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Resumen

El presente trabajo realizado bajo la modalidad reporte de caso de la carrera
Licenciatura en Administracion de la Universidad Siglo 21, tuvo como finalidad
brindarle a la empresa A.J & J.A Redolfi S.R.L distintas herramientas tedricas como
practicas mediante una planificacion estratégica, con el fin de brindarle a la empresa
medios para incrementar su participacion en el mercado, mejorando también la
fidelizacion de sus clientes actuales y futuros. Dicha implementacion, se centra en el
desarrollo profesional de las redes sociales de la empresa, con la finalidad de tener una
comunicacion mas efectiva con sus clientes, asi también como el desarrollo de un
software digital de logistica con el fin de reducir los tiempos muertos entre pedidos y
despachos como un sistema de capacitacion anual que brinde actualizaciones sobre
tematicas vitales para el eficiente desarrollo de la gestion de la empresa. Las diferentes
tacticas le significardn a la empresa una inversion de $1.137.400,00 para su puesta en

marcha por cada peso invertido, la empresa generara $2,73.

Palabras Claves: Plan estratégico, fidelizacion de mercado, innovacion,

sistematizacion de procesos

Abstract

The present work carried out under the modality of case report of the degree in
Administration of the Universidad Siglo 21, had as purpose to offer to the company A.J
& J.A Redolfi S.R.L different theoretical tools as practices by means of a strategic
planning, in order to offer to the company means to increase its participation in the
market, improving also the loyalty of its present and future clients. This implementation
is focused on the professional development of the company's social networks, in order
to have a more effective communication with its customers, as well as the development
of a digital logistics software in order to reduce downtime between orders and
shipments as an annual training system that provides updates on vital issues for the
efficient development of the company's management. The different tactics will mean to
the company an investment of $1,137,400.00 for its implementation for each peso

invested, the company will generate $2.73.

Keywords: Strategic plan, market loyalty, innovation, process systematization
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Introduccion
En el presente reporte de caso correspondiente a la materia seminario final de la

carrera Licenciatura en Administracion de la Universidad Siglo 21; se realizard una
planificacion estratégica basada en el analisis externo, del micro contexto como interno
de la empresa A.J & J.A Redolfi S.R.L, con el fin proponer por medio de estrategias de
crecimiento, tacticas de innovacion para que la empresa genere un posicionamiento

solido en su mercado.

Redolfi S.R.L es una empresa originaria de James Craik, localidad ubicada en la

provincia de Cordoba, que opera en el sector mayorista alimenticio hace 50 afos.

En sus comienzos, los hermanos Redolfi, se iniciaron en el comercio comprando
un negocio de cigarreria, bazar y libreria, al que llamarian Redolfi Hermanos. Afios
después, los hermanos Redolfi toman rumbos separados respecto a lo laboral, y Alonso
J. Redolfi es quien toma la iniciativa de comenzar con el negocio de la distribucion
mayorista comprando a la empresa Feres de la ciudad de Cdrdoba la distribucion de
cigarrillos en las localidades de Villa del Rosario, Luque y Calchin. Siguiendo con su
proceso de expansion, afios después la empresa tabacalera Massalin Particulares les
ofrecio la distribucion exclusiva de cigarrillos en la Ruta Nacional N.° 9. Finalmente en

1990 se constituye la nueva sociedad como Alonso J. y José A. Redolfi S.R.L.

En la actualidad, dicha empresa cuenta con autoservicios mayoristas ubicados en
las ciudades de San Francisco, Rio Tercero y Rio Cuarto, y distribuidoras en James
Craik, Rio Tercero, San Francisco, Cérdoba Capital y Rio Cuarto. Para realizar una
Optima distribucién y servicio a sus clientes, posee una flota propia de 3 automdviles
para el uso de supervision, 5 utilitarios pequefios, 23 utilitarios de mayor tamafio, 20

camiones y 5 montacargas. Ademas cuenta con un plantel de 170 empleados.

