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PROBLEMA

“Analisis de la viabilidad, para la apertura
de un local comercial de articulos e
insumos del rubro fotografico.”

JUSTIFICACION

Analizar la viabilidad de esta UEN surge
conacosecuencia del planteo ' realizada AJ
& JA Redbi, cuandose indaga sbre lIs
temas de interés de la empresa, para definir la
tematica de este TFG. Asi es conasurge esta
alternativa, ya que la empresa cuenta co la
UEN, y esta en sus planes la apertura de una
sucursal en la zoa de la ciudad dode se
ubican le maydstas de éste y tre rubre
relacinade. Po éste mbvo es que se
cosidera la zoa a evaluar conda alternativa
mas caveniente. El Dbjetivo es sacar el
maximagreechale la ubicacion prpuesta, ya
que la afluencia de cosumidoes de éste y
tre rubre vinculade en la zna es muy
impdante.

Po o lado se busca separar esta
actividad de la distribuidca de prducte de

! Fuente: Reunion co el Sr. PabldRedti, para def inir Ie temas prpuests pola empresa
para el desarrthadel TFG.
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casumo masivp ya que actualmente
coparten el mismo inmueble, que esta
saturado en su capacidad para el
funcioamiento de ambas unidades de
negoi® y nocuenta co la infraestructura

adecuada para la atencion al publico
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INTRODUCCION
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En el presente trabajdinal de graduacion, se tend ra la pdunidad de

realizar la evaluacion de un prgectp co el bjet ivode desarrthar una
prpuesta, relacinada ca la apertura de un loal cmercial para la unidad de
negoie Prducts Figrafice de la empresa A.J. & J.A. RedHi.

Esta empresa se dedica a la cmercializacion y dist ribucion de
cigarrills, prducte alimenticie, de limpieza y ftgrafia entre trs.

La misma se ubica actualmente en la calle Argensb a n° 37 de barrio
Alta Cérdba, a 50 mts. de Av. Juan B. JustqRuta 9 Nde). Siendcésta una
ubicacion pocacosejable para el rubrdinsume F tgrafice” ponaatar
ca la infraestructura necesaria para la atencién d irecta del publicp po estar
en una zoa de la ciudad en la que nchay preeedo es del mismarubrpde
manera que el flujode cosumidees noes impdant e, la ubicacién actual
también esta alejada de ls principales medis de t ranspde que se utilizan
para enviar le pedide a Is clientes del interio preincial.

Caosiderandcesta situacion, es que se plantea la n  ecesidad de evaluar
la factibilidad de ubicar la unidad de negoie “D istribuidoa de Figrafia” en
un loal separadode las demas actividades de la em presa, en la zoa del
MercaddSud cen el centrade la ciudad y co la in fraestructura acode a las

necesidades de este rubrppara tratar de explaar al maximeu ptencial.
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2.10bjetivdseneral .

e Analizar un proyecto de inversion, para comprobar
la viabilidad econémica de la apertura de un local

comercial de la unidad de negocio “Distribuidora
Kodak” de A. J. & J. A. Redolfi.

2.2 Objetive Especifice.

o
o
'RL
+H § % &

o %

!
o " 1
5 "

(
(

J/qt“a Ol B o 7
Sebastian Genesio. S REDOLF




U.E. Siglo 21. Trabajo Final de Grado

MARCO TEORICO
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3.1 El estudiale prgects.

A catinuacion se enumeran le punte mas impdant es a tener en
cuenta al mmentale realizar el analisis de un pro yectale inversion segun lse
autees Nassir Sapag Chain y ReinalddSapag Chain e n su librdPreparacion y

Evaluacion de Prgects’.

3.2.1 Preparacion y evaluacion de prgects.

Cmenzareme po describir le principales aspecte de la preparacion
y evaluacién de prgectsegun |s autces Nassir y Reinaldd&apag Chain.

Un prgectonces ni mas ni mens que la busqueda d e una stucion
inteligente al planteamientade un prblema tendien te a restver, entre tantas,
una necesidad humana.

El prgectssurge conauna respuesta a una idea que busca ya sea la
stucién de un prblema ola foma de apreechar un a pdunidad de un
negoip que po logeneral caespode a la stuci on de un prblema de un
tercero 2

Si se desea evaluar un prgectale creacion de un n  uevaegoipcubrir
una zoa gegrafica noexpltada po la empresa, et c. Ese prgectodebe
evaluarse en términe de caveniencia, de tal foma que se asegure que habra
de restver una necesidad humana en foma eficiente , segura y rentable. En
tras palabras, se pretende dar la mejostucion a un prblema ecadmicayue
se ha planteadp y asi coseguir que se dispoga de la infamacion vy le
antecedentes necesarie que permitan asignar en fo ma racioal ls recurse
escase a la alternativa de shuciéon mas eficiente y viable frente a una
necesidad humana percibida.

La ptimacion de la stucion se inicia antes de pre parar y evaluar el
prgecto Al identificar un prblema que se va a so lucioar co el prgecto
deberan buscarse tdas las pcioes que coduzcan a | bjetivpy cada una de

éstas pcioes sera un prgecto

2 Sapag Chain Nassir, y Sapag Chain Reinaldp ) * D Mc.
Graw-Hill Interamericana. Chile. AR®000. Pag. 1.
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En una primera etapa se preparara el prgectpes d ecir, se determinara
la magnitud de sus inversioes, cets y beneficie . En una segunda etapa se
evaluara el mismo estocosiste en medir la rentab ilidad para saber si es
caveniente la inversion. Ambas etapas costituyen loque se cooe cmo
preinversion.>

+  so le estudie particulares que deben realizarse para evaluar un
prgectoviabilidad cmercial, técnica, legal, de gestion, de impactcambiental
y financiero
Generalmente al evaluar una peibilidad de inversid n se tman coacentrales
le estudie ecodmicedinanciere y le demas sko se utilizan como

referencia.*

El estudiale indicara si el mercadees ;masensible
al bien oservicioprducidopo el prgectoy la a ceptabilidad que tendria en
casumausppermitiendaooer la aceptacion o rechazalel prgectaeen el
mercado

El estudiode analiza las pesibilidades materiales,
fisicas oquimicas de prducir el bien oserviciog ue desea generarse co el
prgecto

También es imprescindible evaluar las peibles rest riccines legales que
haria impseible la puesta en marcha del prgectoo las codicines de
funcinamiento El estudiode I es el encargadode caosiderar

eéstas situacioes.

Otrode le estudie de viabilidad es el ! . Este cosiste en
analizar la peibilidad administrativa de que la em presa integre el prgecto
asegurandcel caectomanejadel mismoEs decir s i existen las codicines
minimas necesarias para garantizar la viabilidad de la implementacion, tanten

leestructural con@en Iduncioal.

El quintces el estudiale , que determina, en ultimo
terminola aceptacion orechazodel prgectoa trav és de una serie de
indicadees concso el ROI, peridale recuperpe tc.

El dltimoes el de . Cosiste en recabar infamacién

para saber si el prgectacarreara externalidades negativas para la pblacién. >

% |dem. Pag. 2.
* Idem. Pag. 15.
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3.2.2 El proesale estudiale un prgecto

Al decidir el conienzalel estudiade un determinad ~ @rgectpse deben
seguir al mene cuatreetapas: idea, preinversion, inversion y peracion.

En la etapa de , |la ganizacion se estructura peracinalmente ba  jo
un esquema de busqueda permanente de nuevas ideas de prgects.
Identifican prblemas que puedan restverse y pd unidades de negoioque
puedan apreecharse. Las diferentes fomas de stuc  inar un prblema o
apreechar una pdunidad caostituiran las ideas d e prgecto

En la etapa de preinversion se realizan le distint & estudie de
viabilidad: perfil, prefactibilidad y factibilidad.®

Un estudica nivel perfil se elabea a partir de | a infanacién existente,
del juiciocomun y de la fomacion que tma la ex periencia. So st
estimacines glbales de las inversines, cete e ingress, sin entrar en
investigacioes de terreno

En éste nivel mas bajode investigacion se busca d eterminar si existe
alguna razon que justifique el abandoale unaid ea antes de que se destinen
recurse.

Otranivel de estudies el de , en el cual se prundiza la
investigacién, y se basa en la infomacion de fuent es secundarias, no
demestrativas, para definir co cierta aprgimacion las variables principales
referidas al mercadopa las alternativas técnicas y a la capacidad financiera de
la empresa. Se estiman las inversioes prbables, | e cste de peracion y
ls ingrese que demandara y generara el prgecto !

El estudionas acabadaes a nivel factibilidad, és te se elabma sbre la
base de antecedentes precise btenide maydtaria mente de fuentes
primarias de infanacion.

Las variables cualitativas so minimas cmparadas a le demas

niveles. Esta etapa costituye la etapa final del e studigreinversioal.

® |dem. Pag. 16.
® Idem. Pag. 17.
" |dem. Pag. 18.
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El estudio de prgects, cualquiera sea la prfun didad co que se
realice, distingue de grandes etapas: la de fonul acion y preparacién, y la de
evaluacion.

La primera tiene po bjetivodefinir tdas las ca racteristicas que
tengan algun gradade efecteen el flujdde ingreso s y egrese moetaris del
prgectoy calcular su magnitud. La segunda etapa b usca determinar la
rentabilidad de la inversién en el prgecto

En la etapa de famulacién y preparacion se recno  cen de sub-etapas:
una que se caracteriza porecpilar infamacion (o crear la nexistente), y tra
que se encarga de sistematizar, en términe moetar s, la infomacién
dispoible. Esta sistematizacion cosiste en la co  struccién de un flujade caja
prgectadpque servira de base para la evaluacion  del prgecto 8

En la etapa de evaluacion es peible distinguir tr es sub-etapas: la
medicion de la rentabilidad del prgectpel analis is de las variables cualitativas
y la sensibilizacion del prgecto

Cuandcse calcula la rentabilidad, se hace sbre | a base de un flujade
caja que se prgecta sbre la base de una serie de  supuests. El analisis
cualitativeconplementa la evaluacion realizada co tde aquells elements
nauantificables que pdrian incidir en la decisié n de realizar el prgecto

La ultima sub-etapa se pdra aboar en sensibiliza r soéloaquells
aspecte que pdrian, al tener mayees psibilidade s de un compdamiento
distinto al previstp determinar cambie impdante s en la rentabilidad

calculada.
El analisis completode un prgectorequiere, po lomens, de la
realizacion de cuatro estudie cmplementaris: de mercadp técnicp

ganizacioal administrativo y financiero Mientra s le tres primers

fundamentalmente prpecioan infamacion ecadmica de cete y beneficis,
el ultimpademas de generar infamacion, costruye le fluje de caja y evalua
el prgecto °
® |dem. Pag. 19.
% |dem. Pag. 20.
N S\ Sy 12
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3.2.3 El estudidécnicalel prgecto

En el analisis de viabilidad financiera de un prg ectpel estudidécnico
tiene po bjeto preeer infomacion para cuantific ar el motode las
inversioes y e le cete de peracion pertinentes a esta area.

Una de las coclusines de éste estudioes que se debera definir la
funcion de ventas que ptimice el empleade le rec  urse dispnibles. De aqui
pdra btenerse la infomacion de las necesidades d e capital, manade bra,
recurse materiales, tantopara la puesta en marcha cmopara la peterio
peracion.

La definicion del tamafo del prgectoes fundament al para la
determinacion de las inversioes y cete que se de  rivan del estudidécnico
Durante ésta etapa del estudicpuede ptarse poun  a alternativa de tamafip
sin embargocuandoexisten dudas entre de omas po sibilidades, lomas

coveniente es ndmar una decision en ésta etapa  preliminar.’®

3.2.4 El estudiade mercado

Unode le factees mas critice en el estudiode prgecte es la
determinacion de su mercadpdebido a que aqui se  define la cuantia de su
demanda e ingrese de peracién, cmopo le csto S € inversines
implicits.

El estudiode mercadoes mas que el analisis y det erminacion de la
terta y la demanda de precie del prgecto Muc he cete de peracion
pueden preverse simulandda situacioén futura y esp ecificanddas pbticas y
proedimients que se utilizaran coneestrategia co mercial."

Cuatreso le aspecte que deben estudiarse:

1. El cosumido y las demandas del mercadoy del p  rgectp actuales y
prgectadas.
2. La copetencia y las tertas del mercadoy del p  rgectp actuales y

prgectadas.

'%|dem. Pag. 21.
" |dem. Pag. 22.
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3. Plan de cmercializacion de la empresa.

4. La dispaibilidad y Is precis de ls insumes. 12

3.2.5 El estudiaganizacioal y administrativo

Este aspectp el referidoa la actividad administr ativa, es unode le
mens tenide en cuenta en el estudiale prgects. 3

Para cada prgectoes psible definir la estructur  a gganizativa que
mas se adapte a le requerimientse de su psterio peracion, cooer esta
estructura es fundamental para definir las necesidades de persoal calificado
que requerira el prgecto

Le sistemas y proedimients que definen a cada p rgectoen
particular determinan también la inversion en estructura fisica.

Otrade Ie factees impdantes es el legal, esp ecialmente el aspecto

tributaripque determinara el motale impuestsp ~ agar.™

3.2.6 Estudidinanciero

La ultima etapa del analisis de viabilidad de un prgectces el estudio

financiero Le bjetive de ésta etapa so odenar y sistematizar la
infonacion de caracter maoetarioque prpccioaro n las etapas anterices,
elaboar le cuadre analitice y date adicinales para la evaluacion del

prgecty evaluar le antecedentes para determinar su rentabilidad.

La sistematizacion de la infanacion financiera co nsiste en identificar y
odenar tde le items de inversines, cets e in grese que puedan
deducirse de le estudie previs.

