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DECLARACIÓN DE EXENCIÓN DE RESPONSABILIDAD 

 

La información, planos, imágenes, descripciones de procesos productivos, y referencias a 

marcas o características específicas contenidas en este documento se presentan únicamente con 

fines académicos y no deben ser interpretados como recomendaciones ni como asesoramiento 

técnico, de diseño, o como una recomendación directa para su implementación sin un análisis. es-

pecífico y adaptado de cada caso.  

 

Este contenido se proporciona exclusivamente para el estudio y análisis en un contexto 

educativo, y no constituye un respaldo, patrocinio o afiliación con las marcas o procesos mencio-

nados. Las imágenes y diagramas incluidos son ejemplos ilustrativos y pueden no reflejar con 

exactitud los diseños o configuraciones en uso en aplicaciones industriales actuales.  

 

Toda la información aquí contenida está sujeta a cambios y puede variar en función de los 

recursos, capacidades y regulaciones locales e internacionales aplicables. Los usuarios asumen la 

total responsabilidad por cualquier uso que hagan de estos contenidos fuera del contexto acadé-

mico, eximiendo al autor, editor o cualquier entidad relacionada de responsabilidad por errores, 

omisiones, daños o perjuicios que puedan surgir de su empleo, inapropiado de la información 

aquí suministrada 
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El presente trabajo fue iniciado en el mes de agosto del año 2023 y finalizado durante el año 

2024. Con el cambio de gobierno sucedido en la República Argentina1 hubo consecuencias 

macroeconómicas y de política exterior que obligaron a modificaciones del plan de negocios 

inicial. Claramente los 2 gobiernos tienen líneas de pensamiento distintas en cuanto a 

importaciones y exportaciones, lo cual afecta la adquisición de materiales en el exterior, el 

precio de los mismos y de los materiales adquiridos en el mercado interno y la posibilidad 

inclusión de nuevos productos sustitutos provenientes de empresas de otros países que 

puedan competir con los productos de la empresa Soldar S.A. dedicados al mercado interno 

pero también para los productos a exportar, razón del presente trabajo a desarrollar. 

Además de ello, el país que corresponde al mercado objetivo, el Estado Plurinacional de 

Bolivia, que ha sido un Estado asociado del Mercosur desde el año 1996, inició su proceso de 

adhesión como miembro pleno en el año 2012 culminando el mismo con la ratificación del 

Protocolo de Adhesión correspondiente en el mes de julio de 2024. Dicha situación también 

provoca cambios en el escenario regional que obligan a recalcular algunas decisiones de la 

empresa para su planificación, lo cual representa un aspecto a observar en su evolución.  

Según Pantanali (2010) “un plan de negocios de exportación no es más que otra cosa que 

plasmar en un papel: el qué queremos exportar, a donde lo queremos exportar, como lo 

vamos hacer y con qué recursos contamos para hacerlo” (p. 1), es información recopilada 

para la toma de decisiones de la Dirección de la empresa, para que la misma pueda definir si 

es conveniente o no exportar un producto además de saber, con anticipación, a que riesgos se 

enfrenta. 

A continuación, se detalla el Resumen Ejecutivo correspondiente con su contenido 

desarrollado. 

 

 

 

2. Resumen Ejecutivo: Plan de Negocios Soldar S.A. 

 
1 El 10 de diciembre del año 2023 asume como presidente de la República Argentina Javier Milei, en reemplazo 
de Alberto Fernández quien gobernó desde diciembre de 2019 a diciembre de 2023. 
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Descripción de la empresa. 

La empresa Soldar S.A. inicia sus actividades en el año 2000 y para 2004 se encuentra 

fabricando equipos de soldadura por arco y equipos de corte plasma a través de las marcas 

Tecno y UHF, orientados al sector industrial. 

Actualmente la empresa cuenta con 2500 m2 para la fabricación de productos en su planta de 

la zona sur de Rosario y está ubicada en la zona sur de la localidad de Rosario (CP. 2000), 

provincia de Santa Fe, República Argentina.  

En total, la empresa emplea a 40 personas, siendo el contacto para realizar el Plan de Negocios 

el el vicepresidente de la firma, uno de los 3 Socios Gerentes y quien se desempeña como 

Gerente de Producción de Soldar S.A. 

Las actividades de la misma radican en la producción y comercialización de equipos de 

soldadura eléctrica por arco y equipos de corte plasma, abasteciendo el mercado nacional con 

equipos orientados al sector industrial. 

Su departamento de ingeniería se dedica, mediante la continua inversión, a la investigación, 

desarrollo y tecnología a la fabricación de transformadores, rectificadores, equipos TIG, 

equipos MAG-MIG, arco sumergido y corte plasma, en una amplia gama de conceptos de 

regulación, tanto electromecánicos como electrónicos. 

Además de la fabricación, inician una relación comercial con empresa de la República Popular 

de China, de donde se proveen equipos inverter de primera calidad con la representación 

exclusiva en Sudamérica, con color y marca Tecno y con garantía de 2 años brindada por la 

empresa local. 

Gracias a la mejora continua instalada en su sistema de producción, ha logrado gran calidad 

percibida y reconocida por el cliente gracias a la fiabilidad del producto, permitiendo satisfacer 

la demanda del sector agroindustrial, montaje, minería, construcción, petrolero y naval, por 

nombrar algunos. 

La calidad percibida de los equipos de marca Tecno se puede apreciar en las distintas ferias 

realizadas en la República Argentina y países vecinos, donde la empresa participa y pone a 

disposición sus productos y su capital humano en cuanto a fuerza de venta y asesoramiento 

técnico. 
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La oportunidad detectada en el mercado boliviano radica puntualmente en la línea industrial de 

producción, equipos de tecnología inverter y de alimentación trifásica, con la fortaleza de una 

garantía, asesoramiento posventa y tiempos de entrega reducidos en comparación con las 

opciones de equipos similares que se pueden importar desde la República Popular de China.  

Misión, visión y Objetivo. 

Misión: ser líderes en la fabricación de equipos de soldadura elaborando productos de calidad 

y fiabilidad con un enfoque hacia la mejora continua. 

Visión: ofrecer productos de vanguardia diseñados bajo una constante innovación, que 

satisfagan las necesidades de los usuarios locales e internacionales, tanto para uso doméstico 

como industrial. 

Objetivo: lograr la internacionalización de la empresa, a través de formación de recursos 

actuales e incorporación de nuevos recursos, creando nuevas áreas para tal fin y evaluando los 

diferentes mercados objetivo de la región. 

Experiencias de exportación. 

La empresa tuvo experiencias esporádicas anteriores exportando equipos de línea pesada o 

industrial destinados a obras de construcción a los países vecinos de la República de Chile, la 

república Oriental del Uruguay y el Estado Plurinacional de Bolivia. Dichas exportaciones se 

realizaron luego de ferias en las que Soldar S.A. estuvo presente y generó los contactos 

correspondientes. El incoterm utilizado para todos los antecedentes fue el de EXW (Ex 

Works) principalmente, por solicitud de los compradores, quienes asumieron todos los 

riesgos desde la salida de la mercadería de la fábrica. 

Es por ello que se decide enfocarse en estos mayoristas ya que representan una reducción en 

la complejidad que representaría una penetración en el mercado si se decidiera llevar adelante 

una internacionalización más capilar y que incluya otras gamas de productos como la línea 

industrial liviana o de uso doméstico. 
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Organización de la empresa. 

 

Como se detalló en el punto anterior, la empresa cuenta con 40 empleados sectorizados de la 

siguiente manera: 

 

• Personal administrativo: 9 empleados + Socio Gerente. 

• Personal comercial: 6 empleados + Socio Gerente. 

• Personal de producción: 25 empleados + Socio Gerente. 

 

El responsable del proyecto es vicepresidente de Soldar S.A., quien se desempeña como                                                                                                                                               

Gerente de Producción de la firma desde sus inicios. No será necesario utilizar personal 

adicional ya que la producción destinada a exportación se realiza en conjunto con la destinada 

al mercado interno. 

La empresa no cuenta actualmente con un sector destinado al Comercio Exterior ni tampoco 

con personal capacitado para tal fin, solamente se cuenta con la experiencia de exportaciones 

esporádicas anteriores pero que no fueron producto de una planificación sistemática sino de 

situaciones particulares. 

La empresa opera en un solo turno en el horario de 09:00 a 17:00 para todo el personal. En 

situaciones de aumento de demanda, se ha optado por extender el turno hasta las 19:00 horas 

contando con los colaboradores que se ofrecían para realizar horas extra. 

 

Definición del Producto. 

 

Se trata de un equipo de soldadura de línea pesada, de producción inverter, marca Tecno y 

modelo MAG-MIG MSI 5500. Se detallan a continuación sus características: 

Precio en el mercado local: US$ 1332.10 

Costo de fabricación: US$ 884,00 

Forma de fraccionamiento: por unidad. 

Embalaje: film termosellado sobre la máquina con exterior de poliestireno expandido 

recubierto con caja de cartón. 

Paletizado: se pueden colocar 3 equipos en un pallet tipo Euro. 
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Figura1: soldadora Tecno MAG-MIG MSI 5500 (isométrica).       Figura 2: soldadora Tecno MAG-MIG MSI 5500 (frente) 

 

Fuente: imagen propia.     Fuente: imagen propia. 

Descripción del producto: 

Es un equipo de soldadura inverter de diseño compacto. Permite soldar en sistema MAG-MIG 

como así también con electrodos revestidos, gracias a la tecnología inverter, se pudo desarrollar 

un equipo polivalente, apto para múltiples aplicaciones de gran desempeño.  

Características del producto: 

• Regulación simple y precisa. 

• Alimentación trifásica. 

• Bajo consumo. 

• Instrumentos digitales. 

• Motorreductor de aluminio 4 rodillos.  

• Torcha con euroconector de 4 metros.  

• Apto para trabajar con gas CO2, argón y mezcla. 

• Suelda alambres en rollo de 15/18KG macizos/tubulares/inoxidable/aluminio.  

• Suelda electrodos rutílicos/básicos/aluminio/inoxidable/fundición.  

• 2 años de garantía. 

En cuanto al proceso productivo de los mismos se puede mencionar que se fabrican en la planta 

de Rosario (provincia de Santa Fe, República Argentina), a través de puestos de fabricación y 

montaje fijos donde un operario inicia y termina cada uno de los equipos siendo responsable 

del mismo hasta la finalización del producto. 
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Esto aplica tanto para los equipos convencionales como para los equipos inverter. 

Cabe mencionar que todo lo referente a circuitos integrados se importa de China, el resto de 

los componentes se produce y se monta localmente, incluido el gabinete y los trabajos 

correspondientes de pintura y rotulado de la marca. 

En cuanto el stock disponible, generalmente se tienen hasta 8 equipos de cada modelo en stock 

que va rotando según la modalidad FIFO (first in – first out, primero entrado, primero salido). 

En lo que respecta a normas, al momento no certificaron procesos bajo ninguna normativa 

vigente si bien se tienen intenciones de realizarlo en un futuro. 

Producto principal: máquina de soldar de tipo industrial. 

Producto genérico: calidad de materiales, duración, alimentación trifásica. 

Expectativa del producto: versatilidad (multigas), potencia, bajo consumo, fiabilidad. 

Producto aumentado: servicio de posventa, atención personalizada, garantía de 2 años. 