La empresa Redolfi S.R.L actualmente cuenta con diferentes problematicas que
siguen sin resolverse, perjudicando su competitividad. Una de ellas es que no cuentan
con una estrategia planificada de publicidad y comunicacion, sabiendo quela publicidad
en los negocios es vital porque ayuda al posicionamiento de marca, a atraer mas
clientes, dar a conocer los beneficios de los productos o servicios, entre otros. Otra clara
debilidad que se puede observar en la empresa, es su falta de incorporacion de un
departamento de Recursos Humanos (RR.HH), el cual es fundamental para una

compafiia de esta envergadura, ya que no cuentan con un proceso de seleccion del



personal capacitado para llevar a cabo esta tarea, la cual generaria una mayor
optimizacion de los procesos. A su vez tampoco cuentan con un proceso de induccion
para los distintos puestos, lo que produce un gran margen de error en los primeros
meses de incorporacion a las tareas de cada empleado. Por Gltimo se observa, entre otras
debilidades existentes; que la empresa no cuenta con un departamento de Seguridad e

Higiene, lo que podria generar problemas de salud a sus propios trabajadores.

Una vez analizado lo anterior, citando las problematicas que presenta la
empresa; el reporte de caso se centrara en crear una estrategia de crecimiento que le de
sustento y métodos de accion a la organizacion, para consolidarse en su mercado de la
mano de una eficiente publicidad y un exitoso proceso de comunicacion externo basado

en el cliente, con el fin de lograr un claro y firme posicionamiento en el mercado.
Basandose en antecedentes sobre la tematica, se pueden citar dos antecedentes:

1. En primer lugar, se citara el caso de éxito de la publicidad “Mama Luchetti”,
cuyo plan se baso en el reposicionamiento de la marca Luchetti en Argentina en
el afio 2009. Su éxito radica no s6lo en haber comprendido al consumidor de hoy
y haber desarrollado una campafa de reposicionamiento eficiente, armoénica y
consistente, sino también en haber marcado tendencias en el sector alimenticio a
través de la utilizacion de conceptos innovadores en las comunicaciones de
marketing. (Pals & fernandez Molina, 2014)

2. En segundo lugar, se citara a la marca Andrea F. Dicho antecedente marca un
antes y después en la lucha por el posicionamiento de una marca de empresa
cordobesa luego de circunstancias judicial y familiares. Aqui Andrea
Franceschini decide impulsar una marca mediante un trabajo excautivo de
publicidad y marketing ayudando a que la reputacion de su empresa desde el afio
1994, no decaiga a pesar de cambiar su nombre a “Andrea F”. Ademas cre6 una
nueva imagen y packaging que reflejan la maduracion y consolidacion de marca;
con locales remodelados y reacondicionados para ofrecer a sus clientes una

mejor experiencia. (andreaf.com.ar, 2014)



Analisis de Situacion
Analisis del Macro entorno
Al momento de realizar un analisis empresarial, es indispensable considerar las
caracteristicas del entorno en el que ésta se encuentra inmersa. A continuacion, se
utilizara la herramienta PESTEL para describir la situacion actual del macro entorno de

la organizacion.

Aspecto politico—econémico

Argentina tiene una larga historia de inestabilidad politica y econémica con
grandes fluctuaciones de crecimiento cada afio. En 2019, el pais tuvo un crecimiento del
PIB negativo de 3,1% con proyecciones a futuro en 2020, con un crecimiento negativo

de 1,3% lo cual representaria que se contraiga por tercer afio consecutivo.

Argentina ha debido afrontar una nueva crisis econémica, gatillada por un déficit
y una deuda crecientes, con alternancias entre gobierno de derecha e izquierda. Sin
embargo, la causa profunda fue un déficit presupuestario que los inversores dudaron en
financiar, mientras el antiguo presidente Mauricio Macri perdia credibilidad. No
obstante, el nuevo presidente electo Alberto Fernandez se comprometié a reactivar la
economia, aunque debe hacer frente a demandas de partidos de extrema izquierda de su
coalicion, gque solicitan un mayor gasto social, mientras que los inversores desean que se
dé prioridad a la negociacion de las deudas. Existe una preocupacion general en el
mercado de que Fernandez vaya contra la postura pro-mercado de Macri. Aun asi, el
crecimiento del PIB proyectado por el FMI para el afio 2021 era de 1,4% (dato anterior
a la pandemia Covid-19).Pero en lo que va del afio 2020, es mucho menor al esperado,
en parte debido a la gran pandemia que transcurre el mundo, la cual repercute
negativamente en los empleos, la sociedad, las politicas publicas y demas factores de la
economia esperando que para fines del 2020, la economia descienda 2 a 3 puntos del
PBI en relacion al afio anterior. (santandertrade.com, 2020)

