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Resumen

El propdsito del siguiente Trabajo Final de Graittra es el desarrollo de un
plan estratégico aplicado a la empresa A. J. & Rédolfi S.R.L. la cual se especializa
en comercializacion mayorista de productos de aonsmasivo, con oficinas centrales

y Centro de Distribucién en la localidad de JameskCprovincia de Cérdoba.

La necesidad del desarrollo de un plan estratéggoe su origen en la caida de
la rentabilidad del negocio en los ultimos afios Ydlta de proyectos concretos para
revertir dicha tendencia. En este trabajo se bésakanzar nuevos clientes bajo una
estrategia de penetracion del mercado actual,réest¥o la diferenciacion por precios
bajos, buscando eficiencias en los procesos y giorfalizacion de los empleados. El
objetivo general de la propuesta es mejorar labélidad para el afio 2023, a través de
la disminucién de costos de operacion y un aumelgoventas a partir de la
incorporacion de un nuevo canal de comercializackite vez, dejara bases solidas

para continuar su expansion en el futuro.

Palabras clave: Planificacibn Estratégica; Distribn mayorista; Rentabilidad;
Penetracion de mercado; Eficiencia.
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Introduccion

En el siguiente trabajo se desarrollara un repieteaso sobre la empresa A.J. &
J.A. Redolfi S.R.L. La empresa se especializa evetda mayorista y distribucion de
una gran variedad de productos de consumo masogeePcentros de distribucién y
autoservicios de venta al publico en localidadésmderior y capital de la provincia de
Cérdoba.

La empresa tiene sus origenes en la ciudad desJ@nagk, donde la familia
Redolfi se instal6 en 1910 y fue de gran influerariala zona. En 1959, su fundador
Alonso Jacobo compro junto con su hermano Miguajehmin negocio de cigarreria,
bazar y libreria. Miguel se hizo cargo de la litaey Alonso decidié salir a vender

tabaco y golosinas en las ciudades vecinas.

En 1975 los hermanos se separan, Alonso opt6 ggarllar el negocio de la
distribucion mayorista junto con su hijo José. B@6. compran a la empresa Fares la
distribucion de cigarrillos en tres ciudades dé¢riior de Cordoba, y siete afios mas
tarde, Massalin Particulares le ofrecié la distibn exclusiva de cigarrillos en una
fraccidon de la RN9, lo que marcé el inicio de umangexpansion de la mano de esta

compainia.

A partir de 1999 AJR (Redolfi SRL) emprendi6 sinar autoservicio y gracias
a su estrategia competitiva de liderazgo de cosyosdiferenciandose de los
competidores con un servicio personalizado, paeiel 2009 tenian 4 sucursales con
centros de distribucién y autoservicios mayoristates de ellas. Este crecimiento
requiri6 una dotacion de mas de 130 empleados,rapartante flota de vehiculos y

depdsitos distribuidos en la ciudad de James @aikle esta la base de operaciones.

A pesar de gozar de buena salud financiera, uratmsostenido de facturacién
y ventas en los Ultimos afos, la empresa ha idmidig/endo su rentabilidad en el
mismo periodo. Las principales causas de esta d#rde rentabilidad podrian ser
producto de factores externos como el aumentoréeigpde compra de los productos,
consecuencia de la alta inflacién que viene suddefrgentina en los Ultimos afios. Por
otra parte, se han identificado ineficiencias eresructura de la empresa, en los

procesos de compra, almacenamiento y distribuéddgue induce un aumento en los



costos de operacion. Otro aspecto importante @ éatencias es que generan costos
adicionales por perdidas de mercaderia, robo, dafierdida de oportunidad por

faltantes de stock.

Actualmente, se encuentran en la etapa final wyegto de inversion que
incluye la construccién de un nuevo centro deibistion con capacidad para abastecer
las cuatro sucursales. Esto le otorgaria capa@gted para incorporar mas productos,
abriendo asi la posibilidad de generar acuerdosermales con nuevos proveedores.
Con la configuracion existente de depdsitos, lsacalad de expansion se encuentra

seriamente limitada.

Para avanzar con el caso descripto anteriormsatibevara adelante un analisis
de toda la informacion brindada por la empresa,asloma los datos obtenidos en la
investigacién actual del entorno. A partir de umaatusion diagnostica integral, se
buscara identificar fortalezas y debilidades deefapresa, combinandolo con las
amenazas y oportunidades del mercado. El objesvdedinir un plan estratégico de
penetracién de mercado guiado por la mision, vigiéalores de AJR que le permitan
crecer a largo plazo, mejorar la rentabilidad, gézando un gran nivel de servicio y
fidelizacion de clientes. En una Gltima instansm presentara un plan de accién para la

implementacion de las mejoras propuestas.

Grandes compafilas han demostrado los beneficiogmgeementar planes
estratégicos. Como ser el caso Walmart, que haldeékito empleado diferentes
estrategias que van de desde responsabilidad eanptesomercializacion omnicanal
basada en un sistema complejo de informacién, @vauion en procesos y marketing
(Gémez, 2018). Por otro lado, Makro supermercadgonista lider en su rubro con
calidad de productos y precios bajos, también emmnificacion estrategia y
herramientas de mercadeo especificas que logrecaaptionociendo los hébitos y
preferencias de sus clientes través de programédedizacion, ademés de desarrollar

una cadena de proveedores y marcas propias.



Analisis de Situacion

Analisis del Macroentorno. PESTAL.
Factor Politico

Argentina se encuentra ante un nuevo gobiernadoeno dio sefales claras de
un rumbo como pais. Tampoco hasta el momento seosrado una linea de politica
econdmica, por lo que se presenta un escenariamesiable y lleno de interrogantes.
Por otro lado, debido a la emergencia sanitar@zadel avance del virus Covid-19 en
el territorio nacional se dict6 cuarentena obligattotal, lo que provoco una paralisis

en casi todos los sectores productivos profundzdendrisis actual.

No obstante, se han observado algunas sefiales lsciampresarios. En
distintas oportunidades el gobierno nacional matifa través de declaraciones de sus
funcionarios, que pedird a los empresarios y sestdmas favorecidos" un aporte
adicional para ayudar a los que menos tienen.despmdria traducir en mas impuestos,

causando perdida en la rentabilidad de los neggaitesmotivando la inversion.

Otro aspecto importante es la crisis econdmicavigree atravesando Argentina.

El pais se encuentra en un estado de emergencé,qere necesita ayudar a los mas
afectados. Para esto, se lanzé una serie de rsediao ser la campafia “precios
cuidados” con la que se busca evitar el alza deslmete precios en productos de la
canasta basica. Otra medida es la entrega dejédatdrancaria AlimentAR, de uso

exclusivo para la compra de alimentos, la cual &igtribuida en los sectores

socioecondmicos mas fragiles. El objetivo es asgget acceso a una correcta
alimentacion de las familias de los sectores méasevables. Ademas, el gobierno a
través del Ministerio de Desarrollo Social estachnslo realizar una compra de
alimentos béasicos a para luego distribuirlos en Basrios mas afectados por la

emergencia sanitaria y econémica.

Factor Economico
La inflacion anual para el cierre del 2019 termsiéndo del 53,8% vy la
acumulada anual esperada para fin de afio es @804BCRA, 2020). Esto provoca un

aumento en los precios y una pérdida important oder adquisitivo de los salarios,



la cual fue de 8,4% en 2019 (INDEC, 2020). El P&}&2,2% en 2019 respecto al afio
anterior (INDEC, 2020). De continuar la detenciénl& actividad econémica causada
por el avance del Covid-19, sumado al aumento dstogpublico, la contraccion real
del Producto Bruto Interno (PBI) para este afio jgodlegar a -9,5%, segun el
Relevamiento de Expectativas de Mercado (BCRA, 2020

El BCRA esta bajando la tasa de interés de refexesiendo la efectiva anual
(TEA) 45,4% (BCRA, 2020). Con esta medida se busaaactivando el crédito y
promover un incremento de la produccion. Como needidicional para ayudar a las
PYMES a pagar sueldos debido a la falta de activiglmvocada por las medidas de
aislacion adoptadas, el gobierno saco una lineséditos blandos con una tasa nominal
de 24% (Ambito Financiero, 2020).

Otro factor importante, es que Argentina accedi@@18 a un crédito Stand by
por usd50.000 millones otorgado por el Fondo Maietmternacional (FMI, 2018).
Actualmente, se busca llegar a un acuerdo paratafrtas obligaciones con una quita
de intereses para hacer frente a los préximos weeios. EI no cumplir con los pagos
pactados pondria al pais en una situacion de defawue haria muy dificil conseguir

fuentes de financiamiento.

Como menciona el Rajnerman: “El punto es que ermgios paises cuando
entran en default lo que tienen es un salto caimbimany grande. En la Argentina eso
no puede pasar. La brecha se dispararia y no &molsi ningin tipo de acceso al

crédito, ni externo ni interno” (Rajnerman, 2020).

Factor Social

La tasa de desocupacion fue del 10,4% en el piirmeestre de 2020 (INDEC,
2020), medicion realizada antes de decretarse daentena obligatoria. Si bien el
gobierno esta tomando medidas a través de DNUeuétiar despidos, hay 5,5 millones
de personas con un muy alto riesgo de perder sleemapcausa de las medidas que se

estan tomando para contener el coronavirus (Amralyf020).

Las politicas econdmicas tomadas en la gestiogotderno anterior, como el
aumento de tarifas y quita de subsidios, combir@moun incremento constante de la

inflacién y la fuerte devaluacion del peso, impemtade manera negativa dejando un
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indice de pobreza que en la actualidad es 35,5%uno08% de indigentes (INDEC,
2020).

Otro punto, es que la pandemia provocada por fmresion del virus esti
acelerando un cambio de habitos en el consumo. drgentinos comenzaron a
estoquearse, por ejemplo, la facturacion en loscieg aumento un 152% en la semana
11 y 94% en la 13 de 2020 respecto a las mismasreemndel 2019 (Scanntech
Autoservicios Argentina, 2020). Otro de los cambessla modalidad de compras. Se
han disparado en la forma Online a través de iateffV y otras plataformas. Un dato
importante que ofrece Kantar es: uno de cada treypradores probd alguna de esta
modalidad por primera vez y un 73% de los debusasgguiria comprando en esta
modalidad en el futuro (Kantar Division Insight®2P). Lo que marcaria una tendencia

de compra de los consumidores hacia este canal.