Potencial del producto: innovación, certificación IRAM / certificación ISO. 

La posición arancelaria del producto es la N° 8515.31. Corresponde a Máquinas y aparatos de 

soldar metal, de arco o chorro de plasma, total o parcialmente automáticos. 

 

Definición del Mercado. 

Perfil de Mercado. 

 

Como se mencionó anteriormente, en principio hay interés demostrado por la empresa Impor-

tadora Montecristo S.R.L. En oportunidades anteriores, Soldar S.A. ya ha exportado a esa 

empresa y a ese mercado destino de forma ocasional.  

La misma tiene su sede central en la localidad de Santa Cruz de la Sierra, ciudad capital del 

departamento de Santa Cruz (Estado Plurinacional de Bolivia). La exportación se realizaría 

de forma directa, sin intermediarios ni agentes, con modalidad de flete terrestre. 
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El mercado meta podría detallarse de la siguiente manera: 

Mercado geográfico: El país vecino del Estado Plurinacional de Bolivia tiene, según la Direc-

ción General de Comunicación e Información Diplomática (2023), un total de 12.006.031 ha-

bitantes (30 % / 40 % de la población argentina). Puntualmente, la localidad de Santa Cruz de 

la Sierra tiene 1.903.398 habitantes (ver Anexo 1 con Ficha País del Estado Plurinacional de 

Bolivia correspondiente al mes de julio del año 2023). 

Mercado objetivo: el segmento de mercado al que apuntan los productos a exportar corres-

ponde a obras civiles públicas y privadas del país vecino del Estado Plurinacional de Bolivia. 

A continuación, podemos visualizar un cuadro sobre las importaciones del mencionado país 

sobre la posición arancelaria del producto a exportar (8515.31): 

Tabla N° 1. Importaciones del Estado Plurinacional de Bolivia de Máquinas y aparatos 

para soldar metal, de arco o chorro de plasma, total o parcialmente automáticas. 

Código Descripción del producto 

Valor Im-
portacio-

nes en 
2019 

Valor im-
portacio-

nes en 
2020 

Valor impor-
taciones en 

2021 

Valor im-
portaciones 

en 2022 

Valor impor-
taciones en 

2023 

8515310000 

Máquinas y aparatos para sol-
dar metal, de arco o chorro de 

plasma, total o parcialmente au-
tomáticas 

628 68 82 373 195 

Unidad:  Dólar Americano (US$) expresado en miles. 

Fuente: www.trademap.org  

 

Situación del mercado. 

Actualmente el mercado está compuesto por competidores como Die Sonne de la República 

del Perú o importaciones desde la República Popular de China. Para el caso de Importadora 

Montecristo, actualmente no trabaja con otros competidores y la idea es que opere en exclu-

siva con los productos marca Tecno de Soldar S.A. 

Definición clara del perfil de nuestro cliente potencial: la empresa entiende que el acerca-

miento a Importadora Montecristo abre un mercado potencial, tanto en la localidad de Santa 

Cruz de la Sierra como en el resto del país e incluso en otros países del cono sur. Es prioridad 

enfocar la fuerza de ventas en lo que corresponde a obras públicas y privadas, las cuales de-

mandan de forma planificada según avanzan las etapas progresivas.  

http://www.trademap.org/
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Actualmente no hay producción planificada destinada a la exportación, la idea es explorar el 

mercado disponible en el país vecino (Estado Plurinacional de Bolivia) para evaluar la viabi-

lidad del plan de exportación. La capacidad instalada se está utilizando el 60 % (queda un 

margen de 40% disponible para productos de exportación). Con respecto al precio del pro-

ducto en el mercado destino, dadas las características del cliente Importadora Montecristo de 

la localidad de Santa Cruz de la Sierra (Estado Plurinacional de Bolivia), su presencia en el 

mercado y su servicio posventa sumado a la garantía, lo llevan a utilizar un margen de benefi-

cio por producto del 50 %., el cual, en esta primera experiencia, se va a reducir al 40 % según 

lo hablado con el cliente.  

El producto es conocido en el mercado, ya hubo exportaciones ocasionales anteriormente e 

incluso ciudadanos de ese país han comprado directamente en fábrica equipos industriales. Si 

bien se concentra en un rubro específico, en materia de obras civiles la marca está presente y 

es reconocida por los ejecutores de las mismas.   

La fiabilidad y garantía del producto la da Importadora Montecristo en el mercado destino, es 

por ello que se realiza una sociedad comercial con el mismo asegurando la imagen en el país 

vecino. 

Análisis de la Competencia.  

El Estado Plurinacional de Bolivia no tiene producción local de este tipo de equipos de línea 

industrial de producción (inverter y trifásicos), generalmente se importan desde la República 

Popular de China de forma integral. Se agrega además que se encuentra en el país de la Repú-

blica del Perú el fabricante Die Sonne, que produce equipos de similares características a los 

incluidos en el presente trabajo.  

Los productos ofrecidos por Die Sonne son los siguientes: sservicio posventa, garantía de 1 

año y tiempos de entrega cortos. 

En contraposición, los productos marca Tecno ofrecidos por Soldar S.A. poseen las siguien-

tes características: servicio posventa, disponibilidad en stock de repuestos, garantía de 2 años, 

asesoramiento técnico personalizado y vendedores técnicos de gran experiencia en el rubro. 
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Análisis del Cliente. 

 

Perfil del Cliente. 

 

El cliente seleccionado se trata de Importadora Montecristo S.R.L. Su casa central está 

ubicada en la localidad de Santa Cruz de la Sierra, ciudad capital del departamento de Santa 

Cruz (Estado Plurinacional de Bolivia). 

También cuenta con 18 sucursales dentro mencionado país, en los departamentos de Santa 

Cruz, La Paz, Beni, Potosí, Chuquisaca y Tarija. 

Se trata de una empresa que brinda soluciones en acero para la construcción civil pero que 

también provee asesoría técnica con profesionales altamente capacitados del rubro. 

Se encuentran respaldados por un gigante de la siderúrgica tiene sus orígenes en el año 1902 

en el Reino de España y que, desde el año 2002, se conforma como una sociedad creada a 

partir de la fusión de empresas de capitales luxemburgueses, españoles y franceses y que 

actualmente cuenta con 330.000 empleados en alrededor de 60 países. Dicha compañía 

agrupa a los productores de acero N° 1 y N° 2 de mundiales. 

 

Productos ofrecidos por el cliente. 

 

El producto estrella de Importadora Montecristo S.R.L es el acero corrugado o varilla 

corrugada, el cual se trata de una clase de acero laminado diseñado especialmente para 

construir elementos estructurales de hormigón armado. 

Sus otros productos destacados son: las calaminas onduladas (tipo reja y trapezoidal), fábrica 

de clavos, fábrica de carretillas, alambres de púas, alambres galvanizados, puertas y ventanas 

de PVC, corte y doblado de fierro, separadores plásticos y las máquinas de soldadura de la 

empresa Tecno. 

 

Misión, visión y filosofía. 

 

Misión: estar comprometidos con la venta de productos de alta calidad de acuerdo con las 

necesidades y requerimientos técnicos de los clientes, de la misma manera ofrecer garantía 

sobre todos los productos comercializados por la empresa. 
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Visión: nuestra aspiración es ser reconocidos por nuestro esfuerzo y dedicación como una 

empresa líder en calidad, ayudando así a fomentar un excelente servicio, ofrecer cada vez 

más productos de calidad que demuestre día a día nuestro compromiso con el cliente. 

 

Filosofía: mantener a los colaboradores como el recurso más importante de la empresa, 

incentivando en todo momento su crecimiento laboral, profesional y personal, suministrando 

las herramientas, medios y capacitación más idónea, y de esta manera trascender en el tiempo 

como empresa líder en el mercado boliviano. 

 

Con respecto a normas de calidad, la empresa cuenta con certificación ISO 9001:2015 en sus 

actividades de su línea Bulga Fast para el corte, doblado y soldado de acero liso y corrugado 

que cumple con las especificaciones para el mercado de la construcción civil, sus líneas de 

corte, doblado, conformado y soldadura de láminas y planchas de acero, sea para perfiles, 

tubos, flejes, vigas, planchas y calaminas, aplicable a todos los niveles de la sucursal 31, así 

como los contratistas que ejecuten actividades a nombre. 

 

Análisis del plan. 

 

Plan de comercialización.  

 

Previsiones de ventas. 

 

Debido a que la empresa decidió retomar la senda exportadora, a modo de exploración y 

apalancado por la demanda desde el Estado Plurinacional de Bolivia del producto que forma 

parte del presente trabajo, no se ha realizado una previsión de ventas, sino que la idea es 

analizar los resultados del volumen de exportaciones a concretar al mencionado país para 

luego realizar un diagnóstico en otros posibles mercados objetivo. 

Para ello, se contabilizarán las ventas y la rentabilidad obtenida en las mismas durante el 

período de 12 meses, de manera de tener indicadores que permitan saber si la experiencia 

exportadora es conveniente o no como proyecto.  

En una primera exportación, se enviarán 12 equipos MSI 5500 MAG-MIG en 4 posiciones 

por transporte terrestre, con modalidad de cobro del 50 % anticipado y 50 % a 30 días, 
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transacción para la cual se determinó el margen de ganancia del 40 % (idéntico al del 

mercado interno) el cual se va a elevar al 50 % a partir del próximo pedido. 

 

El mercado Meta. 

 

Para el producto involucrado en el presente trabajo, el mercado meta representa a los 

mayoristas industriales y entes gubernamentales del Estado Plurinacional de Bolivia que se 

encargan de la realización de obras públicas. Esto obedece a que, en ese país, no es viable 

económicamente llegar al cliente final, ya que se trata de equipos que se utilizan solamente en 

obras y, en esta primera etapa de la experiencia exportadora, no se tiene ni el conocimiento ni 

la información de todos esos posibles destinatarios finales. 

 

Enfoque de las 4 “P” (Marketing Mix). 

 

El enfoque de las 4 “P” (producto, precio, promoción y plaza o distribución) corresponde al 

denominado Marketing Mix y puede aplicarse a prácticamente a cualquier tipo de negocio, ya 

sea un emprendimiento independiente, así como también de una organización empresarial. 

Estos 4 componentes son básicos de cualquier campaña de Marketing que se pueda preciar de 

exitosa. A continuación, se detallan a continuación las estrategias de marketing a adoptar para 

el presente proyecto: 

 

• Producto: el producto incluido en el presente proyecto está enfocada en su utilización 

en obras, para lo cual es fundamental que los equipos posean la fiabilidad que los 

caracteriza por la marca. Es por ello que los clientes siguen eligiendo a la misma, ya 

que valoran que no se presenten situaciones de averías en lugares donde no hay 

posibilidad de reparación o reemplazo del equipo como, por ejemplo, obras en alta 

mar en plataformas off shore. Además de esto, el asesoramiento personalizado y, 

principalmente, el servicio posventa, representan atributos fundamentales para el 

reconocimiento de los productos y su diferenciación con respecto a los que ofrece la 

competencia. 

• Precio: el precio es competitivo con respecto a los productos que se ofrecen en esta 

línea pesada de producción, como se decidió internacionalizar solamente esa línea, es 

muy acotada la diferenciación de niveles de precios ya que la principal variación de 
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los mismos es la potencia. Se promedia un costo de producción del 50 % del precio 

final de venta en los productos mencionados. Nuevamente surge en este punto la 

calidad percibida por el cliente, el cual sabe que dentro del precio de venta tiene 

también una garantía y un servicio de posventa incluido en el mismo. 

