Universidad Nacional de Cuyo

Facultad de Ciencias Econdmicas

TRABAJO DE INVESTIGACION

EL COMIENZO DE LA IMPORTACION DE
ARTICULOS DEPORTIVOS POR UNA EMPRESA
FAMILIAR

Alumna: Busca, Valentina
N° Registro: 28538

Director: Gustavo Filizzola



INDICE

INTRODUCCION
CAPITULO |

1.1) Descripcion de la empresa
1.2) Analisis del entorno
1.2.0) Modelo PESTE]LLiam Fahey y V.K. Narayanan
1.3) Analisis del negocio
1.3.]) Modelo CANVASAlex Osterwalder
1.4) Analisis de proveedores nacionae

1.4.1) Analisis de costosall proveedor nacional

CAPITULOII

2.1) Laimportacion

2.1.1) La direccion general de adoa

2.1.2) La camara internacional de comercio

2.2) ¢Cuadles son los beneficios de importar de China?
2.3) ¢CoOmo comienzo a importar exportaren Argentina?

2.4) Tributos interiores da exportacidén e importacién de mercaderias

CAPITULO Il

3.1) Héctor Horacio Busca
3.2) ¢Por qué importar pisos de goma eva?
3.3) Anadlisis de la importacion

3.3.1) Comparacion de proveedores

3.3.2) Analisis Econdémico y Financiero
3.3.2.1)Andlisis Econémico

a) Contenedor 20 Pies




b) Contenedor 40HQ
3.3.2.2 Analisis Financiero
a) Contenedor 20 Pies

b) Contenedor 40HQ

CONCLUSION

&Y cudl fue la decisiéon?

¢, Como siguid la historia?

BIBLIOGRAFIA




INTRODUCCION

[ I S Y LKIK&&EHoracio
. dza 0l ¢ y2YONB RS
empresa familiardedicada a la % HORACIO
compraventa de articulos BUSC A
deportivos tanto al por mayor ARTICULOS DEPORTIVOS
como al por menor.

ECTOR

El objetivo de ste trabajo es plasmar todo el analisis gada paso
necesariq para que esta empresa puedgroveerse del mercado externden
este trabajo se hablara ddzy RSGSNXA Y| R2 LINRPRdzO02 =
Sy Ol aGNY) 6f SalfiRd esfeanalisieSc@npéarablacen laprovision
en el mercado local y también analizan enfoque comercial, impositivo y
cambiario

Motiva esta decision el hecho de que enpresa es propiedad de mi
familia, sempre he trabajado ahj tengo la teoria de que comenzar a importar
directamente desde Chinaeneficiara mucho a la empresa ya que sgucirian
costosy también segodrian ampliar la variedad de lpsoductos ofrecidos
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CAPITULO |

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Los fundadores de la Empresa fueron mi padre y mi abuelo, ellos nunca
se imaginaron que creceria tanto. Simplemente vendian pelotitas de tenis en el
garaje de su casa. Luego empezaron a vender raquetas de tdaia poquito
se fueron ampliando Actualmene venden mas de mil productos de varios
deportes como tenis, basquet, futbol, handbol, rugby, véley, etclugar de
trabajofue durante muchisimos afida misma casa donde todo comenZlos
empezaron trabajandsolamente el garaje, después empezarounsartoda la
casa luego se sumé un deposit&l suefio de Horacio era construir un local
nuevo y empezar a trabajar ahia¢e un afio y mediél pudo cumplir su suefio
y trabajamos en un nuevo local

Esh es la casa donde todo
comenzo6 ylondeel negocio
funciond durante muchisimos
afios
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Camo ya se mencion0 antes, lanpresa utiliza el nomie del titular
oHéctor Horacio Busc#\quitrabajan Horacio (el duefio) 8 personas de tiempo
compkto (Fernando,hermanay prima de Horaci9. También cuenta con 3
personas mas en los turnos de mafiana méa(mi kermana,Francisco y o
Como se ve, es algo muy familiar.

A continuacion presento unorganigramamuy sencillade la empresa:

Héctor Horacio Busca

Duefio/Gerente de la empresa

Fernando Lopez Cristina Perez Francisco Tohmé Emiliana Busca Valentina Busca Cristina Busca

Atencién al Pubico Atencion al Pubico Atencion al Pubico Atencion al Pubico Atencién al Pubico Administrativa

Se puede observar que es uestructura organizativalana u horizontal.
Esta secaracteriza por tener muy pocos sles de intervencion de gestion entre
el personal y la direccion de la empre¥aeso es exactamente lo que sucede en
este caso

La empresa vende articulos deportivos al por mayor y por mgnor
atendiendo a clientes de tod& provncia de Mendoza y tamhiéalgunos
clientes en San Juan y Cordoba. Su principal ventaja competitiva son los precios
bajos en productos de buena calidal.trabajar muchosolumen y tener bajos
costos, Horacidha llegadoa conseguir quevarios desus precios sean mas
baratos que Is de internet.Entre susprincipalesclientesse destacaralgunas
escuelasclukes, municipalidades, gimnasip®tros negocios.

