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Resumen

El objetivo de este Trabajo Final de Grado, fue el de realizar una Planificacién
Estratégica para la empresa proveedora de la industria del calzado, Todo Fondo SRL. A partir de
la elaboracién de un diagnostico situacional, este trabajo busc6 como finalidad otorgar un
lineamiento de acciones a efectuar por la compafiia en los proximos 3 afios de su existencia.

Le empresa al igual de muchas en su rubro, goza de una gran informalidad. La visién y
misién no han sido declaradas, y el organigrama no ha sido creado. Los esfuerzos de venta son
pobres e inconstantes y los procesos administrativos son anticuados y no existe la posibilidad de
acceder a informaciones agregadas importantes para tomar decisiones.

La planificacion estratégica se baso en tres aristas, la primera de estas busco formalizar
las bases estratégicas de la empresa. Por otro lado se cred una estrategia para incrementar las
ventas sustancialmente y por Gltimo se postulo una alternativa que agilice la labor administrativa
y que otorgue informacion valiosa a los directivos. Todo esto se plasmo en distintos programas.

Esta planificacion estratégica buscdé que la organizacion siente las bases para un
crecimiento importante en el mediano plazo y con una inversion absolutamente factible para la

organizacion.

Palabras claves: Planificacion estratégica - Calzado - - Formalizar - Diagnostico -

Estrategias - Programas - Inversion — Crecimiento



Abstract
The objective of this Final Degree Project was to carry out a Strategic Planning for the

supplier company of the footwear industry, Todo Fondo SRL. From the development of a
situational diagnosis, this work sought as a purpose to provide a guideline of actions to be taken
by the company in the next 3 years of its existence.

The company, like many in its field, enjoys a great informality. The vision and mission
have not been declared, and the organization chart has not been created. Sales efforts are poor
and inconstant and administrative processes are outdated and there is no possibility of accessing
important aggregate information to make decisions.

The strategic planning was based on three edges, the first of these sought to formalize the
strategic foundations of the company. On the other hand, a strategy was created to increase sales
substantially and finally an alternative was postulated that streamlines administrative work and
provides valuable information to managers. All this is reflected in different programs.

This strategic planning looked for the organization to lay the foundations for an important

growth in the medium term and with an absolutely feasible investment for the organization.

Keywords: Strategic planning - Footwear - - Formalize - Diagnosis - Strategies -

Programs - Investment - Growth
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Introduccion

Podemos entender como planificacion estratégica al proceso de elaboracién y toma de
acciones que permitirdn a una organizacion llevar a cabo sus objetivos, considerando su situacion
actual y la del entorno que la rodea. En un mundo tan dinamico donde las variables cambian
rapidamente generando nuevas reglas de juego, las empresas que no se adaptan quedan
relegadas.

Considerando esta necesidad imperiosa, la finalidad de este Proyecto de Aplicacion
Profesional es elaborar una planificacion estratégica para la empresa Todo Fondo SRL. En este
proyecto se definird el curso de accion de la organizacion para los préximos afos.

Todo Fondo SRL es una fabrica de componentes para la industria del calzado. Se encarga
de la manufactura de bases, suelas, plantillas y otros productos para fabricantes de zapatos y
zapatillas los cuales se sitian primordialmente en la Ciudad de Cordoba.

Para llevar a cabo este trabajo sera necesario en una primera instancia realizar analisis externo
con el cual se comprendera como es el contexto en el que esta insertada la empresa, y de esta
forma saber que oportunidades y amenazas la rodean.

Por otro lado sera absoluta la necesidad de realizar un andlisis interno de la organizacion
con el fin de conocer las virtudes y deficiencias de ésta en diferentes niveles.

La finalidad de este trabajo serd convertir las fortalezas que poseen la organizacion y las
virtudes que brinda el entorno en ventajas competitivas sostenibles en el tiempo. De esta manera
la empresa podra llegar a cumplir sus objetivos y satisfacer las necesidades de sus integrantes en

el proceso.



Justificacion

Mas allad de la necesidad que posee cualquier empresa de realizar una planificacién
estratégica que guie el curso de sus acciones, podriamos decir que Todo Fondo SRL posee otras
razones.

Actualmente la industria del calzado argentina atraviesa una profunda crisis que comenzé
ya hace afios por diversos motivos y que hoy encuentra su punto mas critico, debido a la crisis
cambiaria y econdmica que ha azotado a la Argentina durante este 2019. Esta disminucion de
actividad en el rubro obliga a las empresas a aumentar sus esfuerzos para mantener sus niveles de
actividades y en algunos casos hasta a subsistir.

Todo Fondo SRL es una organizacion familiar que no posee una estructura formal ni
objetivos trazados. La empresa se dirige en el dia a dia buscando ser "rentable™ sin poseer metas
claras ni cuantificadas que le permitan orientar correctamente sus acciones ni corregir su curso
de accion. Esto lleva a que la organizacion no pueda medir su desempefio actual ni en cada
ejercicio por ejemplo, por lo que su performance es evaluada por el subjetivo juicio de sus
integrantes.

La elaboracion de la Planificacion Estratégica otorga a la empresa las herramientas
necesarias para saber que desea ser, como llegara a ese sitio y en qué tiempo, considerando todas
las particularidades que definen a la empresa como un todo, con sus defectos y virtudes. Por otro
lado se analizara el entorno en el cual estd situada, haciendo especial hincapié en las
oportunidades que ofrece como asi también las amenazas que representa y que podrian afectar
negativamente a la firma en el futuro. Eliminando o al menos minimizando los efectos negativos
de muchas de las posibles "sorpresas negativas" que ofrecerd el contexto, siendo de extrema

importancia el generar ventajas competitivas valiosas y sostenibles en el tiemp



Objetivo General
Explotar las ventajas competitivas de Todo Fondo a través de una planificacion
estratégica. Formalizando procesos, bases estratégicas y potenciando la comercializacion. Esto

en el periodo del afio 2019 al 2021.

Obijetivos Especificos

e Definir las bases estratégicas de la organizacion, mediante la formalizacion de
mision y vision, antes de diciembre del 2018.

e Analizar internamente a la organizacion, identificando fortalezas, debilidades y
sus ventajas competitivas, antes de diciembre 2018.

e Caracterizar el contexto en el cual se encuentra la organizacion, distinguiendo
oportunidades y amenazas en los proximos 3 afios, esto a realizar antes de
diciembre del 2018.

e Describir el curso de accion a seguir por la organizacién, basado en las fortalezas,
oportunidades y ventajas competitivas que permitirdn obtener resultados

extraordinarios. Esto a realizar antes de diciembre del 2018.



Capitulo 1
Marco Tedrico



En este capitulo se desarrollara el marco teorico del trabajo, el cual mediante el desarrollo
de conceptos de diversos autores permitira sustentar la elaboracion del Trabajo Final de Grado.

Primero se definira que es una Planificacion Estratégica, y que implica la misma. Luego
se profundizaré en las etapas de la misma, seleccionando conceptos de autores destacados a lo
largo del proceso. Libros de grandes autores como Michael Porter, Thompson jr, Strickland,
entre otros, han servido de sustento para la elaboracion de este trabajo.

Una organizacion es un organismo complejo el cual posee una gran cantidad de aristas,

procesos,

Planificacion Estratégica

De acuerdo a uno de los autores consultados, Thompson Jr, Strickland Il y Gamble
(2006), sobre Planificacion estratégica se puede afirmar:

La planificacion estratégica es el plan de accion de la administracion para operar el
negocio y dirigir sus operaciones. La elaboracion de una estrategia representa el compromiso
administrativo con un conjunto particular de medidas para hacer crecer la organizacion, atraer y
satisfacer clientes, competir con éxito, dirigir operacion y mejorar su desempefio financiero y de

mercado. (p.3)

Una planificacién estratégica implica un proceso continuo que abarca diversas aristas de
la organizacién. Considera los recursos disponibles, caracteristicas de la organizacion y de su

entorno, enlaza a esto con objetivos realistas y propone las acciones que permiten alcanzarlos.



Vision, Mision y Valores

Vision

Las conclusiones de los directivos de la organizacion con respecto al camino que debe
seguir la compafiia, que producto debe comercializar y en cual mercado hacerlo, ademéas de
decisiones sobre segmento de clientes objetivo y tecnologia que se utilizara constituyen en
conjunto la vision estratégica de la empresa.

Una visién estratégica encamina a una organizacién en un rumbo particular, traza una
ruta estratégica y moldea la identidad organizacional. Una vision estratégica articulada con
claridad comunica las aspiraciones de la directiva a los inversionistas y contribuye a canalizar la
energia del personal en una direccion comdn. (Thompson Jr, Strickland 111, Gamble, 2006, pag.
20)

Sin una visién apropiadamente definida y comunicada, una organizacion se encuentra sin
rumbo. Sus miembros no conocen hacia donde deben destinar sus esfuerzos y estos resultan

desaprovechados.

Mision

La mision de una organizacion debe transmitir con claridad el “quienes somos, que
hacemos y por qué estamos aqui”. Las declaraciones de misiones no incluyen una mirada al
futuro de la organizacion, los cambios que se esperan en sus areas comerciales o sus
aspiraciones. Puede decirse que no se encarga del “hacia donde vamos”, lo cual se expone en la

vision de la organizacion.
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La declaracion de mision es bastante descriptiva para “identificar los productos/servicios
de la empresa y especificar las necesidades del comprador que pretende satisfacer, los grupos de
clientes o mercados que se dedica a atender y su planteamiento para complacer a los clientes”

(Thompson, Strickland y Gamble, 2008, p.24).

Valores

De acuerdo a Thompson, Strickland y Gamble (2008) los valores de una empresa son las
ideas, rasgos y normas de conducta que se espera que el personal manifieste al trabajar y
perseguir a su vision estratégica y su estrategia general.

Estos valores se relacionan con cosas como la ética, el trato justo, buena calidad, cultura
del trabajo en equipo, responsabilidad social, etc. La mayoria de las organizaciones delimitan su
declaracion de valores entre unos cinco y ocho rasgos que se espera que los recursos humanos

manifiesten y que tedricamente refleja el modo en el que la compafiia realiza sus operaciones.

Entorno de la Organizacion

El entorno de la organizacion se encuentra conformado por una gran cantidad de fuerzas
y variables que afectan a la empresa y sus actividades. Considerando esto es logico que la
organizacion deba destinar tiempo al analisis del mismo y actuar en funcion de las conclusiones
que se obtengan.

Al hablar del entorno, se habla del mundo que rodea a la organizacién. Este “mundo”
incluye una serie muy diversa de influencias y no es sencillo de comprender. La dificultad radica

justamente en poder comprender esta diversidad.
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Al hablar del entorno de una organizacion se puede diferenciar muy claramente un

macroentorno de un microentorno. A continuacion, ambos seran descriptos.

Anélisis Externo
A través de este andlisis se descubren las amenazas que la organizacién deberé afrontar y
las oportunidades que podria aprovechar. Cuenta con dos aristas claramente distinguibles:

Macroentorno y Microentorno.

Macroentorno

De acuerdo a la definicion de Scholes, Jones y Witthington (2008). “Consiste en los
factores generales del entorno que afectan en mayor o menor medida a casi todas las
organizaciones”. Es importante aclarar que la empresa no puede influir sobre €1, por lo cual se
encuentra de alguna forma sometida.

Una herramienta de gran difusion y utilidad para realizar el analisis del macroentorno es
el PESTEL. Esta clasifica a las influencias del entorno en seis grupos: politicas, econémicas,
sociales, tecnoldgicas, medioambientales y legales. Estos factores no son independientes,
muchos estan relacionados (Johnson, Scholes, Whittington, 2008). A continuacién se
describiran.

Politicas: Se refieren al grado de influencia del gobierno. Politica fiscal, reglamentos
sobre comercio exterior, etc.

Econdmicas: Considera las variables econdmicas como lo son el desempleo, tasa de

crecimiento, tasa de inflacion, tipo de cambio, etc.

12



Sociales: Incluye aspectos culturales y demogréaficos. Ejemplos son la tasa de
alfabetizacion, distribucion de edades, conciencia en la salud, etc.

Tecnoldgicos: se refiere a aspectos propios de la Investigacion y el Desarrollo, tendencias
tecnoldgicas, automatizacion, etc.

Medioambientales: incluye aspectos del medio ambiente y ecoldgico. Por ejemplo, leyes
de proteccion medioambiental, residuos, consumo de energia, etc.

Legales: contempla las leyes que regulan las actividades de las personas y
organizaciones. Por ejemplo, legislaciones sobre la competencia, normativas sobre salud y

seguridad, leyes laborales, etc.

Microentorno

Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Este analisis se efectia sobre el ambiente inmediato en el cual se encuentra insertada la
organizacion. La herramienta de analisis mas celebre a nivel mundial, es el de las 5 fuerzas
competitivas de Porter (2000). El conjunto de este quinteto de variables determinara qué
intensidad de competencia existe dentro de esta industria.

A continuacidn, una breve descripcion de cada una:

Riesgo de ingreso de nuevos competidores a la industria: Michael Porter dice sobre

este punto “Los nuevos participantes de una industria aportan mas capacidad, el deseo de

conquistar participacion de mercado y, a menudo, grandes recursos” (2000, p. 22).

13



El riesgo de nuevos competidores dependera de las barreras de entrada al sector, si estas
son altas disuadird a quienes consideren ingresar al sector, mientras que si son bajas se veran mas

animados a incursionar dentro de él.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales: La rivalidad entre los
competidores se trata de manipular para lograr una posicién, esto mediante esfuerzos de venta,
guerras de precios, desarrollo de nuevos productos, competencias, etc. Estos esfuerzos realizados
influyen sobre las otras organizaciones y provocan reacciones en respuesta. Este patron de accion
y respuesta puede beneficiar a la empresa iniciadora como asi también al resto de la industria,
pero en ciertos casos puede perjudicar a la organizacion en cuestion como al igual que a las

demas.

Amenaza de productos sustitutos: Estos productos son aquellos que tienen la capacidad
de satisfacer la misma necesidad. Pueden limitar el rendimiento de una industria, ya que
delimitan un techo a los precios que pueden ser impuestos. Mientas mas atractiva sea la opcion

de precios que brindan los sustitutos, mas grande sera el margen de utilidad.

Poder de negociacion de los clientes: Segun Porter (2000) “Los compradores compiten
con la industria cuando la obligan a reducir los precios, cuando negocian una mejor calidad o
mas servicios y cuando enfrentan los rivales entre si”. La influencia que pueden ejercer los
clientes es méas elevada cuando el volumen que compran es grande en relacion a las ventas

totales del proveedor. Por otro lado, el poder de los compradores se incrementa si se trata de

14



productos no diferenciados, ya que podrén conseguir el mismo producto en otro proveedor sin
mayores problemas.

Poder de negociacion de los Proveedores: Estos pueden ejercer un poder mayor Si
amenazan con aumentar los precios o disminuir la calidad de los productos que ofrecen. Su
influencia es mayor cuando existen pocos oferentes (0 ain mas si son el Unico). También
incrementara el poder del proveedor el hecho de que el cliente en cuestion, no represente un

volumen importante de ventas.

Analisis interno

Mediante un analisis interno se pretende conocer la realidad de la organizacion desde
diversas aristas, el objeto primordial de este relevamiento es el poder conocer las fortalezas y
debilidades de la organizacion. Mediante esta informacion se pretende conocer la capacidad de la
organizacion de generar ventajas competitivas solidas y sostenibles en el tiempo, las cuales le
permiten distinguirse de su competencia y obtener resultados extraordinarios en su industria. La

herramienta idénea para llevar a cabo este andlisis es la Cadena de Valor de Michael Porter.

Cadena de Valor

La “Cadena de Valor” es una herramienta introducida por el mitico Michael Porter en su
libro “Ventaja Competitiva” del afio 1985. Mediante esta es factible el disgregar a una
organizacion en sus actividades estratégicas. De este modo es posible poder analizar mas
precisamente sus actividades y costos, con el fin de hallar las fuentes de elementos de

diferenciacion disponibles.
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Las actividades presentes en la cadena de valor pueden diferenciarse en dos grandes
tipos:

Las actividades primarias: son las actividades implicadas en la creacion fisica del
producto y su venta.

Las actividades de apoyo: se encargan de sustentar a las actividades primarias y se

apoyan entre si. Aportan insumos, tecnologia, recursos humanos y otras funciones a la empresa.

A continuacidn, se describirdn brevemente las actividades de la cadena de valor.

Actividades Primarias

Existen cinco categorias de actividades primarias:

Logistica Interna: Las actividades asociadas a recibo, almacenamiento, manejo de
materiales, control de inventarios, entre otras.

Operaciones: actividades referidas a la transformacion de insumos en el producto final.

Logistica Externa: aqui se incluyen las actividades relacionadas a la recopilacion,
almacenamiento y distribucién fisica de los productos de la organizacion a los clientes, manejo
de materiales, procesamiento de pedidos y programacion.

Mercadotecnia y Ventas: Actividades referidas al medio por el cual el cliente se hace
con el producto. Se incluyen publicidad, promocién, ventas y otras.

Servicio: Acciones referidas a la prestacion del servicio con el fin de elevar o mantener
el valor del producto, como son instalacion, reparacion, entrenamiento, repuestos y ajuste del

producto.

16



Actividades de apoyo

Existen cuatro actividades de apoyo:

Abastecimiento: Se refiere a la funcién de comprar insumos que seran usados en la
cadena de valor de la empresa. Dentro de estos insumos comprados incluimos materias primas,
provisiones y otros articulos de consumo, también maquinaria, equipos de oficina y edificios.

Desarrollo Tecnol6gico: Cada actividad de la empresa implica un know how,
procedimientos, o simplemente la tecnologia empleada en el equipo de proceso. Johnson,
Scholes y Whittington (2008) afirman. “Las tecnologias claves pueden estar relacionadas
directamente con el producto, con los procesos o con un determinado recurso” (p.136).

Administracion de Recursos Humanos: Actividad referidas a la busqueda,
contratacion, entrenamiento, desarrollo y compensacion de todo tipo de personal.

Infraestructura de la Empresa: Incluye a la administracion general, planeacion,
finanzas, contabilidad, asuntos legales gubernamentales y administracion de calidad. Esta

actividad brinda apoyo a la cadena completa.

Anélisis FODA

La herramienta por excelencia para conocer la situacién en la que se encuentra una
organizacion es el analisis FODA, consta de tomar las Fortalezas y Debilidades obtenidas del
andlisis el ambiente interno y enfrentarlas a las Oportunidades y Amenazas extraidas del analisis
externo de la organizacion.