Aspecto social:

A raiz de los problemas socioeconémicos que esta causando el virus Covid19 en
la poblacion Argentina y en relacion a la medida del distanciamiento social para evitar
contagios por parte de la Nacién, muchas personas, casi el 45% de la sociedad o0 mas,

estan sin poder realizar sus tareas laborales con normal desenvolvimiento, ya que no



pertenecen a una actividad esencial como trasporte, salud, sanidad, alimentacion entre
otro. Lo que provoca que mucha gente deje de recibir ingresos y con ello usa sus
ahorros para comer y vivir, situacion que empeora la pobreza ya contraida en Argentina
de hace afios. (Villafaiie, 2020)

Ante ello el gobierno tomo la iniciativa de realizar un paquete de ayudas sociales
econdmicas para esta clase de personas para ayudarlas en época de pandemia hasta que
la situacion se normalice y puedan volver a trabajar y con ello generar ingresos.
Algunas de esas medidas son: entregar planes sociales de emergencia por $10.000 a las
personas que mas lo precisan y aumentar el nimero de personas que acaparan la
asistencia alimentaria pasando a mas de 8 millones donde antes eran alrededor de 7
millones. También descentralizaron fondos por un total de 300 millones de pesos
destinados a la compra de alimentos frescos para garantizar una buena nutricién durante
la cuarentena y también para la adquisicion de elementos de limpieza e higiene. Se
extendieron las tarjetas sociales y alimentarias donde se estd previsto la entrega de
400.000 tarjetas mas y un aumento a los jubilados de $3000 para aquellos que cobren la
minima. (argentina.gob.ar, 2020)

Aspecto tecnolégico:

El E-commerce en el mundo es una tendencia que va en aumento. A su vez,
también lo es la Argentina. Si analizamos el comercio electronico en Argentina, se
puede observar que incrementd 56% su facturacion en pesos durante el primer semestre
del 2019 al superar los $152.000 millones, $843 millones diarios promedio, mientras
que las ordenes de compras generadas crecieron 21% respecto al mismo periodo de

2018. (eleconomista.com.ar, 2019)

Segun los datos analizados por el CACE (Camara Argentina de Comercio
Electrdnico) los rubros mas vendidos son: alimentos, seguido por bebidas (sin alcohol y
alcohdlicas), indumentaria infantil y accesorios, calzado no deportivo y herramientas.

(eleconomista.com.ar, 2019)

Esto genera una ventaja competitiva para las empresas en el momento de
cuarentena que esta viviendo la Argentina, ya que muchos clientes prefieren hacer sus
compras online y por parte de la empresa hacer las ventas online para seguir

produciendo y obteniendo ingresos sin perjudicar el futuro empresarial.



Aspecto ecoldgico:

Hoy en dia, la sustentabilidad y la reduccion del impacto ecolégico de sus
operaciones es una de las principales preocupaciones de las empresas. Cada dia son mas
los clientes que estan demandando que la sustentabilidad se incluya en la estrategia
general de las compafiias.

Segun la consultora Firstinsight, el 62% de los consumidores millennials (los
que nacieron entre 1982 y el 2000) y de la Generacion Z (después del afio 2000)
prefieren productos y tiendas que tienen buenas practicas de sustentabilidad, y 70% de
ellos estan dispuestos a pagar hasta 10% mas por este tipo de productos o en tiendas que
cumplen estas caracteristicas. También 70% de los consumidores de estas generaciones
hacen su eleccion de compra en base a los valores de la marca o la tienda; tendencias a
tener en cuente en toda organizacion a la hora de trazar metas estratégica de operaciones

0 de gestion de sus procesos a futuro. (expansion.mx, 2020)

Aspecto legal:

Respecto a lo legal, el gobierno tomo como precaucion el aislamiento social,
preventivo y obligatorio (DNU 297/2020) inicialmente hasta el 26 de abril 2020 para
todas las personas que se encuentren en territorio argentino. EI mismo establece para
todas las personas que habitan en el pais o se encuentren en él, la medida de
“aislamiento social, preventivo y obligatorio”, por un plazo determinado, durante el cual
todas las personas deberan permanecer en sus residencias habituales o en el lugar en que
se encuentren y abstenerse de concurrir a sus lugares de trabajo. (boletinoficial.gob.ar,
2020).

