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Resumen

El presente reporte, tiene como objeto la implementacion de un plan para lograr
la apertura de la region noroeste del pais. Man-Ser S.R.L. empresa metalUrgica, opera
hace 25 afios en la region central de Argentina y su principal caracteristica es la
elaboracion de productos y servicios a medida, con altos estandares de calidad. La firma
no cuenta con difusion fuera de la zona de injerencia, lo que limita el crecimiento y la
expansion. Otra caracteristica es que solamente comercializa sus productos de manera

tradicional dejando desatendido otros posibles canales de ventas.

La organizacion implementa una de las estrategias descripta por Porter, que es la
diferenciacion basada, en la calidad de los productos y servicios, y en el precio, con
respecto a la competencia. Teniendo en cuenta la recuperacion de la economia del pais,
respaldado por un crecimiento de las exportaciones, y de diferentes indicadores macro
econdmicos de los ultimos meses, es el momento propicio para llevar a cabo un proceso
de expansion, implementando nuevas estrategias de ventas, de publicidad, que no se

Ilevan a cabo hoy.

Palabras claves: Apertura de mercado, expansion, estrategias de ventas y comunicacion.

Abstract

The purpose of this report is to implement a plan to achieve the opening of
northwest region of the country. Man-Ser S.R.L. metallurgical company it operates 25
years ago in the central region of Argentina and its main characteristic is the elaboration
of products and services tailored, with high quality standards. The firm does not have
diffusion outside the zone of interference, which limits growth and expansion. Another
characteristic is that it only commercializes its products in a traditional way, leaving
other possible sales channels unattended.

The organization implements one of the strategies described by Porter, which is
the differentiation based on the quality of the products and services, and the price, with
respect to the competition. Taking into account the recovery of the country’s economy,
backed by the growth of exports, and of different macro-economic indicators in recent
months, it is the right moment to carry out an expansion process, implementing new

sales strategies, advertising, which are not carried out today.

Key words: Market opening, expansion, sales and communication strategies.



Introduccion
En el presente trabajo nos abocaremos al analisis de un potencial mercado en el

que pueda arribar la organizacion para la comercializacion de los productos, ya sea de
forma parcial o en su totalidad, debido a la versatilidad que presentan, ya que son
adaptables a diferentes tipos de industrias. También podra poner a disposicion de los

potenciales clientes, los diferentes servicios con los que cuenta actualmente.

La organizacion bajo estudio Man-Ser S.R.L., se encuentra ubicada en la
provincia de Cordoba, en Argentina. La misma nacié en 1995 como una empresa
unipersonal dirigida por Luis Mansilla su fundador, en sus inicios solamente se

dedicaba a trabajos de corte y plegado de chapa, de soldaduras y aberturas.

En el afio 2002, deja de ser una unipersonal para convertirse en una sociedad de
responsabilidad limitada, lo que le otorga la posibilidad de incorporar nuevos clientes de
mayor envergadura, dandole a la organizacion una mayor relevancia y prestigio. Con la
incorporacion de los hijos del fundador en el afio 2009, es que la organizacién da un
vuelco dirigido a la excelencia llevando a la firma a la ampliacion de su estructura y

planta industrial, como también a la certificacion de sus procesos de fabricacion.

La Pyme es una especialista en el manejo controlado de la viruta dentro de la
industria metallrgica, y para ello ofrece una amplia gama de productos los cuales
abarcan desde maquinas lavadoras en diferentes configuraciones (segin su
automatismo, su forma de trabajo, sistema de transporte, capacidad de trabajo),
protectores telescopicos, extractores de virutas y cintas transportadoras. Ademas de
brindar un amplio espectro de servicios que hacen posible el desarrollo de proyectos

integrales.

En cuanto al enfoque que tomara el reporte del caso bajo estudio, se fundamenta
en una convergencia de causas. Siendo la primera de las razones el anhelo que expresan
los duefios de la empresa, de poder expandirse tanto en el mercado interno como
también en el externo. Otra de las causas se debe a la inestabilidad macro-econémica
que atraviesa el pais, la cual no solo tiene incidencia en el tipo de cambio, lo que afecta
de manera significativa a la organizacién, ya que su principal materia prima es el acero,
cual tiene una cotizacion en divisas; sino que también afecta a los volumenes de ventas
debido a que la economia se encuentra en una etapa de retraccion, haciendo que los
distintos sectores de la economia no inviertan en equipamientos y se mantengan con la

infraestructura que poseen.



Ademas, con esto también se busca evitar la estacionalidad de las ventas, porque
al contar con mercados nuevos, puede estos ser anti ciclicos a los clientes actuales y de

esta manera tener un flujo continuo de ventas.

La idea de ampliar los horizontes de los mercados tendra un impacto directo en
varias areas de la organizacion. En cuanto al &rea de produccion producird un
incremento del trafico de ingreso de materias primas y salida de productos terminados,
generando esto mayor caudal de trabajo hacia las areas de compras (encargadas de
evitar faltantes de materia primas e inmovilizacion de capital por sobre stock). Para el
area de administracion o ventas implicard la generacion de nuevos registros por

aperturas de cuentas para los nuevos clientes.

La incidencia que presentaran las areas de recursos humanos y disefio, no solo
sera un aumento de flujo de trabajo, sino que se deberd considerar la posibilidad de
incorporar mayor personal para cubrir el aumento de demanda por parte de potenciales
nuevos clientes. Llevando a la firma a analizar conveniencia si dicho aumento de la
dotacion serd de manera permanente o simplemente de manera temporal. En cuanto al
area de disefio especificamente, serd un reto ya que se incorporardn firmas que

demandaran productos tal vez nunca antes realizados.

Se puede apreciar la importancia que tiene el analizar la apertura a nuevos
mercados tal como lo hicieron muchas empresas. Entre ellas podemos mencionar el
caso de Starbucks quien realizo una exhaustiva investigacion de mercado antes de
desembarcar en un mercado nuevo y totalmente diferente al norteamericano como fue el
japonés. Dicha investigacion incluyo analisis de la conducta y preferencias de los
consumidores, a través de encuestas en las instalaciones de la empresa encargada de
llevar a cabo el estudio, donde se realizaron pruebas. El resultado de dicho estudio le
dio a Starbucks Japén, una idea del rango de precios, las presentaciones que serian

aceptables para los clientes, lo que jugo un papel muy importante en el éxito.

Otro caso que podemos citar es la empresa chilena Molymet S.A. quien se
dedica a la produccion y venta de Oxido de molibdeno, ferro molibdeno y sus
subproductos. Desde el afio 1994 la empresa empezo un proceso de globalizacion,
adquiriendo empresas en diferentes paises entre ellos México, Alemania, Bélgica, y
fundando sedes en Estados Unidos y Reino Unido, a los fines de poder acceder a nuevos
mercados y al mismo tiempo ampliando la gama de productos y servicios que ofrece en

sus diferentes locaciones.