• Promoción: para el caso de la promoción, la empresa determina utilizar el mismo 

mensaje que utiliza para el mercado nacional, haciendo hincapié en la fiabilidad del 

producto y la garantía, sumado al servicio de posventa, lo cual es el fuerte de la marca 

y su reconocimiento a nivel local y regional. El personal de ventas es el encargado de 

participar en ferias en distintas zonas del país y en los países limítrofes. 

• Plaza o distribución: actualmente, nuestro cliente objetivo (Importadora Montecristo 

S.R.L.) realiza compras en el mercado de República del Perú e importa otros equipos 

de la República Popular de China. Como se trata de un mayorista importante del país 

vecino del Estado Plurinacional de Bolivia, el mismo concentra muchos clientes 

potenciales. Otro aspecto favorable de la plaza corresponde a la infraestructura 

eléctrica, la cual corresponde a una tensión de 220v. 

 

Estrategia de producto. 

 

El producto para comercializar se piensa posicionar utilizando la estrategia de un producto o 

servicio ya existente en un mercado ya existente, debido a que son productos que existen en 

el mercado objetivo (el cual también está presente) pero cuya innovación radica en el 

prestigio y fiabilidad de la marca Tecno, en la garantía y el servicio de posventa para equipos 

con tecnología inverter, con el objetivo de ampliar las ventas en obras civiles públicas y 

privadas. 

 

Estrategia de Distribución. 

 

En el caso del presente trabajo, el canal de distribución es directo, debido a que se realizan las 

ventas sin intermediarios, utilizando los mismos recursos del mercado nacional para atender 

estas necesidades puntuales. Por tal motivo, no hay complejidad en el canal ni pérdida de 

control en cuestiones de precio final del producto.  

Podemos decir que actualmente los canales utilizados son: internet, correo electrónico y 

centro de llamadas. En un futuro, en el caso de avanzar en otro nivel del proceso de 



Alumno: Contino Leandro Sebastián 
Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios Internacionales 
Año: 2024                                                                                                                                               

 

17 
 

internacionalización, se contemplaría utilizar agentes de venta propios o bien externos o 

comisionistas. 

 

Estrategia de precio. 

 

Para el caso puntual de los precios, la empresa Soldar S.A. tomó la determinación de aplicar 

un 100 % de rentabilidad sobre el costo de producción para esta experiencia exportadora, 

planificando una modalidad DPU para concretar la misma. Esto se debe a que fue lo pactado 

con los titulares de Importadora Montecristo S.R.L. cuando los mismos visitaron la planta de 

Soldar S.A. en la ciudad de Rosario, mostrando interés en la línea pesada de producción 

industrial de alimentación trifásica y tecnología inverter. 

Esto se debe principalmente a que se elige la manera de establecer el punto de inicio para la 

fijación de precios con base en la competencia, es decir, que se toma como referencia el 

precio de los competidores de productos de similares características para establecer el propio 

de la línea ofrecida. Claramente no se tiene en cuenta el precio establecido para el mercado 

local, más allá de que el producto sea el mismo que se vende en Argentina. 

 

Estrategia promoción y publicidad. 

 

Actualmente los medios y sistema de publicidad utilizados por Soldar S.A. para ganar 

mercado radican en la presencia en exposiciones y ferias, tanto en la República Argentina 

como en países del continente Sudamericano.  

Además de ello, se realiza publicidad en diversos medios audiovisuales, internet e incluso en 

el automovilismo, en categorías populares como el Turismo Nacional.  

Para aquellos interesados en los equipos pesados de línea industrial, se realizarán pruebas con 

un número de usuarios restringidos y seleccionados donde se podrán realizar ensayos de 

soldadura para que el potencial cliente tenga una experiencia completa y acabada del 

producto ofrecido.  

Cabe mencionar que la estrategia a utilizar para el producto sería la de extensión de producto 

y de comunicación (extensión dual) debido a que se trata de un país de la misma región, no se 

deben realizar modificaciones de voltaje, etiquetado, embalaje, etc. 
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Análisis Económico Financiero del plan. 

 

Inversión inicial y capital de trabajo. 

 

Para el caso del presente proyecto, no se requiere realizar ningún tipo de inversión inicial ya 

que las instalaciones se encuentran en funcionamiento produciendo equipos para el mercado 

interno de la República Argentina. Es decir, para el plan de negocios actual, se utilizarán los 

medios de producción y el capital de trabajo disponible en fábrica, ya que los equipos que se 

van a exportar no tienen variación alguna con respecto a los que se producen para el mercado 

interno. 

La idea es exportar un mínimo de 12 equipos ubicados en pallets de tipo Euro2 que tienen 

medidas de 80 x 120 centímetros, con una cantidad de 3 equipos MAG-MIG MSI 5500 por 

pallet.  

Es decir, se utilizan 4 posiciones en un chasis, acoplado o semirremolque de transporte 

internacional terrestre con un costo por posición de US$ 75,00., lo que representa un costo 

por equipo de US$ 25,00. 

 

Punto muerto o punto de equilibrio. 

 

Según Bóveda et al. (2015), el punto de equilibrio “representa, la cantidad que la empresa 

necesita vender para cubrir sus costos variables y fijos en un determinado período”. Es decir, 

que ese punto de equilibro representa un total de ventas al cual, restándole los costos 

variables, debería arrojarnos como resultado los costos fijos. A partir de ese punto 

entraríamos en la obtención de beneficios, caso contrario, implicaría no llegar a cubrir (con el 

monto total de las ventas) los costos fijos y variables por lo que el proyecto entraría en 

pérdida.  

Este indicador no corresponde al presente proyecto debido a que los costos fijos y variables 

de la empresa corresponden al volumen total de ventas para el mercado interno siendo que el 

proyectó solo aplica para los productos a exportar, los cuáles también se venden en el 

mercado interno. 

 
2 Se lo denomina pallet europeo o Europallet. 
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Para el caso del presente plan de negocios, se tomará el incoterm DPU3. A continuación, se 

detallan los importes de la operación a realizar: 

 

• El precio CIP del producto a exportar sería de US$ 1.668,01 

• El valor total de la exportación correspondiente a 12 equipos sería de US$ 20.016,12 

• El precio CIP del producto a exportar en pesos argentinos sería de $ 1.602.157,62. 

• El valor total de la exportación correspondiente a 12 equipos en pesos argentinos sería 

de $ 19.225.891,44. 

Contribución marginal. 

 

Según Cetri Litoral (2006), la contribución marginal “es la diferencia entre el margen bruto y 

los gastos de comercialización”, entendiendo que el margen bruto “es la diferencia entre los 

ingresos y el costo de ventas” (Cetri Litoral, 2006, p. 14). Es importante destacar que esos 

ingresos representan el total del volumen de ventas de la actividad principal de la empresa, 

también que el costo de ventas representa a aquellos costos que tiene la empresa para la 

producción de esos bienes, solo para su elaboración y no incluye todas las adquisiciones 

anteriores. 

La utilidad calculada para la exportación a realizar es del 40 %, tomando como valor CIP 

total el monto de US$ 20.016,12 (US$ 1.668,01 x 12 equipos) y restándole el importe 

correspondiente al total de flete internacional (US$ 25,00 x 12 equipos) que sería de US$ 900 

y el total de seguro internacional (US$ 16,51 x 12 equipos) que sería de US$ 198,12, nos 

queda un importe de $ 18.918,00, por lo cual, el monto de la rentabilidad sería de US$ 

7.567,20. De ello se desprende que debemos tomar como valor de inversión neta el monto de 

US$ 11.350,80, los cuales proceden de las utilidades generadas por los productos 

comercializados en el mercado interno, donde actualmente la empresa Soldar S.A. desarrolla 

sus actividades, por lo cual, la empresa no deberá tomar crédito evitando así los costos 

financieros aparejados a los mismos. Los costos fijos y variables son compartidos con los 

productos que se venden en el mercado interno, si bien los mismos se pueden dividir en mano 

de obra e insumos (nacionales e importados). 

 
3 DPU (Delivered Place Unloaded), en este caso el vendedor asume todos los riesgos y costes hasta el punto de 
entrega en el lugar acordado. Es nuevo, y sustituye a DAT a partir de 2020, que limitaba esa responsabilidad 
hasta la terminal. Es posible usar cualquier clase de transporte. El comprador asume los trámites de 
importación. 
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Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno. 

 

Flujo de caja. 

 

En este punto es necesario detallar que “la evaluación financiera se realiza a través de la 

presentación sistemática de los costos y beneficios financieros de un proyecto, los cuales se 

resumen por medio de un indicador de rentabilidad” (Mokate, 2004, p. 55). Siguiendo esta 

línea de trabajo, se deben representar a continuación los costos y beneficios en el flujo de 

fondos y resumir los mismos en un indicador que comprarlos con los de otros proyectos.  

Flujo de Caja o Flujo de Fondos “es la medida real de cuantos ingresos está teniendo la 

empresa y muestra si las actividades de explotación están generando o consumiendo dinero” 

(Cetri Litoral, 2006, p.14). 

Para la exportación a realizar, se tomarán valores que corresponden al costo de producción y 

a la modalidad de cobro pactada con el cliente, 50 % anticipado y 50 % a 30 días, el Flujo de 

Caja corresponde a 2 períodos y se compone de la siguiente manera: 

 

Tabla 1: Flujo de Fondos o Flujo de Caja del proyecto. 

  Período 0 Período 1 

Ventas US$10.008,06 US$10.008,06 

Total de Ingresos US$10.008,06 US$10.008,06 

Detalles de Egresos     

Costo producción US$11.350,80   

Total de Egresos US$11.350.80   

Saldo Neto -US$1.342,84 US$8.665,22 

 

Valor Actual Neto o Valor Presente Neto (VAN/VPN). 

 

Este valor “representa la equivalencia presente de los ingresos netos futuros y presentes de un 

proyecto” (Mokate, 2004, p. 138). Es decir, se trata de la conversión de sumas futuras a 

sumas presentes para que sea posible sumar los costos y beneficios de un proyecto 

acontecidos en diferentes años como si ocurrieran en un solo período. Esta equivalencia de 

tiene en cuenta debido a que un beneficio que se recibe en un período posterior vale menos 

que uno recibido en el presente porque se han dejado pasar varias oportunidades de inversión.  
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Claramente el VPN o VAN es un elemento que sirve para la toma de decisiones, siguiendo a 

Mokate (2004), el criterio sería el siguiente: 

 

• Si el VPN > 0, el proyecto es atractivo desde el punto de vista financiero. 

• Si el VPN < 0, el proyecto no vale la pena, desde el punto de vista financiero, ya que 

no hay alternativas de inversión que arrojen mayor beneficio (estas se reflejan en el 

costo de oportunidad del dinero). 

• Si el VPN = 0, desde el punto de vista financiero, es indiferente realizar e proyecto o 

escoger las alternativas, puesto que arrojan el mismo beneficio. 

Fórmula de cálculo del VAN:  

 

VAN = [(1 + Tasa de Interés) x Σ Flujo de Efectivo Financiero)] – Inversión Inicial 

 

 

Tasa Interna de Retorno (TIR). 