Se afirma que “El analisis FODA es una herramienta sencilla pero poderosa para

ponderar las capacidades y deficiencias de los recursos de una empresa, sus oportunidades
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comerciales y las amenazas externas de su bienestar futuro” (Thompson Jr, Strickland IlI,
Gamble, 2006, pag. 97).

A continuacidn, se describe brevemente cada uno de sus componentes:

Fortalezas: Es algo que la empresa hace bien o un atributo que aumenta su
competitividad en el mercado. Pueden tener origenes muy diversos: activos fijos valiosos,
recursos humanos y capacidad intelectual valiosa, grandes activos intangibles, etc.

Debilidades: es algo de lo que la empresa carece o realiza mal o una condicién que la
coloca en una situacién de desventaja en su mercado (Thompson Jr, Strickland 111, Gamble,
2006). Estan relacionadas con habilidades, experiencias o capital intelectual inferiores a los de su
competencia. También pueden radicar en activos fisicos o intangibles deficientes, y deficiencias
en areas fundamentales.

Oportunidades: eon aquellos factores positivos y explotables que se encuentran en el
ambiente y que permiten obtener ventajas competitivas. Las oportunidades mas pertinentes para
una organizacion son las que se ajustan bien a las capacidades de sus recursos financieros y
organizacionales.

Amenazas: son aquellos factores externos que representan amenazas para la rentabilidad
y aptitud competitiva de la empresa. Pueden nacer en nuevas tecnologias, variables econdmicas,

nuevas legislaciones, etc.

Segun las palabras de Thompson, Strickland y Gamble (2008):

Por lo tanto, es ldgico concluir que un correcto analisis FODA determina las bases para

una apropiada estrategia, acorde a las capacidades y limitaciones de la organizacion, como asi
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también bien posicionada con respecto a lo que depara en el ambiente externo de la

organizacion.(p.99)

Objetivos

De acuerdo a Thompson, Strickland y Gamble (2008) los objetivos son las metas que la
organizacion desea lograr, en términos de desempefio. Es decir, son los resultados a los que
aspira llegar la compafiia y funcionan como un punto de referencia para medir el desempefio de
la empresa.

Los objetivos deben considerarse en todas las areas y los diversos niveles de la
organizacion. De esta manera generar un legitimo esfuerzo y compromiso por parte de los
miembros.

Obijetivos claros, realistas, medibles y relevantes sirven como una importante herramienta

para medir el desempefio de la organizacion y llevara a esta a una superacion constante.

Estrategia

El medio por el cual la organizacion cumple los objetivos que se propone, es la estrategia.
Esta considera la situacion interna de la organizacion (fortalezas y debilidades) y el ambiente
externo en el cual estd insertada (oportunidades y amenazas). Una estrategia competitiva
apropiada considera todas estas variables que modelan la situacién general de la organizacion y
determinara un curso de accion que le permita lograr sus objetivos de forma eficaz y eficiente.

Una ventaja competitiva es una caracteristica positiva que posee una compafiia y que la
diferencia de su competencia. Es légico pensar que una estrategia debe considerar prioritario la

construccion y mantencion de ventajas competitivas que hagan a la organizacion mas atractiva
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para sus clientes y le permitan tener una posicion superior a los de sus competidores dentro del
mercado

Porter (1982) considera a la estrategia como la toma de decisiones defensivas u ofensivas
para establecer una posicion defendible en una industria, para afrontar eficazmente las cinco
fuerzas competitivas y con ellos conseguir un excelente rendimiento sobre la inversion. El
popular autor norteamericano identifica tres estrategias genéricas que pueden adoptar
organizaciones que se encuentren en diversas industrias, siendo estas: liderazgo global en costos,

diferenciacion y enfoque o concentracion.

Liderazgo en costos: Porter (2000) afirma: “Es tal vez la mas clara de las tres estrategias
genéricas. En si, una empresa se propone ser el productor de menor costo en un sector industrial”
(p.30). Exige la disminucion de los costos mediante un aumento en la escala de las operaciones,
busqueda implacable de reduccién de los costos mediante el aprendizaje organizacional, control
constante y exhaustivo de los gastos. El eje principal de la estrategia es el poseer costos mas
bajos que los competidores sin descuidar la calidad ni el servicio. Este tipo de estrategia es muy
apropiada para afrontar la comercializacion de productos no diferenciados, donde el precio posee

una importancia suprema para el consumidor.

Diferenciacion: de acuerdo a Porter (2000) una empresa busca ser la Unica en su sector
gue cuenta con dimensiones que son altamente valoradas por los consumidores. Esto se puede
lograr mediante muy diversas formas como lo son el disefio, la tecnologia, marca, distribucion,
etc. Es importante aclarar que una empresa puede no solo apoyar su diferenciacion en uno de

estos factores, sino que puede hacerlo en varios. Esta estrategia brinda proteccion contra las
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amenazas de los competidores y disminuye la sensibilidad del precio, eleva las barreras de
entrada de la industria y logra que los consumidores estén dispuestos a pagar un precio mayor

por los productos de la compafiia.

Enfoque: esta estrategia consiste en centrarse en un grupo de consumidores, en un
segmento o area geogréafica. Parte de la légica de que una empresa puede atender de mejor
manera a un grupo de consumidores que las organizaciones que venden sus productos a

mercados mas extensos.

La eleccion de una estrategia es una decision de extrema importancia para la
organizacion ya que en base a esta se moldearan todas las decisiones que permitiran llegar a los

objetivos trazados por la empresa.

Plan de Accion
Una vez que se realiza la eleccion de la estrategia que adoptara la empresa se debe
comenzar a trabajar en el plan de accion.

Segun el autor Sainz de Vicufia Ancin (2012) el plan de accion es la ejecucién del plan
estratégico, ya que la estrategia debe traducirse en acciones concretas. De acuerdo a esto el plan
de accion debe poseer los siguientes componentes:

e Acciones necesarias a llevar a cabo
e Definicion de los recursos requeridos (humanos, financieros y materiales)

e Determinar los plazos en los cuales se ejecutaran las acciones
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e Asignacion de responsables a las actividades del plan

e Definicion de costos previstos

El plan debe incluir una descripcion detallada de las tareas a realizar y en los plazos que

deben efectuarse.
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Capitulo 2
Marco Metodologico
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En este segmento del trabajo se describiran las técnicas de investigacion que seran
utilizadas en el trabajo. Mediante el uso de estas, se recopila la informacion necesaria para
desarrollar el mismo y poder llegar a cumplir los objetivos planteados previamente.

Los tipos de investigacidn utilizadas para desarrollar este trabajo seran la exploratoria, la
cual nos permitird acercarnos a la organizacion y tomar conocimiento de la teméatica relacionada
a ella y los problemas que la aquejan en diversos sentidos. Por otro lado sera utilizada la técnica
descriptiva, con la finalidad de analizar més detenidamente a la empresa y poder realizar un
diagndstico sobre la situacion de la misma. Las fuentes de informacion seran primarias y
secundarias.

La metodologia usada sera de acuerdo a los objetivos especificos que fueron definidos

previamente:

Metodologia para Objetivo Especifico N° 1:

-Definir las bases estratégicas de la organizacion, mediante la formalizacion de mision y

vision, antes de Diciembre del 2018.

Para llevar a cabo este objetivo se prosiguio a efectuar una entrevista a los duefios de la

empresa, con el fin de conocer qué deseos poseian con respecto a la organizacion y como

imaginaban un futuro ideal de la empresa.
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Tipo de Investigacion Descriptiva

Metodologia Cualitativa

Técnica Entrevista

Instrumento Guia de Pautas

Muestra Duefio de la organizacion y sus dos hijos
Tabla N°1

(Fuente: Propia)

Metodologia para Objetivo Especifico N° 2:

-Analizar internamente a la organizacion, identificando fortalezas, debilidades y sus

ventajas competitivas, antes de Diciembre 2018.

Fue necesario para llevar a cabo este analisis, una investigacion del tipo exploratoria. Se

recurri6 a fuentes primarias y secundarias de informacion y se ejecutaron andlisis de estas.

Considerando el tipo de investigacion Yy la gran cantidad de fuentes disponibles, no se definid

una muestra previa.

Tipo de Investigacion Exploratoria
Metodologia Cualitativa
Técnica Anélisis Documental
Instrumento Grilla de Andlisis
Muestra Sin definir

Tabla N°2
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(Fuente: Propia)

Paralelamente se realizaron entrevistas al duefio de la organizacion y sus dos hijos, en las

cuales se obtuvo informacion sobre competidores, proveedores, factores externos a los cuales la

organizacic')n se encuentra altamente expuesta, entre otras cosas.

Tipo de Investigacion Descriptiva

Metodologia Cualitativa

Técnica Entrevista

Instrumento Guia de Pautas

Muestra Duefio de la organizacién y sus dos hijos
Tabla N°3

(Fuente: Propia)

Metodologia para Objetivo Especifico N° 3:

-Caracterizar el contexto en el cual se encuentra la organizacion, distinguiendo

oportunidades y amenazas en los proximos 3 afios, esto a realizar antes de Diciembre del 20109.

En primera instancia se realizaran observaciones en la planta productiva y oficinas de

la

empresa, con el fin de conocer el dia a dia de la organizacion y de qué manera se llevan a cabo

sus actividades. Se utiliz6 como instrumento una guia de observacion.

26



Tipo de Investigacion Exploratoria

Metodologia Cualitativa

Técnica Observacion Directa

Instrumento Guia de Observacion

Criterio Muestral Intencional no Probabilistico

Muestra Instalaciones Organizacion
Tabla N°4

(Fuente: Propia)

Por otro lado, fue necesario efectuar entrevistas a los duefios de la empresa con el fin de

conocer el funcionamiento de la organizacion, visto desde los ojos de sus propietarios

Tipo de Investigacion Descriptiva

Metodologia Cualitativa

Técnica Entrevista

Instrumento Guia de Pautas

Criterio Muestral Intencional No Probabilistico

Muestra Duefio de la organizacién y sus dos hijos
Tabla N5

(Fuente: Propia)

Paralelamente fue necesario obtener informacion de parte de los empleados de la

organizacion, los cuales se encuentran en su totalidad avocados al area de produccion de Todo
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Fondo. Se efectuaron una encuesta a los 10 trabajadores y el instrumento utilizado fue un

cuestionario.

Tipo de Investigacion Exploratoria
Metodologia Cuantitativa
Técnica Encuesta
Instrumento Cuestionario
Criterio Muestral Intencional No Probabilistico
Muestra 10 trabajadores
Tabla N6

(Fuente: Propia)

Metodologia para Objetivo Especifico N° 4:

-Describir el curso de accion a seguir por la organizacion, basado en las fortalezas,

oportunidades y ventajas competitivas que permitirdn obtener resultados extraordinarios. Esto a

realizar antes de Diciembre del 2018.

Una vez obtenida la informacién a partir del analisis interno y externo, se llevo a cabo

una entrevista con los duefios de la organizacion para definir estrategias, planes de accion y

hablar sobre los recursos a emplear.

28



Tipo de Investigacion

Exploratoria

Metodologia Cualitativa
Técnica Observacion Directa
Instrumento Guia de Observacion

Criterio Muestral

Intencional no Probabilistico

Muestra

Procesos Organizacion

Tabla N°7

(Fuente: Propia)
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Capitulo 3
Diagnostico Situacional
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Resefa histdrica

El duefio de la empresa, Rubén Gilabert, por alrededor de 35 afios ha trabajado en
relacion al rubro del calzado. En un principio tuvo una sociedad junto a su hermano, la cual
culminé en el afio 2005 para iniciar una empresa propia junto a su hijo mayor Gonzalo y su
esposa Celia.

Para comenzar a operar, a falta de un recinto propio, fue necesario el alquiler de un
galpon, el cual se encontraba en B° General Paz. Luego de comprar y acondicionar otra
propiedad, en el afio 2007 la empresa se mudé a Eufrasio Loza al 866 en B°® Pueyrreddn, donde
se encuentra desde entonces.

En el afio 2008 el hijo menor del propietario, Ezequiel, se une a la empresa.

Durante los afios siguientes continud atendiendo a fabricantes de calzado de la Ciudad de
Cordoba, logrando nuevos productos de acuerdo a las necesidades del mercado.

Luego de un gran esfuerzo en el afio 2013 la empresa pudo importar por primera vez una
maquina del exterior, una cortadora laser con la cual se esperaba poder disminuir costos y lograr
nuevos productos.

Todo Fondo SRL. ademéds de los cuatro miembros de la familia cuenta con diez
empleados los cuales se encuentran abocados a la produccion

El domicilio actual de la empresa se trata de un galpon de 500m2 que posee una
oficina para la administracion ademas de una cocina y bafios para sus trabajadores, l6gicamente
la mayoria del sitio se encuentra ocupado por el area productiva.

La empresa posee la particularidad de trabajar Gnicamente bajo pedido, ya que todo se
desarrolla para cada horma determinada de zapato y bajo las especificaciones de cada cliente, por

lo cual no se puede hacer stock de productos. Ademas, que la produccion esta vinculada a la
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moda por lo cual, los productos tienden a cambiar temporada a temporada, con nuevos modelos
y distintos materiales y colores.

Los productos de Todo Fondo SRL. Tienen un alto porcentaje de mano de obra en sus
costos, ya que éstos poseen una gran cantidad de operaciones manuales.

Los clientes de la empresa son fabricantes de calzados situados en la ciudad de Cérdoba,
la mayoria de éstos fabrican moda femenina, pero también existen otros clientes abocados a la
produccion de zapatos masculinos y zapatillas.

La empresa fabrica principalmente dos productos:

e Fondo para el calzado: Suelas de distintos tipos con tacos pastel, de plastico y de madera,

para diversos calzados de dama como asi también masculinos. En materiales como suela,
goma y cueroflex.

e Plantillas de armado: Para zapatos y también zapatillas.
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Analisis interno de la organizacion

Cadena de Valor

A continuacién, se desarrollara el popular modelo teérico disefiado por Michael Porter.

Actividades primarias
Logistica interna

Comprende la recepcion, almacenamiento y manejo de insumos, depésito y stocks.

Recepcion: Cuando los productos llegan a la empresa por medio de un flete, se prosigue a
la descarga de los materiales en la zona de ingreso. A veces, en la entrada se acumulan
materiales que dificultan el ingreso de por ejemplo las motocicletas de los trabajadores, como asi
también el egreso de mercaderias terminadas. Ademas, que le da un aspecto desordenado a la
entrada de la empresa.

Algun integrante de la familia duefia de la empresa se encarga de controlar que la

mercaderia recibida sea correspondiente al remito recibido.

Depésito: El control sobre el uso de los materiales del depdsito es bastante limitado.
Usualmente no se controla si la cantidad de materiales utilizados para elaborar los pedidos son
correspondientes a los rindes preestablecidos. Debido a esto, los trabajadores podrian estar mal
usando o robando insumos/materiales, y seria casi imposible para el duefio de la empresa

descubrirlo.
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En el depdsito existe un orden minimo de donde se coloca cada producto, pero muchas
veces esto cambia de acuerdo a las cantidades que existan de cada material. Por otro lado,
podemos apreciar que el deposito posee una gran cantidad de materiales viejos y descuidados
que generan un gran desorden e impide transitar comodamente. No hay un responsable puntual

del depdsito.

Stock: En Todo Fondo no se utiliza ningun sistema para gestionar las existencias de
materiales e insumos en el depdsito. Los momentos en los que se efectian pedidos de
proveedores es cuando un trabajador o alguno de los miembros de la familia propietaria advierte
que el stock de un material o insumo es reducido o directamente ya se ha acabado. Esta
informalidad lleva a que en muchos casos se produzcan desabastecimientos que generan atrasos

e inconvenientes en la produccion.

Manejo de insumos: Por lo general los materiales son extraidos del deposito por los
cortadores quienes extraen los materiales para cortar las distintas notas de pedido que les son
entregadas por los duefios de la organizacion, el control de lo que es extraido y utilizado por

estos individuos es practicamente nulo.

Operaciones

Se trata de la transformacién de los insumos en los productos o servicios, produccion,
mantenimiento de equipos, instalaciones y control de calidad. En el area de produccion trabajan
9 empleados ademas del duefio de la empresa y sus dos hijos quienes también efectlan tareas en

esta area.
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A continuacidn, se describen los procesos mas comunes de la empresa, por mas que Todo
Fondo realiza productos variados se distinguen que todas comienzan con el preparado de los
materiales. Todas las materias primas a excepcion de la suela, son planchas uniformes. Por lo
cual se prosigue al unirlas formando multiples capas por medio de grampas (la cantidad que se
une depende del material) con el fin de reducir el tiempo de cortado.

Luego se prosigue con el traslado de los materiales hacia la zona de cortado (se encuentra
en el fondo del galpdn, lo cual lleva a que se pierda una gran cantidad de tiempo trasladando
materiales). Existen tres maquinas de cortado (corte), en dos de ellas se cortan materiales por

medio de sacabocados (matrices de corte) y una tercera de corte laser.

Debido a que Todo Fondo fabrica una diversa variedad de productos los pasos a seguir

son diferentes de acuerdo a los productos:

Por el lado de las plantillas seran descriptas las operaciones del producto mas comin: una
plantilla con un cartén de refuerzo, cambrillon y cambrada. Luego del cortado a continuacién son
marcadas con un sello que indica su numero y articulo correspondiente. Luego de esto se
prosigue a aplicar adhesivo sobre la plantilla y el cartdn de refuerzo.

Si la plantilla lleva cambrillon (un delgado rectangulo de metal que se introduce a las
plantillas si es necesario para dar mayor resistencia) se aplica sobre el carton de refuerzo con un

ojalillo.
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A continuacion, se pega el carton de refuerzo sobre las plantillas a mano y se prosigue a
ser sembradas (son llevadas a una maquina donde dentro de una matriz son sometidas a una gran
presion para que copien la forma de dicha matriz).

Luego de esto, son lijadas para corregir imperfecciones y por ultimo son controladas y

guardadas en una bolsa.

Por el lado de los fondos listos serd descripto el proceso del producto mas comdn: un

fondo para un mocasin de hombre.

Luego de que es cortada la suela y las tapas para el taco, la suela es pre derivadora (es
fresada alrededor copiando la forma que deseamos, de acuerdo al articulo del cliente), se le sella
el nimero y se realiza un lijado en el taldn, lugar donde ird pegado el taco.

