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Resumen

El presente trabajo se aplica a la empresa MAN-SER SRL, perteneciente a la
industria metalurgica.

Mediante esté reporte se busca brindar solucion al principal problema que aqueja a
la empresa, el cual es la usencia de un plan, la carencia de una estrategia empresarial.

Para ello se plantea como objetivo general el andlisis y elaboracion de un plan que
permita subsanar esta falencia y lograr un incremento en su cartera de clientes del 40%,
estableciéndose como horizonte temporal el periodo 2019-2020.

A fin de alcanzar este objetivo se realizard la implementacion de estrategias de
manera funcional.

Con esta planificacion estratégica se busca reducir las debilidades y aprovechar las
oportunidades, alineando estas con la mision y vision de la empresa. Logrando asi una
mayor eficiencia en sus actividades, generando un mejor rendimiento y un correcto
cumplimiento de su objeto principal.

Palabras claves: Planificacion- Estrategia- Delegacion- Automatizacion- Recursos
Humanos

Abstract
The present work is applied to the company MAN-SER SRL, belonging to the

metallurgical industry.

Through this report, we seek to provide a solution to the main problem that afflicts
the company, which is the lack of a business strategy.

To this end, the general objective is the analysis and preparation of a plan to remedy
this shortcoming and achieve an increase in its client portfolio of 40%, establishing the
2019-2020 period as the time horizon.

In order to achieve this objective, strategies will be implemented in a functional
manner.

With this strategic planning we seek to reduce the weaknesses and take advantage of
the opportunities, aligning with the mission and vision of the company. Achieving greater
efficiency in its activities, generating better performance and proper compliance with its
main purpose.

Keywords: Planning- Strategy- Delegation- Automation- Human Resource
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Introduccion

En el presente trabajo se desarrollara un reporte de caso aplicado a la empresa
MAN- SER SRL. El objeto principal de la empresa es el manejo controlado de la viruta
dentro de la industria, ofreciendo una amplia gama de productos especificos para el cuidado
de equipos y recursos.

La organizacion tuvo sus origenes en la década de los afios noventa en donde el Sr.
Luis Mansilla (fundador) se encuentra con una oportunidad de negocio, en el cual le
permite convertirse en el proveedor principal de la empresa en la cual trabajaba; realizando
trabajos de corte y plegado de chapa, soldaduras y aberturas. La implementacion de nuevas
tecnologias le permitio abarcar nuevos negocios, constituyéndose en proveedor de
importantes empresas automotrices y agroindustriales, como cabe mencionar las empresas
AIT SA y Volkswagen Argentina SA. Este crecimiento llevo a que MAN-SER pase de ser
una empresa unipersonal a una SRL.

En el afio 2009 los hijos del fundador tomaron la direccion de la empresa,
inaugurando en el afio 2012 una nueva planta industrial, lo que genero un incremento de la
superficie de produccion. Esto, sumado a la politica que lleva la empresa de inversion en
tecnologias, le permitié ampliar su capacidad productiva de manera sostenida. Logrando en
el afio 2014 la certificacion de las normas ISO 9001.

La forma actual de organizacion de la empresa presenta ciertas falencias, se puede
observar una sobrecarga de tareas en algunos de sus miembros, como es el caso del jefe de
produccion, esto provocado por la falta de delegacion, lo que genera diversos
inconvenientes como: demora en la compra y entrega de insumos, fallas en la
comunicacion, retraso en los procesos y demora en la entrega de productos terminados.
También se puede advertir la subutilizacion de la capacidad productiva, como resultado del
cuello botella detectado en el proceso de produccion, en el sector de mecanizado,
provocados por la falta de capacitacion, errores en la programacion de las maquinas y falta
de espacio en planta (siendo que la organizacion cuenta con un deposito, pero este se
encuentra alquilado a otra empresa). Lo mencionado anteriormente genera demoras en las
etapas sucesivas, ocasionan recursos ociosos, que no se cumpla con los plazos de entrega y
disconformidad por parte de los clientes al recibir, en ocasiones, productos defectuosos.

Estas falencias provocan conflictos en el normal funcionamiento de la empresa, no



pudiendo cumplir de manera adecuada con su objeto principal; generando una disminucion
en su ventaja competitiva.

Por lo anteriormente descripto se llevara a cabo la elaboracion de estrategias que se
basen en las fortalezas de la organizacion permitiendo mejorar el desempeiio en el area de
produccion, reducir las carencias y aprovechar las oportunidades; alineando estas con la
mision y vision de la empresa. A través de dicha planificacion se lograra hacer frente a las
falencias existentes y se alcanzara una ventaja competitiva, incrementando el valor de la
empresa y creando valor para sus clientes.

Para llevar a cabo este trabajo se realizard el andlisis y procesamiento de los datos
proporcionados por la empresa, como asi también la recopilacion de datos en textos,
diversas bibliografias, trabajos de grado, entre otros. Se efectuara el estudio de la vision y
misioén, del ambiente interno y externo de la misma. En base a estos se determinaran
objetivos estratégicos que permitan explotar sus fortaleza, eliminar sus debilidades,
aprovechar sus oportunidades y hacer frente a sus amenazas. Por ultimo se estableceran los

planes para su implementacion.



Capitulo I. Analisis de situacion
Macro entorno

Fuerzas macroeconomicas

Actualmente Argentina se encuentra en una etapa de desaceleracion econdmica, lo
que genera una disminucién en el consumo, incrementando las presiones competitivas. De
acuerdo al indice de produccidn industrial manufacturero, la industria de no minerales y
metales basicos tuvo una variacion interanual, en relacion al mismo mes del afio 2018, de
-22.4% y una disminucion del 19.4 % acumulada anual (INDEC, 2019).

A su vez ,el tipo de cambio de la moneda Argentina es bajo en relacion a monedas
de competidores extranjeros, generando que los productos elaborados en el pais sean
relativamente baratos y los producidos en el extranjero relativamente caros. Esto genera
una disminucidon de la amenaza competitiva extranjera, debido a que no le es redituable
ingresar en este mercado, pero por lo contario genera una oportunidad para la empresa de
incrementar su cartera de clientes y aumentar sus ventas en el exterior.

Por otro lado, esta pérdida del poder adquisitivo, provoca una inflacion de los
precios, desestabilizando la economia, creando incertidumbre, tasas de interés mas altas y
volatilidad en las divisas. En base a los ultimos indicadores realizados por INDEC se
produjo un incremento en los precios, en el mes de febrero con respecto al mes anterior,
del 3.8% (INDEC, 2019) Por su parte los integrantes del REM (Relevamiento de
Expectativa de Mercado), en base a un analisis realizado en el mes de marzo del corriente
aflo, estiman una inflacion para el afio 2019 a nivel general del 36% nivel general y nucleo,
en 36,0% , +4,1 puntos con respecto al REM de febrero. En cuanto al PBI (Producto Bruto
Interno) estiman una caida de -1.2 % y una tasa de interés de politica monetaria promedio
de LELIQ en pesos del 65%, la cual va ir disminuyendo hasta alcanzar en el mes de
diciembre un 45%. En relacién al tipo de cambio se espera un valor promedio de $43.2 por
dolar para el mes de abril, llegando a diciembre con un valor promedio de $50 por délar

(BCRA, 2019).
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Fuerzas globales

En las ultimas décadas se han producido cambios en el sistema econdémico que
provocaron la desaparicion de las barreras para ingresar al comercio exterior, la
globalizacién de la informacidon, permitiendo que muchas organizaciones nacionales
puedan formar parte de ese mercado global. Lo anteriormente mencionado presenta una
oportunidad para las empresas que buscan expandir su cartera de clientes, conquistando

mercados extranjeros.

Fuerzas tecnologicas

El constante avance tecnoldgico obliga a las empresas a estar actualizdndose
constantemente en cuanto a procesos productivos, maquinarias, productos y conocimientos.
Esto presenta una amenaza porque, de no hacerlo, quedarian obsoletos tanto sus
maquinarias como los productos que ofrece. A su vez se presenta como una oportunidad
para innovar, crear nuevos productos, implementar canales de comunicacion masiva,

ampliar su mercado, entre otros.

Fuerzas demograficas

En base a datos brindado por INDEC la poblacién se ha incrementado desde
el ultimo censo realizado en el ano 2010 en un 12.02%, de 40117.096 habitantes a
44.938.712 (22.050332 varones y 22.888.380 mujeres), con una esperanza de vida de 77
afos (INDEC, 2019). Estos incrementos generan nuevas necesidades a cubrir lo que

equivale a una mayor demanda.