 

Es otro criterio utilizado para la toma de decisiones, el TIR “se define como la tasa de 

descuento intertemporal a la cual los ingresos netos del proyecto apenas cubren los costos de 

inversión, de operación y de rentabilidad sacrificadas” (Mokate. 2004. p. 145). También se 

puede mencionar que “es la tasa de interés que, utilizada en el cálculo del VPN, hace que el 

valor presente neto del proyecto sea igual a cero. En otras palabras, indica la tasa de interés 

de oportunidad para la cual el proyecto apenas será aceptable” (Mokate, 2004, p. 145). 

 

Fórmula de cálculo del TIR: 

TIR = [(Σ Flujo de Efectivo Financiero – Inversión Inicial) / Inversión Inicial] x 100 

Para el cálculo del VAN, se tomará como referencia la inversión inicial de los productos a 

exportar, la cual corresponde a US$ 11.350,80 (según lo detallado en el Flujo de Caja) que 

convertidos a moneda local serían $ 10.902.670,41. El cobro será 50 % anticipado y 50 % a 

30 días, por lo cual se tomará como referencia la inversión del retorno obtenido en la 

operación en un Plazo Fijo del Banco Nación, con una TNA del 37 % y una TEM del 3,08 %. 

Se detalla en el siguiente cuadro el flujo de efectivo financiero correspondiente: 
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Tabla 2: Flujo Financiero y Comparativo Plazo Fijo. 

    MES 1 MES 2 

Valor CIP $ 19.225.891,44     

Inversión Inicial $ 10.902.670,41     

Plazo Fijo Banco Nación a 30 días       

Tasa Nominal Anual   37% 37% 

Tasa Efectiva Mensual   3,08% 3,08% 

Capital Invertido   $ 10.902.670,41 $ 11.238.472,66 

Interés Mensual   $ 335.802,25 $ 346.144,96 

Sellados (0,1 % s/ Capital Invertido)   -$ 10.902,67 -$ 11.238,47 

Flujo Financiero   $ 11.227.569,99 $ 11.573.379,14 

 

En base a los datos obtenidos, se calculan los indicadores de VAN y TIR: 

Tabla 3: Cálculo de Indicadores VAN y TIR. 

Cálculo de Indicadores 

Valor Inicial $ 10.902.670,41 

∑ (flujo de efectivo financiero) $ 22.800.949,13 

Tasa de Interés 37,00% 

VAN (Valor Actual Neto) $ 20.334.629,90 

TIR (Tasa Interna de Retornos) 109,13% 

 

En consecuencia, según los datos obtenidos, podemos mencionar que el proyecto es rentable 

porque se obtiene un Valor Actual Neto de $ 20.334.629,90 (el cual es mayor a 1). Además 

de ello, la Tasa Interna de Retorno es del 109,13 % (el punto donde VAN = 0) por lo cual nos 

aseguramos de la viabilidad del proyecto de exportación según los retornos estimados. 
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Conclusiones. 

 

Para el presente Plan de Negocios, se entiende que no se trata de una decisión de inversión 

donde haya que ponderar decisiones de toma de crédito, por dar un ejemplo, sino de un 

direccionamiento de una pequeña fracción de la producción dirigida al mercado interno hacia 

el mercado objetivo en el Estado Plurinacional de Bolivia. Esto implica que no se debe 

incurrir en riesgos financieros tampoco se deben sumar costos fijos en el planeamiento por lo 

que se tienen en cuenta los costos variables requeridos para la producción, tanto en el rubro 

de Mano de Obra como de Insumos (nacionales e importados). Se mencionó que no es 

necesario realizar modificaciones sobre el embalaje, voltaje del equipo o etiquetas 

correspondientes, por lo cual, tampoco se tiene un costo extra por adaptación del producto. 

También es un aliciente la utilización del medio de transporte terrestre, siendo de bajo costo 

para las posiciones planificadas a exportar.  

En base a los motivos expuestos, la experiencia exportadora, tiene muchos aspectos a favor 

ya que los riesgos son mínimos y se obtienen beneficios, como se demostró en el análisis 

económico financiero del Plan, y posibilita la apertura del mercado hacia otros clientes del 

país mencionado e incluso de la región.  

Además de ello, los correspondientes análisis FODA realizados evidenciaron muchos 

aspectos en cuanto oportunidades, principalmente para el FODA de la empresa, donde la 

dirección encontró aspectos interesantes para evaluar, motivando reuniones donde se trazaron 

metas según el plazo, lo cual representa un aspecto colateral inesperado pero positivo para 

quien suscribe: 

 

1) Corto plazo: creación de un departamento dedicado a Comercio Exterior que se 

dedique completamente a la búsqueda de nuevos mercados externos. Puede ser una 

sola persona, graduado o estudiante de carreras afines con un contrato de plazo fijo de 

2 años con opción a renovación en base a resultados. 

2) Mediano plazo: mudanza de las instalaciones al Parque Industrial Alvear, con segunda 

opción del Parque Industrial Metropolitano de Pérez, con el objetivo de mejorar la 

línea de producción siempre y cuando las proyecciones de la demanda acompañen los 

estimativos esperados.  
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3) Largo plazo: cumplidos los objetivos de corto y mediano plazo, se avanzaría con una 

filial en el extranjero, en el país donde la demanda tenga mayor volumen o donde la 

dispersión de la misma requiera atención para sostener e incluso aumentar las ventas. 
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Anexo 1: Plan de Negocios Soldar S.A. 

 

 

 

Plan de Negocios Soldar S.A. 

 

 

 

 

 

 

 

Materia: Plan de Negocios 

Docentes: Lic. Osvaldo Musto – Lic. Mariela Visentín. 

Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios 

Internacionales. 

Institución: Facultad de Ciencia Política y RRII (Universidad Nacional de Rosario). 

Alumno: Contino, Leandro Sebastián. 

Fecha de entrega: 20/09/2024. 



Alumno: Contino Leandro Sebastián 
Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios Internacionales 
Año: 2024                                                                                                                                               

 

28 
 

1. Definición del Producto. 

Equipo de soldadura de línea industrial pesada inverter Tecno MAG-MIG MSI 5500 

La elaboración del presente Plan de Negocios tiene como finalidad exportar equipos de solda-

dura por arco de línea industrial pesada al Estado Plurinacional de Bolivia. 

Se trata de la venta de equipos de soldadura de línea pesada de producción inverter marca 

Tecno modelo MAG-MIG MSI 5500, con el objeto de iniciar una formal internacionalización 

de la empresa, lo cual es uno de los aspectos pendientes de la dirección en los últimos años. 

Se entiende que el producto tiene potencial exportable ya que hubo experiencias previas de 

exportaciones esporádicas a ese mercado destino y porque, desde el cliente Importadora 

Montecristo, radicado en la localidad de Santa Cruz de la Sierra, departamento de Santa Cruz, 

en el Estado Plurinacional de Bolivia, mostraron interés en estos equipos. 

Además de otras experiencias puntuales en los países vecinos de la República Oriental del 

Uruguay y la República de Chile, los productos son requeridos por quienes los comercializa-

ron anteriormente, lo cual aporta un incentivo para el proyecto. 

Es importante destacar que se detecta una demanda insatisfecha en la línea industrial o pesada 

(equipos alimentados por corriente alterna trifásica). Debido principalmente a que son equi-

pos que no se producen en la región y la mayoría proviene de la República Popular de China, 

donde el servicio posventa, el servicio de atención al cliente y el asesoramiento técnico espe-

cializado son deficientes. 

Si bien no se tienen datos puntuales debido a que son equipos necesarios para obras, la de-

manda surge de las mismas según el crecimiento del rubro construcción del mercado destino, 

es decir, es estimulada por ellas. De todas maneras, aportaremos datos que fueron resultado 

de una investigación vía web en el apartado correspondiente al mercado. 

El producto se fabrica actualmente en la localidad de Rosario, con insumos nacionales dispo-

nibles en la zona (como gabinetes, pintura, cobre y componentes y eléctricos) y componentes 

electrónicos importados desde la República Popular de China (principalmente circuitos inte-

grados) lo cual puede generar demora e incertidumbre en cuanto a plazos de entrega y moda-

lidad de los pagos. 

En lo que respecta a la mano de obra, la empresa funciona desde el año 2004 y fue en cons-

tante crecimiento en cuanto a dotación de empleados, contando con personal de antigüedad 

considerable en la empresa y en el rubro, con conocimiento de las tareas a realizar, principal-

mente con título de Técnico Electrónico / Electricista.  
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Se cree que el producto puede obtener ganancias en el mercado internacional, como detalle, 

se menciona que, en el mercado interno, donde se enfoca la producción de le empresa actual-

mente, tienen una rentabilidad promedio en la línea de productos disponible del 40 %. En las 

experiencias anteriores de exportación, el margen de rentabilidad se fijó en un 50 %, con mo-

dalidad de cobro del 50 % anticipado y 50 % una vez despachada la mercadería con modali-

dad EXW y DPU. 

Análisis FODA del producto. 

 

 

Especificaciones del producto. 

El producto seleccionado para el presente proyecto corresponde a la denominada línea pesada 

o industrial de producción, de tecnología inverter y se detallada a continuación en sus 

características principales: 

 

 

 

                   

   

FORTALEZAS DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

FODA 
Análisis 

• Servicio de posventa y garantía de 2 años 

por equipo. 

• Fiabilidad y duración en condiciones de obra. 

• Asesoramiento técnico comercial 

personalizado. 

• Producto versátil y adpatable a las 

necesidades del cliente. 

• Equipos de alto amperaje no disponibles en 

los competidores principales. 

• Producto sujeto a componentes electrónicos 

importados de la República Popular de China 

no disponibles en la República Argentina. 

• Alto costo de servicio posventa del producto 

en otras regiones por falta de terceros, 

debiendo realizarse en fábrica. 

• Fluctuación del precio de los insumos 

nacionales por condiciones cambiantes por 

parte de los proveedores. 

• Falta de repuestos de productos de 

competidores en países limítrofes. 

• Modificación del producto para ser utilizado 

con otros voltajes según la necesidad del 

mercado destino. 

• Encuesta sobre el producto en el mercado 

destino para obtener información acerca de 

las preferencias del consumidor boliviano. 

• Productos de la competencia de línea 

industrial provenientes de Europa. 

• Adopción, para los productos de la 

competencia provenientes de la República 

Popular de China, del servicio posventa. 

• Aranceles o regulaciones que afecten a los 

insumos electrónicos importados desde la 

República Popular de China. 
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Equipo de soldadura MAG-MIG MSI 5500: 

 

Precio en el mercado local: US$ 1332.10 

Costo de fabricación: US$ 884,00 

Forma de fraccionamiento: por unidad. 

Embalaje: film termosellado sobre la máquina con exterior de poliestireno expandido 

recubierto con caja de cartón. 

Paletizado: se pueden colocar 3 equipos en un pallet tipo Euro. 

Figura1: soldadora Tecno MAG-MIG MSI 5500 (isométrica).       Figura 2: soldadora Tecno MAG-MIG MSI 5500 (frente) 

   

Fuente: imagen propia.     Fuente: imagen propia. 