Por otro lado, las tapas de taco son cubiertas de adhesivo para ser pegadas unas con otras,
luego de esto son presionadas para confirmar el pegado y por ultimo el taco es cortado y lijado

para obtener asi la altura deseada.
A continuacion, el taco es pegado sobre la suela, seguido de esto se presiona el taco para
confirmar el pegado y se prosigue a lijar todo para lograr la terminacion deseada. Por Gltimo, el

fondo es pintado del color elegido y lustrado.

Los fondos listos son guardados y controlados s6lo por miembros de la familia, quienes

se cercioren que las cantidades sean correctas e inspeccionan el trabajo realizado.
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Muchas veces la produccion es organizada sobre la marcha, lo cual genera confusion y
pérdida de tiempo por diversas razones, como por ejemplo la ausencia de un material 0 insumo

para producir el pedido elegido.

El mantenimiento de las maquinas de la empresa es realizado principalmente por Gonzalo
Gilabert, aunque en ciertos casos son traidos a la empresa técnicos en caso de que sea necesario.

Debido a la diversidad de productos que fabrica la empresa se cuenta con un numeroso y
variado tipo de maquinarias, muchas de estas de gran antigiedad. Por lo tanto, los problemas

técnicos que sufren son muy variados.

Logistica Externa

A la hora de entregar los productos terminados a los clientes, en la gran mayoria de los
casos son estos los que van a buscar sus pedidos a la empresa, aunque en algunas ocasiones
miembros de la familia de Todo Fondo, especialmente Gonzalo Gilabert, se encargan de llevar

mercaderia a los clientes, esto no es lo habitual.

Hay que aclarar que Todo Fondo trabaja solo bajo pedido, por lo cual no existe un stock
de productos terminados, esto se debe a que existen muchos articulos y los productos cambian
constantemente. A veces la estacionalidad del rubro lleva a que se produzcan demoras en las

entregas y consecuentes reclamos por parte de los clientes.

Marketing y ventas

Aqui se describiran al conjunto de actividades que facilitan la compra y la fuerza ventas.
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Dentro de la fuerzas de ventas mencionamos que la empresa no cuenta con vendedores y
viajantes, de hecho los esfuerzos para vender por parte de los duefios de la empresa son bastantes
limitados.

La gran mayoria de las ventas que realiza Todo Fondo se concretan a través de:

e Clientes actuales de la empresa

e Clientes pasados de la empresa que se acercan para un nuevo desarrollo o utilizar
un producto del pasado.

e Nuevos clientes que se acercan por referencias dados por terceros o las

publicidades en las revistas (pequefios clientes en su mayoria).

Todo Fondo no acostumbra a “caminar la calle” buscando nuevos clientes, incluso
existiendo una gran cantidad de potenciales clientes. Tan solo ha salido a buscar nuevos clientes
cuando el duefio de la empresa sintio que la temporada que se aproxima iba a ser de poco trabajo

(sintiendo esto debido a las pocas muestras hechas por sus clientes por ejemplo).

Dentro de la empresa los clientes son atendidos por el duefio de la empresa normalmente
por Rubén Gilabert mientras que cuando se trata de visitar clientes, la persona que se encarga es
su hijo mayor, Gonzalo Gilabert. Este Gltimo habla con los modelistas de las empresas e intentar
brindar opciones de productos de Todo Fondo para que sean utilizados en los calzados que se

desarrollan.
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Servicios
Este item comprende el conjunto de actividades post-venta, destinadas a la satisfaccion y
fidelizacion del cliente.

Puede decirse que la empresa no realiza ningun tipo de servicio post-venta.

Actividades de apoyo
Las actividades de apoyo son las que permiten el desarrollo de las actividades primarias
de la empresa, estas actividades son cinco: Infraestructura, Administracion de Recursos

Humanos, Tecnologia y Abastecimiento.

Infraestructura de la organizacion

La infraestructura de la empresa consiste de varias actividades, incluyendo Ila
administracion general, planificacion, finanzas, contabilidad, asuntos legales gubernamentales y
administracion de calidad. La infraestructura, a diferencia de las otras actividades de apoyo,
apoya normalmente a la cadena completa y no a actividades individuales.

La contabilidad de la empresa es llevada por una empleada administrativa, quien se
encarga de facturar las ventas a los clientes y asentarlas en la ficha que posee cada uno de ellos,
también realiza esta actividad con los proveedores. Esta persona es también la encargada de por
lo general atender el teléfono, acudir a la puerta cuando tocan el timbre, realizar tramites varios y
junto con el duefio de la empresa, Rubén Gilabert, preparan los pagos para proveedores.

La esposa del duefio es también quien generalmente recibe los pedidos y confecciona las
ordenes de produccidn, las cuales se encuentran diferencias por colores de acuerdo a si son

fondos listos o plantillas.
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Vale aclarar que la mayoria de estas actividades, aunque generalmente son realizadas por
la esposa del Gerente, aunque también suelen ser llevadas a cabo por otros integrantes de la

familia.

Con respecto a los asuntos legales, la empresa cuenta con los servicios de un abogado
desde hace afios. Este asesora a la empresa diversos temas legales como despidos, renuncias,

cartas documento, contratos, etc.

Con respecto al planeamiento, no se encuentra muy definido en la empresa. La estrategia
no esté definida ni tampoco existen objetivos para el corto o largo plazo, de este modo es dificil

conocer si la empresa se encuentra bien direccionada hacia el futuro.

Administracion de Recursos Humanos
La administracion de recursos humanos consiste de las actividades implicadas en la
busqueda, contratacion, entrenamiento, desarrollo y compensaciones de todos los tipos del

personal.

Cuando se trata de incorporar nuevos trabajadores el proceso es muy vago, por lo general
las personas que ingresan son por medio de recomendaciones de otros empleados de la
organizacion o por curriculos que fueron acercados a la empresa en el pasado. Las personas
comienzan a trabajar generalmente sin una entrevista previa y los requerimientos minimos no se
encuentran definidos, aun asi, podemos decir que los empleados potenciales deben ser personas

jovenes y de sexo masculino.
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Generalmente estas personas ingresan por un periodo a prueba por un tiempo donde se
evallan sus capacidades y si estas dejan conforme al duefio de la empresa, se convierte en un
empleado permanente.

No existen compensaciones para la mayoria del personal, tan solo reciben “premios” los
dos trabajadores que se consideran como de mayor “jerarquia” dentro de la empresa, aunque no
disponen de un cargo formal que los califique como mandos medios. Estos trabajadores poseen
mayores conocimientos que sus compafieros asi que por lo tanto realizan tareas mas complicadas

como por ejemplo desarrollos de muestras.

Desarrollo de la tecnologia
Cada actividad de valor representa tecnologia, sea conocimientos (know-how),

procedimientos, o la tecnologia dentro del equipo de proceso.

Dentro de la administracion, el uso de nuevas tecnologias es muy limitado, no existe un
software para optimizar las actividades contables y la gestion de los pedidos, lo cual seguramente
ahorrara mucho tiempo y seria mas seguro. EXxiste una computadora con acceso a internet en la
oficina, ésta es usada para diversas tareas como escribir o recibir mails, buscar informacion,

realizar costos ocasionalmente, imprimir algunos pedidos, etc.

En el area de produccion existen alrededor de 30 maquinas, de diversos tipos y para

distintos usos. La fabricacion de fondos demanda del alrededor de 22 ellas mientras que las

demas se utilizan en la produccion de plantillas de armado.
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Cabe destacar que estas maquinas en su gran mayoria poseen muchos afios de uso y son
muy especificas del sector. Las mas antiguas y especificas del calzado son de origen italiano
mientras que las mas nuevas son de procedencia brasilera o china. Esto se debe a que en la
actualidad las maquinas italianas se han vuelto practicamente incomparables debido a su alto
costo, ante esto surgieron las opciones chinas que, aunque son de calidad muy inferior con el
debido mantenimiento se convierten en una buena opcion, teniendo en cuenta que su precio es
muy atractivo.

Todo Fondo no es una empresa que destine dinero constantemente para nuevas
tecnologias, sus inversiones son mas bien aisladas y puntuales. La mayoria de sus procesos se
mantienen inalterables desde hace afios, recientemente no ha buscado asesoramiento externo para
buscar su optimizacion.

Dichos procesos no se encuentran asentados en ninguna clase de manual de
procedimiento, sino que se apuesta a los conocimientos de las personas que integran los

procesos.

A la hora de desarrollar nuevos productos, estos se suelen llevar a cabo por dos razones:

Modelos pedidos especialmente por los clientes o desarrollados por los miembros de
Todo Fondo de acuerdo a consideraciones propias de que es lo que se aproxima en término de
modas o tendencias. Si se identifica que un producto que sera utilizado en el futuro no puede ser
realizado por limitaciones tecnoldgicas, se investiga si con una pequefia inversion se puede llevar
a cabo (por ejemplo, comprar fresas, una pequefia maquina, adaptar una maquina, etc). Si el

resultado de la investigacion es que es viable, se lleva a cabo la inversion
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Abastecimiento
El abastecimiento se refiere a la funcion de comprar insumos que seran usados en la

cadena de valor de la empresa, no a los insumos comprados en si.

Los momentos en los que se efectdan pedidos de proveedores es cuando un trabajador o
alguno de los miembros de la familia propietaria advierte que el stock de un material o insumo es
reducido o directamente ya se ha acabado. Esta informalidad lleva a que en muchos casos se

produzcan desabastecimientos que generan atrasos e inconvenientes en la produccion.

A la hora de comprar materias primas e insumos el modo en que se realiza es variado

dependiendo del proveedor:

e Las materias primas como la suela, cueroflex, goma, materiales para plantillas y
otros insumos especiales como algunas tintas, cambrillones, grampas, etc. se compran a
proveedores que se encuentran fuera de la ciudad de Cdrdoba (principalmente Buenos
Aires). Estas empresas por lo general poseen vendedor/representante para Cordoba
Capital, y ésta es la persona a la cual se contacta para efectuar pedido. Luego los
materiales llegan a través de un flete.

e Otras materias primas e insumos como viras, madera, tintas y otras de menor
volumen y frecuencia se compran a proveedores que se encuentran en la ciudad de
Cordoba. El pedido de los productos se realiza por medio telefénico o presentandose

directamente en el sitio. Los productos se retiran personalmente.
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Los proveedores de Todo Fondo son en su gran mayoria lo mismo desde hace afios. La
empresa es fiel compradora de todos ellos, y excepto ocasiones muy especiales no acude a sus

competidores.

A la hora de efectuar compras, las personas que se encargan de esto son cualquiera de los
integrantes de la familia. Las cantidades pedidas dependen de si se trata de productos que se
utilizan habitualmente, que se utilizaran por un tiempo limitado o que son necesarios para
realizar un pedido en especial (en este caso la cantidad pedida es en base a un rinde sacado

preestablecido y se pide lo justo).

Margen
El margen es la diferencia entre el costo total y el costo colectivo de desempefiar las

actividades de valor.

Al hablar de Todo Fondo, el margen que aplica a sus precios depende del cliente y el
producto. Si se trata de un comprador pequefio 0 mediano el margen no sera menor a un 40%,
pudiendo ser mas. Pero si se trata de un cliente importante (gran facturacion y miles de pares)

sera menor a este porcentaje, aunque como dijimos anteriormente depende del producto.

La mayoria de los clientes de Todo Fondo poseen una cuenta corriente y efectdan sus

pagos en cheques, por lo cual a la hora de aplicar el margen al costo el duefio de la empresa tiene

en cuenta en qué plazos suele pagar ese cliente.
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Anélisis Interno de la Organizacion

La empresa cuenta con un control de stock vago y casi inexistente. No es posible poder
conocer con velocidad y certeza las existencias en él deposito.

Los esfuerzos de venta de las empresas son insuficientes, no realiza visitas constantes a
actuales y potenciales clientes, lo cual reduce la capacidad de la organizacién de identificar
posibles negocios y oportunidades en el mercado.

La administracion se ha realiza practicamente en su totalidad con métodos arcaicos, con
un uso muy pobre de medios digitales. Esto trae diferentes perjuicios a la organizacién, siendo
quizas el mas grave, el hecho de que es lento y problematico el poder acceder a informacion
estratégica como pueden ser la relativa a facturacion, venta por productos, etc.

Los trabajadores de la organizacion no poseen un sistema de compensacion que premie
su productividad y que los impulse a ser mas productivos. Esto lleva a que los trabajadores no
encuentren una motivacion para esforzarse mas, y paralelamente limita la posibilidad de la
empresa de conocer la productividad real del personal.

Por otro lado, la organizacion cuenta con un margen de rentabilidad elevado. Este margen
mayor le otorga la posibilidad de poder ser disminuido en caso de querer iniciar una politica de

precios mas agresiva, o simplemente si desea penetrar en algun cliente.
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Conclusion del Andlisis Interno

Luego del anélisis interno, es claro que una de las principales debilidades de Todo Fondo
es la ausencia de principios estratégicos basicos. No existen mision, vision y organigramas
formalizados y comunicados a sus miembros.

No se cuenta con una planificacion estratégica que exprese el curso de accion de la
organizacion. El curso de la empresa es de acuerdo al “dia a dia” y a ideas aisladas de sus
duefios, sin estrategias formalizadas, objetivos medibles y tacticas/programas.

La ausencia de un software de gestion administrativa dificulta tareas como control de
stock de materias primas e insumos, manejo de pedidos, conocimiento de datos estadistico
valiosos, manejo de fondos y cuentas con proveedores y clientes, etc.

Los esfuerzos de venta son pobres e inconstantes, no se realizan visitas periddicas a
clientes que sirvan de puerta de entrada a posibles negocios u operaciones.

Los tiempos de entrega tienden de a ser demasiado elevados, la imposibilidad de poder
hacer stock en los productos (cada producto es para cada cliente) lleva a que en epocas de mayor
demanda debido a la estacionalidad, se produzcan quejas de los clientes.

La organizacion cuenta con un amplio crédito por parte de sus proveedores debido a que
estos poseen una gran antiguedad y siempre se les ha pagado y cumplido excelentemente.

La empresa posee una situacion financiera sélida, un margen de ganancia alto en sus
productos y superior a los de sus productos. La imagen de la organizacion frente a sus clientes es
que es una empresa “mas cara” que sus competidores, pero que sustentan esta diferencia con una

atencién y calidad superior a los que brindan su competencia.
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Anélisis externo de la Empresa

Andlisis Pestel
A continuacién, sera analizado el Macroentorno en el cual se encuentra insertada la

organizacion. Se analizara dicho entorno desde distintas aristas.

Politico

El espectro politico incluye un sin fin de variables y matices, en este trabajo se
consideran las mas importantes.

La gestion de Mauricio Macri se encuentra en el punto mas delicado desde que asumié en
diciembre del afio 2015. La crisis economica que ha sufrido la econdmica en el corriente 2018 ha
Ilevado a que la imagen del presidente de la nacion sea por primera vez mayoritariamente
negativa, incluso en distritos que historicamente le han sido sensiblemente favorables, como es el
caso de la Ciudad de Cordoba.

No obstante, el panorama de la oposicién juega favorablemente a oficialismo. Su
principal virtualmente oponente Cristina Fernandez de Kirchner posee una imagen negativa
similar y actualmente es noticia constante por sus causas judiciales debido a hechos de
corrupcion, lo cual debilitan su virtual candidatura. Por otro lado, el Partido Justicialista se
encuentra desmembrado y parece lejos de lograr una unidad que resulte en una amenaza real a la
reeleccion de Mauricio Macri. (Dillenberger, 2018. Extraido el 10/12/2018 de:
https://www.infobae.com/opinion/2018/11/10/macri-y-cfk-empatados-en-imagen-negativa-las-

encuestas-estan-captando-bien-al-electorado/)
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Considerando todo esto, y la posibilidad de un 2019 “un poco mejor” en cuestiones
econdmicas, es extremadamente posible que Cambiemos se haga con la reeleccion en el afio
20109.

Una reeleccién de Mauricio Macri traerd calma a los mercados y reducira la posibilidad
de otra crisis, ya que la vision de los inversionistas sobre gobiernos “populistas” es
extremadamente negativa. Un eventual escenario con una victoria del peronismo (en cualquier de
sus matices) llevaria a una fuga de capital y altas posibilidades de una corrida cambiaria con una
eventual devaluacion y pérdida de poder adquisitivo de la sociedad, lo cual representaria otra
caida del consumo.

Hablando del comercio internacional, el gobierno plantea una posicién totalmente distinta
a la gestion anterior. Los tramites para importar productos son mas agiles y flexibles, y la
intencidn es que esto sea incluso mas sencillo en el futuro. Finalmente se permite la importacion
de lineas de produccion nuevas, sin pago de derechos. Esto es una manera de estimular las
inversiones y aumentar la produccion. (Dinatale, 2017. Extraido el 17/11/2018 de:
https://www.infobae.com/politica/2017/11/20/el-plan-que-menos-se-ve-en-el-gobierno-la-
desburocratizacion-del-comercio-exterior/)

La industria del calzado depende de una gran cantidad de insumos importados que en
muchos casos no poseen un sustituto nacional. Flexibilidad en las importaciones permite ingresar
estos productos con facilidad y abre la posibilidad de efectuar operaciones. Paralelamente existe
la posibilidad de una importacion destructiva de calzado terminado, como se vio en los ultimos
tres afios. Si el tipo de cambio se mantiene alto, esta amenaza se reduce drasticamente. (Mird,
2017. Extraido el 17/11/2018 de: https://www.lacapital.com.ar/economia/la-apertura-las-

importaciones-acosa-al-sector-del-calzado-n1386945.html)
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Legal
Siguiendo la tendencia del Brasil, enorme socio y competidor comercial argentino, la
Argentina se propone una medida de cambios en leyes laborales. La idea de estos cambios, es
poder reducir el costo laboral para las empresas y lograr un posterior aumento en la
competitividad local.
Se pueden distinguir nueve ideas que posee el gobierno con respecto a las legislaciones y
el mercado laboral, las cuales pretende plasmar en nuevas leyes:
e Se buscara reducir la informalidad y un blanqueamiento masivo de trabajadores.
e Disminuir la cantidad de juicios laborales.
e Reduccion de aportes laborales.
e Alcances de los beneficiarios.
e Condonacién de multas y punitorios a empresas que tuvieran personal no registrado.
e Transformacion de planes sociales a trabajos formales.
e Se reforzaran controles en busca de organizaciones con personal no registrado.
e Cambios en los fondos jubilatorios.

e Revision integral del sistema jubilatorio argentino.