Las inversines pueden clasificarse en, alquileres , bras fisicas,
equipamientopficinas, capital de trabajopuesta en marcha, etc.

Sera precisopresentar un calendariode inversine s y reinversioes

que puede elaboarse en de infames, caoespadien tes a la etapa previa a la
2 |dem. Pag. 23.
®|dem. Pag. 24.
" Idem. Pag. 25.
(A A & A 14

Sebastidn Genesio. == REDOLFI




U.E. Siglo 21. Trabajo Final de Grado

puesta en marcha y durante la peracion. También se debera prpccinar
infamacion sbre el valoresidual de las inversio  nes.

Le ingrese de peracion se deducen de la infana cion de precie y
demanda prgectada, calcule en el estudiale merca  dpcadicines de venta,
etc.

Le cete de peracion se calculan ca infamacio n de practicamente
tde le estudie anterices. Existe un item de co stoque debe calcularse en
ésta etapa: el impuesta las ganancias.

La evaluacién del prgectose realiza sbre la est  imacion del flujode
caja de le cete y beneficis.

El resultadode la evaluacion se mide a través de distinte criterie

cmplementarie entre si. 19

3.2.7 Principales indicadees financiers

A catinuacion se citan Ie de principales indicad  oes financiers que
se utilizan al mmentade evaluar la caveniencia d e un prgectale inversion.
Este sn el Van y la Tir, segun Rss, en su libro '

,0— ., % — /: Es la diferencia entre el valode mercadale
una inversion y su cstoY el criteriade decision es que si su Van es pesitivap
igual a cercse debe aceptar y si es negativale de be rechazar el prgecto 16

§ . $ /. Esta es la tasa es la tasa de descuento
que hace que el Van sea igual a ceroO laque es m as precispes la tasa a la
cual Is inversinistas estan reinvirtiendsu dine  ro "’

Si se supoe que la empresa actua co un criterio  de racinalidad
ecadmica, ella invertira hasta que su beneficioma rginal sea cero(VAN del
prgectagual a ceryj es decir, hasta que su tasa de rentabilidad sea igual a su

tasa de descuento

® |dem. Pag. 27.

'® Res-Westerfiel-Jodan. ™ 0 Mc. Graw Hill Interamericana Editoes S.A.
1998; MéxicoPag. 268.

' |dem. Pag. 281.
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3. De acuerdoco su destino: Estas pueden ser, demanda de bienes
finales, que so Ie adquiride directamente poel cosum idopara su
usooapreechamientp y la demanda de bienes intermedios o
industriales, que so le que requieren algun tipode proesami ento

para covertirse en bienes de cosumdinal.  '®

3.4 Analisis estructural de las industrias

Es fundamental que al mmentade evaluar un prgect  pse analice la
relacion del prgectoco su entmoy las caosecue ncias de la inclusion del
mismoen un ambiente en que se relacinara permanen temente co sus
copetidees.

La fomulacidn de una estrategia competitiva cosis  te esencialmente
en relacionar una empresa co su ambiente. Aunque e | ambiente relevante es
muy amplip su aspectofundamental es la industria  dode ella copite. La
estructura de la industria cotribuye decisivamente a determinar las reglas
copetitivas del juegoy también las estrategias a que puede tener accesda
empresa.

Las fuerzas externas de la industria so impdant es en un sentido
relativo Dadoque suelen afectar a tdas las compa nias del secto industrial.
Las distintas capacidades de ellas so las que deci diran el éxitael fracaso

La intensidad de la competencia en la industria no se debe a la
cncidencia ni a la mala suerte. Po el catrarip se debe a la estructura
ecadmica subyacente y va mas alla del coopdamien  tade le conpetidees
actuales.?

La intensidad, segun Pder, depende de las cinco fuerzas copetitivas
que se citan a catinuacion:

1. Copetidees de la industria (rivalidad entre em  presas actuales).
2. Participantes ptenciales (riesgale nuevas empr esas).

3. Cmpradcees (pder de negoiacion de le conprad ces).

' Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de Prgects; Ed.  Mc Graw-Hill. Méxicp1997 (tercera
edicion). Pag. 17.

% peter, Michael E. * ! 0 Cmpafiia Editdal Cotinental. Méxicp1998
(vigésima quinta reimpresion).Pag. 23.

(A A & A 17
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4. Preeedwes (Pder de negoiacion de Is preeed ces).
5. Sustitute (Amenaza de prducte sustituts).

3.4.1 Expansion de la Capacidad

La expansién de la capacidad es una de las decisin es estratégicas
mas impdantes que encaran las empresas, tantoate ndiendoal capital en
cuestion conal prblema tan coplejade la tcma d e decisines.

De clases de expectativas so vitales: Las de la  demanda futura y las

del compdamientale la conpetencia.

El punto estratégico cosiste en determinar cmo a umentar la
capacidad para cumplir le bjetive de la cmpania ca la esperanza de
mejoar su peicidon competitiva, evitandoal mismo tiempoun excesode

capacidad en el sectoindustrial. 2’

3.4.2 Elemente de la decision sbre la expansiéon d e la

capacidad

La cmpafia suele caotar co varias pcines para a crecentar la
capacidad y es preciscmpararlas. Ademas, para de terminar la entrada futura
de efectivoproedente de la nueva capacidad, hay q ue prever las utilidades
futuras.

Generalmente nocse cooen co certeza las tendenc ias futuras de la
tecnlgia y tampoaual sera la demanda.

Asi pues, la decision se basa esencialmente ncen el calculadel flujo
de efectivp sinoen las cifras que loacmpafan co mola evaluacién de las
prbabilidades respectal futuro %2

Caviene caostruir un mdelolomas exactopsible de la decision
cacerniente a la capacidad. Le pase a caotinuaci 6n describen ls elements

de este proeso

! |dem. Pag. 335.
2 |dem. Pag. 336.
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» Determinar las pcioes de la compafiia respectal tamanoy al tipade

adicines de capacidad.

» Evaluar la psible demanda futura y cetale ls i nsumse.
» Evaluar le peibles cambie tecnlibgice y la pro babilidad de
bstescencia.

» Predecir las adicines de capacidad partiendale s us expectativas sbre
la industria.

» Agregar este elemente para determinar el equilib rioentre terta y

demanda de la industria, asi conde precis y ce te resultantes de la
misma.

» Calcular ls fluje previste de efectivoque se | graran al expandir la
capacidad.

> Prbar la unifomidad del analisis. 2

3.5 Noines de Flux, Trafic y Trafic Inducido

A cotinuacion se describen le diferentes tips de clientes, que seran
analizads en el presente trabajpsegun la clasifi cacion realizada poel auto
Genyes Chetohine en su librdViarketing Estratégic  ale le canales de

distribucion.

Tres tipe de clientes cacurren a un puntale vent  a:
e Lo Flux.
e Lo Trafic.

e Lo Trafic inducids.

Los clientes Flux so ls que eligiern un puntode venta para un
determinaddipade copras, poque es el mas cerca nadnclusive poue es
el de mas facil accesp de cualquier manera, es aqu el que plantea mene

prblemas, que desarrlta un minimale incovenient es.

% |dem. Pag. 337.
(A A & A 19
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Es el emplazamientalel puntale venta en una zoa de influencia dada y
en un sistema de competencia definiddoque va a d  eterminar la cantidad de
flux que él puede esperar atribuirse de acuerdaca la prpia naturaleza de las
ceas.

Si bien el cliente Flux Idrecuenta ca mas regul aridad que cualquier tro
puntode venta, ya que en términe de accesibilidad le resulta mens
incaveniente que cualquier trosin embargcel sh pper flux nes siempre un
cliente leal especialmente posu puntale venta.

El mismoShpper puede ser Flux de diverse punts de venta de la
misma naturaleza en zoas de cmpras diferentes.

Ca este tipade shpper, loque mas es de temer e s la sustraccién del
Flux que pueda preoar la llegada de un cmpetido a la zoa de influencia.
Verdaderocliente cautivodel distribuidg el shp per Flux en realidad st
abandoa sus cetumbres cuandaun puntade venta, d e mas facil accespse

interpoe entre él y su puntale venta habitual.

Los Clientes Trafic. Sao clientes que stifrecuentan un puntade venta
poque éste literalmente ha compradosu desplazamie  nto Al reaccioar

exclusivamente frente a la prmoidn, a las tertas especiales ca e buens

negois, le clientes trafic sa shppers dificile s de atraer pogue esperan una
recmpensa tantanas impdante cuantanas dificil sea el accesal puntade
venta.

Le clientes trafic funcinan segun la relacion mo lestia/reconpensa.
Cuantanayosea la distancia, mas exigen conaetr ibucion.

La mayo parte de Is clientes trafic so clientes flux de tre punte de
venta y cualquiera sea el tiposo rare le client es trafic pure que st
reaccioen ante las prooioes y las recmpensas.

Sin embargpla ubicacién nabasta para faveecer la creacion del trafic.
Es necesariocque el puntade venta, el emblema, ten gan una legitimidad, una
imagen, una credibilidad en materia de tertas espe ciales, de pronoines y de
buens negoise. Es necesariotambién que ls shpp ers trafic tengan

caciencia de que en tdas las seccines del punto de venta la terta sera

satisfactda, tanten materia de variedad conale precis y servicie.
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Los clientes trafic inducidos sn aquells que acuden a un puntode
venta dadopogue ademas sao clientes, flux drafi ¢, de tropuntode venta
proximoUn fast fd puede tener una clientela de trafic inducidgpoue esta
ubicadcen el parking de un area cmercial de gran  superficie. Similares a le
clientes trafic, este clientes trafic inducide s6 lollegan poue un puntode

venta proximdiizaesfuerzqpohacerle acudir.

1. LOS DIFERENTES TIPOS DE CLIENTES FLUX, Ie flux pueden ser
coprendide a partir de una tiplgia cganizada e n tonode la relacion del
flux co su puntale venta: clientes leales, clientes desleales.

Los clientes Flux leales: Se cosideran conoverdaderamente ligade
co el emblema @l negoioLa noion de lealtad e s esencial poque, en cierta
foma, costituye una manera simple de cmbatir la psibilidad de que un
copetidg po su simple presencia, pueda desviar al flux de sus habits.
Sentirse vinculadaco un puntale venta es expresa  r que se foma parte de él
y que se esta dispuestppara mantener esta relacié n coccliente, nostma
perdoar cierte errees en materia de servicis, d e precie ocalidad, sino
inclusive a defenderlofrente a la critica, conose haria co alguien cercang
co pasion y subjetividad. La fidelidad de un flux es un verdaderccapital para
un emblema, una cadena de punte de venta e inclusi ve para un simple punto
de venta del centrode la ciudad. La ruptura entre el flux leal y su puntode
venta prduce prtundas cosecuencias para el distr ibuida EI flux leal
cualesquiera sea su edad, su sexpsus medie finan ciers csu nivel cultural,
tiene Ie ® bien abierte dirigide hacia su pun tode venta. Esta puede ser
una fuerza y una debilidad si nse la tma co cui  dado

Los clientes Flux desleales: po su parte, so ttalmente diferentes.
Cocurren a un lugar pogue les es mas facil, mas s imple, comoya lo
precisame antes. Ndienen ninguna relacion especi al co su puntade venta.
Estadisticamente pueden ser cosiderade cmoclien tes leales, peroen le
heche si tropuntode venta del mismotipoque re spade a le misme
servicie, llega a instalarse en su caminpsin va cilar dejaran de cocurrir al
puntale venta al que iban cada vez que lonecesita ban. Resulta claraque para
un distribuidoes esencial saber si cuenta, entre Ie clientes flux, ca muche

desleales. La existencia de esta tiptgia de clien tes flux, es evidente, esta
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2. LOS DIFERENTES TIPOS DE CLIENTES TRAFIC: Podefinicién un
cliente trafic es aquel que reaccina sbre la base de la relacion
miestia/recompensa; nopueden tenerse en cuenta pa ra él le criterie
clasice de identificacion de clientes sinonueve criterie de un olen
ttalmente distints.

Los Trafic de fechas especiales: coespnden a las accioes
pronoinales que se desarrban en determinade mo mente del afo
Opdunidades que ls distribuidees eligen para ha  cer sus promoioes.

Los Trafic de los acontecimientos provocados: sa le creads poel
puntode venta sbre temas clasice. Su aniversario , le 10 dias loe que
suelen gganizarse en le hipermercads. Le trafic s de lse acotecimients
preoadse so resultadale accioes que giran en t male un tema.

Los Trafic de las promociones efectivas: éste nocoespoden a
determinade temas, sino a prducte. Tal hipermerc ado frecera un
magnetsecpica un precica pérdida. En tde Ie ¢ ase, lque va a crear el
trafics es la fuerza del prducto

Los Trafic de curiosidad: so le que acuden a la reapertura de un
negoiodespués de su ampliacién; es unode le mét de para atraer a le
shpper trafics. El publicosabe po experiencia qu e una inauguracién, una
reapertura después de una ampliaciéon, un cambioen el puntode venta
arrastran po definicion interesantes tertas espec iales. Este trafics de
curieidad so tdavia muy utilizade cuandcse ina ugura un negoipcuando
se amplia se transfama.

Los Trafic comparativos: so le dedicads a cierts tipe de compras
y de mercads. Al cliente le gusta comprar le prec  is, la asistencia técnica y
las psibilidades de eleccidn. Este trafics compar ~ ative so muy impdantes y
deben ser alimentade mediante una comunicacién esp ecifica. En le muebles,

en el brictaje pesadpen el mercadode le aparat e figrafice ode ls

cohes usads e inclusive de le nuevs, cierte ti pe de tertas so prpicias
a la cmparacion. Se bserva que en la mayda de | e case le trafics
cmparative ncsa tenide en cuenta pole distr ibuidees.

