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El presente TFG consistio en el estudio de la realidad organizacional y
cotidiana de la empresa GRUPO DI MOTTA'Y CIA., con el objetivo de relevar y
elaborar una propuesta que permita la reorganizacién y formalizacion de la estructura

de manera de facilitar los procesos y mejorar la comunicacion en la empresa.

Para poder realizar un diagnostico de la empresa, fue necesario la busqueda de
informacion en autores actuales sobre la tematica a abordar y ademas realizar

encuestas y entrevistas a los miembros de la organizacion.

Una vez procesada la informacion se advirtio la ausencia de:

o mision, vision y valores identificados, conocidos y reconocidos,
o un organigrama formal, conocido,

o claridad en la asignacion de tareas y como realizarlas y,

o comunicacion interna efectiva;

Frente a este panorama se realizd una propuesta basada en: (1) formalizacion
de la misién y vision de la empresa familiar (EF); (2) formalizacidn de la estructura
organizacional;(3) puesta en funcionamientos de los 6rganos de gobierno de la EF y,
(4) Definicién y formalizacion de puestos de trabajo, todo lo menciona permitira

organizar la empresa y mejorar la comunicacion interna.
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111) ABSTRACT

The present TFG consisted in the study of the organizational and daily reality
of the company GRUPO DI MOTTA Y CIA., With the objective of surveying and
elaborating a proposal that allows the reorganization and formalization of the structure
in order to facilitate the processes and improve the communication in the company.To
be able to make a diagnosis of the company, it was necessary to search for information
on current authors on the subject to be addressed and also to carry out surveys and
interviews with the members of the organization.Once the information was processed,
the absence of:mission, vision and values identified, known and recognized,a formal,
well-known organization chartclarity in the assignment of tasks and how to perform
them and, effective internal communication;Against this background, a proposal was
made based on: (1) formalization of the mission of the family business (PE) and its
vision; (2) formalization of the organizational structure; (3) Description of the positions
in order to systematize a selection and preparation criteria for the employees for each
position, and; (4) implementation of the governing bodies of the EF that Allow to

improve internal communication.
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V) INTRODUCCION

El siguiente Trabajo Final de Grado (TFG), abordaré el redisefio de la estructura

organizativa en una empresa familiar: Caso Grupo Di Motta.

La empresa, familiar, que tiene por nombre de fantasia “Morydi” estd ubicada
en Alta Gracia a 36 km de la ciudad de Cérdoba Capital; en su equipo de trabajo hay

miembros de la familia.

Morydi pertenece al sector comercial y desarrolla varios rubros desde hace 40
afios: jugueteria, libreria escolar, artistica, libreria técnica, papeleria y computacion y

desde hace 4 afios, el rubro bazar.

Con la direccion a cargo de la segunda generacion ha crecido a grandes pasos
(en algo mas de 4 afios), inaugurando dos sucursales nuevas (en total son tres
sucursales), un centro de distribucion (externo a cualquier sucursal) y el desarrollo de
la tienda virtual. Como muchas empresas familiares a las que suceden una nueva
generacion y comienzan a crecer, abrupta y desordenadamente, Morydi presenta
algunas dificultades de tipo organizativas y comunicativas, razon por la cual, este
trabajo buscara la manera de profesionalizar la estructura y la comunicacion, factores
claves, que permiten evitar la acumulacion de tensiones facilitando la convivencia

dentro de toda organizacion

En el presente TFG, en primera instancia, se mostraran los fundamentos tedricos
del concepto de empresa, empresa familiar y sus conflictos mas habituales tanto en la

sucesion de generaciones como en la vida cotidiana en la empresa.



Se estableceran objetivos a corto plazo que permitan obtener los resultados
necesarios en el camino a seguir para superar los problemas actuales y conseguir el

crecimiento ordenado.

Luego se procedera a recopilar los datos a través de entrevistas y observacion
directa con los cuales podremos armar un FODA y hacer un anélisis del entorno de

Morydi para diagnosticar la situacion actual de la empresa.

Finalmente, procederemos a presentar propuestas para corregir y transformar lo
que se considere que no cumple con los objetivos planteados en el siguiente trabajo

final.

Esperamos que en un plazo no mayor a los 6 meses se consiga los objetivos

establecidos.

Los invitamos a leer en las siguientes paginas el camino que propone
transformar y deconstruir lo establecido, hasta hoy, en MORYDI, para que pueda seguir

creciendo, ahora si, en forma ordenada y no morir en el intento.
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Vl.a) JUSTIFICACION

En muchas economias del mundo las empresas familiares constituyen la base
del desarrollo econémico y son la fuente de trabajo mas grande, sin embargo, uno de
los problemas de las empresas familiares (EF) es la baja esperanza de vida que tienen

(Jon Martinez Echezérraga, 2010).

En un estudio realizado por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), la
mayoria de las firmas que existen en la Argentina son de caracter familiar. De estas,
solo el 30% sobrevive al traspaso de la primera a la segunda generacion. Novoa (2011).
Empresas Familiares cuéles son las cuatro fuentes de conflicto que las lleva a
desaparecer. Diario digital IProfesional. Recuperado
de,https://www.iprofesional.com/notas/122586-empresas-familiarescuales-son-las-

cuatro-fuentes-de-conflicto-que-las-llevan-a-desaparecer).

La profesionalizacion de la EF a través del protocolo familiar y los érganos de
gobierno, en el momento adecuado de madurez de la empresa y de los miembros de la
familia, parecen ser el camino para que no desaparezca una vez que la tiene lugar la
sucesion, pero es necesario que los compromisos asumidos en dicho documento sean
formalizados, conocidos y reconocidos por toda la organizacion brindando una

estructura sélida para la toma de decisiones y la comunicacién.

El siguiente proyecto busca mostrar estos beneficios, tomando como caso una
empresa en particular con trayectoria y que ha sido sucedida y exponer que con una

estructura organizada y conocida y con definiciones claras se puede garantizar la buena


https://www.iprofesional.com/notas/122586-empresas-familiarescuales-son-las-cuatro-fuentes-de-conflicto-que-las-llevan-a-desaparecer
https://www.iprofesional.com/notas/122586-empresas-familiarescuales-son-las-cuatro-fuentes-de-conflicto-que-las-llevan-a-desaparecer

relacién de los miembros familiares involucrados en la empresa y el desarrollo de un

sistema de gestion mas formalizado.
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VI.b) OBJETIVOS

VI.b.1) Objetivo General

Elaborar una propuesta para GRUPO DI MOTTA Y CIA que permita la
reorganizacion y formalizacion de la estructura y procedimientos en términos

estructurales de la empresa en general y sus sucursales.

Para cumplir con tal objetivo se buscara que en un plazo no mayor de 6 meses

se concreten los siguientes objetivos especificos.

V1.b.2) Objetivos Especificos

o Analizar y diagnosticar la realidad de la empresa en el presente.

o Conocer misién y vision.

o Identificar y evaluar los puestos de trabajo actuales.

o Analizar puestos de trabajo

o Conocer y Formalizar organigrama, lineas de mando y control

garantizando la asignacion de tareas y responsabilidades.

o Optimizar la comunicacion interna.
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vi.c) MARCO TEORICO

REESTRUCTURACIO DE UNA EMPRESA FAMILIAR

CASO: GRUPO DI MOTTA - ELEMENTOS PREDOMINANTES

La empresa familiar es la forma predominante de organizacion familiar. Si bien
hay muchas definiciones posibles, casi todas incluyen tres caracteristicas bésicas.
Primero, la propiedad es controlada por una familia, segundo, los negocios son dirigidos
por algunos miembros de la familia y tercero a través del traspaso de una generacion a

otra, el deseo de perpetuar en el tiempo. (Jon Martinez Echezarraga, 2010).

Si tuviéramos que citar un modelo para describir las empresas familiares versus

las empresas comunes lo hariamos mediante el diagrama de los tres circulos

FROPIEDAD

Socios o
accionistas

Mieambros de
la familia

Ejecutivos y
empleados

FAMILIA EMPRESA

Figura 1. (Tagiuri, Renato Y Davis, 1992)
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Los tres circulos representan los subsistemas que existen en las empresas
familiares: Propiedad, Familia y Empresa; dentro de ellos quienes son los miembros
que los conforman y finalmente, de las interacciones de esos circulos encontramos

zonas en comun donde se desarrollan por lo menos siete roles:

a. Miembros de la familia

b. Empleados Miembros de la familia

c. Empleados nos familiares

d. Accionistas que trabajan en la empresa
e. Accionistas

f. Accionistas miembros de la familia

Durante su desarrollo existen tres etapas o tipos basicos: duefio controlador,

sociedad de hermanos y consorcio de primos

En la etapa del duefio controlador —normalmente la de la fundacion— una
persona (0 una pareja), visionaria y emprendedora, ha creado el negocio de la nada, le
ha dado forma, ha tenido éxito y desea transmitir en el futuro la obra de sus hijos. La
sociedad de hermanos suele ser la sucesion natural de la etapa del duefio controlador,
normalmente algunos hermanos trabajan en la empresa, con lo cual son ejecutivos,
ademas de socios 0 accionistas, mientras otros solo son propietarios. EIl consorcio de
primos, que suele comenzar con primos en primer grado y luego extenderse hacia
primos en segundo o mas grados, es normalmente la forma mas avanzada de propiedad

(Jon Martinez Echezarraga, 2010).

Cuando las empresas familiares, que surgen de la mano del fundador, comienzan
a sistematizarse asignando roles, responsabilidades, definiendo estrategias vy

operaciones prestandole especial atencion a la rentabilidad y a la sustentabilidad, ha



llegado el momento de profesionalizar, esto quiere decir que debemos trabajar con los
tres subsistema de manera integral pero conociendo sus limites, los roles de los
miembros de cada subsistema, respetando los objetivos y razones de ser, en definitiva
buscando un equilibrio entre la armonia familiar , la gestion y el patrimonio. Para ello
se utilizan dos herramientas importantes: el protocolo familiar. y los 6rganos de

gobierno.

El protocolo familiar es un acuerdo marco, con pluralidad de contenidos,
suscrito por una familia empresaria con el objetivo de regular las relaciones entre la
familia, la empresa y la propiedad (Christensen, 2015). Este documento va a redactar
labase y las reglas con las cuales la familia empresaria gestionara la empresa de manera
de compatibilizar la armonia familiar y la rentabilidad de la empresa. Asi mismo, la
riqueza del protocolo es el proceso por el cual se llega a su redaccion sobre la base del
didlogo, la comunicacion y el consenso de los miembros familiares participes. El
instrumento resultante va a regular o establecer las reglas o normas sobre la familia y
el trabajo de los familiares en la empresa, lo 6rganos de gobierno, la propiedad y la

sucesion.

Es importante diferenciar entre administracion y gobierno en una empresa
familiar. Mientras la primera se relaciona con la gestion y el manejo del dia a dia de los
negocios, el gobierno se encarga del manejo de los tres circulos y las relaciones entre

ellos como sistema (Jon Martinez Echezarraga, 2010).

Los 6rganos de gobierno en una empresa familiar implican definir y poner en
marcha mecanismos de control de gestion para los tres subsistemas. En el caso del

subsistema familia, el 6rgano de gobierno sera el Consejo de Familia, en el caso del



subsistema propiedad sera la Asamblea de socios y en el caso del subsistema empresa,

el Consejo de Administracion. Cada uno con funciones y roles bien definidos.

Consejo de administracion, su funcion es la de asistir al directorio de la empresa
para que sea eficiente; evalla y controla el funcionamiento integral de la organizacién
y donde se toman las decisiones, relevantes, de “gestion de la empresa”, participan en
él todos los miembros de la familia que son empleados con jerarquia y llegado el
momento y si asi lo requieren, pueden participar asesores externos no miembros de la

familia.

Consejo de Familia, es el 6rgano encargado de cuidar y asegurar la buena
convivencia familiar-empresarial. Es quizas el 6rgano mas importante para la empresa

familiar.

La implantacion y puesta en marcha de los érganos d gobierno deben definirse

y regularse en la redaccién del protocolo familiar.

Continuando con uno de los temas principales que atafie a este proyecto, la
estructura de toda organizacion es el conjunto integrado de normas, roles, funciones,
procedimientos, que constituyen el entramado en base al cual dicha organizacion opera
en un contexto determinado. La estructura determina como se divide, agrupan y
coordinan las tareas y las normas y procedimientos que deberan aplicarse a la ejecucion

de las mismas y al comportamiento laboral del personal. (Mintzberg, 2003).

Desde el momento en gue inicia su funcionamiento y luego, a lo largo de los
afios, toda empresa establece, formula y reformula las estrategias que considera mas
conveniente para permanecer y desarrollarse en el mercado. El paso siguiente a la

formulacion de las estrategias es la determinacion de cudl es la estructura que mejor le



conviene para lograr sus fines, ya que es por medio de dicha estructura que podra

implementar las estrategias elegidas y conseguir las metas propuestas.

Los elementos que componen una estructura organizativa son: Especializacion,
Cadena de Mando, Tramo de control, Departamentalizacion, Toma de decisiones. La

combinacion de éstos, define, la forma que trabajara la organizacion.

El disefio de estructuras es la planificacion y ajuste peridédico de las tareas,
procedimientos, normas y personas de manera tal que la organizacién alcance un nivel
optimo de productividad mediante las correctas asignaciones de funciones y

responsabilidades

Dira que el disefio de la estructura supone por parte de los gerentes tomar
decisiones en relacién a un conjunto de parametros de disefio y a la combinacion

particular que se dara entre los mismos.

Continuando con el encuadre tedrico definimos que los objetivos son basicos
para definir la estrategia, pero surgen dos conceptos claves que forman parte de la

formulacion de una estrategia: VISION y MISION.

Vision. Es la descripcion de cdmo se veria la organizacion si se llevan a cabo

con éxito sus estrategias de desarrollo para alcanza su mayor potencial.

Mision. Razon de ser de la organizacion. Especifica el rol funcional que la
organizacion va a desempefiar en su entorno e indica con claridad el alcance y direccion

de sus actividades.

Para analizar y diagnosticar a la empresa MORYDI se utilizara el método

FODA, herramienta que muestra, a través de una matriz, la situacion actual de la



empresa permitiendo de esta manera obtener un diagndstico y en funcion de ello tomar

decisiones para conseguir objetivos y programas planteados.

Eltérmino FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De entre estas cuatro variables,
fortalezas y debilidades son internas y las oportunidades y las amenazas son externas,

por lo que en general resulta muy dificil sino imposible poder modificarlas.

Seguidamente las conclusiones obtenidas como resultado del anélisis FODA,
permitiran un analisis del entorno y las estrategias de negocio que califiquen para ser

incorporadas en el plan de negocios.

La estrategia competitiva es la busqueda de una posicién competitiva favorable
en un sector industrial y trata de establecer una posicion provechosa y sostenible contra

las fuerzas que determinan la competencia en ese sector (Porter, 1987).

Sera necesario exponer un organigrama, un diagrama que representa la
organizacion misma, considerando las diferentes partes que componen la organizacion
y la gente que contiene cada una. Permite observar la organizacion dividida en

“sectores”. El diagrama se divide en, Linea y Staft:

Linea de autoridad formal o Linea, compuesta por:

Nucleo operativo: Abarca a aquellos miembros que realizan el trabajo basico

relacionado con la logistica de la mercaderia, venta y facturacion

Linea media: gerentes de gerentes, supervisores, etc.



El gerente de linea media recoge informacion retroalimentada en el desempefio
de su unidad y pasa una parte de estas a los gerentes por encima de él. Ademas,

interviene en la corriente de decisiones, o la deriva a un nivel superior de la jerarquia.

Cumbre estratégica: gerente absoluto, director general y gerentes de alto nivel.
Son aquellas personas encargadas de la responsabilidad general de la organizacion y de
que la organizacién cumpla su mision de manera efectiva; y ademas satisfaga las

necesidades de aquellos que la controlan (propietarios, gobierno, sindicatos, etc.)