Fuerzas sociales

Uno de los principales clientes de la industria metalirgica son las empresas
automotrices, de acuerdo a Adefa (Asociacion de fabricas de automotores) la produccion
del mes de marzo disminuyo en un 10.5 % en relacion a febrero y en un 41.1% en relacion
a marzo de 2018 (ADEFA, 2019). Esta disminucion se debe, entre otras cosas, a la
disminucion del poder adquisitivo de la sociedad, debido a la situaciéon macroecondmica
mencionada con anterioridad, lo que lleva a que los individuos concentren sus preferencias
en la satisfaccion de necesidades primarias. Esto genera una amenaza para las empresas,

debido a que la compra de estos clientes se ve reducida.
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Fuerzas politicas

La actualidad politica del pais es inestable, debido a que se aproximan elecciones
presidenciales y no existe un precedente del futuro mandato. Cabe mencionar que las
elecciones se realizaran en el mes de octubre del corriente afio y aun no se sabe quiénes son
los candidatos de los distintos partidos politicos. Esto genera incertidumbre en cuanto al

futuro politico del pais.
Micro entorno

Modelo de las fuerzas competitivas

Riesgo de ingreso de competidores potenciales

El riesgo de ingreso de nuevos adversarios es bajo , esto se debe a que las empresas
establecidas cuentan con barreras de ingresos altas. Una de estas barreras es la lealtad a la
marca, dada por la lealtad de sus clientes debido a que las empresas estan establecidas, son
reconocidas en el mercado, se conocen los productos y servicios que brindan como asi
también la calidad de los mismos. Otra barrera a mencionar es el liderazgo en costos, las
empresas cuentan con operaciones y procesos de produccién superiores debido a su
experiencia, patentes, secretos comerciales, poseen conocimientos en cuanto a materia
prima, equipamiento, mano de obra e insumos necesarios. Por ultimo, el costo que le
representa al cliente cambiar el producto o servicio que brinda una empresa que a esta

consolidad a una que recién ingresa.

Rivalidad entre las compariias establecidas

El sector metalurgico se encuentra en una industria consolidada, en la cual la
concentracion de la oferta se encuentra en manos de pocas empresas, estas empresas son:

Transfer S. R. L., Eisaire S. R. L., Empremet S. R. L. y MAN-SER S. R. L.

Compiten por la participacion en el mercado aplicando reduccion de precios e
intentando diferenciarse en cuanto a la calidad de la produccion. La industria en el afio
2018 y lo que va del 2019 se vio afectada por el atraso cambiario, esta disminucion de la
demanda genera una mayor rivalidad entre las empresas que buscan mantener su

participacion en el mercado y sus utilidades. Por otro lado existen barreras de salidas altas,
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en donde la disminuciéon de demanda genera un exceso de capacidad productiva,

incrementa la rivalidad, generando una competencia de precios.

Poder de negociacion de los compradores

Los compradores cumplen un rol fundamental en la negociacion debido a que las
empresas necesitan de la participacion de ellos para poder llevar a cabo su objeto
principal. El poder de negociacion de los compradores en la industria es bajo, debido a que
la cartera de cliente se encuentra diversificada. La misma se encuentra conformada por los
sectores: automotriz, aerondutico, petrolero alimenticio, energético, minero y  de

construccion.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es débil, las empresas pueden exigir o
presionar para que estos bajen los precios o mejoren la calidad de sus productos o insumos.
A su vez, existe mas de un proveedor al cual la empresa puede comprar un mismo producto

o insumo, es decir la industria esta fragmentada.

Productos sustitutos

La existencia de un producto sustituto, es decir diferentes productos que satisfagan
necesidades similares, presenta una amenaza para la organizacion. En el caso del sector
metalurgico existe una fuerza competitiva débil, debido a que no existen sustitutos

parecidos que satisfagan las mismas necesidades que cubre esta industria.

Productos complementarios

Los productos complementarios son aquellos que complementan a otros
agregandoles valor, satisfaciendo mejor las necesidades de los clientes, incrementando la
rentabilidad de la empresa, siendo un factor determinante de la demanda (Hill, Jones, &
Schilling, 2015). Los productos y servicios realizados por el sector metalurgico no cuentan
con complementarios, por lo que su demanda y rentabilidad no se ven determinados por un

producto o servicio complementario.



13

Ciclo de vida

En base al analisis de ciclo de vida, la industria metalirgica se encuentra en la etapa
de industria madura. En esta fase el crecimiento es bajo o cero. Cuando una industria entra
en su madurez, aumentan las barreras de ingreso y disminuye la amenaza de potenciales
competidores.

En el sector, la concentracion de la oferta se encuentra en manos de pocos: Transfer

S.R. L., Eisaire S. R. L., Empremet S. R. L. y MAN-SER S. R. L.
Analisis interno
Vision

“Ser una empresa reconocida a nivel nacional y en Latinoamérica por la
confiabilidad de nuestros productos y la calidad de nuestros servicios” (MAN-SER SRL).
Mision

Ofrecer a nuestros clientes soluciones industriales inteligentes que satisfagan sus
expectativas, dando prioridad a resguardar una excelente relacion con los mismos. Para ello
consideramos importante mantener un espiritu innovador y creativo, en un ambiente de

trabajo agradable con la responsabilidad conjunta de todos los involucrados porque un

compromiso asumido es un deber (MAN-SER SRL).
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Cadena de valor

Hustracion 1. Cadena de valor

Actividades primarias

Logistica interna Produccion MMecadotecnia Servicio post-
YV ventas Venta

] 1 [ [

Infraestructura de la empresa
[ RRHH ] [ Desarrollo ] [.&ba&tecﬁtﬁmm Lavout
tecnologico

Actividades de apovo

Fuente: Elaboracion propia

Organigrama

El organigrama de la empresa es por areas, ya que divide los departamentos de
acuerdo con las tareas que cada uno efectua: Ventas, Compras, Recursos Humanos,
Produccion, Mantenimiento, Disefo y Calidad.

MAN-SER SR L cuenta con un total de 30 empleados, distribuidos en 3 niveles
jerarquicos de la siguiente manera: 1 gerente, 1 encargado de produccion, 1 responsable de
calidad, 1 disefiador, 2 administrativos, 1 auxiliar de limpieza y el resto operarios de
produccion. Ademds, cuenta con asesores externos en lo contable, juridico e higiene y

seguridad.



Mlustracion 2. Organigrama empresa MAN-SER SRL
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Directorio
Familiar
Gestion Contable
Gerencia
Mansilla Julio Higiene y Seguridad
Administracion
Mansilla Melina Asesoramiento
I | 1 1 1 1
. . Producci
Compras Ventas RRHH Disefio Calidad M;ﬁt:ri:i(;rll(i)gn}tlo
Pamellin Marcos | | Mansilla Julian—| Borsini Marcelo Rollano Adolfo = Borsini Marcelo | Sarasate Jorge-|
Servicios Gestion OT
CAD/CAM
Mansila Melina Mansilla Julian
Almada Pablo
Product Asignacion y
roductos e T
Diseiadores seguimiento O
Mansilla Julian ’_@

Fuente: Informacion brindada por empresa MAN-SER SRL

Descripcion de puestos

Tabla 1 Diagrama de puestos

Gadan Lucas

Rollano Adolfo

Sector Operario

Puesto

Operador Plasma

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos:

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos y
tolerancias

3. Manejo de herramientas:
calibre

4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en manejo de

Manejo de cortadora de
plasma.

Mantenimiento y manejo de
la cortadora de plasma.

Funciones generales: Llenar
registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
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puente grua y maquinas de
corte de chapa.

calidad

Otras funciones: manejo del
puente gria dentro del area.

Puesto

Operario 1

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos

2. Habilidades especificas:
conduccion de vehiculos de
la empresa.

3. Manejo de herramientas:
cinta métrica

4. Experiencia en puestos
similares: manejo de
vehiculos de carga.

Limpieza y acabado de
superficies
Manejo de Serrucho

Lavado y prueba de
compensadores

Armado de compensadores

"Funciones generales:
Llenar registros. Comunicar
NC de procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempefiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad

Otras funciones: embalaje -
entrega de productos
terminados a domicilio del
cliente - compras semanales
- retiro de materiales -
envios de encomiendas.

Puesto

Operario 2

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos

3. Manejo de herramientas:
cinta métrica - herramientas

Tareas Operario 1
Armado de estructuras
s/planos

Uso de herramientas de
mano

"Funciones generales:
Llenar registros. Comunicar
NC de procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de

manuales Soldadura MIG y micro capacitacion, falta de

4. Experiencia en puestos | plasma informacion o de recursos
similares: tener minima para desempefiar las tareas.
experiencia en trabajos de Conocer las politicas de
soldadura calidad.

Puesto Operario 3

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos

2. Habilidades especificas:
soldadura MIG y TIG+

3. Manejo de herramientas:
calibre - gonedmetro

4. Experiencia en puestos
similares: tener minima

Tareas Operario 1y 2
Armado de conjuntos
mecanicos

Funciones generales: Llenar
registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
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experiencia en soldaduras

para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad

Otras funciones: Armado de
protectores telescopicos de
bancada.