El Trafic de vietnamizacion: es el que tiene bjetive muy especifice.
Ya nose trata de trabajar stosbre un tema osb re un prductp sino

especificamente sbre un tema y un prductodestina de a un bjetivo
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determinado Las accines de trafics de vietnamizac i6n, cuandoestan bien

ganizadas, tienen un extraadinariointerés pou e crean una relacion de
prlunda cavivencia entre el bjetivoy el puntad e venta. Ademas peeen la
ventaja de ser peracines no previstas po la cop etencia y, en

casecuencia, nose aplica el principiadel encaden  amientadel catraataque,

tan frecuente en las peracines de trafics de prm  0idn efectiva. %

3.6 Analisis FODA

La matriz Fda es un marcacaceptual para un anal  isis que facilita la
cmpatibilizacion de amenazas y pdunidades exter  nas co las fdalezas y

debilidades internas de una manizacién. %

Fortalezas: Una fdaleza es algen Iccual la conpaniia es co mpetente, o
presta una caracterizacidon que le prpccioa mayo cmpetitividad.
Oportunidades: Las pdunidades de mercadanas relevantes paraun a
cmpania so aquellas que recen impdantes vias de crecimientqy aquellas
en las cuales la empresa tiene el mayoptencial p ara Igrar una ventaja
cmpetitiva.

Debilidades: Un puntalébil es algajue le falta a la empresa o que ésta hace
mal, dien una cadicidn que la ctwa en situacio n desfaveable.

Amenazas: Existen cierte factoes en el ambitexternale un a cmpanfia que

plantean una nueva amenaza para su rentabilidad y psicién cmpetitiva.  2°

** Chetohine Gemes. Marketing Estratégicale Is ca nales de Distribucion. Edicines
Granica. 1994. Barceloa, Espaina. Pag. 27.

% Kotz, Harld & Weihrich, Heinz. Elements de Ad  ministracion. Mc. Graw-Hill
Interamericana Editoes. Sexta Edicion. MéxicoAfio  2002.Pag. 104.

% Thmpsao y Strickland. Direccién y Administracion.  Mc. Graw-Hill Editces. 1998.Pag. 98.
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MARCO METODOLOGICO
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La metdtgia de este trabajcestara dividida en t res partes principales,
compuestas de la siguiente manera, A) Analisis, B) Diagnésticay C) Prpuesta.

La infamacion btenida para realizar el presente t rabajo preiene de
distintas fuentes, sera rectectada a través de bs ervacioes y entrevistas co
el persnal que coespada a las areas de la empre  sa que se necesiten
evaluar.

Basicamente tda la infomacion primaria se btendr & po mediode
entrevistas co el persoal de la empresa. Estas en trevistas so de caracter

infomal y se cocretan a través de cotacts telef onice aeunioes.

A) Andlisis:

1- El relevamientade la infamacion sbre las dif  erentes areas de
la empresa se realizara a partir de visitas y entrevistas no
estructuradas e infomales, co ls integrantes de la misma.

2- Se bservara la unidad de negois (Distribuido a de Kdak),
actualmente situada en la ciudad de Coérdba, para o btener
tda la infomacion referente a su funcinamientoy de cada
una de las areas que la conpoen.

3- Pararealizar ls estudie de viabilidad:

» Cmercial: Se revisara el proesode cmercializac ion de
la empresa, este aspectcse completara co el anali  sis del
mercadajue se realizara segun el mdelale Pder.

= Técnica: Se analizaran cuales so le requerimient e en
equipamientpinstalacioes y caracteristicas del i nmueble,
para que la inversidén pueda cocretarse.

» Legal: Se indagara en el ambitacoespadiente so  bre las
exigencias para este tipale inversioes.

» Financiera: El analisis financierose realizara a través de

una prgeccion estimada pofluje de fode que re flejen
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diferentes perspectivas de ventas y ergacioes a r ealizar
pola empresa.

Gestiébn: Se revisaran e proese y se e
reacadicinara para la nueva estructura planteada.
ImpactcdAmbiental: Se examinaran las restriccibes desde
el puntode vista ambiental que pdria acarrear la  puesta
en practica del prgecto
4- Se estudiarda el mercado(compdamientodel clie nte y la
cmpetencia), utilizandamayuia el esquema de an alisis de
“‘Michael Pder”.
5- Se realizara un analisis de le diferentes tipo s de clientes

segun el esquema de clasificacion del auto de Geb ges
Chetohine.

B) Diagnéstico:

Se revisara la infamacion btenida en el “Anadlisis 7 para detectar

las fdalezas y debilidades y demas aspects impo  tantes de la

empresa.

C) Propuesta:

En base al trabajorealizadoen le de punts ante rices, se

planteara el prgectp co la cosecuente recmenda cion yl/o

justificacion de llevarla cabano
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4.1 Cacepte basice del proesale investigacion.

Describireme lse cocepts basice, que segun Carl e Sabinpdeben
ser respetade en tdoproesade investigacion par a que el estudigpeea el
sustentanetdidgicajue se requiere para este tip ale investigacioes.

4.1.1 Métdgy Metdtgia.

13

Es caveniente distinguir este de cocepts; “...el meétdocientificopuede

” “*

cacebirse comaun mdelageneral de acercamienta la realidad”, “... dentro

de la cual caben le proedimientoy técnicas mas e  specifice que se emplean

en las investigacines”. %’

Potrdadp®... es precisalelimitar /aampo de trabajonvestigadg
un campanuchamas caocretoy limitadpque se refi ere especificamente a la
peratda de este proespa las técnicas, proedi miente y herramientas de

tddipayue intervienen en la marcha de la invest  igacion. A este aspectees el

que denminarems metdtgia de la investigacion...” 28

" |dem. Pag. 24.
8 |dem. Pag. 28.
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ANALISIS INTERNO
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5.1 Histoa

En el ano1952 le hermane Alosoy Miguel Redbi adquieren en la
loalidad de James Craik, preincia de Cordba, un cmerciode bazar y
libreria, el cual denminaro Redbi Hne.

Mientras Miguel Redlii se oupaba de la libreria, su hermanoAloso
decide cmenzar a viajar a loalidades cercanas par a cmercializar tabacoy
gtsinas.

Comoresultadodel crecimientoen las ventas, en e | afo1960 la
soiedad adquiere su primer vehiculoutilitariocer okm. para realizar la
distribucion, de esta manera cotinuara reafirmand ee conreeedoes de
tabacy gtsinas en la zoa.

En 1972, le hermane Redli deciden separarse cm osoiedad vy
tonar diferentes rumbe, Miguel caotinua cao la lib reria y bazar, actualmente
vigente comoCasa Redti, y Alosose avod a la venta po mayg
incgpoandee su hijanayo Jeé, cafamandaasi la soiedad “Alosal. y

Jeé A. Redthi Soiedad de Hechd.

En ese mmentp la empresa tabacalera Massalin Par ticulares
(Marlbop Parliament, Philip Mais, Chesterfield, Particulares, etc.) les &rece
la comercializacion y distribucion de cigarrille e n la ruta nacioal N° 9 en el
tramocmprendidoentre las ciudades de Villa Maria y RioSegundoen la
preincia de Cordba. Luegode aceptar la prpuesta , la empresa cmienza
co la distribucion de manera exclusiva en lazoba mencinada.

Massalin Particulares les prpoe instalar una suc ursal en la ciudad de
Riolercercen el afnol983, laque significd un gra n desafigpara la empresa,
perajue alcanzé rapidamente Is bjetive prpuest 8.

Peteriomente y gracias al éxitode la sucursal an tes mencinada,
deciden (Massalin -Redbi) instalar tra sucursal en la loalidad de San
Franciscoen el afo1992, que también alcanz6 co ¢ reces le bjetive
prefiade poambas empresas.

Caotinuandcco el crecimientpen el mes de otub re de 1999 se abre
una sucursal de la ciudad de Villa Maria. Y poult imcse realizé la apertura de
la sucursal de Cérdba Capital en el and001.
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Una de las mas impdantes mdificacioes que sufri 0 la soiedad, fue a
coienze del and001 dode se incpod a la mism a el hijanayode J&é,
PablAntoidRedbii quedandaofomada “Aloso J.y A. Redtii” S.R.L..

A finales del ano2002 se sumdé una nueva unidad d e negoie a la
sucursal Cordba, dedicada a la distribucion exclus iva de prducte Kdak,

para tda la preincia. %

% Fuente: Infomacion btenida de una entrevista co el Sr. PabldRedHi, encargadale suc.
Cérdba.
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5.2 Descripcion de la Empresa

A.J & J.A. REDOLFI es una empresa co 40 afie de ex periencia en la
distribucion de prducte alimenticie y cigarrillo s en el interip del pais,
ubicadcen la pequena loalidad de James Craik, po la Ruta Nacioal N° 9, al
Este de la preincia de Cordba.

Actualmente cuenta co apreimadamente 11.000 clien tes, disperse en
la ttalidad de las loalidades que so visitadas p o0 le vendedees de la
empresa, de manera que cubre gran parte de la prei ncia de Cordba, incluso
lleganddnasta el sur de la preincia de Santa Fe.

Peee una fuerza de ventas de mas de 35 vendedees, Igrandoentre
las cincesucursales, una facturacién ttal apreimada de $42 millnes anuales
(and2004).

Adentrandos en la descripcion interna, la empresa  cuenta co un
Centrade Distribucién principal que esta ubicadae n la ciudad de James Craik,
desde dode se centralizan las copras a le preee dees y el abastecimiento
a las sucursales del interippreincial, que en to tal so cuatrpy estan ubicadas
en RioTercerp San Francisco Villa Maria y en la ciudad de Cordba
respectivamente. En las sucursales de Villa Maria y San Franciscacuenta co
saloes de ventas de tipaauteervicianaydsta, y en Riolerceroy Cordba
se realiza la comercializacion co preventistas uni  camente.

A través de ls afie el numerale empleads se ha i ncrementaddiasta
alcanzar las 120 persnas actuales, y co una flta de 45 vehiculs, que
comprende desde utilitarie hasta camines de gran pde, distribuide entre la
casa central y las cuatrocsucursales. En le gani  gramas que se bservan a
catinuacién se describe la oganizacion de la casa central, la sucursal

Cordba y de la dispsicion general de la empresa.  *°

% Fuente: Entrevista co el Sr. PabldRedtiiy Sr.  Daniel Panigi encargade suc. Cordba.
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James Craik

Soidserente

I
Gerente de Venta Gerente Administracién y finanzas

Cotadpes —

— Supervisode cigarrille

Jefe Depsitoy Lgistica

. — Cbranzas
Cigarrers

— Facturacino

—  Supervisode Kraft

— Fomacion de Precie

— Distribucion

— Cotrbde Stok

— Picking

Vendedwes

— Bance

—  Supervisbde Varie

Vendedwes
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[Gerente Cérdoba}

Distribucion Distribucion Kodak
Mayorista

[ Administracion } [ Jefe de Deposito } [ Supervisor de Vtas. } [ Administracion y }
Ventas.

Logistica Vendedores Vendedor 1 Vendedor 2 Encargado Dep. y
Logistica
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James Craik

CASA CENTRAL 1

SUCURSAL SUCURSAL SUCURSAL SUCURSAL
Rio Tercero San Francisco Villa Maria Cordoba

[ Distribucién Mayorista 1 [ Distribucion Kodak 1
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Para la cmercializacion de sus prducte la empres  a tiene diferentes
mdalidades. En las sucursales dode se cmercializ  a cigarrille, el vendedo
de cigarrille también cmercializa el restode Ie prducte de la cartera;
dode nose venden cigarrille el preventista reali za el pedidoen cada
cmercip que luegoes entregadopo un repartido de la empresa. Las de
mdalidades anterices de cmercializacion se combi nan co ventas de salon.
Y po ultimolas zoas mas alejadas del interio pr vincial so visitadas po
vendedees de tipo “viajantes” que tman el pedido del cliente que
peterionente es entregadgoun camion repartido r.

A. J. y J. A. Redtli S.R.L. comercializa prduct e de impdantes
empresas cmo Unilever Arg., Kraft, Gillette Arg., Massalin Particulares,
Terrabusi, Mbtne, La Papelera del Plata, GrupoAr cg Benbenutoy Cia.,
Cleex, Proter & Gamble Arg. S.A., Jonso & Jbns 0, Inalpa, Marbp
Regioal Trade, etc. Y para su unidad de negoie “  Distribucion de Insume
Fagrafice” es representante en Cordba de Kdak Argentina.

El area de interés en este Trabajd-inal es la unid ad de negoie
“Distribucién de Kdak”, esta area surge en el afio 2002, y esta incrementando
cada afnasu participacion en el viumen ttal de ve  ntas de la empresa. Poser
este un rubrayue esta en plenalesarrtbpes que surge para la empresa la
alternativa de loalizar su negoien una ubicaci6  n diferente de la actual, ya
que ahoa comparte la estructura edilicia cala di  stribuidca maydsta. Otra de

las razoes de un cambiale loalizacidén es que la ubicacién actual nes la

mas indicada para un coercialel rubrdtgrafia. Ya que la zoa po
excelencia del rubrdtgraficoes la del Mercado Sud y el centrale la ciudad.
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5.3 UEN Distribucion Kdak

La sucursal Cordba de Redtii S.R.L, psee la unid ad de negoie
“Distribucién de Kdak”, en la que esta basadaeste trabajdinal.

La apertura de esta unidad de negoie ourrio en e | mes de diciembre
del ano2002, a través de un @&recimientoque reali za Kdak Argentina a
Red#i, conacasecuencia de la ruptura de las rel acioes cmerciales co el
distribuido anterio en Cérdba y gracias a que la empresa ya peeia una
cuenta para la cmercializacion de peliculas caven cioales.