Por ultimo podemos mencionar el caso de Tassaroli S.A., una empresa
siderurgica argentina, situada en Mendoza, quien se dedica fabricacion de productos
para las industrias petroleras, mineras y de energias renovables. Que en el afio 1987
inicio su proceso de expansion no solo de filiales sino también diversificando su
produccién, esto llevo a la apertura de su primera filial en Chile e ingresando en la
industria minera. Debido al éxito obtenido en Chile, es que tomo la iniciativa de seguir
su expansion y decidid la apertura de su nueva base en Comodoro y en el afio 2012 es

que llego al mercado brasilero con TDB.

El estudio brindard a la organizacion no solo la posibilidad de que amplié su
cartera de clientes en un mercado nuevo, sino que también se podra nutrir de mejores
tecnologias para la produccion logrando mayores estandares de calidad. Ademas de un

mayor reconocimiento y prestigio que adquirira, al interactuar en otros mercados.

Sin duda que esto redundara en mayores inversiones e ingresos, los cuales se

veran reflejados en crecimiento de la organizacion.



Analisis de Situacion
Para desarrollar un andlisis con respecto a la empresa bajo estudio, se necesario

iniciar presentando la Estrategia Corporativa, la cual se encuentra plasmada en

documentos formales, donde se detalla la vision, la mision y los valores.

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,
s.f.a, https://goo.gl/T5hFdz)

Mision: “Ofrecer a nuestros clientes soluciones industriales inteligentes que
satisfagan sus expectativas, dando prioridad a resguardar una excelente relacién con los
mismos. Para ello consideramos importante mantener un espiritu innovador y creativo,
en un ambiente de trabajo agradable con la responsabilidad conjunto de todos los
involucrados porque un compromiso asumido es un deber” (MAN-SER, s.f.a,

https://goo.gl/T5hFdz).

Valores
o Confianza.
. Honestidad.
o Importancia en los detalles.
o Trabajo en equipo.
o Alta responsabilidad. (MAN-SER, s.f.a,
https://goo.gl/T5hFdz).

Estas permiten definir cudles son sus objetivos a corto, mediano y largo plazos,
al mismo tiempo determinar cuales son las estrategias que mejor se adapte para el
cumplimiento de los objetivos. Los antes mencionados son conocidos por todos los
miembros de la organizacion, quienes no solo actian en post de cumplir los objetivos

sino hacerlo de acuerdo a los valores detallados.

Teniendo en cuenta las particularidades con respecto a la comercializacion de
sus productos y servicios, se destaca el manejo personalizado y la estrecha relacion que
posee con su cartera de clientes, esto es gracias a la implementacion de una estrategia de
segmentacion, que divide a sus clientes en dos grupos: Grandes clientes y Resto de

clientes; siendo los primeros los de mayor preponderancia. Por el vinculo que desarrolla


https://goo.gl/T5hFdz
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con los clientes no lleva a cabo acciones de marketing concretas de manera masivas, lo

que le permitiria obtener un mayor renombre y reconocimientos.

Con respecto a las ventas la totalidad se realizan a través de vendedores que

visitan personalmente o gestionan de manera telefonicas las mismas.

Otra particularidad es su mix de marketing el cual consta de los precios mas
bajos del sector a los fines de maximizar las ventas y lograr una mayor cobertura; asi
como también con respecto a la plaza, ya que la empresa realiza la entrega de los
productos de manera directa, si recurrir a intermediarios y en caso de ser necesarios
Ilevan a cabo la instalacion de las maquinarias en los clientes. En cuanto a su producto,
se destaca que la elaboracidn es manera personalizada y siguiendo las indicaciones de

cada cliente, lo que convierte a los productos en Unicos.

La toma de decision es llevada adelante por el consejo familiar en su nivel
estratégico, ya que son los encargados de determinar sobre las inversiones, desarrollo de
nuevas unidades de negociones y decisiones a largo plazo. En un nivel tactico,
decisiones a mediano plazo, se toman en forma conjunta entre el gerente y el

responsable de administracion y a nivel operativo recaen sobre el jefe de produccion.

A continuacion, presentaremos un analisis para comprender en el ambiente que
se encuentra la organizacion hoy el cual consiste en la herramienta conocida como
PESTEL.

Durante el 2019 la situacion politica del pais estard signada por las elecciones
presidenciales del 27 de octubre. Siendo los principales candidatos el actual presidente y
la ex presidenta. Ademas, se renovaran las camaras del Congreso, eligiéndose 130
diputados y 24 senadores a nivel nacional. Lo que producira una gran incertidumbre al

futuro gobierno nacional, ya que no se sabra si contara con mayoria en las camaras o no.

Los resultados de las elecciones presidenciales tendran una influencia
significativa en el rumbo econdémico debido a quien resulte vencedor debera tener que
cargar con los vencimientos futuros de la deuda externa; como asi también marca el

rumbo de las relaciones internacionales.

Llevando dicho analisis a la region pudimos ver que existe una fuerte tendencia
de gobiernos orientados hacia una politica de derecha y nacionalista, tal como ocurrio

en Brasil (Salas Orofio, Calderon Castillo, 2019). Otro aspecto importante es que la



Argentina dejo de integrar la Unasur, marcando un claro indicio que no apuesta a la

integracion o por lo menos, no como lo hizo el gobierno anterior.

La economia presenta una recesion, la cual se viene arrastrando desde el afio
pasado, como consecuencia de la caida del PBI en un 2,5 % con respecto al afio
anterior, las estimaciones realizada para el 2019 muestran que el PBI volvera a arrojar
un déficit, el cual rondara el 0.5% segun estimaciones oficiales (Ministerio de Hacienda
de la Republica Argentina, 2018).

Con respecto a la inflacidn, la proyeccién para el afio en curso rondara alrededor
del 27,5% segun lo estimado por el REM (Relevamiento de Expectativas de Mercado)
que asesora al BCRA (Banco Central de Republica Argentina, 2019). Esta se encontrara
impulsada principalmente por los aumentos en las tarifas de servicios (luz, gas,
transporte), el precio de los combustibles, los cuales se trasladan directamente a los

precios de los diferentes bienes y servicios de la economia.

Asi mismo el REM prevé que el tipo de cambio llegue a diciembre en un valor
cercano al $48,5, lo que nos indica que el tipo de cambio seguira el ritmo de aumento
proporcionado por la inflacion, ya que dicho aumento rondara el 25%. En cuanto a la
estimacion con respecto a las tasas promedio de la LELIQ en pesos 35% para el mismo
tiempo. Analizando las tasas promedio correspondiente a las Letras de Liquidacion del
BCRA, vemos que resultard de gran complejidad el acceso a los créditos, tanto
productivos como hipotecarios, resultando en un escollo mas que deberad sortear la

economia en la busqueda de su recuperacion (BCRA, 2019).

Los indicadores antes mencionados nos permiten inferir que el presente afio

presentara gran dificultad para la economia en su conjunto.