Estos cambios de llevarse a cabo prometen una mejora en la competitividad del pais, asi
como una mayor formalidad en el sector local. Esto podria aparejar una disminucién de la
competencia desleal por parte de empresas con trabajadores no registrados con respecto a las

organizaciones que poseen todo en regla.
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Este afio se promulgé en el pais la Ley para Emprendedores, una de las ideas principales
de esta es que los emprendedores puedan constituir el CUIT, abrir una cuenta bancaria y crear
una sociedad (con un capital minimo de dos salarios minimos, vitales y méviles) en tan solo un
dia. (Garau, 2017. Extraido el 17/11/2018 de: http://www.apertura.com/emprendedores/Los-4-
beneficios-de-la-nueva-Ley-de-Emprendedores-20170330-0001.html)

Las Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS) es el tipo societario creado gracias a
esta ley y permite, entre otras cosas, que la sociedad sea de una sola persona; que el emprendedor
decida a qué precio emita sus acciones dependiendo del tipo de inversor con el que cuente; y
tener un objeto de negocios amplio, para que cuando la empresa crezca no tenga que actualizarlo.

El reconocimiento del crowdfunding como fuente de recursos se incorporo a la ley como
una novedad y, a eso, se sumo los fondos de inversion. El Estado va a destinar fondos publicos
para co-invertir con privados e impulsar el desarrollo de proyectos.

La ley prevé préstamos a tasa cero para ayudar a crecer a las start ups que recién
empiezan. Mientras tanto, otro de los puntos habla de incentivos fiscales para las pymes que
estan comenzando.

Esta ley fue una promesa de campafa del gobierno y que se lleve a cabo seguramente

aparejara el nacimiento de una gran cantidad de PyMES que podran gestarse mas facilmente.

Econdmico

La produccién de componentes para la industria del calzado esta directa y légicamente
vinculado al consumo de un bien de consumo: el calzado. Un contexto recesivo, de caida de
ventas y consumo generalizado impacta directamente en la actividad de Todo Fondo. Por lo tanto
es importante estimar y estudiar el comportamiento del PBI, ya que este influenciara
drasticamente las ventas.
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El PBI, este afio finalizard con una caida del 2,4%. El afio 2019 se espera que caiga
nuevamente, siento la cifra un 1%. Siendo los dltimos dos trimestres del afio cuando deberia
comenzar a notarse la recuperacién econémica, llevando a la expectativa de crecimiento para el
afio 2020 de un 2,4%. El afio 2021 se espera un crecimiento de un 3% del PBI. (BCRA, 2018.
Extraido el 17/11/2018  de: http://www.bcra.gov.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas
/REM181031%20Resultados%20web.pdf)

La inflacién es un factor crucial para Todo Fondo, esto se debe a que vende la gran
mayoria de sus productos en cuenta corriente, y los plazos desde la entrega de la mercaderia
hasta su cobro suelen ser de 90 o 120 dias (incluso a veces mas). Por lo cual, debe estimar la
inflacion del periodo y formar sus precios en funcion al costo de reposicion de sus materiales el
dia del efectivo cobro de sus ventas.

El afio 2018 terminara con una inflacion estimada del 48%, la cual se espera que
descienda en los proximos afios. El afio 2019 se considera que esta sera del 27,8%, mientras que
en el afio 2020 de un 19,6%. Se espera que la inflacion baje a un digito para el afio 2021.
(Ambito, 2018. Extraido el 17/11/2018 de: http://www.ambito.com/937727-gobierno-preve-una-
inflacion-de-un-digito-para-2021-y-el-retorno-de-las-metas)

El tipo de cambio es extremadamente importante para la industria del calzado por dos
motivos: por un lado, es una barrera natural contra las importaciones de calzado extranjero y por
otro lado porqgue afecta directamente el precio de materias primas basicas del rubro como lo son
el cuero y un sin fin de otros materiales.

La cotizacion del dolar frente al peso se espera que este afio 2018 finalice con una
cotizacion de $39,3 por ddlar americano. Considerando estimaciones y el presupuesto para el afio

2019, se espera que este finalice con un $48,9. Segun especialistas, la cotizacion se elevaré a la
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par de la inflacion por lo cual se estima que en el afio 2020 llegard a $58,5 y en el afio 2020 a $63
aproximadamente.

Las tasas de interés afectan directamente el funcionamiento de la economia del dia a dia,
ya que reduce la actividad real, dificulta sensiblemente el crédito y estadisticamente aumenta la
morosidad, dafiando drésticamente las cadenas de pago. Tasas de interés alto llevaran a Todo
Fondo a lidiar con mayor cantidad de cheques rechazados y dificultara conseguir créditos
blancos para inversiones.

Con respecto a los tasas de interés, se espera que a finales del 2019 las Lelig paguen un
35% anual, sensiblemente inferior al 65% actual, lo cual traera alivio a las empresas argentinas.
En los afios venideros se pronostica que las tasas de interes finalmente se acercaran a cifras mas

razonables y en sintonia con la inflacion.

Tecnoldgico

El mundo en el que vivimos esta cambiando a un ritmo muy veloz, los avances
tecnoldgicos destruyen los paradigmas actuales y plantean un mundo muy distinto al de hace tan
solo un par de afos atras.

En el futuro cercano se espera que los avances en la robdtica e inteligencia artificial
cambien el mercado laboral drasticamente. Muchos trabajadores que realizan tareas poco
calificadas seran desplazados por maquinas, por lo cual las personas que no posean una
formacidn adecuada se encontraran con un dificil acceso a un trabajo de calidad.

Esta creciente automatizacion producird una enorme disminucion en los costos, por lo

cual las organizaciones que no formen parte de ella se veran en una clara desventaja competitiva.
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La tecnologia de impresion 3D esta cambiando la forma en la que se producen los bienes,
y este cambio se profundizara en el futuro. La aparicién de maquinas con mayores capacidades y
a un precio cada vez menor llevara a la propagacién de esta maquinaria. Este nuevo tipo de
produccion, de bajo costo en desarrollo de los productos y que otorga la capacidad que cualquier
persona pueda fabricar artefactos en su hogar, contribuird a una “democratizacion” de la
produccion. Miles de personas fabricaran y ofreceran productos a pequefia escala, lo que dara
lugar a una gran cantidad de nuevos productos y mayor personalizacion en estos.

Con respecto a la comercializacion, es muy claro que la tendencia es el crecimiento en el
comercio electronico. Esta demostrado que cada vez los consumidores prefieren mas el comprar
desde sus hogares y las empresas aumentan su presencia en la red, con la apertura masiva de
tiendas online donde exhiben sus productos.

Argentina sera uno de los paises que tendrd mayor crecimiento en comercio electronico,
ya que pasara de los US$ 8.000 millones del afio pasado a US$ 20.000 millones en 2021. Este
crecimiento ubicara a la Argentina en tercer lugar como mercado de mas rapido crecimiento en
el mundo, luego de Colombia y Nigeria. (Clarin, 2017. Extraido el 17/11/2018 de:

https://www.clarin.com/economia/economia/argentina-paises-crecera-comercio-

electronico_0_BkSm95_yf.html)

Sociales

Argentina es el pais de Latinoamérica que esta mejor preparado para el mercado laboral.
El dato se desprende del Informe Global de Capital Humano que public6 el Foro Econémico
Mundial, y que ubica al pais en el 52° puesto entre 130 naciones del mundo y en primer lugar en
la region.
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El informe destacé caracteristicas de los trabajadores argentinos como lo son la velocidad
para la toma de decisiones, su pasion por el trabajo y el compafierismo. Como aspecto negativo,
se remarco que podrian ser mas adaptables al cambio. (Roffo, 2017. Extraido el 17/11/2018 de:
https://www.clarin.com/sociedad/alto-nivel-acceso-universidad-clave-argentina-lidere-ranking-
insercion-laboral_0_BylvIND5b.html)

Argentina es el segundo pais de la region con la menor tasa de alfabetismo, solo por
detras de Uruguay. En la actualidad esta tasa es menor del 2% y continta descendiendo. (Telam,
2016. Extraido el 17/11/2018 de: http://www.telam.com.ar/notas/201609/162090-unesco-hay-
menos-analfabetos-en-el-mundo-y-la-argentina-acompana-la-tendencia.html)

Quizas el problema mas grande que afronta nuestro pais es el de la pobreza. Datos
recientes registraron que esta se sitia en un porcentaje a aproximado al del 30% de la poblacion,
acercandose a paises como Bolivia y Republica Dominicana, historicamente con tasas muy
superiores. Para reducir el flagelo de la pobreza, se requiere que el ingreso de los mas pobres
crezca a una tasa mas elevada que los del resto de la poblacion. Considerando esto, el desarrollo
econdmico debe estar direccionado hacia favorecer a los sectores mas humildes. (Infobae, 2017.
Extraido el 17/11/2018 de: https://www.infobae.com/economia/2017/06/17/la-argentina-ya-es-
uno-de-los-paises-con-mayor-indice-de-pobreza-de-america-latina/)

La brecha social también es digital: en la Argentina los habitos de consumo de los
millennials, asi como los vinculos que establecen con la tecnologia, el empleo y la educacién
estan condicionados por el nivel socioecondémico al que pertenecen.

Esta cuestion no se limita al acceso a Internet o a la entrega de equipo, sino que se trata
de un aspecto mas profundo que tiene que ver con la alfabetizacion digital, con el uso de las
tecnologias de informacion y comunicacion que hay que ensefiar y que no es una habilidad

innata en una generacién. Muchos saben manipular los dispositivos como usuarios, pero no
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como productores. Si bien el disponer de un bien tecnoldgico es importante, su utilizacion
productiva muchas veces esta ligada a aprendizajes adicionales que los sectores méas bajos de la
sociedad no estan recibiendo. (Pallaro, 2017. Extraido el 17/11/2018 de:

http://www.lanacion.com.ar/2084694-grieta-digital-el-21-de-los-millennials-argentinos-de-

estratos-bajos-carece-de-habilidad-tecnologica)

Medioambientales

Fomento Nacional para el uso de Fuentes Renovables destinadas a la Produccion de
Energia Eléctrica, la cual declaré de interés nacional la generacion de energia eléctrica a partir
del uso de fuentes renovables con destino a la prestacion de servicio puablico, como asi también
la investigacion para el desarrollo tecnologico y la fabricacion de equipos con esa finalidad. De
esta manera, se reemplazaran fuentes sucias por energias mas limpias, colaborando con el
cuidado del medioambiente. (Devincenzi, 2017. Extraido el 17/11/2018 de:

https://www.cronista.com/especiales/Energias-renovables-inversiones-proyecciones-y-el-plan-

del-Gobierno-20171115-0004.html)

Hablando de la basura, la Argentina produce actualmente 12.325.000 toneladas de
residuos solidos. La tasa de disposicion final en rellenos sanitarios es del 65%, un porcentaje
bastante bueno, un 10% recala en vertederos controlados, y un 25% arriba a basurales a cielo
abierto. Uno de los objetivos del Plan Nacional de Economia Circular de Residuos es acabar con
todos estos basurales para el afio 2025.

La industria del reciclaje argentina se encuentra pobremente desarrollada, el potencial
para esta industria es infinito, pero aun la falta de conciencia y educacidén han conspirado contra
ella. Ademas, en el tltimo tiempo el bajo costo del barril del petr6leo ha deprimido los precios

de los plasticos, lo cual los hace menos atractivos de ser reciclados. (Pagura, 2017. Extraido el
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17/11/2018 de: https://www.ambito.com/que-hacemos-nuestros-residuos-el-desafio-reciclar-y-
como-australia-le-gano-la-basura-n3974749)

Con respecto al clima, se puede decir que el cambio climéatico es un problema serio y real
con el cual el mundo debe lidiar y que se agravara en el futuro. Aungue en el corto plazo un frio
prolongado hara comenzar el verano mas tardes en el afio, podemos decir que en el largo plazo la

tendencia es que los inviernos seran menos frios y las épocas calidas predominaran en el afio.
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Andlisis del Microentorno

Fuerzas Competitivas de Porter

Amenazas de competidores potenciales

En el caso de aquellos elementos que impiden el ingreso al sector se pueden nombrar los
siguientes (Barreras de entrada):

e [a experiencia necesaria en los procesos para el desarrollo del producto, ya que este
es un tanto especifico y no hay una gran informacion para el desarrollo del mismo.

e  Capital necesario para poder realizar el circuito de venta del producto ya que en el
mercado los proveedores acostumbran a pagar a plazos largos. Si no se dispone del dinero
suficiente provocaria problemas financieros en el corto plazo

° Economia de escala se refiere a que el costo unitario de produccion se reduce
mientras se produce a mayor cantidad, por lo tanto, la pequefia produccion no es eficiente para la
empresa por lo que hay que producir a gran escala.

e La inversion inicial para comenzar a producir fondos listos (considerando la
maquinaria mas basica necesaria y el capital necesario para financiar las cuentas corrientes de

clientes) es de al menos $600.000.

Desde el punto de vista de los proveedores es casi imposible que se integren hacia

adelante teniendo en cuenta que la mayoria de estos se encuentran en la provincia de Buenos
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Aires, y para poder atender a los clientes de Cordoba en un producto que es tan especifico y que
necesita un desarrollo especial para cada articulo se convertiria en algo muy complicado debido a
las distancias.

Por otro lado, algunos fabricantes de calzado se producen sus propios fondos listos (de
baja complejidad y mayoritariamente de calzado formal de hombre) y estos podrian verse
tentados a comenzar a comercializar este tipo de productos, pero para eso necesitan una
inversion en maquinarias para lograr productos de mayor complejidad y de calidad superior.

Contemplando estos factores que se analizan a la hora de ver los posibles competidores
que pueden llegar a ingresar en el mercado, se considera que la amenaza de competidores es
baja. Por darle una mayor ponderacion al tipo de producto especifico y al Know How que debe

tener el empresario.

Amenazas de productos sustitutos

En el sector se presenta como producto sustituto de los fondos listos, la gran variedad de
bases plasticas de inyeccion. Estas tienen disefios innovadores e imitan muy bien a productos
como la madera y el cuero, ademas los precios son muy convenientes en el mercado.

En los ultimos afios los fabricantes de calzado se fueron inclinando paulatinamente a este
producto por los beneficios nombrados anteriormente. Pero existen tipos de calzados que por su
disefio y material que se utiliza, necesariamente se realizan con fondos listos y no pueden ser
realizados en bases plasticas. Este es el caso de los calzados de hombre premium los cuales
ostentan con el hecho de ser realizados 100% con cuero vacuno, ademas de otros productos de

dama de alta calidad.
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Disponibilidad: La disponibilidad de bases plastica de inyeccion es muy amplia, se

fabrican grandes cantidades de diferentes modelos y pueden abastecer al mercado.

Precio: Varia segun la calidad de la base plastica, pero la tendencia muestra que los
precios son menores a los de los fondos listos, lo cual ha resultado muy atractivo para los

fabricantes de calzado.

Nivel percibido de diferenciacién del producto: Las bases plasticas de inyeccion son un
producto de inferior calidad, pero la percepcion del consumidor sobre las mismas es relativa ya

que el factor mas importante es la moda del momento.

La amenaza de este producto sustituto es concreta y la misma se considera como una
amenaza alta para el sector. En los ultimos afios ha desplazado el uso de fondos listos y esta

tendencia se mantendra.

Poder de negociacion de los proveedores

En el sector los proveedores de materiales se dividen de la siguiente manera:

Proveedores de goma: En este caso existen varios proveedores de este tipo de producto.
Los mismos presentan diferentes calidades y precios en funcién si los productos son importados
0 nacionales. Los productos nacionales son de mejor calidad, pero el precio es mayor. A

diferencia de los productos importados que tienen un mejor precio pero la calidad no es la mas

59



alta del mercado. Existen numerosas empresas que venden goma, tanto importadoras como
productoras locales por lo cual existen alternativas.

El costo de cambiar de un proveedor al otro seria practicamente nulo.

Proveedores de suela: Con el paso del tiempo esta clase de proveedores fueron
disminuyendo porque cerraron muchas curtiembres que se encargaban de proveer este tipo de
material. Por otro lado, la faena de animales ha disminuido en los Gltimos afios (han cerrado mas
de 100 frigorificos) por lo cual a estas empresas cada vez le es mas complicado hallar la materia
prima para producir, esto ha llevado a que los precios aumenten y en muchos casos se logre
desabastecimiento de este producto.

En Cordoba todos los productores de fondos listos utilizan suela de la curtiembre “Cueros
del Litoral SA”, debido a que posee productos de una calidad media y a buen precio. Aun asi,
existen alternativas en el mercado.

El costo de cambiar de proveedor seria practicamente nulo ya que tan sélo se trataria de
comprar el material a otra curtiembre del pais, no seria necesario efectuar ningun cambio en

procesos ni nada similar.

Proveedor de Cueroflex (ecoleather): Este es un producto que solamente es producido
por una empresa, por lo cual las reglas son impuestas por la misma. Se trata de un material
fabricado a base de suela con el agregado de otros componentes que busca imitar a la suela
natural a cambio de un precio menor y ademas mediante el gran beneficio de que el producto es
una plancha uniforme y estandar a diferencia de la suela. Lo cual hace que sea mucho mas

sencillo trabajar con este material y ademas se produzca menos scrap.
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El precio del Cueroflex con respecto a sus sustitutos se puede decir que es superior al de
la goma importada, pero es menor al de la suela. Este producto no puede darse el lujo de tener un

precio aproximado al de la suela ya que todos sus clientes preferirian comprar esta.

Identificando los diferentes proveedores de los insumos que se utilizan en el sector, se
concluye que el proveedor que mayor poder de negociacion tiene sobre las empresas del sector
es el que ofrece Cueroflex por ser este el inico que produce este tipo de producto. Igualmente, el
mismo se encuentra regulado por los sustitutos como son los proveedores de suela y también
goma.

El poder de negociacion del sector con los proveedores es bajo ya que la mayoria de
estas empresas son firmas de mucho mayor tamafio (principalmente oriundas de Buenos Aires)
para las cuales las compras recibidas de parte de las empresas de la Ciudad de Cordoba no son
muy significativas ni determinantes. Por lo cual la capacidad para negociar precios, plazos de

pagos, etc. es realmente muy limitada.

Poder de negociacion de los clientes

En el sector analizado el 80% de las empresas son pequefios productores de zapatos que

fabrican cantidades que oscilan entre los 40 y 200 pares diarios.

Estos tienen un margen de negociacion medio ya que, por un lado, aunque no demanden

grandes cantidades existe la amenaza de las bases de plastico como producto sustituto que sirven
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como condicionante. Ademas, existen otras fabricas en el sector que producen los mismos
productos, aunque sean de distintas calidades.