Descripción del producto: 

Es un equipo de soldadura inverter de diseño compacto. Permite soldar en sistema MAG-MIG 

como así también con electrodos revestidos, gracias a la tecnología inverter, se pudo desarrollar 

un equipo polivalente, apto para múltiples aplicaciones de gran desempeño.  

Características del producto: 

• Regulación simple y precisa. 

• Alimentación trifásica. 

• Bajo consumo. 

• Instrumentos digitales. 

• Motorreductor de aluminio 4 rodillos.  
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• Torcha con euroconector de 4 metros.  

• Apto para trabajar con gas CO2, argón y mezcla. 

• Suelda alambres en rollo de 15/18KG macizos/tubulares/inoxidable/aluminio.  

• Suelda electrodos rutílicos/básicos/aluminio/inoxidable/fundición.  

• 2 años de garantía. 

En cuanto al proceso productivo de los mismos se puede mencionar que se fabrican en la planta 

de Rosario (provincia de Santa Fe, República Argentina), a través de puestos de fabricación y 

montaje fijos donde un operario inicia y termina cada uno de los equipos siendo responsable 

del mismo hasta la finalización del producto. 

Esto aplica tanto para los equipos convencionales como para los equipos inverter. 

Cabe mencionar que todo lo referente a circuitos integrados se importa de China, el resto de 

los componentes se produce y se monta localmente, incluido el gabinete y los trabajos 

correspondientes de pintura y rotulado de la marca. 

En cuanto el stock disponible, generalmente se tienen hasta 8 equipos de cada modelo en stock 

que va rotando según la modalidad FIFO (first in – first out, primero entrado, primero salido). 

En lo que respecta a normas, al momento no certificaron procesos bajo ninguna normativa 

vigente si bien se tienen intenciones de realizarlo en un futuro. 

Producto principal: máquina de soldar de tipo industrial. 

Producto genérico: calidad de materiales, duración, alimentación trifásica. 

Expectativa del producto: versatilidad (multigas), potencia, bajo consumo, fiabilidad. 

Producto aumentado: servicio de posventa, atención personalizada, garantía de 2 años. 

Potencial del producto: innovación, certificación IRAM / certificación ISO. 

La posición arancelaria del producto es la N° 8515.31. Corresponde a Máquinas y aparatos de 

soldar metal, de arco o chorro de plasma, total o parcialmente automáticos. 
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2. Definición del Mercado. 

2.1. Perfil de Mercado. 

 

Como se mencionó anteriormente, en principio hay interés demostrado por la empresa Impor-

tadora Montecristo S.R.L. Soldar S.A. ya ha exportado a esa empresa y a ese mercado destino 

de forma ocasional.  

La misma tiene su sede central en la localidad de Santa Cruz de la Sierra, ciudad capital del 

departamento de Santa Cruz (Estado Plurinacional de Bolivia). La exportación se realizaría 

de forma directa, sin intermediarios ni agentes, con modalidad de flete terrestre. 

El mercado meta podría detallarse de la siguiente manera: 

Mercado geográfico: El país vecino del Estado Plurinacional de Bolivia tiene, según la Direc-

ción General de Comunicación e Información Diplomática (2023), un total de 12.006.031 ha-

bitantes (30 % / 40 % de la población argentina). Puntualmente, la localidad de Santa Cruz de 

la Sierra tiene 1.903.398 habitantes (ver Anexo 1 con Ficha País del Estado Plurinacional de 

Bolivia correspondiente al mes de julio del año 2023). 

Mercado objetivo: el segmento de mercado al que apuntan los productos a exportar corres-

ponde a obras civiles públicas y privadas del país vecino del Estado Plurinacional de Bolivia. 

A continuación, podemos visualizar un cuadro sobre las importaciones del mencionado país 

sobre la posición arancelaria del producto a exportar (8515.31): 

Tabla N° 1. Importaciones del Estado Plurinacional de Bolivia de Máquinas y aparatos 

para soldar metal, de arco o chorro de plasma, total o parcialmente automáticas. 

Código Descripción del producto 

Valor Im-
portacio-

nes en 
2019 

Valor im-
portacio-

nes en 
2020 

Valor impor-
taciones en 

2021 

Valor im-
portaciones 

en 2022 

Valor impor-
taciones en 

2023 

8515310000 

Máquinas y aparatos para sol-
dar metal, de arco o chorro de 

plasma, total o parcialmente au-
tomáticas 

628 68 82 373 195 

Unidad:  Dólar Americano (US$) expresado en miles. 

Fuente: www.trademap.org  

 

 

http://www.trademap.org/
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Situación del mercado. 

Actualmente el mercado está compuesto por competidores como Die Sonne de la República 

del Perú o importaciones desde la República Popular de China. Para el caso de Importadora 

Montecristo, actualmente no trabaja con otros competidores y la idea es que opere en exclu-

siva con los productos marca Tecno de Soldar S.A. 

Definición clara del perfil de nuestro cliente potencial: la empresa entiende que el acerca-

miento a Importadora Montecristo abre un mercado potencial, tanto en la localidad de Santa 

Cruz de la Sierra como en el resto del país e incluso en otros países del cono sur. Es prioridad 

enfocar la fuerza de ventas en lo que corresponde a obras públicas y privadas, las cuales de-

mandan de forma planificada según avanzan las etapas progresivas.  

Actualmente no hay producción planificada destinada a la exportación, la idea es explorar el 

mercado disponible en el país vecino (Estado Plurinacional de Bolivia) para evaluar la viabi-

lidad del plan de exportación. La capacidad instalada se está utilizando el 60 % (queda un 

margen de 40% disponible para productos de exportación). Con respecto al precio del pro-

ducto en el mercado destino, dadas las características del cliente Importadora Montecristo de 

la localidad de Santa Cruz de la Sierra (Estado Plurinacional de Bolivia), su presencia en el 

mercado y su servicio posventa sumado a la garantía, lo llevan a utilizar un margen de benefi-

cio por producto del 50 %., el cual, en esta primera experiencia, se va a reducir al 40 % según 

lo hablado con el cliente.  

El producto es conocido en el mercado, ya hubo exportaciones ocasionales anteriormente e 

incluso ciudadanos de ese país han comprado directamente en fábrica equipos industriales. Si 

bien se concentra en un rubro específico, en materia de obras civiles la marca está presente y 

es reconocida por los ejecutores de las mismas.   

La fiabilidad y garantía del producto la da Importadora Montecristo en el mercado destino, es 

por ello que se realiza una sociedad comercial con el mismo asegurando la imagen en el país 

vecino. 
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2.2. Análisis de la Competencia. 

¿Cuántas competidores hay en la zona?  

El Estado Plurinacional de Bolivia no tiene producción local de este tipo de equipos de línea 

industrial de producción (inverter y trifásicos), generalmente se importan desde la República 

Popular de China de forma integral. Se agrega además que se encuentra en el país de la Repú-

blica del Perú el fabricante Die Sonne , que produce equipos de similares características a los 

incluidos en el presente trabajo.  

Los productos ofrecidos por Die Sonne son los siguientes: servicio posventa, garantía de 1 

año y tiempos de entrega cortos. 

En contraposición, los productos marca Tecno ofrecidos por Soldar S.A. poseen las siguien-

tes características: servicio posventa, disponibilidad en stock de repuestos, garantía de 2 años, 

asesoramiento técnico personalizado y vendedores técnicos de gran experiencia en el rubro. 

Análisis FODA del mercado: 

 

 

 

                   

   

FORTALEZAS DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

FODA 
Análisis 

• Presencia de la marca en mercado 

concentrado del Estado Plurinacional de 

Bolivia por exportaciones anteriores. 

• Beneficios comerciales ante el estatus de 

Estado Asociado del Mercosur para el 

Estado Plurinacional de Bolivia. 

• Accesos logísticos terrestres que permite 

Planificar los costos de flete. 

• Presencia de productos industriales 

provenientes de China con menor costo. 

• Mercado concentrado en distribuidores 

industriales que negocian el ingreso del 

producto en el mercado destino. 

• Falta de infraestructura en el mercado para 

desarrollar otros productos con voltajes 

distintos a 220 voltios y 380 voltios, lo cual 

representa una demanda insatisfecha. 

•  

• Ferias en la región para la promoción de los 

productos fabricados. 

• Reticencia de potenciales clientes a 

productos chinos de línea industrial. 

• Aumento de obra pública y privada en 

mercado destino. 

 

• Potenciales competidores de otra región que 

ingresen al mercado. 

• Posibilidad de cortes en vías logísticas 

(rutas). 

• Potenciales establecimientos productivos de 

la República Popular de China en el Estado 

Plurinacional de Bolivia.  
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3. Análisis de la Empresa. 

3.1. Descripción de la empresa. 

Figura 3: Instalaciones de Soldar S.A. 

Fuente: imagen propia. 

Soldar S.A. Está ubicada en la zona sur de la localidad de Rosario (CP. 2000), provincia de 

Santa Fe, República Argentina.  

En total, la empresa emplea a 40 personas, siendo el contacto para realizar el Plan de Negocios 

el vicepresidente de la firma, uno de los 3 Socios Gerente y quien se desempeña como Gerente 

de Producción de Soldar S.A. 

Las actividades de la misma radican en la producción y comercialización de equipos de 

soldadura eléctrica por arco y equipos de corte plasma, abasteciendo el mercado nacional con 

equipos orientados al sector industrial. 

La empresa Soldar S.A. inicia sus actividades en el año 2000 y para 2004 se encuentra 

fabricando equipos de soldadura por arco y equipos de corte plasma a través de las marcas 

Tecno y UHF, orientados al sector industrial. 

Actualmente la empresa cuenta con 2500 m2 para la fabricación de productos en su planta de 

la zona sur de Rosario. 

Su departamento de ingeniería se dedica, mediante la continua inversión, a la investigación, 

desarrollo y tecnología a la fabricación de transformadores, rectificadores, equipos TIG, 
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equipos MAG-MIG, arco sumergido y corte plasma, en una amplia gama de conceptos de 

regulación, tanto electromecánicos como electrónicos. 

Además de la fabricación, inician una relación comercial con empresa de la República Popular 

de China, de donde se proveen equipos invertir de primera calidad con la representación 

exclusiva en Sudamérica, con color y marca Tecno y con garantía de 2 años brindada por la 

empresa local. 

Gracias a la mejora continua instalada en su sistema de producción, ha logrado gran calidad 

percibida y reconocida por el cliente gracias a la fiabilidad del producto, permitiendo satisfacer 

la demanda del sector agroindustrial, montaje, minería, construcción, petrolero y naval, por 

nombrar algunos. 

La calidad percibida de los equipos de marca Tecno se puede apreciar en las distintas ferias 

realizadas en la República Argentina y países vecinos, donde la empresa participa y pone a 

disposición sus productos y su capital humano en cuanto a fuerza de venta y asesoramiento 

técnico. 

La oportunidad detectada en el mercado boliviano radica puntualmente en la línea industrial de 

producción, equipos de tecnología inverter y de alimentación trifásica, con la fortaleza de una 

garantía, asesoramiento posventa y tiempos de entrega reducidos en comparación con las 

opciones de equipos similares que se pueden importar desde la República Popular de China.  

Misión, visión y Objetivo. 

Misión: ser líderes en la fabricación de equipos de soldadura elaborando productos de calidad 

y fiabilidad con un enfoque hacia la mejora continua. 