El andlisis social nos lleva a ver los indicadores de la pobreza e
indigencia que se presentan en la actualidad los cuales arrojan un indice del 33,6% y
6,1% lo que muestra un incremento sustancial, como consecuencia de la situacion
econdmica que atraviesa el pais, la cual afecta a los sectores mas vulnerables de la
economia y dichos indices fueron impulsados por el indice de inflacion que termino el
afio con una tasa alrededor del 50% (Rodriguez Espinola - Universidad Catolica
Argentina, 2019).

Otro dato a tener en cuenta es el incremento que presento la tasa de

desempleo que en el Gltimo trimestre del afio pasado alcanzé un indice del 9,1 % vy se
9



estima que la misma subird durante el 2019 alcanzando los dos digitos, también
derivado de la precaria situacion econémica que atraviesa el pais (Rodriguez Espinola -
U.C.A., 2019).

Los indicadores que terminan de conformar el analisis social son la
cobertura de salud que presenta la poblacién que indica que un 29,7% no presenta
cobertura de salud y si desglosamos dicho porcentaje el mismo indica que en situacion
de pobreza aumenta a un 63% segun datos oficiales. Un indicador més a considerar es el
relacionado a la educacion que refleja que 14% de los jovenes entre 18 y 24 afios no

estudian, ni trabajan, segun cifras oficiales (Rodriguez Espinola - U.C.A., 2019).

Ademas de lo mencionado las partidas presupuestarias incluidas en
proyecto de ley del presupuesto 2019 reflejan un fuerte incremento en los servicios
sociales que alcanzan el 32%, pudiendo desglosar del mismo en los siguientes
incrementos salud, promocion y asistencia social, seguridad social con 29%; agua
potable y alcantarillado con 22%, siendo vivienda y urbanismo el mas bajo con un
11,5%. Estos nimeros se encuentran impulsados por diferentes planes de envergadura
nacional como el Plan Nacional de Agua, Plan Nacional de Viviendas, ambos en post de
sanear el déficit que presentan en esta materia diferentes sectores del pais (Dir. Nac. del

Agua potable y Saneamiento — Subsecretaria de Recursos Hidricos, 2017).

Aqui se analiza el acceso a las nuevas tecnologias, es por ello que con el
cambio de gobierno que tuvo la Argentina en el afio 2015, se inicié un camino a la
insercion del pais en el mundo, eliminando trabas que existian que impedian el acceso o
el mismo se volvia muy dificultoso en cuanto a la innovacion tecnoldgica aplicada a la
produccion, ciencia, entre otros rubros. En relacion a los antes mencionado es que
podemos destacar el incremento de recursos destinado en el presupuesto del 2019 con
una variacion del 27% con respecto al afio pasado, en dicha partida se destaca proyectos
especificos como el desarrollo de un satélite argentino- brasilefio (SABIA-MAR) y de
dos satélites més de observacion terrestre (Ministerio de Hacienda de la Rep. Arg.-
Secretaria de Energia, 2019).Ademas de dicha ley se desprende el Plan Pais Digital el
cual consisten en la inversion de equipamiento y tecnologia, para garantizar un mejor

acceso a la calidad educativa.

Podemos destacar que la Argentina se encuentra dentro del programa que
lleva adelante la ONU, denominado Objetivos de Desarrollo Sostenible, el cual consta

de 17 objetivos, lo que destacamos en esta seccion, agua limpia y saneamiento, energia
10



asequibles y no contaminantes, ciudades sostenibles, produccién y consumo
responsable, accion por el clima, vidas submarinas, vida de ecosistema terrestres

(Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo, 2017).

Para el cumplimiento de los objetivos detallados en el parrafo anterior es
que el gobierno nacional implemento el Plan Nacional de Agua Potable y Saneamiento,
el que tiene como objetivo para el presente afio una cobertura de 100% de red de agua
potable y 75 % en cloacas, cuyo costo demandara una inversion cercana a los 22.000
millones de ddlares (Dir. Nac. Del Agua potable y Saneamiento — Subsecretaria de
Recursos Hidricos, 2017).

Otras de las acciones que se impulsaron en post de la ecologia, es la
implementacién de planes para la produccion de energias renovables, a través de
Renovar el cual consta de tres rondas, en el cual se adjudicaron 69 proyectos de
tecnologia solar fotovoltaica, 64 de tecnologia eélica, 19 de tecnologia biomasa, 14
aprovechamientos hidroeléctricos, 35 tecnologia biogas y 5 tecnologias de biogas de
relleno sanitario. En la actualidad se encuentra en funcionamiento 35 proyectos con una
produccion instalada de 1.024,3 MW.

Analisis F.O.D.A.

Toda organizacion necesita distinguir y analizar periédicamente las fuerzas
subyacentes al entorno en donde desarrolla sus actividades, tanto sean internas como
externas a la compafiia; pero no siempre se lo hace. Es por eso que sera éste uno de los

puntos fundamentales del presente proyecto. Veremos a continuacién el Anéalisis FODA

Tabla 1 — Fortalezas de la Organizacion.

Fortalezas

Conocimiento y trayectoria
de la organizacion en el
mercado.

Buena imagen ante los

clientes y los
proveedores.
Personal eficiente vy
capacitado para cumplir
con las funciones
asignadas.

Justificacion

La organizacién cuenta con una trayectoria de 24 afios en el
mercado, lo que le otorga una gran experiencia y conocimiento.

La compaiiia se muestra antes los clientes y proveedores
como una empresa solida capaz de satisfacer sus
necesidades y cumplir con las obligaciones derivadas de
operaciones con los proveedores en todos los sentidos.

Segun refleja el organigrama y la historia de la compaiiia, lo
han hecho casi a lo largo de toda su vida laboral por lo que
cuentan con amplisima capacitacion y conocimiento de las
tareas a desarrollar.

11



Fidelidad de los clientes,

Debido a la certificacion de normas 1ISO 9001, para poder

por su calidad y nivel de | cumplir con altos estdndares de calidad. Ademas de una

servicios.

estrategia de diferenciacion en la prestacion de servicios en

la cual se centra en los clientes y en el servicio de post

venta.

Marca registrada.

La trayectoria y el prestigio de la empresa en el mercado,
como continuadora de una empresa unipersonal

y

consecuencia de la alta calidad de sus productos y servicios.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 2- Debilidades de la Organizacion.

Debilidades

La toma de decisiones que se
concentra en los miembros de la
familia.

Falta de estructura en cuanto al
personal no se condice con el
crecimiento comercial.

Escasa o0 nula promocion, de
productos personalizados o con
caracteristicas diferenciadoras.

Incrementos de costos por flete
propio o contratacion de tercero.

Fuente: Elaboracion Propia

Justificacion

Al tratarse de una organizacién que nacio de una
empresa unipersonal, al fallecer el fundador, la
misma recalo en sus hijos y esposa.

El crecimiento edilicio y de envergadura de la
organizacion no se reflejé en el capital humano
haciendo que muchos sectores sufran una sobrecarga de

tareas.