No cueta con competidores muy fuertes y que sepecialicen en lo
mismq ya que las tiendas de articulos deportivos que hayMmmdoza le
venden a consumidores finales y muchas de ellas le compran varios articulos a
la empresa.




La empresa esta muy bien vista en Mendoza y su actividad es aceptada
por la sociedad. Al ser una empresa familiar, el trato cbrliente es muy
directo. Yen el caso dejue alguien tengalgun problema con los materiales,
puede hablardirectamentecon el duefio y asi solucionarlo muy facilmente.
Esto es algo que a los clientess gusta mucho, por lo que se crea una
fidelizacion muy fuerte. Aparte, Horiacsiempre ha sido una persona muy
deportista, por lo que sabe mucho sobdeporte y articulos deportivos,
entoncesles recomienda muchas cosas tanto a sus
clientes como a susrpveedores sobre que les
conviene comprar. Por ejemplbace algunos afos
ayudd a su proveedor mas importante, gue le
proveela marcaNassaya fabricar una pelota de
tenis con determinadas caracteristicas que son
necesarias para que sus clientes quederas
satisfechos. Esa pelota poco a poco ha ido
obteniendo mucho éxito en el meado
mendocinoy ya se vende en todo el pais

Desde siempre se ha utilizado el marketing de boca en ldaaegocio ni
siquiera tieneun cartel llamativo en la puerta. Entaeslos clientesnuevos
llegan porque lun clientese los recomendo

Horacio siempre trata de que cada cliente quede lo mas satisfecho
posible. Elsimple hecho de que un clienteontento ®n la empresa, la
recomiende a otras personas que confian en él y en las que confie, es la cima de
las aspiraciones de una empresa y eso se gassicon una excelente
experiencia a la hora de comprar. Ademas, ese cliente traera a otros con una
misma necesidad que cubriY.como Kotler diceai f I YS22 NJ LJdzo f A OA R
KIFOSy f2a OftASyidSa alridArAaFSOKz2a¢ o

Durante afios el negocio no tuvo ningun lagee lo identificara, y hace
poco tiempo se disefid uno:
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FOTOS DEL INTERIOR DEL NEGOCIO ANTERIOR

En estas fotos se vaigunos de los productos comercializados.




ANALISIS DEL ENTORNO

MODELO PESTEL
¢, Quées?

Consiste emn analisis descriptivo del entorno de la empresa. Cuando
hablamos del entorno o contexto de la empresa, nos referimos a todos aquellos

factores externos que son relevantes para la organizacion, por lo que su analisis
resulta vital para lsupervivencia ypuenos resultados de la empresa.

El analisiPESTELonsiste en la descripcion del contexto o entorno de la
empresa a traves de la cadsracion de factores:

- Politicos

- Econdmicos
- Sociales

- Tecnolégicos
- Ambientales
- Legales

El analisis puedimitarse a los 4 primeros factores, quedando como analisis
PEST, dado que no siempre tienen aplicaciéntémas ambientales o legales.
En este caso rolimitaremos abnalisisPEST ya que los aspectos ambientales y
legales no tienen mucha influencia est@tipo de negocio.




El analisis del entorno general va a permitirle a la empresa conocer si es
capaz de hacer frente a los cambios actuales ysa&uturos. También servira
para valorar el impacto de los mismos. Con el estudio de los siguientesefgcto
se podran detectar situaciones de peligro para la empresa, tendencias y
patrones de comportamiento de la sociedad, y prever futuras direcciones de
cambio en el entorno

FactoresPoliticos Evalla de qué forma la intervencion del goho puede
afecta la empresa.

Cambios de gobierno y sus programas electorales
Politica fiscal

Subsidios del gobierno

Guerras y conflictos

Cambios en legislacion

Cambiosn los tratados comerciales

Acuerdos internacionales

Conflictos internos y externos

Movimientos politios

O O O 0O 0o oo o

Un analisis de este tipo puede arrojar que la empresa debe realizar
GSAGNY GSIAla¢e KFEOAF tf2a LRtNGAO2a RS
el gobiernctraiganbeneficios.

Como ya se menciond antesgste negocio les vende mucho a
municipalidades. El gobierno es un cliente que maneja un gran volumen a la
hora de comprar, por lo que es un cliente muy importante.

Antes del comienzo de la pand&ana nivel nacional y con repercusion
provincial,se implementaron muchagoliticas de desarrollo de actiad fisica
para la tercera edadpara la contencion social y la inclusién de los jovenes en
actividades deportivas. Por ejemplo, el desarrollo vy ilitabion de
polideportivos en los diferentes municipios. Otro ejemplo, ekdhilitacion de
canchas para hockey sobre césped. Esto permitio que este tipo de deporte
llegue a personasin posibilidades de acceder a cinb.Obviamente a causa de
la pandenia todas estas actividades se vieron afectadas, en su mayoria fueron
suspendilas.Esto afectd directamente al negocio, ya que las ventas de todos los
elementos que seautilizan para realizar este tipo dectividadesse vieron

dzy



totalmente disminuidas Es el aso de los palos de hockey, redes para grcos
pelotas multiuso.