Visión: ofrecer productos de vanguardia diseñados bajo una constante innovación, que 

satisfagan las necesidades de los usuarios locales e internacionales, tanto para uso doméstico 

como industrial. 

Objetivo: lograr la internacionalización de la empresa, a través de formación de recursos 

actuales e incorporación de nuevos recursos, creando nuevas áreas para tal fin y evaluando los 

diferentes mercados objetivo de la región. 

 

 



Alumno: Contino Leandro Sebastián 
Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios Internacionales 
Año: 2024                                                                                                                                               

 

37 
 

Experiencias de exportación. 

La empresa tuvo experiencias esporádicas anteriores exportando equipos de línea pesada o 

industrial destinados a obras de construcción a los países vecinos de la República de Chile, la 

república Oriental del Uruguay y el Estado Plurinacional de Bolivia. Dichas exportaciones se 

realizaron luego de ferias en las que Soldar S.A. estuvo presente y generó los contactos 

correspondientes. El incoterm utilizado para todos los antecedentes fue el de EXW (Ex 

Works) principalmente, por solicitud de los compradores, quienes asumieron todos los 

riesgos desde la salida de la mercadería de la fábrica. 

Es por ello que se decide enfocarse en estos mayoristas ya que representan una reducción en 

la complejidad que representaría una penetración en el mercado si decidiéramos llevar 

adelante una internacionalización más capilar. 

 

3.1. Organización de la empresa. 

 

Como se detalló en el punto anterior, la empresa cuenta con 40 empleados sectorizados de la 

siguiente manera: 

 

• Personal administrativo: 9 empleados + Socio Gerente. 

• Personal comercial: 6 empleados + Socio Gerente. 

• Personal de producción: 25 empleados + Socio Gerente. 

 

El responsable del proyecto es el vicepresidente, quien se desempeña como Gerente de 

Producción de la firma desde sus inicios. No será necesario utilizar personal adicional ya que 

la producción destinada a exportación se realiza en conjunto con la destinada al mercado 

interno. 

La empresa no cuenta actualmente con un sector destinado al Comercio Exterior ni tampoco 

con personal capacitado para tal fin, solamente se cuenta con la experiencia de exportaciones 

esporádicas anteriores pero que no fueron producto de una planificación sistemática sino de 

situaciones particulares. 

La empresa opera en un solo turno en el horario de 09:00 a 17:00 para todo el personal. En 

situaciones de aumento de demanda, se ha optado por extender el turno hasta las 19:00 horas 

contando con los colaboradores que se ofrecían para realizar horas extra. 
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FODA de la empresa. 

 

 

 

4. Análisis del Cliente. 

 

4.1. Perfil del Cliente. 

 

El cliente seleccionado se trata de Importadora Montecristo S.R.L. Su casa central está 

ubicada en la localidad de Santa Cruz de la Sierra, ciudad capital del departamento de Santa 

Cruz (Estado Plurinacional de Bolivia). 

También cuenta con 18 sucursales dentro mencionado país, en los departamentos de Santa 

Cruz, La Paz, Beni, Potosí, Chuquisaca y Tarija. 

 

Figura 4: Instalaciones de Importadora Montecristo S.R.L. 

 

                   

   

FORTALEZAS DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

FODA 
Análisis 

• Personal con experiencia y antigüedad en el 

área de producción. 

• Conocimiento de la industria por parte del 

personal de la Dirección. 

• Relaciones sólidas y duraderas con clientes 

y proveedores. 

• Flexibilidad para adaptarse a las 

necesidades del mercado en cuanto a 

mejoras tecnológicas. 

• Eficienca operativa en la optimización de 

procesos de producción. 

 

• Dependencia de las ventas del mercado 

interno en la facturación de la empresa. 

• Falta de mandos medios que puedan 

continuar las tareas en ausencia de los 

directores. 

• Rigidez en la toma de decisiones: burocracia 

interna que demora la adaptación a cambios. 

• Falta de personal capacitado en Comercio 

Exterior y legislación aduanera. 

•  

• Creación de un departamento de Comercio 

Exterior para formalizar la 

internacionalización. 

• Ampliación de instalaciones en Parque 

Industrial para aumentar la capacidad 

instalada. 

• Sostenibilidad: la creciente conciencia 

ambiental presenta oportunidades para 

desarrollar productos y servicios sostenibles. 

• Creación de filial en el extranjero con el 

objeto de penetrar en otros mercados. 

 

• Importación de equipos de soldadura de 

competidores con bajos aranceles. 

• Reducción de la demanda del mercado 

interno por recesión económica local. 

• Aranceles o regulaciones que afecten la 

importación desde la República Popular de 

China de los insumos electrónicos. 

• Reducción drástica de la obra pública desde 

2023. 

• Eventos imprevistos como pandemias, 

desastres naturales, etc. que pueden 

interrumpir la cadena de suministro y 

operaciones 
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Fuente: imagen propia. 

 

Se trata de una empresa que brinda soluciones en acero para la construcción civil pero que 

también provee asesoría técnica con profesionales altamente capacitados del rubro. 

Se encuentran respaldados por un gigante de la siderúrgica que tiene sus orígenes en el año 

1902 en el Reino de España y que, desde el año 2002, se conforma como una sociedad creada 

a partir de la fusión de empresas de capitales luxemburgueses, españoles y franceses y que 

actualmente cuenta con 330.000 empleados en alrededor de 60 países. Dicha compañía 

agrupa a los productores de acero N° 1 y N° 2 de mundiales. 

 

Productos ofrecidos por el cliente. 

 

El producto estrella de Importadora Montecristo S.R.L es el acero corrugado o varilla 

corrugada, el cual se trata de una clase de acero laminado diseñado especialmente para 

construir elementos estructurales de hormigón armado. 

Sus otros productos destacados son: las calaminas onduladas (tipo reja y trapezoidal), fábrica 

de clavos, fábrica de carretillas, alambres de púas, alambres galvanizados, puertas y ventanas 

de PVC, corte y doblado de fierro, separadores plásticos y las máquinas de soldadura de la 

empresa Tecno. 

 

 



Alumno: Contino Leandro Sebastián 
Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios Internacionales 
Año: 2024                                                                                                                                               

 

40 
 

Misión, visión y filosofía. 

 

Misión: estar comprometidos con la venta de productos de alta calidad de acuerdo con las 

necesidades y requerimientos técnicos de los clientes, de la misma manera ofrecer garantía 

sobre todos los productos comercializados por la empresa. 

 

Visión: nuestra aspiración es ser reconocidos por nuestro esfuerzo y dedicación como una 

empresa líder en calidad, ayudando así a fomentar un excelente servicio, ofrecer cada vez 

más productos de calidad que demuestre día a día nuestro compromiso con el cliente. 

 

Filosofía: mantener a los colaboradores como el recurso más importante de la empresa, 

incentivando en todo momento su crecimiento laboral, profesional y personal, suministrando 

las herramientas, medios y capacitación más idónea, y de esta manera trascender en el tiempo 

como empresa líder en el mercado boliviano. 

 

Con respecto a normas de calidad, la empresa cuenta con certificación ISO 9001:2015 en sus 

actividades de su línea Bulga Fast para el corte, doblado y soldado de acero liso y corrugado 

que cumple con las especificaciones para el mercado de la construcción civil, sus líneas de 

corte, doblado, conformado y soldadura de láminas y planchas de acero, sea para perfiles, 

tubos, flejes, vigas, planchas y calaminas, aplicable a todos los niveles de la sucursal 31, así 

como los contratistas que ejecuten actividades a nombre. 

 

Figura 5: Certificado ISO 9001:2015 de la empresa Importadora Montecristo S.R.L. 

 

Fuente: imagen propia. 
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Análisis FODA del cliente. 

 

 

 

5. Análisis del plan. 

 

5.1 Plan de comercialización.  

 

5.1.1. Previsiones de ventas. 

 

Debido a que la empresa decidió retomar la senda exportadora, a modo de exploración y 

apalancado por la demanda desde el Estado Plurinacional de Bolivia del producto que forma 

parte del presente trabajo, no se ha realizado una previsión de ventas, sino que la idea es 

analizar los resultados del volumen de exportaciones a concretar al mencionado país para 

luego realizar un diagnóstico en otros posibles mercados objetivo. 

Para ello, se contabilizarán las ventas y la rentabilidad obtenida en las mismas durante el 

período de 12 meses, de manera de tener indicadores que permitan saber si la experiencia 

exportadora es conveniente o no como proyecto.  

                   

   

FORTALEZAS DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

FODA 
Análisis 

• Trayectoria de décadas y prestigio en el 

rubro que asegura un conocimiento profundo 

del rubro. 

• Diversificación de productos/servicios: 

amplia gama para diversas necesidades. 

• Reputación confiable construida que asegura 

productos y servicios de calidad. 

• Recursos Humanos de calidad: equipo 

altamente calificado y motivado. 

• Dependencia de proveedores clave: 

vulnerabilidad por depender de un solo 

proveedor. 

• Competencia intensa: mercado saturado que 

afecta los márgenes de ganancia. 

• Endeudamiento significativo: una carga 

financiera pesada puede limitar la capacidad 

de inversión y expansión. 

• Desafíos de la gestión del cambio: la 

resistencia al cambio puede obstaculizar la 

implementación de nuevas estrategias. 

• Expansión global: explorar nuevos mercados 

internacionales para abrir oportunidades. 

• Tecnología avanzada: adoptar tecnologías 

emergentes como la IA puede mejorar 

eficiencia e innovación. 

• Crecimiento del mercado: el mercado donde 

opera la empresa muestra crecimiento 

constante demográfico y de consumo. 

• Alianzas estratégicas: colaborar con otras 

empresas puede ampliar el alcance de 

mercado y fomentar la innovación. 

 

• Inestabilidad económica, su fluctuación 

puede afectar la demanda de productos y 

servicios. 

• Cambios en la regulación de las políticas 

gubernamentales que pueden afectar la 

operación y los costos de cumplimiento. 

• Tecnología obsoleta: la falta de inversión en 

tecnología puede hacer que la empresa 

quede rezagada con los competidores. 

• Cambios en la preferencia del consumidor 

que podría hacer que la empresa pierda 

cuota de mercado. 
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En una primera exportación, se enviarán 12 equipos MSI 5500 MAG-MIG en 4 posiciones 

por transporte terrestre, con modalidad de cobro del 50 % anticipado y 50 % a 30 días, 

transacción para la cual se determinó el margen de ganancia del 40 % (idéntico al del 

mercado interno) el cual se va a elevar al 50 % a partir del próximo pedido. 

 

5.1.2. El mercado Meta. 

 

Para el producto involucrado en el presente trabajo, el mercado meta representa a los 

mayoristas industriales y entes gubernamentales del Estado Plurinacional de Bolivia que se 

encargan de la realización de obras públicas. Esto obedece a que, en ese país, no es viable 

económicamente llegar al cliente final, ya que se trata de equipos que se utilizan solamente en 

obras y, en esta primera etapa de la experiencia exportadora, no se tiene ni el conocimiento ni 

la información de todos esos posibles destinatarios finales. 

 

5.1.3. Enfoque de las 4 “P” (Marketing Mix). 

 

El enfoque de las 4 “P” (producto, precio, promoción y plaza o distribución) corresponde al 

denominado Marketing Mix y puede aplicarse a prácticamente a cualquier tipo de negocio, ya 

sea un emprendimiento independiente, así como también de una organización empresarial. 