Sin embargo a lo anterior y con el fin de movilizar de a poco la economia
nacional y con sustento legal en decretos, el gobierno de a poco flexibiliza el
aislamiento social incluyendo maés actividades en la lista de esenciales y habilitantes
para circular, donde ya se encontraban las actividades relacionadas con los alimentos,
salud, y seguridad, entre otros. Ahora se han incorporado gomerias, talleres mecanicos,
bancos, lugares de cobro de impuestos como Rapipago y Pago Facil, entre otros. El fin
aqui es ir movilizando al pais de manera paulatina ya que no se cuenta al momento con
un tratamiento antiviral efectivo, ni con vacunas que prevengan el virus donde las

medidas de aislamiento y distanciamiento social obligatorio revisten un rol de vital



importancia para hacer frente a la situacion epidemioldgica y disminuir el impacto
sanitario del COVID-19. (argentina.gob.ar, 2020)

Analisis del Micro entorno

Cinco Fuerzas de Porter

Poder de negociacion para con los clientes:

Los clientes que puede tener este servicio se dividen en dos grupos, mayoristas y
minoristas. Con respecto al caso de los mayoristas, el poder de negociacion es bajo
desde la industria hacia los mismos, ya que estos compran grandes cantidades de
productos a cambio de un precio menor, o bien piden descuentos por grandes
volumenes de compra, lo que pone al proveedor en una posicion dificil de negociar,

para no perder clientes.

Por otro lado, se encuentran los clientes minoristas, como autoservicios,
almacenes, pequefios supermercados, estaciones de servicios, escuelas, etcétera. La
empresa distribuidora en este caso, cuenta con un poder de negociacion alto frente a
clientes minoristas, ya que al no contar con grandes volimenes de compra y su baja
incidencia en la estructura de ventas de los distribuidores, los mismos no cuentan con

una gran capacidad de negociacion.
Poder de negociacion de los proveedores:

En este caso, el poder de negociacion que tiene la industria distribuidora con
respecto a sus proveedores, es bajo. Los mismos productores son quienes fijan las
condiciones de compra (precio, plazo, modalidad de pago, etcétera.) y establece la fecha
de recepcion de las mercaderias. Por ello, los distribuidores no tienen practicamente

incidencia en la negociacion con sus proveedores.
Amenazas de productos sustitutos:

Los productos sustitutos para el servicio de distribucion, son una gran amenaza.
Analizando el servicio, se encuentra como posible producto sustituto o en este caso
servicio, por ejemplo, la incorporacion de una flota de vehiculos por parte de los
clientes con el fin de realizar por sus propios medios, la distribucion de sus productos,
dejando fuera de sus necesidades a empresas de esta indole.
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Otro posible sustituto es la creacion de una plataforma de comercio electronico
donde los clientes compran directamente a productores a través de internet, sin la
necesidad de distribuidoras, realizando las compras por sus propios medios.

Entrada de nuevos competidores:

La amenaza de nuevos competidores ingresando al mercado varia dependiendo
si nos enfocamos en competidores encargados de abastecer a mayoristas 0 minoristas.
En el caso de los mayoristas, existen barreras de entrada alta ya que se necesita mucha
capacitacion, una gran inversion y a su vez una gran infraestructura y tecnologia para

hacer frente a los tiempos de entrega y condiciones pactadas.

Por otro lado, en el caso de los distribuidores a locales minoristas, con una
inversion minima y un pequefio deposito o salon comercial, es posible hacer frente a las

obligaciones de la empresa.
Rivalidad entre competidores que compiten en la industria

Es la fuerza con la que las empresas emprenden acciones para fortalecer su
posicionamiento en el mercado. En el rubro en el que se encuentra A. J. & J. A. Redolfi
la competencia es altisima, muchas las empresas comercializan y distribuyen productos
por lo que la organizacion que se diferencie del resto tiene que hacerlo con servicios,
por ejemplo, tiempo de entrega acotado, financiacion, asesoramiento comercial, mix de
productos, calidad en lo ofrecido, basarse en un servicio orientado a la satisfaccion del

cliente y con precios competitivos, lo que es muy valorado por los clientes.