Factor Tecnologico

Herramientas como Big Data aplicado a los superades tiene numerosos
beneficios que ayudan a diferenciarse de los codges y acercarse a los clientes.
Algunos de los mas destacados son: Incrementantaliilidad, optimizar la gestion del
stock, invertir en acciones de marketing con mapatto, personalizacion de

promociones, conocer al cliente y anticiparse ehéb#tos de consumo (Bernal, 2019).

Asimismo, la modalidad e-commerce viene aumentaidmlumen de ventas
con un +18,8% interanual a febrero 2020 (ScentiasGltora, 2020). Los compradores
valoran la conveniencia, el ahorro de tiempo. Adentfuscan una experiencia de
compra satisfactoria. EI e-commerce parece compitarse satisfactoriamente con las

tiendas fisicas (Nielsen, 2019).

Otra plataforma que se esta utilizando son las é&Bupermercados. Algunas
de ellas son "Super en casa o Tiendeo”, en dorededmpradores pueden descargarla
en sus teléfonos seleccionar un supermercado,r llenearrito e indicar a qué hora

pueden recibir el pedido en sus casas sin costove.
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Factor Ambiental

Los centros de distribucion y autoservicios eaen un gran impacto ambiental.
Los residuos que se generan no son peligrososgjeomlo, plasticos de envoltorios,
cartones, Telgopor, pallets dafiados. Si bien, sevltenciado que las empresas en el
rubro comercial no tienen una buena gestion dduesio programas para tratarlos, esto
debe ser un punto que considerar para ser una smpustentable del futuro cercano
(Sistema B + Deloite, 2020).

Acerca del consumo de energia, este es reducidoraparacion con otras industrias.
Aun asi, hay posibilidades para optimizar el usockisive emplear fuentes renovables
de generaciéon de energia propia. Incluso se padyiectar el excedente a la red,
haciendo uso de la ley 27,424 de Generacion DistiEh

Finalmente, la circulacién de camiones y montasiede generar un impacto
moderado en el ambiente, dependiendo de la candielafiiujo de estos. En el caso de
A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. esta situacion estariantenida con el traslado de los
depdsitos a un unico predio fuera de la zona urld@ineonsumo de combustible de los
vehiculos y riesgo vial es algo que puede redudisminuyendo el impacto ambiental

que se provoca.

Factor Legal

Recientemente se aprobd en el senado la llairadde Gondolas. El objetivo
de esta ley es "lograr una equitativa exhibicionpdeductos y evitar las posiciones
dominantes de productos en grandes supermercatigsth; 2020). En un sector
altamente regulado, esta iniciativa no cay0 biemeelos comerciantes ya que lo ven

como un obstaculo mas para los negocios.

Por otro lado, se estd comenzando a hablar denuegsa regulacién. Un
proyecto de ley para poner limite a la rentabilidadlos supermercados. Esta medida
impactaria seriamente en como se marcan los preadey fijaria un maximo de 4%
de rentabilidad, buscando que las ganancias seavojuonen de ventas y no solo por

marcacion de precios (Argento, 2020).
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En agosto del afio 2003 se sancioné la ordenanZb®&#/07 en la ciudad de
James Craik, que exige a partir del afio 2012 atasllas infraestructuras (industriales,

depdsitos, etc.) fuera del ejido urbano (RedolGD®.

Otro factor por considerar es que debido a laidatitde empleados la empresa
podria tener entre dos y tres delegados gremiAle16°, Ley 23.551). Si bien A.J &
J.A. Redolfi S.R.L. mantiene una buena relacion sumempleados, cuidando la fuente
de trabajo y el compromiso y responsabilidad comonidica en sus valores, la
presencia de delegados podria entorpecer la aplicde nuevas tecnologias y cambios

en la modalidad de trabajo a futuro.

Analisis del Microentorno. Cinco Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

Existe una gran variedad de distribuidores y supectados atomizados a lo
largo del pais, por lo que la competencia es iatelrs inversion necesaria para ingresar
es muy elevada y las fuentes de financiacién eabasein mas en un pais con un alto
riesgo de default. La amenaza mas clara parecema de la mano con las nuevas
tecnologias: "La oportunidad para los nuevos adidpres es clara. El e-commerce
aun representa menos del 15% del comercio B2C Igl¢batre una empresa y un
consumidor final) por ende, las oportunidades ealthipara los innovadores y nuevos

competidores.” (PwCArgentina, 2018).

Amenaza productos sustitutos

Los productos de consumo masivo (FMCG, por sulassign inglés) que se
comercializan en supermercados mayoristas y distidbes, son en lineas generales
muy parecidos. Si bien hay puntos de venta o zgeagraficas donde los productores y
distribuidores tienen acuerdos de exclusividad,|paeneral existen marcas sustitutas
gue satisfacen la misma necesidad. En esta ingdudti diferenciacion se da
principalmente por el precio, tipo de servicio, alas de venta, y disponibilidad del
articulo. Las empresas constantemente analizan dderenciar sus servicios respecto

de la competencia y mejorar la experiencia de cardprios clientes.
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Poder de negociacion de los compradores

Para entender el poder de negociacion de losteieprimero se debe entender
lo que valoran a la hora de concretar una operacgmmo estdn cambiando los habitos
de compras. Se han identificado tendencias de oherageneralizadas sobre el
comportamiento del consumidor para LATAM. El con&lon es mas cauteloso, es
decir, estd mucho mas informado sobre el produatalgra el ahorro. Un 72% de los
encuestados ha cambiado sus habitos de compra Icdim e€le ahorrar. Otra
caracteristica es el cambio de canal, los consugsdeon menos leales a las marcas,
buscan tener una buena experiencia de compra y wadautilizan mas canales
emergentes como redes sociales y paginas web.ltoo ltienen valor por el dinero,
prefieren marcas de precios bajos, buscan promegigrembalajes grandes (Nielsen,
2019). Teniendo en cuenta las caracteristicasigesTanteriormente se puede concluir
que el cliente tiene un gran poder de negociacidnnfluyendo en el precio de compra

directamente, sino que puede cambiar muy facilméateroveedor.

Poder de negociacion de los proveedores

Las empresas productoras, proveedoras de los nsemados mayoristas y
minoristas, dependen en gran medida de estos 8lfia@ hacer llegar sus productos a
los consumidores. Los supermercados se encargagesi®nar toda la cadena de
suministros (ABECEB, 2016). Por otro lado, el vokrmde compras marca una

diferencia a la hora de negociar: "el poder de cieg®n que tienen tanto
supermercados mayoristas como minoristas depensie elscala de operacion” (Martin,
2019). Los supermercados son muy agresivos coadana de pagos y la busqueda de
promociones por compras a escala. La fuerza dertneedores también se ve influida
por los mercados a los que vende. Cuando estostarRpan gran porcentaje de sus
productos tienen mayor poder para fijar precioales Por otro lado, se encuentran las
PYMES (Pequefias y Medianas Empresas) como proeedde mayoristas y
supermercados. Ellas tienen una gran dependencestde Ultimas para colocar sus
productos en el mercado, ademas de un menor volufimeitando su poder de

negociacion. Se concluye que el poder de negdciats los proveedores es moderado.
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Rivalidad actual entre competidores

La competencia en el sector es muy intensa. Exigramdes cadenas de
supermercados mayoristas y minoristas a lo largotodi® el territorio nacional.
Ademas, en estos Ultimos meses las ventas ponéttban aumentado a raiz de la
pandemia global, y quienes ya tienen una platafqrara el e-commerce cuentan con
ventaja. Tanto consumidores finales como pequebaeios estan enfocando sus
compras con mucha atencion, valorando la relaci@eig/calidad. Tampoco tienen
problemas al momento de cambiar de marcas motivaoiomenores costos, entrega a
domicilio y promociones por cantidad. Estas caréstieas de los clientes, sumada a la
cantidad supermercados y mayoristas que existetenhgue la competencia sea

elevada.

Haciendo foco en la zona geogréafica donde opera WJfvalidad no es menor.
Posee competidores con sucursales fisicas en lasoclocalidades donde estan
instalados, como ser: Luconi Hnos en Rio tercesralle, Moran, Pirani y Rinaudo en
Rio Cuarto, Dutto y Vensall Hnos en San Francisansall Hnos., Parodi y Zaher en
Ciudad de Coérdoba. Finalmente, los dos competdonéds fuertes son empresas
mayoristas de la ciudad de Rosario: Micropack yaRta, con una fuerza importante
de vendedores, poder de almacenamiento y distébugr este Ultimo ofrece la

posibilidad de realizar compras a través de la web.

Andlisis de Mercado

La empresa A.J & J.A. Redolfi SRL cuenta con apnaxiamente 6000 clientes.
Los mismos comprenden almacenes, perfumerias, baresstaurantes, kioscos,
librerias, comedores y pequefos supermercadosodéatia provincia de Cérdoba vy

localidades de las provincias vecinas de San Lai®ampa y sur de Santa fe.

Se ha estimado un mercado de aproximadamente 28@0fes en la zona
geogréfica anteriormente descripta (Anexo 1). Aderaaiste un potencial mercado no
explorado de establecimientos hoteleros, hospjtgbesaderias y oficinas en la
provincia de Cérdoba, a los cuales se les podrdaepr de articulos de limpieza,
perfumeria, alimentos y bebidas. Los 6000 clientatuales representan una

participacion del 24% de este mercado meta. Teoiesn cuenta el espiritu de
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expansion de la empresa, se podria plantear corativobmeta ganar un 4% de
mercado, sumando 1000 clientes que representarimaaamente un 15% mas de la

cartera actual dentro la zona geografica que yeaape

También, existe la posibilidad de avanzar con doserdos de distribucion
exclusiva con proveedores como Molinos Rio de EaPly Cepas, ya que esto se
encontraba detenido por la limitacion de espacitodeantiguos depdésitos. En valores
porcentuales representaria un incremento por veasignadas del 24% en la

facturacion.