Esta parte de la empresa cuenta co una estructura pequefia,
compuesta po de vendedees, una persna en la adm inistracién y un
repartidg que es el encargadalel depdsitale le prducte de ftgrafia. Le
vendedees trabajan tantoen el interio preincial cooen la ciudad de
Cordba, po supuestp en diferentes zonas predeter minadas. Ambe
dependen de le lineamiente marcade poel Gerent e General de la empresa,
esquema que se puede visualizar en el Anexo '

Esta unidad de negoie esta en plenodesarrtioy se espera que
catinue co su crecimiento Durante el afia2003 su facturacion fue de $3.3
milloes aprgimadamente, en el 2004 sus ventas fue ro de $3.9 milloes
aprgimadamente (Graficd\® 1), y el bjetivale fa cturacion del aRd005 es el

de alcanzar un incrementale entre un 10% o15%.

Grafico N° 1.
Facturacion anual.
4 3,9
3,8
Vol. de 3,6 -
facturacion en
mill.. 3.4 - 3,3
3,2
3
2003 2004
Anos.
O Facturacion afie 2003 y 2004.

*" Fuente: Infomacion suministrada poDaniel Sr. Pa  nigi, encargadale suc. Cordba.
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Las prporioes en las que se cmercializan le p rducte de la linea
Kdak se reparten en un 30% en camaras digitales y accesds, y en un 70%
en ls insume para revelado GraficoN® 3). Otrad atompdante a destacar
es que la participacion de la U. de Negoie Kdak, representa

aprgimadamente el 60% del vlumen de facturaciént tal de la sucursal Cba.

Grafico N° 3.
Composicién de la facturacion.
Revelado y Cémara}s y.
peliculas.; 70% accesorios.;
30%

O Revelady peliculas. B Camaras y accesas.

La linea de prducte de Kdak esta conpuesta pou na amplia variedad
de camaras ftgraficas digitales y conunes (rthp , accesas (cables, bases,
baterias recargables, cargadees, tarjetas de memo ia, etc.); papel préesioal
para revelado(bbinas de papel); peliculas préesi pales y covencinales

(rbe); baterias (pilas); papel ctw en bbinas; quimice para papel y para
peliculas, ambe utilizade para el proesale reve laddtgraficoTambién se
cmercializan tde le elemente utilizade po lo s labmatde para la

identificacion y manipulacion de las fagrafias, (  sbres pdanegativs, tiras de

cotrb de peliculas, albumes de diferentes tips, etc.). A estose anexan
spdes de grabacion comocasetes de audipvides (VHS y 8 mm.), DVD,
CD, fundas y btse de ftgrafia, y pda retrate y albumes de tde le
tamane de la marca Vértigo
El proesode cmercializacion se realiza a partir de la visita del
vendedoen el comerciade cada cliente, po pedido s telefénice goe-mail.
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Le pedide se envian al cliente potranspde pro pien la ciudad de Coérdba,

y hacia el interiopotranspdes de cargas gener  ales, encmiendas, @ través
de cmisinistas que retiran el pedidadirectamente de la sucursal. Este punto
es impdante pomue la empresa debe realizar mucha s entregas en las
terminales de 6mnibus de la ciudad y estdificulta el trabajoya que debe haber
una persoa casi exclusivamente para entregar le p  edide y encmiendas que
se envian al interiode la preincia, este trabajo  seria muchamas agil y rapido

si el loal estuviera en la zoa del Mercaddud o el centrade la ciudad.

Le clientes de la Distribuidca so en su mayda coercie mindstas
de reveladoftgrafice, también negoie mas pequ efie que tercerizan el
reveladade las ftgrafias peraque cmercializan tda la linea de accesade
del rubroPotrdadcestan le coercie de art icule para el hgar y le del

rubranfanaticoque cmercializan la linea de cam aras digitales y accesads
para las mismas.
La cartera de clientes de la Distribuidoa estd com puesta en un 65% po

clientes del interio de la preincia de Cérdba o
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mes de baja facturacion (ej. May® A cotinuacion
muestra el coopdamientale las ventas del ah@®00

Grafico N° 4.

y a mdode ejemplose
4. Ver graficd\® 4. 3

Facturacion aino 2004.
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‘El Copdamientale la facturacion.

% Fuente: Infomacion prpecinada po Sr. Oscar B

Vargas (vendedp).
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6.2. El Micrentoy la Conpetencia

6.2.1 Analisis del Secto

6.2.1.1 Analisis de le participantes del Sectp

Para realizar el analisis detalladadel secto “Ma  ydstas de Fagrafia” en
Cordba, se eligio la metdlgia suscitada poel auto“Michael Pder” en su
bra “Estrategia Copetitiva”, quien estructura al  secto en base a cinco
fuerzas (copradees, preeedoes, sustitute, comp etidees ptenciales y
copetidees del sectp que so las que “mueven” | a competencia en el

mismoLas que se desarrthan a catinuacion.

« COMPRADORES:

El conpradode le distribuidces mayastas es pr incipalmente el conerciante
que se dedica al reveladale ftgrafia, y en algun e case trdipale

cmercie congueden ser negoie de electrdmést ice que ndengan la
peibilidad de abrir una cuenta directa, debida | as exigencias impuestas po

el preeeda El miode las ventas de Ie prduct e de ftgrafia (camaras y
accesae) es el cosumidofinal, a cotinuacién se describe cual fue la
tendencia en el cosumdaind®004) de este tipale articuls, que el INDEC

clasifica dentrale un subgrupalenminaddTelevis ces, Videoaseteras,
DVD y Filmademas” entre Ie cudles se incluye las  ventas de camaras
ftgraficas y accesas.

‘Las ventas a precie costantes  del ana2004 aumentaro 71,5% co
relacion al aficanteria El nivel de precie impli  cite registré una disminucion
de 0,5%. Las ventas a precie caientes  de 2004 fuera de 2.802.217 miles de
pess, 74,2% superiees a las del and®003.

El 36,2% de las ventas a precie coientes se dg  in6 en le 24 partide
de la preincia de Buens Aires, seguide poel Re stalel pais, que catribuyo

ca 32,2%, y la Ciudad de Buene Aires, cuya partic ipacion fue de 31,6%. La
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jurisdicciéon Resto de pais lider6 el incremento de las ventas con respecto
al ano 2003, con una variacién de 99,4%.

Las variacines mas elevadas de las ventas co resp ectal an@anterio

caespadiern a le grups Televisces, videoase teras, DVD vy filmadoas
(111,4%)".3*
El pder de negoiacion del cliente co respecto al preeedo

(Distribuidea) es bastante altp principalmente in fluenciado po de
situacioes, en primer lugar la cmpetencia es muy grande entre ls
Distribuidees y estchace que polas cmparacioe s en precie, le clientes
terminen negoiandocodicines mas favoables. En segundolugar, Ie
clientes tienen una alta sensibilidad ante le camb ie en Ie precis, estchace
que se cambien de preeedose compre el prducto que tiene el preciamas
bajeen cada unade ls distribuidees, dificultand anuchaa le distribuidees,

la fidelizacion del cliente ola chwacion de algu ne prducte de la linea

trecida. °

e PROVEEDORES:

Le preeedces del rubrd-tgrafia sa principalm ente las empresas

representantes de las marcas conoidas mundialmente  cond<dak, Agfa, Fuji

Kaoica, etc., que pueden ser impdadwes olas fil iales de las empresas en
nuestrgais.

Otre de le principales preeedees so le fabric antes que no
cmercializan le insume para revelado(papel y qu imice) peroque en sus
lineas de prducte tienen camaras oaccesas, re presentantes de marcas
condNikn, Say, Olympus, Samsung, Cano, Panasai c, etc.

Poder de negociacion del proveedor:
El pder de negoiacion de le preeedmes es muy fuerte, ya que no
existen sustitute dentrodel canal, y si nose les compra a ells la tra

alternativa es la impdacion, peroeste tipode p eracioes se tman muy

ceteas poel gran vlumen que se debe comprar pa ra realizarlas. A estcse
* Fuente: www.indec.gb.ar _ /CmercitElectrdméstice y Articuls para el Ho gar.
% Fuente: Entrevista co el Sr. DiegdPereira, y el Sr. Amard/argas, vendedres.
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suma que so poas las empresas que cmercializan e  ste prducts en el

pais, tgandte asi al preeedoun gran pder de negoiacion en el que se
exigen plaze de pagocde (aprg. cincodias), d e manera que el unico
mediopo el que el comprado puede tener alguna in fluencia en el preeedo

es poel viumen de mercaderia coprada. ~ *°

e SUSTITUTOS:

Al mmentode analizar le psibles sustitute de | & mayastas del
rubroftgraficone encotrame co de situacio es que se presentan, la
primera es la que realizan lse distribuidees de © re prducts comopo
ejemplocigarrille ogteinas, que lanzan tertas de rtbe de ftgrafia o
baterias, conprads en algun traistribuidomayo rista a muy baje precie o
adquiridas en el mercadalegal conoresultadode r be ampdacioes de
paises limitrees. En segundolugar trode le sus titute pdrian ser le
hipermercade y supermercade que realizan fuertes  tertas ocombe co
este prducte comgoejemplals ribe al prec i® de prmoidn etc., este
tipale tertas tientan a ls clientes de las distr  ibuidoas (comercie minastas)
que terminan realizanddas compras de este prduc te en el canal mindsta y
perjudica seriamente al canal mayadsta.

Otra situacion que se presenta peroya co respecto a la venta de

camaras ftgraficas y accesds, so las tertas realizadas po empresas
coo“Julia Saul”, “Garbaring "Red Megatoe”, “PI anet.con”, “Fravega”, y
tras cadenas de electrdméstice que lanzan tert as al mercada través de
mailing masive y ca precie muy baje en unaxlo s prducte de este rubro

Esta situacion genera mucha discofomidad en le ¢ merciantes tradicinales
del rubroftgraficoya que nopueden igualar ni ¢ mpetir co este tipode
tertas de las grandes cadenas.

Po ultimounode lse canales de cmercializacion q ue mas terta y

crecimientoha tenidoen le Ultime afie es el de le sitie de internet

% Fuente: Entrevista co el Sr. DiegdPereira, y el Sr. Amard/argas, vendedees.
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exclusive de ventas de prducte de tecntgia, en le que ls prducte

comdas camaras digitales y sus accesde oupan un lugar prepoderante. >’

« COMPETIDORES POTENCIALES:

La mayo amenaza que se presenta para el sectoes l|a apertura de
nuevas boas de empresas code grandes Distribui dees de Buens Aires,
que aun ndhan abiertcsucursales en Cérdba capita |

Las barreras para el ingresade ests factibles con petidoes estan muy
influenciadas po la estructura de cada unade ello s. Si es una empresa que
esta perande@n tras plazas del pais seguramente tendra mene dificultades
que alguien que incursioe poprimera vez. Claree  sta, que las ecomias de
escala juegan un papel trascendental en estas empresas ya que si notiene
impdante pder de cmpra (viumen) les sera muy c mplejorealizar una
apertura de cuenta en un fabricante ccompetir co le actuales participantes
del mercado Nostodebera caotar ca grandes vhi menes de compra sino
también una soélida capacidad financiera para hacer frente a las exigencias de

le preeedees. Estas so las barreras que se iden tifican conomas dificiles
de superar para le ptenciales competidoes que de seen ingresar en el
mercado

e RIVALIDAD DE LOS COMPETIDORES ACTUALES:

”

Le copetidees actuales de la empresa so, “Dipro mas”, “Cmercial

Marbella”, “Delabedwa” y “SantiagdDistriftf; a ¢ = otinuacion se describen las
principales caracteristicas de le conpetidees:

1 I ' (  ?2Tde le conercie maydstas del rubrode “Insum e

de Figrafia” se encuentran en la zona del Mercado Sud y centrale la ciudad
de Cordba. Esta ubicacion es la que nuclea a le ¢ merciantes de este rubro

una de las ventajas es que faveece la entrega y en viode mercaderia a le

%" Fuente: Entrevista co el Sr. DiegdPereira, y el  Sr. Amard/argas, vendedues.
%8 Fuente: Idem anterin
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clientes ya que es muy frecuentada po le cmisio istas del interio de la
preincia y peee (el MercadoSud) una terminal de omnibus de servicio
diferencial, que llegan a tda la preincia de Cord ba, mediddeal para realizar
le envie de prducte (encmiendas) a le cliente s del interioy para el caso
de clientes de tras pruincias la terminal de émni bus también se encuentra

cerca.

? Las cndicines de cmercializacion no

difieren de las utilizadas po Redti S.R.L, siend oco cuenta caoiente oal
catado Nomalmente nose cmercializa a cosumido res finales, de esta

manera se facilita la peratda.

) 2 Cao respecta le precie en que se cmercializan le prducts, no
hay grandes diferencias entre las empresas cuandes e cmparan prducts de
las mismas marcas, a excepcion de le distribuidoe s exclusive que siempre
manejan algun descuentabnificacioes (pocmbo s de prducts). Perosi
hay impdantes diferencias entre marcas, para prd ucte similares. A
catinuacion se describe cual es la relacion entre las cuatromarcas mas

relevantes del mercado

e Kodak: Es la marca mas cara del mercadoy la mejopsici  0ada en el
mundo

e Agfa: Le sigue a Kdak co precis hasta un 20% inferio

e Konica: Es similar en precie a Agfa.

e Fuji: Que en Argentina fue muy mal manejada y tiene un precidasta un
30% inferipa Kdak.