Puesto

Operario 4

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos

Torneado y fresado

"Funciones generales:

2. Habilidades especificas: | Operador CNC Llenar registros. Comunicar
interpretacion de planos y NC de procesos y productos.
uso de calibre Mantener orden de puesto.
3. Manejo de herramientas: Comunicar necesidades de
torno - fresadora capacitacion, falta de
4. Experiencia en puestos informacion o de recursos
similares: tener minima para desempenar las tareas.
experiencia en torneria. Conocer las politicas de
calidad.
Otras funciones:
mantenimiento del torno.
Puesto Operario 5

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos.

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos y
tolerancias

3. Manejo de herramientas:
calibre - gonedmetro -
comparador-

4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en soldaduras
especiales.

Torneado y fresado
Operador CNC

Funciones generales: Llenar
registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad

Puesto

Plegador-Gullotinero

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos.

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos

3. Manejo de herramientas:
cinta métrica — gonedmeto

4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en  puestos

Manejo de guillotina
Operador de plegadora

Funciones generales: Llenar
registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeniar las tareas.
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similares, fundamentalmente
en lo que se refiere a la
seguridad.

Conocer las politicas de
calidad.

Puesto Programador CNC
Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Programacion de centro Funciones generales: Llenar

dibujo técnico

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos

3. Manejo de herramientas:
instrumentos de mediciéon -
4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en
programacion CNC

CNC a pie de maquina.
Manejo del Lantek para
programacion de
punzonadora.

registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempefiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.

Puesto

Operario Soldador

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos.

2. Habilidades especificas.
3. Manejo de herramientas.
4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en soldadura.-

Soldadura TIG
Soldadura MIG
Soldadura de todo tipo.
Soldadura de aluminio.

Tareas generales de operario
ly2

Funciones generales: Llenar
registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempenar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.

Puesto

Coordinador de punzado y
plegado

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos:
técnicos

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos

3. Manejo de herramientas:
CNC - instrumentos de
medicion.

4. Experiencia en puestos
similares: tener experiencia
en corte, plegado y corte de
chapa.

Programacion de
punzonadora

Manejo de punzonadora y
plegadora

Coordinacion de las
actividades de punzonado y
plegado

Control de stock de
materiales.
Mantenimiento de
maquinarias del sector

Funciones generales: Llenar
registros. Comunicar NC de
procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.
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Puesto Coordinador de mecanizado

Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Programacion de centro de | Funciones generales: Llenar
técnicos mecanizado y torno registros. Comunicar NC de

2. Habilidades especificas:
interpretacion de planos

3. Manejo de herramientas:
CNC - instrumentos de
medicion

4. Experiencia en puestos
similares: tener experiencia
en mecanizado CNC

Manejo de centro de
mecanizado y torno
Coordinacion de las
actividades del area
Control de stock de
materiales e insumos

procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempefiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.

Puesto Coordinador de soldadura

Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Coordinacion de soldadura. | "Funciones generales:
técnicos Responsable de los Llenar registros. Comunicar
2. Habilidades especificas: | controles de calidad NC de procesos y productos.
liderazgo - Responsable de los Mantener orden de puesto.

3. Manejo de herramientas.

4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en coordinacion
de equipos de trabajo y en
operaciones de metalurgica.

controles de stock
Responsable del
mantenimiento de
maquinarias del sector

Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.

Otras funciones:
coordinacion general con
otras areas de produccion.

Puesto Responsable de produccion

Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Encargado de produccion. Funciones generales: Llenar
técnico Gestion de implementacion | registros. Comunicar NC de
2.Habilidades  especificas: | de las mejoras. Solicitud de | procesos y productos.
liderazgo mantenimiento de maquinas | Mantener orden de puesto.

3.Manejo de herramientas:
instrumentos de medicion

4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en  puestos
similares, fundamentalmente
en lo que se refiere a
produccion industrial,
manejo de equipos de
trabajo y seguridad en el
trabajo.

a proveedores. Controlar el
orden y la limpieza.
Seguimiento de las drdenes
de trabajo. Pedido,
recepcion y control de
materiales

Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.
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Puesto Asistente administrativo

Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Tramites administrativos. Funciones generales: Llenar
administrativos Control de horas del registros. Comunicar NC de

2. Habilidades especificas.
3. Manejo de herramientas:
software de gestion

4. Experiencia en puestos
similares: tener minimo
experiencia en tareas
administrativas.

personal. Manejo cuenta
sueldos. Apoyo informatico.
Atencion telefonica 'y
contacto con clientes y
proveedores. Back-up.

procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempefiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad.

Puesto

Responsable de
administracion

Requerimiento del puesto

Descripcion de Tareas

Otras Funciones

1. Estudios especificos:
administrativo — contable

2. Habilidades especificas:
3. Manejo de herramientas:
software de gestion

4. Experiencia en puestos

Pago a proveedores. Manejo
de cuentas bancarias.
Facturacion y Cobranzas.
Ventas. Llevar plan y
registros de capacitacion,
definir funciones por

"Funciones generales:
Llenar registros. Comunicar
NC de procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de

similares: tener minima | puestos. Evaluar las informacion o de recursos
experiencia en tareas | necesidades de capacitacion | para desempefiar las tareas.
administrativas. en funcion de los Conocer las politicas de
indicadores y proponer su calidad.
aprobacion. Otras funciones:
representante de la direccion
y responsable de calidad.
Puesto Asistente ventas
Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Emision de cotizaciones a Funciones generales: Llenar
administracion clientes y de ordenes de registros. Comunicar NC de

2. Habilidades especificas

3. Manejo de herramientas:
software de gestion

4. Experiencia en puestos
similares: tener experiencia
en gestion de ventas de
materiales.

trabajo. Atencion de
consultas y reclamos de
clientes. Facturacion.
Manejo de cuentas
corrientes de clientes.
Cobranzas.

procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad

Otras funciones:
representante de la
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direccion, responsable de
calidad y de administracion.

Puesto Responsable de ventas
Requerimiento del puesto Descripcion de Tareas Otras Funciones
1. Estudios especificos: | Gestion de los procesos de "Funciones generales:

técnicos metal-mecanicos

2. Habilidades especificas:
comunicacionales 'y de
negociacion.

3. Manejo de herramientas
4. Experiencia en puestos
similares: tener minima
experiencia en  puestos
similares, fundamentalmente
en lo que se refiere a
comercializaciébn y manejo
de cartera de clientes.

ventas, desarrollo de
clientes. Elaboracion de
cotizaciones. Comunicacion
externa.

Llenar registros. Comunicar
NC de procesos y productos.
Mantener orden de puesto.
Comunicar necesidades de
capacitacion, falta de
informacion o de recursos
para desempeiiar las tareas.
Conocer las politicas de
calidad

Otras funciones:
coordinacion general del
area de produccion y

compras.

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion brindada por empresa MAN-SER SRL

Estilo de gestion

El tipo de liderazgo es formal (fue designado por la empresa y forma parte de la
estructura organizacional), ya que la direccion define al gerente de la empresa como
representante de ella, cuya responsabilidad es asegurarse de que se establezcan los planes
prefijados. Ejerce un liderazgo directivo. Esto implica participacion directa y personal para
llevar adelante su empresa.

Otro lider formal es el jefe de produccidn, ya que fue designado por la gerencia y es
la persona que tiene a su cargo la conduccion del grupo con el objetivo de que se
establezcan, implementen y mantengan los procesos y procedimientos necesarios para
llevar a cabo la produccion. Lider orientado a la tarea ya que hace énfasis en las metas de
produccion, busca establecer objetivos claros, delimitar las tareas y funciones del personal
y evaluar el desempefio. Sus metas son los resultados y el cumplimiento de objetivos.
También podria tomarse como un liderazgo transaccional, ya que guia a sus subordinados
en direccion a las metas establecidas, aclara las funciones y los roles de modo que cada uno

sepa qué es lo que se espera de su desempeio.
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Existe también un lider informal, es decir, hay una persona que se destaca dentro del
grupo por la edad, antigiiedad en la empresa, dedicacidon, conocimientos y por ser familiar
de los duefios, como asi también por ser quien se encarga de capacitar a los nuevos

integrantes.

Estrategia

MAN-SER SRL tuvo sus comienzos en la década de los 90°, utilizando el tipo de
estrategia intencionada, la cual consistia en ser el proveedor principal de una importante
empresa de Cordoba dedicada a fabricacion de tornos y centros de mecanizado,
proveyéndole a esta de trabajos de corte y plegados de chapa, soldaduras y aberturas.