Por dltimo, el e-commerce brinda la posibilidadaepliar el canal de ventas
facilitando las transacciones. Si bien es algo aime no tiene un gran volumen de
operaciones aun, sobre todo en el mercado mayoestana tendencia cada vez mas

fuerte que los clientes requieren.

Analisis Interno. Cadena de Valor.

Para el analisis interno del actual funcionamiefgA.J. & J.A. Redolfi S.R.L.
se utilizara la herramienta Cadena de Valor, denk#t Porter. “El término cadena de
valor se refiere a la idea de que una compafiianascadena de actividades que
transforman los insumos en productos que valoran deentes” (Hill & Jones,
2014)(p83).

Gréfico 1: Estructura de cadena de valor de AJR

—

INFRAESTRUCRURA (administracion, finanzas, direccion, asesores
contables, legales y de HS.

poyo

COMPRAS: Realizadas mediante funciones del Gte. Comercial (acuerdos
de precios con proveedores). Dto de Costos (Envio de OP a proveedores).
Resp. de Pedidos (optimizacion de pedidos, rotacién e informacion).

A

TECNOLOGIA: El Gte. Comercial realiza estudios de mercado orientado a
ventas con soporte de software y de posicién respecto a competidores.

Actividades de a

NIDUVIN

LOGISTICA
INTERNA

Recepciony
almacenamiento
de productos.
Distribucién
entre

sucursales.

OPERACIO-
NES

Operacion de
las sucursales y
CDS. Reposicidn
de mercaderia,
facturacion.

LOGISTICA
EXTERNA

Recepcion de OP
de ventas.
Distribucién a
clientes. Informes
de ventas y stocks.

VENTAS

Fuerza de
ventas.
publicidad en
Fan Page de
FB.

Promociones.

POST-
VENTA
Asesoramiento

comercial a
clientes. Visitas

de seguimiento.

Actividades primarias

Fuente: Elaboracién propia
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Infraestructura: Compuesta por la Direccion Gengratiministracion. Ellos se
ocupan de las relaciones estratégicas con proveedpria fijacion de objetivos
estratégicos y de ventas. Sin embargo, carecenedanfientas de prondsticos de
ventas, tendencias de consumo o andlisis de paslumés rentables, mencionando
algunas. También forman parte como staff, los aeesde contabilidad, legales e
higiene y seguridad colaborando de forma externdagestion general. Por dltimo, se
encuentra el sector de mantenimiento y lavadetosieehiculos que componen la flota

de la empresa.

Compras: una de las ventajas competitivas de lpresa es la economia de
escala. Las oportunidades de compra de mercaderigektiona el Gte. Comercial, a
traves de una fluida comunicacion telefénica, Vierbamail con los distintos
proveedores, quienes le realizan al Gte Comercggygstas de ventas que luego son
analizadas en el Departamento de Costos. El Resiplende Pedidos genera las ordenes
de pedido (OP) a los diferentes proveedores buscapiimizarlos. Para ello considera
los stocks existentes y los volimenes solicitados |ps ventas actuales de los
vendedores. Sin embargo, parece no existir un simdle tendencia de consumos,
prevision de demanda a futuro o un analisis declentes para estimar con mayor
precision cudles seran sus requerimientos de nemieada aprobacion de las érdenes
de compra (OC) son por una unica persona, el G#aefal, lo que podria generar un

cuello de botella.

Tecnologia: La empresa no posee un software diégebltiliza planillas Excel
para soportar la contabilidad, el manejo de stockalizar pedidos a proveedores,
optimizar los pedidos segun la demanda y gestidrepiertes de volumen de ventas. El
Gte. Comercial realiza informes sobre la posici@ ld empresa respecto de los
competidores en cuanto a volumen de ventas. Ndéeexis departamento de tecnologia
0 una persona que en sus funciones releve datoge $ob sistemas propios y su
vigencia, compararlo con el de sus competidorealidarlos ante las necesidades de los
clientes. El sistema de control de stock parecepseo efectivo, lo que provoca
guiebres de stocks. No hay una medicién en laeefita de sus procesos, por lo que
seria dificil el control y la mejora de estos. Impeesa esta pensando en incorporar un

sistema de gestion, pero aun no han comenzadduadua
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Logistica Interna: Se ocupa de la recepcién decaderia y acopio en los
distintos depdsitos. Luego se los distribuye aslasirsales de la empresa utilizando una
flota de vehiculos propios. Las hojas de ruta gresiién de vehiculos son funciones
del Encargado de Logistica en base a los pedido$agusucursales realizan a través de
internet. Los controles en la recepcién de merdaderrealizan en forma manual, sin el
soporte de ningun sistema. En el caso de habanfa# en la orden entregada por el
proveedor, se dan por enterados en ese momentersn posibilidad de contar con

alguna alerta temprana para estos casos, limitantipacidad de maniobra.

Operaciones: Comprende la operacion propiamente lage sucursales
autoservicio y centros de distribucion (CD), repwsi de mercaderia en gondolas,
ventas de mostrador, limpieza de las sucursaleso€£€D, la preparacion de las OP

para ser despachadas a los clientes.

Logistica externa: Operacion de los CD en el paggento de pedidos para ser
despachados a los clientes, asignacion de vehiocplasrga de la mercaderia,
preparacion de informes de entrega a compras yrastraicion (via formularios Excel).
Se observa un doble trabajo de los vendedoresGteelde Ventas en algunos casos,
cuando las ordenes son de un tamafio consideradblgue deben controlarlo ellos
mismos y dar el visto bueno antes de su despadto.dodria generar demoras en la
entrega al cliente a la vez que se superpone acdupbn la tarea de las personas
encargadas de preparar el pedido. Para evitasisé&ion, se podria capacitar mejor al
personal e implementar una lista de chequeo (o kchist) a realizar por los

responsables de preparacion y evitar la superpositz tarea.

Ventas: Son casi en su totalidad captadas poudsazdé de ventas directas,
operadas por el Gte. de Ventas, quien busca patesdilientes por internet y los mas
de 30 vendedores que hacen contacto directo corclmrges a través de visitas,
teléfono y emails. No se tiene un departamento dekdling o algin asesor en esta
materia. La publicidad y promociones se realizanseanFan Page de Facebook,
ocasionalmente con volantes impresos y a travdesdeendedores. No se cuenta con
una estrategia de marketing, ni investigacion decat® o sistema para captar y

gestionar clientes tipo CRM (Costumer Relationdignagement).
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Postventa: En algunos casos luego de cerrar latss/elos vendedores hacen
visitas de seguimiento a los clientes que les brim asesoramiento comercial. No se
conocen datos de niveles de satisfaccion de lestek, tampoco existe trazabilidad en
cuanto a la cantidad y calidad de visitas o lostgaursolicitados por los clientes a
excepcion de la mercaderia vendida.

Recursos Humanos: Actualmente no se cuenta conpersbna interna que
gestione los recursos humanos de la empresa,asagor externo. Por tal motivo, no se
observa un plan de desarrollo para los empleadosacinduccion para los nuevos
integrantes a pesar de que estd en su declaraedumisthn. Se han registrado
inconvenientes en algunos casos al promover anEsse no tenian las competencias

necesarias para la nueva posicion.

Analizando la cultura corporativa, se percibe @sefuerte y es promovida
mayormente por sus duefios que son quienes ladidéséd enmarcada con los propios
valores de la gente del interior de la provinc@dk la palabra y el ejemplo son pilares.
Poseen caracteristicas tradicionalistas y conseraad como “preservar el caracter
familiar de la empresa” (Redolfi, 2008). No obstarste observan disfuncionalidades en
sus procesos lo que dificulta el actuar de lasop@ss no siendo claro lo que la empresa
espera de ellas, més all4 de compartir sus valSeestee que hay un buen clima laboral

pero no se ha comprobado. Solo se basan en ladtagén de empleados para medirlo.

Como se mencion6 anteriormente, el liderazgo emlpresa es ejercido por sus
duefios. Son las personas que declararon la miggén y valores de la organizacion.
La totalidad de las decisiones pasan por algundosleniembros de la familia. Se

observa muy poca delegacion de tareas de decision.

Marco Tedrico

Planificacién Estratégica
A continuacion, se desarrolla el concepto de ifit@cion estratégica en el

ambito empresarial. Primeramente, se desplegard cad de los conceptos por
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separado para luego continuar profundizando el ®rmavés de la vision de distintos

autores.

La planificacion involucra la definicion de objets; coordinacion de
actividades y desarrollo de estrategias para adcamas fines que persigue la
organizacion (Robbins & Coulter, 2014).

Por otra parte, estrategia es lo que marca la diinecy el alcance de una
organizacion en el largo plazo. Tiene como objeldgrar una ventaja competitiva en
un contexto cambiante, configurando los recursoa gatisfacer las expectativas de las
partes (Johnson & Sholes, 2006).

Entonces, como nos dice Robbins & Coulter (201@y planes estratégicos son
aquellos que abarcan a toda la organizacion yrdeten los objetivos generales de la

misma”.

Para aplicar correctamente una planificacién eégjred en la empresa, se deben
sequir los siguientes pasos: Como primera medidizlse tener una vision y mision con
las principales metas corporativas. Un andlisisadetbiente competitivo externo de la
organizacién para identificar las amenazas y opatades, seguido de un andlisis
operativo interno para conocer las fortalezas yilidades propias. Luego se deben
seleccionar las estrategias que mejor se adapéencanclusiones del analisis interno y
externo anterior para lograr una ventaja compatithinalmente se deben implantar las

estrategias y monitorear el resultado de estak&Hibnes, 2014).

La formulacion y ejecucion de una estrategia caia aplicada a través de
una buena direccion, tiene sus beneficios. Entos ek encuentran: Proporcionar una
mejor guia a toda la organizacién sobre los olgetiyue se persiguen. Hacer que los
gerentes estén atentos a los cambios constatedpldgéndeas para donde direccionar
recursos que apoyen la estrategia. Crear unadagptibactiva de la direccién (Andrews,
1980).