Otra cosa ge ha afectado directamente al negocio, son las cuarentenas
obligatoriasy las restriccionegue ha establecido el gobierraolo largo @l 2020
y 2021. Los gimnasipslubes lascanchas de fatbol y de padel, entre otrésn
tenido que cerradurante largos periodos de tiempgmr lo que han disminuido
mucho el volumen de siccompras de material.Ellos son algunos de los clientes
mas fuertes del negocio.

Factoresecondmicos sonlos factores que vienereflejados en indicadores
basicos macroecondmicos. Algunos son:

o Latasa de desempleo: determina las expectativas de consumo y la
sensibilizacion de los consumidores a la variable precio.

La estabilidad de los precios

El tipo de camio del peso con respect otras monedas

El gasto publico

Los tipos de interés

Ciclo econémico

PIB

Impuestos

Inflacion

O O O O 0o o o o

En este caso, en l&rgentina, se estd pasando por una segion
econémica muy complicad&@esde hace muchos afio tenemos el problema de
que hay mucha inflacionno hay estabilidad de precios, hay una importante
devaluacion del peso argentino en relacion con el dolar, hay mucha gente que
esta desempleada por lo que, a la horaadenprar, tienenmucha sensibilidad a
la variable precio, el g&o publico es muy gramdy esto se ve reflejado en una
carga impositiva es muglta. Y a todo lo mencionado, hay que sumarle la
inestabilidad que se genera hoy en dia a causa de la pandelaiauarentena,
donde la gente no puede trabajar

La inflacidnla inestabilidad de precios, la devaluacion del peso argentino
y el desempleo, se han visto en un crecimiento exponentadoesto genera
mucha incertidumbre erel pais, por lo que todoiempre se planifica a corto
plazo.




El negocipse ve afectaddirectamentepor toda la situacioreconomica
Son factores que lamentablemente afectan a todo el pais negativameste.
el principal problema es que como se trabaja con muchos productos
importados, al subir el dolar estos productos cada vez son mas canpsses y
la gente cada vez tiene menos posibilidades de comprarlos.

FactoresSociales Se evallan cosas como la cultura, religion, creencias,
habitos, preferencias, etc.

Nivel deeducacion

Modas

Patrones de compra

Creencias

Religiones

Opinidn de los atintes

Opiniones o percepcion de los medios de informacion
Estilo de vida

Nivel de ingresos

Nivel de edad

O O O 0O b oo oo o

En el caso de este negocio dedicado a la venta de articidpertivos,
podemos decir que este factor es muy positivdo importa el nivel de
educaciémue tengan, todas las personas realizan depdf® algo que cada vez
esta mas de moda, ya que la gente esta tomando conciencia de lo importante
que es realizar antidad fisica para la salud. Es algo que mejora el estilo de vida.

Si bien los deportes guestan de moda van variando, por lo que los patrones
de compra también lo hacen, no es dificil adaptarse a d@los.ejemplo, en el
altimo tiempo se pusieron muy ed moda: Yoga, Crossfit, Entrenamiento
Funcional, Pilates. Por lo que, se empezaron a vetmlehonetas para yoga con
diferentes densidades, pisos encastrables de goma eva, battle rope (Crossfit),
pesas rusas, mancuernas, barras con discos,Yeén el timo tiempo, a causa
de la pandemia, hay muchisima gente que ha decido entrenar en casa.
Muchisima gente ha optado por esa alternativa, prefieren entrenar en sus casas
por su cuenta o con clases online y evitar los gimnasios porque pueden ser un
foco de catagio. Algunos han comprado mucho material y se han armado un
gimnasio en casa, otros hamomprado lo minimo. No todos tienen el mismo




presupuesto.Esh nueva idea de entrenar en caBa hecho que muchisimos
clientes nuevos quieran comprar material.

El regocio trabaja con clienteson un gan rango de edades, desde los 15
hasta los 7@fos,y de situacionesGeneralmente los productogue se trabajan
son baratos pero siempre se trata de tener una opcibn mas economica.
Entonces, las personas que tienencpopresupuesto a la hora de comprar
tienen diferentes opciones para elegir. Esto pasa mumolas escuelas, ellos
prefieren comprar las opciones mas econémicas.

FactoresTecnoldgicos Hoy en dia es mas importante que nunca. Cada dia
trae unavance tecnolégico y no hay sector que no se pueda beneficiar de ello.
El reto que trae esta en que laganizacién sea codsnte de qué tipo de
tecnologias la pueden beneficiar.