Debido a la falta de acciones de marketing, al carecer
de un departamento especifico y con relacion al
apartado anterior.

En mas de una oportunidad la empresa incurre en costos
a veces elevados antes la escasez de alternativas de
transporte que cubran ciertos ramales.

Tabla 3- Oportunidades de la Organizacion

Oportunidades

Definir nuevos nichos de mercado.

Reciente anuncios de crédito a tasas

diferenciales para Pymes.

Utilizacion de nuevos canales de venta

y publicidad.

Realizar una Alianza estratégica con

Justificacion

La empresa podria analizar la apertura de nuevos

mercados interno tanto como externo.

Posibilidad de acceder a créditos productivos para el

desarrollo de pymes.

Para que la organizacion adquiera mayor difusion y de

esta manera gane mas clientes.

Llegar a un acuerdo con una empresa de transporte de

12



empresa de transporte para aumentar | cobertura nacional, a los fines de reducir costos de

la zona de cobertura. traslado y ampliar la cobertura de clientes.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 4- Amenazas de la Organizacion

Amenazas Justificacion

Alta competitividad en el sector. | La competitividad imperante en el sector es de considerar,
debido a que existen competidores nacionales como

internacionales.

Condiciones econdmicas que | Posibilidad de enfrentar problemas en cuanto a las cobranzas

alarguen plazos de cobranzas. y que estos deriven en plazos de cancelacion en aumento.

Condiciones econémicas que | Posibilidad de enfrentar restricciones en los plazos de pago

acorten plazos de pagos. como consecuencia de las condiciones econdmicas del pais.

Volatilidad del tipo de cambio. Ante la inestabilidad en el tipo de cambio, dificulte la
adquisicion de materia prima, la cual cotiza en moneda

extranjera.

Cambios de habitos de los
consumidores.

Fuente: Elaboracion Propia.
Ponderacién de Variables

Tabla 5-Ambiente Interno: Fortaleza y Debilidades

Conocimiento y trayectoria de la organizacion en el mercado

Buena imagen ante el cliente y los proveedores 15

Personal eficiente y capacitado para cumplir con las funciones (i)

asignadas.

Fidelidad de los clientes, por su calidad y nivel de servicios

Marca registrada

La toma de decisiones que se concentra en los miembros de la o]

familia.

13



Falta de estructura en cuanto al personal no se condice con el ks -1

crecimiento comercial.

caracteristicas diferenciadoras.

Incrementos de costos por flete propio o contratacion de tercero 10 -2

TOTAL 100

Fuente: elaboracion propia.

Gréfico 1 - Matriz de Impacto —Probabilidad Oportunidades

A H ‘. -
Impacto Positivo Anuncio de Definir nuevos
créditos a nichos de
Pymes mercados
Alta

Utilizacion de

estratégica con nuevos canales
empresa de deventay
Baja transporte publicidad

>
0 50 100

Probabilidad de ocurrencia
Fuente: Elaboracién Propia

Grafico 2 - Matriz de Impacto —Probabilidad Amenazas

A -
Impacto Negativo Alta Condiciones
competitividad Econdmicas
en el sector para cobranzas
Alta como pagos

Cambio de Volatilidad del
habitos tipo de cambio

Baja

0 50 100

Probabilidad de ocurrencia

Fuente: Elaboracion Propia

-15

-10

525
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Tabla 6-Ambiente Externo: Oportunidades y Amenazas

Definir nuevos nichos de mercado. 15 15 30

Reciente anuncios de crédito a tasas diferenciales para Pymes. 15 1 15

Utilizacion de nuevos canales de venta y publicidad. 20 2 40

Realizar una Alianza estratégica con empresa de transporte para i) 2 20

aumentar la zona de cobertura.

Alta competitividad en el sector 1

0
Condiciones econdémicas que alarguen plazos de cobranzas. 10 -2 -20

Volatilidad del tipo de cambio. 8
Condiciones econdémicas que acorten plazos de pagos 7 -2 -14
5

Cambios de habitos de los consumidores

TOTAL 100 30

Factores Internos ortaleza Debilidade
Oono ento ayeClorla D d (0OMma ae de ones que
e Org onene ercado e CO e e O emporosS ae
Bue gen ante el cliente 3
0S proveeadore D, a age e e
Persona C enile dNlO al Persorid O S€e CONadICE
da dd0 pPala D O d Ol € v ento COoMme d
ones asignada D asa O a Promocio
4 aelidad ae 10 enle PO g Proa O PErsona dldo O
dalldad el (e SE O O dlaClE d
d I'eQ d(ad aiftere d(dOl'a
Factores Externos D/ ementos de costos po
cle pPropio O O dCIlO O€E
ercero
Opo dade Estrategia F-O Estrategia D-O
O1-De eVO oSO F1-O1-Realizar un estudio para | D1-O4- Llevar a cabo la alianza
ercado captar  un nuevo nicho | estratégica con una empresa de
O2-Reciente a oSERVERION basdndonos en la experiencia que | gran envergadura a los fines de
a tasas diferenciales para Pyme cuenta la empresa. ampliar cobertura y reducir
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Utilizacion de

(OXE
canales de venta y publicidad
04-
estratégica con

nuevos

Realizar una Alianza
empresa de
transporte para aumentar la zona

de cobertura.

Amenazas

Al-Alta competitividad en el
sector.
A2-

Condiciones economicas

que alarguen plazos de
cobranzas.

A3- Volatilidad del tipo de
cambio.

A4-Cambios de héabitos de los
consumidores.

A5-

gue acorten plazos de pagos

Condiciones economicas

Fuente: elaboracion propia.

F2-F4-02-
organizaciones con necesidades
y que
con los
debido a

reputacion de los productos y

Captar nuevas

por  cubrir puedan

financiarse nuevos
créditos, la buena
llevarlo a la fidelizacién de los
mismos.

F5-03-Conseguir clientes gracias
al reconocimiento de la firma a
través de canales no tradicionales

(ecommerce).

costos.

D3-03- Utilizaciones de redes
sociales a los fines de atraer
nuevos clientes y la posibilidad
de adquirir productos a través de
la pagina web de la firma.
D1-02-
entidades financiera con lo que

Coordinar con

trabaja la organizacion la
posibilidad de apertura de
cuenta a nuevos clientes asi
créditos

acceden a los

productivos.

Estrategias F-A

F1-Al-Utilizar los conocimientos
y las trayectorias para competir
con nuevos competidores.

F2-A2- Mantener las buenas
relaciones aun con un contexto
que cada vez es mas complicado,
negociando plazos y formas de
pago con proveedores.

F4-A5- Gracias a la fidelizacion
que existe, otorgarle formas de
pago, para evitar el corte de
suministro.

F1-A4- Ver la posibilidad de
poder satisfacer los cambios de
consumo los

que  presente

clientes.

Estrategia A-D

D1-Al- Tratar de contrarrestar
el ingreso de competencia
evitando faltantes de
mercaderia.