Estos 4 componentes son básicos de cualquier campaña de Marketing que se pueda preciar de 

exitosa. A continuación, se detallan a continuación las estrategias de marketing a adoptar para 

el presente proyecto: 

 

• Producto: el producto incluido en el presente proyecto está enfocada en su utilización 

en obras, para lo cual es fundamental que los equipos posean la fiabilidad que los 

caracteriza por la marca. Es por ello que los clientes siguen eligiendo a la misma, ya 

que valoran que no se presenten situaciones de averías en lugares donde no hay 

posibilidad de reparación o reemplazo del equipo como, por ejemplo, obras en alta 

mar en plataformas off shore. Además de esto, el asesoramiento personalizado y, 

principalmente, el servicio posventa, representan atributos fundamentales para el 

reconocimiento de los productos y su diferenciación con respecto a los que ofrece la 

competencia. 
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• Precio: el precio es competitivo con respecto a los productos que se ofrecen en esta 

línea pesada de producción, como se decidió internacionalizar solamente esa línea, es 

muy acotada la diferenciación de niveles de precios ya que la principal variación de 

los mismos es la potencia. Se promedia un costo de producción del 50 % del precio 

final de venta en los productos mencionados. Nuevamente surge en este punto la 

calidad percibida por el cliente, el cual sabe que dentro del precio de venta tiene 

también una garantía y un servicio de posventa incluido en el mismo. 

• Promoción: para el caso de la promoción, la empresa determina utilizar el mismo 

mensaje que utiliza para el mercado nacional, haciendo hincapié en la fiabilidad del 

producto y la garantía, sumado al servicio de posventa, lo cual es el fuerte de la marca 

y su reconocimiento a nivel local y regional. El personal de ventas es el encargado de 

participar en ferias en distintas zonas del país y en los países limítrofes. 

• Plaza o distribución: actualmente, nuestro cliente objetivo (Importadora Montecristo 

S.R.L.) realiza compras en el mercado de República del Perú e importa otros equipos 

de la República Popular de China. Como se trata de un mayorista importante del país 

vecino del Estado Plurinacional de Bolivia, el mismo concentra muchos clientes 

potenciales. Otro aspecto favorable de la plaza corresponde a la infraestructura 

eléctrica, la cual corresponde a una tensión de 220v. 

 

5.2. Estrategia de producto. 

 

El producto para comercializar se piensa posicionar utilizando la estrategia de un producto o 

servicio ya existente en un mercado ya existente, debido a que son productos que existen en 

el mercado objetivo (el cual también está presente) pero cuya innovación radica en el 

prestigio y fiabilidad de la marca Tecno, en la garantía y el servicio de posventa para equipos 

con tecnología inverter, con el objetivo de ampliar las ventas en obras civiles públicas y 

privadas. 

 

5.2.1. Estrategia de Distribución. 

 

En el caso del presente trabajo, el canal de distribución es directo, debido a que se realizan las 

ventas sin intermediarios, utilizando los mismos recursos del mercado nacional para atender 
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estas necesidades puntuales. Por tal motivo, no hay complejidad en el canal ni pérdida de 

control en cuestiones de precio final del producto.  

Podemos decir que actualmente los canales utilizados son: internet, correo electrónico y 

centro de llamadas. En un futuro, en el caso de avanzar en otro nivel del proceso de 

internacionalización, se contemplaría utilizar agentes de venta propios o bien externos o 

comisionistas. 

 

5.2.2. Estrategia de precio. 

 

Para el caso puntual de los precios, la empresa Soldar S.A. tomó la determinación de aplicar 

un 100 % de rentabilidad sobre el costo de producción para esta experiencia exportadora, 

planificando una modalidad DPU para concretar la misma. Esto se debe a que fue lo pactado 

con los titulares de Importadora Montecristo S.R.L. cuando los mismos visitaron la planta de 

Soldar S.A. en la ciudad de Rosario, mostrando interés en la línea pesada de producción 

industrial de alimentación trifásica y tecnología inverter. 

Esto se debe principalmente a que se elige la manera de establecer el punto de inicio para la 

fijación de precios con base en la competencia, es decir, que se toma como referencia el 

precio de los competidores de productos de similares características para establecer el propio 

de la línea ofrecida. Claramente no se tiene en cuenta el precio establecido para el mercado 

local, más allá de que el producto sea el mismo que se vende en Argentina. 

 

5.2.3. Estrategia promoción y publicidad. 

 

Actualmente los medios y sistema de publicidad utilizados por Soldar S.A. para ganar 

mercado radican en la presencia en exposiciones y ferias, tanto en la República Argentina 

como en países del continente Sudamericano.  

Además de ello, se realiza publicidad en diversos medios audiovisuales, internet e incluso en 

el automovilismo, en categorías populares como el Turismo Nacional.  

Para aquellos interesados en los equipos pesados de línea industrial, se realizarán pruebas con 

un número de usuarios restringidos y seleccionados donde se podrán realizar ensayos de 

soldadura para que el potencial cliente tenga una experiencia completa y acabada del 

producto ofrecido.  
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Cabe mencionar que la estrategia a utilizar para el producto sería la de extensión de producto 

y de comunicación (extensión dual) debido a que se trata de un país de la misma región, no se 

deben realizar modificaciones de voltaje, etiquetado, embalaje, etc. 

 

6. Análisis FODA del Plan. 

 

 

 

7. Análisis Económico Financiero del plan. 

 

7.1. Inversión inicial y capital de trabajo. 

 

Para el caso del presente proyecto, no se requiere realizar ningún tipo de inversión inicial ya 

que las instalaciones se encuentran en funcionamiento produciendo equipos para el mercado 

interno de la República Argentina. Es decir, para el plan de negocios actual, se utilizarán los 

medios de producción y el capital de trabajo disponible en fábrica, ya que los equipos que se 

van a exportar no tienen variación alguna con respecto a los que se producen para el mercado 

interno. 

                   

   

FORTALEZAS DEBILIDADES 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

FODA 
Análisis 

• Vículo fuerte y duradero entre los directivos 

de Unir S.A. e Importadora Monterrey SRL 

que los mantiene en contacto y actualizados 

entre sus actividades. 

• Calidad percibida de la marca Tauro en el 

mercado boliviano. 

• Estatus de Estado Asociado del Mercosur 

para el Estado Plurinacional de Bolivia. 

• Margen de ganancia alto por ventas en  

el mercado destino. 

• Bajo volumen de equipos planificados para 

comercializar en primera etapa (no se diluye 

el costo de flete). 

• Falta de interés actual del cliente en otras 

líneas de productos de la marca Tauro. 

• Falta de un área o sector dedicado al 

Comercio Exterior en la empresa que 

monitoree dichas actividades. 

• Contactar a clientes potenciales en el 

mercado boliviano. 

• Incorporar al plan de internacionalización a 

otros productos de la cartera en próximas 

oportunidades. 

• Proceso de adhesión del Estado 

Plurinacional de Bolivia al Mercosur, lo cual 

facilitaría el proceso de exportación al 

incluirse al grupo de los Estados Partes. 

 

• Cambio de preferencia o de percepción de 

calidad ante los productos de marca Tauro 

en el mercado boliviano. 

• Cortes de ruta en el paso fronterizo que 

impidan o demoren el transporte terrestre 

(único acceso) ya sea por inclemencias del 

tiempo o por medidas de fuerza diversas. 

• Posibles alianzas del cliente con otros 

fabricantes de equipos de similares 

características del país vecino de Perú. 

 

 



Alumno: Contino Leandro Sebastián 
Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios Internacionales 
Año: 2024                                                                                                                                               

 

46 
 

La idea es exportar un mínimo de 12 equipos ubicados en pallets de tipo Euro4 que tienen 

medidas de 80 x 120 centímetros, con una cantidad de 3 equipos MAG-MIG PCI 5500 por 

pallet.  

Es decir, se utilizan 4 posiciones en un chasis, acoplado o semirremolque de transporte 

internacional terrestre con un costo por posición de US$ 50,00., lo que representa un costo 

por equipo de US$ 25,00. 

 

7.2. Punto muerto o punto de equilibrio. 

 

Según Bóveda et al. (2015), el punto de equilibrio “representa, la cantidad que la empresa 

necesita vender para cubrir sus costos variables y fijos en un determinado período”. Es decir, 

que ese punto de equilibro representa un total de ventas al cual, restándole los costos 

variables, debería arrojarnos como resultado los costos fijos. A partir de ese punto 

entraríamos en la obtención de beneficios, caso contrario, implicaría no llegar a cubrir (con el 

monto total de las ventas) los costos fijos y variables por lo que el proyecto entraría en 

pérdida.  

Este indicador no corresponde al presente proyecto debido a que los costos fijos y variables 

de la empresa corresponden al volumen total de ventas para el mercado interno siendo que el 

proyectó solo aplica para los productos a exportar, los cuáles también se venden en el 

mercado interno. 

Para el caso del presente plan de negocios, se tomará el incoterm DPU5. A continuación, se 

detallan los importes de la operación a realizar: 

 

• El precio CIP del producto a exportar sería de US$ 1.668,01 

• El valor total de la exportación correspondiente a 12 equipos sería de US$ 20.016,12 

• El precio CIP del producto a exportar en pesos argentinos sería de $ 1.602.157,62. 

• El valor total de la exportación correspondiente a 12 equipos en pesos argentinos sería 

de $ 19.225.891,44. 

 

 
4 Se lo denomina pallet europeo o Europallet. 
5 DPU (Delivered Place Unloaded), en este caso el vendedor asume todos los riesgos y costes hasta el punto de 
entrega en el lugar acordado. Es nuevo, y sustituye a DAT a partir de 2020, que limitaba esa responsabilidad 
hasta la terminal. Es posible usar cualquier clase de transporte. El comprador asume los trámites de 
importación. 
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7.3. Contribución marginal. 

 

Según Cetri Litoral (2006), la contribución marginal “es la diferencia entre el margen bruto y 

los gastos de comercialización”, entendiendo que el margen bruto “es la diferencia entre los 

ingresos y el costo de ventas” (Cetri Litoral, 2006, p. 14). Es importante destacar que esos 

ingresos representan el total del volumen de ventas de la actividad principal de la empresa, 

también que el costo de ventas representa a aquellos costos que tiene la empresa para la 

producción de esos bienes, solo para su elaboración y no incluye todas las adquisiciones 

anteriores. 

La utilidad calculada para la exportación a realizar es del 40 %, tomando como valor CIP 

total el monto de US$ 20.016,12 (US$ 1.668,01 x 12 equipos) y restándole el importe 

correspondiente al total de flete internacional (US$ 25,00 x 12 equipos) que sería de US$ 900 

y el total de seguro internacional (US$ 16,51 x 12 equipos) que sería de US$ 198,12, nos 

queda un importe de $ 18.918,00, por lo cual, el monto de la rentabilidad sería de US$ 

7.567,20. De ello se desprende que debemos tomar como valor de inversión neta el monto de 

US$ 11.350,80, los cuales proceden de las utilidades generadas por los productos 

comercializados en el mercado interno, donde actualmente la empresa Soldar S.A. desarrolla 

sus actividades, por lo cual, la empresa no deberá tomar crédito evitando así los costos 

financieros aparejados a los mismos. Los costos fijos y variables son compartidos con los 

productos que se venden en el mercado interno, si bien los mismos se pueden dividir en mano 

de obra e insumos (nacionales e importados). 