Mediante la adquisicion de nuevas tecnologias, a fines de los 90°, pudo ampliar su
cartera de clientes, convirtiéndose en proveedor de importantes empresas automotrices y
agroindustriales, aplicando en este momento una estrategia de tipo emergente, lo que le
permitio evitar su obsolescencia, innovar en el proceso productivo, obtener licencias de
importantes proyectos y competir con organizaciones internacionales.

Si bien la estrategia de MAN-SER ha sido siempre buscar la diferenciacion a través
de productos y servicios especificos, la empresa no tiene establecida una planificacion
estratégica organizada ni formalizada, no cuenta con metas operativas, la misma se va
adaptando o va actuando de acuerdo a los cambios e inconvenientes que van surgiendo, por

todo ello es que no se encuentra orientada a cumplir su vision.

Acciones comerciales

Producto

MAN-SER S. R. L. comercializa bienes industriales (materiales y partes
componentes y servicios industriales) que se encuentran en una etapa de crecimiento, ya
que constantemente se estan introduciendo mejoras e innovaciones para captar nuevos

clientes.

Realiza cada una de las etapas de un proyecto: corte, plegado, punzonado, armado,

soldadura y pintura. Vende a aquellos clientes que asisten personalmente a la planta,
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ademas de recibir pedidos telefonicamente y via correo electronico. Se dividen los clientes
entre grandes clientes y los que no lo son. La clasificacion se realiza dependiendo de la
complejidad, dimensiones, cantidad y frecuencia de los pedidos.

Cada producto se realiza de manera personalizada y siguiendo las indicaciones
propias de cada cliente. A continuacidn, se presenta una de las maquinas que elaboro la

empresa MAN-SER para uno de sus principales clientes

Precio

En referencia al precio de los productos comercializados, se puede decir que, en
general, es mas bajo que el de la competencia, con el objetivo de maximizar las ventas 'y
lograr una mayor cobertura de mercado y, a su vez, mantener la fidelidad de sus principales

clientes.

Plaza

La firma MAN-SER SRL se encuentra situada en la ciudad de Cérdoba, en la calle
2 de Septiembre 4724, barrio San Pedro Nolasco. Actualmente, la firmano posee
sucursales y no hay intenciones de expansion debido a que en el afio 2012 se inaugurd una
planta industrial nueva con una superficie de produccién que duplica la anterior.

Los productos llegan de manera directa a los compradores, es decir, no existen
intermediarios en el canal de distribuciony la empresa realiza la instalacion de las
maquinas si es necesario. Estas son transportadas en vehiculos propios y, en el caso de
viajes largos o de cargas de mayor tamaio, se contratan empresas de transporte.

El alcance es principalmente la Provincia de Cordoba; sin embargo, existen clientes
activos de Santa Fe, Buenos Aires, Tucumdn y San Luis. Por otra parte, se tiene
conocimiento de que algunos de sus clientes exportan productos fabricados por MAN-SER

a diferentes paises de Latinoamérica.

Promocion
El medio de promocion utilizado es una pagina web, la cual se encuentra en
mantenimiento, y no se realiza ninglin otro tipo promocion por el momento. No posee en la

actualidad un asesor externo ni un sector interno destinado a marketing o publicidad.
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Fortalezas

-Liderazgo orientado a
tareas y transaccional.
-Ofrece productos de buena
calidad a costos bajos.
-Diversidad en la cartera de
productos.

-Presta diversos servicios en
la industria metalirgica
ademas de la elaboracion de
productos.

-Trayectoria y
reconocimiento en el

Debilidades

-Falta de delegacion, le que
genera superposicion de
tareas.

-Falta de mano de obra
capacitada en el area de
produccion.

-Demora en entrega de
insumos y control de los
mismos por falta de
responsable de pafiol.

- No tiene un sector
destinado a marketing

mercado. -No cuenta con una
planificacion estratégica.
Oportunidades Estrategia FO Estrategia DO

-Exportar los productos en
el mercado latinoamericano
-Incremento en la demanda
de productos por clientes del
exterior.

-Ampliar la gama de

En base a la trayectoria y
reconocimiento conquistar
el mercado latinoamericano
ofreciendo su diversidad de
productos y servicios, los
cuales se caracterizan por su

Hacer alianzas estratégicas
con clientes del exterior,
permitiendo ampliar su
gama de productos,
incorporando personal
capacitado, ampliando su

productos. calidad y costo bajo. estructura y
reorganizéndola.
Amenazas Estrategia FA Estrategia DA

-El nivel inflacionario
genera un creciente
incremento de las materias
primas.

-La pérdida del poder
adquisitivo de la moneda
puede dificultar la
adquisicion de nuevas
maquinarias.

- Desaceleracion de la
economia reduce la
demanda de productos

Lograr la fidelidad de sus
clientes mediante la calidad
de sus productos y costos
bajos. Manteniendo el nivel
de demanda de sus
productos y servicios e
incrementandola.

Reorganizar las funciones,
incorporar personal
capacitado o capacitar al
existente, permitiendo que la
empresa cumpla con su
objeto principal, evite la
capacidad ociosa, pudiendo
hacer frente a la
desaceleracion econdmica.

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo II. Marco tedrico

Acero define la planificacion estratégica como “un esfuerzo sistematico formal de la
empresa para establecer sus propositos basicos que, a través de planes detallados, permiten
la implantacion de objetivos y estrategias que logren el cumplimiento de dichos
propositos”. La planeacion permite predecir, informar, ver el riesgo, capacitar (Palacios
Acero, 2016).

No contar con una planificacion estratégica genera la ausencia de control dentro de
la empresa, como asi también la incapacidad de dar respuesta a situaciones imprevisibles. A
su vez limita la existencia de un control que determine el verdadero éxito o fracaso de la
direccion, genera falta de criterios para decidir sobre futuras inversiones y erogaciones a
realizar (Johnson, Scholes, & Richard, 2006).

Segiin Hill, Jones y Schilling, el proceso para llevar a cabo la planificacion
estratégica consta de cinco etapas:
- En primer lugar se debe determinar la mision de la empresa y sus metas principales
a cumplir.
- Luego se realizard el analisis del entorno competitivo externo de la empresa,
mediante el cual se detectardn oportunidades y amenazas.
- Con posterioridad se llevard a cabo el analisis del entorno operativo interno de la
empresa, permitiendo descubrir las fortalezas y debilidades con las que cuenta la misma.
- Una vez realizados los analisis mencionados con anterioridad, se deberan
seleccionar estrategias que se fundamenten en las fortalezas de la compafiia, permitiendo
corregir sus debilidades; de esta manera aprovechar las oportunidades y hacer frente a las
amenazas externas. Las estrategias escogidas deben ser congruentes con la mision y metas
principales de la empresa. Deben ser consistentes y viables.
- Llevar a cabo la implementacion de la estrategia, lo que implica poner en accion las

estrategias, el plan. (Hill, Jones, & Schilling, 2015).

Existen cuatro tipos de estrategias:
Estrategias funcionales: son aquellas que estan orientadas a mejorar el desempefio

de las operaciones de una organizacion.
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Estrategias de negocio: buscan lograr una ventaja competitiva y posicionamiento,
mediante distintos escenarios industriales.

Estrategias globales: abordan la forma de expandir las operaciones fuera del pais,
logrando una ventaja competitiva global.

Estrategias corporativas: busca determinar en qué negocio se debe participar para
lograr maximizar la rentabilidad y el incremento de las utilidades de la empresa a largo

plazo. (Hill, Jones, & Schilling, 2015).

Estrategias funcionales

Las estrategias funcionales buscan mejorar las funciones de una empresa y su
capacidad, para lograr: eficiencia superior, calidad, innovaciéon y respuesta al cliente.
Mediante lo mencionado anteriormente se establece si los productos que se ofrecen se
diferencian de sus rivales y si contienen una estructura de costo bajo (Hill, Jones, &
Schilling, 2015).

Para incrementar la eficiencia de una empresa se pueden implementar diferentes
pasos; en primer lugar explotando las economias de escala, la cual consta de la disminucion
de costos unitarios atribuible a un volumen elevado de produccion. Por otro parte,
aprovechando los efectos del aprendizaje, el cual consiste en el ahorro de costos que surge
de aprender sobre la marcha, logrando el desempefio eficiente de una tarea en particular.
Relacionado a lo mencionado con anterioridad se encuentra el concepto de curva de la
experiencia, la misma determina que cuando el nivel de produccion de una empresa y su
participacion en el mercado aumentan, generan la disminucion de su estructura de costos
frente a la de sus rivales. La eficiencia también se logra mediante la implementacion de
tecnologias que permitan sistemas flexibles de produccion; tecnologias que permitan
reducir el tiempo, aumentar el uso de maquinas mediante una adecuada programacion,
mejorar el control de calidad en cada una de las etapas que componen el proceso
productivo; la personalizaciébn masiva, alcanzando un costo bajo y personalizacion del
producto. Otro aspecto que cumple un rol importante es el marketing, el cual establece la
posiciéon que toma la empresa en cuanto a precio, promocion, publicidad, disefio y
distribucion, mediante esta se va a lograr la lealtad y evitar la desercion de sus clientes.