D3-A4- Trata de captar con
publicidad en nuevos canales a
los cliente no convencionales,
gque son aquellos que suelen
adquirir productos por canales
ventas nuevos para este tipo de

féabrica.
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Marco Teorico
Partiendo de la definicion de Philip Kotler de mercado, que define al mismo

como el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto o servicio, de ello
se puede concluir que la apertura de mercado consiste en el conjunto de compradores
potenciales, de los mercados en los cuales la organizacion no se encuentra operando, ya

sea de manera directa o a traves de intermediarios (Kotler, Armstrong, 2012, Pag.7).

Cuando se habla de apertura de mercado, como se menciond en la definicion, las
organizaciones se enfrentan a desafios, teniendo como herramientas diferentes

estrategias para concretar el desembarco en el nuevo mercado.

Dentro de las estrategias se puede mencionar cuales son las que mejor se
adaptan a la organizacién bajo estudio, para resolver la problematica planteada, que es

la expansion hacia nuevos mercados.

La matriz de Ansoff o producto-mercado, es un cuadro de doble entrada
cuyo objetivo principal es identificar las oportunidades de crecimiento de una
organizacion, en el cual se relacionan los productos con los mercados y se clasifican en
novedad o actualidad. Luego de cruzar las variables antes mencionadas, se genera
cuatro cuadrantes, en donde se mencionan las diferentes estrategias a llevar a cabo,
entre ellas; penetracion de mercados, desarrollo de nuevos productos, desarrollo de
nuevos mercados, diversificacion (Banco Santander Rio, 2018). Para el reporte del caso
se llevaria a cabo el desarrollo de nuevos mercados, ya que se intenta comercializar
productos actuales en mercados nuevos, algunas acciones tendientes a este tipo de
estrategia, es la expansion territorial interna o externa, acuerdos con intermediarios,
comercializacion por internet, participacion en ferias nacionales, regionales e

internacionales.

Otra posible estrategia a aplicar es la del Pionero, la cual consiste en
llegar primero a un mercado, lo que implica cosechar buenas recompensas, pero al
mismo tiempo se corre los mayores riesgos y mas fracaso que actitudes conservadoras.
La ventaja competitiva que proporciona ser el pionero se conserva durante la fase de
crecimiento e inclusive hasta la de madurez del ciclo de vida, lo que da por resultado
una participacion soélida y rendimientos sustanciales (Mullins, Walker Jr., Boyd Jr.,
Larreche, 2007).

17



Las ventajas que ofrece esta estrategia son; Economia de escala y
experiencia; Costos elevados de adopcidn para primeros consumidores; El pionero
define las reglas del juego; Ventajas de distribucion; Influencias sobre los criterios de
eleccion y opiniones de los consumidores; Posibilidad de apropiarse de recursos
escasos. También es importante mencionar que el volumen y la participacion de
mercado no son las Unicas dimensiones para medir el éxito, ya que no todas las
organizaciones suelen materializar esta ventaja competitiva y fracasan en etapas
tempranas. Ademas, las que sobreviven a los inicios, tiene que contar con la capacidad
suficiente para adaptar sus organizaciones a las fuertes demandas y evitar los faltantes

de productos a sus clientes.

Una estrategia diferente a la recién nombrada es la utilizacion de la
estrategia del seguidor, la cual consiste en permitir que un competidor adopte la
estrategia pionera y dejar que asuma los riesgos pertinentes a la incursiéon de un nuevo
mercado, ya que como se comentd anteriormente muchas organizaciones fracasan en
etapas tempranas. Las ventajas de la utilizacion de la estrategia del seguidor son la
capacidad de aprovechar los errores de posicionamiento, de errores del producto, de
errores de marketing, la tecnologia mas reciente y las limitaciones de recursos; estas

ventajas se desprenden de los resultados del pionero (Mullins, Walker Jr., et al, 2007).

La estrategia antes descripta se caracteriza por la utilizacion de alguno de
estos elementos estratégicos, para asegurar el éxito de la implementacion: entrada de
mayor escala que el pionero; rebasar al pionero en tecnologia del producto, calidad del

producto y servicios a clientes.

Ambas estrategias son factibles de ser aplicadas para el caso bajo estudio,

teniendo en cuenta las particularidades para cada uno de ellas.

También se puede mencionar las estrategias genéricas de Porter, las
mismas son un conjunto de estrategias competitivas, es post de un desarrollo integral de
la empresa. Ellas son Liderazgo de costos, Diferenciacion, Alta segmentacion

(especializacion) (Porter, 2008).

La estrategia de diferenciacion, puede ser aplicada tanto para productos o
servicios, otorgandole a una industria que la percibe como Unica. Dicha estrategia
brinda rendimientos superiores al promedio, proteccién contra la rivalidad y disminuye

la sensibilidad a los precios, todo esto debido a la lealtad que genera en sus clientes.
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La desventaja que presenta la estrategia es conseguir una gran participacion del
mercado, debido a la percepcion de exclusividad, lo cual la vuelve incompatible. Otra
desventaja es que debilita el liderazgo de costos, ya que se incurre en actividades muy
costosas, entre ellas, disefio de producto, materiales de gran calidad, investigaciones
extensas; y no todos los consumidores estan dispuestos a abonar los altos valores
(Porter, 2008).

A diferencia de la estrategia antes mencionada, la alta segmentacion, a punta a
brindar un excelente servicio a un segmento especifico, cubriendo las necesidades a un
precio menor. Esta estrategia sirve para seleccionar mercados menos vulnerables a la

sustitucion o donde se presenta competencias mas débiles.
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Diagndstico
Previo a emitir un diagndstico, se realiz6 una investigacion de campo,

para poder fundamentar con mayor precision el rumbo de la organizacién, para ello se
tomo informacion de diferentes cdmaras del sector metallrgico, organismos estatales,

potenciales compradores y competidores.

La industria siderargica a nivel regional avizora para el presente afio un
crecimiento bajo, ayudado por el aumento de las exportaciones, siendo el motor de
dicho aumento Peru, Colombia, Bolivia y Ecuador. Este crecimiento se debe a la guerra
comercial, que existe entre EEUU y China, lo que le da a la region una oportunidad de
consolidar dicho repunte (Asoc. Latinoamericana del Acero, 2019).