Por otro lado, el plazo de pago que se les da en general es de 60 dias. Los precios son en
funcién de la cantidad comprada, por lo cual si las cantidades compradas son bajas el precio
dificilmente pueda ser muy negociado.

El 20% restante corresponde a empresas grandes que demandan la mayor parte de la
produccion, este tipo de empresas solicitan plazos de pago de hasta 120 dias con pago de
cheques. Se realizan descuentos de hasta un 10% sobre el precio del producto si la compra del
mismo es una cantidad considerable.

Los clientes grandes tienen un poder de negociacion alto sobre los precios y los plazos de
pago, ya que manejan volimenes muy grandes.

Se concluye que el poder de negociacion de los clientes es medio, por un lado existen una
gran cantidad de pequefios clientes los cuales debido a su baja capacidad de compra no cuentan
con la capacidad de imponer ningun tipo de condiciones mientras que por otro lado se
encuentran fabricas de calzado media y gran envergadura las cuales debido a la gran capacidad
de compra (tanto visto en cantidad de pares como en dinero) poseen un poder de negociacion

mucho mayor.

Rivalidad entre los competidores

En el sector estudiado se encuentra un pequefio nimero de competidores, ya que son solo
cuatro empresas, aun asi, se han producido conflictos entre estas en el pasado. Fabacal y Gerafon

a lo largo de los afios han tenido una relacién tensa que ha desembocado en una guerra de
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precios. Esto se debe a que producen productos de calidad y precio similar que apunta a los
mismos clientes (de gran volumen).

Todo Fondo por su parte busca diferenciarse entregando un valor mayor a sus clientes a
cambio de un precio superior, por lo cual no es agresivo con sus clientes.

Por otro lado, Procal al ser una empresa que se ocupa principalmente a otras actividades y
posee una produccion de fondos listos pequefia, busca diferenciarse haciendo productos de buena
calidad con un muy reducido nimero de clientes que mantiene desde hace un largo tiempo y no
produce grandes esfuerzos por lograr nuevos clientes por lo cual no se puede considerar un
competidor agresivo.

Con respecto al primer punto, todos los competidores se ven fuertemente amenazados
por las bases de plastico inyectadas, en el caso de Gerafon y Fabacal la amenaza es mayor debido
a que sus productos van dirigidos a calzados de un precio mas bajo (menos diferenciados) y
donde el precio cumple un rol vital, por lo cual su capacidad para competir es menor.

Por otro lado Procal y Todo Fondo también se ven fuertemente amenazadas pero debido a
que sus fondos listos son utilizados en zapatos de mayor valor donde la diferenciacién es muy
importante, muchos fabricantes se encuentran reacios a utilizar bases plasticas por lo cual
presumimos una amenaza de un nivel un tanto menor.

La amenaza de nuevos competidores es igual para todos los miembros, siendo esta
considerada “baja”, debido a lo especifico que es este sector.

El poder de negociacion con los proveedores es representado por dos numeros en el
sector, por un lado Gerafon, Fabacal y Todo Fondo poseen un poder de negociacidn bajo ya que
la mayoria de los proveedores son firmas de Buenos Aires de gran envergadura. Para estas

organizaciones las compras realizadas por las firmas de Cérdoba no representan un namero
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importante, por lo cual las condiciones como precio, plazos para pagos, etc. son muy dificiles de
modificar.

Para Procal el poder de negociacion sera incluso menor ya que sus volimenes de compra
son significativamente menores que las de los otros tres miembros del sector.

Con respecto al poder de negociacion de los clientes se concluye que Gerafon y Fabacal
cuentan un poder de negociacién bajo (4) ya que mayoritariamente venden sus productos a
fabricas de gran envergadura y baja calidad las cuales debido al volumen de pares que
representan tienen la capacidad de imponer las condiciones.

Todo Fondo cuenta con un poder de negociacion Medio (7) ya que divide su produccion
entre algunas fabricas grandes con las cuales posee un margen de negociacion menor y por otro
lado vende a una gran cantidad de pequefios fabricantes a los cuales se les puede imponer
condiciones.

Finalmente, Procal cuenta con un poder de negociacion Alto (8) ya que solo atiende a
pequefios fabricantes de calzado masculino a los cuales les entrega productos de una calidad y

terminacion superior a la que ofrecen los otros miembros del sector en este tipo de fondos listos.
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Ventajas Competitivas

Podemos identificar que las empresas que se encuentran en el sector marcan claramente
una diferencia en el enfoque que las mismas realizan para diferenciarse. Unas enfocan sus
acciones a ser lideres por el costo que ofrecen del producto en el mercado. Otras lo hacen a
través de la calidad del producto que ofrecen.

Este tipo de diferenciacion es facil de imitar por la competencia por lo cual no logra a
considerarse como una ventaja competitiva en todo su sentido.

Por el anélisis realizado del sector podemos inferir que la ventaja competitiva clave para
las empresas del sector, seria poder cumplir con los plazos de entrega de cada pedido. Esto es
algo que los clientes consideran de suma importancia y el sector no logra responder con este
requerimiento.

Otra ventaja competitiva que podemos identificar es la capacidad para elaborar productos
adecuados a las modas y tendencias que se avecinan con buen tiempo de anticipacion. Si una
fabrica logra un producto que agrade a sus clientes y a un precio razonable seguramente

garantizara una buena temporada de trabajo.

Impulsores de cambio o change drivers
Para este sector es de vital importancia lo que dicte la moda en la industria del calzado.
Hay temporadas que los productos se orientan mas hacia lo que puede proveer este sector

mientras que en otras ocasiones es relegado y los productos sustitutos adquieren mayor
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protagonismo. De este modo se pueden obtener grandes fluctuaciones en la demanda con
respecto de una temporada a otra.

Actualmente el calzado femenino no se encuentra fuertemente orientado al uso de fondos
listos de goma eva o madera, como sucedié en afios anteriores. Paralelamente los calzados de
hombre buscan diferenciarse con bases artesanales lo cual representa una oportunidad para los

fabricantes de fondo listo.

Conclusién del Analisis Externo

La empresa se encuentra insertada en un contexto adverso, la Republica Argentina
atraviesa una recesion. Se espera que la economia llegue a su piso en la primera mitad del
comience a recuperarse en el segundo semestre del 2019. Con esto se pronostico un paulatino
crecimiento en el consumo Y la inversion.

Se vaticina una reeleccion de Mauricio Macri como presidente de la Argentina, lo cual
traera calma a los mercados y acreedores del sector publico. Esto dara mayor estabilidad por los
afios venideros.

La importacion de bienes de consumo y de inversidn, continuara siendo abierta y flexible.
Paralelamente se espera que el tipo de cambio se mantenga “alto” lo cual otorgard mayor
competitividad frente a los productos externos y abrird la posibilidad de exportacion en
determinados rubros.

La inflacion continuara siendo un tema central en la vida de los argentinos, pero

comenzara a descender a partir del 2019.
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El gobierno seguira con su politica de intentar disminuir los costos laborales para lograr
mayor competitividad.

El clima continuard virando hacia veranos mas extensos e inviernos mas braves de
acuerdo al calentamiento global, esto afecta al calzado debido a las dos temporadas que se llevan
a cabo cada afo (invierno y verano).

La tecnologia empujara los procesos a ser mas automatizados, cada mes serdn mas
comunes la impresion 3D y el Ecommerce continuara creciendo agresivamente en nuestro pais.

Se espera que el consumo de calzado comience a repuntar a partir de la segunda mitad del
afio 2019 y continue en ascenso en los afios siguientes.

La principal amenaza a la que se enfrenta la empresa y sus competidores son las bases de
inyeccion plastica. Estos productos son un sustituto con un precio sensiblemente inferior y cada
vez simulan mejor los atributos de los fondos listos.

Otra desventaja realmente importante es la poca capacidad de negociacion con los
proveedores, ya que estas son organizaciones de un tamafio mucho mayor.

Con respecto a sus competidores, Todo Fondo se encuentra bien posicionado. Sus
productos son percibidos por el mercado como de mayor calidad que los de sus competidores.

Actualmente no existe una fuerte moda femenina orientada al uso de bases artesanales, no
obstante esto si se puede apreciar en los calzados masculinos. Es casi imposible prever si en los

proximos afios la moda orientara el consumo a los fondos listos.
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Andlisis FODA

Luego de realizar el andlisis externo, se extraen amenazas y oportunidades, y del analisis

interno las fortalezas y debilidades de la organizacién. A continuacion son presentadas las

mismas.

Fortalezas

Excelente reputacién en el rubro

Sélida situacion financiera

Amplio crédito con proveedores.

Excelente ubicacion

Calidad de productos superior a la competencia
Se encuentra registrada como importadora

Buen margen de ganancia.

Oportunidades

Es un rubro enorme, con gran cantidad de fabricas.

Mayores facilidades para importar maquinaria y materias primas

Debido a la crisis, mas empresas cambian de proveedores por un mejor precio.

No existe un fabricante de bases plasticas de moda en Cordoba Capital.

Tendencia al uso de fondos listos en calzados de hombre.

Debilidades
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e Ausencia de planificacion estratégica

e Falta de un software de administracion y gestion.
e Mision y Vision sin formalizar

e Debil promocion de ventas

e Demora excesiva en entregas.

e Precio mayor a la competencia.

Amenazas
e Creciente utilizacion de bases plasticas.
e Plazos de cobro cada vez mas prolongados
e Guerra de precios entre competidores por la crisis econdmica.

e Cada vez mayores dificultades para conseguir mano de obra calificada.

Una vez identificadas estas variables, se prosigue a enfrentar las Fortalezas y Debilidades
internas de la organizacion, con las Oportunidades y Amenazas del entorno. De esto surgen

cuatro grupos de posibles estrategias a afrontar por parte de Todo Fondo.

Estrategias FO

Aprovechar la excelente reputacion y calidad de la empresa y comenzar a visitar con

fines de venta a posibles
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Conclusiones Diagnésticas

La organizacion sufre de su falta de formalizacion de principios estratégicos y
planificacion. La empresa no podra, ni sabra avanzar si quienes estan al frente de ella no deciden
este camino, lo comunican y trabajan en funcién de él.

En este contexto negativo en el cual se encuentra la industria del calzado, el Unico modo
de lograr mayores ventas es con una promocion de ventas mas agresiva, disminucion de costos y
mejora en plazos de entrega. De este modo la fidelizacion de los clientes ser4 un hecho, y
haciendo uso de la excelente reputacion de la organizacion, serd mas sencillo lograr nuevos
compradores.

La flexibilidad en la importacion, otorga la posibilidad de eliminar intermediarios en
materias primas y mejorar costos. Paralelamente permite comprar maquinaria del exterior y
optimizar procesos. Todo esto es crucial a la hora de disminuir costos.

La enorme y creciente amenaza que representan las bases plasticas, pueden convertirse en
una oportunidad si la organizacion comienza a producir estos productos. Seria el Unico oferente
de la ciudad, ademas, dispone de los clientes, medios econdmicos y reputacion en el rubro para

comenzar a vender.

70



CapitL
Introduccion y fu

lo 4
ndamentacion

de la pro

puesta

71



Introduccién de la propuesta

Luego de efectuar el diagndstico situacional de la empresa, se han evidenciado
determinadas falencias, ausencias y aspectos que deben ser mejorados.

En primera instancia se ha evidenciado que la empresa no posee definida su mision,
vision ni cuenta con un organigrama. Es de vital importancia el definir estos dos primeros items,
con el fin de explicitar que la organizacion desea ser, y como piensa lograrlo. Mientras que con
el organigrama dejara en claro las areas existentes y se podran identificar mas facilmente las
responsabilidades y dependencias de cada area.

Actualmente la organizacion no emplea un software en sus tareas administrativas. Esto es
un error, ya que la existencia de una herramienta como esta reduciria el tiempo para llevar a cabo
las tareas, brindaria mayor seguridad a la informacién (buckup en la nube), mejoraria el control
del stock y lo més importante, permitiria acceder a informacion y estadisticas valiosas en poco
tiempo lo cual seria empleado en herramientas y apoyaria la toma de decisiones de la gerencia.

Considerando que la organizacion se encuentra en una situacion en la cual las bases
plasticas (producto sustituto) hacen que disminuya las ventas de sus fondos listos, es importante
que la empresa comience a comercializar nuevos productos, con el fin de suplir esta baja.

Con respecto a los recursos humanos de la organizacion, no existe un sistema de
reconocimientos ni premios por desempefio, por lo cual los trabajadores no poseen estimulos
significativos para ser mas productivos. El revisar este item es fundamental con el fin de lograr
mayor productividad y empleados méas conformes.

Se ha evidenciado que los esfuerzos de venta de la empresa, son escasos. Normalmente

espera que los fabricantes de calzados se acerquen a la misma para desarrollar los nuevos
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productos y no existe una pro actividad por parte de Todo Fondo. Es imperioso que la empresa

salga a “la calle” a buscar nuevos clientes y oportunidades.

Considerando todos estos items, se establecen los objetivos del Plan Estratégico a

proponer.

Objetivos

Los objetivos de la propuesta seran:

-Definir bases estratégicas de la organizacion y comunicarlas a todos los miembros de la

organizacion, antes de febrero del 2019.

Es elemental plantear estos principios que hacen a la razon de ser de la empresa y que
sirven de punto de partida a cualquier plan a futuro de la organizacion. El organigrama es
necesario para comprender areas y dependencias de la organizacion, y explicitar dependencias y

a quien responde cada miembro.

-Definir una estrategia de comercializacién que permita incrementar las ventas un 25%

anual hasta el afio 2021.
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Teniendo en cuenta que el sector atraviesa un periodo de recuperacion y que existen
oportunidades para incrementar las ventas, Todo Fondo debe centrar esfuerzos en llevar a cabo
esto.

-Lograr incrementar la rentabilidad de la organizacién en un 3% anual hasta el afio 2021.

Basado en el aumento en las ventas producto de la estrategia de comercializacién

mencionada en el 2do objetivo.

-Optimizar procesos administrativos y generar fuente de informacion confiable y agil,
que brinde recursos para el desarrollo de herramientas y apoyo de toma de decisiones antes de

diciembre del 20109.

Uno de los grandes problemas de Todo Fondo, es que al poseer todas sus actividades
administrativas fuera del formato digital dificulta de gran manera en poder obtener informacién
sobre distintas indoles como lo son ventas por cliente, ventas por articulo, disponibilidad de
fondos por fecha, historial de precios, etc. Lo cual es elemental para poder tomar decisiones en el

dia a dia y en el largo plazo.
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Capitulo 5
Etapa Estrategica
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En el presente capitulo se detallan las estrategias llevadas a cabo para cumplir los

objetivos, y los programas que se desarrollaran para cada una de ellas.

Objetivo N° 1

-Definir bases estratégicas de la organizacion y comunicarlas a todos los miembros de la

organizacion, antes de febrero del 2019.

Estrategia para objetivo N°1

Luego de definir que “desea ser” la organizacion con los duefios de la misma se

proseguira a Definir vision y mision de la empresa. Paralelamente serd desarrollado el

organigrama de la organizacion, el cual describira la estructura de Todo Fondo, areas y

jerarquias.

Objetivos N° 2y N° 3

-Definir una estrategia de comercializacién que permita incrementar las ventas un 25%

por afio hasta el 2021.

-Lograr incrementar la rentabilidad de la organizacién en un 3% anual, hasta el afio 2021.
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Para llevar a cabo el ambicioso incremento de las ventas en un 25% por afio y en un plazo

de 3 afios, se recurrira a una serie de acciones en 3 frentes.

1. Se recurrira a la estrategia genérica de Porter, “Liderazgo en costos”. Esfuerzos seran
orientados a disminuir costos en materias primas y mano de obra. Se desarrollaran programas
con el fin de importar materias primas directamente desde origen y generar un plan de premios
por productividad con el fin de lograr mayores rendimientos por trabajador y asi disminuir costos
en mano de obra. A medida que la venta incremente y se adquiera mayor escala, los costos

disminuiran incluso mas.

2. Se considera importante ampliar los productos que ofrece la organizacion,
ensanchando la cartera actual de manera de poder atender a los clientes ya actuales con nuevos
productos, que estos ya estan consumiendo y que obtienen de otros proveedores.

Considerando la oportunidad de convertirse en el primer fabricante de bases plasticas de
la ciudad de Cordoba se desarrollara un programa con el fin de importar una maquina inyectora
de plastico desde el exterior, la cual permitird ofrecer un nuevo producto a clientes actuales y

potenciales de la organizacion.

3. Desarrollo de programa que paute responsable y régimen de visitas venta a clientes

actuales y potenciales, con el fin de aumentar sensiblemente la promocion de venta de la

organizacion.
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El objetivo de aumentar la rentabilidad en un 3% anual hasta el afio 2021, serd un

producto de todas estas acciones descriptas y el consecuente aumento de las ventas.

Objetivo N° 4

-Optimizar procesos administrativos y generar fuente de informacion confiable y agil,
que brinde recursos para el desarrollo de herramientas y apoyo de toma de decisiones antes de

diciembre del 20109.

Se plantea mediante un programa, la implementacion de un software de gestion integral
que permitird procesar las tareas administrativas con una mayor velocidad y disminuira la
cantidad de errores humanos. Por otro lado, y siendo lo méas importante, permitird que se
obtengan una gran cantidad de datos agregados sobre distintas areas de la organizacion. Sera
posible acceder con enorme velocidad a estadisticas valiosas y serviran como base a decisiones
gerenciales de muy variada indole, desde las del dia a dia, hasta las de largo plazo y que trazan el

futuro de toda empresa.
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Capitulo 6:
Propuesta
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Programas

Con el fin de cumplir los objetivos propuestos y aplicar las, se propondran una serie de

programas que se encuentran detallado a continuacion.

Estrategias

Nombre del Programa

Objetivos Tacticos

Estrategia para alcanzar
Objetivo N°1

“Sentando las bases”

- Definir Mision y Vision de la
empresa antes de abril del 2019.
-Definir  Organigrama de la
Empresa antes de abril del 20109.

Estrategia para alcanzar
Objetivo N°2 y N°3

“Bases plasticas”

-Incorporar una nueva maquina
que pueda utilizarse para inyectar
bases plasticas antes de agosto
del 2019.

-Capacitar al personal para la
utilizacion de inyectora plastica
antes de octubre del 2019.
-Comenzar a  inyectar vy
comercializar bases plasticas en
diciembre del 2019.

“Importando”

-Importar materiales para
plantillas de armado antes de
noviembre del 2019.
-Importar maquinaria antes de
noviembre del 2019.

