenio y de cómo venimos pensando los problemas de agua y saneamiento, porque no solo se esta pensando en resolver el tema de garantizar la accesibilidad al agua potable y al saneamiento, si no otros varios indicadores relacionados con la accesibilidad, decir, la calidad, el tiempo que nos demanda conseguir el agua segura, continuidad, proximidad, etc.
Por otro lado, y te lo digo desde mi experiencia, para poder monitorear el avance de los ODS faltan datos ó más información desagregada sobre agua y saneamiento. Para poder realmente construir los indicadores propuestos por los puntos 1 y 2 del ODS 6, debemos tener mucha más información desagregada sobre agua y saneamiento, no solo accesibilidad.
El tema es la falta de recursos para poder monitorear, sobre todo en otros lugares fuera del área metropolitana, tales como pueblos del interior de la provincia de Buenos Aires, donde el servicio está a cargo de cooperativas con menos recursos que los que hoy posee AYSA, quien también tiene dificultades para poder medir. Debido a nuestro modelo federal de gobierno, es difícil construir y tener datos pensados para todo el país.





























LISTA DE GRAFICOS

Gráfico 1. Agua contaminada
Gráfico 2. Distribución mundial de acuíferos con alto contenido de Arsénico.
Gráfico 3. Mapa de la distribución de Arsénico en Argentina.
Gráfico 4. Filtros de punto de entada (POE) y de punto de uso (POU).
Gráfico 5. Componentes de un análisis FODA.
Gráfico 6. Las 5 fuerzas de Porter.
Gráfico 7. Tamaño del mercado mundial de purificadores de agua.
Gráfico 8. Mercado de purificadores de agua por tipo de producto.
Gráfico 9. Logotipo empresa PSA.
Gráfico 10. Purificador PSA Senior.
Gráfico 11. Empresas locales proveedoras de equipos de tratamiento de agua.
Gráfico 12. Encuesta sobre imagen del Presidente Javier Milei.
Gráfico 13. Mapa de segmentación geográfica del proyecto.
Gráfico 14. Inspección de ARBA en UC.
Gráfico 15. Urbanizaciones cerradas de Exaltación de la Cruz y Malvinas Argentinas.
Gráfico 16. Filtros de polifosfato de sodio.
Gráfico 17. Equipo imán antisarro magnético.
Gráfico 18. Organigrama de la empresa.
Gráfico 19. Diagrama Modelo CANVAS.
Gráfico 20. Diagrama buyer persona.
Gráfico 21. Logotipo OHM División AGUA.
Gráfico 22. Ablandador de agua para uso doméstico.
Gráfico 23. Esquema de desalación de agua por ósmosis inversa.
Gráfico 24. Sistema de ósmosis inversa bajo mesada para uso doméstico.
Gráfico 25. Operación del negocio de la División AGUA.
Gráfico 26. Tipo de mercados.
Gráfico 27. Pasos para definir el mercado objetivo.
Gráfico 28. Proyección de la demanda.




LISTA DE TABLAS

Tabla 1. Análisis FODA.
Tabla 2. Crecimiento poblacional de partidos en estudio entre 2.010 y 2.022.
Tabla 3. Cuantificación de UC en la zona de estudio.
Tabla 4. Análisis de la competencia.
Tabla 5. Empresas dedicadas a la provisión de agua envasada.
Tabla 6. Actividades económicas por declarar según nomenclador de AFIP.
Tabla 7. Descripción de puestos de trabajo.
Tabla 8. Modelo de equipos de ablandadores de agua.
Tabla 9. Áreas de trabajo y principales tareas de la División AGUA.
Tabla 10. Proyección de la demanda.
Tabla 11. Personal técnico necesario para la División AGUA.
Tabla 12. Vendedores necesarios para la División AGUA.
Tabla 13. Inversión inicial del proyecto.
Tabla 14. Costos operativos del proyecto.
Tabla 15. Análisis proyectado.
Tabla 16. Capital de trabajo proyectado.
Tabla 17. Estados de resultados proyectado.
Tabla 18. Flujo de fondos + Valor residual (VR).
Tabla 19. VAN, TIR y período de repago del proyecto.
Tabla 20. Escenario pesimista 1. VAN, TIR y período de repago del proyecto.
Tabla 21. Escenario pesimista 2. VAN, TIR y período de repago del proyecto.
Tabla 22. Escenario optimista 1. VAN, TIR y período de repago del proyecto.
Tabla 23. Escenario optimista 2. VAN, TIR y período de repago del proyecto.
Tabla 24. Resumen del análisis de sensibilidad.