*3 2 El restade |le conpetidees de la ciudad de Coérdo ba

cmercializan varias marcas (Kdak, Fuji; Agfa, etc .), smRedtii S.R.L y

Dipronas, so representante fciales de Kdak, co la diferencia que
Dipronas, cmercializa tras marcas aparte de Kdak . Se debe aclarar que
estonamplica que Ie conpetidoes nda puedan ¢ mercializar, sinoque la

ventaja del distribuido esta en codicines de cm ercializacion que generan

un valoagregadamambse grducts baificad e.
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4 2 La empresa que prduce para las marcas prpias de algune

Distribuidees muy grandes del pais es Agfa y so p rducte de dgen

extranjero

) -1 2 El pder de negoiacion en plaze de page de le

distribuidees co sus preeedees (ej. Redbi-Kd ak) es minimoya que so
altamente inflexibles, casoque pdeme coboar co el brevisimoplazo

(cincalias) permitidgoésta su distribuidot cial en Cordba.

15 2 Tema mas que impdante en este rubrces la celeri dad co que el
prductollega al cmerciante, po estoes que tdo s le distribuidees vy
maydstas se ubican en una zoa estratégica de la  ciudad que facilita el envio

de ls pedide a sus clientes.  >°

6.2.1.2 Situacion actual del rubro:

El 2004 fue el mejo de le afie en loque respecta a niveles de
facturacion, estococuerda co e date arrfade poel infone del primer
trimestre del INDEC, referide a las ventas de arti cule para el hgar y
electrdméstice que es la categda donde se mide el casumode ls
articule de ftgrafia, “...Las ventas a precie co stantes del primer trimestre
de 2005 verificarn un incrementale 7,8% co respe  cta las ventas a precie
costantes del primer trimestre de 2004...” *°. Y ya entrandcen el interio del
pais se la cita coo'...restadel pais fue la jurisd  iccion de mayo incremento
interanual ca 71,2%...”, y dentrode la categda especifica dice losiguiente
“...La variacién mas elevada de las ventas co respec taal mismagperidadel
afioanterio caespadié al grupoEquipe de aire acodicinado(86,9%),
seguidp en aden decreciente, po Televisces, vid eoaseteras, DVD, vy
filmadmas (83,9%)...” *!, siendola segunda categda citada la que ne

interesa.

% Fuente: Entrevista co el Sr. DiegdPereira, y el  Sr. Amard/argas, vendedues.

*® Fuente: www.indec.ge.ar _ /CmercitElectrdméstics y Articuls para el ho gar.
*! Fuente: www.indec.ge.ar _/CmercitElectrdméstics y Articuls para el ho gar.
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tomadas se imprimen, peramas del 60 pocientade le casumidees desea
imprimir mas y dispoer de mejees alternativas par a hacerloEn ese marcoel
crecimientale la terta de impresién es irreversib le. “Entre fines de 2004 vy julio
de 2005, Kdak Argentina multiplicd sus centre de  atencion para usuarie de
maquinas ftgraficas digitales en tdcel pais: pa sara de 110 a 2157, explica
AlbertBenavidez, directode ventas de Kdak en A rgentina y Uruguay...”.*

Este resultade ndhacen mas que indicar concse ¢ mpda el rubroy
el crecimientoque esta teniendda demanda de este  tipode prducte en el
mercado

Es impdante aclarar que esta empresa comenzo co esta unidad de
negoie hace de ane (fines de 2002), de manera q ue igual que la ecomia

de nuestrgais fue creciendafigpoafno

6.2.1.3 Analisis de tipos de clientes Flux, Trafic y Trafic

Inducidos:

A cotinuacion se realizara un andlisis de la clas ificacion de Ie
diferentes tips de clientes segun el autg Gegge s Chetohine en su libro
“Marketing Estratégicale le canales de distribuci 6n”, y para cada clasificacion
se planteara una peible adaptacion al prgectpla  nteado

Al analizar ls clientes de tipo Flux, cosideraque la ubicacion del loal
prpuesta en este trabajeseria atractiva para este tipale clientes ya que en la
zoa prpuesta se encuentran le conercie mas impo rtantes de este rubrale
manera que si la distribuidoa se emplaza en una ub icacién caveniente desde
el puntode vista de la accesibilidad y la facilida d para encaotrar el negoip
este puntade venta pdra atribuirse un buen flujo  de clientes que frecuentan
esta zoa. Es de esperar que estosuceda ya que seg un lacomentadgoo el

4

persnal de Redii “°, esta zoa es la mas frecuentada poIs clientes y le

coisinistas que realizan le retire de mercaderi a en nmbre de ells. De
fona que co la instalacion del puntode venta en esta zoa “...co este
* Fuente: Diarid.a Va del Interin “Ftgrafias, se impoen las digitales”. 14-08-05.

*® Entrevista co vendedees y persoal administrativ =~ 017-09-05.
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shpper, laque mas es de temer es la sustracciéon d e flux que pueda preoar
la llegada de un cmpetidoa la zoa de influencia  ..."*".

A su vez el cliente flux puede diferenciarse entre leal y desleal:

Le clientes leales sa Ie que estan verdaderament e ligade a un punto
de venta, y sienten culpa cuandaddrecuentan, esta noion de lealtad es la
que la distribuidea deberia mantener fuertemente e n sus actuales clientes para
que el trasladadel puntale venta ncsignifique un bstaculpaunque este tipo
de clientes serian le mene prpense a cambiar de preeedo En el extremo
puestaesta el cliente desleal, este cliente se ca racteriza pondener ningun
tipode cmprmisoco el puntode venta y so le que novacilaran para
cambiar su conpdamientale copra ante la apertur a de un cmercique se
presente mas facil y simple. Este tipade clientes so Ie que la distribuidoa
deberia captar gracias una coecta ubicacion en la zoa de influencia, siendo

este el aspectanas impdante para el puntade ven  ta, ya sea pola cercania

de un cmpetido co altdflujode clientes, un est acinamientce inclusive la
preimidad de tre preeedces que frecuenten le cmpradees de este rubro
(ej. mayastas de prducte impdacion, relges, calculadeas, pdarretrats,

pilas daterias, etc.).

Le clientes flux también pueden ser clasificade cmo basicos,
semibasicos y exclusivos:

Le clientes flux basice so le que satisfacen to das sus necesidades
en un puntode venta, este tipade cliente que a su  vez pueden ser leales o
desleales, siendcel leal el mas atractivoy altame nte rentable que puede tener
el puntade venta ya que satisface tdas sus necesi dades en el puntale venta.

Es po estoque la distribuidoa debe tratar de cap  tar la mayo parte de le

clientes freciendada la variedad de prducte d e la linea Kdak asi como
le accesds de tras marcas, de manera de minimi zar el trasladadel cliente
hacia tre negoie del rubroY cao respecta lo s clientes flux desleales, no
stwse les debe frecer variedad de prducte sino también precie y tertas

atractivas para cavertirle en clientes basice y leales.

47
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Le clientes flux semibasice so le que copran s toparte de loque
necesitan en el puntode venta elegido Es claroqu e este es un cliente
interesante po el hechade que incrementa el nivel de ventas, perodesde el
puntade vista de la lealtad adeslealtad del clien te, se debe trabajar sbre le
semibasice haciendoque comcan mas a fodola va riedad de prducte
(tde Ie insume dispaibles) &recida po el pun tode venta de manera de
ptenciar la participacion del cliente. Estoes pe ible co un serviciode
atencion al cliente integral que ncse limite a ent regar laque el cliente sticita
sinotambién freciendocmbe co prducts comple mentarie de manera
que el cliente ls incgpoe en sus cmpras y de es ta manera cmience a
cooerle. Un ejemploseria el de fomar cmbse qu e incluyan rtbe de
ftgrafia, bbinas de papel y un agregadacmdat eria ilas, cargadees de

baterias y tre prducte que
1’48

po el diferencial de margen hacen mas
rentables las ventas...
El cliente flux exclusivces el cocurre Unicamente  para adquirir un tipo
de prductpteniendgpara el comercioun altopte ncial conccliente ya que
bviamente esta realizandoel restode sus cmpras en bre negois, de
manera que hay de alternativas de accion ca este  tipade clientes. Po un

ladopdems centrar tde nuestre esfuerze po c oquistar este cliente y
metrarle el restode le prducte que se cmercia lizan para captarlocono
cliente flux semibasicadbasicpcen el traextr emapdems identificar esa

ventaja cao respecta la competencia pola cual e ste tipale cliente elige este
servicio y especializarne dandies un valo agrega do para captarle
definitivamente y cavertirle en clientes flux exc lusive y leales. Este aspecto
pdria ser puestoen practica en Redbi si se iden tificaran le labmatde o
cmercie mas impdantes (en la copra de un prdu ctpy a través de
viimenes de cmpra, se les realicen baoificacioes oprecie especiales.
“...Este tipode clientes pueden noser le mas renta  bles, perosa le que
ayudan a mantener un nivel de facturacion estable sbre tdcen le peride

del afiale mences ventas...” .

“8 Fuente: Entrevista co el Sr. Oscar Bosalinadmi nistrativale ventas. 17-09-05.
9 Fuente: Idem anteria
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Le Trafic sa “...clientes que slfrecuentan un puntale vent a pogue

éste literalmente ha conpradesu desplazamienta.”  °°. Ests copradees so
le que reaccinan frente a tertas gormoioes, nosdfaciles de atraer ya
que funcinan segun la relacion mtestia/recompensa , la mayda de ls

clientes trafic so clientes flux de tras punte d e venta, y po supuestoesta
directamente relacinadoca la condidad de accede r al puntade venta. Un
puntoa destacar es que el trafic nostodecide su desplazamientopo una
terta atractiva sinotambién po la credibilidad y variedad de tertas que
presente el puntade venta, de tra manera naesul  tara atractivgpara este tipo
de cliente. En el casale Red#i, un aspectaque s e pdria expltar ca mayo
intensidad, es el de ser representante exclusivale Kdak y tratar de metrar al
cliente, que la terta de prducts, variedad y dis  paibilidad de stok so un
diferencial frente a la competencia. De esta fona  nostwse atrae al cliente
co una buena terta sindambién co una imagen de preeedocafiable.

Le clientes Trafic nose clasifican segun le cri  teris namales sinoa
través de un criteriadiferente, de tal mdoque pa  ra definirlose debe ver que
es logue ha hechagque ese trafic se desplace, y as i es que encatrame seis
tipe de trafics que se describen a catinuacion.

1- en estas fechas el casumidotiene una
predispsicidn mas acentuada a la conpra y estes laque se debe apreechar
cmunicanddertas, descuente etc.. Para el rubro ftgraficda époa estival
es un buen mbivpal igual que las fiestas de fin de afpetc. de mdaque se
puede tentar al cliente co tertas de lanzamiento de la tempoada o
descuente al fin de ésta.

2- este se diferencian po ser
acatecimients preoade po el puntode venta pe ronose le debe
cofundir co Is de fechas especiales ya que le p reoade se dan stmen
un cmercioen particular. Un ejemplode este so le aniversarie de la
empresa, descuente po tiempe determinade u fer tas que respoden a
mbve particulares. Este tipode tertas estan ma s desarrbadas en el
mercadode mindstas po estoes que caosideroque de aplicarse en

mayadstas en un conienzancseria tan efectiva po que naeestan dirigidas a un

%0 Chetohine Gemes. Op. Cit. Pag. 28.
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publicomasivpya que el cliente maydsta (comerc iante), natiene el mismo
gradale respuesta que el casumidofinal.

3- este clientes nocoespoden a
determinade temas sinaa prducte. En este casd aque crea el trafic es la
fuerza del prductpse atrae al casumidocao un prducteen particular, pero

loqgue se busca es la cocurrencia del cliente y la  ctwacién de una venta
complementaria. En el casode la distribuidea de f  tgrafia estose pdria
realizar ca un prductoque tenga un buen margen d e marcacién (ej. un
pdarretrate), Igrandola cocurrencia del clien te y asi Igrar un dble
bjetivpla cocurrencia del mas y nueve clientes al puntade venta y la venta

de prducte conplementaris.

4- so le que se generan a través de evente
conaeaperturas, ampliacioes e inauguracioes, el cliente relacina este tipo
de events co descuente @romoioes. Este tipo de cliente seria factible de

atraer en la reapertura prpuesta poel presente t rabajo

5- so le dedicade a cierte tipe de
copras y de mercade. A este clientes les gusta ¢ mparar le precis, la
asistencia técnica y las peibilidades de eleccion. Este tipale cliente se da co

frecuencia en ls negois de tipanaydstas ya qu e él es cnoedodel rubro

y para tmar la decision de compra ncshevalua e | precicsindambién tre
aspecte cmola garantia del prductp serviciopo st venta, calidad del
prductpdispoibilidad, etc.. Tde este aspecto S pueden ser apreechads
po Redlii a la hoa de Igrar un diferencial co sus cmpetidees. Un claro
ejemploes el “... serviciode reemplazode camaras co incavenientes que

cuenta la distribuidoa, permitiendaque el minds  ta evite el tramite de esperar

que el prductaegrese del servicidécnica.” o

6- * , ‘...es el que tiene bjetive muy
especifice. Ya nase trata de trabajar stusbre un tema csbre un prductp
sinoespecificamente sbre un tema y un prductode stinade a un bjetivo

determinada.” %2

Se trata de relacioar un eventooacatecimient cespecial
co tertas de prducte directamente relacinade co el eventoEste tipale

accines ncso utilizadas co frecuencia en coerc i® maydstas.