“Incentivados”

-Generar espacios extra laborales
para identificar necesidades del
personal antes de finalizar 2018
-Implementar un sistema de
premios por desempefio
productivo diciembre de 2018.

“Contacto Continuo”

-Definir una lista de fabricantes
de calzados clasificados por tipo
antes de noviembre del 2019.
-Instaurar un régimen de visitas
programadas Yy constantes a
clientes antes de diciembre del
2019.

-Capacitacion al personal
administrativo para la utilizacion
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Estrategia para alcanzar
Objetivo N°4

“Oficina 2.0”

del nuevo software antes de mayo
del 2019.

-Implementar  un software de
gestion antes de Junio de 2019.

Programa N° 1

Tabla N° 8: Descripcion programas

(Fuente: elaboracion propia)

Nombre: “Sentando las bases”

Sinopsis

Este programa plantea definir la Mision, Vision y Organigrama de la empresa, ademas de

desarrollar Manuales de Funciones, con el fin de poder organizar estructuralmente a la misma en

cuanto a la definicidn de funciones de cada puesto de trabajo.

Objetivos del programa

-Definir Mision y Vision de la empresa antes de abril del 2019.

-Definir Organigrama de la Empresa antes de abril del 2019.
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Responsable del Programa

El programa sera llevado a cabo por el hijo menor del duefio de la organizacion.

Grado de Viabilidad

Organizacional: Las condiciones organizacionales estan dadas para comenzar a trabajar,
contando con un apoyo Yy entusiasmo por parte del gerente de la empresa.

Financiera: La empresa cuenta con los recursos financieros para implementar dicho
programa, ya que los gastos seran minimos (referidos a la comunicacion).

Técnica: La empresa cuenta con las capacidades técnicas necesarias para llevar a cabo el
programa, ya que entendemos que se poseen los conocimientos minimos requeridos para

implementarlo.

Fecha de Inicio
Se define como el dia para el comienzo de las actividades del programa el lunes 1 de

febrero del 2019.

Actividades

Se determinara una primera reunion con el gerente de la empresa en la primera semana de
febrero del afio 2019 con el fin de manifestar de qué se trata el programa a desarrollar y el
cronograma de actividades del mismo.

Se mostrarda al duefio de la empresa la misién, vision y organigrama confeccionados para

Todo Fondo. Estas herramientas fueron desarrolladas de acuerdo al relevamiento realizado
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previamente, lo cual incluyé entrevistas y encuestas. Se expresaran las virtudes que otorgaré a la
empresa poseer estas herramientas correctamente definidas y comunicadas dentro de la

organizacion.

En esta reunion, luego de entregar la informacion, serd un encuentro siguiente para dentro

de dos semanas. Esto serd con el fin de darle tiempo al Gerente General que analice lo propuesto.

La segunda reunion se efectuard dos semanas luego de la primera, el 15 de Febrero
aproximadamente. En esta reunion se conversard con el duefio de la empresa si existe algun
cambio que éste quiera efectuar o consultar. En caso de que todo se encuentre correctamente, se
proseguira a trabajar en la comunicacion de la mision, vision y organigrama de la empresa.

Las tres hojas A3 que poseeran la mision, vision y el organigrama de Todo Fondo, seran
impresas y enmarcadas, dos semanas mas tarde (la primer semana Marzo) los responsables del
programa volveran a la empresa con dichas impresiones ya enmarcadas. Se colocard una copia
de éstas en la oficina donde se reciben a clientes y proveedores, mientras que otra copia se
colgara en el ingreso al area productiva de la empresa. Y por ultimo una copia ira al comedor de
los trabajadores.

Previamente a colgarlas, sera muy conveniente reunir a todos los integrantes de la
organizacion para explicar el significado de estas herramientas definidas, ademas de su gran
importancia.

Gerente General, Empleado Administrativo y Encargado de las Plantillas, mientras que se
confeccionaran 10 para los empleados de los Fondos Listos y cinco para los Empleados de las

Plantillas. Estos numeros se definen teniendo en cuenta la cantidad de trabajadores que hay para
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entregarles a cada uno de ellos y considerando que quedan algunos en poder del empleador para
futuros integrantes de la organizacion, de todos modos se haran entrega de los archivos por
medio de un pen drive para que la empresa los mantenga en su poder y pueda imprimir nuevas

copias si es necesario.

Misién a formalizar y comunicar

“Producir fondos listos y plantillas de alta calidad para fabricantes de calzado, orientando

todos los esfuerzos a la progresiva fidelizacion de estos y satisfaciendo las necesidades de los

integrantes de la organizacion en el proceso”.

Vision a formalizar y comunicar

“Ser el mayor fabricante de fondos listos y plantillas del interior del pais, buscando un

crecimiento sostenido y sustentado en los valores de la empresa”.

Organigrama

Luego de observar y analizar la organizacion se propone el siguiente organigrama:
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Gerente

General
Estudio
Contable
[ | ! -
Produccion Administracion Ventas RR.HH Compras
- Fondos I_ Depasita
— Plantillas

lustracién N° 1: Organigrama

Etapa Presupuestaria

Valor monetario y no monetario que sera necesario para llevar a cabo este programa.

(Fuente: Propia)

Imprimir Mision, Vision y Organigrama de la empresa en hojas A3 papel fotografico = $

300

Tres enmarcaciones en madera con un vidrio para dichas hojas = $ 900

Total = $1.200

Por otro lado se dispondran de 5 horas en total para el desarrollo de las reuniones

programadas.
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Mecanismos de Control

Se realizara una encuesta al personal con el fin de conocer si fue posible asimilar cuél es

la mision y vision de la empresa, ademas de ver si pueden identificar el lugar que ocupan dentro

del organigrama y las funciones especificas que deben cumplir dentro de la organizacién. La

encuesta se realizara el mes posterior una vez finalizado el programa.

Diagrama de Gantt

Actividades a desarrollar Febrero Marzo
Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem
7 8 9 10 11 12 13 14 15

Presentacién del programa al gerente
Aprobacion del material

Confeccion de cuadros

Presentacién de Misidn, Vision y
Organigrama

Tabla N°9: Diagrama de Gantt Programa N°1

(Fuente: Propia)
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Programa N° 2

Nombre: “Bases plasticas”

Sinopsis
Este programa pretende con la incorporacion de la nueva maquina desarrollar bases de

plastico de diferentes disefios. Y poder incorporar una nueva opcion a los clientes.

Objetivos del programa

-Incorporar una nueva maquina que pueda utilizarse para inyectar bases plasticas antes de
Agosto del 2019.

-Capacitar al personal para la utilizacion de inyectora plastica antes de Octubre del 2019.

-Comenzar a inyectar y comercializar bases plasticas en Diciembre del 2019.

Responsables

Los responsables del desarrollo del programa sera el hijo mayor del propietario de la

empresa, ya que él es la persona que posee mas conocimientos sobre maquinaria.
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Grado de viabilidad

Es totalmente factible la incorporacion de la maquina ya que los duefios de la empresa
entienden que considerando las tendencias en el mercado es necesaria la incorporacion de bases
plasticas a la cartera de productos.

Por otro lado, la organizacion posee experiencia importando maquinaria previamente

(méquina de corte laser) por lo cual es factible el realizar esto nuevamente.

Factibilidad financiera
La empresa se encuentra en condiciones para afrontar economicamente el programa al

cual hacemos referencia. Mas alla que sea un programa de una gran inversion.

Factibilidad técnica

El programa no requiere conocimientos especificos para el desarrollo del mismo, es
posible realizarlo en tiempo y forma.

Actividades

Comenzaran las actividades el martes 1 de marzo, ese dia se realizara una reunion con los
miembros de la organizacidn para platicar sobre el programa. Teniendo en cuenta lo complicado
que es adquirir una maquina de estas caracteristicas, serd positivo comenzar con este programa lo
antes posible.

En esta reunidn se hablara sobre la necesidad de la empresa de comenzar a inyectar bases

plasticas, debido a la inclinacion del mercado hacia este tipo de productos que ha llevado a que la
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empresa disminuya su produccion de fondos listos en el dltimo tiempo. Este es el momento para
realizar esta importante inversion y comenzar a ofrecer este tipo de productos.

En esta reunion se explicara el cronograma de actividades y las consideraciones generales
del programa. Se da por hecho que los miembros de Todo Fondo se interesardn con este
programa, ya que ellos en esta instancia también comprenden la necesidad de dar un cambio. La
primera actividad serd buscar informacion sobre la maquina a comprar. Se encuentra que por
motivos de precio y el tipo de maquina necesaria la opcién mas apropiada sera de procedencia
china, lo que resta definir es de que fabricante serd adquirida.

El dia de la primera reunion se pautara que por la proxima semana se proseguira a buscar
informacion con el fin de definir qué maquina comprar y que otros complementos seran
necesarios. También serd necesario comenzar contactos con el agente en China que presto
servicios en la experiencia de importacion anterior de Todo Fondo. Se pautara una reunion para
dentro de una semana.

El 14 de marzo se realizard una segunda reunion en la cual se definird la maquina y
complementos necesarios para la maquina. Por experiencia de Todo Fondo, el incorporar una
maquina del exterior es un proceso que toma alrededor de cuatro meses.

Una vez definida la maquina se proseguira al comienzo de los tramites relacionados a la
compra: presentacion de papeles por parte de despachante principalmente, posterior pago y
coordinacion con el agente en China. Estos diversos tramites tomaran aproximadamente tres
semanas.

En caso que todo se lleve a cabo segun lo esperado, la maquina llegara a la empresa la
primera semana de Junio aproximadamente. Para entonces ya se debe haber definido el sitio

donde sera colocada y reorganizado parte del layout. Por otro lado también serd necesario
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realizar cambios en el aspecto eléctrico de la empresa, ya que esta maquina consume una gran
cantidad de energia. Estés actividades deben realizarse durante el mes de Mayo. En esta misma
fecha sera importante que se comience a buscar informacion sobre una persona capaz de instalar
la maquina y que pueda brindar capacitacion sobre el uso de la misma.

Durante el traslado de la maquina constantemente los miembros de la organizacion se

interiorizaron con respecto a la fabricacién de matrices, segtn la informacién obtenida las

mejores opciones para este item se encuentran en Brasil, mas precisamente en la ciudad
de Novo Hamburgo. Serd importante el comenzar a realizar contactos con estos
fabricantes, los cuales se desarrollaran en la segunda y tercera semana de Mayo. Por otro
lado, en este mismo periodo se contactard a proveedores de plastico y cajas: los nuevos
proveedores que seran necesarios para este negocio. Para la compra de plastico no sera
necesario un desembolso de dinero inmediato, ya que por su trayectoria en el rubro Todo

Fondo obtendra cuenta corriente enseguida.

En el momento que se comunique que la maquina esté proxima a llegar a la Ciudad de

Cordoba se contratara una grda que nos permita posicionar la maquina en su lugar definitivo, ya
que esta es realmente muy pesada. Esto se llevara a cabo en la ultima semana de Mayo
aproximadamente.
En la primera semana de Junio, aproximadamente, la maquina dejara el depdsito fiscal y se
dirigird a la empresa, donde se aguardara su llegada junto a la gria que la retirara del camién y la
posiciona en el lugar previamente asignado dentro de la organizacion. En los dias previos a la
nacionalizacion de la maquina sera necesario abonar todos los impuestos y cargos pertinentes.

En la segunda semana de Junio se proseguird a instalar la maquina con el especialista

contratado. En las dos semanas siguiente se proseguira a realizar una capacitacion en el uso de la
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maquina a los miembros de la organizacion y los trabajadores que se considera que en un futuro
trabajaran en la maquina.

Una vez que poseamos la maquina se proseguira a trabajar con el fin de conseguir las
matriceria pertinentes para la maquina, no se propone el comprar estos elementos antes de que la
inyectora llegue a destino, debido a su alto costo y la necesidad de poder chequear
empiricamente que compraremos las matrices correctas para la maquina. Por lo cual durante
aproximadamente un mes la organizacién deberda abocarse a esta actividad, siendo incluso
factible que integrantes de la organizacion deban viajar a Brasil.

Una vez que lleguen las matrices a la empresa, ésta estara lista para comenzar a salir a
vender y producir sus productos. Si todo marche segun lo estimado deberia estar en condiciones
de producir y vender sus productos en la Gltima semana de Julio, en un momento oportuno

considerando la temporada de verano.

Etapa Presupuestaria

Segun la informacién que poseemos el costo de ingresar una maquina de inyeccion
plasticas y otros complementos como (torre de enfriamiento, molino, etc.) serd de alrededor de
$1.800.000. Esto incluira ademas los impuestos, el costo de trasladar la maquina y otros gastos
menores. De este monto se realizara primero un desembolso de alrededor de $1.200.000 a la hora
de comprar la maquina y el resto seran impuestos, flete y cargos a abonar cuando esta llegue.

Por otro lado las modificaciones de indole eléctrica que deberéa realizar la empresa, con
los cuales pasara a formar parte de la categoria de “grandes consumidores seran de $25.000

pesos aproximadamente.
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La compra de la cantidad minima de cajas personalizadas (unas mil) costard

aproximadamente $25.000.

Contratar una grda y el camién para trasladar la maquina costara unos $10.000
aproximadamente.

Por Gltimo las matrices: segun lo platicado previamente, en una primera instancia Todo
Fondo debera abordar el mercado con al menos 1 modelo de base de dama. El costo estimado es
de $200.000.

Ademas tendremos en cuenta un viaje a Brasil con el fin de comprar las matrices, este
viaje definiremos en un costo de $20.000 aproximadamente.

El especialista que ayudara a instalar la maquina cobrara $10.000 aproximadamente.

Total= $2.090.000

Vale aclarar que en este costo no se incluye algunos nuevos proveedores y las compras a
estos, debido que eso es relativo aunque debe ser tenido en cuenta. Por otro lado seran necesarias
una gran cantidad de horas para buscar informacion, nuevos proveedores, reorganizar un sector
del area productiva, etc.

Mecanismos de control

El modo de controlar por parte del responsable sera el controlar que las acciones se lleven
en el tiempo y forma definido previamente, aunque vale aclarara que lamentablemente muchas
de estas actividades no dependen de Todo Fondo sino de otros factores, por ejemplo el tiempo de

traslado de la maquina.
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Diagrama de Gantt

Actividades a

desarrollar Marzo Abril Mayo Junio Julio
1 11| 1| 1] 2| 2] 2 2 2 3
3|1 4| 5| 6| 7| 8 0| 1| 2] 3 5| 6 0

Presentacion
de programa

Busqueda de
info. de la
maquina

Definicion de
magquina a
comprar

Tramites
varios

Cambios:
Eléctricos,
Layout

Contacto
especialista

Busqueda de
proveedores

Contacto con
matriceros

Busqueda de
grua

Llegada de
maquina

Instalacion de
maquina

Capacitacién

Adquisicion de
matrices

Inicio de
produccién

Tabla N°10: Diagrama de Gantt Programa N°2

(Fuente: Propia)
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Programa N° 3

Nombre: “Importando”

Sinopsis
Este programa plantea que la organizacion elimine intermediarios en la compra de
materiales de plantillas (importados) y los ingrese al pais por su cuenta. Por otro lado contempla

la importacion de maquinaria con el fin de mejorar la produccion.

Objetivos del programa
-Importar materiales para plantillas de armado antes de Noviembre del 2019.

-Importar maquinaria antes de Noviembre del 2019.

Responsable
El responsable del desarrollo de programas sera el hijo mayor del propietario de la

organizacion.
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Grado de viabilidad

Factibilidad organizacional

Es factible la importacion ya que la organizacion esta registrada adecuadamente ante el

estado para realizar este tipo de operaciones.

Factibilidad financiera

La organizacion cuenta con el capital financiero para llevar a cabo una compra de gran

cantidad de materiales y también de la maquinaria considerada.

Factibilidad técnica

El programa no requiere conocimientos especificos para el desarrollo del mismo,

consideramos que es posible realizarlo en tiempo y forma.

Fecha de inicio

Primera semana de Febrero del 2019.

Actividades

En la tercera semana de Febrero le planteare a los duefios de la organizacion la
posibilidad de importar materiales para plantillas de armado y tres maquinas que permitan

mejorar los tiempos productivos (Cambradora , Colocadora de ojalillos automatica, horno de

secado) .
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Actualmente la organizacién compra estos materiales a un importador de la Ciudad de
Buenos Aires por lo cual hablaremos con los propietarios de la posibilidad de eliminar este
intermediario con el fin de acceder a materias primas de menor costo.

Con respecto a la maquinaria, al ser de una tecnologia actual, permitird mejorar
cuantiosamente los tiempos de produccion.

Se realizard una semana después para conocer si los duefios de la empresa desean
implementar el programa planteado, de ser asi la organizacion deberd embarcarse en la busqueda
de posibles proveedores. Estos materiales y maquinarias provienen principalmente de Brasil y
China, por lo cual buscaremos fabricantes de esos paises.

El método de busqueda consta en realizar una investigacion en internet, primero se
comenzard intentando contactar a las marcas que ya se conocen de estos productos mediante una
busqueda de internet y envio de emails con preguntas sobre calidades, precios, etc. Mientras que
con respecto a la maquinaria, se buscara contactar una empresa china Ilamada Dashun, de la cual
la organizacion ya posee maquinaria. Se tomara como referencia a esta empresa para investigar
las opciones del mercado.

Por otro lado, los duefios de la organizacion viajan anualmente a la feria de calzado
“Fimec”, la cual se lleva a cabo en la ciudad de Novo Hamburgo en el estado de Rio Grande do
Sul, Brasil. Este evento es uno de los mas grandes del mundo en su clase, en €l se hacen presente
una gran cantidad de proveedores de diversos paises por lo cual serd una excelente oportunidad
para interactuar con oferentes de los productos necesitados.

Considerando esto, sera propuesto que las dos primeras semanas de Marzo los integrantes

de la organizacion se ocupen de enviar emails a posibles proveedores. Mientras que en la tercera
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semana de Marzo viajen a la exposicion en Brasil y en ella continden con la busqueda entre los
expositores.

La cuarta semana de dicho mes se decidird a qué empresa realizar la compra, los articulos
y cantidades a adquirir. Por otro lado se contactara al despachante de aduana de la empresa para
que inicie los tramites pertinentes.

Desde que se inicien los tramites por parte del despachante y se lleve a cabo el pago a
través del banco habran pasado las dos primeras semanas de abril.