Fuera de la autoridad de linea, se encuentra el Staff, que se compone de:

Tecno estructura: Estos sirven para llevar a cabo la estandarizacion en la

organizacion, hay tres tipos:

Staff de apoyo: departamento de consejo legal, departamento de relaciones

publicas por ejemplo (Henry Minstzberg, 1991).

El analisis, la descripcién y documentacion de puestos es una técnica de recursos
humanos que, de forma sintética, estructurada y clara, recoge la informacién bésica de
un puesto de trabajo en una organizacion determinada (Martha Alles, 2006) de manera
que sea conocida por el colaborador brindandole una dimension de sus
responsabilidades y conocimientos de las tareas que debe desarrollar, lo que se espera

de él mejorando la eficiencia y las comunicaciones internas.
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vi.d) METODOLOGIA DE INVESTIGACION

La informacion recaudada en este proyecto se llevé a cabo por intermedio de
herramientas de recoleccién de datos primarios, relevando tanto los aspectos internos
como externos que rodean a la organizacion para poder elaborar y ofrecer un proyecto

de aplicacién que sea de utilidad para la empresa.

Como fuente de informacidn primaria se realizaron entrevistas no estructuradas.

En las fases iniciales de investigacion y con el objeto de tener un primer
acercamiento a la realidad de la empresa se realizaron cuestionarios con los propietarios
de MORYDI, con el fin de indagar sobre la estructura, funciones, operaciones, areas,

estrategias y politicas de la empresa.

Con la totalidad de los empleados, ya que la masa salarial no es de mas 20
trabajadores, se llevo a cabo un cuestionario por escrito, con el objetivo de hacerlo sin
generar pérdida de tiempo al personal y buscando indagar sobre las tareas a desempefiar,
funciones, procesos, como asi también las responsabilidades de cada puesto de trabajo

para detectar procesos criticos, cuellos de botella y las causas que los genera.

Por otro lado, una herramienta util como lo es la observacion directa, se utilizo
para analizar las distintas actividades y areas que se desarrollan en la organizacion y
toda la informacion necesaria para realizar la reorganizacion y formalizacion de
procesos y que no se devele en las entrevistas y encuestas. Asi también, permitio la

introduccidn en el contexto cotidiano de la empresa.

Ademas, se tuvo conocimiento de que la empresa tenia un protocolo familiar sin

firmar por lo cual se le solicit6 copia para poder leer y sacar conclusiones.



Mediante la utilizacién de los instrumentos arriba mencionados, se realizé un

diagndstico de la empresa, cuya informacién obtenida permiti6 elaborar una propuesta

que guie en el logro de los objetivos de la organizacion.

A modo de resumen se presenta el siguiente cuadro:

Obijetivo Método de Investigacion
Analizar y diagnosticar J=s0b]¢1(e]0]
la realidad de la

empresa en el presente.
Identificar y evaluar los @BIEeg]slf\Y]
puestos de trabajo

actuales.
procesos criticos.
Analizar puestos de Exploratorio

trabajo y procesos
criticos actuales y
redefinir y/o proponer
correcciones.

Analizar la Exploratorio
comunicacion interna

Herramienta
Cuestionario por escrito

Observacién directa

Observacién directa

Cuestionario por escrito a
totalidad de empleados.

Encuesta a direccion
general
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Morydi es una empresa familiar que tiene una trayectoria de méas de 40 afios en
el mercado local de Alta Gracia, Cérdoba. Desde hace 5 afios, conformada por dos
razones sociales, una unipersonal donde el titular es Di Motta Angel René y una
sociedad colectiva GRUPO DI MOTTA'Y CIA donde los titulares son los tres hijos de

René Di Motta.

Hagamos un poco de historia, se fundd en 1969 con un pequefio local en una de
las calles periféricas al centro de la ciudad Alta Gracia hasta comprar y mudarse donde
hoy se encuentra la principal sucursal principal, en una tradicional esquina en el
microcentro de la ciudad de Alta Gracia. Alli, también, estan ubicadas las oficinas

administrativas.

MORYDI es unién de dos apellidos: MORECHI Y DI MOTTA, al principio
eran dos socios que montaron un centro de copiado de planos ya que no habia en la
ciudad y el que queria acceder a este servicio debia viajar a la ciudad de Cérdoba. Desde
un comienzo son pioneros en la deteccidn de as necesidades de Alta Gracia. De a poco
comienzas a incorporar productos de libreria. Al cabo de unos tres afios, René Di Motta

compra la parte de Moreschi quedandose como Unico titular del comercio.

René siempre fue habil para generar relaciones comerciales ventajosas y asi es
como comienza a relacionarse con la cAmara de librerias y papeleria de Cérdoba lo que

le permite conocer a los representantes directos de las primeras marcas y eliminar un



jugador en la cadena de valor, ya no compraria mas a los mayoristas sino que él mismo
comenzaria a serlo y con ello empezar a abastecer a las empresas, estudios de
arquitectura, contables, juridicos, etc. sumando clientes por fuera de los consumidores

finales.

René siempre tenia lo que el cliente buscaba y sino lo encontraba en és momento
lo traia exclusivamente, aunque tuviera que pagar un costo mas alto. Es alli donde se

empieza forjar un dicho en la ciudad “sino lo tiene Morydi, no lo tiene nadie”.

Hace cuatros afios, René Di Motta decide ceder el mando de la empresa a sus
hijos Adrian, César y Veronica que comienzan un camino de sucesion y protocolo de
la empresa, el protocolo no se firma, pero si transitan el camino, del cual se concluye

que:

1- César sera el que ocupe el lugar de su padre al frente de la empresa
2- Adrian se encargara de la parte financiera
3- Verdnica no participara de la direccion de la empresa, pero si, a instancia

de los dérganos de gobierno como asesora externa para preservar la relacion con sus
hermanos ya que es muy dificil para ella trabajar con ellos, pero como es socia recibira
una renta anual, al cierre del balance.

4- También deciden fundar una nueva razon social, GRUPO DI MOTTA
Y CIA S.C., que tendra por socios a los tres hermanos, pero la figura de administrador

de la misma es César Di Motta.

Grupo Di Motta es titular de una nueva sucursal, Morydi Casa y Cosas,

emprendiendo un nuevo rubro a finales de 2013: Bazar. Dos afios después abren una



nueva sucursal en Buenavista Plaza, un centro comercial privado. El nuevo
establecimiento sera un mix de los rubros de las otras dos sucursales, Morydiy Morydi
Casa y Cosas, conviviran los rubros: Libreria, Jugueteria, Artistica, Informatica y

Bazar.

Las tres sucursales deciden compartir el mismo depésito de mercaderia que se
convierte en un centro de distribucion, alli arribaran los transportes de mercaderia de
los proveedores de DI MOTTA ANGEL RENE Y GRUPO DI MOTTA'Y CIAy desde

alli se distribuira a las distintas sucursales los requerimientos de mercaderia.

A esta altura, ambas razones sociales empiezan a compartir espacios, personal,
procesos Yy responsabilidades; lo que llevara por momentos a compartir jefes, 6rdenes

y a generarse situaciones confusas y de tension.

René Di Motta nunca se va del todo de la empresa, hace preparar una nueva

oficina para él.

VIl.b) MACRO | MICRO ENTORNO

La empresa en estudio pertenece al sector comercial de articulos de libreria y
papeleria, jugueteria, y bazar, este sector se caracteriza por comercializar bienes de
consumo final que al presentar una demanda sensible al ingreso de los individuos, este
afio, particularmente, se ha visto gravemente afectada por la situacion econémica que

atraviesa el pais.



En un contexto signado por la incertidumbre econdmica, en el 2018, los
comercios de Cdrdoba presentaron un amplio abanico de opciones con el objetivo de
incrementar las ventas y ayudar al deterioro del poder de compra de los consumidores.
En el interior provincial, hubo un esfuerzo de todas las Camaras Empresariales y
Centros Comerciales, para ofrecer diversas estrategias promocionales, descuentos y
planes de financiacion para sostener las ventas, aunque no resultaron suficientes para

revertir la tendencia en la caida de las ventas.

Algo que también se debe destacar, es el crecimiento que han mostrado las
ventas mediante el canal online, mientras en los locales al publico, las ventas bajaron

10,6% (promedio en todo el pais), en la modalidad online subieron 4,3%..

De los 13 rubros relevados por la CAME (Confederacion Argentina de la
Mediana Empresa), todos ellos alcanzaron valores negativos en la comparacion
interanual: el mas afectado fue Joyerias y relojerias con una caida del 12,3%, siguiendo,
Ropa de cama y textil blanco (-11,8%); Videojuegos y computacion (-11,1%);
Indumentaria y lenceria (-10,8%); Calzados y marroquineria (-10,6%); Bijouterie y
accesorios (-9,8%); Articulos deportivos y de recreacion (-6,9%); Bazar y regalos (-
4,6%); Electrodomésticos y articulos electronicos (-4,5%); Alimentos y Bebidas (-

4,4%); Jugueteria y rodados (-2,5%); Librerias (-2,1); Perfumeria y cosméticos (-1,6%).

Finalmente, el valor del ticket promedio se ubicd en los $910, el 26% de las
operaciones se realizaron con efectivo/Débito, un 72% con tarjetas de crédito, y el
restante 2% con otras formas de crédito. Cerezo (2018) Sitio web Federacion comercial

de Cérdoba. Recuperado de https://www.fedecom.org.ar/ventas-de-navidad-cayeron-


https://www.fedecom.org.ar/ventas-de-navidad-cayeron-en-la-provincia-de-cordoba/

en-la-provincia-de-cordoba/)

Vil.c) EL PRESENTE DE MORYDI

Morydi se encuentra en la segunda etapa de desarrollo de la propiedad:

Sociedad de Hermanos.

En la etapa de desarrollo de familia, Morydi se encuentra en la tercera etapa:
trabajo en conjunto entre padre e hijos, porque por ej. La chequera de la empresa sigue

estando a nombre del fundador.

En cuanto, a la etapa de desarrollo de negocio, Morydi esta en expansion y

formalizacion, puesto que, por ej. Esta abriendo sucursales.

VIl.c.1) Estructura

En Morydi no existe organigrama formal conocido, pero si esta desarrollado en

el protocolo familiar, a continuacion, se expone el esquema observado en él:

- Directorio
Negocio | ]
Financiero ‘ nversiones
Inmokbiliarias

|
‘ Gerencia General

Gestion del
Negocio Administracidn y Comercializacidn Compras y Gestién de
Finanzas y Wantas Depdsito Negocio
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Figura 2. Anexo Protocolo Familiar Grupo Di Motta (2013)

Si bien existen dos razones sociales: Di Motta Angel René y Grupo Di Motta y
Cia., MORYDI intenta ser una sola empresa, de ahora en mas hablaré de MORYDI en

forma corporativa sin hacer distincion en las razones sociales.

Del esquema presentado de organizacién y division del trabajo, se explica que
Morydi esta dividida en departamentos y tiene dos niveles de autoridad, directorio y
gerencial general. A continuacion, detalles y funciones de lo que interesa al siguiente

trabajo final de grado.

Gerencia General (Di Motta César): es el administrador de MORYDI a quién

todas areas deben rendir cuentas.

El dpto. de Administracion y Finanzas de acuerdo al protocolo, sus funciones

son:

e Control carga de stock y definicion de precios de ventas
e Control de entregas

e Control de cuentas corrientes

e Pagos a proveedores

e Sueldos: liquidacién y control

e Finanzas: control y proyecciones

e Impuestos: liquidacion y control

e Registraciones contables



Archivo de documentacion
Gestion de RRHH
Estrategia impositiva

Estrategias inversiones alternativas

El dpto. de Comercializacion y Ventas tiene por funciones:

Ventas y cobranzas

Gestion de clientes

Pedidos y entregas

Gestion de cuentas corrientes
Saldn: apertura y reposicion
Gestion de cajeros y vendedores

Gestion y marketing (vidrieras, institucionales, etc

El dpto. Cobranzas y Deposito tendré las siguientes funciones:

Planificacién de compras y negocios

Stock: reposicidn general y salon

Gestidn de proveedores y compras

Logistica, almacenamiento y distribucién
Reposicion de mercaderia y control

Actualizacion, compras de stock y entregas a salon

inventarios periddicos al deposito



Continuando con el andlisis interno de Morydi, dan soporte a la empresa dos
estudios contables, uno por cada razon social y ademéas la empresa proveedora del

sistema ERP — AIKON.

Es una empresa centralizada puesto que la mayor parte del poder esta en la

gerencia.

Morydi coordinar sus operaciones a través de la supervision directa dividendo
el trabajo en dpto. al tener una persona que toma la responsabilidad por el trabajo de

otras, emitiendo instrucciones para ellas y supervisando sus acciones.

Dentro de cada dpto. y en las sucursales aplica ajuste mutuo, logra la
coordinacion del trabajo por el simple proceso de comunicacion informal, es decir, el

control del trabajo descansa en las manos de quienes la efecttan.

En resumen, luego de analizar las entrevistas, encuestas, datos observados en la
empresa, se concluye que existen ineficiencias en la estructura actual, problemas de
comunicacion, autoridades confusas y cuestionadas, distribucién desigual e ineficiente
de tareas y responsabilidades, tareas solapadas, actividades criticas malogradas, pérdida
de tiempo lo cual perjudica al correcto desempefio de la empresa. El factor clave en
estos problemas detectados es el crecimiento repentino que tuvo MORYDI en su
estructura y por el desconocimiento de que existe un organigrama formal, en el

protocolo.

Las sucursales aumentaron, logicamente la cartera de clientes; fue necesario

contratar mas personal y sin un organigrama conocido y una descripcion de funciones,



tareas y responsabilidades conocidas se volvié complejo el ambiente de trabajo y la

operatoria, dificultosa.

Vll.c.2) Ciclo de Vida
Morydi se encuentra en la fase de crecimiento ya que se observa un desarrollo
sostenido, los ingresos por ventas se incrementan en funcion de los puntos de venta y

también la plantilla de empleados.

Las decisiones ya no las toma el fundador y se estan delegando

responsabilidades e intentando mejorar los procesos.

Han comprendido que como dice René Di Motta es necesario “Orden en el

presente, rentabilidad en el futuro”

VIl.c.3) FODA

Para realizar el analisis interno de MORYDI, se lleva a cabo el estudio FODA,

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenaza, una matriz de posicionamiento:

1. Fortalezas y Debilidades de la empresa.

2. Amenazas y Oportunidades que presenta el entorno.

Se entiende por Fortalezas de la empresa, sus destrezas Yy experiencias,
sus activos, sus capacidades competitivas y sus logros en el mercado. Las Debilidades
de la compafiia, a diferencia de lo anterior, se refieren a las carencias con las que
cuenta la empresa o alguna condicidn que la coloca en desventaja. Por otro lado, el

mercado puede presentar oportunidades para la organizacion (aquellas que ofrecen



un crecimiento rentable y la compafiia posee el mayor potencial para obtener una
ventaja competitiva y que se ajustan bien a las capacidades de recursos que ya tiene
la compafiia 0 que puede generar), como también amenazas a la rentabilidad de la
empresa y a su posicién de mercado, para protegerse de ellas, la empresa debe contar

con una base de recursos (Thompson y Strikland, 1998)

Ahora, mirando a Morydi, encontramos:

Fortalezas
o Trayectoria en el mercado.
o Reconocimiento regional, Di Motta ha ganado varios premios

empresariales y es parte de la Camara de Librerias, Papelerias y Afines del Centro de
la Republica (CALIPACER)

o Personal con experiencia y formacidn en las distintas areas.

o Posicionamiento del negocio: Gnico distribuidor mayorista de los rubros
dedicados en Alta Gracia y zonas de influencia. Como venta minorista no posee
diferencia en los precios con respecto a pares de Codrdoba capital o a los
supermercadistas de la ciudad que comercializan mismos productos.

o Estructura de bajos costos consecuencia de ser representante y/o
distribuidor directo de grandes marcas como Pizzini, Bic y de acuerdos con transportes.

o Capacidad econdmica y financiera para seguir invirtiendo y creciendo.

o Ambiente laboral tipo familiar.