Sin embargo, utilizar y ejecutar una planificaci@strategia presenta
inconvenientes como dificultades en el procesoptieaxion. Ademas, requiere tiempo

y formacion. También puede ser de alto costo swioi@ para pymes.
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Aplicaciones Actuales

El informe que se resume a continuacion sobrasd &Valmart es un ejemplo de
cémo herramientas como la planificacion estratégmpae han sido trabajadas y
explicadas por distintos autores a lo largo de dfies siguen estando vigentes y
funcionan perfectamente en la actualidad. Siguiezldoaso y como explica Gomez,
través de diversos autores como Porter, Druker,ofAing Andrews, esta practica
continua vigente y se adapta a contextos actudéger definidos los objetivos que se
persiguen como organizacion y trasladarlos a caela ya colaborador, de manera que
todos formen un equipo con una misma direccioradpsg por una estrategia y vision es
fundamental para convertirse en una empresa eficampetitiva. Asi mismo, conocer
el mercado y los clientes ademés de las variahles afectan a estos, le permitié
planificar con mayor eficiencia, poniendo los reosr en lo que es importante para el
cliente. Esto facilito hacer mas simple las expmigess de compra y aumentar el

volumen de ventas manteniendo la calidad y sereisp@erado (Gomez, 2018).

Estrategia central del Reporte de Caso.

En el presente trabajo se empleard una estrgpegjaiesta por Ansoff en su
matriz, creada por el autor en 1957. Esta herrami&s centra en la relacion “Producto
- Mercado” y permite identificar estrategias decoregento y desarrollo aplicables a
cualquier empresa independientemente del sect@rgure encuentre, pudiendo elegir la

mejor a que su situacion se adapte.

Dentro de las estrategias de expansion, comoar8anz, la considerada mas
“segura” es la de penetracion de mercado, la aiapticard para el caso en estudio.
Esta se puede orientar a factores como mejorateleci@n al cliente (facilitando la
compra mediante incentivos en los precios y aumeotéas unidades de venta), o bien,
atraer a los clientes de la competencia, aumentlmsdmedios de venta. Una ventaja
con la que se cuenta de aplicar esta estrategiearad el conocimiento previo del

mercado y los productos (Sainz, 2013).

Para concluir, el cambio es algo que ocurrira preny son mas los factores que
las empresas y las personas no pueden controlea. 9@arevivir y adaptarse a los

nuevos escenarios es fundamental tener una estrgtegyguie el actuar y los esfuerzos
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colectivos, con innovacion y flexibilidad, orienteda las necesidades de los clientes,

cuidando el medioambiente y al entorno donde &ajaa

Conclusiones Diagnosticas

Luego de analizar la situaciéon externa e intemégadcempresa AJR (A.J. & J.A.
Redolfi S.R.L.) se recomienda aplicar una estratedg penetracion de mercado,
aprovechando el conocimiento del negocio y sosteloida ventaja competitiva de
liderar con precios bajos, que como se ha eviddacies un factor determinante para

gue los clientes continten eligiéndolos.

A pesar de la dificil situacion economica que vilepais agravada por la
propagaciéon de la pandemia, los supermercados yormstas no han dejado de
comercializar sus productos. Sin embargo, cadaesanas dificil lograr un margen de

rentabilidad que permita mantener y/o hacer crelceegocio.

Una oportunidad que esta dejando el contexto deld€l® es la ampliacion del
canal de ventas a través del e-commerce. Estarteiladée consumo se vio acelerada
por las medidas de prevencion adoptadas por ekguably tiene una buena aceptacion
de los consumidores. Para poder adaptarse a este racenario, AJR debera adoptar
el uso de nuevas tecnologias en sus operacionegnas y ofrecer esta posibilidad a
sus clientes. Esta herramienta lo hara diferereideslos competidores locales, y por

otro lado lo posicionara respecto a los que yatiegste canal.

Como se ha estimado en el andlisis de mercadde exia oportunidad potencial
de ganar nuevos clientes en las mismas zonas dieagrdonde AJR opera
actualmente. Estos clientes pueden ser alcanzatda misma fuerza de ventas que la
empresa ya posee y combinado con un nuevo canardas on-line a través de una
pagina web con plataforma e-commerce. Otra pod#ullipara aumentar las ventas
viene de la mano del nuevo Centro de Distribuagdeual incrementara la capacidad de
almacenamiento posibilitando avanzar con acuerdafisggribucioén exclusiva de nuevas
marcas. Para impulsar estos dos puntos centralefelsra trabajar en mejorar la

publicidad y promociones de los productos que gsecef. Ademas, fidelizar los
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clientes actuales, mejorando la experiencia de cammgliminando las ineficiencias

operativas a través de nuevas metodologias y pgrisgdos de trabajo.

AJR se encuentra en desventaja frente a sus esggompetidores en
términos de la tecnologia empleada para la gedg@us operaciones y administracion.
Por ejemplo, la empresa Rosental ubicada en Rogao8ee tecnologia IBM para la
gestién de sus inventarios ademas de la posibitiddtacer compras a través de la web.
Por esta razon, y con el fin de mejorar el sendcgus clientes, es necesario evaluar la
implementacion de un sistema integral de gestidnetodologia que permita por un
lado analizar la informacion de los clientes para mejor toma de decisiones. Por otro
lado, eliminar desperdicios en la cadena de aln@am&mto y distribuciébn como, faltas

de stock, optimizacion de pedidos y estimacionataahda.

En relacion con lo descripto anteriormente, seedelprofundizar el plan de
marketing con la finalizad de captar nuevos cliegtéidelizar a los que ya se tienen. Es
importante comunicar de forma oportuna, eficiente tyavés de los canales de mayor
impacto, acercando el producto a los consumidoregrmando las Ultimas
promociones, liquidaciones, lanzamiento de veneamdrcas exclusivas en la zona. Si
bien hoy la empresa es conocida en las localidddesle esti presente se debera
mejorar y enfocar la publicidad para llegar a mastidad de interesados. Se debe
conocer al cliente y sus preferencias de compres paximizar las transacciones e

incrementar la rentabilidad.

Una manera de diferenciarse respecto de los caopes y que las personas
valoran cada dia mas, es el impacto del negociel emedio ambiente. Se recomienda
aprovechar la nueva instalacion del CD para sen@j® en esta materia. Se podrian
adaptar las instalaciones para el uso de energ@vables, optimizacion del uso del
agua y recuperacion de agua de lluvia, tambiéncomgcta gestion de los residuos en

el CD y todas las sucursales, por ejemplo.

Se ha observado en el andlisis interno que laasta de AJR, no cuenta con
una correcta gestion de los recursos humanos papdantel de mas de 130 personas.
No es el nimero lo que mas preocupa, sino losatedg no contar con alguna persona
gue posea una vision sistémica del area, alineawldaccultura y vision de la empresa.

Entre otras cosas, una correcta gestion de rechrgsnanos permitiria contar con un
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plan de induccién para nuevos empleados que tréangmcultura desde el inicio de la
relacion laboral. La correcta seleccién de persayedtion de reclamos, clima laboral,
analisis de beneficios. Seria importante tambiésefidr un plan de capacitacién y
desarrollo pensando en las nuevas formas de tralogi@ resultaran de aplicar
tecnologia y procedimientos mejorados. Sin contsr sg podria anticipar y mitigar
desconformidades de los empleados que finalmemisinten con la incorporacion

delegados gremiales, dificultando las relacionegiigas entorpeciendo el trabajo. Se

puede apreciar que son muchas las ventajas deuena gestion de las personas.

En definitiva, introduciendo estas mejoras de agenes, marketing y recursos
humanos como parte de un plan estratégico de pei@irde mercado, se espera que la
empresa mejore su rentabilidad incorporando nueglentes a su cartera y
manteniendo los que ya tiene, lo que provocariawmento en la facturacion. Por otro
lado, el contar con procesos mas eficientes y taiks 100% al cliente ayudara a bajar

los costos de operacion en relacion con el voludeeventas operado.

Propuesta de Aplicacion

Planificacién Estratégica de AJR (2020-2023)

El alcance de la mision y visién actuales de Adliev perfectamente de guia
para aplicar la estrategia y los objetivos espmasfigue se desarrollaran. La empresa
tiene como vision ser lider del mercado que ocuypaaémente, buscando rentabilidad
sostenida, generando un impacto positivo en la oaad y favoreciendo el desarrollo
personal y profesional de sus empleados. Pararlogreontinuara atendiendo las
necesidades de sus clientes con su servicio débdigbn mayorista de calidad, con
una gran variedad de productos de primeras maaras indica su mision. Para aplicar
la propuesta que se esta por implementar, seautilizestos lineamientos sostenidos por

los valores que promueve la empresa.

Objetivo general: Mejorar la rentabilidad de AJR 1% para el afio 2023

mejorando la eficiencia de operaciones y aumentiaxieentas.

En el mismo camino, se buscara mejorar el desardgllos empleados, lograr

una cultura de trabajo orientada a la mejora coatiry la sustentabilidad
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medioambiental en el nuevo CD y las sucursalesesiess. Para subsistir y crecer en un
mercado tan competitivo, es fundamental adaptarskwsacambios con rapidez
enfocando las acciones a las necesidades de E#tedj y nunca dejar de buscar
sinergias entre las areas para ser mas eficigviggerar la rentabilidad en el contexto
actual sera un desafio transversal y AJR cuentdacbase y una gran estructura para

soportarlo.

El plan para cumplir con el objetivo general pregto se centrar4 en mejorar y/o

implementar tres areas consideradas esencialeglpdgaarrollo sostenible.

Objetivo especifico de Logistica & OperacionesdiRér los costos de operacion

un 10% para 2023, mediante la mejora en los preogsainimizando las pérdidas.