Otros aspectos a incorporar son la implementaciéon de un sistema de inventario justo a
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tiempo, economizando los costos de rotacion de inventario, almacenamiento, almacenaje y
capital de trabajo; incrementando las habilidades y capacidades de los empleados mediante
capacitaciones, con equipos en los cuales los empleados dirijan sus actividades y
decisiones, y aumentando la productividad mediante el pago por el desempeiio (Hill, Jones,
& Schilling, 2015).

Para alcanzar una calidad superior cada una de las areas que componen la empresa
deben estar comprometidos con la calidad y dirigidos al cliente. Para ello se debe aumentar
la confiabilidad de un producto, logrando la disminuciéon de costos debido a que se genera
un niamero menor de errores, de tardanzas y un uso adecuado de los materiales; el tiempo se
utiliza de una manera mas eficiente, mejorando la productividad, permitiendo una mayor
participacion en el mercado, que la empresa pueda incrementar sus precios, aumentando la
rentabilidad y generando una mayor fuente de trabajo (Hill, Jones, & Schilling, 2015).

El logro de una innovacion superior es la fuente mas importante de la ventaja
competitiva, mediante esta se puede satisfacer de una forma mas adecuada las necesidades
de los clientes, aumentar la calidad de los productos y disminuir los costos. Esto le permite
diferenciar sus productos, cobrar un precio especial y disminuir su estructura de costos por
debajo de sus rivales (Hill, Jones, & Schilling, 2015).

Para obtener una respuesta superior hacia los clientes en primer lugar se debe
incentivar a la empresa en su conjunto a que se enfoque en ellos. Esto se obtiene mediante
una demostracion de liderazgo; moldeando a los empleados, logrando que estos se
enfoquen en el cliente colocdndose en los zapatos de este; y conociendo las necesidades de
los mismos, satisfaciéndolas mediante la personalizacion y disminuyendo el tiempo de
respuesta a estas necesidades (Hill, Jones, & Schilling, 2015).

En este sentido este reporte de caso acuerda con lo aportado por los autores Hill,

Jones y Schilling.
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Capitulo II1. Diagnostico

Al realizar un analisis interno en la empresa, en cuanto a la estructura, delimitacion
de funciones, tareas y funcionamiento de las areas que la conforman, se pudo detectar que
la forma actual de organizacion presenta ciertas falencias, tal como se describidé en el
parrafo cuatro de la introduccion.

Asimismo se contempla que la empresa no cuenta con una proyeccion futura de lo
que puede acontecer y sus resultados. Si bien la empresa posee una declaracion de su
mision y visidn, no tiene estrategias establecidas, lo que impide que pueda alcanzar los
resultados propuestos.

Tras un breve repaso del diagnostico de situacidon se evidencia que los problemas
que la empresa acusa necesitan de estrategias que le permitan saldar sus propositos.

Por lo anteriormente mencionado se propone a nivel corporativo la formalizacion
de una estrategia de crecimiento, buscando incrementar su porcentaje de participacion en el
mercado. En un nivel inferior, mas especificamente a nivel de estrategias de negocios se
plantea implementar estrategias del tipo amplio de diferenciacion, que permitan ofrecer en
un gran mercado (entendiéndose esto por un mercado amplio) una serie de productos a
diferentes segmentos, conservando la cualidad- calidad de los mismos. Finalmente, es
preciso definir mas proximo al nivel operativo, las estrategias de manera funcional que
permitan establecer las bases, a partir de las cuales, las tareas concretas a realizar sean las
que comiencen a definir los cambios que marcaran el rumbo en los niveles superiores.

Alcanzado este punto, se considera que pregonar por la eficiencia del
funcionamiento es clave para la empresa. Para ello se debe buscar, en cuanto al area de
produccion, economias de escala y economia de curva de aprendizaje, generando
reduccion en los costos y la especializacion del empleado en la tarea que realizan. En
relacion al area de marketing implementar un marketing agresivo, permitiéndole a la
empresa llegar a nuevos mercados, lograr la fidelizacion de sus clientes y evitar la
desercion de los mismos. En cuanto a recursos humanos, incorporar equipos autos
dirigidos, eliminando de esta manera la falta de delegacion. Por ultimo implementar la
automatizacion de los procesos y la coordinacion en la cadena de suministros, permitiendo
alcanzar una programacion correcta, mejorar el control de calidad en cada una de las etapas

que componen el proceso productivo y disminuir la capacidad ociosa.
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Lo anteriormente mencionado permitird que la empresa obtenga una mayor
eficiencia en el las areas que la componen. Generando todo ello una diferenciacion de sus
rivales en cuanto a eficiencia, calidad, innovacion y respuesta al cliente. Obteniendo como
resultado un crecimiento en su cuota de mercado y como consecuencia a ello una mayor
rentabilidad.

Por otra parte la no implementacion de una estrategia generaria un incremento en las
falencias existentes, lo que llevaria a un inadecuado funcionamiento de la empresa, no
cumpliendo de manera Optima con su objeto principal. Como asi también, la falla en la
implementacion de las estrategias propuestas puede generar que la empresa se coloque en
una posicion de debilidad competitiva frente a la de sus rivales, debiendo recurrir al

establecimiento de nuevas estrategias.
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Capitulo IV. Plan de implementacion
La empresa MAN-SER SRL actualmente cuenta con una visién y una mision, las
cuales se consideran que estan correctamente realizadas y se va a tratar de planificar

teniendo en cuenta estas caracteristicas y respetando la vision y la mision actual.

Cabe mencionar que si bien la empresa no esta llevando a cabo metas que permitan
alcanzar la vision establecida, la misma es factible a largo plazos y es por ello que la

estrategia propuesta se enfoca en el logro de esta.

Propuesta de aplicacion
Vision

“Ser una empresa reconocida a nivel nacional y en Latinoamérica por la
confiabilidad de nuestros productos y la calidad de nuestros servicios” (MAN-SER SRL).
Mision

“Ofrecer a nuestros clientes soluciones industriales inteligentes que satisfagan sus
expectativas, dando prioridad a resguardar una excelente relacion con los mismos. Para ello
consideramos importante mantener un espiritu innovador y creativo, en un ambiente de

trabajo agradable con la responsabilidad conjunta de todos los involucrados porque un

compromiso asumido es un deber” (MAN-SER SRL).

Valores

e Confianza.

e Honestidad.

e Importancia en los detalles.
e Trabajo en equipo.

e Alta responsabilidad.

Politicas

e Dirigir la empresa con una politica de crecimiento sostenido.

¢ Encuadrar la empresa en una gestion de calidad.

e Desarrollar una relaciéon con los proveedores siguiendo un criterio de calidad
comun, basado en la confianza y mutua asistencia.

e Crear y preservar un clima laboral ameno que propicie el trabajo en equipo.

e Buscar optimizar su rentabilidad mediante la disminucién de costos de no calidad,
un uso eficiente de los recursos y una gestion fluida de produccion.
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Objetivo general
e Incrementar la cartera de clientes de la empresa MAN-SER SRL, ubicada en la
provincia de Coérdoba, en un 40% durante el periodo 2019-2020, mediante la
implementacion de una estrategia de aumento de cuota de mercado.

MAN-SER SRL es una empresa que reune todas las condiciones necesarias para
poder aumentar la produccion sin necesidad de realizar grandes cambios inmediatos; a la
vez el mercado a nivel local y nacional ofrece grandes oportunidades de crecimiento que no
han sido abordados por esta compaiiia. Lo hasta aqui descripto permite pensar en ampliar la
cuota de mercado y lograr asi un aumento significativo de las ventas, en alrededor de un
40%, pues la evolucion de su estado de resultado denota que cuando se incluyeron grandes
clientes dentro de la cartera las ventas se duplicaron de un afio para el otro.

Finalmente el periodo que se plantea para los logros manifestados intenta respetar

los periodos que anteriormente se utilizaron para controlar los resultados obtenidos.

Objetivos Especificos

e Mejorar la delegacion de tareas y disminuir la concentracién de las mismas en un
30%, para el afo 2019, a través de la modificacion de la infraestructura del
liderazgo.

e Alcanzar una mejora en el control de calidad en cada una de las etapas que
componen el proceso productivo y una disminucion de la capacidad ociosa en un
20%, para el afio 2020, a través de la coordinacion en la cadena de suministros y
automatizacion de los procesos.

e Aumentar la productividad de los empleados en un 30%, para el afio 2019, mediante
la capacitacion y/o especializacion de los recursos humanos.

e Llegar a nuevos mercados, mediante la captacion de nuevos clientes en un 30%,
para el periodo 2020, a través de la aplicacion de un marketing agresivo.