° Conocimiento del mercado.



o Flexibilidad a nuevas tecnologias, estan abiertos siempre a invertir en

maquinas y sistemas que ayuden a la operatoria diaria.

o Posibilidad de expandirse en comercio electronico.

Debilidades

o Estructura organizacional informal

o Ausencia de organigrama formal.

o Falta de claridad en lineas de mando y responsabilidades

o Ausencia de descripcion de puestos.

o Fallas en la induccién de nuevos colaboradores

o Solapamiento de tareas y funciones, se observa en mas de una

oportunidad que dos personas reciben la misma orden y trabajan en lo mismo
paralelamente, sin que ellas lo sepan.

o Comunicacion interna ineficiente que genera malos entendidos y
retrasos en pedidos o atencidn de distintos asuntos, por lo cual hay dificultades tanto en

la comunicacion descendente como ascendente.

o Desconocimiento de Mision y vision

o Desorden en general en las instalaciones y las oficinas.

o Dificultad en la coordinacién entre diferentes funciones y areas.

o Ineficiente delegacién de tareas y sobrecarga de tareas en el dpto. de

administracion.



Si bien el estudio de oportunidades y amenazas no es relativo con respecto al
objetivo del siguiente trabajo, considero que hay que establecerlas porque ayudaran a

ubicar mejor a la empresa en el contexto en que se desarrolla su negocio

Oportunidades

o Instalacién un mega proyecto de centro comercial en el corredor Namero
5 de la ciudad donde la empresa planea instalar una nueva sucursal ya que tiene
capacidad econdmica para expandirse.

o Crecimiento de la poblacion en Alta Gracia debido a la cercania a
Cordoba Capital y la migracion de familias que encuentran en la ciudad la posibilidad
de acceso a la vivienda, aunque muchos siguen trabajando en Cordoba sus hijos y

familiares van a colegios y actividades dentro de la ciudad.

Amenazas

o Surgimiento de nuevos competidores.

Conclusién estudio FODA

MORYDI genera confianza y seguridad a los clientes por tener tantos afios en

la ciudad, saben que frente a cualquier reclamo la empresa puede responder.

Esta trayectoria y solvencia econdmica es muy valorada por las entidades

financieras de la ciudad, brindandole a Morydi posibilidades de acceso a financiamiento



en capital de trabajo casi a sola firma, lo que contribuye a que pueda seguir invirtiendo,

a través de terceros, si lo necesitara, para continuar creciendo.

Los productos que comercializan son de primera marca y con un stock
asegurado, las mismas marcas brindan capacitaciones al personal de la empresa para
que puedan asesorar a los clientes, de esta manera la venta, en reiteradas oportunidades,
es consecuencia del asesoramiento de los vendedores, sdlo una parte del local tiene

mostrador — los articulos de alta rotacion de libreria — .

La relacion comercial directa con los proveedores, las politicas de costos y
condiciones de financiamiento y el convenio con un transporte local que hace recorrido
Bs. AS. — Cba y Rosario — Cba, han permitido que los precios comercializados sean
similares a los que se encuentran en la ciudad capital, los clientes valoran: precios

acordes, ahorro de tiempo y acceso a productos.

Los directivos de Morydi son abiertos a las nuevas tecnologias e innovacion en

los procesos, razon por la que han empezado a desarrollar la tienda virtual, por ejemplo.

Existe una mision y visibn pero no es conocida, como consecuencia la
desorientacion de los empleados y directivos frente a algunas situaciones o aplicacion

de estrategias de marketing tardias.

El desconocimiento del organigrama establecido en el protocolo claro y la
ausencia de uns descripcion de puestos de trabajo, complica la tarea de los nuevos
colaboradores hasta que se adaptan a “cémo se hacen las cosas a Morydi, a quien hay

que hacerle caso o consultarle las dudas”.



Se observa desorden en general en la empresa, en las oficinas, en los depdsitos
y en salon de venta. Cuando se consulto por esta situacion, César Di Motta, respondid,
quizés es nuestro Know how. Ellos estan conscientes del desorden pero creen que es su
manera de llevar adelante la empresa, esto se ve replicado en las demas sucursales y
cémo llevan adelante su crecimiento, no se oponen a que los asesoren a como ordenarse,
simplemente, no saben cdmo hacerlo. Donde no se aprecia desorden es en la gestion de

las cuentas corrientes de proveedores y clientes.

VIl.c.4) Cultura

Morydi contiene rasgos culturales fuertemente familiares, la lealtad a la
empresa es uno de los valores mas marcados en esta organizacion. Hay una

considerable centralizacion en la ctpula y la departamentalizacion es algo confusa.

VIl.c.5) Control.

MORYDI es una empresa comercial y sus esfuerzos van apuntados a aumentar
los ingresos por ventas. Ejerce un control de mercado ya que constantemente busca
compararse con otras empresas en relacion a precios, segmentos de mercado que

ocupan, etc.



EL FUTURO DE MORYDI: PLANIFICAION ESTRATEGICA
VIl.d) PLANIFICACION ACTUAL

Objetivos de la empresa

Morydi tiene como objetivo seguir creciendo con nuevas sucursales fisicas y
con la tienda virtual, manteniendo lo que ha logrado hasta ahora: el liderazgo en el
mercado en funcion de tener precios competitivos a partir de las condiciones acordadas
en materia de precios con las marcas principales que se comercializa y los convenios
con empresas de transporte minimizando asi el costo de fletes, desde el arribo de la

mercaderia al centro de distribucion hasta el domicilio del cliente.

Mision - Vision

De acuerdo al protocolo familiar que poseen, aungque no se encentra formalizado
por la firma, se puede leer en el mismo:

Vision del grupo empresario:

e Continuidad del “negocio” familiar.

e Favorecer un proceso permanente de profesionalizacion del Grupo, y mantener
la conduccion de los distintos negocios a cargo de la la familia Di Motta

e Propiciar la diversificacion de las inversiones del Grupo.

Mision: asegurar honestidad, atencién cordial y asesoramiento técnico,
ofreciendo productos de calidad de acuerdo a la demanda del cliente; satisfaciendo la
necesidad de renovar y embellecer hogares, obras, industrias y automotores.

Definiciones trascendentes: los miembros del Grupo Familiar Empresario

reconocen la liberta de los miembros de la familia para trabajar o0 no en la empresa sin
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que ello lesiones los derechos que enmarcan las relaciones filiales ni modifique su

posicidn como socios actuales o futuros de alguna o todas las empresas del grupo.

Estrategia

De acuerdo a las caracteristicas de los productos comercializados, la dificil
posibilidad de lograr una diferenciacion que tenga valor para los compradores, la
intensa competencia en precios, dado que la gama de clientes a la que se apunta es
amplia, los acuerdos en politica de costos, los acuerdos con los transportes que
MORYDI se enfoca ser lider en costo bajo/precio bajo.

Los acuerdos antes mencionados Y la trayectoria ofrecen la oportunidad de una
estrategia poderosa porgue tiene ventaja competitiva, pero con rasgos debiles en cuanto

a organizacion y anticipacion a los hechos.



Redisefio de la estructura en una empresa familiar: Caso Grupo Di Motta

V1) TERCERA PARTE: Propuesta
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Viil.a)

En MORYDI es necesario profesionalizar la empresa a través de la
formalizacion del protocolo familiar (vale aclarar que Grupo Di Motta redactd el
documento, pero no se concreto la firma del acuerdo) y la constitucion y puesta en

marcha de los érganos de gobierno.

La firma del protocolo es un hecho muy valioso porque, simbdlicamente,
significa que los miembros familiares de la empresa se comprometen en forma
voluntaria a la continuidad del negocio familiar con reglas claras encierra la completa
y voluntaria adhesion de los firmantes a su contenido. Crear 6rganos de gobierno y
ponerlos en funcionamiento constituye el primer paso para avanzar en este aspecto;
porque ausencia de ellos genera confusion o desconocimiento de objetivos y
necesidades entre la familia y la empresa. Las responsabilidades no estan definidas, lo

que implica que todos hacen de todo y nadie es responsable de nada.

Poniendo el foco especificamente en la estructura, existe un organigrama, no
formalizado, el mismo esté presentado en el anexo del protocolo familiar, que Grupo
Di Motta redactd en septiembre de 2013, por lo tanto, se recomendara dar a conocer
entre los miembros de la empresa dicho organigrama de manera que permita ordenar
las funciones, roles, normas, cadena de mandos, que son la base para que una
organizacion opere. En linea con esto se propone redactar las descripciones de puestos
de Gerencia, Responsable de Administracion, Auxiliar Administrativo, Vendedor,

Cajero, Responsable logistica y distribucién y Auxiliares de logistica y distribucion



Lo no formalizado también encontramos definidas MISION y VISION se
propone, entonces, dar a conocer las mismas a todos los colaboradores de la empresa.
Es necesario, la mision es un enunciado que sintetiza los principales propositos
estratégicos y los valores esenciales. La vision proyecta a los miembros de MORYDI
¢qué queremos ser? ;Quiénes queremos ser? De manera que guia los planes y los

programas para cumplir las metas propuestas para alcanzarla.



VIiLb)

En una primera etapa de analisis y diagndstico primero se pactara fechas de
entrevistas con duefios y gerentes y luego con los empleados, una vez concertadas las

citas se confeccionaran las encuestas y entrevistas para luego desarrollarlas.
En segundo lugar se tabulan los datos y se procede a analizar la empresa.

Una vez cumplida ésta primera etapa estaremos en condiciones de diagnosticar
el momento actual en que se encuentra MORYDI y plantearle a la gerencia los

problemas a los que nos enfrentamos y que se propone para revertir la situacion.

La segunda etapa del plan de trabajo es la puesta en marcha de las propuestas:

1- Formalizar protocolo

2- Dar a conocer Mision y Vision

3- Dar a conocer el Organigrama,

4- Confeccidn de las descripciones de los puestos de trabajo

5- Crear y poner en funcionamiento los drganos de gobierno para los tres

subsistemas: Empresa, Propiedad y Familia

La tercera etapa sera la de implementacion y control de las propuestas



Vill.c) PUESTA EN MARCHA DEL PLAN DE TRABAJO

Informe encuesta a empleados — Auditoria Comunicacién interna.

Datos relevados en el mes de agosto de 2018 .Cantidad de cuestionarios
entregados: 12 en total. Cantidad de cuestionario de vueltos, completos: 9 en total.

Cantidad de cuestionarios relevados: 9 en total

En el mes de agosto de 2018, se hizo una auditoria de comunicacion interna en
Morydi (las tres sucursales y el depdsito. Las encuestas fueron anonimas entre los

empleados de la firma. Se entregaron a 12 empleados, siguiente distribucion:

o Deposito: 2 empelados, solo 1 contesto la encuesta
o Suc. Central: 6 empleados, contestaron 4
o Suc. El Alto: 2 empleados, contestaron 2

o Suc. Bazar: 2 empleados, contestaron 2

No se les entregd encuestas a los beneficiarios de los planes provinciales de
empleo: PPP, PILA, XMI porque no es politica de Morydi que ellos luego pasen a la
nomina de empleados cuando finalizan los programas. Actualmente existente 2
beneficiarios programa PPP, 2 beneficiarios programa XMI, 1 beneficiario programa

PILA

A continuacidn, se detallan los datos recabados y las conclusiones pertinentes.

Antigiiedad de los Empleados: el 22% de los encuestados, trabajan hace menos
de 2 afios. 6 empleados de 2 a 5 afios y 1 con mas de 5 afios de antigtiedad. (ver

gréfico)



Antiguedad
mas de 20 | 0%

de11a20 0%

de6g1o MEEEN 11%

de2a5 M 67%

menos de 22%
2

Areas de Trabajo: la mayoria de los empleados trabaja en mas de un area de la

empresa. Las areas de mayor concurrencia son: Ventas y Caja. (ver grafico)

Area de Trabajo

otro | 0%
Seguridad | 0%
Depdsito [ 11%

Administracion | 0%

Caja 56%
Ventas 33%

Organizacion del trabajo: el 100% respondieron que su trabajo estaba

organizado.

Relacion con sus compaieros: el 67% dijo que la relacion era “muy buena” y el

33% “Buena”

Cuando se les consulto respecto a las, Tareas y Responsabilidades, respondieron

las siguientes afirmaciones

1. Atencion al cliente/reposicién de mercaderia/Cajero/Control de Mercaderia

entrante
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2. Mantener organizado el depdsito, colocando en su respectivo lugar la
mercaderia que va llegando. Ademas, repongo las gondolas cuando dicha mercaderia esta
en falta.

3. Organizacion de Salén y Vidriera, Atencion al pablico, ventas, stock y dep6sito

4. Ventas y Reposicion

5. Cobrar/Controlar Pedidos/Armar y seguir la grilla de entrega de pedidos/ Tratar
de que los clientes sean atendidos de manera réapida y correcta.

6. Contactar, Visitar clientes, Concretar la Venta, Entregar la mercaderia, Realizar

la cobranza, Logistica interna depdsito, buscar mercaderia.

Procedimiento: se les solicitd que describan en 5 pasos alguna de las tareas que

llevan a cabo en su puesto de trabajo. Respondieron lo siguiente:

1. Atencion al publico: 1.Saludar al cliente. 2. Preguntar en qué puedo ayudarlo.
3. Acompafiar al cliente y mostrarle lo que esta buscando. 4. Si no hay lo que busca
ofrecerle otra opcion. 5. Cobrarle y saludar agradeciendo su compra.

2. Atencidn al cliente: 1. Saludo cordial. 2. Interrogar sobre lo que el cliente busca.
3. Mostrarle el producto. 4 en caso de que no se encuentre lo que busca ofrecerle otra
posibilidad. 5. Cerrar la venta y acompafiar al cliente a la caja.

3. (no respondié este punto) Esto puede significar que no tiene en claro el
procedimiento de sus tareas o puede connotar un desgano a la hora de responder este
cuestionario.

4. Control de mercaderia: 1. Llega al local desde depdsito, se controlan los bultos.
2. Se imprime remito para controlar. 3. Control de cantidades de productos. 4. Se exhibe

con precio en géndola.



5. Pedidos: 1. Tomar el pedido al cliente. 2. Corroborar cantidades, evacuar dudas
al respecto. 3. Pasar pedido a ventas para ser preparado. 4. Control. 5 despacho.

6. Cobranza en caja: 1. Recibimos al cliente. 2. Le damos el producto que pide o
controlamos lo que trae desde mostrador. 3. Le preguntamos forma de pago. 4. Le
cobramos. 5 emitimos la facturacion correspondiente.

7. Atencion al publico: 1. Ser amable y respetuosos con el cliente. 2. Ver que es lo
que necesita. 3 ofrecer alternativa. 4. Tener buena comunicacion. 5. Dejar conforme al
cliente.

8. Realizar Stock de mercaderia y solicitarla: 1. Control a mano alzada de
mercaderia en estantes. 2. Control a mano alzada de depdsito, segun resultado paso 1. 3.
Control mediante pc de existencias de mercaderia en depdsito exterior. 4. Dando negativos
los tres primeros pasos, realizar un stock de mercaderia. 5. Elevar ese stock a sector
administrativo para su evaluacion.

9. Aperturade local: 1. Encender computadoras. 2. Abrir puertas. 3. Revisar e-mail

enviados desde administracion. 4. Limpiar vidrios y pisos. 5. Ordenar géndolas.

¢Recibe informacion de cdémo desempefiar su trabajo? EI 100% respondio que

Sl.

¢Es habitual la colaboracion entre compafieros para sacar adelante un trabajo?

El 78% de los encuestados respondid que Sl.

¢Se siente parte de un equipo de trabajo? El 67% respondié que SI. Y 3

encuestados respondieron que NO.

¢Le resulta facil expresar sus opiniones? EI 89% respondié que Sl. Solo 1

encuestado respondi6é que NO.



¢Quién es su jefe? Si tiene mas de uno, indiquelo: Ante esta pregunta, 7 de los
encuestados nombraron a 3: Adrian Di Motta y César Di Motta. 2 empleados nombraron
solo a César Di Motta. Solo 1, nombré sélo a Adrian Di Motta. Finalmente, solo 1,

nombré a René Di Motta (Fundador de la empresa)

Ante la pregunta ;Le resulta facil la comunicacion con su jefe? EI 100%

respondio que si.