Se aprovechara al maximo las instalaciones devaon(D. El mayor volumen
requerirdA empleo de una metodologia para haceriemtiés los procesos de
almacenamiento y distribucion. Se espera crecee emt 7,5% y 15% producto de
sumar nuevos clientes, la incorporacion de un cdealentas e-commerce y acuerdos
comerciales con nuevas marcas. Para acompafiawsento de volumen y al mismo
tiempo no perder eficiencia, se emplearan herramsede la metodologia “Lean
Wearhousing”, lo cual involucra un cambio cultuzalla empresa que comenzara en el
CD para luego expandirse al resto de las &reaasn && una metodologia de procesos de
mejora continua que tiene sus raices en la industdutomotriz. Los principales
objetivos que se perseguiran con la aplicaciérstieraétodo de trabajo son: Entrega de
productos a tiempo y con el menor costo posibléotan los clientes como a las
sucursales propias. Mejorar el control de stockifapdo quiebres, perdidas de
oportunidad de ventas y compras innecesarias. Ere@rflujo de informacion y tener
trazabilidad en toda la cadena de suministros. (omo, gestionar el aumento de
mercado mejorando la flexibilidad y mostrando adhititad al cambio y seguimiento
del nuevo canal de ventas. Ademas, se buscarjeseple para la comunidad y las
empresas del mercado en el uso responsable deigenegestion de los residuos,

comenzando por el nuevo CD y luego trasladarle al&ursales y autoservicios AJR.

El detalle de cada tarea para alcanzar este wabje8pecifico, asi como los

siguientes, se encuentran desplegadas en el cemnagie planificacion mas adelante
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en esta propuesta. Para esta accion, se estintwaiguientes egresos de fondos con

costos actualizados por inflacion.

Plan de Accion 1: Reduccién 10% costos de operacion 2023 2020 2021 2022 2023

Mudanza al nuevo CD $ 100,000 $ 800,000

Implementacion metodologia LEAN con asesor. $ 608,000 $ 350,244

ETAPAS I, Il y I $ 500,000

ETAPA Sucursales $ 951,750 $ 1,256,310
TOTAL: '$ 100,000 '$ 1,908,000 $ 1,301,994 $ 1,256,310

Fuente: Elaboracién propia.

Objetivo especifico de Marketing: Aumentar lasntes del rubro
almacén un 7,5% para 2023 a través de la incoridorate un canal de ventas e-

commerce y la promocion de la marca.

Contar con esta herramienta de comercializaciGmmpcion es fundamental en
la era de la tecnologia. Cada vez mas clienteseamptsta modalidad de compra y
contar con esta alternativa mejorard la posicion laleempresa respecto a los
competidores locales y no perderd terreno frenkesamayoristas que ya la tienen.
Entonces, para alcanzar este objetivo se trabajadds entregables a desarrollar con el
soporte de una consultora externa: En primer lugladesarrollo de una péagina web
propia de la empresa con plataforma de e-commeéorele los clientes podran ingresar
con usuario propio, conocer las promociones vigent®vedades de la empresa y
realizar sus compras habituales sin la necesidad #esita de un vendedor, aunque
tendran la posibilidad de realizar consultas deesitarlo. El segundo entregable sera
una campafia de marketing digital del tipo B2B ya guo estard enfocada a consumo
masivo, sino a los actuales y potenciales cliefBesbuscara penetrar en el mercado
actual, captando mas clientes y dando a conocrreso canal de ventas de la firma. El

presupuesto completo por el desarrollo de estaarn@ntas se encuentra en Anexo 9.

Egreso de fondos estimado para la accion:

Plan de Accion 3: Aumento 7.5% ventas para 2023 2020 2021 2022 2023
Disefio Web e-commerce & Campafia MKT (lnica vez) 448,600

Disefio Web e-commerce & Campafia MKT (Mantenimiento) 36,800 $ 51,888 $ 70,049 $ 92,464
Acciones mensuales MKT (Unica Vez) 100,600
Acciones mensuales MKT (Mantenimiento) 189,600 $ 534,672 $ 721,807 $ 952,786

R

Busqueda y seleccion de Analista. 49,000
Sueldo + cargas sociales y ART $ 1,115,796 $ 1,506,325 $ 1,988,349
Bienes de uso para la posicion - 75,000

TOTAL: '$ 899,600 $ 1,702,356 $ 2,298,181 $ 3,033,599

©

Fuente: Elaboracién propia.
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Objetivo especifico de Recursos Humanos: Capaaitd00% de las personas

gue trabajaran en el nuevo CD y funciones reladasal e-commerce para Julio 2021.

Se buscara contribuir al aumento de productividadad personas que forman
parte de AJR, manteniendo un buen clima laborabynpviendo el desarrollo personal
para el resto de los empleados. Las personas smayar capital de las empresas y
cuando se trabaja en equipo compartiendo una missidn se logran resultados

extraordinarios.

El cumplimiento de este objetivo requerira la ci@acdel drea de Recursos
Humanos, incorporando inicialmente una persona ctResponsable de RRHH". La
posicion debera tener una vision integral de laresgpy de lo que esta necesita para
alcanzar los objetivos a largo plazo. El propdkital del area serd la gestion integral de
las personas, bajo los lineamientos de la direcgéneral. En un principio, para
contribuir al objetivo principal planteado en estbajo, se enfocara en el andlisis de
los puestos de trabajo y en los planes de desadelllas personas claves para llevar
este adelante. Luego, se irdn sumando tareas Bspeoiomo estandarizacion de
procesos y KPIs, gestion de reclamos, formaciodidkres dentro de la empresa y

andlisis de beneficios entre otras.

Egreso de fondos para la implementacion de &rea:

Plan de Acci6n 2: Foco en Capacitacion - Area de RRHH 2020 2021 2022 2023

Blsqueda & Seleccion del Responsable de area $ 70,000

Sueldo + cargas sociales y ART $ 1,606,826 $ 2,169,215 $ 2,863,364

Bienes de uso para la posicion $ 75,000

Presupuesto para capacitacion - $ 500,000 $ 800,000 $ 1,000,000
TOTAL: '$ 145,000 $ 2,106,826 $ 2,969,215 $ 3,863,364

Fuente: Elaboracién propia.

Plan de accion.

Como se menciond anteriormente, se propone trabajare tres pilares para
lograr una mejor rentabilidad hacia el afio 2023mG@rimera medida, finalizar el
proyecto de inversion del nuevo CD completando ladanza de las instalaciones al
nuevo predio (Anexo 3). Esto permitira cerrar lapaty continuar mirando hacia el
futuro. Sera un punto de partida para poder ragatizaerdos comerciales con nuevos

proveedores y al mismo tiempo adecuar las instalasi y los recursos para la
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plataforma de e-commerce lo que provocara un inenéonen los volimenes operados.
Antes de efectuar la mudanza, se debera contdasdrmabilitaciones necesarias y todos
los servicios funcionando. Se trabajara con un wdtorsexterno de mejora continua
para aplicar la metodologia LEAN desde el disefidayeout. El objetivo de este paso
es introducir la cultura de mejora continua pamuce costos operativos buscando
eficiencias y eliminando desperdicios en los prose€sto sentara las bases para
continuar creciendo de forma ordenada en el fupubascar complementar esta forma
de trabajo un software de gestion integral ERP plémentar un sistema CRM en la
empresa. Continuando con la aplicacién de estaduoletgia, hay tres partes centrales
para la formulacion de tacticas Lean en un almabérramientas, métodos y cultura.
Sin dudas, el mayor desafio para las empresascsergra en la Gltima, pero es la que
produce mayores rendimientos y lleva mas tiempdedmrrollo. Luego de concluidas
las primeras etapas de formacion e implementa@maria consultora, quedara formado
un equipo de trabajo “Lean Champion AJR” para deatiouidad a la transformacion y
ser agentes de cambio para el resto de la empp@satapas de trabajo se encuentran

detalladas en el Anexo 2.

En simultaneo, y para acompafar esta nueva etapaa@ el area de RRHH (o
Gestién de Talento) con la mision de gestionargmaienente las necesidades del
personal y la direccion. Todas las empresas estaraflas por personas y son estas las
que contribuyen a alcanzar una mayor eficienciafectwidad en el dia a dia
contribuyendo a los objetivos estratégicos, pajue es de vital importancia tener una

correcta gestion de los equipos, manteniéndolos/attuis y valorados.

Para crear el area, se elaborara un perfil deggm@ola persona que ocupard el
puesto, con todos los requisitos y funciones. E. @eneral y la direccidén seran las
personas que lo lleven adelante, en conjunto can aonsultora de seleccion de
personal que realizara la busqueda externa y mleprproceso de seleccién. En un
principio sera la Unica persona del area y luegevadéuara la necesidad de contratar un
analista o pasante en caso de ser necesario. dralagjo la supervision del Gte.
General/Comercial y en estrecha relaciéon con losadegerentes y/o responsables de
area. En una primera etapa, la persona que octgpp@scion se enfocara en contribuir

al proceso de transformacion y desarrollo pararparar una nueva metodologia de
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trabajo en el CD y el canal de ventas on-line. buie completando la gestion total de

las tares descriptas en la descripcién del puesfupsta en el Anexo 5.

Manteniendo la estrategia de liderazgo en costessgmpre diferencio a AJR,
se desarrollara una campafia de marketing digital tgndrd como propésito llegar
nuevos clientes en las zonas geograficas dondalsaid en la actualidad. Algunas de
las herramientas a utilizar seran: Posicionamient@&oogle, disefio de la web con e-
commerce, remarketing, Google Ads display netwodmail marketing. Mediante una
pagina web propia del tipo B2B (Business to Busijese ofreceran las promociones de
la semana, anuncios de comercializacion de nuegasasy, ademas, la posibilidad de
realizar compras on-line con entrega en la puestdod negocios de los clientes. La
fuerza de ventas también participara en la camg@afdo a conocer este nuevo canal y
ayudando a los clientes que asi lo requieran, lzaedas primeras transacciones por
este medio. Para gestionar el nuevo canal de vesgtids necesario contratar a un
“Analista de e-commerce”. La funcién principal ddaeposicién sera concentrar todas
las ventas y consultas de los clientes que realogneste medio. Trabajara bajo la
supervision del Gte. de ventas y en estrecha éelazn el almacén y administracion
para coordinar el despacho y facturacion de logpsdespectivamente. La descripcion

completa del puesto con el objetivo y demas furesae encuentra en el Anexo 6.