Alcance
La propuesta en desarrollo tiene como alcance la formulacion e implementacion de
estrategias en la empresa MAN-SER SRL, ubicada en la provincia de Cordoba, en el barrio

San Pedro Nolasco.
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Se aplicara un tipo de investigacion de cardcter descriptivo, en el cual se investigara
la problematica existente en la empresa, describiendo la situacion actual de la organizacion
y planteando una posible solucion.

La metodologia a utilizar sera de indole mixta, ya que se analizaran datos numéricos
y datos referidos a cualidades y caracteristicas de la empresa.

El estudio se realizarad abarcando los periodos comprendidos por los afios 2019 y

2020.

Plan de Accion

En primera instancia se debe adecuar la estructura organizacional de modo que
permita alcanzar el objetivo propuesto. En referencia al diagnostico realizado en la empresa
se pudo observar la falta del area de marketing en el organigrama existente, siendo este de
vital importancia para la empresa ya que desde el punto de vista de la misma genera
rentabilidad y desde el lado del cliente satisface sus necesidades. Por otro lado es la que
determina qué posicion va adoptar la empresa respecto al precio, la promocién, la
publicidad, el disefio del producto y su distribucion.

Para la incorporacion de la misma la empresa debe contar con un espacio fisico,
muebles y utiles necesarios (escritorio, silla, computadora, pizarra, software de aplicacion)

y mano de obra calificada, lo que implica incorporacion de nuevo personal.



Tabla 3. Cronograma de plan de accion

,Cuando
Responsab ?
Objetivos Estrategias Tacticas Recursos
le de Tarea | Ini
. Fin
cio
Reestructuracion | Preparacion de | Encargado | 010 | 01/0 | Egpacio
espacio fisico. de 7120 | 9/20 | Fisico.
Compra de 19 |19 Escritorio.
muebles y compras. Computad
utiles. ora.
. Encargado )
Incorporar Incorporacion Silla.
area de de personal de RRHH. Utiles-
Marketing especializado Software
de
aplicacion
Mano de
obra
calificada
Modificacion Modificacion Encargado | 010 | 011 | Papeleria 'y
de la del manual de de RRHH 72001 020 | o inistros
infraestructura procedimientos. | Encargado | 19 19 ]
del liderazgo Modificaciéon de de oficina.
del manual de producciéon Espacio
.. misi(.')n y fisico.
Disminuir funcion.-
la falta de Impresion,
delegacion entrega y
capacitacion
respecto de las
nuevas
disposiciones.
Implementacion
de las mismas.
Mejora en | Coordinacién en | Digitalizacion 01/0 | 311 | Software
los la cadena de de los procesos | Programad | 7/20 | 220 | de gestion.
controles | suministros — Implementacion | or de 19 19 Pantallas
de calidad | Automatizaciéon | de un software | sistemas. tipo Led.
de los de los procesos | de gestion de RRHH Soptorl‘;es de
pProcesos y proyectos. Encargado ge;r;jztaacslé
reduccion Incorporacion de disefio. video.
de la de pantallas que | Encargado Materiales
capacidad indiquen los de de
ociosa estados de produccion. instalacion.
avance de las Capacitaci
on para el




etapas de los manejo de
procesos. software.
Integrar al Capacitaci
software de 6n al
gestion el area personal.
de suministro de
materiales.
Seleccionar
dentro del
personal de
planta un
encargado de
Panol.
Capacitacion y/o | Desarrollar Area  de | 0V0 | 010 | Persona
especializacion | temarios y 9/20 | 320 | encargada
de los recursos modulos de RRHH. 19 20 de las
humanos. capacitacion. capacitaci
Aumentar Realizacion de ones.
la . capacitaciones Espacio
productivid fisico.
ad de los Material
empleados necesario
para
realizar
las
capacitaci
ones.
Marketing Marketing Lic de | 01/0 | 311 | Computado
Llegara | aoresivo online- marketing- | 920 | 220 |ra
nuevos Ventanas Asistente 19 |20 | Espacio
mercados, emergentes. del area publicitario
median‘Fe la Redisefio y
captacion actualizacion de
de nuevos pagina web.
clientes Pautas
publicitarias.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 4. Diagrama de implementacion, periodos 2019-2020.
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Actividades

JUL

AGO

SEP

0CT

NOV

DIC

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

AGO

SEP

0CT

NOV

DIC

INCORPORACION AREA DEMARKETING

Preparacion de espacio fsico

Compra de Mucbks y Utlks

Tncorporacion de personal Especilizado

DISMINUIR FALTA DE DELEGACION

Modifcacion del Manual de procedimientos

Modificacion del Manual de mision y fncion

Tmpresion, entrega y capactacion tespecto de s muevas disposiciones

Implementacion de s muevas diposiciones

MEJORA EN CALIDAD DELOS PROCESOS Y REDUCCION DE LA CAPACIDAD 0SI0SA

Digtalzacion de los procesos

Implementacion e sofivare de gestion

Capaciacion del uso de software de gestion de proyectos

Tncorporacion de pantalas

Seleccion de encargado de paiiol

AUMENTAR LAPRODUCTIVIDAD DE LOS EMPLEADOS

Desartollar temarios y modulos de capetacion

Reazacion de capacitaciones

Formacion de equpos de trabajo

Seleccion de responsable de cada wna de bs areas

LLEGAR ANUEVOS MERCADOS

Marketing onlne

Ventanas emergentes

Pautas publiciarias

Tek marketing

Marketig de guerrila

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 5. Costo de la propuesta

DESCRIPCION

JUL

AGO

SEP

OCT

NOV

DIC

ENE

MAR

ABR

MAY

JUN

AGO

SEP

OCT

NOV
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DIC

Esquinero + mesa de
pe

$4.790,00

Computadora (dos
unidades)

§42.436,00

Silla

$5.184,00

Papeleria y suministros
de oficina

§10.000,00

Stiware de gestion de
proyectos

$ 1.716,00

$ 1.716,00

§ 1.716,00

$ 1.716,00

$ 1.716,00

$ 1.716,00

$ 1.716,00

§1.716,00

$1.716,00

§ 1.716,00

§1.716,00

$ 1.716,00

$1.716,00

$ 1.716,00

§ 1.716,00

$ 1.716,00

$ 1.716,00

$ 1.716,00

Pantallas Led 24"
(cuatro unidades)

$29.967,64

Soporte de pantallas
(cuatro unidades)

§1.676,00

Cable conector VGA

§5.068,00

Tarjeta de video para
multiple pantalla

§23.499,00]

Spot publicitario
Radial

$4.015,00

Spot publicitario
televisivo

§ 53.755,00

Publicidad television

$240.000,00)

$240.000,00)

$240.000,00

$240.000,00

$240.000,00

$240.000,00]

$ 240.000,00

$240.000,00]

$240.000,00]

$ 240.000,00

$ 240.000,00

$ 240.000,00

$240.000,00]

$240.000,00)

$ 240.000,00

$240.000,00}

Radial

$23.400,00

§23.400,00

§23.400,00

§23.400,00

§23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

$23.400,00

§23.400,00

$23.400,00

§23.400,00

Gastos operativos de
capacitacion

§7.500,00

§7.500,00

$7.500,00

$7.500,00

$7.500,00

§7.500,00

$7.500,00

Incorporacion de
personal

§79.545,09

§79.545,09

§79.545,09

$123.827,23

§79.545,09

$79.545,09

§79.545,09

$79.545,09

$79.545,09

$79.545,09

§ 11931737

$79.545,09

$79.545,09

§79.545,09

$79.545,09

$ 153.754,32

Honorarios
profesionales

$267.500,00

TOTAL

$279.190,00

$111.922,00

$412.371,73

$352.161,09

$352.161,09

$396.443,23

$352.161,09

$ 352.161,09|

$352.161,09

§ 344.661,09)

$ 344.661,09)

$ 344.661,09)

$ 384.433,37

§ 344.661,09)

$ 344.661,09)

$ 344.661,09)

$ 344.661,09)

$418.870,32

TOTAL
ACUMULADO

$279.190,00| $391.1 12,00| § 803.483,73

$ 1.155.644,82

$1.507.805,91

$1.904.249,14

$2.256.410,23

$2.608.571,32

$2.960.732,41

$3.305.393,50

$3.650.054,59

§3.994.715,68

§4.379.149,05

§4.723.810,14

$5.068.471,23

$5.413.132,32

§5.757.793,41

$ 6.176.663,73

Fuente: Elaboracion propia.