Nuevos cédigos de programacion

Nueva maquinaria o dispositivos tecnolégicos
Impresién 3d

Uso de la energia

Reemplazo de tecnologia

Software en la nube

Obsolescencia

Internet

Incentivos por uso de tecnologias

O O O O oo o o o

Enestos ultimos dosfics, se han tenido que implementararias mejoras
tecnoldgicas porque el negocio segdimcionandoigual quecomo lo hacia
hace varios afios atrasin control de stockos precios de los productos tem
gue actualizarse manualmente y uno por uno, solamentetgizaban teléfonos
fijos, email para consultas y presupuestos, no apareciangrnet ya que no
figuraba en Google Maps y no tenia pagina web.

V Lo primero que se hizo fue crear y diseiar pagina web en la que se
encuentran fotos ddos productos comercializados:




CEAR CLENTA | NCIAR SESON
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»¢ Nassal
VENTAS MAYORISTAS Y MINORISTAS CON ENVIOS A TODO EL PAIS m
BIENVENIDO!

PELOTA FUTROL NASSAU CHAMPIDNSHE
Pa0

FELOTA FUTSAL NASSAL TUR PELOTA FUTEOL GOALTY SPEED

PELOTA SASKET GOALTY 85 4°7 PELOTA HANDGALL GOALTY RUSH PELOTA VOLLEY MASSAL ATTACK PELOTA VOLLEY NASSAL NEW PATROT

Asi eda primera imagen dé pagina webel principal objetivo al hacerla
fue que sea una pagina muy simple y amigable. Para que los clientes de todas
las elades sean capasale poder utilizda.

Al principio,la paginaweb no tenia precios por lo que no se verid por
internet. A causa de lauarentena, se&eomen® con la venta o#ine de todos los
productos que se utilizan para funcional y entrenar en casa. El resto de los
productos, r ahora solamente tienen fotos la paginase utilizapara poder
mostraros y ofrecerbs a los clientes actles y a los potenciales
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CREAR CUENTA | INICIAR SESION

INICIO PRODUCTOS FITNESS PISOS ENCASTRABLES CONTACTO
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¢{ Negocio Business Info Edit

V Lo segundo que se hizo fue generar un
Whatsapp de negociogara que los clientes
puedan comunicarsgor este mediocon la

empresa.

Muchas personas hoy en ,dia

prefieren utilizar Whatsapp que lar por

teléfono.

Es masrdpido y queda todo

HECTOR
HORACIO
BUSCA
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Negocio -

registrado. Una excelente opcion a la hora de
pedir precios. Y asi es conse han recibido
muchisimas consultas porste medio de
comunicaciory han disminuido muchas por e

X |:.:l -{:,

Business Account

Tienda de Articulos Deportivos

Business Details
il € Addre




mail ya que el tiempo de respuesta es mucho mas rapido.

V Lo tercero que se hizo fue relacionado al sistema operativo, se vincularon
todos los productos con su cédigo de proveedor para asi piot@ortar
listas de precioslesde el Excel que ellos envian con las listas de precios
nuevas. Esto es algo que hace que lseree muchisimo tiempo, ya que
antes se hacia uno por uno y de forma manual. Recordemesn este
negocio se trabajan mas de mil adiigs.

V Y finalmente, lo que actualmente se esta haciendo es realizapaimol
de stock por sistemaComo antes erapocos productos, podia hacerse
personalmente. Pero hoy en dia, con mas de mil productos ya no es
efectivo hacerlo de esa forma.

Estos ha sido los cambios tecnoldgicosam importantes que se han
realizadoen este negocio familiar en estultimos afics.
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MODELO CANVAS

Hay muchas formas de explican modelo de negocigpero el modelo
Canvas propuesto por Alex Ostevalder, permite, de forma grafica, explicarlo
de manera muy sencilla

En este modelo se divide el negocien nueve moédulos basicos que
reflejan la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve
modulos cubren las cuatro areas princigalde unnegocio: clientes, oferta,
infraestucturas y viabilidad econ6mica

Lo que viene a deceste modelges que hayna propuesta de valor, que es
la quehace especiah un negocien el mercado. La propuesta de valor e
llevaida a una serie delientes, con los que hayue establecer una serie de
relaciones. Y para llevar esa propuestavdbr a los clientes, hayue hacelo a
través de unos canales comerciales, Internet, tiendas offline, etc. Eso seria de
puertas hacia fuera. De puertas hacentto, estanlas actividades y los recursos
clave, es decir, lo que obligatoriameritay que hacery lo que es critico dentro
del modelo de negocio, y los socioswdacon los que se va a trabajaf por
altimo, y no menos importante que los otros sietiementos,la estructura de
costas y las lineas de ingresos de tu negocio.