¢Conoce el trabajo de otras areas? A lo que respondieron:

1. Algo de depésito: Recepcion de mercaderia. Controlar y enviar papeles
pertinentes a la sucursal.

2. Deposito: recepcion y control d mercaderia, traspaso de la misma a las
sucursales con sus respectivos movimientos de mercaderia en el sistema.

3. Ventas: pero no dice de que se trata ni la describe. Esto puede significar que no
tiene en claro el procedimiento o puede connotar un desgano a la hora de responder este
cuestionario.

4. Deposito: control de mercaderia hasta que llega al local

5. VENTAS: Atencibn de clientes. Pedidos, stock, reposicion.
ADMINISTRACION: Rec. Humanos, manejo administrativo y contable. Mercaderia. En
este caso el empleado solo cita funciones de otras areas pero no las describe. Esto puede
significar que no tiene en claro los procedimientos que cita.

6. Ventas: atencion al cliente y reponer mercaderia.

7. (no respondié este punto) Esto puede significar que no conoce otros

procedimientos o puede connotar un desgano a la hora de responder este cuestionario.



8. Seguridad: recibir los bolsos u objetos personales similares a los que se venden
en el lugar de los clientes que ingresan, guardarlos en los lockers y mantener la vista puesta
en los accesos del local

9. Deposito: se recibe mercaderia diariamente y se distribuye a los locales.

Ante la pregunta si existe coordinacion entre las areas, el 78% respondieron que

SI. 2 encuestados respondieron que NO.

Segun su criterio, ¢Cudales son los canales més eficientes para comunicar los
siguientes tipos de informacion? Cada encuestado, seleccioné 2 canales por tipo de

informacion. A continuacion se muestran los detalles de respuesta:



CANALES DE COMUNICACION
Cultura y Valores

Personalmente
whatsapp

Tablén

Circulares
Reuniones Equipo
Mail

Teléfono

67%

CANALES DE COMUNICACION

Personalmente

whatsapp

Tablon

Circulares

Reuniones Equipo

Mail

Teléfono

Objetivos del Equipo

67%
11%
0%

0%

22%

0%

89%
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CANALES DE COMUNICACION
Promociones Vigentes

Personalmente
Tablén

whatsapp
Circulares
Reuniones Equipo
Mail

Teléfono

67%

CANALES DE COMUNICACION
Comunicaciones Operativas

Personalmente
Tablén

whatsapp
Circulares
Reuniones Equipo
Mail

Teléfono

56%

Se le solicité a los encuestados que califique los VALORES segun la

importancia que cree que tienen para Morydi (siendo 1 "Poco importante™ y 5 "Muy

importante™:
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RESPETO TRANSPARENCIA

N/A | 0%
33%

44% 3 33%

RESPONSABILIDAD TRAYECTORIA

N/A N/A | 0%
56%
44%

44%

N W b U
N W b~ U

CALIDAD LAS PERSONAS

N/A N/A

44%

44% 44%

N Wb n,
N W b U,

¢Se encuentra con alguno/s de los siguientes obstaculos a la hora de trasladar

informacion con sus compafieros y/o con la direccion?

El 44% determind que no encuentra obstaculos. Y en igual medida indicaron
que el principal obstaculo es la “Falta de definicion de la prioridad a otorgar a cada

tipo de informacion.
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El 22% indicd que el obstaculo se refiere a ausencia de procedimientos. Los que
indicaron la opcion “Otro” se refirieron 1 encuestado a la comunicacion entre los jefes

y otro que sus compafieros no le prestaban atencion

Ninguno expreso el exceso de informacién como un obstéculo.

OBSTACULOS

Otro 22%
No encuentro obstaculos 44%

. . 0,
Desconocimiento de canales 11%

Ausencia de materiales 11%

Falta de definicion 44%

. . 0,
Exceso de informacién | 0%

Ausencia de procedimiento 22%

En caso de inconvenientes en su lugar de trabajo referentes a su puesto. Con

quién lo resuelve? En cuanto tiempo?

En general, respondieron, que lo resuelven en primera instancia con sus

comparieros, y con sus jefes. Siempre con la mayor brevedad posible.

Se les consultd ¢Qué les agrada de su trabajo?

En mas de una ocasion se nombr6 al “puesto o area de trabajo y tareas”, en

segundo lugar, a los “compatfieros”

1. Mi lugar de trabajo, mis compafieros y el rubro
2. Siempre hay actividades para hacer
3. No respondid

4. Mi puesto de trabajo, manejar el personal y hacer pedidos a proveedores



5. Mi &rea de trabajo

6. La atencidn al pablico, la relacién con mi compafiera de trabajo
7. Mi puesto de trabajo

8. Los clientes que se transformaron en amigos

9. La atencion al publico, la venta el local y el rubro.

Se les consultd también, qué les desagrada de su trabajo. La respuesta mas
recurrente esta relacionada con el ambiente laboral con sus pares. Se puede apreciar que
varias respuestas fueron extensas lo cual podria estar indicando la necesidad de ser
escuchados y de expresarse cuando se les da la oportunidad. También hubo reclamos

sobre las condiciones salariales.

1. El trato de los jefes a otros compafieros o que descuenten injustamente
del salario si alguien rompe mercaderia sin querer.
2. La falta de comprension cuando los tiempos son cortos para realizar

alguna tarea por lo tanto el objetivo de ventas es mas dificil de alcanzar

3. No respondio
4. No respondio
5. La falta de compafierismo en alguna area y de incentivos a la hora de

desempefiar nuestras tareas. Falta de organizacién y coordinacién en la toma de
decisiones de los duefios. Me gustaria mas seriedad en cuanto a los derechos de los
empleados y deberes del empleador.

6. Las injusticias, la falta d disciplina de algunos compafieros, el
incumplimiento de las reglas que tenemos, el poco trabajo en equipo y la falta de
comparierismo. La remuneracion

7. Actitudes de comparieros



8. La rutina

9. Los horarios de comercio cortados.

Ante la consulta, sobre la tematica en la que le interesa capacitarse,

respondieron:

OPCIONES DE CAPACITACION
S 11%

——— 22%

Otro

ninguna

——— 22%

Trabajo en equipo

—— 33%

Técnicas de Ventas

o)
Atencion al cliente — 33%

NOTA: el encuestado que selecciond la opcion “OTRO” sugirid “manejo

eficiente de los productos y herramientas necesarias para realizar mi trabajo”.

Analizando la encuesta de este empleado se trata de una encargada de uno de los locales.

Conclusion, segln una lectura en general de las encuestas, es importante generar
los procedimientos de cada tarea o al menos de las mas importantes de cada area de

trabajo.

Generar un manual de procedimientos persigue los siguientes objetivos, que

responderian a las problematicas identificadas:

o Determinar las actividades que se deben realizar dentro de la Empresa

para la consecucion de los Objetivos para los cuales fue creada y a su vez detectar cuales
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se requieren implementar, modificar o desechar tomando como base de analisis las
actividades de los puestos creados para la consecucion de dicho objetivo

o Definir la estructura organizacional de la empresa de acuerdo a los
puestos existentes.

o Validar de acuerdo a las actividades realizadas por el personal si el
puesto justifica su existencia dentro de la estructura organizacional, si esta
correctamente definido en cuanto a cargas de trabajo, especializacion y responsabilidad.

o Mejorar la productividad de la Empresa mediante el analisis de la forma
en que se realizan las operaciones (tareas 0 autorizaciones), tiempos y movimientos,
necesidades de capacitacion o desarrollo de habilidades, buscando en todo momento
efectivizar o modificar las actividades del puesto para la consecucion de mejorar la
productividad.

o Tener una guia para la induccién de nuevo personal al puesto en cuanto
a las obligaciones y actividades a realizar. Asi como permitir que se pueda evaluar la
productividad y efectividad del empleado en el puesto

o Poder definir el perfil de personal (descripcion de puesto y necesidades
de capacitacion o desarrollo de habilidades) que se requiere para el desarrollo de las
actividades del puesto y facilitar la busqueda de candidatos internos y/o externos para

ocupar el puesto (reclutamiento y seleccion de personal).



Informe encuesta a gerencia — Auditoria Actividades actuales.

Datos relevados en el mes de agosto de 2018 .Cantidad de encuestas relevadas:

2 en total.

En el mes de agosto de 2018, se hizo una auditoria de las actividades actuales

en Morydi, con el objetivo de detectar si hay sobrecargas en algn puesto de trabajo y/o

falta de claridad sobre que puesto deberia hacerlas

Las encuestas fueron contestadas por Adrian Di Motta y César Di Motta.

Total de preguntas: 38. A continuacion se detallan los datos recabados y las

conclusiones pertinentes.

¢Quién lo realiza?

¢Quién lo deberia
realizar?

AR IR
o 8. Bl o P 8. Bl o omparativa
>l 9| | o = | @ | E| @ | derespuestas

[a) = (V) ()] = O
o o
< <
1- Tomar decisiones referidas al futurode | C
la empresa,
tales como: estrategias de ventas, X X
politicas de la empresa,
mercado al cual apuntar, etc. A
X X
2- Recibir y analizar los informes C X X
del departamento de staff contable A
X X |x
3- Controlar la asistencia del personal. C X X
A X X
4- Control del sistema de Informatica. C - -
A X X
5- Pago de sus haberes al personal. C X X
A X X
6- Ocuparse de la tesoreria de la empresa, C
es decir:
recibir la caja del dia, X X X
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pagar las facturas de los proveedores, A
pagar impuestos a vencer o vencidos,
etc.
7- Mantener un didlogo fluido con los C
proveedores
en busca del mejor precio de
mercaderia A
que mas beneficie a la empresa.
8- Disponer y preparar el pago a los C
proveedores. A
9- Recibir la factura de los proveedores. C
A
10- Recibir los informes de C
faltantes del departamento de
depésito. A
11- Realizar el pedido de mercaderia C
faltante. A
12- Mantenimiento de los Vehiculos C
A
13- Bancos. C
A
14- Control de ventas. C
A
15- Trato personalizado con el cliente. C
A
16- Atencidn de reclamos y devoluciones. C
A
17- Tomar el pedido de los clientes C
(minorista - mayorista) A
18- Recibir el pago de los clientes en tiempo | C
y forma. A
19- Apercibir a los clientes morosos. C
A
20- Recursos Humanos (RRHH), C
(en caso de ausencia envié de medico
laboral). A
- . C
21- Atencién a Viajante.
A
22- Atencidn a Staff Contable. C
(Banco, Pago de Impuestos / seguros
etc.) A
23- Entrega de caja diaria a la gerencia C
general. A
24- Cuentas Corrientes (en general). C
A
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25- Retencion a clientes por medio C X X
de visitas personalizadas. A
26- Apertura de nuevas cuentas con C X X
clientes A
X X X X
27- Control de la mercaderia comprada, C
conciliacion con su factura de compras. X X
A
X X
28- Ordenar la mercaderia de tal manera C
ke X X X X
se aproveche todo el espacio disponible
del depésito y A
que la mercaderia quede ordenada por
rubro.
X X X
29- Designar al personal de C
entrega a domicilio X X
(segun lo solicitado por ventas). A
X X
30- Control de las cargas de los vehiculos. C X X X
A X X
31- Busqueda y entrega al departamento C
de ventas X X
la mercaderia solicitada en la factura. A
X X
32- Confeccion de Stock semanal. C = = =
A X |Xx X X |X
33- Atencion telefénica de clientes. C X X X X
A x |X X
34- Supervision de la Administracion. C X X
A X
35- Facturacion. C X X X X X
A X X
36- Archivos. C X X
A X X
37- Pedidos a Proveedores. C X X
A X |x X |X
38- Control y Pago a Proveedores. C X X
A X | x X | X

Del cuadro de encuestas primero se hizo un comparativo entre las preguntas de

César Di Motta “C” y Adrian Di Motta “A”

Ademas se establecio un semaforo para:

e Coincidencias en las respuestas. COLOR VERDE
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e Semi coincidencias en las respuestas.

e No coincidencias en las respuestas. COLOR ROJO

Los resultados obtenidos luego de aplicar esta técnica, indican que en un 50%
los hermanos estan casi de acuerdo en la asignacion de tareas actuales y futuras, casi
porque en algunos casos han asignado la misma tarea a otra area o suprimirla de otra.
Tiene un nivel coincidencia superior al 30% y en un 18% no coinciden en cdmo

distribuye uno y otro las tareas

Si analizamos cada respuesta observamos que:

1. Ambos hermanos coinciden que la toma de decisiones de cualquier
indole debe hacerla la gerencia

2. En la segunda respuesta uno de los hermanos considera que los informes
del dpto. contable lo tiene que recibir y analizar la gerencia y el otro considera que lo
tiene que hacer la administracion

3. coinciden que el control debe estar en la administracion en una funcién
de supervision.

4. coinciden que el control debe estar en la administracion en una funcion
de supervision.

5. En la respuesta de pago de haberes, ambos coinciden que lo debe hacer

la administracion.

6. En la pregunta 6 se observa discrepancia en si la gerencia deberia 0 no
ocuparse de esta funcion. César considera que no y Adrian que si. No hay duda en

ambos que la tarea debe estar a cargo de administracion.



7. Ambos coinciden que actualmente es un tarea compartida entre
administracion y gerencia, existe una cooperacion entre ambos. Pero hay discrepancia
en quién efectivamente deberia hacerlo. Adrian quiere continuar con esa cooperacion.

César quiere que sea exclusiva de la gerencia.

8. De nuevo, Adrian propone cooperacion entre las dos areas. Gerencia

general y Césr centralizarla

9. Ambos coiniciden que la recepcion de la facturas de proveedores | debe
hacer la administracion

10.  Ambos coinciden en quien deberia hacer esta tarea. Pero no quien lo
hace, Adrian desconoce que es la gerencia

11.  Ambos coinciden en quien deberia hacer esta tarea. Pero no quien lo
hace, Adrian desconoce que es la gerencia

12.  Ambos coinciden que es tarea del deposito porque son quienes hacen
reparto de mercaderia a las sucursales y a los clientes

13.  Ambos coinciden que la tarea de bancos (entendiado como depdsitos o

tramites) es de administracion

14.  Ambos coinciden en quien deberia hacer esta tarea. Pero no quien lo

hace, Adrian desconoce que es la gerencia.

15.  Una tarea tan importante hoy la hacen tres areas, claramente parace ser
un caso de que “lo haga el que tiene tiempo” o no estd muy claro a qué clientes deberia
atender una y otra area. Tampoco hay acuerdo en quien deberia hacerlo. Uno propone

que sea el depto. De ventasy otro una tarea de | dpto. de administracion.



16.  Adrian cree que lo hace solo la administracion y que deberia seguir asi.
Cesar sabe que es una tarea de varias areas y propone dejar a la administracion fuera de

esto

17.  Hay coincidencia en quien deberia hacerlo pero no se conoce quien lo

ejerce hoy

18.  Coinciden en que recibir los pagos de los clientes es tarea compartida
entre ventas y administracién. Cuando se consultd la razén la respuesta fue que hay
clientes que hacen pagos por medios electronicos (transferencias bancarias) y esta
informacion se maneja s6lo en administracion por seguridad. Y ventas recibe pago de

clientes que pagan en linea de caa en cualquiera de las sucursales fisicas.

19. Nuevamente Un desconoce cdmo se hace actualmente.

20.  Ambos coinciden en No se contesta esta pregunta, seguramente porque

hoy n hay un dpto. de RRHH y no se pretende que haya uno en el futuro.

21.  Laatencion de viajantes ambos coinciden en que actualmente lo hace la
gerencia y no deberia haber modificaciones en esto.

22.  La atencion al staff contable en su funcion de pago de impuestos y
seguros actualmente ademas de la gerencia lo hace la administracion, uno de los
hermanos desconoce la operatoria actual y tampoco estan de acuerdo en quien deberia
hacerlo

23.  Laentrega de caja diaria implica entregar recaudacion y en esto estan de
acuerdo que es la administracién quién lo hace y deberia seguir haciéndolo.