CURRICULUM VITAE
[image: ]
Datos Personales 
	
Nombres: 					Mariana Elizabeth 
Apellido: 					Goñi 
Fecha y lugar de nacimiento: 		31/12/1977, Río IV-Córdoba 
DNI: 						26.385.470 
Edad:						46 años
Estado Civil: 					Casada
Domicilio: 					Tulipán 3995- Club Náutico El Cazal-
						Belén de Escobar- Pcia. de Buenos Aires
Teléfono: 					Celular: (011) 1523367608 
Correo electrónico: 				marianegoni@gmail.com


Formación Académica

Ingeniera Química, graduada en la Universidad Nacional de Río Cuarto, año 2.007.  Promedio general: 7,60.


Estudios de Posgrado

MBA, Universidad de Palermo: cursada completa.  Fecha de finalización: Agosto 2024.
Especialista en Ingeniería Sanitaria y Ambiental, (año cursado 2011)- Incompleto, con 14 materias aprobadas. 

Experiencia Laboral
Octubre 2022-Actualidad
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Descripción generada automáticamente con confianza baja]OHM Instrumental S-A- – División Aguas   

Me desempeño como Gerente General de la empresa, llevando a cabo la conducción de la organización y coordinación entre distintas áreas de la empresa.
También me desempeño como Gerente de Ventas, teniendo a mi cargo 1 vendedor. Mi función es desarrollar la cartera de clientes, supervisar al vendedor, estudiar permanentemente el mercado y competencia, analizar recursos necesarios del sector para satisfacer la demanda de los clientes.
https://ohminstrumental.com/
https://ablandadordeagua.com.ar/
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Descripción generada automáticamente]Junio 2018-Septiembre 2022- 

MERCK S.A. – División Lab Water Solutions.   Actualmente me desempeño como Lab Water Sales Specialist en la División Milli-Q.
Tengo la responsabilidad de la atención comercial de empresas del Segmento Farmacéutico de Argentina y desde el año 2.020 también a mi cargo la gestión de Distribuidores en Paraguay.

https://www.merckmillipore.com/AR/es/products/water-purification/xWqb.qB.E3QAAAE_Rg53.Lxj,nav
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Descripción generada automáticamente]Julio 2014-Mayo 2018: 

MERCK S.A.  División Research + : Durante éste período me desempeñé como Market Segment Sales Specialist para los Segmentos Diagnostico & Testing, manejando una cartera conformada por 72 cuentas. Brindé asesoramiento técnico a clientes sobre todos los productos del portafolio, confeccionando cotizaciones y realizando seguimiento de las mismas hasta el cierre de venta. 
https://www.merckmillipore.com/AR/es
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Descripción generada automáticamente]Diciembre 2013-Junio 2014 

VEOLIA- Me desempeñé como Ingeniera de Ventas para la comercialización de la línea ELGA de Sistemas de Purificación de agua para Laboratorios de Control de Calidad e I+D para las industrias Farmacéutica, Académica y Food & Beverage. 
Me desvinculé por haber sido convocada para formar parte de la empresa Merck S.A.
http://www.veolia.com.ar/
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Descripción generada automáticamente]Junio 2010-Noviembre 2013 

IPA ARGENTINA S.A. Mi experiencia en ésta empresa fue como Vendedora Técnica atendiendo clientes del Segmento Farmacéutico, ofreciendo plantas de generación de Agua Purificada (PW) y calidad Inyectable (WFI) mediante la tecnología de Ósmosis Inversa.
Atendí clientes nacionales y de LATAM (Chile, Uruguay, Paraguay, Bolivia, Perú y Venezuela).
Me desvinculé para formar parte de la empresa VEOLIA.
http://www.ipa-argentina.com/
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Descripción generada automáticamente]Abril 2008-Mayo 2010

PSA Industrias Pugliese- Me desempeñé como Ingeniera de Ventas para el área de Productos Especiales, siendo éstos equipos purificadores de agua destinados a la industria alimenticia.
En una segunda etapa formé parte del equipo de Capacitación a Distribuidores Independientes, única fuerza de ventas de la empresa.
Me desvinculé para formar parte de la empresa IPA Argentina S.A.
http://www.psa.com.ar/

2003-2007
Viviendo en la Ciudad de Río Cuarto, provincia de Córdoba me desempeñé como docente en diferentes  Institutos secundarios y terciarios, dictando las asignaturas Física y Fisicoquímica.

Idiomas

Inglés. Upper Intermediate - Cursando actualmente
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demanda y competencia en su rubro. Esto |2 provoca mucha preocupacion y
busca innovar todo el tiempo. A nivel personal, e preocupa el bienestar de su
familia en el nuevo lugar donde viven, por eso buscé viir en un barrio cerrado
‘ue le garantice seguridad. Cuida su casa, la eststicay funcionamiento.
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