 

7.4. Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno. 

 

7.4.1. Flujo de caja. 

 

En este punto es necesario detallar que “la evaluación financiera se realiza a través de la 

presentación sistemática de los costos y beneficios financieros de un proyecto, los cuales se 

resumen por medio de un indicador de rentabilidad” (Mokate, 2004, p. 55). Siguiendo esta 

línea de trabajo, se deben representar a continuación los costos y beneficios en el flujo de 

fondos y resumir los mismos en un indicador que comprarlos con los de otros proyectos.  
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Flujo de Caja o Flujo de Fondos “es la medida real de cuantos ingresos está teniendo la 

empresa y muestra si las actividades de explotación están generando o consumiendo dinero” 

(Cetri Litoral, 2006, p.14). 

Para la exportación a realizar, se tomarán valores que corresponden al costo de producción y 

a la modalidad de cobro pactada con el cliente, 50 % anticipado y 50 % a 30 días, el Flujo de 

Caja corresponde a 2 períodos y se compone de la siguiente manera: 

 

Tabla 1: Flujo de Fondos o Flujo de Caja del proyecto. 

  Período 0 Período 1 

Ventas US$10.008,06 US$10.008,06 

Total de Ingresos US$10.008,06 US$10.008,06 

Detalles de Egresos     

Costo producción US$11.350,80   

Total de Egresos US$11.350.80   

Saldo Neto -US$1.342,84 US$8.665,22 

 

7.4.2. Valor Actual Neto o Valor Presente Neto (VAN/VPN). 

 

Este valor “representa la equivalencia presente de los ingresos netos futuros y presentes de un 

proyecto” (Mokate, 2004, p. 138). Es decir, se trata de la conversión de sumas futuras a 

sumas presentes para que sea posible sumar los costos y beneficios de un proyecto 

acontecidos en diferentes años como si ocurrieran en un solo período. Esta equivalencia de 

tiene en cuenta debido a que un beneficio que se recibe en un período posterior vale menos 

que uno recibido en el presente porque se han dejado pasar varias oportunidades de inversión.  

Claramente el VPN o VAN es un elemento que sirve para la toma de decisiones, siguiendo a 

Mokate (2004), el criterio sería el siguiente: 

 

• Si el VPN > 0, el proyecto es atractivo desde el punto de vista financiero. 

• Si el VPN < 0, el proyecto no vale la pena, desde el punto de vista financiero, ya que 

no hay alternativas de inversión que arrojen mayor beneficio (estas se reflejan en el 

costo de oportunidad del dinero). 

• Si el VPN = 0, desde el punto de vista financiero, es indiferente realizar e proyecto o 

escoger las alternativas, puesto que arrojan el mismo beneficio. 

Fórmula de cálculo del VAN:  

 



Alumno: Contino Leandro Sebastián 
Carrera: Ciclo de Complementación Curricular Licenciatura en Gestión de Negocios Internacionales 
Año: 2024                                                                                                                                               

 

49 
 

VAN = [(1 + Tasa de Interés) x Σ Flujo de Efectivo Financiero)] – Inversión Inicial 

 

 

7.4.3. Tasa Interna de Retorno (TIR). 

 

Es otro criterio utilizado para la toma de decisiones, el TIR “se define como la tasa de 

descuento intertemporal a la cual los ingresos netos del proyecto apenas cubren los costos de 

inversión, de operación y de rentabilidad sacrificadas” (Mokate. 2004. p. 145). También se 

puede mencionar que “es la tasa de interés que, utilizada en el cálculo del VPN, hace que el 

valor presente neto del proyecto sea igual a cero. En otras palabras, indica la tasa de interés 

de oportunidad para la cual el proyecto apenas será aceptable” (Mokate, 2004, p. 145). 

 

Fórmula de cálculo del TIR: 

TIR = [(Σ Flujo de Efectivo Financiero – Inversión Inicial) / Inversión Inicial] x 100 

Para el cálculo del VAN, se tomará como referencia la inversión inicial de los productos a 

exportar, la cual corresponde a US$ 11.350,80 (según lo detallado en el Flujo de Caja) que 

convertidos a moneda local serían $ 10.902.670,41. El cobro será 50 % anticipado y 50 % a 

30 días, por lo cual se tomará como referencia la inversión del retorno obtenido en la 

operación en un Plazo Fijo del Banco Nación, con una TNA del 37 % y una TEM del 3,08 %. 

Se detalla en el siguiente cuadro el flujo de efectivo financiero correspondiente: 

 

Tabla 2: Flujo Financiero y Comparativo Plazo Fijo. 

    MES 1 MES 2 

Valor CIP $ 19.225.891,44     

Inversión Inicial $ 10.902.670,41     

Plazo Fijo Banco Nación a 30 días       

Tasa Nominal Anual   37% 37% 

Tasa Efectiva Mensual   3,08% 3,08% 

Capital Invertido   $ 10.902.670,41 $ 11.238.472,66 

Interés Mensual   $ 335.802,25 $ 346.144,96 

Sellados (0,1 % s/ Capital Invertido)   -$ 10.902,67 -$ 11.238,47 

Flujo Financiero   $ 11.227.569,99 $ 11.573.379,14 

 

En base a los datos obtenidos, se calculan los indicadores de VAN y TIR: 
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Tabla 3: Cálculo de Indicadores VAN y TIR. 

Cálculo de Indicadores 

Valor Inicial $ 10.902.670,41 

∑ (flujo de efectivo financiero) $ 22.800.949,13 

Tasa de Interés 37,00% 

VAN (Valor Actual Neto) $ 20.334.629,90 

TIR (Tasa Interna de Retornos) 109,13% 

 

En consecuencia, según los datos obtenidos, podemos mencionar que el proyecto es rentable 

porque se obtiene un Valor Actual Neto de $ 20.334.629,90 (el cual es mayor a 1). Además 

de ello, la Tasa Interna de Retorno es del 109,13 % (el punto donde VAN = 0) por lo cual nos 

aseguramos de la viabilidad del proyecto de exportación según los retornos estimados. 

 

8. Conclusiones. 

 

Para el presente Plan de Negocios, se entiende que no se trata de una decisión de inversión 

donde haya que ponderar decisiones de toma de crédito, por dar un ejemplo, sino de un 

direccionamiento de una pequeña fracción de la producción dirigida al mercado interno hacia 

el mercado objetivo en el Estado Plurinacional de Bolivia. Esto implica que no se debe 

incurrir en riesgos financieros tampoco se deben sumar costos fijos en el planeamiento por lo 

que se tienen en cuenta los costos variables requeridos para la producción, tanto en el rubro 

de Mano de Obra como de Insumos (nacionales e importados). Se mencionó que no es 

necesario realizar modificaciones sobre el embalaje, voltaje del equipo o etiquetas 

correspondientes, por lo cual, tampoco se tiene un costo extra por adaptación del producto. 

También es un aliciente la utilización del medio de transporte terrestre, siendo de bajo costo 

para las posiciones planificadas a exportar.  

En base a los motivos expuestos, la experiencia exportadora, tiene muchos aspectos a favor 

ya que los riesgos son mínimos, se obtienen beneficios como se demostró en el punto 7 y 

posibilita la apertura del mercado hacia otros clientes del país mencionado e incluso de la 

región.  

Además de ello, los correspondientes análisis FODA realizados evidenciaron muchos 

aspectos en cuanto oportunidades, principalmente para el FODA de la empresa, donde la 

dirección encontró aspectos interesantes para evaluar, motivando reuniones donde se trazaron 
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metas según el plazo, lo cual representa un aspecto colateral inesperado pero positivo para 

quien suscribe: 

 

4) Corto plazo: creación de un departamento dedicado a Comercio Exterior que se 

dedique completamente a la búsqueda de nuevos mercados externos. Puede ser una 

sola persona, graduado o estudiante de carreras afines con un contrato de plazo fijo de 

2 años con opción a renovación en base a resultados. 

5) Mediano plazo: mudanza de las instalaciones al Parque Industrial Alvear, con segunda 

opción del Parque Industrial Metropolitano de Pérez, con el objetivo de mejorar la 

línea de producción siempre y cuando las proyecciones de la demanda acompañen los 

estimativos esperados.  

6) Largo plazo: cumplidos los objetivos de corto y mediano plazo, se avanzaría con una 

filial en el extranjero, en el país donde la demanda tenga mayor volumen o donde la 

dispersión de la misma requiera atención para sostener e incluso aumentar las ventas. 
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Anexo 1: Ficha País Bolivia – julio 2023. 
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Anexo 2: planilla de cálculo de costos de exportación. 

          

          

 Planilla de costos y precios de exportación  
          

          

 1. Costos de producción          

          

  Materia prima y materiales          

   Nacionales (pintura, chapa y materiales eléctricos) US$350,00  

   Extranjera (circuitos integrados electrónicos - valor CIF) US$70,00  

  Mano de obra y cargas sociales (operación y administración) US$400,00  

  Gastos de fabricación (corresponde a consumo de energía eléctrica) US$29,00  

  Gastos administrativos       US$0,00  

  Gastos de comercialización       US$0,00  

  Gastos financieros         US$0,00  

  Amortización de máquinas de sector producción   US$35,00  

  Subtotal rubro 1         US$884,00  

          

 2. Gastos de exportación          

          

  Etiquetas, manuales, y folletería interna     US$13,00  

  Film termosellado para protección exterior y sunchos   US$0,50  

  Caja de cartón, polietileno expandido de interiores y Europalet. US$26,00  

  Certificado de origen       US$13,00  

  Almacenaje         US$15,00  

  Subtotal rubro 2         US$67,50  

          

 3. Costo total pre-exportación          

          

  Costo total pre-exportación          

  Subtotal rubro 3         US$951,50  

          

          

 4. Gastos de exportación cuya base de cálculo es el precio DPU  

          

       %FOB Monto  

  Comisiones bancarias     0,50% US$8,13  

  Honorarios del despachante de aduana   1,00% US$16,26  

  Subtotal rubro 7       1,50% US$24,40  

          

 5. Beneficios a las exportaciones cuya base de cálculo es el precio DPU  

          

  Reintegros y reembolsos (35 % de materiales importados)      

  Subtotal rubro 8       0,00% US$0,00  
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 6. Utilidad              

          

       % Monto  

  Utilidad          40% US$650,60  

  Impuesto a las ganancias     35% US$341,56  

  Acrecentamiento         US$975,90  

  Subtotal rubro 9       75% US$992,16  

          

 7. Precio DPU            

          

  Precio DPU         US$1.626,50  

           

 

8. Flete internacio-
nal            

          

  Flete internacional         US$25,00  

  Subtotal rubro 11         US$25,00  

          

 9. Seguro internacional          

          

       % Monto  

  Seguro internacional       1,00% US$16,51  

  Subtotal rubro 12       1,00% US$16,51  

          

 10. Precio C&F, C&T, CIP          

          

  Precio C&F, C&T, CIP       US$1.668,01  

  Precio C&F, C&T, CIP en U$S Cotización: US$1,00 $ 960,52 $ 1.602.157,62  

          

 

Se toma el tipo de cambio comprador según el Banco de la Nación de la República  
Argentina para la cotización del dólar al 16/09/2024. 

       

 

 

 
 