En los anexos B, C, D y E (pp.44-51) se observa en forma detallada presupuesto de software, determinacion de costo de

personal, honorarios y costos de publicidad.
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lustracion 3. Calculo de ROI

Tnversion $6.176.663,73

Ingresos netos producidos por imversion §15.781.269,29
ROIen% 155%
ROI en$ §2,55

El retorno de inversion (ROI) cuando el ingreso es de $15.781.269,29 y la inversion
es de $6.176.663,73 es igual a 155%. Es decir que, por cada peso invertido la empresa

obtiene $2,55 pesos de retorno.
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Capitulo V. Conclusion

La empresa a la cual se refiere el presente trabajo posee inconvenientes que, aunque
solucionables, no dejan de impedir el progreso de la misma. Puntualmente se puede
afirmar que deja ver como gran parte del personal de alto nivel jerarquico posee
dificultades para poder llevar adelante sus tareas debido a la gran carga de
responsabilidades asumidas y la escasa delegacion que resulta de los mismos.

Ademas, cabe agregar que los operarios padecen problemas instalados en el proceso
productivo y que la sumatoria de estos inconvenientes, con aquellas mencionadas con
anterioridad, determina una encrucijada que en general terminan por retraer la entrega de
produccion. Finalmente, y ya en ultima instancia, los clientes finalizan por disgustarse
debido a un incumplimiento de los plazos de entrega.

Coronando la situacion, la falta de incursion en nuevos mercados termina por
sumergir a la empresa toda en una especie de calma irreversible, que le permite subsistir
debido a los logros alcanzados hasta el momento, pero bajo ningin punto de vista
desarrollar su potencial.

Para sintetizar, desde una ldgica con bases tedricas ya desarrolladas, se puede
expresar que el principal problema que aqueja a la empresa es la usencia de un plan, de una
estrategia, que sefiale el camino a seguir para poder alcanzar la meta.

La problematica de la empresa estd inmersa en un contexto macroeconémico en el
que algunas variables generan incertidumbre y riesgos asociados, que no pueden obviarse al
momento de tomar decisiones y generar posibles soluciones. El micro entorno en cambio se
muestra mucho menos benévolo en su analisis, con mas puntos a favor de la empresa que
en su contra, salvo cuando se vuelve a exponer su principal inconveniente, ausencias de
estrategias.

La teoria existente explica claramente las diferentes opciones que existen para
solucionar escenarios del tipo de los que se mencionan y multiples son las opciones que se
pueden adoptar para poder planear el camino a seguir, la eleccion dependerd del criterio y
la capacidad de quien lo haga.

Se concluye el presente trabajo afirmando que es necesario que la empresa transite
la etapa de adaptacion a las soluciones propuestas para poder alcanzar su vision. Por otra

parte, se recomienda buscar alternativas de solucion si alguna de las presentadas no
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produjeran el efecto deseado, como podria ser la resistencia por parte de los recursos
humanos a los cambios que se proponen; lo importante es encontrar la manera de hacer las
cosas finalmente.

Se ha considerado que si la estrategia propuesta se lleva a cabo con éxito, se
deberan profundizar los cambios apuntando a una profesionalizaciéon cada vez mas
acentuada en el accionar de MAN-SER, considerando por ejemplo la generacion del area de
RRHH y con ella la formacion de equipos auto dirigidos, apuntando al funcionamiento
exquisito de esta area, tan capaz, de generar grandes utilidades a expensas del buen

funcionamiento de un equipo humano altamente calificado.
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Capitulo VII. Anexos

Anexo A. Escala salarial Metalurgicos
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Anexo B. Determinacion de remuneraciones a pagar

En funciéon a los montos establecidos por la Asociacion de empleados
Metalurgicos, como se puede observar en el Anexo A (p.41) y en base a la categoria que
corresponde, se puede estimar el costo de personal necesario para la implementacion de las
estrategias propuestas.

Los mismos quedan sujetos a variaciones en base a los acuerdos alcanzados con

los candidatos a cubrir los puestos, en su debido momento.

Haberes Remunerativo No Remunerativo
Basico $34.350,06
Presentismo 8.33% $2.861,36
Totales Parciales $37.211.42 $0
Total Bruto $37.211,42

Haberes Remunerativo No Remunerativo
Basico $22.415,90
Presentismo 8.33% $1.867.24
Totales Parciales $24.283,14 $0
Total Bruto $24.283,14
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Calculo de las contribuciones patronales

En base a las alicuotas establecidas por las leyes 19.032 (INSSJP), 24.013 (Fondo
Nacional de Empleo), 24.241 (Sistema Integrado de Jubilaciones y Pensiones), 24.714
(Régimen de Asignaciones Familiares), 23.660 (Obra sociales), 24.557 (Riesgo de trabajo)

se calculan las correspondientes contribuciones patronales que debera realizar la empresa.

Sueldo basico: 34.350,06
Contribucion % $
Jubilacion 10,17 | 3.493,40
INSSJP Pami 1,5 515,25
Obra Social 6 2.061,00
AAFF 4,44 1.525,14
FNE 0,89 305,7
Total contribuciones $7.900,49

Sueldo basico: 22.415,90
Contribucién % $
Jubilacién 10,17 2.279,69
INSSJP Pami 1,5 336,24
Obra Social 6 1.344,95
AAFF 4,44 995.27
FNE 0,89 199.50
Total contribuciones $5.155,65
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Ley de riesgo de trabajo

Ingresos brutos totales $61.494,56

Alicuota x 8.07%
$4.962,61

Monto fijo por cantidad de empleados

(2 X 1,80) + $3,60

Seguro de vida por cantidad de empleados

(2 X $14,09) + $28.18
$4.994,39

En base a los célculos realizados se puede estimar que el gasto aproximado que
tendra la empresa en relaciona contribuciones patronales, en el periodo septiembre de 2019,
sera de:

Contribuciones patronales Encargado $7.900,49

Contribuciones patronales asistente ~ $5.155,65

LRT $4.994.39
Total $18.050,53

De esta forma se puede estimar un gasto total mensual por la incorporacion total del
personal de $79.545,09 (61.494,56+18.050,53).

Estimandose un total para el periodo propuesto; septiembre 2019- diciembre 2020; de:

Concepto $
Costo de personal 983.912,96
Contribuciones 288.808,48
Aguinaldo 81.992,75
Vacaciones 49.195,65
Total 1.403.909,74




Anexo C. Costos de publicidad

Pauta Publicitaria radial

DISENO AUDIOVISUAL

ALIDIO

Composicidn y_grabacion de misica_original

: % 10,349 % B.059

Hasta un munuta de duracion
Efectos de sonido para sitio web % 2,641 % 2.070
Locucidn para spot (25 segundos] $ 2224 % 1,390
Spot radial 25 / 35 segundos
N - _ 3 4,006 $ 2,657
Edicion de sonido, efectos y composicion final

Pauta publicitaria televisiva

Video CLIENTE A
Edicion de Video (precio por min) $ 1174
Incluye retoque de imagen, sonido y render '
Filmacion - 1 camara, 2 horas 4 9,546
Placa animada / Diseno de texto, fondo y $ 1792
animacion 5 segundos de duracién '
Placa estatica % 71
Spot publicitario alta complejidad
Edicion de tomas, placas animadas, 3d, Flash, duracion $ 53,755
entre 20 y 30 segundos
Spot publicitario baja complejidad
Edicion de tomas y placas estaticas de duracion entre $ 19,772

20 y 30 segundos

4 T4

% 1,545

% 463

51926

CLIENTE B

$ 896

$ 7,106

$ 1,390

% 556

$ 46,032

$ 16,992

CLIENTE C

$ 587

347N

$ 880

$ 371

% 26,723

$ 8,959
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Espacio publicitario radial

PLAZA CADENA

TARFA Y PROGRAMACION

CADENA 3

ARGENTINA

EmeidnRadal -Vigenda 1° de febrero de 2019

Lunes 2 Viernes

FROGRAMA

Valor Seqg

0000 23 0500 Noche y Dia S 100.0Q.
0500 3 0&00 Priméra Mana $ 350.00.
05,00 3 05,00 Eadointorme 3 $ 60000,
CRO00213:30 Juntos 4 600,00,
133021430 Rurpaven 3 $41000.-
14303 1800 Viva la Radio H] 410.00.-
180021930 Twmpo de Juego $41000.
123022030 Infoomadt alepgegin $41000.-
20030 3 24:00 Tumo Noche S 130 04Q-
Sabados

0000 3 0600 Noche y Déa $ 100.0Q-
04600 a 07:00 Buen Dia Argeniting $ 600,00.-
[07.00 3 0500 Informacos $ 60000 -
080021330 Una mafaed para Todes $ 600,00.-
1330 2 20:00 La Présia / Taerrgo de Aégo $410,00.-
200022400 Show de Gigantes s1:000
Domingo