El tiempo que existird entre que el proveedor reciba el pago y el pedido llegue a Todo
Fondo serd muy variable, ya que se ha definido si la mercaderia llegard desde Brasil o China
(mayor tiempo por flete maritimo). De todos se tendra el mayor tiempo posible: dos meses, que
es la duracion aproximada si se compra al pais asiatico. Por lo cual se estimara la llegada de la
mercaderia para mediados de Mayo.

Teniendo en cuenta que la compra serd grande, serd necesario definir y acondicionar un
sitio dentro del galpon de la organizacion donde depositar la mercaderia, esta actividad la
Ilevaremos a cabo la primera semana de Mayo.

Con respecto a la maquinaria, como son de pequefio porte, no existirdn inconvenientes en
realizar su reemplazo por la que existente y de esta manera posibilita hacer la instalacion
facilmente.

Estimamos que en la tercera semana de Mayo la organizacion dispondra de la mercaderia
y tan solo restara efectuar los pagos por el transporte, honorarios al Despachante, impuestos y al

depésito fiscal. A esto lo efectuaremos entre la tercera y cuarta semana del mismo mes.
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Etapa Presupuestaria

Materiales
Los costos seran considerando la compra de 10.000 planchas de material de plantilla, lo

cual es lo que la organizacién utiliza en un afio aproximadamente.

Valor de la mercaderia;: $500.000

Maquinaria

Cambradora: $200.000
Maquina ojalilladora: $40.000
Horno secador: $110.000

Total: $350.000

Otros costos

Viaje a Brasil $20.000

Comision del Despachante: $25.000
Transporte: $160.000

Impuestos: $200.000

Deposito Fiscal: $12.000

Varios: $10.000

Total: $427.000
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Total

Considerando todos los costos el total sera: $1.277.000

Ademas de esta suma de dinero se debe considerar todas las horas que dispondra la

busqueda de proveedores, acondicionamiento del espacio fisico, etc.

Mecanismos de control

Considerando que la compra es un proceso que consta de numerosas actividades que se

ejecutan y llevan meses, un mecanismo de control sera que el responsable controle que las

actividades se lleven a cabo dentro de los plazos contemplados en el itinerario.

Actividades a desarrollar Febrero Marzo Abril Mayo
1|1 2| 2
7 71 8 1] 2

Primera reunion: Plantear
propuesta

Segunda reunion:
Confirmacién del programa

Busqueda de posibles
proveedores

Viaje en exposicion a Brasil

Elegir proveedor

Tramites relacionados a la
compra

Definicién y acondicionado
de sitio asignado

Llegada de mercaderia

Diagrama de Gantt

Tabla N°11: Diagrama de Gantt Programa N°3

(Fuente: Propia)
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Programa N° 4

Nombre: “Incentivados”

Sinopsis

Este programa pretende mejorar el clima laboral para obtener una mejor predisposicién
en las relaciones laborales y el desempefio de las tareas. Midiendo estos resultados a partir de
encuestas realizadas al personal, con el fin de saber si las acciones realizadas se encuentran bien

dirigidas.

Objetivos del programa
-Generar espacios extra laborales para identificar necesidades del personal antes de
finalizar 2019.

-Implementar un sistema de premios por desempefio productivo Diciembre de 20109.

Grado de viabilidad

Factibilidad organizacional

Segun el andlisis realizado hasta el momento en la organizacion, la misma se encuentra

en condiciones y su presidente muestra predisposicién para el desarrollo de los diversos

programas.
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Factibilidad financiera

La empresa se encuentra en condiciones para afrontar econdmicamente el programa al

cual hacemos referencia. Ademas que el mismo no genera una gran inversion.

Factibilidad técnica

El programa no requiere conocimientos especificos para el desarrollo del mismo, es

posible realizarlo en tiempo y forma.

Fecha de inicio: Octubre 2019

Actividades
Se realizara una reunién con los duefios de la empresa, con el fin de informar de que se
trata dicho programa y los aspectos positivos del desarrollo del mismo. Los aspectos a considerar
en esta reunién seran los siguientes.
-Generar espacios extra laborales para identificar las necesidades del personal.

-Implementar un sistema de premios por desempefio productivo.

En cuanto a generar espacios extra laborales para poder identificar las necesidades del
personal, se pretende que en un dmbito mas relajado se pueda escuchar a las personas lo que
opinan y pretenden de la organizacion. Ademas de poder acercarnos a sus historias personales

gue nos permiten entender un poco mas la realidad de cada empleado.
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Es muy importante realizar este tipo de actividades porque facilita a renovar el contrato
psicoldgico que se establece entre el empleado y la organizacion.
Se realizaran dos almuerzos con los empleados uno en la dltima semana de Octubre y

otro en la Ultima semana de Noviembre.

Con respecto a la implementacion de premios por desempefio productivo, como la
empresa tiene grandes demandas por temporadas se estableceran objetivos. Luego de finalizada
cada temporada se analizaran si todos los pedidos fueron entregados en un plazo acorde al
solicitado y la produccion respondio a dicha demanda. En caso de ser positivo se otorgard un
premio econdémico del valor de 10000 pesos al personal de mayor jerarquia y 8000 pesos a los

demas.

Etapa Presupuestaria

Premio por productividad por siete empleados $57.000.

Premio por productividad por dos empleados mayor jerarquia $20.000.

Almuerzo con empleados $10.500.

Costo del programa en primera instancia (afio 2019): $87.500.

Este programa debe ser adoptado e incorporado a la organizacion, por lo que debe ser
calculado el costo de esto hasta el afio 2021. Deben considerarse los aumentos productos de la
inflacion.

Costo del programa: $579.040
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Mecanismos de control

Se efectuaran unas pequefias entrevistas al personal para ver si hubo aceptacion por parte

del mismo al programa propuesto. De esta manera obtendremos una retroalimentacion para saber

si el programa cubre las expectativas.

Diagrama de Gantt

Actividades a desarrollar Octubre Noviembre
Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem
42 43 44 45 46 47 48 49 50

Presentacion del programa al gerente

Comunicacion formal del programa al
personal

Colocacién de recordatorios de
cumpleaiios

Primer almuerzo con los empleados

Segundo almuerzo con los empleados

Tabla N°12: Diagrama de Gantt Programa N°4

(Fuente: Propia)
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Programa N° 5

Nombre: “Contacto continuo”

Sinopsis
Definir una lista de clientes actuales y posibles, a los cuales se visitard periodicamente

con el fin de conocer sus necesidades y ofrecer productos.

Objetivos del Programa

-Definir una lista de fabricantes de calzados clasificados por tipo antes de Noviembre del
2019.

-Instaurar un régimen de visitas programadas y constantes a clientes antes de Diciembre

del 2019.

Responsable
El programa sera llevado a cabo por el hijo menor del Gerente, quien sera el encargado

de definir la lista de fabricantes de calzados y organizara el orden y frecuencia de las visitas.
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Grado de Viabilidad

Factibilidad organizacional

Segun el analisis realizado hasta el momento en la organizacién, se considera que la
misma se encuentra en condiciones y su presidente muestra predisposicién para el desarrollo de
los diversos programas.

Factibilidad financiera

La empresa puede afrontar sin problemas el programa ya que este no requiere de una

inversion importante ni mucho menos.

Factibilidad técnica

No existiran complicaciones técnicas para llevar a cabo un programa de este tipo.

Fecha de inicio

Segunda semana de Junio de 2019.

Actividades

La segunda semana de Junio se llevara a cabo una reunién en la cual se propondréa el
programa a los duefios de la organizacion. La intencién es demostrar la necesidad de la
organizacion por aumentar sus esfuerzos de ventas con el fin de aumentar estas en el futuro
cercano. Se explicara la idea de confeccionar una lista de fabricantes de calzado, tantos de

clientes actuales como de potenciales, en la cual estaran clasificados segun el tipo de zapatos
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que producen, qué nocion existe de tipos de fondos y plantillas utilizan y que ventas la empresa
les ha efectuado en el pasada. La intencion es comenzar a visitar a los miembros de esta lista con
cierta frecuencia con el fin de mantener un contacto cercano con el fin de promover productos e
interiorizar a Todo Fondo en las necesidades de su mercado. Se le otorgara una semana a los
duefios de la organizacion para que analicen la propuesta con el fin de decidir si desean aplicarla
0 no, Y si desean realizar algin cambio en la idea.

Se realizaré otra reunion la segunda semana de Junio con el fin de conocer la respuesta de
la organizacion. En caso de ser afirmativa se comenzara a trabajar en la lista de fabricantes de
calzado, la cual incluira:

e Clientes actuales

e Clientes del pasado

e Fabricantes con los cuales no se han concretado operaciones, pero de los cuales se
poseen buenas referencias.

Ademas se consultard a proveedores actuales de la organizacion (los cuales también
venden insumos a fabricantes de calzado) sobre posibles clientes a visitar los cuales son
desconocidos por Todo Fondo.

En la tercera semana de Junio se definira cuéles clientes seran visitados primero, quien
se encargara de hacerlo, en qué fecha sera efectuado y con cual frecuencia.

La cuarta semana de Junio se dara inicio al régimen de visitas, que es una época del afio
ideal para realizarlo ya que en esta época del afio los fabricantes comienzan a desarrollar sus
productos para la temporada de verano.

Luego de cuatro meses de visitas se realice un analisis sobre los resultados obtenidos:

nuevos contactos conseguidos, ventas concretadas, necesidades identificadas, etc.
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Este no es un programa que deberia desarrollarse por un tiempo determinado, debe ser

una filosofia que debe adoptar la empresa constantemente.

Etapa Presupuestaria

Los costos son considerados para 4 meses

Horas hombre destinadas en 4 meses: 6 hs. por semana, 96 en 4 meses = $24.000
Combustible: $6.000 aproximadamente

Total: $30.000

Estos costos corresponden a “un ciclo” del programa, por lo cual se considera que esta
proceso de acciones que lleva 4 meses debe recomenzar una vez terminado. Por lo tanto debe
considerarse el costo del programa hasta Diciembre del afio 2021, incluyendo aumentos
inflacionarios por periodo.

Costo total del programa: $244.056

Vale aclarar que no se consideran otros costos como podria ser el valor de las muestras

que seran entregadas a los fabricantes visitados ya que es complicado el inferir este nimero.

Mecanismos de control

El método utilizado sera el controlar que las visitas se realicen periddicamente y asegurar

que se destine el tiempo asignado previamente a estas actividades.
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Diagrama de Gantt

Actividades a
desarrollar

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

25| 26

27

28

29

30

31| 32

33| 34| 35| 36

37

38

39| 40| 41

42

43

44| 45| 46

Presentacion
de programa
Confeccion de
lista de
fabricantes

Definicion de
plan de visitas

Visitas

Analisis de
resultados

Tabla N°13: Diagrama de Gantt Programa N°5

(Fuente: Propia)
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Programa NUmero 6

Nombre: “Oficina 2.0”

Sinopsis
Utilizar un software de gestion que permita obtener informacion para facilitar las tareas y

sirva de apoyo para la toma de decisiones.

Objetivos del programa

-Capacitacion al personal administrativo para la utilizacion del nuevo software antes de
Mayo del 2019.

-Implementar un software de gestion antes de Junio de 2019.

Responsable del Programa

La persona responsable del programa sera uno de los hijos del duefio de la empresa. Este
se encargara de que las actividades se lleven a cabo segun lo pautado y ademas serd quien se
comunicara con la empresa que proveera el software. Por otro lado controlara que se lleven a

cabo los cambios en la oficina como corresponde.
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Grado de Viabilidad

Organizacional

Es viable desde este punto de vista, teniendo en cuenta que los miembros de la
organizacion consideran necesario realizar cambios con el fin de simplificar las tareas
administrativas y ademas ven un software como una posible fuente de buena organizacion para
tomar decisiones.

Financiera

No existiran dificultades financieras para implementar este programa.

Técnica

Tanto la encargada de la Administracion, como el resto de los integrantes de la familia
deberan ser capacitados para poder utilizar el programa, ya que este posee una gran cantidad de
opciones, funciones y aplicaciones. Debido a esto, para poder ser aprovechado en su maximo

potencial es necesario estar apropiadamente interiorizado en su uso.

Fecha de Inicio

La fecha del comienzo de las actividades del programa sera la segunda semana de Agosto

del 2019.
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Acerca del Software elegido

Debido a la envergadura de la empresa es ildgico el desarrollo de un software totalmente
a medida, considerando el costo y el tiempo que conlleva. Por lo cual la opcion ideal para la
empresa es un programa “enlatado” el cual tenga la posibilidad de amoldarse en algunos sentidos
a la necesidad de la organizacién por medio del desarrollo de algunos modulos.

Luego de indagar y recibir recomendaciones de otras organizaciones, se llegé a la
conclusion que la mejor opcion para la organizacion es contratar el software de gestién Flexxus.

Se trata de una empresa nacional que lleva mas de 10 afios de experiencia en el rubro.
Més de 1500 empresas han contratado sus servicios y posee oficinas en 6 ciudades de la
Argentina por lo cual estd comprobado que es una organizacion seria y capaz de brindar un buen

servicio.

Ademas de las funciones mas usuales de este tipo de programas como son la capacidad
de mantener cuentas corrientes de proveedores y clientes, cargas ventas y compras, etc. También
el software posee opciones mas especificas que hacen a una gestion virtual mas integral como

por ejemplo:

Anadlisis de Rentabilidad

Permite determinar la rentabilidad en un periodo determinado, por Rubro, Marca,

Sucursal, etc. y compararla con la rotacion y el inventario.
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Gestion Precios por Proveedor
Manejo de multiples proveedores por producto, con la posibilidad de actualizar los

precios de forma automatica desde un Excel.

Mddulo de Produccion

Para el control de costos del producto terminado y el control de stock de todos los
productos que forman parte del proceso productivo. Generacion de 6rdenes de produccion en
funcién de los pedidos de venta, control de estructuras de productos en miltiples niveles, costos

de Produccién, etc.

Planificacion de Requerimiento de Materiales (MRP)

Gracias a herramientas de simulacion se podra validar la disponibilidad de materia prima
para cumplir con una determinada orden de produccion, con la posibilidad de generar
automaticamente las Ordenes de Compra o los Requerimientos Internos de Compras en el caso
de faltantes.

Balance General Mensual

Gracias a este reporte podras visualizar un balance general de la empresa con una
comparativa mensual para que puedas analizar la evolucién de las cuentas contables durante todo

el ejercicio.

ES importante el hecho de que el programa cuenta con la capacidad de ampliarse con el
desarrollo de mddulos hechos a medida de las necesidades de la empresa. Estos se pagan aparte y

posee un tiempo de desarrollo.
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Una de las grandes ventajas de Flexxus es su capacidad de generar informes y reportes de
forma veloz con informacién de gran importancia para conocer la actualidad de la organizacion y
que serviran de apoyo para la toma de decisiones estratégicas.

Por otro lado, Flexxus se encarga de cargar todos los datos de la empresa en el programa
y ofrece 14 “clases” de capacitacion para los futuros usuarios en sus oficinas, las cuales estan

situadas en Humberto Primo al 843, Cérdoba Capital

Actividades

Lo primero a realizar, sera coordinar una reunién en la segunda semana de Abril del afio
2018, en la cual se explicara al Gerente General de Todo Fondo el programa “Oficina 2.0”.

En esta reunion sera propuesta la implementacion de Flexxus, exponiendo los beneficios
que el programa otorgara a la organizacion, su costo y lo necesario para su implementacion. Se
mostrard una version demo del software con el fin de que los integrantes de la organizacion
puedan experimentar y apreciar lo ofrecido por el soft.

En la tercera semana de Abril se definira si el software sera adquirido o no, en caso de
que la respuesta sea positiva se proseguira a contactar a la empresa y realizar el pago para poder
obtener el software.

Luego que se realice el pago, en la cuarta semana de Abril aproximadamente, se
consensuara un itinerario de las capacitaciones que se llevaran a cabo en la sede de la empresa
oferente del programa a las cuales asistiran los futuros usuarios. Por otro lado se trabajara en el

cargado de datos en planillas de Excel, ya que a partir de estos archivos los especialistas de
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Flexxus podran migrar los datos al programa. La informacion a cargar serdn nombres de clientes,
proveedores, articulos, etc.

En este periodo se instalara el soft en las dos computadoras de la empresa de modo que
queden en un estado listo para utilizar.

Las capacitaciones se efectuaran por un tiempo estimado de un mes, ya que son mas de
10 clases y que estas se llevan a cabo tres veces por semana. Es vital que durante este proceso los
capacitados destinen tiempo a practicar lo aprendido en las computadoras de la empresa ya que
de este modo las capacitaciones también serviran para evacuar dudas surgidas por el uso.

En la cuarta semana de mayo se estaran cargando los ultimos datos al programa, con el

fin de comenzar a utilizar el programa en su plenitud en la Gltima semana de Mayo.

Etapa Presupuestaria

El costo del Software elegido es de $70.000. Considerando que los propietarios de la
empresa son reacios al pago mensual, lo mas apropiado sera comprar una licencia permanente
del programa.

No obstante, también debe considerarse que los miembros de la empresa que sean
capacitados deberan movilizarse a la sede de Flexxus repetidas veces y destinar su tiempo, por lo
cual esto también supondra un costo para Todo Fondo.

En cuanto a inversion en equipos, la empresa cuenta con dos computadoras relativamente

nuevas y en buenas condiciones por lo cual no serd necesaria una inversion extra en este item.

114



Mecanismos de Control

En el proceso de implementacion, quien se defina como responsable se encargard de
supervisar que las capacitaciones se lleven en tiempo y forma, ademas de que los conocimientos
adquiridos sean puestos a prueba en précticas entre clase y clase.