Siguiendo con este objetivo, existe el riesgo de @lgunos vendedores
presenten resistencia para colaborar en la incacgbr de un canal de ventas mas
automatizado y sin la necesidad de su intervenééto debera ser gestionado con el
soporte de la direccion y RRHH, comunicando la idkea crecimiento a futuro
sosteniendo los puestos de trabajo.

Finalizando, el calculo de salarios para las nugeaiciones se encuentra en el
Anexo 4, y el organigrama actualizado en el Anexo 7

En la siguiente hoja, se encuentra el cronograrhalde de aplicaciéon con los
detalles de las tres propuestas, separando laasset@pLean Wearhousing incluidas en
el objetivo 1 para una mejor comprensién. En elmmisse incluyen las areas de

referencia responsables de cada tarea.



Diagrama de Gantt para el plan de accion

AJR - Gantt de planes de accion.

Logistica & Operaciones
Descripcion de tarea

Gestion de las habilitaciones municipales del nuevo CD.
Servicios de energia, Internet, agua, gas y recoleccion
Busqueda y contratacioén de consultor de LEAN WEARHOUSING

Contratacién de Consultor.
Disefio de Lay-Out nuevo CD

Instalar infraestructura segtin nuevo disefio

Realizar mudanzas de los almacences
Realizar mudanza del sector oficinas

Definir procesos para la venta e-commerce y estandarizar.
Capacitar al equipo sobre las ventas del nuevo canal.

Lean Wearhousing
Descripcion de tarea

Formacioén de un equipo LEAN en el CD.

Capacitacion a los integrantes.

Identificacion de las tareas de valor en el CD & Logistica

Realizar mapeo de la cadena de valor

Identificacion de desperdicio (TIMWOOD)

Aplicar herramientas LEAN
Analizar los resultados
Establecer plan de mejoras
ETAPA 1

ETAPA2

ETAPA3

ETAPA Sucursales x 2
ETAPA Sucursales x 2

Area de Recursos Humanos
Descripcion de tarea

Definir ubicacion del &rea dentro de organigrama

Descripcion de puesto del Resp RRHH

Realizar bisqueda y seleccion a través de consultora especializad Gerencia/Consultora

Proceso de contratacion.
Induccién del empleado
Periodo de ambientacion
Andlisis de situacién actual de AJR

Andlisis de puestos de trabajo para el CD e e-commerce.
Definir planes de capacitacion para las posiciones analizadas.
Gestion integral del &rea seglin descripcion de puesto.

Disefio de Web e-commerce & Campafia de Marketing Dig

Descripcion de tarea

Seleccion de consultora disefio web y MKT digital
Andlisis interno y externo de la empresa.
Definir objetivos para los proximos 6 a 12 meses

Disefio de Web e-commerce B2B

Realizar descripcion del puesto Analista de e-commerce.
Busqueda y seleccién de un Analista de e-commerce

Contratacién e induccion
Capacitacion para el puesto.

Disefio de campaiia de MKT 2020-2021

*Armar estrategia de penetracion y tacticas para la captacion de cl
*Definir las acciones y canales para la campafia.
*Posicionamiento en Google (My Business, Ads, SEO)

*Remarketing

*Email marketing

*Google Ads Display Network
*Monitoreo y medicién de resultados

Re-lanzamiento campafia de MKT 2021-2022
Re-lanzamiento campafia de MKT 2022-2023
Re-lanzamiento campafa de MKT 2023-2024

Responsable Inicio
Gte. Deposito jul'20
Gte. Deposito jul’20
Gerencia jul’20
Gerencia sep’20
Consultor/Deposito  sep”20
Gte. Deposito ene’21
Jefe Deposito mar'21
Jefe Deposito mar'21
Jefe Deposito feb'21
Jefe Deposito feb'21
jul'20
Responsable Inicio
Gte. Deposito feb'21
Consultor feb21
Equipo LEAN abr'21
Equipo LEAN abr'21
Equipo LEAN abr'21
Equipo LEAN may'21
Consultor/Deposito ~ may’21
Consultor/LEAN may'21
Equipo LEAN feb'21
Equipo LEAN jul21
Equipo LEAN oct'21
Equipo LEAN feb'22
Equipo LEAN feb'23
feb'21
Responsable Inicio
Gerencia sep’20
Gerencia sep’20
sep’20
Administracion dic’20
Administracién ene’21
Resp. RRHH ene’21
Resp. RRHH feb'21
Resp. RRHH mar'21
Resp. RRHH mar'21
Resp. RRHH abr'21
sep’20
ital B2B
Responsable Inicio
Gerencia jul20
Consultora/Gerencia  ago'20
Consultora/Gerencia  sep”20
Consultora oct'20
Consultora/Gerencia  nov'20
Consultora nov'20
RRHH ene’21
Ventas ene’21
Consultora/Gerencia  sep”20
Consultora oct'20
Consultora oct'20
Consultora oct'20
Consultora oct'20
Consultora oct'20
Consultora oct'20
Consultora/Gerencia  abr'21
Consultora/Gerencia
Consultora/Gerencia
Consultora/Gerencia
jul'20

Fuente: Elaboracién propia.
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Presupuesto
A continuacién, se muestran los flujos de fondmg/@ctados para alcanzar los
objetivos planteados en este reporte de caso yinkdisadores financieros de la

propuesta para los periodos de implementacion.

Para una mejor comprension del analisis, se debeacer ciertas premisas y

valores de referencia que se detallan en el Anexo 8

CASH FLOW - AJR

Ingresos 2020 2021 2022 2023
Ventas $ 702,188,312 $ 990,085,520 $ 1,336,615,452 $ 1,764,332,396
Plan de acciéon 1 $ - $ 15,908,803 $ 21,476,884 $ 56,698,973
Plan de acci6n 2 $ $ - $ - $ -
Plan de acci6on 3 $ - $ 30,326,505 $ 40,940,782 $ 54,041,833
TOTAL INGRESOS $ 702,188,312 $ 1,036,320,828 $ 1,399,033,118 $ 1,875,073,202
Egresos 2020 2021 2022 2023
Costo de ventas $ 324,669,526 $ 503,562,434 $ 679,809,286 $ 897,348,258
Otros costos de venta $ 225,656,778 $ 318,176,057 $ 429,537,677 $ 566,989,734
Gastos Administrativos $ 16,890,776 $ 23,815,994 $ 32,151,592 $ 42,440,101
Gastos de Comercializacion $ 25,050,292 $ 35,320,912 $ 47,683,231 $ 62,941,865
Gastos Financieros $ 86,979,627 $ 122,641,274  $ 165,565,720 $ 218,546,751
Otros Egresos $ 1,950,837 $ 2,750,680 $ 3,713,417 $ 4,901,711
Plan de accion 1 $ 100,000 $ 1,908,000 $ 1,301,994 $ 1,256,310
Plan de accién 2 $ 145,000 $ 2,106,826 $ 2,969,215 $ 3,863,364
Plan de accion 3 $ 899,600 $ 1,702,356 $ 2,298,181 $ 3,033,599
TOTAL EGRESOS $ 682,342,436 $ 1,011,984,534 $ 1,365,030,315 $ 1,801,321,693
Utilidad Bruta $ 19,845,876 $ 24,336,294 $ 34,002,803 $ 73,751,509
Impuesto a las ganancias (35%) $ 6,946,057 $ 8,517,703 $ 11,900,981 $ 25,813,028
Utilidad NETA $ 12,899,820 $ 15,818,591 $ 22,101,822 $ 47,938,481
Inversion Total/Costos $ 21,584,446 VAN $5,218,690.05
Beneficios $ 219,393,781 TIR 76%
ROI 916%

Fuente: Elaboracién propia.

Los indicadores financieros de la propuesta no®stnan que es positivo
concretar el plan estratégico. La rentabilidad dHR Aoroyectada para el cierre del
ejercicio 2020 es de 1,9% y continuaria disminugedd no tomar accion alguna. Si
bien, el escenario planteado es conservador ynlabi#idad esperada para 2023 es de
2,6%, con un aumento del 2,5% en ventas se padpira el 3% de rentabilidad para

el cierre del mismo afo.
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Conclusiones

A lo largo de sus 50 afios de experiencia AJR, b@igherimentando cambios y
transformaciones, siempre con una vision empremdegode expansion que dieron
lugar a la formacion de la importante Pyme del agentayorista que es ahora. Su
estrategia de liderazgo en costos y nivel de sSertia logrado posicionarlos en toda la

provincia y mas alla de sus fronteras.

Si bien, esto le ha permitido crecer y sosteneesgtahahora, luego de haber
analizado la situacion actual del mercado y el,paimo asi también el interior de la
empresa, se puede concluir que es imperativo tag@ones para cambiar la tendencia

de baja rentabilidad que se tiene en estos momentos

El plan estratégico propuesto permitira revertia ésndencia. El empleo de una
metodologia de trabajo exitosa permitira redugniicativamente los costos, ademas
de beneficiarlos con una estructura flexible pairngéar contextos cada vez mas
complejos. No menos importante, este proceso agudhrdesarrollo profesional y
personal de todos los colaboradores, siendo fiet &alores de la empresa. Un cambio
cultural no es facil de implementar y lleva tiemg®ro con el compromiso de la

direccion y el apoyo justo se lograra y los bemesiseran permanentes.

Por otro lado, la situacion del mercado planteasottesafios. Los clientes son
més exigentes en muchos aspectos a la vez que uegas generaciones de
consumidores demostraron un gusto por los canaléalds. Por esta razon, y para no
perder mercado es importante accionar sobre estagricias poniendo la marca mas
cerca de los clientes, facilitando el camino eolapra y demostrando que se continuara
con el mas alto nivel de servicio que siempre difeid a AJR.