En nuestro pais la industria siderdrgica presenta una situacién menos favorable
por cuestiones internas como ser, la volatilidad que presenta el tipo de cambio (la cual
impacta en el precio del acero y sus derivados que tienen precios internacionales), la
recesion que afrontd el pais desde abril del 2018 hasta los fines del afio pasado, nos
haria creer que la industria se enfrentara a un 2019 con una continuidad de tendencia a
la baja. Sin embargo, luego de analizar los indicadores del primer trimestre del corriente
afio se aprecia una leve recuperacion en diferentes sectores de la economia (Produccion
industrial, automotriz, despacho de cemento, produccion de acero, produccion de gas)
sobretodo del sector industrial (Ministerio de Produccion, Datos Productivos, 2019).
Dicha recuperacién es notoria en cuanto a las exportaciones ya que se registraron
incrementos de los volimenes de exportacion del primer y segundo trimestre, logrando
un total de seis meses consecutivos (impulsado por exportaciones de manufacturas de
origen industrial y agropecuarias) (Ministerio de Produccion, Estadisticas Productivas,
2019). Este dato se respalda por el aumento de la recaudacion por parte de AFIP, quien
indico un aumento para abril debido a las exportaciones y al impuesto a las ganancias de
persona fisicas. En cuanto a las importaciones de bienes de capital e intermedios se
registra una caida durante todo el 2018 y 2019 llegando a un 25% interanual,
otorgandole posibilidades a las industrias locales a capturar el mercado que quedaron a

la deriva (Ministerio de Produccion, Estadisticas Productivas, 2019).

Otro factor que apuntalaria dicha reactivacion en la produccion, se debe a la
politica aplicada por el gobierno nacional que facilita el otorgamiento de créditos
productivos, a bonos fiscales, diferimientos impositivos, para brindar a las empresas un

incentivo a la produccion. En la misma direccion se ve el crecimiento de la inversion
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durante enero con respecto a diciembre y la desaceleracion interanual, estos datos se

condicen por el aumento de la produccion de bienes de capitales.

Segun informes de la camara de acero, de la industrial, Pyme Argentina,
consideran que el 2019 presentard un escenario mas favorable con respecto al afio
anterior y el cual fue ratificado por los nimeros del primer trimestre (Camara Argentina
del Acero, 2019). En idéntico sentido que las camaras, firmas competidoras y clientes
potenciales a la organizacion bajo analisis, auguran un 2019 mejor, basandose en los
datos arriba mencionados, en donde gran parte ven un segundo semestre con un

aumento notorio en cuanto al consumo y a la produccion.

Por lo antes mencionado se puede arribar a la conclusion de que Man-Ser S.R.L.
se encuentra en una situacion consolidada financieramente, cuenta con conocimiento del
mercado producto de su trayectoria, lo que le permite sobreponerse a un ambiente
turbulento. Ademas, la posibilidad de arribar a nuevos mercados e interactuar con
clientes de sectores no habituales, traerd aparejado mayores beneficios econémicos,
presencia, aumento de productividad e inversion en infraestructura y tecnologia de la

que cuenta en la actualidad.

Para llevar a cabo esta expansion la organizacion debe continuar con su politica
diferenciadora, de precios y calidad de sus productos y servicios (productos que se
adaptan a la necesidad de los clientes) que es el eje de su trayectoria, ademas de adoptar
medidas mas agresivas en cuanto a la publicidad para tomar mayor difusién en

mercados no explotados, que es una carencia que presenta en la actualidad.

Se deberd implementar un plan de inversion para la adquisicion de nuevas
tecnologias e infraestructura (fisica como de capital humano) a los fines de satisfacer la
nueva demanda, otorgandole previsibilidad en torno a produccion y ventas, y determinar
qué demanda atender. Este proceso se inicié ampliando planta de produccion y centro
de almacenaje, pero no se encontraba encuadrado en un plan. Acompariado de un plan
comercial que le permita consolidar su posicion y explotar ventajas competitivas

actuales y oportunidades que se presenten.
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Obijetivos General
De acuerdo a lo propuesto por Sainz de Vicufia Ancin (2013) en su obra referida

a la formulacién de objetivos para una pequefia empresa en una etapa de expansion, el
autor recomienda buscar primero su consolidaciéon a través de un crecimiento alto,
estando dispuesto a reducir rentabilidad en el corto plazo. En conclusion, el objetivo

general es:

o Ingresar a la region noroeste del pais y obtener entre un 5 0 10 %
del mercado total (teniendo como objetivo principal las industrias
agroalimenticias, mineras, tabacaleras, y empresas en general) para el afio 2020.
Parametro de medicion, ventas concretadas en la region con respecto a las ventas
del ejercicio 2018/2019.

Obijetivos Especificos

o Contratar un vendedor técnico que desarrolle la region a expandir.
Se controlara a través de los clientes nuevos con respecto al ejercicio 2018/2019
de la zona a desembarcar.

Justificacion: La necesidad de un vendedor técnico, le otorga la
capacidad al momento de las reuniones con clientes potenciales de tener el
conocimiento de lo que pretende que realice cada maguina y poder aportar
mayor informacidn para la produccion de la maquinaria solicitada.

. Renovar la certificacién de normas de calidad que la organizacién
obtuvo en 2015. Durante el ejercicio 2018/2019. Se controlara con la aprobacion
de las auditorias por parte de la firma que lleve a cabo la certificacion.

Justificacion: Los clientes podran verificar los procesos productivos y
los estandares de calidad en la produccion que tiene la organizacion sobre los
productos y servicios.

o Financiar la adquisicion para clientes nuevos (con una valuacion
en dolares o con un indice de indexacion, en caso de ser necesaria). Método de
control, cantidad de ventas concretas a través de la financiacion durante el
ejercicio 2019/2020.

o Desarrollar una nueva pagina web institucional en reemplazo de
la existente. Método de control a través de la cantidad de visitas realizadas

durante 2020 con respecto al ejercicio 2018/2019.
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Justificacion: Se busca mayor difusion de la organizacion a través de un
método mal gestionado.

o Contratar a un community manager o firma especializada en la
difusion y publicidad. Método de control, utilizar los indicadores que brinda
aplicacion para determinar los resultados conseguidos durante el ejercicio
2019/2020.

Justificacion: Se persigue una mayor publicidad y difusion por lo cual es
necesario contratar a un profesional para dicha labor.

Estrategia Corporativa
Cada organizacion debe definir los planes que se adapten mejor a su
estructura y que al mismo tiempo le permita crecer a largo plazo. Dicha planificacién
estratégica es la base de la cual iran surgiendo planes para la concrecion de los objetivos

propuestos.

A nivel corporativo este proceso se inicia con la descripcién de la mision,
vision, valores. La organizacion bajo analisis cuenta con los mismos plasmados en un
documento formal. Cada miembro de la empresa conoce y trabajan en post de ellos.

Siendo los antes mencionados

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,

s.f.a, https://goo.gl/T5hFdz)

Mision: “Ofrecer a nuestros clientes soluciones industriales inteligentes que
satisfagan sus expectativas, dando prioridad a resguardar una excelente relacién con los
mismos. Para ello consideramos importante mantener un espiritu innovador y creativo,
en un ambiente de trabajo agradable con la responsabilidad conjunto de todos los
involucrados porque un compromiso asumido es un deber” (MAN-SER, s.f.a,

https://goo.gl/T5hFdz).