" Fuente: Entrevista co el Sr. Oscar Besalin@dmi nistrativale ventas. 17-09-05.
%2 Chetohine Genges. Op. Cit. Pag. 28.
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Le clientes Trafics inducidos, este tipade clientes acuden al puntale
venta poue algun tranegoiale la zoa hizeel esfuerzale hacerle acudir.
De manera que este clientes so flux drafics de tre punte de venta. En
este caseel cliente trafic inducidaes un cliente  ptencial, ya que de realizarse
la apertura del loal conercial en la zoa prpuest a, ésta es la zna que reune
a la mayda de le preeedees del rubro

Para finalizar co este analisis cabe destacar que en este prgectgo
tener caracteristicas de cmerciomaydsta debe ad ecuarse en algune
aspecte a este tipode cmercializacién, asi cmo se encuentran muche
punts a favodel coercig/a que la loalizacion en una zoa co fuertemente
identificada co el rubrofacilitara y acdara lo s plaze de funcinamientadel
emprendimientoTambién es impdante resaltar que la competencia sera mas
refiida a la que se da actualmente (pola prgimida d de copetidees) peraen
base a le diferentes analisis realizade cosidero que la empresa cuenta co
capacidad para enfrentar la conpetencia, aplicando las diferentes herramientas

arriba citadas.
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7.1 El Macrentmo

7.1.1 Situacion Ecndmica

Para conenzar este analisis del entonalel sectg ngpdems dejar de
hacer referencia a la crisis ecadbmica que atravies a nuestrgais. El dgen de

esta grave crisis pola que atravesame le argent  ins, conenzd a gestarse

poel anol 999, co un peridaeflacinariaque p reoaba la disminucion en
le indices de precie de la mayda de le rubre de la ecomia. Condds
conoems estaculmind ca la crisis phtica del g biernade De la Rua, ca el

advenimientade ls presidentes interine, y finalm  ente co la devaluacion que
pusa@ Argentina en una situacion coplica.

Asi es conadescribia la situacion de nuestropais (marzode 2000) el

peridista Juan A. Zapata del diarioLe Andes de M  endma, “... Le date
ecaomice de Argentina durante ls primere de me ses del afomuestran
que catinué la prtunda recesidon que ne acmpafa desde el segundo

semestre de 1998, poejemplael valode Is prést ame del sistema financiero
al secto privadoes meno que en diciembre de 1998 | le indicadees de
ventas en supermercadoy en centre comerciales mue  stran una disminucion
respectoa le valees que se bservan hace un afa. ”, Y. En 1997, la
ecomia argentina crecié a una tasa superioal 8% , en 1998 dicha tasa fue
meno al 4%, en 1999 la ecomia disminuy6 a una ta  sa del 3,3%. En tdo
este periddwubcrisis internacinales que ne af ectaro, Asia, Rusia, y Brasil
tuviern sus efecte en le precie de las expdac ioes, en lse mercade
financiers y en el nivel de actividad economica ar gentina. También hubo
causas internas, ptiticas y ecadmicas, que cotri  buyero a llevarne a esta
situacion...”.%®

La ecomia argentina, luegale la devaluacion de 2 002, Ie indicadoes
macrecadmice principales se daban de la siguient e manera concse cita en

el diariddigital “Mi Bs. As. queridg “...Tras una fuerte suba de la divisa en le

*® Fuente: www.ieral.og/Publicacioes.
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primers meses, la tasa permanece mas anene estab  le entre $ 2,90 y $ 3,00
podolar (marz&005)...".

Cao respectoal PBI el mismodiariocita que “...Debi doa la reciente
recesion argentina, su prducto bruto venia sufrien do sucesivas
desaceleracines desde el cuartotrimestre de 1998. Tras toar fodoen el
2002 co una caida de casi el 11%, esa tendencia se revirtié en el 2003. La
variacion del PBI fue de +8,7% en relacion a la cifra registrada el ano
anterio..”.

Le indicadees de nuestropais nomsetraban recupe racion y co la
devaluacion surge el prblema de la inflacion, que se reflejaba de la siguiente
manera “...debidoa la devaluacion del pesoen enero  de 2002, la inflacién
vtvié a ser nbicia. La suba de precimacumulada d  urante ese afidue del 40%
(es impdante destacar la gran sensibilidad que la ecomia argentina
presenta frente a variacioes del tipode cambiode  bidp principalmente, al
hechode ser un gran expdado de conmdities alim entarias). La inflacion
registrada en 2003 fue del 3,7%...”. Ca la devaluacion nostwse dificultd la
situacion financiera de nuestrgais, sinaqque tamb ién el gbiernaleclara el no
pagade la deuda, y conacosecuencia Argentina que da excluida del mundo
La situacién del dineroy Ie bance durante este p  eridose definia de la
siguiente manera, “...Juntaa la devaluacién de ene radel 2002, y en media
una retencion de deposite (el llamado"caalitd) , se tmaro medidas de
"pesificacion" e indexacion asimétricas de depodsitos y deudas pactadas en
ddlar. Dichas medidas, que generara un enane rech azale la pinion publica
pomdificar cotrate y vitar dereche de prpie dad, se fuera stucinando
co el transcursade e meses mediante descuents en le impdes dginales
y entrega de bos del gbierna..”.

La recuperacion econdmica del ano2003 le dionuevo aire a la
recopsicion del sistema bancaripco un aumento paulatincen el numero
de depdsite y también de préstame relative al se  ctoprivadoEn un afipla
tasa de interés nminal anual para depésite a plaz  dijade 30 a 59 dias paso6
del 20,7% al 3,3 % (2003)...”.

Las impdacines caen de manera estrepitea paojue se vuelven
impsibles co un délar tan altpla dispaibilidad de prducte extranjers, que

era alga loqque el casumido estaba muy acetumb radpcada dia se hacia
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mas pequenfa “...co la devaluacion de 2002 las impd acioes se derrumbaro
en un 60% cao respectoal afocanteria Ellopsibi litd la acumulacion de un
impdante superavit conercial, que en el afiade 20 03 cerré en U$S 15,4 mil
milloes...” °*. Estduvoun fuerte impactoen el sectode cmer cializacion de
insume de ftgrafia de la Argentina ya que dismin uy6 de manera
casiderable la impdacion de prducts, situacion que alguns deseaban
stucioar co la esperada “sustitucion de impdac ines”, que en este rubro
dificilmente llegue simplemente poque en nuestrop ais casi nose prducen
articule de este rubrgy en su mayda ingresan po  rimpdacion.

Ca el transcursodel ano2002, nuestre gbernante S cmenzaro a
cumplir ca las metas fijadas po el FMI, también a yudade po un nivel de
cofianza de la pblacién que timidamente conenzé a metrarse en aumentp
“...En le ultime ane la tendencia predminante fue de caida en la
prduccion industrial, perade enerade 2002 a ener  ade 2003 la industria Igro

"5 co un ddlar que ncaumentaba mas alla de s $4  en

repuntar un 17,9%...
sus mmente mas critice y que luegaetmaba a v alees cercane a ls $3,

el aumentcen la recaudacion gracias a las fuertes expdacioes agrictas, la
disminucién de las impdacioes que hacia que la b alanza de page fuera
psitiva, Este so algune de le aspects que gen eraro una suerte de
recuperacion a fines de 2002.

Cabe aclarar que la recuperacion nose diode la mi sma fama que en
tre rubre ya que éste nees de primera necesidad y conda mayda de ls
prducte so extranjers sus precie estaban relac inade directamente co
el compdamientadel dolar. Esta tendencia de leve recuperacion tuvaalgune
mejmas en el mes de diciembre de 2002 (conces hab  itual en el rubry pero
sin embargmalcanzaba para superar le registre de ane anterices.

Ya en 2003, durante tdoel afose fue recuperandode manera
setenida el nivel de la actividad ecodémica “... L a ecomia crece sin parar
desde hace 12 meses. Asi lacofirmé ayer el INDEC,  al difundir Ie date del
PrductoBrutolnterno(PBI) de neiembre que subid el 8,7% respectodel
mismanes del afi@anteria El ciclgsitivarran c6 en diciembre de 2002 y se

mantiene mes a mes, de la manode la recuperacién e n tres sectees: el

* Fuente: www.mibsasqueridem.ar
% Fuente: Idem anterio
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campg la industria y la costruccion. A partir de  este date, el ministrode
Ecomia, Rbertd_avagna, adelant6 ayer que la eco nomia crecidé en el 2003
"entre un 7,8 y 8%"..."".

Ca la tendencia del ddlar a estabilizarse proximo a le tres pese las

empresas cmenzaro a incgoaar le prducte que habian quedaddfuera
del alcance de lse cosumidees cuandoel preciode | délar parecia que no
tenia techo

Durante el anc2004, se afianzé la tendencia que se bservodurante
2003, a medida que la cofianza de lse casumidees se recuperaba y le

niveles de cosume se costidaban, la ecomia crecio el 9%, el
pocentaje mas altode le ultime 12 afie. Co est e aumentp quedd muy
cerca de alcanzar el nivel que tenia el PrductdBr utdnterndPBI) a mitad de

1998. Y esta a un pasade recuperar el terrenogperd idodesde el iniciode la

recesion. Le sectoes que mas creciera fuera la costruccion, el comercioy
la industria...”, “...Otre date que marcaro la recup  eracion de 2004 fuera el
aumentodel 39,8% de las impdaciaes, el 9,4% del casumoprivadoy el
alza de 8,2% de las expdacioes. El anacerré co un PBI que en prmedio

anual es equivalente a 151.000 milloes de ddlares ...”". Ests fuern I
principales indicadoes que se presentarn en nuest ro pais desde la
devaluacién hasta la actualidad, a mdode resumen crotibgicode la

situacion ecnomica y pbtica.

% Fuente: www.clarin.cov/diari2004/01/22/p-00301.htm
*" Fuente: www.clarin.con/diari2005/03/18/elpais/p-00301.htm
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7.1.2 Situacion Pbtica

La actualidad pbtica de la Argentina esta fuertem ente influenciada po
las préximas eleccioes de fines del mes de otubre . Frente a esta situacion se
dan de manera cojunta, poun ladde reclame de le diferentes sectees de
la soiedad para la recuperacién de le salaris; y potrda disputa legal entre
le partide mas grandes del pais pola presentaci  6n simultanea percco de
listas diferentes de las candidatas mas representativas del Partidalusticialista.

Ca respecta la disputa pola candidatura de Cr  istina Kirchner e Hilda

Duhalde, “...el soialismlanted que el PJ y el Fre nte para la Victda eran un

stwpartidpen tantoque el radicalismacosidero que eran de agrupacioes
del mismo signo pbtico y que en caosecuencia deb ian competir en
internas...”, el juez federal Manuel H. Blancp rechazoé las imp ugnacioes

presentadas pole partide arriba citads.
El trofrente de coflicte que preoupa al gbie rnonacioal so le

coflicte gremiales cmocita el peridista Luis L auge “... el gbiernono
casigue neutralizar le caoflicte gremiales mas r adicalizade a pesar de que
amenaza cao inspeccines y suspensioes. Aunque ace itd una buena
maquinaria de negoiacioes ctectivas... lalesbada n las prtestas que salen
en las tapas de le diarie y afectan a mucha gente .Y en un afcelectmal, eso
nde gusta nada...”. *°

A nivel preincial, la situacion naes muy diferen te de loque pasa en la
nacion, De la Sta y Juez Igraro el ansiadoacuer dopo la deuda de la
municipalidad ca la preincia y coose cité co a nteriddad lse prblemas
salariales estan a la oden del dia.

Le reclame salariales so el incoveniente mas i mpdante po este
dias del gbierngrweincial, que acaba de acalar ca el gremialoente luego
de arduas negoiacines y esta en plena caversaci®é n co la plicia de la
preincia de Cordba, que mantiene resentidesu ser  vicica mdade prtesta,

luegode rechazar la ultima prpuesta del gbierno preincial de mejaar le

°8 Fuente: Diarid.a Va del Interig “La Justicia h  abilitdas ds listas”. 06-08-05.
% Fuente: Diarid_a Nacion, “Dificul6tades en un afio electaal”. 07-08-05.
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salaris. Nose cnoe aun cual sera el desenlace d e esta prblematica pero
ya se plantean de psibles situacioes “... que el h  ilose cde polomas
delgado es decir, que paguen las cosecuencias alg une miembre de la
cupula pticial oque las secuelas salpiquen al pd  er ptitica.” °°, ya que en
gbierncse habla de imprevision ponanticiparse el coflicto

En el trofrente, el reciente acuerdoentre el go  biernopreincial y la
Municipalidad de Cérdba, pola deuda que esta ult ima tenia ca la preincia,
calificadccond’... Milagroco arma electeal...” é1 ya que se presume que
“...la artifice de este acercamientofue la mediacion del presidente Nésto
Kirchner- espera ceechar vt® poigual de De la Sta y Juez-, el futurade
las relacines maduras entre el municipioy el Gbi  ernoestara atadoal
inestable equilibriale la interna peroista y sus  necesidades.

Ambe pbitice destacara la impdancia del acue rdoya que le da un
marcale previsibilidad ecadmica al gbiernanunic ipal povarie afie mas.

Finalmente se debe destacar que tde le pbtico S ya sea a nivel
preincial cnacinal nadaran ningun tipade sefal es que puedan perjudicarle
en las eleccines del mes de otubre, y en cotrapa  rtida estan pendientes de
cualquier tipale pdunidad para tratar de capita  lizar vis.

€ Fuente: Diarid.a Va del Interig “Las secuelas se veran co el tiempé 07-08-05.
®" Fuente: Diarid.a Ve del Interig “Milagrao a rona electoal”. 06-08-05.
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ANALISIS FODA
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Foda.

FODA.

Luegadel analisis realizadoa la empresa se cocl  uye co el siguiente

8.1 Fda:

Fdalezas:

Knw Hw.

Infraestructura.

Stvencia Financiera.
Relacion co e Preeedees.
Vlumen creciente de Ventas.

Trayectda e imagen de la empresa.