Anélisis de Mercado
El nivel de actividad del servicio de distribucion de alimentos y bebidas, va

atado al desempefio de las ventas de éstos productos ya sea realizado por mayoristas
como minoristas. Una buena medida de ventas en este sector, es la Encuesta de
Supermercados que lleva a cabo el INDEC que tiene como principal objetivo medir la
evolucion de las ventas en los consumidores finales a través de este canal de

comercializacion.
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Las estadisticas oficiales del mes de febrero 2020, momento en que la pandemia
era un problema casi externo; demuestra un aumento del 11,4% respecto a febrero de
2019 (a precios constantes, es decir ajustando el consumo por inflacién) y si tomamos
como base 100 en comparacién al consumo en enero de 2018, ahora estamos un 14 %
abajo como se muestra en el siguiente gréafico:

llustracion 1, Encuestas de supermercados. Ventas totales a valor constantes, base enero
2017=100

Encuesta de Supermercados. Ventas totales a
valores constantes, base Enero 2017=100

140
120
100
80
60
40
20

0
ago-16 mar-17 sep-17 abr-18 oct-18 may-19 dic-19 jun-20

Fuente: Extraido de (indec.gob.ar, 2020)

Una vez conocido lo anterior y yendo un poco mas actual en el tiempo y ya con
la pandemia mundial instalada en la Argentina; Indec informa un 25% de aumento entre
los meses de marzo y la primer quincena de abril de 2020 en comparacién a los meses

del afio anterior; casi 9 puntos arriba que febrero del presente afio. (Indec, 2020).

Finalmente y una vez analizadas las variables cuantitativas anteriores; podemos
cualitativamente resumir que vemos una clara oportunidad de crecimiento del mercado
en el mediano — largo plazo relacionado a la instalacion de la pandemia en el pais y el
aumento del temor de desabastecimiento de la sociedad como sicosis, lo que lleva a las
personas a trasladarse a mayoristas como minoristas a hacer grandes compras; haciendo
crecer el consumo social, por ende las ventas y por ende y en consecuencia crecer los
servicios prestados por la industria de distribucidn proyectando una suba importante de
sus ingresos si las mismas poseen la logistica y capacidad para responder a esta

oportunidad de manera eficiente en tiempos y en forma.
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Con miras a futuro en el corto plazo y ya a la finalizacién del Covid-19 en el
pais; se puede suponer que las empresas que desarrollan sus actividades en base a la
distribucion de la industria de los alimentos, seguirdn aumentando sus ventas en el
debido a que las personas seguirdn demandando dichos bienes de manera exponencial,

por miedo al desabastecimiento.

Analisis Interno
Cadena de Valor

Para efectuar el anélisis interno de la empresa Redolfi S.R.L, se considera
adecuado utilizarla herramienta Cadena de Valor de Michael Porter para sintetizar los
aspectos mas relevantes de la misma determinando desde ella los aspectos positivos que
posee internamente la empresa para diferenciarse de la competencia, como aquellas

debilidades las cual deberia tratar para no perder competitividad en el mercado.

En primer lugar, analizando la estructura organizacional de la empresa, se
observa estar estructurado por un gerente general y siguiendo con los lineamientos del
organigrama por debajo, se encuentran los gerentes de administracion y finanzas y
ventas. En relacion a esta descripcion; la empresa presenta una forma vertical que se
basa en una estructura jerarquica piramidal, cuyas responsabilidades recaen en la cima
de la misma. A medida que descendemos por la cadena en cada area funcional, el nivel
de autoridad y responsabilidad disminuye. Esto trae beneficios a la empresa, como
también, debilidades. En primer lugar, la estructura vertical presenta lineas claras de
gestidn, causando una mayor sensacion de control sobre la empresa y su coordinacion; a
su vez, que les agrega mayor motivacion a los empleados por medio de la promocion y
la escala laboral. Pero por lo contrario y en segundo lugar; esta estructura presenta
desventajas, ya que los trabajadores situados en la base de la piramide pueden sentirse
menos valorados, causando una brecha entre empleados y jefes promoviendo a la falta
de motivaciones como a una extensa cadena de comunicacion interna donde el mensaje

puede llegar decodificado.