MODELO CANVAS

50CIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTO DE
MERCADO
- Sport Top S.A. -Atencion personalizada - Que el cliente tenga - Personalizada
) confianza en la empresa. . - Consumidores finales
- Red Blue -Compra mayorista y - Automatizadas (entre 1575 afios con
almacén de productos - Ofrecer buenos : .
. un perfil deportista)
- Services productos a buenos
precios - Colegios, clubes,
- Ofrecer una buena municipalidades.
ELEMENTOS CLAVE asistencia pre- y post CAMALES _ Otros Comercios
venta.
- Personal - Tienda Fisica
- Ofrecer cosas hechas a
- Capital pedido exclusivamente - Internet (pagina web,
para los clientes correo)
- Tienda fisica
- Teléfonoy Whats@
O o
o L Ny
COSTOS FUENTES DE INGRESOS
- Sueldos - Impuestos —Transferencia| - Mercado Pago
- Luz, Agua, Gas y teléfono - Infraestructura ) - Efectivo - Cheques O
- Fletes - Tarjetas de crédito y débito - Contra reembolsos
O O O
Es aquello que t& | OS RAFTSNBYUS RS | O2YLISuUSYy(

pequefio detalle: aquello que te hace diferente y por lo quecliente esta
dispuestoa pagar
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clientes, por lo generalcompran productos que son de buena calidad. Ha
pasado algunas veces, que algun cliente ha tenido problema con algun producto
y Horacio no #ne problema en cambiarlos, siempre y cuando sea justificable. El
contacto directo con el duefio, hace que los cleentompren tranquilos y saben
gue ante cualquier inconveniente se les dara una solucion.




2) SEGMENTO DE MERCADO

Los clientesan el centro @ cualquier modelo, porque sin clientes no hay
negocio.

¢, Quiénesson losclientes?Hay que conocerlogeografica, dmografica y
socialmentg(edades, sexo, estudios, provincias)

Este negocio tientres grandes grupos de publicos objetvo

- Consumidores finas: comprende las edades entr&5-75 afios con un
perfil deportista.

- Colegiosmunicipalidades: comn mucha cantidad y hay que ofrelss
el mejor precio posible porque muchas veces miran mas el precio que la
calidad de los productos.

- Clubes: compran mio material y buscan que los productos sean de
calidad ytenganun buen precio

- Otros negocios: se les vende al por mayor. En este caso, los precios
tienen un menor margen de ingreso que los dos grupos anteriores.

Estos clientes no son solamente de Memacapital, también estan ubicados
enotras localilades yotras provincias com8an Juan y Cordoba.

3) CANALES

Este elemento irlaye tanto los canales que se vamtilizar para explicar a
los clientes cudl es la propuesta de valoomo para ofrecérsela (wa y
postventa).

En el caso del negocio, hablamos de la tienda fisidarale los clientes
puedenir y comprar directamentelo que estan buscando. También pueden
consultar erla pagina welen donde hay fotos y descripciones de los productos,
pueden reakar consultar poteléfonofijo, Whatsapp y también por correo

4) RELACIONEECON LOS CLIENTES

No menos importante, que el resto dies elementoses el tipo de relaciones
que se quieren establecer con cada uno de $&gmentos de clientes. Y las
relacionespueden ser, entre otras, personales (cara a cara, telefénicas, etc.),




automatizadas (a través de tecnologia comanail, buzones...), a través de
terceros (externalizacion de servicios), individuales (personalizadas), colectivas
(a través de comunidadesedusuaios). La clave aqui es cOmo se conecta la
propuesta de valor con aliente. Y eso tiene queer con la sensacion que se
deseague produzca la marca en el cliente.

Como ya se mencionantes, laLJINR LJdzSa Gt RS @1t 2N Sa
consigue co relaciones personales que son muchas cacara y telefénicas.
Hay varie casos enque las relaciones con los clientes son individuales, muy
personalizadagmuchas veces, caso de redema arcon camisetagie futbol,
se hacen cosas a pedidolPero tanbién hay muchas relaciones que son
automatizadas, a travéde e-mail, pagina webPara mantener estodiferentes
tipos de relaciones, se utiliza mucho Whatsapp.

A causa de la pandemia, hubo umportante crecimiento erlas consultas
por Whatsapp, Instagramg a través de la pagina web. Antes a esto no se le
prestabamuchaatencion, pero hoy en dia se tuvo que reforzar, ya que es la
Unica manera de mantenerse en contacto con el cliente.

5) FUENTES DE INGRESOS
¢, Como se puede conseguir monetizaprelducto o sevicio?

Se trabajacon méargenes de ingreso muy bajos, pas& poder tener bajos
preciosy podervender mas volumen. Esa es la principal estrategia del negocio.

Los medios de pago son: transferencias bancadapgsitos,tarjetas de
crédito y débito, edctivo, cheques, mercado pago y en el caso de que se realice
con envios a domicilio, se puede pagar con contra rembolsos.

6) RECURSOS CLAVE
¢, Qué recursos hacen que el negocio funcione?

Es el como se hace [@opuesta de valor y colgué medios se cuenta
humanos, tecnoldgicos, fisicos (locales, vehiculos, naves, puntos de venta, etc.).