Valores
o Confianza.
o Honestidad.
o Importancia en los detalles.
o Trabajo en equipo.
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o Alta responsabilidad. (MAN-SER, s.f.a,
https://goo.gl/T5hFdz)

El contar con una misién, posibilita saber hacia dénde se dirige la
organizacion, y de esta manera elaborar objetivos especificos los cuales se traduciran

estrategias y programas de marketing que serviran de apoyo para dichos objetivos.

La estrategia que mejor se adapta a la organizacion, es la de

diferenciacion para la incorporacion del nuevo mercado.

La diferenciacion la realiza en la calidad de los productos y servicio que
comercializa la organizacion, el cual no solo consiste en la venta, sino en la posibilidad
de la fabricacion de productos a medidas, y el asesoramiento técnico sobre sus
productos y servicios. Esto Gltimo gracias a que cuenta en su staff con personal idéneo y

a la continua capacitacion que se les brinda a sus empleados y vendedores.

Otra caracteristica diferenciadora, es la politica de precios, que consiste en tener
precios bajos para sus productos y servicios. La implementacién surge como

consecuencia no solo de la competencia local, sino también de otras regiones y paises.

Estrategia de Segmentacion
Para la estrategia de segmentacion, antes de desarrollarla, es necesario
definir los perfiles de clientes que utilizaremos para llevar a cabo la segmentacion del

mercado.

Procederemos a definir los clientes, en base a su comportamiento de

compra, presentando dos perfiles de clientes.

Grandes clientes:

o Compran productos (bienes industriales) de gran
envergadura.

J Grandes cantidades de compra.

o Mayor frecuencia de compra.

o Alta complejidad del disefio.

o Consumen servicios de mantenimientos de manera
frecuente.

o Son empresas lideres en sus sectores o de gran
importancia.
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Pequefios clientes:

o Compran productos (bienes industriales) de menor
envergadura.

o Compras pequerias en cantidad y montos.

o Reducida frecuencia de compra.

o Baja complejidad del disefio.

o Consumen servicios de mantenimientos y

generales con menos frecuencia.

. Son pequefias empresas 0 pymes en crecimiento.

El mercado se encuentra segmentado en dos categorias bien diferenciadas:

Segmento de empresas de gran envergadura y segmento resto de empresas.

- Segmento de gran envergadura: Se encuentran empresas
que demanda a Man Ser, el 75% de su produccidn, requiriendo disefios
especificos y de grandes dimensiones. En dicho segmento encontramos a
los clientes denominados grandes, que consumen servicios que ofrece la
firma, como los de post ventas, capacitacion a terceros, mantenimiento,
instalacion, soldaduras especiales.

- Segmento resto de empresas: Se encuentran empresas
pequefias y medianas, que no realizan un gran consumo de bienes y
servicio y representan un 15% de total de la produccion. En dicho

segmento se encuentra los pequefios clientes.

Estrategia de Posicionamiento
“Man-Ser S.R.L. ofrece a diferencia de otras metalurgicas, productos y
servicios Unicos en cuanto a la calidad, disefio, precio y el continuo asesoramiento

técnico”.

En base a las caracteristicas de los productos que comercializa la
organizacion, la cual tiene una gran variedad no es posible establecer una estrategia de

posicionamiento por producto.

Ante esta dificultad es que procedemos a presentar, una estrategia basada
en usuario o clientes. Esta se destaca por presentar un enfoque a un perfil determinado

de usuario. Por la razon antes mencionada es que procederemos a detallar en un cuadro
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los diferentes usuarios, que articulos pueden consumir y que beneficios reciben cada

uno de los mismos.

Tabla 7 —Estrategia basada Clientes

Usuarios o | Grupos de articulos a | Beneficios o servicios que reciben
Clientes consumir

Asesoramiento especializado
Bienes Industriales Calidad de los productos
Exclusividad

Disefio a medida

Grandes Excelente Relacidn Precio-Calidad
Clientes

Asesoramiento especializado
Servicios Calidad de los servicios

Excelente Relacidn Precio-Calidad

Asesoramiento especializado
Calidad de los productos
Bienes Industriales Exclusividad

Pequefios Disefios a medida
Clientes

Asesoramiento especializado
Servicios Calidad de los servicios

Excelente Relacion Precio-Calidad

Fuente: Elaboracién Propia.

Estrategia Funcional

La misma esta conformada por la estrategia del marketing mix o también las
Ilamadas 4 P del marketing, las cuales se consideran variables imprescindibles con las
que cuenta una empresa para conseguir sus objetivos comerciales. A continuacion,

procederemos a definir cada una de ellas:

Precio

o Realizar negociaciones con proveedores para conseguir mejores precios y
mantener la calidad de las materias primas, y volcarlo al producto.

e Buscar la disminucion de costos sin perder calidad, para poder trasladar

la baja al precio y beneficiar al cliente.
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Mantener la politica de diferenciacion en el precio que aplica la

organizacion.

Productos

Permanente innovacion en el desarrollo y disefios de productos para
satisfacer la demanda especifica de nuestros clientes.

Mantener el excelente servicio de post venta que fideliza clientes.
Incorporacion de nuevas tecnologias para llevar a cabo el proceso de

produccion mas eficiente y con los estdndares de calidad.

Plaza

Busqueda de alternativas en cuanto a la logistica, para envios de gran
envergadura y al mismo tiempo disminuir costos.
Cumplimiento de plazos de entrega que forman parte de la diferenciacion

de la empresa.

Comunicacion

Contacto personalizado con proveedores y clientes.
Realizar campafias concretas: publicidad, de marketing online, de
relaciones pablicas, promocionales, esponsorizacion y patrocinio, etc.

Incentivacion y motivacion del personal interno.

Plan de Marketing

Obijetivo: Contratacion de un vendedor técnico.

Accidn a realizar: Incorporar a las fuerzas de ventas, un ingeniero, para la
concrecion de reuniones con potenciales clientes y poder brindar mayor
asesoramiento con respecto a los productos y servicios que comercializa
la organizacion y al mismo brindar informacion a los departamentos de
produccién y disefio.

Resultado esperado: Aumentar los volumenes y montos de ventas que
tiene la organizacién, y concrecién de ventas en la region a desembarcar.
Ademas, lograr la fidelizacion de clientes por la atencion recibida.
Responsables: Departamento de RR. HH, y Departamento de Ventas.
Recursos Financieros: Sueldo del profesional $40.000 méas comisiones

sobre ventas.
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Tiempo: La incorporacion debe realizarse durante el ejercicio en curso
para la correcta capacitacion del personal por parte de la organizacion.

Método de Control: Verificar la cantidad de ventas realizadas, tanto a
nuevos clientes como también a clientes existentes y cotejar las mismas

con respecto al ejercicio 2018/2019.

Objetivo: Renovar la certificacion de las normas de calidad en produccion.

Accidn a realizar: Contratar agencia de certificacion de estandar de
calidad a los fines de renovar la certificacion en el area de produccion.
Resultado esperado: Lograr la certificacion de calidad en el proceso de
produccion, para mantener los estandares de calidad solicitados por los
clientes de la organizacion.