24.  Cuentas corrientes implica la de clientes y la de proveedores. Aqui han

coincidencia que es la administracion quien debe estar a cargo de la gestién: apertura,



manejar, control o eliminacion pero lo que desconoce Adridn es que hoy es una
actividad que también hace la gerencia.

25.  En esta respuesta Adrian no contestd nada, muy probablemente porque
omitié contestarla porque puede desconocer quién lo hace pero no quien deberia
hacerlo. Cesar plantea un reasignacion de dpto. de esta tarea.

26.  No hay coincidencia en quien lo hace actualmente y quien deberia
hacerlo

27.  En esta respuesta ambos coinciden quien deberia hacer esta tarea, pero
se desconoce quien la hace actualmente.

28.  Enestarespuesta se observa que como en las sucursales tienen depdsitos
internos, el orden de la mercaderia no lo hace solamente el personal de depdsito sino
también los vendedores. Adrian Di Motta desconoce quienes la ejecutan, sin embargo
coinciden en que deberia estar a cargo del depdsito y vendedores.

29.  Nuevamente hay discrepancia en quien las hace actualmente pero
coincidencia en que area deberia ejecutarla: deposito

30.  Aqui también hay discrepancia en quien las hace actualmente pero
coincidencia en que area deberia ejecutarla: deposito

31.  Discrepan en que area esta a cargo y quien deberia estarlo.

32.  Enlaconfeccidn de stock semanal uno de los hermanos pone esa tarea a
cargo de la gerencia

33.  La atencion telefénica se aprecia que hoy la hacen todas las areas,
posiblemente porque cuando suena el mimos atiende quien esté desocupado pero
coinciden en que deberia ser el sector de ventas quien atienda a los clientes

34.  Ambos coinciden gque la administracién hoy se supervisa a si misma y

algunas veces la gerencia. Coinciden en que deberia ser la gerencia quien lo haga.



35.  Facturacion ocurre algo parecido con la atencion telefonica, la efectla
quien pueda: ventas, administracion o gerencia. Coinciden en que deberia ser una
actividad compartida entre ventas y administracion, siendo ventas quien lo haga con los
clientes en las sucursales y administracion a aquellos clientes de cuenta corriente, ya
que a estos se le factura a fin de mes todos los remitos de mercaderia.

36.  Archivos, no hay duda que debe hacerlo la administracion.

37.  Pedido a proveedores, se desconoce con exactitud quien lo hace y quien
deberia hacerlo.

38.  Control y pago a proveedores ocurre igual que la respuesta 37.

Como conclusidn de esta encuesta en menester que ambos hermanos comiencen
a reconocer y conocer las actividades que las areas de la empresa efecttan, en la gran
mayoria de las respuestas se puede apreciar ese desconocimiento. Por eso es importante
hacer una descripcion de los puestos, de manera de no sobrecargar a algunas areas de
tareas, que no hay una tarea que la ejecuten simultaneamente varias personas de
diferentes sectores y sobre todo que la gerencia no se ocupe de tareas operativas que

quita tiempo a la planificacion global y a la toma de decisiones acertadas.



Definido el diagndstico de Morydi y conociendo la situacién actual de la

empresa, se procedera a desarrollar las propuestas.

i) Formalizar protocolo

Formalizacion del protocolo familiar, se fijara con los miembros de la familia,
una fecha para encontrase, dialogar sobre el protocolo que es de septiembre de 2013 si
quieren modificar o proponer algo nuevo, sino surge n. Lo miembros son: Fundador:
Rene Di Motta; Madre: Isabel Orallo e Hijos socios: Di Motta Adrian, Di Motta César

y Di Motta Veronica

ii) Dar a conocer Mision y Vision
iii) Dar a conocer el Organigrama,

iv) Confeccidn de las descripciones de los puestos de trabajo

Se propone realizar una jornada de formacion e informacién con todos los
colaboradores donde se hara una presentacion oficial de la Misién, Vision y
Organigrama, formales. A cada colaborador, y de acuerdo al puesto que ocupa, se le
entregara una carpeta que contendra: Vision del Grupo Empresarial Di Motta, Misién

y Definiciones de los puestos.

v) Crear y poner en funcionamiento los érganos de gobierno para

(1) Consejo de Familia, es el 6rgano mas importante para la empresa familiar, se
reuniran cada 4 meses: Mayo, Septiembre y Enero de manera que permita reunirse
distendidos, sin el apremio de las épocas con mas trabajo y que permita, ademas hacer una
andlisis e informes luego de las época de mayores ventas: Dia de la madre y Navidad;

temporada escolar y Dia del Nifio.



(2) Consejo de Administracion, se pondra en funcionamiento luego de la firma del
protocolo familiar y se reunira los tercer viernes de cada mes para evaluar el giro normal
de la empresa y tomar decisiones de gestion relevantes.

(3) Asamblea Familiar, es una instancia para fomentar el respeto mutuo y el
desarrollo de vinculos afectivos. Tendra lugar un vez al afio todos los segundos sabados del
mes de septiembre de cada afio, luego de la época intensiva de trabajo de la jugueteria
(Agosto - Dia del Nifio.) y antes de comenzar la temporada de mayor trabajo (Octubre —

Marzo).

Siguiendo con el planteo de las propuestas, cabe recordar que ese TFG se basa
en la necesidad de la empresa MORYDI de crecer y desarrollarse como empresa, mas

aun, consolidarse en el sector en el que actua.

Esto se ha visto complejo dado que la empresa en pocos afios ha crecido de
golpe y mucho para la estructura con la que venia trabajando. Asi es que se llega a la
propuesta descripcion de puestos, lo que permite mayor control y asignacion de
responsabilidades, logrando descentralizar la gerencia general y conseguir mejores
resultados en la gestion de la empresa. El andlisis, descripcion y documentacion de
puestos es una técnica de recursos humanos que, de forma sintética, estructurada y
clara, recoge la informacion béasica de un puesto de trabajo en una organizacion

determinada (Martha Alles, Direccion Estratégica de los Recursos Humanos, 2006)
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Descripcion de Puestos.
Actualizacién a: Octubre de2018

Grupo Di Fecha de Fecha de Hoja N°
Motta y Cia. vigencia: revision:
J_l_L S.C coeid i cend ]
, : Descripcidn de Puestos
MORYDI
Elaborado por: Aprobado por:

Objetivos del manual:

o Documento que sirva de guia para la ejecucion de las tareas en la
empresa.
o Facilitar el proceso de induccion de personal nuevo, como asi también

de reemplazos temporales.

Alcance:

o El presente manual es una herramienta de gestion donde queda asentada

de forma escrita la descripcion de como deben realizarse las actividades en Morydi

Revisiones y recomendaciones:

En caso de querer realizar recomendaciones para mejoras en los procedimientos
establecidos en este manual, o sefialar algun error observado en la redaccién del mismo,

debe dirigirse a la gerencia general



Descripcion de Puestos.

Actualizacion a: Octubre de2018

al Grupo Di Fecha de

Fecha de Hoja N°
MORYDI | Mottay Cia. vigencia: revision:
S.C e ceiid ol
Descripcion de Puestos
Elaborado por: Aprobado por:

Historia de Morydi

Morydi es una empresa familiar ubicada en la ciudad de Alta Gracia con casi 50

afnos de tradicion.

Se dedica a la comercializacion de productos de primeras marcas en los

rubros: Libreria, Papeleria, Computacion, Artistica, Jugueteria, Muebles de Jardin y

Bazar.

Comercializa sus productos en las tiendas fisicas y en la reciente tienda virtual

a minoristas y mayoristas.
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Grupo Di Fecha de Fecha de Hoja N°
Motta y Cia. vigencia: revision:
J_l_L S.C N S . coiid id
- . Descripcion de Puestos
MORYDi
Elaborado por: Aprobado por:

Vision del grupo empresario:

J Continuidad del “negocio” familiar.

o Favorecer un proceso permanente de profesionalizacion del Grupo, y
mantener la conduccion de los distintos negocios a cargo de la la familia Di Motta

o Propiciar la diversificacion de las inversiones del Grupo.

Mision: asegurar honestidad, atencion cordial y asesoramiento técnico,
ofreciendo productos de calidad de acuerdo a la demanda del cliente; satisfaciendo la

necesidad de renovar y embellecer hogares, obras, industrias y automotores.
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MORYDI

Grupo Di
Motta y
Cia. S.C

Fecha de
vigencia:

Fecha de
revision:
vl d

Hoja N°

Aprobado por:

Organigrama de la empresa

Consejo de Familia / Asamblea Familiar / Consejo de Administracion

Negocio
Financiero

Gestif}n del
MNegocio

Directorio

Gerencia General ‘

nversionas
Inmokbiliarias

Administracidn y
Finanzas

Comercializacién
y Wenias

Compras y
Depdsito

Gestién de!
Megocio
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Grupo Di
Motta y Cia. vigencia: revision:

Fecha de Fecha de Hoja N°

J_l_L S.C

Descripcion de Puestos

MORYDI

Elaborado por: Aprobado por:

VIil.d) DESCRIPCION DE PUESTOS DE TRABAJO

Perfil del Puesto Administrativo

Puesto

ADMINISTRATIVO

Reporta a

Gerencia

Funcion Basica

Su funcion esta relacionada con las tareas de administracion contable

(compras, ventas, sueldos, control de inventarios, conciliaciones bancarias, la proyeccién de estados
financieros e informes contables o financieros, la preparacidn y proyeccion de las declaraciones tributa
y los diferentes informes con destino a las entidades estatales de control, y cualquier otra actividad
relacionada o afin al aspecto contable)

Caracteristicas

Estar orientado a los objetivos corporativos, con habilidad para interrelacionarse con los demas.
Ser proactivo.

Estar orientado a resultados, preparado a trabajar bajo presion.

Confidencialidad

Sentido de Colaboracién.

Buen manejo de sus relaciones interpersonales.

Organizacion

Habilidad numérica.

Competencias

Manejo de PC (excel, word nivel avanzado), sistema operativo.
HABILIDADES

Habilidad para comunicacién verbal, redaccidn de informes.
Habilidades para con los nimeros y capacidad de conteo.

Buena orientacion y predisposicion para la realizacion de su labor.
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Responsabilidades

1

N

w

w

a

~

8.

9.

. Control de ingresos/egresos de caja

. Balances Mensuales

. Control de ingresos/egresos de mercaderia (precios/sistema)

. Pagos a Proveedores

. Control de Facturacién mensual

. Comunicar a vendedores/cajeros sobre promociones, condiciones de venta

. Control de cuentas corrientes

Control de cuentas bancarias

Emisidn de informes contables (ingresos - egresos)

10. Archivo mensual de compras-ventas
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Perfil del Puesto Cajeros

Puesto | CAJEROS

Reporta a | Gerencia General.

Funcidn Basica | Responsable por la recepcién, manejoy custodia del dinero o documentos
relacionados, tales como: efectivo, cheques, tiquetes de tarjetas crédito/débito,
etc), resultantes de la transacciones diarias de venta de la seccion.

Adicionalmente es responsable del registro de las operaciones en el sistema y
de la conciliacion de valores asignados a su caja.

Realiza ademds una importante gestién comercial pues se trata del puesto que
cierra el proceso de venta

Caracteristicas | Confidencialidad

Sentido de Colaboracion.

Buen manejo de sus relaciones interpersonales.
Organizado.

Habilidad numérica.

Paciente.

Capacidad para trabajar bajo presion.

Competencias | Manejo de PC (excel, word), sistema operativo. HABILIDADES
Habilidad para comunicacién verbal, redaccion de informes.
Habilidades para con los nimeros y capacidad de conteo.

Buena orientacion y predisposicion para la realizacion de su labor.
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Responsabilidades

Abrir el punto de venta en los horarios establecidos.
Verificar que el fondo de caja esté completo al recibirlo y antes de entregarlo.
Contar con cambio para dar vueltos.

Recibir documentos de valor (tarjetas, cheques, certificado de regalo, etc) o
efectivo por concepto de ventas realizadas en la Tienda, cumpliendo con los
procedimientos y normas establecidas.

Mantener el espacio de caja limpioy ordenado.

Empacar los articulos adquiridos por el cliente en bolsas de tamafio adecuado
segln el tamafio de los mismos

Alistar la mercaderia de los paquetes separados que vaya tramitando, para que
posteriormente pase el encargado a recogerlos.

Solicitar reposiciéon de suministros y materiales para su trabajo diario.
Cerrar el punto de venta en coordinacién con la supervisora de seccion.

Entregar al Supervisor o gerente de Tienda, la caja de depdsito con el efectivo
recaudado.

Conciliar, clasificar y realizar el depdsito de los valores de contado y crédito
recaudados en el dia.

Cooperar activamente con la seguridad y vigilancia de activos de la empresa.

Participar en la toma fisica de inventarios periddicos.

Experiencia

No se requiere experiencia previa.
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Perfil del Puesto Vendedores

Puesto | VENDEDORES

Reporta a

Gerencia General. Responsable de Caja

Funcion Basica

Su funcidn estd orientada al cliente, a satisfacer los requerimientos de este en
tiempo y forma conociendo la cartera de productos y servicios que ofrece el
comercio.

Caracteristicas | Debe ser un comunicador eficaz, capaz de identificar e interpretar las

necesidades de los clientes (Escucha activa, Empatia)

Debe ser un empleado que pueda recibir y gestionar comentarios
constructivos, asumiendo una responsabilidad proactiva

Estar orientado a los resultados y motivado por los objetivos siendo capaz de
ofrecer los mejores servicios

Saber trabajar en equipo

Habilidad para expresarse verbalmente y por escrito
Dinamismo

Alta capacidad de trabajo (perseverancia-iniciativa)

Capacidad de Negociacién y Persuasion.

Competencias

Manejo de PC (excel, word), sistema operativo. HABILIDADES
Habilidad para comunicacién verbal, redaccion de informes.

Habilidad basica de conteo




Responsabilidades

Conocer los productos y precios.

Comunicar adecuadamente a los clientes lainformacién que la empresa preparé
para ellos acerca de los productos y/o servicios que comercializa, como:
mensajes promocionales, slogans, informacion técnica, etc.

Asesorar a los clientes: 1) acerca de como los productos o servicios que ofrece
pueden satisfacer sus necesidades y deseos; y 2) como utilizarlos
apropiadamente para que tengan una dptima experiencia con ellos.

Retroalimentar a la empresa a) inquietudes de los clientes (requerimientos,
quejas, reclamos, agradecimientos, sugerencias, y otros de relevancia); y b)
actividades de la competencia (introduccidn de nuevos productos, cambios de
precio, bonificaciones, etc.).

Experiencia

No se requiere experiencia previa
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Perfil del Puesto Logistica y Distribucion

Puesto

RESPONSABLE DE LOGISTICA Y DISTRIBUCION

Reporta a

Gerencia General. Responsable de Caja

Funcion Basica

Su funcidn principal es la planificacion, organizacién, coordinacidn, supervision y
control de todas las actividades relacionadas a la recepcion, almacenamiento y
distribucién de los productos y mercaderias a fin de cumplir con la entrega a los
clientes en tiempo y forma y mantener el stock disponible del punto de venta asi
como facilitarle la tarea a las distintas areas.

Caracteristicas

Confidencialidad, planificacién, trabajo en Equipo, ser organizado, tener
iniciativa, ser proactivo

Competencias

Manejo de PC (excel, word),

HABILIDADES

Habilidad para comunicacién verbal, redaccion de informes.
Habilidades para con los nimeros y capacidad de conteo.

EIBuena orientacién y predisposicién para la realizacién de su labor.