Opdunidades:

Expltar la creciente demanda de camaras digitales .
Apertura de un loal de ventas.
Fidelizar ls actuales clientes.

Incrementar la cantidad de clientes.

Debilidades:

Cda experiencia en el rubrdtgrafico
N@seee un loal de ventas exclusivo
Ubicacién actual del negoioaaveniente.

Distribucion y envidentalel prducta clientes del interin

Amenazas:

Ingresale nueve Maydstas distribuidees.
Incrementalel numerale vendedees de la conpeten cia.
Integracién hacia adelante de le Proeedees.

Cmercializacion llegal (prducts rbade y/csin facturacion).
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DESARROLLO
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A catinuaciéon se analizaran cada una de las viabil idades descriptas en
la metdigia del trabajo

9.1 Viabilidad Econdmica- Financiera

Para tener una dentacion mas clara de laque pued e ourrir en el futuro
ca la apertura de la sucursal, se cofeccinara una serie de escenarie que
le permitiran a la empresa cooer co anteriddad cual pdria ser su
rentabilidad, VAN, TIR y el Peridode Recuperode acuerdoa le distinte
niveles de ventas.

Se tendran en cuenta las siguientes cosideracioes

e Ventas: Dadogue ncse psee un estudiade mercadplas ci fras de
ventas de |e escenarie se btuviera de una cmbi nacion de laqque
la empresa espera qpretende vender; y de las venta s promedioque
peee la unidad de negoicen su fomatactual.

Las cifras de ventas nocatemplan el 21% de IVA, ¢ o el bjetade
simplificar el analisis.

El abanicode flujp de fode esta copuestopo ¢ incopcines,
una pesimista ca una disminucién del 10% anual, un oestable que
supoe que las ventas se mantendran costantes en | e primers 5
afie de vida del prgectoy tres escenarie ptimis tas co un
crecimientoanual del 5%,10% y 15% respectivamente . Se tma un
hdzate cincans ya que nes un peridalemasi addargoy es el
plazoque se estima conaninimapara la evaluacién de un prgecto
cmercial de este tipo

Se cosidera a las ventas conda variable critica (independiente), es
decir, la que mdificandosu maotomdificara le r esultade del
prgectguntao Ie indicadees financiers.

e Costo de Mercaderia: El cetode la mercaderia vendida se estimo
teniendeen cuenta un margen de marcacion prmedio  del 13.0% para
tde le prducte que cmercializa la empresa.

e Costos Variables: Le cete variables estan cmpuests po un

2.5% de Ingrese Bruts, un 0.5% de ImpuestoMunici pal a la
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Industria y Cmercipun 2% que coespode a la pa rte variable de la
remuneracion de le vendedcees, y un 1,5% de ceto de flete desde el
preeedo En ttal el cetovariable es un 6.5% so bre las ventas.

e Costos Fijos: Este estan cmpueste po el alquiler del loal,
remuneracioes de |le empleads, transpde prpip y servicie. El
alquiler de un loal de 35 m2 aprgimadamente en | a zoa citada
alcanzaria la suma aprgimada de $1800. Las remuner acioes a le
empleads $5000, incluidas las cargas soiales calc uladas comoun
25% de la masa salarial. El gastade transpde po el vehiculade la
empresa es de $380, este es expresadocmoprmedio ya que ls
bulte transpdade so de pequefictamarnoy el inc rementoen la
cantidad de bulte nomalmente nogenera viajes ext ras, esta
estimacion incluye el cetodel combustible, la co hera y el seguro

bligatdadel vehiculoPo ultimcel cetade lo S servicie se estimo
comaun pronediamensual de $668, estdncluye gast e de teléfoo
fijo($250), aboode cuatrocelulares crpmative (4X $40), banda

ancha ($90), Gas ($30), Luz ($120) y Agua ($18), tods calculads
congronedianensual.

e Impuesto a las Ganancias: Redtii SRL tributa sbre el 35% de la
utilidad neta.®

e Inversidn: La inversion inicial esta cmpuesta po una suma
aprgimada de $300.000 compuesta poinversion en m  ercaderia de
$289.000, que es el stok de mercaderia de apre. 2 2 dias que se
estima que deberia tener para cmmenzar la cmercial izacion, y une
$11.000 en equipamientodel loal, que incluye un e quipode aire
acodicinadode $6.000, mbiliariopo $3.500 y un a cmputadoa
po$1.500.

e Tasa de descuento: Para realizar le descuente a le Fluje de
efectivonets de cada escenariose utilizé la tasa de plazdfijodel
mercado TNA 4.00% co capitalizacion cada 180 dias . Loque
equivale a una TEA 4.05%°%°.

2 Fuente: Ley 30.628: “Ley de impuesta las gananc ias’- Art. 69
% Fuente: Tasa del BancdNacion, publicadas en la ed icion del 14-08-05 del diarid_a Nacion,
suplementecomia.
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Es decir que la empresa tiene distintas alternativas; depsitar en plazo
fijoco una tasa del 4.05 % ollevar adelante el prgectoco un
rendimientequivalente a su TIR.

La decisidén de invertir en un plazdfijoes altamen te coservadm y
cootda decision de bajoriesgoimplica una ganan cia muy po
debajale la tasa interna de retmmajue pdria gen erar el prgecto

9.2 Analisis del Punto de Equilibrio

Definicién de Puntade EquilibrioEs el nivel de a ctividad dode ncse

registran pérdidas ni ganancias, csea el nivel de actividad que necesita esta

unidad de negoigara ndrabajar co pérdidas pe rativas.

El analisis se ha efectuadoco le date de un afio determinadp
tomandde date de ventas, cete variables y ce te fije de mdprmedio

Foma de célculpdnde V so las ventas a alcanza r, CF cste Fijs y

CV Cete Variables.

V=__$3.900.000,00
1-  $16.477,50
$ 3.900.000,00

V= $3.900.000,00
0,996

V= §$3.916.547

Ca este resultadgpdems cocluir que la unidad de negois para la

nueva estructura prpuesta, deberia tener una factu racion bruta de al mene
64

$3.916.547 poangara nacaer en la zoa de pérdi das perativas.
% Fuente: Date prmedis suministrads poel Sr. O scar Bosalingadministrativi
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marcas del mercadda situacion es diferente, si bi en Kdak es la marca lider
del mercadasiempre sus precie estan poencima de las demas, percéste es
un aspectocooidopo le cmerciantes del rubro de manera que no

representa un impedimentgara su cmercializacion.

9.4 Viabilidad Técnica

La viabilidad técnica de este prgectonopresent a ningun tipode
restriccion impdante mas que la de hallar un loa | cmercial ca las
dimensinoes requeridas para matar la estructura de  cmercializacién y el
depdsitara el almacenamientade le elements a cmercializar. El depdsito

nadebera ser de grandes dimensines bastara co qu e tenga 40 m2 ya que

le prducte que se cmercializan so de dimensia es reducidas y el
almacenamientonoes muy primgadoya que el abast ecimientade parte de
Kdak es permanente en tde le articuls. Otru nta tener en cuenta es el

de alcanzar las habilitacion coespodiente a bonb  ere para la apertura del

loal conercial.
En relacion al requerimientode recurse humane | a empresa cuenta
actualmente co cuatrempleads, y pola dinamica que se le piensa dar a la

atencion al publicoy po el incrementoen el traba  jose cosidera que sera
necesaria la incgpoacion de una persoa paralaa  tencion en el mestrado

El equipamientanecesarigpara la puesta en marcha del loal conercial
es bastante sencilloya que se debera invertir en u n acodicinado de aire,
que po las dimensioes del loal tendra que tener apreimadamente 9000
frigoas, una coputadoa para la venta en el met radg un metradoy un
mueble de tipovitrina para la exhibicion de Is pr  ducte que se cmercializan.
La empresa debera realizar stwestas inversines p  ara el trasladgy puesta en
marcha de la sucursal, pomue esta unidad de negoi oya estd en
funcinamientode manera que se reduce de manera im pdante la inversion
inicial, ya que la empresa cuenta co tde le ele mente para su

funcinamiento
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9.5 Viabilidad Legal

En el analisis de esta viabilidad nane detendremo s muchogya que ésta
unidad de negoie ya esta en funcinoamientp de ma nera que ls
requerimiente que se deben cumplir sn le que imp  oe la municipalidad para
la apertura de nueve negois. Para iniciar el tra  mite se debe presentar
(segun coespoda) la siguiente doumentacion: Lo alizacién del inmueble.
Certificaddrinal de Serviciocotra incendigqBmb ere). Plan de evacuacion.
Prioto de analisis brmathbgico de ls prducto s a cmercializar.
Restucién de Planificacidn Ambiental. Dispsicion  de la Secretaria de Turismo
de la Nacién. Categdzacion de la Agencia Cordba  TurismoRestucion de la
Lteria de la Preincia de Cordba.

El plazode aprbacion es variable segun la especi ficidad del rubro
cmercial a habilitar, doumentacion a presentary  emplazamiente realizade
durante la inspeccion para adecuarse a las codicio nes definitivas para la
habilitacion.

Previamente a iniciar Ie tramites de inscripcion y habilitacion de un negoip
debe infomarse sbre las factibilidades y requisit e de habilitacién. Se
tramitara el alta cotributiva en la Direccion Gene ral de Recurse Tributaris.
Se realiza la inspeccion y segun el area del rubro que se habilite verificara lo
siguiente: Para le rubre Cmercial/industrial de rubre comestibles: Aspects
edilicie del establecimiento- caodicion higiénico  -sanitaria de acuerdoa la

actividad. 65

9.6 Viabilidad de Gestion

La gestion administrativa de la unidad de negoio esta prbada ya que
esta en funcinamientoy co resultade alentadoes desde que cmenzd su
funcinamiento Se ha mejmdoe intensificadola r elaciéon co Kdak de
manera que las accines cmerciales sean trasladada s co mayo efectividad,
deberia poerse atencion en la incgpaacion de la persoa para atenciéon al

% Fuente: http://www.codba.gw.ar/codbaciudad/
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publicoya que debe estar bien capacitada en temas bastante técnice que van
desde el proesale reveladg le insume necesari 8, hasta las caracteristica

técnicas y de funcinamientale las camaras y acces ae de la linea Kdak.

9.7 Impacto Ambiental

El analisis del ImpactoAmbiental de este prgecto  nose caosidera
necesarioEs una actividad cmercial, en cosecuen cia le insumse utilizade

y le deseche naleben tener ningun tipale tratam ientaen particular.
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DIAGNOSTICO
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10.1 Interpretacién de los Escenarios

Se cmienza poaclarar que la infomacion tmada coadbase para el
calculodel ancbase se btuvodel Estadode Result ade que se muestra al
final de la presente interpretacion de escenaris, este coespode a un mes
pronedicy es el que se tmo6 para realizar el aind ase ale partida.

Si comose prpoe en la metdlgia planteamse | e diferentes
escenarie (Ver Anexoag. 78), ca el bjetivade analizar el coopdamiento
de la unidad de negoiofrente a le cambis en la variable ventas que se
cosidera cmola variable independiente y critica para el desarrtboy
cmpdamientale e misme, btenems Ie siguien tes resultads.

Para el casalel escenarigpesimista en el que se  supoe que las ventas
retroeden de manera anual en un 10%, se bserva qu e el valo actual del
prgectoVAN es negativoen $-106.373, loque signi fica que el prgectono
deberia emprenderse bajo estas circunstancias ya qu e nosupera las

exigencias de la tasa de descuentautilizada. Car espectal criteriade la tasa

interna de retmoTIR, tampoodeberia tmarse est e prgectobajoestas
codicines ya que de stocmparar la tasa exigida al prgectoque es de
4.05%, bservame que es mayo que la TIR btenida cmoresultadodel

escenariode ventas decrecientes. En este casoy co n respectoal tiempo
necesarigara recuperar la inversion inicial del p rgectpéste es superioa le
cincafie estimads en el analisis.

En el escenarioestable se supoe que las ventas s o siempre las
mismas durante el peridcevaluadpen este cascel valo actual es negativo
en $-8.149, de manera que sigue siendouna situacié n nodeseada desde el
puntode vista de la nueva estructura necesaria par a hacer frente a la
instalacion del prgecto Co respectoa la tasa in terna de retmp este
escenarigy al igual que el anterioncsuperalat  asa exigida poel inversiaista
cmdasa minima de rendimientaequerida al prgec tode manera que si las
ventas se mantuvieran estables cm@este escenario  Igplantea, la inversiéon no
es acosejable. Para el escenaricestable la invers i6n se recupera durante el

transcursalel quintanalel prgecto
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Una situacion diferente de las anterices se bser va en lse escenarie
que plantean crecimienteen las ventas ya que si és tas crecen un 5%, el valo
actual del prgectcsupera en $48.722 el valoexig  idooel inversinista a la
tasa de descuentcseleccinada, en el casade un in crementadel 10% el valo
actual crece a $53.676, y para un aumentcen la fac turacion del 15% el valo
actual crece a $89.236, de manera que en casade qu e las ventas crezcan de
esta manera la empresa amentara su valo en este m isme mats. Al
analizar la tasa interna de rettnade e escenari e de crecimientoen ventas
pdeme ver que en el primer casola tasa btenida es de 9.3%, y en el
segundade 9.8% y en el tercerade 13.1. El prgect  dbajoestas codicioes
(crecimientp es atractivgpara el inversioista ya que supera comdamente la
tasa (TIR) del 4.05% exigida conaetmale la inv ersion.

El recuperade la inversion inicial en el casode | e tres escenarie de

ventas crecientes se alcanza durante el cuart@fio de transcurridcel prgecto

Estado de Resultados Mensual.