El adquirir el programa es un paso muy importante para la organizacion, pero si los
integrantes de la misma no se comprometen a la carga constante de datos e informacion producto
de las actividades del dia a dia de la empresa, sera imposible para Todo Fondo gozar plenamente
de los beneficios de su inversion. Debido a esto el responsable debera encargarse de controlar
que toda la informacidn sea subida correctamente al programa. Lamentablemente en un principio
esta serd una actividad que tomara mucho tiempo, ya que dia a dia deberd controlar que las
compras a proveedores, pedidos ingresados, ventas, etc. estén correctamente asentado en el
software. Propongo que esto sea hecho diariamente por espacio de tres semanas y esperando que
en cuestion de tiempo con la practica y disciplina los usuarios se vuelvan mas especializados.
Sera pertinente una vez a la semana controlar que una determinada cantidad de pedidos, facturas,

etc. al azar esté cargado en el programa.
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Diagrama de Gantt

Actividades a desarrollar

Marzo

Abril

Coordinar reunion para propuesta de
Flexxus

Definir si el programa seré
adquirido

Contactar al proveedor y efectuar
pago

Consensuar itinerario de
capacitaciones

Capacitaciones

Cargado de datos en planillas de
excel

Instalar Software en computadoras
de la empresa

Practicar lo aprendido en
capacitaciones

Carga complementaria de datos

Puesta en marcha de Flexxus

Tabla N°14: Diagrama de Gantt Programa N°6

(Fuente: Propia)
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Etapa Presupuestaria

Estrategias Nombre del Objetivos Tacticos Presupuesto
Programa Total por | Total por
Plan Estrategia
Estrategia para - Definir Misién y Vision
alcanzar “Sentando las | -Definir Organigrama $1.200 $1.200
Objetivo N°1 bases”
-Incorporar una nueva maquina
que pueda utilizarse para
inyectar bases plasticas.
“Bases -Capacitar al personal para la
plasticas” utilizacién de inyectora plastica
-Comenzar a inyectar y $2.070.00
comercializar bases plasticas. 0
-Importar materiales para
plantillas de armado a
“Importando” | maquinaria $1.297.00 | $4.190.056
0
-Generar espacios extra laborales
Estrategia para para identificar necesidades del
alcanzar “Incentivados” | personal,
Objetivo N°2 -Implementar un sistema de
y N°3 premios por desempefio $579.040
productivo
-Definir una lista de fabricantes
de calzados
“Contacto | _|nstaurar un régimen de visitas
Continuo” prpgramadas y constantes a $244.056
clientes
-Capacitacion al personal
administrativo para la utilizacion
Estrategia para | Oficina 2.0 | ge| nyevo software $70.000 $70.000
alcanzar -Implementar un software de
Objetivo N°4 gestion
Total $4.261.296

Tabla N°15: Etapa Presupuestaria

(Fuente: Propia)
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Analisis Financiero
Evolucion de inversion por programa

Afio Estrategia 1 Estrategia 2 Estrategia 3 Total por mes
Plan 1 Plan 2 Plan 3 Plan 4 Plan 5 Plan 6
Mes 1 - - - - - - -
Mes 2 $1.200 - - - - - $1.200
Mes 3 - $1.200.000 $20.000 - - - $1.220.000
Mes 4 - - $850.000 - - $70.000 $920.000
Mes 5 - $270.000 $427.000 - - - $697.000
Mes 6 - $600.000 - - $6.000 - $606.000
Mes 7 - - - - $6.000 - $6.000
Mes 8 - - - - $6.000 - $6.000
Mes 9 - - - - $6.000 - $6.000
Mes 10 - - - $5.250 $6.000 - $11.250
Mes 11 - - - $5.250 $6.000 - $11.250
Mes 12 - - - $77.000 $6.000 - $83.000
Subtotal $1.200 $2.070.000 $1.297.000 $87.500 $42.000 $70.000 $3.576.700
Afo 1
Afio 2 Plan 1 Plan 2 Plan 3 Plan 4 Plan 5 Plan 6
Mes 1 - - - - $7.668 - $7.668
Mes 2 - - - $6.710 $7.668 - $14.378
Mes 3 - - - $6.710 $7.668 - $14.378
Mes 4 - - - - $7.668 - $7.668
Mes 5 - - - - $7.668 - $7.668
Mes 6 - - - $98.500 $7.668 - $106.168
Mes 7 - - - - $7.668 - $7.668
Mes 8 - - - - $7.668 - $7.668
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Mes 9 - - - - $7.668 - $7.668
Mes 10 - - - $6.710 $7.668 - $14.378
Mes 11 - - - $6.710 $7.668 - $14.378
Mes 12 - - - $98.500 $7.668 - $106.168
Subtotal - - - $223.840 $92.016 - $315.856

ARo 2

Afo 3 Plan 1 Plan 2 Plan 3 Plan 4 Plan 5 Plan 6

Mes 1 - - - - $9.170 - $9.170

Mes 2 - - - $8.025 $9.170 - $17.195

Mes 3 - - - $8.025 $9.170 - $17.195

Mes 4 - - - - $9.170 - $9.170

Mes 5 - - - - $9.170 - $9.170

Mes 6 - - - $117.800 $9.170 - $126.970

Mes 7 - - - - $9.170 - $9.170

Mes 8 - - - - $9.170 - $9.170

Mes 9 - - - - $9.170 - $9.170
Mes 10 - - - $8.025 $9.170 - $17.195
Mes 11 - - -- $8.025 $9.170 - $17.195
Mes 12 - - - $117.800 $9.170 - $126.970
Subtotal - - - $267.700 $110.040 - $377.740

Afo 3
Total por $1.200 $2.070.000 $1.297.000 $579.040 $244.056 $70.000 $4.261.296

Plan

Tabla N°15: Inversién pro programa

(Fuente: Propia)
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Utilidades estimadas con el programa

Utilidad Anual estimada | Ingresos con programas | Utilidad Anual Estimada | Diferencia Utilidad Valor real afio 2019
$ 3.629.629,63 $ 17.500.000,00 $ 4.537.037,04 $907.407,41 $907.407,41

$ 4.638.666,67 $ 27.956.250,00 $7.247.916,67 $ 2.609.250,00 $2.041.666,67

$ 5.547.845,33 $41.794.593,75 $ 10.835.635,42 $5.287.790,08 $ 3.459.490,74
Total $ 8.804.447,49 $ 6.408.564,81

Retorno de los programas propuestos

Tabla N°16: Utilidades estimadas

(Fuente: Propia)

Valor Nominal

Valor real afo 2019

Inversion total en programas

$4.261.296

$4.070.981,78

Utilidad total con programas

$ 8.804.447.49

$ 6.408.981,78

Tabla N°17: Retorno de programas

(Fuente: Propia)
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Considerando la inversion propuesta y las utilidades generadas (sin considerar los
efectos distorsivos de la inflacién), se pronostica un ROI del 57%, siendo extremadamente
importante notar que en el 3er afio se recuperaria todo el dinero invertido. Teniendo en cuenta

esto, a partir del proximo afo el ROI aumentaria drasticamente.
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Capitulo 8
Conclusiones
Finales
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Al realizar el andlisis externo e interno de la organizacion, y posteriormente el FODA. Se
obtuvo una gran cantidad de informacion valiosa en forma de fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas.

La actualidad de la empresa es aceptable considerando la nefasta situacion del sector, y el
estado financiero es solido. No obstante, existen desafios que la organizacion debe afrontar y
superar, si desea crecer y aumentar su facturaciéon como asi sus ganancias.

Las estrategias creadas y los programas propuestos son completamente reales y acordes a
las necesidades de la empresa, cuentan con requerimientos que la organizacion podra afrontar
mediante un esfuerzo significativo en lo economico, pero de acuerdo a lo hablado no existiran
inconvenientes. Los objetivos no pecan de ser demasiado pretensiosas, ni “irreales”, estos son
completamente alcanzables. Los plazos de tiempo plasmados en cada programa son
perfectamente logrables y acordes a las tareas exigidas

La definicion de las bases estratégicas y su comunicacion otorgara claridad sobre la razén
de ser de la organizacion y hacia donde debe dirigirse, por lo cual esto sera el puntapié inicial.

Todo Fondo posee el desafio de comenzar a producir bases plasticas, las cuales son el
sustituto natural de sus fondos listos, si lleva a cabo el programa propuesto se encontrard en una
situacion excelente con respecto a sus competidores, ya que actualmente no hay fabricas que
ofrezcan este tipo de productos en la Ciudad.

Por otro lado, los programas propuestos sobre motivacion de los trabajadores,
disminucion de costos en materias primas y aumento de productividad mediante maquinaria,
fortalece la competitividad de la organizacion y le otorga la posibilidad de llegar a precios mas

competitivos.
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Esto, sumado a los esfuerzos de venta propuestos encaminara a la organizacién a un
aumento consecuente de su facturacién y rentabilidad, incluso en un contexto adverso como lo es
el actual. Por lo cual se sentarian magnificas bases para un crecimiento incluso mayor y mas
extraordinario en un futuro mas auspicioso.

La implementacion de un software de gestion le otorgara mayor control y eficiencia en
las tareas administrativas, ademéas de la posibilidad de acceder a informacion vital para la toma

de decisiones.

A través del desarrollo de este trabajo, se pudieron cumplir todos los objetivos planteados en
primera instancia.

Desde el punto de vista personal, puedo decir con enorme agrado que a través del
desarrollo de este trabajo he podido aplicar gran cantidad de conocimientos adquiridos a traves
del cursado de mi carrera. Tener la posibilidad de afrontar la teoria a la realidad y plasmarlo en
estas paginas ha colaborado a afianzar conocimientos y enriquecerme como actual estudiante y
futuro profesional. Soy consciente que la brecha entre la teoria y el mundo real suele ser una
cuestion tremendamente significativa en la formacion de un profesional, por lo cual me
encuentro muy satisfecho por la aplicacion de gran cantidad de tareas en este Trabajo Final de

Grado.

Recomendaciones Profesionales:

-Mantener extrema disciplina en la venta, visitar a clientes constantemente y buscar

nuevos horizontes. La calle esconde una gran cantidad de oportunidades que estan esperando, el
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sedentarismo y la comodidad de una organizacion lleva al atraso y la pérdida de potenciales

beneficios.

-Hacer del orden y la limpieza en las instalaciones de una costumbre y parte de la cultura
de la organizacion, la productividad esta sujeta a este item.

-En un futuro cercano la organizacion deberia buscar asesoramiento externo para afrontar

las complejidades propias de una organizacion familiar.
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Capitulo 9
ANexos
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Entrevista al Propietario de la Empresa

¢Cual es la actividad de la empresa?

¢Cuanto tiempo lleva en el rubro del calzado?

¢Cuando fue fundada la empresa?

¢Siempre se encontrd ubicada en el mismo lugar?

(Qué acontecimientos que usted considera “importantes” han ocurrido en el
tiempo de vida de la empresa?

¢Cuales son los integrantes de la organizacion?

¢Que dias y en que horario abre las puertas la empresa?

¢Cudles son los principales clientes de la empresa?

¢Cudles son los principales proveedores de la empresa?

¢Podria dar una breve descripcion sobre los productos que comercializa la
empresa?

¢En qué sectores esta dividida la empresa?

¢Que responsables identifica en cada sector?

¢ Terceriza actividades?

¢Podria resumir que actividades se llevan a cabo en cada sector?

¢Puede identificar falencias en cada area?

¢Qué aspectos considera que deben ser mejorados?

¢Como se comercializan los productos?

¢Cudl es el perfil que usted considera ideal para un trabajador de la organizacion?



19. ¢Quién o quiénes son los encargados de tomar las decisiones importantes?
20. ¢De qué modo se capacita a los trabajadores, sean estos nuevos o antiguos?
21. ¢Existen incentivos a los empleados ademas de su salario?

22. ¢La produccion es bajo pedido o existe un stock de productos terminados?
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Encuesta al personal

En todas las preguntas, por favor marque con un circulo la/las respuestas que le resulten
correctas. En caso de tener espacios marcados para completar, llénelos con lo que usted crea que

es valido.

1. ¢Cuanto tiempo hace que trabaja en la empresa?
Menos de 1 afio

De 1 a 3 afios

De 3 a 5 afios

De 5 a 10 afos

Mas de 10 afios

2. Nivel de educacién que posee:

Primario completo

Secundario completo

Terciario completo

Universitario completo

3. ¢Cuél/es son las razones por las que elige esta empresa?
Salario

Beneficios
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Estabilidad laboral
Ambiente laboral

(05 Y T

4. ;Tiene en claro los objetivos de la organizacion?
Siempre

Por lo general

A veces

Rara vez

Nunca

5. ¢Las tareas que debe realizar, estan claramente definidas en la organizacion?
Siempre

Por lo general

A veces

Rara vez

Nunca

6. Mencione que lo motiva méas al momento de realizar su tarea:
Salario

Reconocimiento

Satisfaccién personal

Cumplir con los objetivos de la empresa
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Buena relacién con sus compafieros
Autonomia que tiene en la Toma de Decisiones

(05 Y T

7. ¢Como consideras el ambiente fisico del trabajo? Del 1 al 5 donde:
1 es Mala

2 es Regular

3 es Bueno

4 es Muy Bueno

5 es Excelente

8. ¢(Qué aspectos mejoraria en cuanto al lugar fisico de trabajo?
[luminacion

Temperatura

Organizacion del espacio

Presentacion del show-room

Maquinaria

(01500 YA T

9. ¢(Qué le gustaria que cambiara, si fuese posible, de su situacion laboral?
Salario
Jornada laboral

Relacion con su superior
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Relacion con sus compafieros
Distribucion de tareas

(05 (o Y TN

10. ¢Cuales son los aspectos negativos que puede observar en la empresa?
Falta de compromiso

La competencia que se genera

Falta de cooperacién

Falta de confianza

Falta de respeto

11. ;Cuéles son los principales problemas o inconvenientes con los que se topa a la hora
de realizar su tarea?

Burocracia de la organizacion

Relacion con sus superiores

Relacion con sus compafieros

Material insuficiente para realizar la tarea

(015001 TR

12. ¢;C6mo calificaria a su Area en los siguientes aspectos del 1 al 5 donde: 1 es Malo, 2
es Regular, 3 es Bueno, 4 es Muy Bueno, 5 es Excelente?

Relacion con los compafieros. .........c..eoevueveennnn...
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Relacion con 10s SUPETiores.........c.oovvvienieninnennnn.

Reglas internas............coevviiiiiiiiiiiiii e,

13. ¢En el tiempo que lleva en la organizacion, fue capacitado?

Sl NO

13 A. En caso afirmativo, ;Qué temas se abordaron?

Temas relacionados al trabajo

Temas de interés general

Nuevos temas relacionados al trabajo

L0 5 (0 £t

13 B. ¢En caso negativo, le gustaria que la empresa le brinde capacitacion? Podria dar

ejemplos?

14. ;Existen posibilidades de progreso y crecimiento en la empresa?
Muchas
Pocas

Ninguna

15- ;Existen conflictos en su trabajo?

Sl NO
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15 A. ¢En caso de ser afirmativo, de que tipo son los conflictos? Puede marcar mas de
una opcion.

Por afinidad con los superiores

Por afinidad con los comparieros

Por tareas compartidas

(0540 Y4 TN

17. ;Como es la relacién con sus compafieros?
Mala

Regular

Muy Buena

Excelente

18. Fuera del &mbito laboral... ;mantiene una amistad con alguno de tus companeros?
Siempre

Por lo general

A veces

Rara vez

Nunca

19. Su trabajo requiere de comunicacion con sus comparieros?
Sl NO

19 A. (En caso de ser afirmativo, como diria que es la comunicacién?
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Mala
Regular
Muy Buena

Excelente

20. ¢Considera que su labor es valorada por la empresa?

Sl NO

20 A. ¢En caso de ser negativo, podria mencionar algin motivo?

21. ¢Recibe algun tipo de beneficio por su desempefio?

Sl NO

21 A. En caso de ser afirmativo, ¢Qué tipo de beneficios recibe?
Monetario

Premios

Flexibilidad horaria

(015001 TN

22. ¢Cuando se presenta un problema en su area a quien recurre? ;Esta persona como

responde?
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23. ¢Quién es su supervisor directo?

24. Como es la relacion/comunicacion con sus superiores?
Mala

Regula

Buena

Muy Buena

Excelente

25. ¢De cuantas personas recibes ordenes?
1 persona
2 personas

3 0 mas personas

26. ¢De quién/es proviene las 6rdenes?
Duefio

Gerente

Encargado

Secretaria Administrativa
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29. ¢Cuales son los valores, principios y éticas transmitidas al personal, que la

organizacion considere importante para permanecer y desarrollarse en ella? ;Ejemplo?

30. ¢Participa el personal en la toma de decisiones?
Sl NO

29 A. ¢En caso de ser negativo, podria decir el motivo?

30. ¢Se tiene en cuenta sus opiniones 0 sugerencias?
Siempre

Por lo general

A veces

Rara vez

Nunca

31. ¢Participa en la toma de decisiones en la empresa?

Sl NO

31. ¢Utiliza algan tipo de uniforme/proteccion para realizar su tarea?

Sl NO
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31. (En caso de ser afirmativo, dicho uniforme/proteccion es brindado por la empresa?

Sl NO
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ANEXO E - FORMULARIO DESCRIPTIVO DEL TRABAJO FINAL DE
GRADUACION

AUTORIZACION PARA PUBLICAR Y DIFUNDIR TESIS DE POSGRADO O GRADO A
LA UNIVERIDAD SIGLO 21

Por la presente, autorizo a la Universidad Siglo21 a difundir en su pagina web o bien a través
de su campus virtual mi trabajo de Tesis segun los datos que detallo a continuacion, a los fines
gue la misma pueda ser leida por los visitantes de dicha pagina web y/o el cuerpo docente y/o

alumnos de la Institucion:

Autor-tesista
(apellido/s y nombre/s completos)

DNI

(del autor-tesista)

Titulo y subtitulo
(completos de la Tesis)

Correo electréonico
(del autor-tesista)

Unidad Académica Universidad Siglo 21
(donde se presento la obra)
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Otorgo expreso consentimiento para que la copia electrénica de mi Tesis sea publicada en la
pagina web y/o el campus virtual de la Universidad Siglo 21 segun el siguiente detalle:

Texto completo de la Tesis
(Marcar SI/NO)!!

Publicacién parcial
(Informar que capitulos se publicaran)

Otorgo expreso consentimiento para que la version electrénica de este libro sea publicada en la
pagina web y/o el campus virtual de la Universidad Siglo 21.

Lugar y fecha:

Firma autor-tesista Aclaracion autor-tesista

Esta Secretaria/Departamento de Grado/Posgrado de la Unidad Académica:

certifica que la

tesis adjunta es la aprobada y registrada en esta dependencia.

Firma Autoridad Aclaraciéon Autoridad

Sello de la Secretaria/Departamento de Posgrado

B Advertencia: Se informa al autor/tesista que es conveniente publicar en la Biblioteca Digital las
obras intelectuales editadas e inscriptas en el INPI para asegurar la plena protecciéon de sus derechos intelectuales
(Ley 11.723) y propiedad industrial (Ley 22.362 y Dec. 6673/63. Se recomienda la NO publicacion de aquellas tesis
que desarrollan un invento patentable, modelo de utilidad y disefio industrial que no ha sido registrado en el INPI, a
los fines de preservar la novedad de la creacion.
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