Responsabilidades

1. Recepcion de mercaderias teniendo en cuenta facturas/remitos.
2. Ordenar y clasificar la mercaderia del deposito

3. Preparar mercaderia nueva arribada o en faltante desde hace tiempo para poner
alaventa

4. Preparar orden de devolucion de mercaderia fallada
5. Preparar pedidos

6. Comunicar a seccion caja o al encargado cuando el/los pedidos estén listos para
controlar

7. Recibir reportes de los faltantes del area ventas
8. Asistir a sucursales con mercaderia solicitada

9. Confeccionar faltantes generales al depdsito principal o al responsable de
compras
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Politica Personal

El personal deberé estar en su hora de trabajo a la hora establecido que debe

cumplir, Si por razén el personal no puede estar a la hora asigna, debera presentar una

excusa justiciada o llamar a su jefe inmediato e inférmale de algun atraso

El personal no puede aceptar visitas personales en su hora de trabajo, y solo

puede recibir llamada si es Emergencia de su casa.

Si por razon el personal no puede estar a la hora asigna, debera presentar una

excusa justificada o llamar a su jefe inmediato e inférmale de algun atraso.

El personal no podra ingresar a su puesto de trabajo en estado de ebriedad y

algun otro estado que pueda interferir en la eficiencia y eficacia de su trabajo.

El personal no podré ingresar a su puesto de trabajo sin su uniforme.
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X) ANEXOS

X.a) Anexo |: Modelo de encuesta a direccién general
A continuacion se le presenta una encuesta sobre las actividades que

actualmente se llevan a cabo en la empresa. Le solicitamos que indique en la primera
columna quien realiza esta actividad actualmente, y en la segunda columna quien
deberiarealizarla. El objetivo de esta encuesta es poder relevar la realidad de la empresa
y como esta funciona actualmente, para poder hacer una planificacién y una propuesta

acorde a las necesidades de la empresa.

¢Quién lo deberia
¢Quién lo realiza? realizar?
[72]

O|

Venta

Deposit
Administracion
Gerencia
Ventas|
Deposito
Administracion
Gerencia

Tomar decisiones referidas al futuro de la empresa,
tales como: estrategias de ventas,

politicas de la empresa,

mercado al cual apuntar, etc.

Recibir y analizar los informes
del departamento de staff contable

Controlar la asistencia del personal.

Control del sistema de Informatica.

Pago de sus haberes al personal.

Ocuparse de la tesoreria de la empresa, es decir:
recibir la caja del dia,

pagar las facturas de los proveedores,

pagar impuestos a vencer o vencidos, etc.

Mantener un diélogo fluido con los proveedores
en busca del mejor precio de mercaderia
que mas beneficie a la empresa.

Disponer y preparar el pago a los proveedores.

Recibir la factura de los proveedores.

Recibir los informes de
faltantes del departamento de depdsito.

Realizar el pedido de mercaderia faltante.

Mantenimiento de los Vehiculos

Bancos.

Control de ventas.
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Trato personalizado con el cliente.

Atenciodn de reclamos y devoluciones.

Tomar el pedido de los clientes
(minorista - mayorista)

Recibir el pago de los clientes en tiempo y forma.

Apercibir a los clientes morosos.

Recursos Humanos (RRHH),
(en caso de ausencia envi6 de medico laboral).

Atencion a Viajante.

Atencidn a Staff Contable.
(Banco, Pago de Impuestos / seguros etc.)

Entrega de caja diaria a la gerencia general.

Cuentas Corrientes (en general).

Retencion a clientes por medio
de visitas personalizadas.

Apertura de nuevas cuentas con clientes

Control de la mercaderia comprada,
conciliacion con su factura de compras.

Ordenar la mercaderia de tal manera que
se aproveche todo el espacio disponible del depdsito y
que la mercaderia quede ordenada por rubro.

Designar al personal de
entrega a domicilio
(segun lo solicitado por ventas).

Control de las cargas de los vehiculos.

Busqueda y entrega al departamento de ventas
la mercaderia solicitada en la factura.

Confeccién de Stock semanal.

Atencion telefonica de clientes.

Supervision de la Administracion.

Facturacion.

Archivos.

Pedidos a Proveedores.

Control y Pago a Proveedores.
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X.b) Anexo Il: Modelo de Entrevista a empleados.
A continuacion se le presenta una entrevista sobre las tareas que actualmente se

llevan a cabo en la empresa. Conteste sin atenerse a contratos o documentos formales
que estipulen un orden. El objetivo de esta entrevista es poder relevar la realidad de la
empresa y como esta funciona actualmente, para poder hacer una planificacién y una

propuesta acorde a las necesidades de la empresa.

[EEN
1

¢Cual es su antigliedad en la empresa?

Menos de 2 afios
De 2 a 5 afios
De 6 a 10 afios
Mas de 10 afios

2- ¢A que area representa?

Ventas
Caja
Administracion
Deposito
Seguridad
3- ¢el trabajo en su area esta bien organizado?
Si
No

4- cuales son sus tareas y responsabilidades? Describa brevemente

5- Describa en 5 pasos el procedimiento de una de sus tareas:
Tarea:
Procedimiento:
Paso 1:
Paso 2:
Paso 3:
Paso 4:
Paso 5:

6- ¢cdmo califica su relacion con compafieros de trabajo?
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Excelente
Muy Buena
Buena
Mala

7- ¢Recibe informacion de cdmo desempefiar su trabajo?
Si
No

8- ¢Es habitual la colaboracion entre compafieros para sacar adelante un trabajo?

Si
No

9- ¢Se siente parte de un equipo de trabajo?
Si
No

10- ¢ le resulta facil expresar sus opiniones?
Si
No

11- ;quién es su jefe? Si tiene méas de uno, indiquelo.

12- Le resulta facil la comunicacion con su jefe?
Si
No

13- ¢Conoce el trabajo de otras areas? De cuales y de qué se trata? Describa

brevemente.

14- ;EXxiste coordinacion entre las areas?
Si
No

15- Segun su criterio, ¢cudles son los canales mas eficientes para comunicar los

siguientes tipos de informacion? Por favor, sefiale dos canales por fila.

Teléfono | Correo Reuniones | Circulares
Electrénico | de equipo y Notas

Tablén
de
anuncios

Whatsapp

Personalmente

Culturay valores

Objetivos del
equipo

Promociones
Vigentes

Comunicacioness
operativas

16- ;Por qué medios recibe la informacion?




17- ¢Qué tipo de informacion recibe? ¢Cual es de su preferencia?

18- ¢Estéa usted satisfecho de la informacion que recibe?
Si
No

19- ;Qué medios pone a su disposicion la empresa para que usted canalice una

inquietud?

20- ¢ Qué otros medios le gustaria utilizar, al margen de los existentes?

21- ;Se encuentra con alguno/s de los siguientes obstaculos a la hora de trasladar
informacion con sus comparieros y/o con la direccion?

Ausencia de un procedimiento definido

Exceso de informacion a trasladar

Falta de definicion de la prioridad a otorgar a cada tipo de informacion

Ausencia de materiales adecuados

Desconocimiento de los canales idoneos para ello

No encuentro ningun obstaculo

Otro (por favor, eSpecifique) ......o.evvriiiieiii i,

22- ;qué importancia cree que tienen para Morydi cada uno de estos valores?
(siendo 1 “Poco importante” y 5 “Muy importante”)
1 2 3 4 5 N/A

Respeto
Transparencia
Responsabilidad
Trayectoria
Calidad

Las personas

Trabajo en
equipo
Cooperacion

23- En caso de inconvenientes en su lugar de trabajo referentes a su puesto. ;Con
quién lo resuelve?;En cuanto tiempo?

24- ;Qué te agrada de t0 trabajo?
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25- ¢ Que te desagrada de tu trabajo?

26- ¢En qué te interesaria capacitarte?

Atencion al Cliente

Técnicas de ventas

Trabajo en equipo
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X.c) Anexo lll: Protocolo Familiar. GRUPO DI MOTTA

/

PROTOCOLO FAMILIAR

GRUPO DI MOTTA

SEPTIEMBRE 2013
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PROLOGO

Los firmantes del presente documento, conscientes de la importancia que tiene para la
familia y las nuevas generaciones asegurar la continuidad de sus actividades empresarias
actuales y futuras y especialmente mantener el equilibrio de las relaciones del grupo familiar
conformado actualmente por Ia primera y segunda generacion de mayores; han llevado a
cabo un ejercicio de reflexién conjuntay sincera, por propia voluntad e iniciativa.

Han abordada y puesto en comiin ideas que permitieron conjugar las expectativas y
necesidades de las ramas familiares vigentes con las exigencias del desarrollo de las
actividades empresariales, deseando que las pautas de funcionamiento y comportamiento
como miembros de una misma familia Yy socios actuales o futuros del Grupo Empresario

queden debidamente acordadas, expresadas y refrendadas en el presenta protocolo.

La finalidad primordial del presente Protocolo Familiar es lograr que la Familia y el Grupo
Empresario formen un solo bloque cohesionado, unido por lazos de afectividad, conciencia
social y profesionalidad. Ademas el Protocolo Familiar busca que las normas que se
establecen en su contenido resuelvan al mismo tiempo las inquietudes, expectativas y
necesidades legitimas de los miembros actuales de la Familia y de su descendencia a través
de sus mayores hasta que logren la mayoria de edad legal.

Asimismo se pretende que las futuras generaciones entiendan, perfeccionen y asuman el
Protocolo Familiar que a los 17 dias del mes de septiembre de 2013 se formaliza.

Los miembros del Grupo Empresario libremente determinan obligarse a cumplir las normas y
pautas de actuacion acordadas en el presente protocolo familiar, confiando en que con su
compromiso y por su sensatez, tales normas se incorporen a la tradicién empresaria y familiar
del Grupo Di Motta.

Las normas acordadas podrén ser maodificadas o actualizadas atendiendo a la experiencia que
resulte de su aplicacion concreta, por voluntad expresa de los integrantes del Grupo Di Motta
y siguiendo el mecanismo previsto en este documento. Las actualizaciones del Protocolo
deberdn claramente incorporar o mejorar normas vigentes que favorezcan la resolucién de
situaciones nuevas o no previstas que a lo largo del tiempo se presentaran como

consecuencia de la evolucién o cambios que se produjeran en la Familia actual y en las
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generaciones futuras, de las empresas que conforman o conformen el grupo e incluso del
patrimonio empresariaf,

El objetivo de los firmantes es dar a este primer Protocolo Familiar un contenido
constituyente y contractual que recoja el compromiso comun de todos ellos sobre aspectos
considerados como fundamentales.

De acuerdo a este caracter, los aspectos més especificos de cada circunstancia que pueda
acontecer en la préctica diaria y que no estén regulados en el Protocolo Familiar, deberan
resolverse a (a luz de |as pautas y principios que se hayan establecido en este documento.

Los firmantes de este primer Protocolo Familiar son plenamente conscientes de que a partir
de éste, sus relaciones inician una etapa mas reflexiva y formalizada, compatible con el clima
de confianza y de respeto que hasta el presente han caracterizado sus vinculos buscando

siempre como meta excluyente mantener un clima adecuado de las relaciones familiares.

VALORES DEL GRUPO EMPRESARIO

Los miembros de la familia empresaria han coincidido en que los principales valores que han
sostenido el desarroflo de sus instituciones y que seran mantenidos en el futuro son los
siguientes:

4 Honestidad, transparencia, lealtad.

* Dedicacién, compromiso, esfuerzo,

ARTICULO 12: VISION, MISION Y DEFINICIONES TRASCENDENTES

Los firmantes del presente Protocolo Familiar expresan libremente y por unanimidad cual es
la visidn, y las definiciones trascendentes que deben contribuir a la continuidad del eje

familia-empresa-patrimonio:

VISION DEL GRUPO EMPRESARIO

% Continuidad del “negocio” familiar.
= Favorecer un proceso permanente de profesionalizacién del Grupo, y mantener [a
conduccién de los distintos negocios a cargo de la familia Di Motta.

& Propiciar la diversificacién de las inversiones del Grupo.
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MISION

"Asegurar honestidad, atencisn cordial y asesoramiento técnico, ofreciendo productos de
calidad de acuerdo a la demanda del cliente; satisfaciendo |a necesidad de renovar y

embellecer hogares, obras, industrias y automotores”,

DEFINICIONES TRASCENDENTES

Los miembros del Grupo Familiar Empresario reconocen la libertad de ios miembros de la
familia para trabajar o no en Ja empresa sin que ello lesione los derechos que enmarcan |as
relaciones filiales ni madifique su posicién como socios actuales o futuros de algunas o todas

las empresas del grupo.

AMBITOS DE LA EMPRESA FAMILIAR
A. Ambito subjetivo

1.1 Quedan obligados a cumplir las normas establecidas en el presente Protocolo todos los
miembros descendientes del Sr. DI MOTTA y de {a familia D} MOTTA-ORALLO que suscriben
este documento y que estan conformados por Angel René Di Motta como fundador y tres
ramas familiares correspondientes a la segunda generacién conformadas de la siguiente
forma:

Adridn Di Motta

César Di Motta

Verénica Di Motta
Del mismo modo suceders con otros familiares de linea consanguinea directa con los actuales
firmantes que se incorporen al grupo empresario en el futuro al cumplir la mavyoria de edad o
que sin incorporarse al Brupo o a alguna de sus empresas asuman la responsabilidad como
socios del Grupo Empresario o de alguna de las empresas que lo conformen.
Se acuerda en que a partir de la firma del protocolo familiar quedan conformadas tres ramas
familiares en cabeza de los hijos de René Di Motta que serdn el sustento del crecimiento y
cuyo nimero no se cambiara.
Este Gltimo acuerdo referido facilitard la participacion y busqueda de consensos dentro de las

propias ramas familiares para asumir compromisos y definir decisiones propias evitando que
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sean llevadas a una mesa de andlisis estratégico en la que participen todas las ramas
familiares en el Consejo de Familia y de esta manera evitar la saturacion de ideas y proyectos,
buscando que aumente la probabilidad de los acuerdos.

Se reconocen como instituciones del Grupo empresario familiar alcanzado exclusivamente

por este protocolo a las siguientes:

El Consejo de Familia, el Ct 2jo de Administracién y la A blea Familiar, dejando en claro
que la primera de las instituciones asumird funciones y responsabilidades que no son una
instancia superior de las instituciones formalies que existen o pudieran existir en funcién de lo

que faculta la ley de sociedades comerciales.

1.2 Los miembros del Grupo Familiar Empresario adoptaran las medidas legales oportunas
para que en caso de que uno o mas de los integrantes det Grupo decidan vender parcial o
totalmente su participacién; los miembros de la rama familiar del accionista/socio que desea
vender, otro accionista/socio, la sociedad, otros familiares consanguineos, en ese orden de
preferencia, tendrén el privilegio de compra siempre y cuando las condiciones propuestas por
estos se asemejen a la oferta de un tercero tomando un margen de diferencia aceptable
entre |a oferta de un tercero ajenc a la familia y un oferente miembro de la familia que no
supere el 10%. En relacion a ia forma de page de la participacién se prevé un pago en el
momento de acordar la venta del 20% y el resto en un plazo de entre doce y veinticuatro
meses acorde a la situacion financiera del Grupo, el que serd establecido entre las partes y
que en caso de desavenencia serd puesto a tratamiento y resolucion inmediata por parte del

Consejo de Familia.

Los firmantes del presente protocolo asumen el compromiso de no poner a la venta mas del
treinta por ciento de sus respectivas participaciones, y en caso de disponer la venta del saldo
restante, aceptan en que debe mediar un plazo no menor de dos afios desde la venta
anterior.

Para facilitar el cometido perseguido en este articulo se acuerda en incorporar en los
estatutos de las sociedades actuales o a crearse la cldusula de preferencia en la trasmision de

acciones o cuotas partes, segin sea la modalidad juridica que se asuma.
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1.3 Los miembros de 1a Familia S comprometen a formalizar a través de la constitucién de
sociedades sus porcentajes de participacién en el patrimonio empresario-famitiar acorde a los

acuerdos arribados y plasmados en el Presente protocaolo.

1.4 Los miembros de la Familia se comprometen a dar a conocer a sus descendientes las
normas del Protocolo Familiar y el espiritu y principios que ias inspiran y les ensefiaran a
familiarizarse con ellas, adoptando las medidas de formacion y educativas que consideren

necesarias.