El analisis financiero nos indica que, de no tomwdidas, la rentabilidad
continuara bajando. Para este caso se opté poegeoyobjetivos moderados en
términos de aumento de ventas, excluyendo al raigarrillos en el andlisis de
resultados y teniendo en cuenta el contexto paislgoovid-19. Tampoco se considero
una reduccion de némina ya que la empresa tiengram valor y respeto por las
personas. Considerando estas variables, el resudddulado para el cierre de 2023 es

un aumento del 0,7% en la rentabilidad, pero copeguefio incremento del 2,5% en
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las ventas, por ejemplo, podria a aumentar enyrd 5% para sostenerse en ese nivel

luego de aplicar las medidas propuestas.

En conclusién, luego de analizar la informaciéaspntada en este trabajo, se
recomiendan aplicar las acciones que comprendplamlestratégico propuesto. Como
resultado final se tendra una empresa mas agiyapada para continuar creciendo en

el futuro.

Una vez finalizada esta transformacion, se recotaieevaluar la incorporacion
de un software de gestion integral o un sistema @8Mdatos en la nube, para poder
realizar mejores analisis de tendencias, gustososieconsumidores, decisiones de
promociones entre otras cosas. Asimismo, analizarrgforzar el uso de energias
renovables en las sucursales y la gestion de @sighermitiendo generar un impacto

positivo en la sociedad y el medioambiente.
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Anexos.

Anexo 1: Calculo de mercado Meta.

1) Estimacion clientes mercado local: locales comerciales por rubro en la Provicia de Cérdoba

Supermercados* < 300m2 160
Farmacias 2400
Kioscos 11400
Bares & Restaurantes 3600
Librerias 130
Comedores S/D
Perfumerias S/D
SUB TOTAL 1 17690

*Solo se encontraron datos de supermercados "Chinos"

Mercado de Cérdoba

1%

B Supermercados* <
300m2

M Farmacias

¥ Kioscos

M Bares &
Restaurantes

2) Célculo de ratio (comercio/poblacién) con base a datos de Provincia de Cérdoba

En Provincia Cordoba*

Cantidad de | Habitantes x | Habitantes | Habitantes | Habitantes | Habitantes
habitantes supermercado |x Farmacias| x Kioscos [x Bar&Rest.| x Librerias
3308000 20675 1378 290 919 25446

*Base de célculo

3) Calculo estimado de cantidad de locales por rubro en las cuidades mas importantes de las provicias vecinas donde AJR tiene operacién.
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4) Calculo del mercado potencial de AJR

Clientes en Cérdoba 17690
Clientes Limitrofes 3627,
Nuevos Comercios 3600
Mercad meta total 24917
Clientes actuales AJR| 6000
Participacion 24%

Fuentes consultadas para los calculos:
Kioscos:

Farmacias:
Supermercados:
Librerias:

Habif * 111300 17000 170000 103000 65000 80500 19900 91500 20000 678200
Supermercados 5 1 8 5 3 4 1 4 1 33
Farmacias 81 12 123 75 47 58 14 66 15 492
Kioscos 384 59 586 355 224 277 69 315 69 2337
Bar&Rest. 121 19 185 112 71 88 22 100 22 738
Librerias 4 1 7 4 3 3 1 4 1 27
3627

Mercado limitrofe
1% 1%

B Supermercados
M Farmacias

M Kioscos

M Bar&Rest.

= Librerias

Distrubucion mercado meta

= Clientes en Cérdoba
M Clientes Limitrofes

= Nuevos Comercios

rdoba-en-tres-anos-se-cerraron-4-500-kio:

1/un-k

o-cada-116-

en-cada-200-radiografia-del-comercio-en-la-ciudad

de-f.

ipales-cad

8-bocas-en-cordoba-sob |-de-818-

https: la m.

5-160-super-chinos-cordoba

https:

notimerica.

dad

habi

20150307125933.html

Fuente: Elaboracién propia.



Anexo 2: Etapas de trabajo LEAN para el CD y suales

Lean Wearhousing
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ETAPAI

Pre-trabajo

Formacién del equipo
Capacitacién

Infraestructura 1

Sefializacén del almacén.
Demarcacion de las areas segun lay-out

Acciones Almacen 1

Analisis de inventarios.
Preparacion de pedidos
Procesos e-commerce

Plan de calidad & Mejora

Implementacién de 5S
Asignar referentes Lean por tarea

ETAPA 2

Infraestructura 2

Zona de clasificacién de residuos
Estaciones de aseo
Taller de mantenimiento

Acciones Almacen 2

Mejora de procesos
Analisis de desperdicios (TIMWOOD)
Analisis de movimientos dentro del almacén (Spaghetti)

Plan de calidad & Mejora

Auditoria 5S en almacen
Implementacién de 5S en oficinas
Analisis de desvios. Planes de accién.

Control Visual

Implementacion de tabletos con KPIs

ETAPA 3

Infraestructura 3

Evaluacién de proyectos de uso de energia renovable
Evaluacion de proyecto de recuperacion de agua de lluvia en

Acciones Almacén 3

Ajuste/actualizacion de procesos.
Estandarizacién
Medicién de resultados

Acciones Logiscica

Analisis de tiempos de espera y cuello de botella
Gestion de la capacidad.
Optimizacién de tiempos de entrega

Plan de calidad & mejora

Auditorias internas de 55
Herramientas de gestion visual
Planes de accidn y seguimiento

ETAPA Sucursales

Pre-trabajo

Formacidn del equipo
Capacitacién

Infraestructura 1

Sefializacén del almacén.
Demarcacién de las areas segun lay-out

Acciones Almacén 1

Analisis de inventarios.
Preparacion de pedidos

Plan de calidad & Mejora

Implementacién de 55
Asignar referentes Lean por tarea

Infraestructura 2

Zona de clasificacién de residuos
Estaciones de aseo

Acciones Almacén 2

Mejora de procesos
Analisis de desperdicios (TIMWOOD)
Analisis de movimientos dentro del almacén (Spaghetti)

Plan de calidad & mejora

Auditoria 5S en almacen
Implementacién de 5S en oficinas
Analisis de desvios. Planes de accion.

Control Visual

Implementacion de tabletos con KPIs

Acciones Almacén 3

Ajuste/actualizacién de procesos.
Estandarizacién
Medicién de resultados

Plan de calidad & Mejora

Auditorias internas de 55
Herramientas de gestion visual

Planes de accidon y seguimiento

$

$

Presupuesto

200,000

Presupuesto

150,000

Presupuesto

150,000

Presupuesto x Suc.

250,000

Fuente: Elaboracién propia.




Anexo 3: Presupuesto de mudanza y consultoria.
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1- Presupuesto para mudanza al nuevo CD. Costo
Back up para tramites y habilitaciones. S 100,000
Fletes & combustile S 150,000
Hs Extras ($265/h - 50%)* S 63,636
Hs Extras ($353/h - 100%)* S 84,848
Bienes muebles para infraestructura S 450,000
Extras (ferreteria, carteleria, limpieza, etc) S 50,000
Total’$ 798,484
*A base de calculo: sueldo basico $35.000 (198hs mensuales)
2- Consultoria de mejora continua y acompafiamiento
Valor hora de asesoria S 2,300
Horas contratadas (Capacitacion, asesoria, seguimiento) 256
Sub total S 588,800
Viaticos S 19,200
Total S 608,000
Refuerzo de 80 horas para implementacién en 2022 S 184,000
Fuente: Elaboracién propia.
Anexo 4: Calculo de salario para nuevas posiciones.
Resp. RRHH Analista e-commerce

Sueldo Bruto mensual (2020)| $ 70,000 @Sueldo Bruto mensual (2020) | $ 49,000

Sueldo Bruto anual (2020) S 910,000 WSueldo Bruto anual (2020) S 637,000

Cargas sociales + ART (2020) | $ 229,593 M Cargas sociales + ART S 154,345

Costo anual total 2020* $ 1,139,593 P Costo anual total (2020)* S 791,345

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 5: Descripcion de puesto “Responsable de RRHH

Nombre del Puesto: RESPONSABLE DE RRHH

Area o Sector: RECURSOS HUMANOS

Jefe Directo: GTE. GENERAL é& Ad. & J.A.
Localizacién: OFICINA CENTRAL REDOLFI
Categoria Salarial: B

Cadigo del puesto:

Ultima revision: 9/6/2020 Realizé: C. Lopez Aprobo:

Gestion integral del drea de Recursos Humanos bajo los lineamientos de la direccion de la empresa. Contribuir con el
desarrollo profesional y personal de los empleados.

Funciones:

e Administracion del area.

® Gestion de reclamos de los empleados.

* Gestion de los perfiles de cada puesto. Andlisis de puestos de trabajo. Administracion de los planes de desarrollo y
capacitacion.

e Estudio de nivel de sueldos.

e Analisis de beneficios.

 Definir KPIs del drea y realizar informes mensuales.

* Programa de desarrollo de liderazgo dentro de la empresa.

* Negociacion con sindicatos y personal gremial.

¢ Desarrollo induccion para nuevos empleados.

® Desarrollar adecuadamente la cultura de la empresa.

e Control de asistencias.

Horario: 8:00hs a 12:30hs y 15:30hs a 19:30hs
Tipo de contrato: Indefinido / Full time
Prolongacion de jornada: No requiere.

Categoria Sl tiene NO tiene Observaciones
Decisiones X
Supervision de personal X
Materiales y equipos X
Dinero y valores X
informacion confidencial X
Seguridad de las personas X
Rango de edad: 25 a 55 afios
Sexo: Indistinto
Estado Civil: Indistinto
Lugar de residencia: Dento del ejido munucipal
Disponibilidad para viajes: Dentro del interior del pais
Formacion: Terciaria o universitaria relacionada con RRHH
Conocimientos

. Ms Office / email / Gestion empresarial
adicionales:

Experiencia laboral previa: | Preferentemente experiencia en gestion del area de RRHH como Responsable en PYMES - 2 afios

Idioma: NA
Informacién adicional:

Relaciones Internas Relaciones Externas

® Todas las areas e Sindicatos
e Empleados e Consultoras

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 6: Descripcion de puesto “Analista de e-conceie

Nombre del Puesto: Analista e-commerce

Area o Sector: e-commerce / ventas

Jefe Directo: Gte. de Ventas A & J.A.
Localizacién: CD de Jaimes Craik REDOLFI
Categoria Salarial:

Cédigo del puesto:

Ultima revision: 9/6/2020 Realizé: C. Lopez Aprobo:

Gestionar la plataforma de ventas e-commerce. Informar las ventas administracién para la facturacion y a deposito para
preparar pedidos. Realizacion de informes. Ser el punto de contacto entre los clientes y la web, redireccionando las consultas
al area que corresponda.