0000 3 05:00 Noche y Dia $ 100,00
0500 23 0&:00 Recomends ol Pak < 310.00.-
O&00 2 000 Santa Mita -
09002 1400 Tiempo Comaartido S £00 00 .-
1400 2 20:00 La Prerda / Tempo o o S 410,00.-
2000 2 22200 Show de Ggantes $ 130,00.-
220023 24:00 Supet Domingo 541000

* ESTOS PRECIOS NO INCLUYEN WA

ADRONALES

- Hara terrgeratora humedad Comtratacion s Tarfa Cadesa rrds 30 % -

- Bapnpicion- Micrss Comtratacidn s Tarfa Cadema, rrds 30 W - Fubicdad Minra 3 srupeas on Cade srvasirs 2071
- PNT Cantratacion s Tarts Cadena rrda 30 % - Pabicded Moerma § sl on Cads ermasde: 307

« INT JUNTOS Contreaccn s Tarts Cadena, rmas 40 - (PaSiodad Vanma 3 srgbes on Cads s, 387
- MHarasca Setermuradon 0% (Corcdaonal, woun daponbikiss]

- Partddon Polticon jcuskgeter hooarcl 30 % (Costado Armcipeda)

- Teton besdion on vieo : Canteacion s Tarts Maza Cadena

CoMSUTD:

- Lm plesm pebictaran errdadan en wpcrts de grabacian e computarss por e lds O OrOmENTicA

« Lt pleras pobi ctaras evrAndat on W, W corr gutwdn confdanme o Sgukarie cosciatie de

cosveruon: 1.3 palabras = 1 wounso

MENOON MINIWA S (ONCO) SEGUNDOS

Mosar 139 - 5000 Coedioba - Republcs Argersina
Tol: (54 - 351) S240507 - Fax (34 - 351] 53¢ 0534 / £-mad: geormdcadenal comoar
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Television
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LUNES
24706/ X8

MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES SABADIO
| 257062019 | 26/06/2019 | 27/06/2019 | 28/06/2019 29/06/2019

06:30 « TIEMPL DEL TEEMPO!

{700 = BRRIRG ARGENTINGS = § 3000

£8:00 « NOSOTROS 4 L6 Mafiend - § 11000

QEID < APERTURA TX

0:30 - GATLRRG < § 2000

108:50 = APERTLIRL TX
02000 - GATURRD = § 1000

DE:43 = PRNAM ¥ CIRCD = § 2000

2800 - PRfioh BN PRMILLA - § 2000(|

08: 15 « PANEM Y CI8C0 - § 2000
45 « PIRON BN FEMILE - § |

09:15 « EL GARAGE - § 2000

iy

10030 « L5 ANGELES OE L& Mafane - § 11000

IR =PLANTY - § 150

Ldi00 = EL JORRD - § S60

12.00 = NOTICIERD TRECE - § 16500

19:30 = EL CORRID DE MARZGNA < § 14000

L5:00 - COATE ¥ CONFECCIDN = § 15000

715« EL oRAN PREMIC DE LA COCINA - § 15000

iB:30 + FASLGPGLABRA, - § Z5000

000 + CARBJRANDC = SJPER TC

2000 - § B56D
dectie Parang

1:09 = CARBURANCO - § BE&d

11200 = CINE 13 = § BAD0

1300 + ALMORIGNDD CON MIRTHE
LEGRANG - § 1650

000 + TELENOCHE = § 13000

16:00 = CINE SHERPOQ - § B400

20000 « CTRA WOCHE FAMOLLER - § 74800 20:00 - L& MOCHE G MIRTHA - §
T 18400
[| 2130 ARGENTINA, TIERRADE | gamprpis | 2130 - ARGENTINA, TIERRA DE
i M08 ¥ VE - § BBOCD TIERRA CE AMCR AMCR Y VE - § 000 &
¥ VE - § 28000 200 « PERIDDISMO PARA TODOS -{]
|| TR T 12:15 « EL MUNEO DEL § a0 il
1Y 33:30- SHOWMATON - § 90000 | PBCADOS-§ | E30- SHOWMATEH - § 80060 ESPECTACULD - 3 M0 H
1 L 4
0000 - SIVTEAlS 0000 - RESTU DiEk. MUNDD - § L
< § 13090 {1200 £330+ EL MUNDO DEL
i . ! ESPECTACLLO « § 34000 [
| O0UE-SNTESIS- 413000 [ee——erne  00:15- SINTESIS- § 13000 H
; 00:45 « CUCINGRE = § 11000
« 4 {100
| 010 CLCIMARE - § 11000 1:00 « CUCIMARE - & 11000 0100 - CLCIARE - § 10000 [l
H [ [ H

CONDISIONES GENERALES
Arts Asdigkeleigive drganting 5.6 (&N sdelarha Artaar]) &5 |8 ORicE y Exiusive aMOresa SUESFIACS £acs |3 comancializacian de sEpacias publichanias
&n 3 gafal albrace (B5. A8
Arteac facturard bacs a5 &l waNST o8 | tAFIE vIgaAte & Ia PEEhE d& amIEIGA dB| MIETG (Indepandantamants da |a Pecha d& recapclin de g

ragpactvE oroan de oubliziged), condloarancs |8 dursclin resl o material, 08 acudsda con |8 mEdICHR Que Sfectle fu SepartamEnts thEnlca, ne
peniandoss &N cusnts I&E diferencias cue &xiEkan con |3 arden o pubiicidad.
51 ura crden de publicdad pauts &f U DroQrEMS SEtErMINBES v, DOF MotvoE de desfacaje Mararic &n 13 orogramacién, &l oot pa ermitiara fusns ga
nerarc sEboulaca & grile, &) &vies pard conglderado carractamants amitida,
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Anexo D. Honorarios

De acuerdo a lo fijado por el Consejo Directivo del Concejo Profesional de Ciencias
Econdmicas de Cordoba, en su art. 1, el valor del médulo se fija en $1.070, a partir del
01/01/2019, y en base a lo establecido en la resolucion C.D N°12/2010 en el cual se
determinan los médulos minimos de acuerdo a la actividad, la elaboraciéon de un plan
estratégico de negocios implica 250 mddulos, por lo que los honorarios para la realizacion

del presente trabajo ascienden a $267.500.

Honorarios minimos sugeridos

Art. 14 - punto 1:

5.1. Las funciones directivas de analisis, planea COMFPLEJNIDAD
miento, organizacion, coordinacion y control BAJA

1 Desarrollo de herramientas para la toma de decisiones B00 300 150
2 Asesoramiento en la definicion de Misian, Visidn y Va-

lores 500 300 250
3 Plan estratégico de negocios G600 400 250
4 Estrategias y herramientas para la excelencia organiza-

cional 500 350 250
5 Administracién de consorcios por hora

& Elaboracien del Informe de Gestion en Administracién

de Consorcios 300 150 100
7 Generacion de informes para cada nivel decisorio 300 150 100
& Elaboracion de Presupuestos 1200 | 600 400
9 Implantacidn de sistemas de costos 1200 | 600 400
10 Control de Gestign y definicion de estamdares 1200 | 600 400
11 Generacion de Tablero de Comando y Tablero de

Mando 1200 | &00 400
12 Negociaddn y mediacidn con otras organizaciones y

con el sector pablico 300 150 100
13 Diagnastico de |a Calidad de la Gestign 800 600 400
14 Implementacion del Plan de Mejoras 1200 | 700 500
15 Tutorias de Calidad 1500 | 1000 | G600
16 Participacion y coordinacidn en la elaboracion del

diagndstico de la situacion de la organizacion frente a la

responsabilidad social empresaria. por hora

17 Desarrollo, implementacién u optimizacion de politi-

cas, programas y actividades de responsabilidad social

empresaria por hora

18 Asesoramiento y elaboracion del reporte de sostenibi-

lidad yo balance social por hora

19 Verificatidn independiente del reporte de sostenibili-

dad y/o balance social por hora
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Anexo E. Precios software de gestion de proyectos.

2 Usuarios M 10 Usuarios | 15 Usuarios 25 Usuarios 50 Usuarios 100 Usuarios 200 Usuarios 200+ Usuarios

Corporativo

Elige tu

\-Q Facturado anualmente Facturado anualmente Facturado anualmente
(ormrom) | (v

Elementos Esenciales

El software recomendado es el denominado “Monday”, el mismo cuenta con una
gran trayectoria y es implementado por empresas de gran envergadura como lo son Mc
Donald’s y Philip. Otra caracteristica es que es de facil manejo e interpretacion de los datos
que arroja.

Se considera que la empresa podria implementar un paquete “Pro”, cuyo costo
mensual es de 59 doélares, si llevamos este importe a valor de moneda nacional quedaria un

costo mensual de $1.716.