B. Ambito objetivo

1.4 Quedan suijetas al presente Protocolo Familiar os miembros hijos de la familia DI MOTTA
y los hijos de la familia D1 MOTTA-ORALLO y de I3 descendencia actual y futura que cuenten o
No con una participacién accionaria o societaria en una o més empresas del grupo, trabajen o
na en alguna empresa del 87Upo y que al momento de suscribir el presente acuerdo vy las
futuras modificaciones af mismo, sean mayores de dieciocho afios, o la mayorfa de edad que

1a ley disponga en el maomento de la firma.
1.5 Quedan también sujetos los derechos, fas acciones o participaciones que ostente y

ostentare el grupo empresario sobre otra u otras empresa/s sea tanto en minorfa como en

mayorfa.
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ARTICULO 22: CULTURA Y TRADICIONES
A. Cultura y Tradiciones

2.1 La cultura familiar debe sostenerse y potenciarse mediante el didlogo y el debate interno,
analizando experiencias propias y ajenas, poniendo énfasis en las coincidencias y facilitando
la participacién y opinién de todos los interesados.

En las reuniones en los que se aborden temas vinculados con el grupo empresario, la/s
empresa/s del grupo familiar empresario o las participaciones gue éste tenga en otras
empresas, la opinién de los miembros de mayor edad sera tenida siempre en cuenta con la
importancia, consideracion y respeto que se merecen, sean o no parte activa de la gesti6n del

grupo o de alguna de las empresas que lo componen.

2.2 Los padres ensefiaran a sus descendientes la historia y valores del grupo familiar
empresario y los mantendrin debidamente informados de los avances, proyectos y
resuitados de la/s empresa/s en funcién de su edad, de su grado de madurez y circunstancias.
En el mismo sentido impulsaran a sus descendientes a formar parte activa de algunas de las

instituciones previstas en el presente protocolo.

2.3 Es aconsejable progresar en la creaciéon de mecanismos que fomenten el interés de los
hijos por el grupo empresario familiar y la/s empresa/s que lo conforman de manera de
lograr, aunque no trabajen directamente en ella, que se sientan parte integrante con

responsabilidad de favorecer la continuidad.

2.4 Con el propdsito de que los hijos desde la tercera generacion y de las siguientes tomen
contacto con !a/s empresa/s de la familia y conozcan sus actividades; sus padres y mayores
les facilitaran la realizacion de précticas laborales de aprendizaje en las empresas lo que les
facilitard el cumplimiento de tareas de relativa responsabilidad y en épocas en que esta
actividad no interfiera con sus estudios habituales.

Para lograr este cometido sera necesario que las practicas se encuadren en un formato como

el que se describe a continuacion:
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* Podrén participar de las practicas {aborales los miembros de Ia familia a partir de Y
los quince afios, y deberan hacerlo por lo menos durante tres periodos seguidos o %
alternados.

® Llas practicas deberin realizarse en momentos Yy épacas en el que el compromiso
de quienes las asumen no altere el ritmo de los estudios que estén llevando a
cabo a nivel secundario, terciario y/o universitario.

* las practicas deberan hacerse en el marco del Programa de Sensibilizacién y
Formacién con actividades especificamente definidas que deberd ser aprobado
por el Consejo de Familia e implementado por el Grupo Empresario en funcién de
las posibilidades existentes.

¢ Quienes tomen parte de este Programa deberén contar con la supervisién de un
miembro de la/s empresa/s evitando en lo posible de que sea un familiar,

¢ Laretribucidn del familiar Que participe de las practicas laborales, hasta que haya
finalizado sus estudios universitarios, Yy esté en condiciones de incorporarse a
trabajar en el Grupo empresario, sers solventado por fa empresa en igualdad de
condiciones que para el resto de los empleados.

® las obligaciones asumidas en funcién de las edades y de la carga horaria sera

determinada el Consejo de Administracién.

B. Unidad y consenso

2.5 Las decisiones que se adoptaren por parte de los miembros de la familia y que incumben
aspectos fundamentales de sus intereses, se sostendran en el logro del pleno consenso en
una primera instancia. Para ello quienes tengan la responsabilidad de conformar algunas de
las instituciones previstas en el presente protocolo deberdn extremar |a facultad de
convencer al resto de la familia respecto a sus iniciativas, bajo ta norma fundamental de |3
justificacidn formal de sus posiciones.

Se comprende que la singularidad naturaf de las personas puede en algunas circunstancias
dificultar la coincidencia sistematica en la toma de decisiones, por lo que serd necesario
realizar los mayores esfuerzos para llegar & establecer acuerdos que se ajusten a los intereses

de |a familia v de fa empresa por sobre intereses personales de sus miembros.

10
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No serd el voto un medio gue se adepte en primers frstz-oz czr2 tomar cecislores

manera de favorecsr ¢ =

numérico gue determinen

En los casos ce stuacionas

esfuerzo oor g2

temas de controvarsiz ¢ =

contribuir & oiiucica

-

Frente a unz

o

imposibilidzd zksc L

2 eceptac cn por

una mayoriz cug

Z ¢z los miemoros

represertat!

w

stos fines tendran

un voto 207 “eMa

De persisti- iz’

4 2 tome- ias decisiones en

funcion de

CTEs3MI0.

2.6 £l debzt2 inter~C

sz cuz surjan entre miembros de la Familia no deben
trascender 2 terceros na farmiiz-es.

Los firmantas de! Protocoic Familiar cuidardn de mantener la unidad de criterios cuando se
manifiesten en publicc o en privado v las decisiones que se adopten por las mayorias

establecidas serdn apoyadas incluso por quienes no las hubieran secundado.

C. Profesionalidad y solidaridad

2.7 Ef Grupo Empresario se regird aplicando criterios estrictamente profesionales. Los
miembros de la familia haran abstraccién de sus intereses personales cuando se tomen
decisiones empresariales y procuraran que la administracion y gestion de la/s empresas se

organicen atendiendo al interés familiar y sccial.

D. Liderazgo y transparencia

2.8 La adminisiracion y direccicn ge

2s parsonas méas idoneas

en razén de sus corocimientes,
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otras opciones; familiares o no familiares,
En case de que el director ejecutivo def 8riipo empresario sea un miembro de 1a familia, {2
definicién de este aspects deberg surgir dej consensa de los miembros de la familia que

ostenten la categorfa de socios. En caso de no lograrse se procederd en ia forma previstz en of

punto 2,5,

que asegtire {a transparencia de |z gestion y permita 3 ‘s familia 87oresariz e seguimienip

oportuno y completo de ios resuitados eiC se instrumentarin

mecanismaos de comunicacion & trayes e acle do = i3 siguiente

planificacién resultado del periodo,

cambios de estrategias, cLmo m an- & oziztivos, ate

ARTICULO 32: ORGANOS DE GOBIERNO ¥V REUNIONES

Consejo de Familia

3.1 Misidn, Se cres ¢ 3

02" 2 mision principal de cuidar y asegurar ta biiena

£onvivencia familiz-- ET.re

‘2 avlicacidn de jos principios y normas del

Protocoto Familiar

3.2 Miembros. i Consejo ge Fam i 7202 oor 'os siguiertes miembros:

Los miembros fundadores y

Cue sor parte cde |z S€gunda generacidn -
cabezas de ramas familiares- v jas sucesivas geveraciones a oartir de los veinticinco anos de
edad, y circunstancialmente Por personas zjenas o ng @iz Famiia o ia/s Empresa/s en calidad
de invitados, que cuenten con un prestigio profesiona;, culturzl, ete, Y que acrediten una
travectoria de honestidad Y profesionalidad, {as cuaies cieberdn ser Propuestos por algin
miembro del Consejo de Familia V aceptados undnimemente Por el resto. Ef tiempo de
Participacion de estas Personas sera establecidg por ei Consejo y podran ser desvinculados de

513 tarea en cualquier momento con acuerdo de tedos los miembros familiares del Consejo

3
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de Familia. Ef rol de la participacién de personas no familiares es al sclo =%

entendimiento y tratamiento de temas que presenten alguin nivel de comp'ef’

Los Fundadores formarén parte del Consejo de Familia hasta que paor voiuntzd =~

desvincularse.

Las funciones y responsabilidades de quienes integren ef Consejo de Familia son incz!

a otras personas ¢ instituciones. Para tomar parte del Consejo de Familia las persora

ser mayores de edad.

33 Funciones especificas. Las funciones del Cansejo de Familia para ilevar a cabo su
mision son fas siguientes:
a) Difundir, impulsar, coordinar y controlar |a aplicacién del Protocolo Familiar.

b} Recibir la informacién que el Conseje de Familia le

ite al Consajo de

Administracién o a la empresa sobre la marcha, resultzdes v cersoectivas de

2

Empresa.

¢} Transmitir 2! Ccnsejo de Az

5]
u

el

£

Consejo ce Famiiia y cue tuv

empresarial, la armon’z v ceaviven rartes de ia Famiia o el
cumplimiento de deberes o normas centenidas en este Protocolo.

d) Solicitar al Consejo de Administracién se ie informe respecto a ias vacantes
producidas en el seno de |a empresa.

e} Proponer a2l Consejo de Administracion la realizacidn de précticas laborales de

los familiares que tomen parte del PSF.

3.4 La Coordinacion: El Conseje de Familia elegird por unanimidad, a un Coordinador guien
ejercerd la funcion durante un afio, salvo que renuncie voluntariamente a él o sea removido
del mismo por el Consejo de Familia que podrd tomar tal decisién, por mayoria de 2/3, en
cualquier momento. La coordinacidn podra ser ejercida por la misma persona hasta por dos
periodos consecutivos. En las dos primeras coordinaciones no podrd ejercer como

Coordinador quien sea primer ejecutivo o presidente de |a Empresa.

3.5 Funcionamiento. El Consejo de Familia se reunird necesariamente con caracter ordinario

por lo menos dos veces al afio. También se reunird cuando la convogue el Coordinador a
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instancias de mas del cincuenta por cienta de las miembras del Consejo de Familia. La

Y con indicacién de los Puntos del orden del af= lguzimente, serdn validas ias reuniones
realizadas sin previa convocatoria si asisten 2 sifz todos ios miembros del Consejo de Familia.

Las reuniones podran realizarse er cLalguies Lgzr

Las conclusiones, resoluciones o cuzinie- s 31 que surgiera del Consejo

de Familia deberan ser Copiacas z un ize-

s2jo de Familia y deberd ser

refrendada por todaos sus

3.6 Quérum Y represantzcidn,

Presencia de 'z totziinzg Jdesus g™oros sy

lo menos e

3 ce.0s miemorss en ura Segurc

3.7 Votaciones y adopcién de acuerdos. Cadz miembro del Consejo de Familis tendra un

Consejo de Administracién

3.8 El Consejo de Administracion tendrd como funcidgn principai conducir Jos destinos del
Brupo empresario en general y de las empresas que io conforman de Manera ordenada y
formal. En sy dmbito se adoptaran Jas decisiones mias adecuadas para iograr |a
sustentabifidad o crecimienta de ia empresa apelando a! logre de consensas entre sus
integrantes. En caso de no lograrlo ia forma de dirimir pasiciones diferentes sera apelando y

respetando lo decidido en mayorifa simple.

3.9 Composicidn: podra estar confarmado por las representantes de jos accionistas, y por
los aquellos Que ocupen cargos ejecutivos de la empresa o Grupo. lgualmente resulta muy
recomendable la presencia de consejeros o asesores externos. El consejo de administracién
deberfa tener un nidmerg impar de miembros para facilitar la toma de decisiones por

votacion.
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3.10  Reuniones: Se reunird de acuerdo a la gestién de las unidades de negocic ‘o 7=z

pero se aconsejan reuniones guincenales a tal fin.

3.11  El Consejo de Administracion es una institucion especificamente ejecutiva
objetivos de este Organo de Gobierno sor los siguientes:

+ Analizar la marcha de los negocios y definir las cuestiones del dia a dia;
Tomar decisiones con agilidac:

Desarrollar capacidad de aprencizaje y ce trabajo en equipo;

PRt

Estimular la mejora continua Fac 2 ca¢a 4rea de la empresa;

¥

Acordar planes de tareas gor 2razs v r2elizar su seguimiento.

3.12  Entre |as obligaciores ce es: < ce gosierno se describen coma las principales:

e Conducir los negocias

‘enzce generales aorchados por la Asamblea

de Accionistas o c2 Sacizs:

e Someter & gicha Aszm2 28 s0Cra2 auevas inversiones o

negozios:

s Proceder en L1 tcac de acusrde con el Pretazolo famifzr;

o Informar, en tiempo y forma, a! Consejo de Fari’z v 2z los accionistas, sobre la
marchz de ios negocios;

= Reunirse regularmente para cumplir sus funciones =~ !0s plazos determinados,
acordar la agenda de trabajo y realizar seguimientc reguiar de las actividades

acordadas segtn las respectivas dreas y funciones a cargo.

La Asamblea Familiar

3.13  La Asamblea familiar seré una instanciz donce se reuren todos los miembros de la
familia, consanguineos y poaliticos, y serd conveczdz y presidida por el Coordinador del
Consejo de Familia.

El objetivo principal de la AF es fomenrtar el resgeto mutuo y el desarroflo de vinculos
afectuosos entre los miembros. Y secundariamente infermar aspecios muy generales que

hacen a los negocios de la familia.

t
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acontecimientos, experiencias vividas en Ja Asamblea, etc. y que dejen un legado para las
generaciones futuras. La idea es transmitir el espiritu de la familia afo tras afio y de

8eneracion en generacién.

ARTICULO 42: CONDICIONES DE ACCESO Y TRABAJO

Acceso

su descendencia pueden ocupar puestos de trabajo en alguna de las empresas del Grupo,
siempre que las empresas dispongan de vacantes y los postulantes familiares superen en
conocimientos, capacidades Y experiencia a los postulantes no familiares.

Deberd primar el interés dej Grupo Di Motta por sobre el de los miembros de Ja familia

individualmente Y se seguirdn los siguientes criterios:

* El nivel de competitividad e innovacién deseados para la empresa exige la
contratacién de las personas mads calificadas, pertenezcan o no a la familia.
* Un puesto de trabajo en Ia €mpresa no es ni un derecho de nacimiento ni una
obligacién para los miembros de {a familia,
* Una vez contratados, os miembres de la familia serdn tratados como todos los
demds empleados no familiares.
* Se espera que fos empleados familiares sean ejemplo en cuanto a dedicacién,
desempedio y conducta.
Para ello y sin desmedro de |a politica que el Grupo Empresario sostenga en materia de
Recursos Humanos; se acuerda en establecer tres lineas de desarrollo laboral para los

familiares a partir de ja tercera generacign:

1 Linea de Induccién Emocional: permitirs ¢ ingreso de familiares que estén completando e}
ciclo secundario. Para esta tarea no se exigir e cumplimiento de fas mismas condiciones que
el resto de los empleados, y las tareas asignadas seran de indole inductiva a la formacién

laboral, y estaran supervisadas y solventadas por el familiar a cargo.
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27 Linea Operativa: permitird el ingreso de familiares, cuando alguna de las empresas cuente
con vacantes, y los postulantes hayan cumplimentado lo exigido en la linea anterior, en las

condiciones laborales que el Grupo contrata con terceros.

3° Linea Ejecutiva: a la que podran acceder los familiares consanguineos que cumplan con las
siguientes formalidades de acuerdo al siguiente orden de prelacion:
e Conocimiento del rubro
= Experiencia en empresas similares
e Formacion académica, en la medida de lo posible profesional
e Creatividad para todo
= Dedicacion full time
= Rango de edad preferido: 35 a 50 afios
« Honestidad, fidelidad
» Buena presencia
e Cumplir con las exigencias que implemente el Consejo de Familia en cuanto a
los requisitos de ingreso para el puesto a ocupar. (En caso de que el Consejo
disponga la realizacién de algin tipo de capacitacion adicional para ocupar un

cargo, este debera ser comunicada con un periodo razonable de antelacion).