Funciones:

e Canalizar las ventas realizadas a través de la plataforma e-commerce.

¢ Informar a administracién para la facturacion.

¢ Informar a Deposito para preparar los pedidos.

¢ Realizar informes semanales sobre las ventas.

e Canalizar las consultas de las clientes recibidas a través de la web.

e Analisis de datos.

Horario: 8:00hs a 12:30hs y 15:30hs a 19:30hs
Tipo de contrato: Indefinido / Full time
Prolongacién de jornada: No requiere.

Categoria Sl tiene NO tiene Observaciones
Decisiones X
Supervision de personal X
Materiales y equipos X
Dinero y valores X
informacién confidencial X
Seguridad de las personas X

Rango de edad: 19 a 35afios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Lugar de residencia: Dento del ejido munucipal

Disponibilidad para viajes: NO

Formacion: Secundario completo.

Conocimientos adicionales:| Ms Office / email / Administracion de paginas WEB / Base de Datos (deseable).

L .| preferentemente como analista de marketing, analista de administracion o funciones similares - 1
Experiencia laboral previa:

afio
Idioma: NA
Informacién adicional: NA

Relaciones Internas Relaciones Externas

* Gte. Ventas

* Gte. Deposito
* Administracion & finanzas NA
® Resp. Deposito & Logistica

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 7: Nuevo organigrama de AJR.

Gerente General
*Contadores

*Asesor legal
______________ *HSE
*Consultoras: LEAN / Marketing

Gerente
Comercial

Gerente de Gerente Admin & Gerente de Responsable de
Ventas Finanzas deposito RRHH

Vendedores Cobranzas [ Eventual / Pasante ]

Analista e-commerce Facturacion Distribicién

[ ] Precios Control de stock

Bancos Picking

Mantenimiento

[ Lean Champions ]

Fuente: Elaboracion propia con base en trabajbdimgrado de Pablo Redolfi, 2008.



Anexo 8: Premisas y tasas de referencias emplgaaiasel cash Flow
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PREMISAS GERERALES:

2- Ingresos y costos incluyen IVA

1- Ajustes de ingresos y egresos por inflacion segiin REM proporcional en los afios de estudio.

3- Los costos de ventas aunmentan un 10% desde 2021 por aumento de ventas de almacén.

PREMISAS PLANES DE ACCION:
$1.139.593

$791.345

3- Sueldos y cargas sociales se ajustan por inflacién para los periodos siguientes
5- Objetivo 1: Impacto reduccién costos - 5% para 2021-22 - 10% para 20123
6- Objetivo 2: Solo se contabiliza el costo de implementacion. Los beneficios estan incluidos en los otros objetivos
7- Objetivo 3: Incremento 7.5% de ventas Rubro Almacén desde 2021

8- El presupuesto asignado a las etapas de Lean se actualiza por inflacién para cada periodo.

1- Sueldo bruto mensual de Responsable de RRHH: $70.000 con base 2020 / Costo anual con cargas sociales:

2- Suelto bruto mensual de Analista e-commerce: $49.000 con base 2020 / Costo anual con cargas sociales:

Inflaciéon esperada REM 2019 2020 2021 2022 2023
(mayo’20) 53,8% |154| 43,3% [143] 41,1% [1.41] 34,8% [135] 320 [132
Tasa referencia efectiva LELIQ: 54%
Aumento costo ventas (10%) 1.10
Impuesto Ganancias 35%
Tasa de cambio USD (REM)dic"20] 88.50
RESUMEN 2018 Y PROYECCION DE 2019 (por inflacion)
2018 2019
Ingresos Totales $ 318,857,648 $ 491,040,778
Ingresos Rubro Almacén $ 130,222,262 $ 200,542,283
Costo de ventas $ 147,429,627 $ 227,041,626
Otros costos de venta $ 102,468,794 $ 157,801,943
Gastos Administrativos $ 7,669,955 $ 11,811,731
Gastos de Comercializacion $ 11,375,121 $ 17,517,687
Gastos Financieros $ 39,496,697 $ 60,824,914
Otros Egresos $ 885,858 $ 1,364,221

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 9: Presupuesto de web e-commerce, campaiadeting digital y gastos de
mantenimiento:
Tabla resumen de costos. Elaboracion propia com dlgsresupuesto:

Starup Acciones mensuales
Unica vez Anual Unica vez Mensual Ca
249,000 $ 6,900 || $ 24,900 $ 39,900
74,900 S 29,900 { S 19,900 $ 49,900
$
$

Anual
$ 79,800.00
$ 99,800.00
$ 99,800.00
$ 99,800.00

=
5

NNNN

79,900 $ 35900 49,900
24,900 $ 19,900 49,900
19,900

448,600 $ 36,300

$
$
$
$
$
$

$ 189,600

PRESUPUESTO - Startup

1. Desarrollo e Implementacion de E-commerce + Blog

1.1. Dominio:

1.2. Hosting:

2. Startup para realizar la Linea Gréfica y Comacimnal de las Redes Sociales (Facebook e
Instagram):

3. Creacion de Campafia de Publicidad en Googld®elrch, Display, Youtube, Appsy
Gmail), Facebook e Instagram para conseguir usiarieresados en sus productos y
posicionar la marca:

4. Startup para la estrategia de viralizacion deerddo: disefio y desarrollo de la pieza “base”
para el primer Newsletter:

5. Startup para la estrategia de E-mail Marketiligefio y desarrollo de pieza “base” para
enviar el primer Email Comercial/Informativo:

6. Re-styling de perfil personal en LinkedIn pagalizar estrategia de prospeccion B2B:

Acciones Mensuales

7. Generacion, redaccion “seo" y subida de 10 Ydietas por mes para el Blog + Reporte y
analisis de resultados mensuales:

8. Cronograma de 12 (doce) posteos (estaticosisedes, gif, videos) y 12 (doce) historias por
mes en redes sociales (Facebook e Instagram) +tegpanalisis de resultados mensuales:

9. Optimizacion diaria de la campafia en Google (&dsirch, Display, Youtube, Apps y
Gmail), Facebook e Instagram para conseguir usiarieresados en sus productos y
posicionar la marca + Reporte y andlisis de redottanensuales:

10. Disefio, desarrollo y gestion de 1 (un) Newastgibr mes + Reporte y analisis de resultados
mensuales:

11. Disefio, desarrollo y gestion de 1 (un) Emailmpes + Reporte y andlisis de resultados
mensuales:

12. Prospeccion mensual en LinkedIn + Reporte lisiméle resultados mensuales:

13. ABM (Altas, Bajas, Modificaciones) Mensual &iio:

VALORES

Startup

1. Desarrollo e Implementacion de E-commerce + Blog

ARS 249.900 + IVA por Unica vez.

1.1. Dominio Anual:

ARS 6.900 + IVA anual (no incluye el valor del daimi solo incluye la gestién de compra).
1.2. Hosting Anual:
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ARS 29.900 + IVA anual.

2. Startup para realizar la Linea Gréfica y Comacimnal de las Redes Sociales (Facebook e
Instagram): ARS 7900 + IVA por Unica vez

3. Creacion de Campafia de Publicidad en Googld®erch, Display, Youtube, Appsy
Gmail), Facebook e Instagram para conseguir usiarieresados en sus productos y
posicionar la marcaARS 79.900 + IVA por Unica vez.

4. Startup para la estrategia de viralizacion deerddo: disefio y desarrollo de la pieza “base”
para el primer NewsletteARS 24.900 + IVA por Unica vez.

5. Startup para la estrategia de E-mail Marketitigefio y desarrollo de pieza “base” para
enviar el primer Email Comercial/InformativARS 19.900 + IVA por Unica vez.

6. Re-styling de perfil personal en LinkedIn paralizar estrategia de prospeccion

B2B: Bonificado.

Acciones Mensuales

7. Generacion, redaccion “seo" y subida de 10 Ydietas por mes para el Blog + Reporte y
analisis de resultados mensuales:

ARS 39.900 + IVA por mes.

8. Cronograma de 12 (doce) posteos (estaticosisedes, gif, videos) y 12 (doce) historias por
mes en redes sociales (Facebook e Instagram) +tegpanalisis de resultados mensuales:
ARS 49.900 + IVA por mes.

9. Optimizacion diaria de la campafa en Google (S&srch, Display, Youtube, Apps y
Gmail), Facebook e Instagram para conseguir usiarieresados en sus productos y
posicionar la marca + Reporte y andlisis de redo#tanensuales:

Inversion recomendada a los medios ARS 49.900 +pldfAnes. |

Fee de agencia

ARS 49.900 + IVA por mes.

10. Disefio, desarrollo y gestion de 1 (un) Newsstgibr mes + Reporte y analisis de resultados
mensuales:

ARS 24.900 + IVA por Unica vez.

11. Disefio, desarrollo y gestion de 1 (un) Emailrpes + Reporte y analisis de resultados
mensuales:

ARS 19.900 + IVA por Unica vez.

12. Prospeccion mensual en LinkedIn + Reporte lisasmée resultados mensuales:

ARS 35.900 + IVA por Unica vez.

13. ABM (Altas, Bajas, Modificaciones) Mensual &io:

ARS 19.900 + IVA por Unica vez.

Saludos,
Patricia Guillén
Director Account Manager

Tel: +54 11 4011-3030
Cel/WhatsApp: +54 911 5739-0632
Skype: crandionline

Zufriategui 3153, Vicente Lopez
Buenos Aires, Argentina
www.crandi.com

@ cranD
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