Se cuenta con un local fisico donde las personas van a comm@ar lo
productos, en el local hapersonal encargado de la atencion al publico. Se
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busca que el personal asesacsempre al cliente de manera honesta. Y también
se cuenta con el capital financiepwopio para poder comprar la mercaderia y
poder contar con un descuenfmanciero por parte de loproveedores por la
confianza con los mismos y por pronto paga eperiencia que tiene Horacio
en el wbro también es un recurso clapara que el negdo funcione, la gente
confia mucho en él y valora mucho su asesoramiento.

Hoy en dia, a causa de la pandemgida cuarentena establecida por el
gobiernq otrosrecursas que £ han vueltaclaves sonel Whatsapp del negocio y
la pagina web. Son fundamentales para que la gente pwedaunicarse por
Whatsapp,ver los productos a través de la pagigaen el caso de querer
comprar puedecomprar por ahi

7) ACTIVIDADES CLAVE

¢, Quécosa mas importantes ofrece leompafi& Estas son las que hacen
gue la empresa genere dinero.

En el caso de este negogciee cuenta con la compra mayorisig que se
compra a un mejor precio; el almacenamiento de los productos. Laration
gue se le da atliente, que, en el caso de ser necesaries una atencion
personalizada ya quee les brinda asesoramiento de los distintos productos que
se ofrecen.

8) SOCIOSLAVE

Principalessocios y suministradores que permiten que el negocio funcione.
Que productosios suministraran para que le negocio funcione.

Los principales proveedores sorSport Top,RedBlue, Services, Cambrils,
TSPPenn, Berruety mas.

Con todosds proveedores séene una muy buena relacion. Pero el caso de
Sport Top es especial, ya quencellos se tiene una alianza estratégica. Horacio
cuentacon la distribucion exclusiva éa zona de Cuyo de las marcas Nassau y
Goalty.

Hay otros proveedores que dan la posibilidad de ofrecer cosas hechas a
medida para los clientes. Es el casiRedBlue con las redes para arcos o rede




de contencionpara las canchas de futbol, handball, hockegmbién es el caso

de Berrueta con diferetes objetos de gomaespuma para actividades de
psicomotricidad. Poder ofrecer esta posibilidad, hoy en dia, es un gran
diferencial con respecto a la competencia.

9) ESTRUCTURA DE CGSTO

Esto es algo que se trata de mantener lo mas bajo posible. Los clasifosar
en costos fijos y costos variables:

1 Costos fijosaquellos que permanecen constantes e independientes de
las varaciones de la produccion para un periode tiempo conocido;
aqui se encuentranps sueldos de los empleados, gastos de luz, agua,
teléfono y gas. Como Horacio es duefio del inmueble, no se paga alquiler
y esto permite abaratar mucho los costos

1 Costs \ariables aquellos que varian directamente en funcién de las
unidades de produccién del tiempo de transformacioren este caso,
serian Isfletes, impuestos.




ANALISIS DE LOS PROVEEDORES NACIONALES

Como ya se mencion6 antes,moveedor mas importantes SPORTOP
S.A. Este proveedoubicado en Buenos Airess el importador de las marcas
Nassau y GoaltfEstas marcasobre todoNassau, son marcas muy fuertes en el
futbol y futsal La glota Nassau Goalty Tuji flee pelota oficialle futsaldurante
muchotiempo, y si bien la cambiaron, mucha getdesiguecomprandoporque
dicen queesexcelente pelotamejor que la oficial actual.

Horacio ha pactado con ellos un contrato de exclusividad, el que lo
convierte como el Unicdistribuidor oficialde los productosen la zona de Cuyo.
Si bien hay otros distribdores de Nassay Goaltyen el paisgllos no estan
autorizados asender en esta zona.

=

. Nassauy

Otro proveedor muy importantes REDBLUE Ellos proveen redes para
todo tipo de deporte, futbol, hokey, basquet handbol véley, etc. Ellos dan la
posibilidad de hacer redes a medida y esta opcion se vende muchisimo ya que
hay gente que necesita redes no solo para arcos, sino también para separar
canchas, o diferentes espacios.
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Este proveedor nos a la posibilidad de poder brindar un producto
estandarizado y econdmicque son las redes que se compran para tener y
vender en el negocig también un producto diferenciado para cada cliergae
seria una red hecha especialmente palguien

Y otro poveedor, que brinda un surtido de artioglbastante interesante
son los importadores y fabricantes de la marca PROYEC. Esta marca tiene
articulos para box, artes marciales, yoga, funcional, crossfit, B&tdener una
fabrica nacionales una marca quefi@ce muchas opciones econémicasle
muy buena calidad. Busca ofrecer cosas novedosas para poder sorprender a sus
clientes.

Estos son los proveedores més importantes a nivel nacional. No se busca
reemplazarlos ygue brindan valopara elbuen fundconamiento del negocio:

- SPORTOPIes brinda Ia marcas NASSAU y GOALYYambién
ofrecela garantia de la excelente calidad de sus productos.

- REDBLUEprovee redes, también de unaxeelente calidad, y
también ofrece époder brindarles a los clientes tmuen grado de
personalizacion de estos productos.