IngresoVentas $ 325.000,00

Cetale Mercaderia Vendida $ 287.610,62

Utilidad Bruta $ 37.389,38

Cete Variables $21.125,00
Cete Fije $ 7.848,00
U. antes de Impuests $ 8.416,38

Impuesta las Gcias. (35%) $2.945,73

Utilidad Neta $ 5.470,65
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PROPUESTA
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11.1 Propuesta

La prpuesta para el prgectode la reubicaciéon de la UEN de
Distribucion de Insume Ftgrafice es una pero co n tiempe de
implementacion diferentes:

En el primer casoque es de caracter mas coservad g cosiste en la
evaluacion del desempefode las ventas de la empres a durante loque resta
del an®005 para cobear a fines de éste si el cmpdamientale la UEN es
el estimadosegun le niveles de facturacién prgec  tade. Si efectivamente se
da de ésta manera, la recmmendacion seria iniciar e | prgectaca ls recurse
que se tman cmobase en el analisis ecadmicoy f inancierp pero
manteniendola cantidad de recursohumano Siendoq ue se espera que el
aumentoen el nivel de trabajode la nueva sucursal sea creciente perono
expoencial de manera que se pdra evaluar anticipa damente la incgpmacion
de tra persnoa a la estructura del negoio

En el segundacascse prpoe conenzar co le pre parative para la
apertura de la sucursal buscandde recurse neces  arie para dar conienzaa
la actividad cuandose reunan las caodicioes para la apertura, stose
recomienda poer especial atencidn en el mmentade | aficen que se realice
ésta, de foma que naignifique trastone dnco venientes para le clientes y
la empresa, porealizarse en un peridode altoni vel de trabajoconcel de
veran@oejemploEl fundamentgara decidir la r apida apertura de este loal
es que el crecimientoque vienen registranddas ve ntas hace supoer que se
mantendra este nivel de facturacion oinclusoque a umentara en el proximo
afpya que esta es la tendencia que tienen las ven tas de esta UEN desde su
apertura en al anc2002, y teniendoen cuenta que e ntre el 2003 y 2004 las
ventas creciern aprgimadamente un 14%, yen el 2 005 en el perideenere
agetoel crecimientoacumuladoes de un 13% restan docuatromeses se

espera que alcance un nivel de crecimientalel 15% durante el 2005°.

% Fuente: Date suministrade poel Sr. Oscar Bssa  linqadministrativi
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CONCLUSION
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La empresa en la que realicé el TFG es A.J. & J.A Redtii SRL dedicada
a la distribucion maydsta de insume para el rubr  dtgrafico

El bjetiveplanteaddue analizar la viabilidad d el trasladoy apertura de
la sucursal a la zna céntrica de la ciudad de Cord ba.

En base a este planteamientoy le trabaje de ana lisis y desarrtbode
le diferentes escenarie para evaluar la respuesta  del prgectde llagada la
caclusiéon de que | prgectoes viable bajolas act uales codicioes de
mercado Aunque se deben tener en cuenta cierte re caude en el cdoy
medianglazao respectal enttnecodmicale nuestrgais.

Las codicioes actuales de mercado para este rubr oso muy
alentadmas ya que se bserva un impdante crecimi  entaen ventas sbre tdo
en loelacinadaca la fagrafia digital y a la recaversion que atraviesa éste
mercadoadaptandee a las nuevas exigencias de Ie casumidees co
respecta esta tendencia.

Se bservd un muy buen psicinamiento de Reddi a nte sus

competidoes po ser una empresa que tiene una buen  a gestion financiera,

siendoeste un fuerte aliadopara Igrar codicioe s favmables co su
preeedo (Kdak), y también po el respaldogenera dodesde Kdak cmo
distribuido exclusivoya que a través de cadicio es especiales se Igra
trecer al mindsta un prducta precicmpetiti voy un serviciceficiente co

alta dispaibilidad de stoks y entrega en términp marcandoca estoun
diferencial frente a sus competidoes. Otraspecto co el que Redti se veria
beneficiadces que captaria gran cantidad de client es en esta zoa gracias al
altdransitale clientes del rubroy de tre rela cinade que la frecuentan.

Es po estoque cosideroque es atractiva la alte rnativa de poer en
practica el prgecto Si bien en el escenarioestab le el prgectose presenta
coopoaatractivopoque su tasa de retmoes un pooinferio a la tasa
exigida, las prgeccioes de ventas que se esperan para el afovenidercso
mas que ptimistas y alcanzan el 10% anual. Si se t iene en cuenta que en un
escenarioca un crecimientodel 5% el prgectoya coienza a superar las
exigencias (VAN y TIR) impuestas y alcanza a recuperar el valode la inversion
inicial durante el cuart@anale vida del prgecto

El ent;mode eleccines que actualmente vive nues  tropais le da al

prgectoun gradale incertidumbre mayg ya que ¢ mees frecuente en este

(A A & A 71

Sebastidn Genesio. == REDOLFI




U.E. Siglo 21. Trabajo Final de Grado

perids, ls gbierne ndman decisioes impda ntes para ncmproeter
su desempeficen las urnas ante medidas adversas oq ue Ie enfrenten a la
ciudadania, de manera que se petergan para luegod e finalizade le
cmicis. Po ellocosideroque faltandotan poo tiempopara que se
desarrbben las eleccines, seria prudente esperar  su finalizacion para tomar la
decision de llevar adelante ol prgecto

Esta seria una excelente pdunidad para que Redb fi cmience a
peicinarse cmounode ls preeedees lideres en el rubrode insumse
fegrafice.
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12.1 Cocepte de Cete

61 2 Cualquier cea para la que se desea una medicidn
separada de cets.
1 2 Cete que estan relacinade
so el bjetade cete y, para le que se puede ha cer el seguimiental mismo

en fona ecndmicamente factible.

T 2 Cete que estan relacinade
co el bjetale cete perppara ls que ncse pu ede hacer el seguimientcen
foma ecadmicamente factible. Le cets indirecto s se asignan al bjetade

cete utilizandain métdale asignacion de cets

El seguimientale cete es la asignacion de ceto s directs al bjetale
cete escgidolLa asignacion de cste a un bjet ade cete so le cete
directe de seguimientpmas le cete indirects asignade a tal bjeto

# 2 Un agrupamientode partidas individuales de cets.
Le grupe de cete pueden variar desde Ie muy am plis (conaun grupale
cete ttales de una cmpania, hasta de teléfoe y maquinas de fax), hasta
le muy estreche (conaun grupade ceste del telé fooy la maquina de fax

para un gerente determinadq

8 ! 2 Un factoque es el denminado conun
para unir sistematicamente un cetandirectooun grupade cste indirecte
ca un bjetode cste. Una base de asignacién de cete puede ser
financiera (comoddlares de venta) onofinanciera (conoel numerode
prducte distribuide). A menudp las cmpanias ut ilizan el facto de le
cete indirects condoase de asignacion de le co ste.

2 Es un coceptoque cambia en ttal en prpoion a
le cambie en el factode cets, pergpermanece sin cambiar pounidad de
factode cets.
7 2 So cete que nocambian en ttal sbre un alcance

designadodel facto de cete durante un lapsodet erminadp peroque se

® Charles Hogren, Gege Feter, Srikant M. Datar. “Caotabilidad de Cets”. Editdal
Pearsn; Octava edicion. Pag. 98, y 99.
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vuelven prgresivamente mas pequefie al estar en un a base po unidad
cofame aumenta el factode cets.

2 Un limite relevante es el limite del facto de cet o
hasta donde es valida una relacién especifica entre el cstoy el facta Un
cetofijoes fijostwen relacion co un alcance determinadodel facto de

cete y un peridaleterminado
2 Es cualquier variable que afecta le cets. Es dec  ir,

un cambicen el factode cete oasinara un camb icen el cetdtal de un

bjetale cete relacinado 68

% Jdem. Pag. 30, 31, y 32.
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Escenario Pesimista. Ventas decrecientes en 10% anual.

1 2 3 4 5

Ingreso por Ventas $ 3.900.000,00 | $3.510.000,00 | $3.159.000,00 | $2.843.100,00 | $2.558.790,00
Costo de Mercaderia Vendida $3.451.327,43 | $3.106.194,69 | $2.795.575,22 | $2.516.017,70 | $ 2.264.415,93
U Bruta $ 448.672,57 $ 403.805,31 $ 363.424,78 $ 327.082,30 $294.374,07
Costos Vbles $ 253.500,00 $228.150,00 $ 205.335,00 $ 184.801,50 $ 166.321,35
Costos Fijos $94.176,00 $ 94.176,00 $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00
U. antes de Impuestos $ 100.996,57 $ 81.479,31 $63.913,78 $ 48.104,80 $ 33.876,72
Imp Gcias $ 35.348,80 $ 28.517,76 $22.369,82 $ 16.836,68 $ 11.856,85
Inversion Inicial -$ 300.000,00
Flujo de Caja -$ 300.000,00 | $ 65.647,77 $ 52.961,55 $ 41.543,96 $ 31.268,12 $ 22.019,87

VAN -$ 106.373

TIR -12,2%




Escenario Estable.

1 2 3 4 5

Ingreso por Ventas $ 3.900.000,00 | $ 3.900.000,00 | $ 3.900.000,00 | $ 3.900.000,00 | $ 3.900.000,00
Costo de Mercaderia Vendida $3.451.327,43 | $3.451.327,43 | $3.451.327,43 | $3.451.327,43 | $ 3.451.327,43
U Bruta $ 448.672,57 $ 448.672,57 $ 448.672,57 $ 448.672,57 $ 448.672,57
Costos Vbles $ 253.500,00 $ 253.500,00 $ 253.500,00 $ 253.500,00 $ 253.500,00
Costos Fijos $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00
U. antes de Impuestos $ 100.996,57 $ 100.996,57 $ 100.996,57 $ 100.996,57 $ 100.996,57
Imp Gcias $ 35.348,80 $ 35.348,80 $ 35.348,80 $ 35.348,80 $ 35.348,80
Inversién Inicial -$ 300.000,00
Flujo de Caja -$ 300.000,00 | $ 65.647,77 $ 65.647,77 $ 65.647,77 $ 65.647,77 $ 65.647,77

VAN -$ 8.149

TIR 3,1%




Escenario Creciente. Ventas crecientes de 5% anual.

1 2 3 4 5

Ingreso por Ventas $ 3.900.000,00 | $4.095.000,00 | $4.299.750,00 | $4.514.737,50 | $4.740.474,38
Costo de Mercaderia Vendida $3.451.327,43 | $3.623.893,81 | $ 3.805.088,50 | $3.995.342,92 | $4.195.110,07
U Bruta $ 448.672,57 $471.106,19 $ 494.661,50 $519.394,58 $ 545.364,31
Costos Vbles $ 253.500,00 $ 266.175,00 $ 279.483,75 $ 293.457,94 $ 308.130,83
Costos Fijos $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00
U. antes de Impuestos $ 100.996,57 $ 110.755,19 $ 121.001,75 $ 131.760,64 $ 143.057,47
Imp Gcias $ 35.348,80 $ 38.764,32 $ 42.350,61 $46.116,22 $ 50.070,12
Inversion Inicial -$ 300.000,00
Flujo de Caja -$ 300.000,00 $ 65.647,77 $ 71.990,88 $ 78.651,14 $ 85.644,42 $ 92.987,36

VAN $ 48.722

TIR 9,3%




Escenario Creciente. Ventas crecientes de 10% anual.

1 2 3 4 5

Ingreso por Ventas $ 3.900.000,00 | $4.290.000,00 | $4.719.000,00 | $5.190.900,00 | $5.709.990,00
Costo de Mercaderia Vendida $3.451.327,43 | $3.796.460,18 | $4.176.106,19 | $ 4.593.716,81 | $ 5.053.088,50
U Bruta $ 448.672,57 $ 493.539,82 $ 542.893,81 $ 597.183,19 $ 656.901,50
Costos Vbles $ 253.500,00 $ 278.850,00 $ 306.735,00 $ 337.408,50 $ 371.149,35
Costos Fijos $94.176,00 $ 94.176,00 $94.176,00 $94.176,00 $94.176,00
U. antes de Impuestos $100.996,57 | $120.513,82 | $141.982,81 $165.598,69 | $191.576,15
Imp Gcias $ 35.348,80 $42.179,84 $ 49.693,98 $ 57.959,54 $ 67.051,65
Inversion Inicial -$ 300.000,00
Flujo de Caja -$ 300.000,00 $ 65.647,77 $72.212,54 $ 79.433,80 $ 87.377,18 $96.114,90

VAN $ 53.676

TIR 9,8%




Escenario Creciente. Ventas crecientes de 15% anual.

1 2 3 4 5

Ingreso por Ventas $ 3.900.000,00 | $4.485.000,00 | $5.157.750,00 | $5.931.412,50 | $6.821.124,38
Costo de Mercaderia Vendida $3.451.327,43 | $ 3.969.026,55 | $4.564.380,53 | $5.249.037,61 | $ 6.036.393,25
U Bruta $ 448.672,57 $515.973,45 $ 593.369,47 $ 682.374,89 $784.731,12
Costos Vbles $ 253.500,00 $291.525,00 $ 335.253,75 $ 385.541,81 $ 443.373,08
Costos Fijos $94.176,00 $ 108.302,40 $ 124.547,76 $ 143.229,92 $ 164.714,41
U. antes de Impuestos $ 100.996,57 $ 116.146,05 $ 133.567,96 $ 153.603,15 $ 176.643,63
Imp Gcias $ 35.348,80 $40.651,12 $ 46.748,79 $53.761,10 $61.825,27
Inversién Inicial -$ 300.000,00
Flujo de Caja -$ 300.000,00 $ 65.647,77 $ 75.494,93 $ 86.819,17 $ 99.842,05 $ 114.818,36

VAN $ 89.236

TIR 13,1%