Responsable: Directorio, Departamento de produccion y Disefio y
Calidad.

Recursos Financieros: Costo dia/auditor $20.000, estimacion de dias 15.
Tiempo: La implementacion constard de 2 a 4 meses, para llevar a cabo
las correcciones sugeridas por los auditores.

Método de Control: Auditorias recurrentes por parte de la certificadora
hasta lograr la certificacion y auditorias posteriores.

Obijetivos: Financiar la adquisicion de productos para clientes.

Accion a desarrollar: Realizar un convenio con institucion bancaria, para
el otorgamiento de crédito destinado a la adquisicion de bienes de
capital, la organizacion sera la encargada de gestionar el mismo
(preparacién y presentacion de la informacién solicitada por el banco de
los clientes).

Resultado esperado: Aumentar las ventas, incorporar nuevos clientes y
fidelizar clientes a través de la gestion por parte de la empresa.
Responsable: Directorio, departamento de ventas y de administracion.
Recursos Financieros: Utilizacion de un miembro de administracion para
la preparacion de la informacion de los clientes para ser presentada al
banco.

Tiempo: Vigencia del contrato anual, con posibilidades de renovacién a

voluntad de las partes.
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e Método de Control: * Verificar el aumento de las ventas a través de
créditos con respecto al ejercicio 2018/2019.
*Cantidad de créditos gestionado y efectivamente
otorgado durante 2020(método alternativo de control).

Objetivo: Desarrollar una nueva pagina web institucional y Contratar un

community manager o firma especializada en difusion y publicidad.

e Accion a desarrollar: Contratar a una empresa que se encargue del
desarrollo y disefio de la nueva pagina institucional de la empresa (que
cuente con un mayor atractivo e informacion técnica, que la actual), y al
mismo tiempo sea quien se encargue de la publicidad digital (en todos
sus dispositivos).

e Resultado esperado: Un aumento de visitas del publico en general
redunde en un aumento de clientes. Al mismo tiempo que la organizacion
tome mayor difusion que la actual dentro del sector metallrgico y en
regiones donde no se encuentra operando.

e Responsable: Directorio y Departamento de Administracion.

e Recursos Financieros: El costo de disefio de la pagina institucional es de
$15.000 lo que incluye el disefio y el host y registro de dominio. En
cuanto al manejo de redes tiene un $7.000 por mes.

e Tiempo: Realizacion de la contratacion de la empresa antes del cierre del
presente ejercicio durante un afio. Analizar la posibilidad de renovar el
vinculo de acuerdo con los resultados obtenidos.

e Método de Control: - Verificar el nimero de visitante que tuvo la pagina
institucional, y que la misma sirva para lograr un incremento de clientes
con respecto al 2018/2019.

-Utilizar los indicadores de las herramientas
informaticas para poder determinar la efectividad de la misma y a traves

de que plataforma obtuvo mejores resultados.
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Conclusién
Teniendo en cuenta el relevamiento y los diferentes analisis que se

realizaron sobre Man-Ser S.R.L., podemos concluir que la organizacién se encuentra en
una situacion consolidada en su zona de injerencia, ya que cuenta con la trayectoria y el
conocimiento que adquirié a lo largo de su historia, la cual le otorga la capacidad
necesaria para afrontar y superar los diferentes inconvenientes que se suscitan como ser
los problemas macro econémicos que inciden en la volatilidad del tipo de cambio al
adquirir materia prima, la comercializacion de productos, la dificultad en el acceso a

crédito, como también el ingreso de nuevos competidores.

Dicha pericia adquirida, le otorgo sabiduria para adoptar una estrategia
diferenciadora en cuanto a la calidad de sus productos y servicios que brinda, ya que los

mismos son personalizados y se adaptan a lo solicitado por los clientes.

Es por lo antes aclarado que se encuentra en una situacion ideal para
realizar el proceso de expansion hacia una zona que presenta un gran potencial de
desarrollo, que es la region noroeste del pais donde encontramos con empresas mineras

de litio, de minerales, agroalimenticias, tabacaleras, azucareras, entre otras.

Llevando a cabo las acciones del plan de marketing es que su desembarco
resultaria muy beneficioso para la organizacion, no solo en comercializar en un terreno
nuevo, sino que en cuanto a lo econdémicos debido a que las empresas a las que se desea

Ilegar son multinacionales o nacionales de gran envergadura.

Para lograr el arribo a la nueva plaza de manera contundente es que se planted
como medida establecer acuerdo con entidades bancarias, otorgando a los potenciales
clientes una mayor facilidad de adquirir los productos y al mismo tiempo fidelizarlos a

través de la gestion para el otorgamiento de créditos.

Con respecto a la contratacion de un vendedor técnico, posibilitara un mejor
asesoramiento al momento de realizar contactos con potenciales clientes y explicar las
bondades de la adquisicion de los productos elaborados por la empresa, como también
realizar aportes técnicos y disefios para la adaptacién de las necesidades de los clientes,

ejecutando la estrategia de diferenciacion que lleva adelante la firma.

En cuanto a la difusion de la organizacion, a través de las acciones planteadas, la
misma adquirird una mayor trascendencia y difusion, posibilitindole la concrecion de

Nnuevos HGQOCiOS.
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Recomendaciones
Para la implementacion del plan de marketing, sera necesario determinar
cudl es banco de mayor predominancia en la zona a desarrollar. Una vez determinado
iniciar las conversaciones para sellar un acuerdo con el mismo, a los fines de poder
utilizar una linea de crédito (tipo leasing, productivo) y de esta manera poder financiar

la adquisicion de productos por clientes nuevos y existentes.

Otra accion necesaria serd, analizar las diferentes empresas dedicas al
disefio de pagina web y que realicen de forma conjunta las tareas de community
manager, para poder elegir la més idonea en el tema. De igual manera se deberd llevar a
cabo con la empresa que se encargue de la certificacion de normas de calidad. Una vez

definidas ambas se debera ejecutar las acciones establecidas en el plan.

La organizacion deberd prestar una gran importancia, al desarrollo de su capital
humano, ya que la misma se encuentra bastante acotada al no acompafiar el crecimiento
en cuanto a la infraestructura que inicio la organizacion. Dentro de dicho desarrollo
deberé tener presente la profesionalizacion de sus miembros, y la constante capacitacion
de los mismos. Parte de la profesionalizacion de la organizacion le otorgara la
posibilidad de delegar tareas y toma de decisiones, sobre medidas de corto y mediano

plazo que hoy recaen sobre los duefios.

Otro aspecto a tener en cuenta es el proceso de toma de decisioén que es
centralizada, ya que el directorio estda compuesto por los familiares directos del

fundador de la organizacion, y recae sobre una sola persona.

En cuanto a la gestion de administracion, es posible plantear un proceso
de contabilidad de costo, para minimizar los mismos manteniendo la calidad de los
productos y servicios, y trasladarlos a los precios, como parte de la politica de

diferenciacion.
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