- PROYEC ofrece buenos precios, mucha variedad de productos y
rapidez a la hora de entregar mercaderia.




Actualmente tambiénse trabaja conotros proveedores que no
brindan cosas fundamentalesni aportan valor & negocio Hlos
simplemente importan y venden produ&ain marca siquieraya que
son productosen donde la marca no influye muchd estosson los
proveedoresque se los podrian reemplazarimportando directamente
desde China.

Este es el cascetiproveedor XX. El ofrece pisos encastrables de goma
eva, sin mguna marca en especialod importa y los revende.Es un
proveedor que no ofrece la garantia de siempre tener mercadenia
stock yalgunas vecedHoracio le ha pedido algunos materiajesl no ha
tenido stock. Esto afecta directamente a la imagen del negocio ya que
Horacio debe decirle que no a sus client&8s.bien este proveedor a
Horacio le vende a un buen precia €lno le gusta tener quéallarlesa
sus clientes por falta de stock.

Otro problema, es que hay varias opciones de pisos encastrables ya
gue la densidad de los pisos cambia. Todos son de 1 metro X 1 metro y
pueden ser de espesor de 20mm, 25 mm, 30 mm, 40 mm y 50 mm. Este
proveedor, actualmente, solo ofrece de 25mm y de 40mm

A continuacion se realizara un analisis del costo de comprarle pisos a
este proveedor yluegg al final de este analisise comparara corel
costo de importarlos desde China.

Piso encastrable de goma eva
plegado

Aqui se puedebservar un o de goma
eva doblado. Se pueden ver sus dos
colores, su espesor y también el encasti

con el quese juntan los diferentes pisos.




ANALISIS DE COSTOS DEL PROVEEDOR NACIONAL

Elproveedor XX esté ubida en Mendoza. Eso es algo bueno a la hora de
analizar los costos ya que no paga un alto importe de flete y se puede
conseguir mercaderia en caso de ser necesaria, en el mismo dia.

El precio de ventanitario en dblaresde cada @oes:

0 Piso 25mnuUP 9+ IVA
o0 Piso 40mm U314 + IVA

(Cotizacion septiembre 2019 en USD)
Hoy en dia, respetando esos valores en USD, estos serian los costos en pesos:
Elddlar oficialhoy, 22/05/2021, cotiza en

V Compra: $93.72
V Venta: $99.32

Y eldélarBluehoy, 22/05/21, cotizan:

V Compra: $150
V Venta: $153

Si utilizamos un ddlar blue de $151.5 (valor medio entre compra y venta), los
costos pesificados de los pisos serian:

0 Piso 25mn$1363.5+ IVA
o Piso 40mm $121+ IVA

A esto, habria que sumarlunflete de aproximadamente 600 por 60
pisos de 25mm o sinol$00 por 40 pisos de 40mm. Estocarece, de manera
aproximada$25 pesos cada piso de 25mm ¥8&ada piso de 40mm.

Entonces, podemos concluir que el costo unitario en pesos de comprar
un pisoy trasladarlo al negocio es:

o0 Piso 25mm $388.5+ IVA
o Piso 40mm 3159+ IVA




CAPITULQO |l

La importacion
¢, Qué es importar?
El art. 9 del Cddigo Aduanero define a la importacidon como:

Gt AYOUONRRdAzOOAsYy RS Odzl f1jdzA SNI YSNDI R
Entendiéndose por mercaderia a lfises del CA. a todo objeto que fuera
24dza OSLIIAG6ES RS aSNJ SELRNIFR2 2 AYLRNIIF R:

La decision de importar surge por dos razones principales: la escasez de
producciéon del producto en el mercado interno y el bajo costo econdémico de
importar ante costos altode produccion o comercializacion en el pais.

No sélo las empresas grandes pueddesarrollar la importaciéon de
productos.Tantas personas fisicasmpress micros y pymes, pueden importar
productos en distintos modelos de importacion.

La importacién reqare de tiempo, dedicacién, preparacion, de un
proceso de aprendizaje y esfuerzo por la parte importadora.

Importar es la compra de bienes y servicios guavienen de empresas
extranjeras. Puede ser cualquier producto o servicio recibido dentro de la
frontera de un pais con propositos comerciales. Ademas, permite adquirir
productos que en el pais no se producen, que pueden ser mas baratos o de
mejor calidad

La Direccion General de Aduana

9a dzy2 RS f2a 2NAHFyAayYyz2a 1jdz2S AydS3aN
yaANBaza tgoftAo2até e 0ASY & legislacionizde O NBH 2
importacion y deexportacion de mercaderias, como asi también, tiene el
control detrafico de los bienes que ingresan o egresan del territorio aduanero.
Su funcioén principal es valotarlasificar, verificar y controlar la entrada y salida
de mercaderias, como asi tambiédos medios en que son transportadas,
asegurando el cumplimiento de las disposiciones vigentes.