Queda en poder del Consejo de Familia la decision aceptar la incorporacién y el traspaso
entre cada una de las lineas. Para pasar a la linea Ejecutiva, en el caso de los familiares, para
lo que se establece como condicién a reunir una experiencia en la empresa de por lo menos
cinco afios y acreditar el conocimiento del negocio y del Grupo para ilevar adefante tal

funcién.

Cényuges / parejas de hecho

4.2 Conyuges / parejas de hecho: Se acuerda que no se favorecerd que los conyuges o las

parejas de hecho de los miembros de la Familia, se vinculen de manera laboral con la/s
empresa/s de la familia, sea esta de cardcter temporal o permanente.

En caso de extrema necesidad u oportunidad para el grupo empresario de que un familiar
politico deba incorporarse a la empresa, o ya se encuentre incorporado, el vinculo deberd

realizarse de manera formal. El ingresante deberd asumir las condiciones imperantes en la
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empresa sean estas lag expresadas en sy reglamento interno o en los usos Y costumbres de|

Brupo empresario,

Condiciones para el acceso

4.3 Condiciones de accesa: Para que un miembro de |3 Familia pueda ingresar a trabajar en
==_flclones de accesa

Consejo de Familia respecto a la mejor opcidn, se acuerda €n contratar a yna persona o
empresa especializada en la temitica de seleccién e incorporacién de personal, a fin de
que realice el proceso de seleccign adecuado y emita su dictamen, e/ Que serd acatado

por el Consejo de Familia y el Consejo de Administracién.

El control de os avances serd ejercido por el Consejo de Administracién que informara

semestralmente a) Consejo de Familia €N sus reuniones ordinarias.
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Deberes éticos

4.5 Deberes éticos: Los miembros de la Familia que se incorporen laboralmente a una
empresa del grupo, ejerceran sus funciones y llevaran a cabo su actividad en beneficio
exclusivo de la empresa, haciendo total abstraccion de sus intereses personales,

circunstancias o relaciones en el seno de |a familia.

Criterio de Retribucién

4.6 Retribucidn: Los miembros de la Familia que trabajen en la Empresa en cualquiera de las
lineas descriptas, percibirdn una retribucién acorde a lo que disponga la empresa a través de
su drea de recursos humanos y se fijard, en cada caso, en funcién de su valfa, de su dedicacién
efectiva, asf como de las responsabilidades asumidas y los resultados de su gestion.
Se fijan como factores de retribucion para los gerentes y subgerentes los siguientes:
a.- Sueldo, honorarios o retribucién mensual: para los miembros de la familia que
trabajen en la empresa como gerentes/subgerentes, se fija como rango de remuneracién
aquella comprendida hasta 2 sueldos de convenio de comercio para un vendedor

categoria B.

A los fines de estructurar la escala de retribuciones se estipulan las siguientes categorfas

para los miembros de la segunda generacién:

Gerencia General: tope de 2 sueldos de convenio de comercio para vendedor
categoria B.

Jefe / Encargado de drea: tope de 1,5 sueldos de convenio de comercio para
vendedor categorfa B.

b.- Ajuste: la remuneracion de los miembros gerentes y jefes se ajustara en forma directa
de acuerdo a la variacion de la remuneracién de convenio de comercio para vendedor
categorfa B, en el mes siguiente al que se generé el incremento, siempre considerando la
disponibilidad financiera de [a empresa o Grupo para absorber tales incrementos.

c.- Adicionales (dividendos, premios y gratificaciones): se estipula un concepto de

retribucidn adicional, fundada en un concepto de dividendo, premio y/ gratificacion de
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tenencias accionarias que cada ung posee,

d.- E} consejo de familia determinars fa equivalencia, (5 cual serg aplicada para todos los
gerentes/jefes por igual,

e.- Cualquier otra forma de Pago por los servicios [aborales de un miembro de |53 farilia,

debers surgir €omo iniciativa de| Consejo de Administracign,

Politica de Dividendos
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Accionista: Participacion:

Adrian 38
César 38
Verénica 24

Las diferencias en los porcentajes radican en el valor agregado que generaron Adridn y César
por su aporte a través del trabajo en cuanto a la generacion de mayor valor agregado al
patrimonio inicial del fundador. Estas participaciones fueron discutidas, analizadas y
acordadas sobre la base del dialogo entre los hermanos satisfaciendo las posturas de cada
uno de ellos y del sucesor.

Los familiares acuerdan en formalizar, a través de la firma de un acuerdo privado, las
participaciones acordadas en relacién al patrimonio empresario familiar existente,
inventariando todos los bienes muebles e inmuebles a la fecha y las condiciones de
disposicion de los mismas de acuerdo a la estrategia de inversion acordada entre ellos.

Las participaciones acordadas seran reflejadas en las distribuciones patrimoniales empresario
familiares y en su caso en las futuras socledades que se conformen para la adecuada

administracién del patrimonio empresario.

ART{CULO 52;: PRINCIPI0S GENERALES

La politica econémica del grupo empresario en relacién a sus socios se regird por los

siguientes principios generales:

a) E! Grupo Di Motta retribuird af capital anualmente sobre los resultados que obtenga en
proporcion a las participaciones acordadas en el articulo anterior y/o tenencias accionarias,

variando el dividendo en funcién de sus proyectos y perspectivas econdmicas.

b) Los miembros de ia familia que trabajen en la empresa recibirén la retribucién
correspondiente en los componentes que se acuerden. Los miembros de la familia que no
trabajen en la empresa recibirdn los dividendos porcentuales que la empresa disponga para la

distribucion en funcion a las participaciones acordadas.
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las causas de la voluntad de venta, buscando alternativas Para evitarla, de ser eso

que supere en yp 30% el valor nominal de jas acciones o cuotas sociales, debers acompafiar
la tasacién correspondiente,
Aigualdad de ofertas, tendran prioridad en la compra:

12} Otro/s miembro de |3 rama familiar de| accionista/socio que desee vender.

29) Otro accionista/socig,

32) La sociedad.

49) Otro Familiar consanguineo.
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Se acuerda en que a iguaidad de condiciones o con una diferencia de hasta el 10% entre lo
propuesto por el socio familiar y/o el familiar consanguineo en relacién a una oferta forénea,

tendran los familiares interesados siempre derecho prioritario de compra.

En relacién a la forma de pago de la participacion accionaria se prevé un pago en el momento
de acordar la venta equivalente al 20% de la valuacién determinada y el resto en un plazo de
entre doce y veinticuatro meses acorde a la situacién financiera dei Grupo, el que serd
establecido entre [as partes y que en caso de desavenencia serd puesto a tratamiento y

resclucién inmediata por parte del Consejo de Familia.

Para determinar el valor de la empresa en caso de controversia entre el oferente y los
interesados familiares se acuerda en convocar a un profesional o empresa idéneos para que
realice la valuacion de la empresa ajustado al criterio de la estimacién del patrimonio a

valores corrientes de mercado.

e) Los socios familiares no podran poseer participacién accionaria ni de otra Indole, en forma

independiente, en empresas que pudieran competir con la empresa familiar.

f) Los firmantes del presente protocolo acuerdan en establecer que en caso de que un
familiar venda acciones o cuotas sociales, el porcentaje ofrecido no debera superar el 30% de
su propiedad. Para repetir la opcién de venta de las acciones restantes, el socio familiar

deberd esperar dos afios a partir de la fecha efectiva de la venta anterior.

g) Los miembros de la familia se comportardn entre si con lealtad, y en los actos de

disposicién actuaran con arreglo a lo establecido en el Protocolo Familiar.

h) El Consejo de Administracion de la Empresa debe asegurarse que la informacion
econoémica, financiera, patrimonial, ete. que reciban los miembros del Consejo de Familia sea

puntual, completa y veraz.

i) En caso de muerte de cualquiera de los socios, dentro de los treinta dfas de producido el

fallecimiento, los herederos de éste deberan ofrecer a los demds socios las acciones que les
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correspondan en su calidad de herederos. La oferta tendrd una vigencia de sesenta (60) dias a
partir de la comunicacién de la misma, dentro de los cuales ios socios restantes deberan
ejercer el derecho de preferencia para I3 adquisicién de las acciones pertenecientes al socio

fallecido. La oferta deberd ser comunicada de manera fehaciente a cada uno de los socios

realizard teniendo el Cuenta el “valor empresa” de las acciones €n cuestién, en caso de

pudiendo en el interin actuar el administrador de la sucesién.
En relacién al derecho patrimonial al cual accede [a familia del causante por derecho
sucesorio, se deja constancia que es voluntad de log firmantes en caso de cesion o venta de

acciones seguirse jos mecanismos estipulados en el presente Protocolo.

ARTICULO 62: DIFERENCIACION DE PATRIMONIOS

A los fines del ordenamiento y disposicién de los derechos personales y los derechos
empresariales, los activos Y pasivos de los socios familiares deben quedar expresamente
diferenciados de los activos Y pasivos de la/s empresa/s del Grupo con la consiguiente

disponibilidad de los mismos de parte de sus titulares.

ARTICULO 7¢; ENAJENACION DE PARTICIPACIONES SOCIALES

Subsistencia de| Protocolo Familiar: Tras la venta, las participaciones que resten en poder de}

Grupo Familiar seguirdn el régimen del Protocolo sin solucion de continuidad. Si fuera

realidad.
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ARTICULO 82: COMUNICACIONES

Las comunicaciones deberdn realizarse de manera formal en el seno de los Consejo de Familia

y de éste con cualquier otro érgano de gobierno del Grupo Di Motta.

ARTICULO 92: VALUACION DE LA EMPRESA

Laos firmantes del protocolo acuerdan en establecer como criterio de base para cualquier tipo
de negociacion y a los efectos de determinar la valuacién de la/s empresas del grupo, el valor
de las empresas que surge de ios libros legales y societarios.

Este criterio podra ser cambiado a propuesta del Consejo de Familia si la situacion coyuntural
de la empresa no reflejara la realidad econémica del mercado, principalmente en relacion a la
valuacién de los activos; pudiendo si lo considera pertinente contratar a un especialista en

valuacion de empresas para determinar el valor que mds se aproxime a la realidad.

ARTICULO 102: RETIRO DEL SOCIO FUNDADOR

El grupo empresario debe asegurar una compensacién econdmica de por vida al socio
fundador que se retire de sus funciones. Esta compensacién se fija como minimo en el

equivalente a la mejor retribucién prevista en al articulo 4.6 para el gerente general.

ARTICULO 112: REGIMEN DISCIPLINARIO

Los miembros de la familia que trabajen en algunas de las empresas de} Grupo Di Motta
estaran alcanzados por la normativa determinada en el Reglamento Interno vigente y en los
usos y costumbres. Esto implica que al momento de evaluar el comportamiento laboral o
personal de un miembro de la familia en la actividad empresarial, sera tratado sin privilegios y

en la misma condicidn que un trabajador no familiar, sin distincion de jerarquias.

ARTICULO 122: SELECCION DEL SUCESOR

El Grupo familiar actualmente se conforma por varios segmentos de negocias, uno comercial
y otro inmoabiliario. Los familiares consideran que el méximo cargo ejecutivo en cada negocio,
sera ejercido por quien continde en la gestién de cada uno de ellos. A los fines de prever una

seleccion de los futuros sucesores se estipulan las mismas condiciones que las previstas para
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determinarg las condiciones para asumir el cargo.
La seleccién del sucesor deberd ajustarse a los siguientes lineamientos:
1.- El acuerdo unanime de los miembros de| Consejo de Familia,
2.- En caso de no lograrse 1a Unanimidad, y al solo efecto de evitar conflictos que

perturben el equitibrio en los vinculos familiares y/o empresariales, se acuerda en

entre los postulantes familiares, y en caso que el Consejo de Familia lo acordara,

invitando a participar a terceros no familiares,

ARTICULO 13°: TOMA DE DECISIONES

Como regla universal Se acuerda que e} mecanismo primario para tomar decisiones ser3 e
consenso. En caso de no lograrse pese a los esfuerzos acometidos, se podrs invitar 3 terceras
personas especialistas en e tema de Ja divergencia para que facilite sy abordaje y
tratamiento,

De persistir |3 imposibilidad de lograr un consenso, se establece que se someterd el tema 3
votacién, debiendo lograrse por lo menos el setenta y cinco por ciento de los votos para

aprobar cualquier iniciativa.

ARTICULO 142: ADHESIONES AL PROTOCOLO

Los miembros del Grupo Familiar se comprometen a transferir y explicar a sus descendientes
los contenidos, alcances e importancia de) Protocolo Familiar de manera de lograr sy

adhesion a través de [a firma del mismo a partir de que alcancen fa mayoria de edad.

contenido del Protocolo Familiar, se firma e/ presente a 17 dias del mes de septiembre de)
aflo 2013, invitdndose especialmente para que suscriban este documento a los asesores que

facilitaron el Proceso que culmina con ef presente protocolo familiar; Cr. German Pabio Gallo

y Lic. Lujan Faur.
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Angel René Di Motta

César Di Motta

Adridn Di Motta

Verdénica Di Motta
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ANEXO | - DE LOS ORGANOS DE GOBIERNO
CONSEIO DE FAMILIA

Los familiares del Grupo Di Motta acuerdan que el Consejo de Familia quedard conformado

por los siguientes miembros:

Nombre DNI Edad Cargo Estado civil
Verénica Di Motta 28.698.854 32 Coordinador Divorciada
= ——
Angel René Di Motta 6.445.790 67 Divorciado
Adrian Di Motta 22.096.790 42 Soltero
César Di Motta " 23.266.671 40 Soltero

Los abajo firmantes aceptan los cargos para los cuales han sido elegidos y se comprometen a
cumplir las responsabilidades y funciones que estipula el Protocolo para el ejercicio de sus

funciones.
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ANEXO I {Cont.) - DE LOS ORGANOS DE GOBIERNO
CONSESO DE ADMINISTRACION

Los familiares del Grupo Di Motta acuerdzn o

m
)
n

conformado por los siguientes miembros:

Nombre DNI Edad Czrzo Profesion :
. Zarente o
Angel René Di Motta == Empresario
Gene-z
T Zererts
César Di Motta =C Empresario
Compras t
. Gerante i ‘
Adrian Di Motz 22458 7E7 %3 I Empresario
inmooiliaria
) Lic. En
Verénicz Di Motttz 23.638.354 | 32 Asesora Externa
Marketing

Los familiares acuerdan que en las reuniones det Consejo de Administracion se podra requerir
la participacion de Asesores Externos, en caso de que el tema a tratar asi lo requiera.

Los abajo firmantes aceptan los cargos para los cuales han sido elegidos y se comprometen a
cumplir fas responsabilidades y funciones que estipula el Protocolo para el ejercicio de sus

funciones.
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ANEXO 1} - COMPROMISOS ASUMIDOS

1) Formalizar e actual esquema de gestion patrimoniaj 2 través de |a confarmacién de
sociedades o {a firma de acuerdos privados parz iz zaecuzaz administracién y
cobertura de| patrimonio empresario del Grupo Di Motta.

2) Encarar un proceso de relevamiento de fas actuales funcienes y redefinirias respecic
de las necesidades de |5 empresa familiar en busca de unz gestion optima,
Implementar fas oportunidades de mejora delectadas de| relevamiento estipulzngs
de forma clara Y precisa fas nuevas funciones y responsabilidades, en orden z io
descripto en ef Protocolo Familiar.

3} Formalizar ej organigrama modelo de la empresa y de! Grupo acorde a iag
definiciones que surjan def punto 1).

4) Disefiar los modelos de informes a Presentar al Consejo de Familia, a log fines ga
cumplimentar |o dispuesto en e Protocolo Familiar,

5) Recurrir 3 acompafiamientn externo 2 fos fines de sustentar cor Exite ‘z

implementscidn de fas medioas adoptadas en e Protocs o Fzm:

Por ditimo, los bajo firmantes 10s Come-oratemes 5 ce! proceso

realizado para liegar 3 13 conformacion gei prasente Protacois, dejarde ds ‘2da ruestroe

intereses particulares para preservar el futyro de i3 Empresa Fa

[ x128 L




ANEXO {li - ORGANIGRAMA MODELO

Grupo 01 ot
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