La Camara de Comercio Internacional

Es la organizacion empresarial muaddiun organismo de representacion
gue habla con autoridad en nombre de las empresasodes los sectores en
cualquier rincén del planeta.

La misiéon fundamental de ICC es fomentar un sistema abierto de
comercio internacional e inversion.

La camara de @uaercio Internacional fue la creadora de las Reglas de los
INCOTERMS. Hoy en dia, eémgfumento de los negocios internacionales mas
usado por los comerciantes del mundBu uso es generalizado y aceptado en
cualquier contrato de compraventa del mundad. &jetivo principalde las
Reglas INCOTERMS tanto facilitar la operativa de lasatisacciones de
comercio internacional, como establecer un conjunto de términos y reglas que
determinen los derechos y las obligaciones tanto del vendedor como del
compradr. Cadauna de las clausulas determites responsabilidees de cada
uno, con respead a la entrega de la mercaderia, en el marco de un contrato de
compra venta internacional. El uso de estas normas ademas de servir de
referencia para establecer el momento lugar donde se traspasa la
responsabilidad, determina quien asumira los gastosiia@htes a la operacion.

Lasclausulashan sido clasificadas en dos grandes grupos. En el primero, se
encuentran las que pueden utilizarse cuando interviene cualquiedomade
transporte internacional:

EXW: Ex Works/ En Fabrica

FCA: Free Carrier/ Libre meportista

CPT: Carriage Paid To/ Transporte pagado hasta

CIP: Carriagand Insurance Paid To/ Transporte y Seguro pagado hasta
DPU Deliveredat Place UnloadddEntregalo en el lugaconvenido con
descargdincorporado 2020)

DAP: Deliveredt Place/ Entegado en lugar

DDP: Delivered Duty Paid/ Entregado y derechos pagados

©O O O O ©o

En el Segundo grupo, las apropiadas para el transporte maritimo y fluvial:

o FAS: Free Along Shipbte al Costado del buque




o FOB: FreenBoard/ Libre a bordo
0 CFR: Cost and Freight/ CogtFlete
o CIF: Cost, Insurance and Freight/ Costo, Seguro y Flete

Luegoyarias deestas clausulas seran mencionadas nuevamente y &mbi
utilizadas.




¢,Cuadles son losameficios demportar de China?

Las fabricas china® soloson capacede crear una increibleariedad de
productos, sino que también lo pueden haceon precios mas bajos que
cualquie otro lugar.Son una gran opcion a la hora de importar productos.

Losbajos costos se debencue lamano de obraes muybarata. Sucede
gue el mercado laboral en China es altamente competitivo, mientras que las
expectativas y los costos de vida s@almente bajos. Esto resulta eue las
grandes fabricas chinas pueden c@tér a una gran cantidad de personas
ofreciéndoles un salario muy lmjY a esto hay que sumarle g@éerhayoria de
estas fabricas no necesitan pagar seguridad social o médica a los trabajadores.
Otros factoresgue también contribuyen a que los productashinos sean una
gran opcién para importar debido a su bajo costo damtasas favorables de
interés, los precios tan baratos de energia eléctrita, ausencia de trabas
legales, el bajo precio de los impuest@ssabundancia de inmobiliario a bajos
predos,asi como ddos costos de construccion.

Gracias al internetaplicaciones como Wish y Alibaptambién gracias
la apertura de la actitud de los empresargnos es posible en muchos casos
para cualquier comprador extranjero mantener comunicacdirecta con le
fabricantes. Estopermite tener un precio mas bajo en los productos, a
diferencia de realizar negocios con intermediarios.

Los proveedores orientales estan realmente enfocados en exportar al
mercado occidental. La expectacion de Chinaagw/ertirse dento del mercado
internacional en un pais mucho mas visible y vigoroso.

Los proveedores chinos no son demasiado exigentes acerca de a quién
vender y a quién no, incluso los nuevos empresarios que no tienen una
compaiiiaregistradapueden compar sin ningln psblema. En China se tienen
pocos prejuicios culturales o religiosos, por o que negociar con personas de
otras nacionalidades no implica algun problema, mientras la compra y venta se
lleve bajo buenos términos, y el dinero fluya sin ningéoblema.Las gandes
fabricas de China no desprecian a los pequefios e inexpertos compradores, al
contrario, trataran de ayudarlos en lo que necesiten, para que sus relaciones
sean lo mas agradable que se pueda.




Y con respecto al idioma, no hay problemgs que nuchas @ las
empresas exportadoras dentro de sus conocimientos sobre como exportar a
otros paises, saben gque mantener comunicacién con sus clientes en inglés, e
incluso en otros idiomas, es de vital importancia para desarrollar un negocio
exitoso.

Entonces, lueg de haber mencionado todos estos factores, podemos
concluir en que esta pequefia empresa familiar ubicada en Mendoza, no se
encontrara con grandes problemas a la horaqierer comenzar amportar
pisos encastrablede goma evalesde China.