Yendo a un estudio mas minucioso de sus areas y su estructura; podemos
dilucidar que la empresa esta formada por diferentes areas como ser, departamento de
ventas, departamento de administracién y finanzas, contaduria, entre las mas
importantes. Pero la misma no cuenta con un departamento oficializado de recursos

humanos, lo cual es de suma importancia para las organizaciones al momento de
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incorporar nuevos empleados de forma segura, mediante una entrevista laboral eficaz,
asi como también hacer una evaluacion continua del personal, lo que se determina como
una gran debilidad interna en la empresa que debe tratar si quiere seguir fidelizando el
mercado. Por otro lado, la empresa tampoco cuenta con un departamento de marketing y
comunicacion lo cual traeria beneficios a la misma, ya que con la implementacion de
una accion de marketing eficaz, mejorarian la fidelizacion de clientes, incrementando su

compromiso con la marca e imagen de la misma al publico externo.

Siguiendo con el lineamiento anterior de estudiar el organigrama, su estructura
como departamentalizacion; es momento de ir a un estudio mas especifico y analizar su
liderazgo. El liderazgo de la empresa lo podemos analizar y estudiar desde dos puntos
de vista. Por un lado es de caracter autoritario en cuanto a la toma de decision
meramente dicha, ya que es el gerente general quien tiene la Gltima palabra y toma la
decision final marcando el rumbo de la empresa en la empresa, esto puede traer ventajas
a la organizacién debido a que un lider autoritario es efectivo con empleados que
requieren una vigilancia estrecha sobre sus tareas, ya que asi se evita que se relajen, y
mejora el rendimiento, la productividad y la velocidad con la que estos ultimos llevan a
cabo su trabajo. Pero si tomamos en estudio, el proceso de toma de decision podemos
ver que es democratico; ya que se establecen reuniones con los gerentes de cada area
para consultarles sus puntos de vista y escuchar sus ideales por méas que la decision

como se redacto sea meramente solo del gerente general.

Por dltimo, analizando la cultura organizacional que posee la empresa,
basédndonos en los valores que tiene la misma, se observa que cuentan con un clima
laboral basado en el respeto y la confianza. La empresa logré mantenerse en pie durante
los afios gracias a al esfuerzo y dedicacion de sus trabajadores manteniendo el
compromiso de las generaciones anteriores para el desarrollo de la misma logrando algo
vital en relacién empleado — empresa que es el sentido de pertenencia. Esta informacion
no se escribe al azar, sino que es informacion brindada por entrevista a los empleados

realizada en el afio 2017 por la empresa.
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Marco tedrico
En el presente reporte de caso se trabajaré sobre la herramienta de planificacion

estratégica; la cual delimitara los lineamientos para la formulacion y establecimiento de
objetivos necesarios para cumplir con el fin de dicho trabajo. Dicho apartado ird desde
lo mas general desde el concepto de plan estratégico, sus fases para su desarrollo como
su evolucion a través de los afios. Luego serd necesario conocer la estrategia a
implementar la cual es la estrategia de crecimiento para junto con lo anterior, en tercer
lugar y yendo a lo mas especifico, describir conceptos tacticos que ayudaran al

desarrollo del plan de implementacion.
Plan estratégico:

La planificacion, es una decision actual que se toma para definir lo que se hara
en el futuro; es la elaboracion que realiza la direccion de un plan maestro corporativo
adoptado al hoy en relacion a lo que quiere lograr la empresa en el tiempo luego de
haber reflexionado junto a su equipo directivo la situacion actual. Generalmente, el
autor establece como tiempo estimado de una eficiente programacion y desarrollo de un
plan estratégico el periodo de tres afios con la finalidad de lograr una empresa
competitiva que pueda satisfacer las necesidades de la misma y de su mercado. (Sainz
de Vicufia Ancin, 2017).

Para un correcto desarrollo de un plan estratégico, Sainz de Vicufia Ancin

plantea que lo primordial para comenzar con el mismo, se basa en tres diferentes fases:

I.  Primero en un analisis tanto de la situacion externa como interna de la
empresa. Una vez analizada la dicha informacion, se procede a un
diagnostico de situacion, para el cual el autor emplea dos herramientas a
utilizar, un analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas) y ademas la matriz de composicion competitiva.

Il.  Para la segunda fase, compuesta por dos etapas, el autor se basa en las
decisiones estratégicas. Las mismas se fundamentan en decisiones
estratégicas de mas largo alcance. Estas se basan en definir la misién,
vision y valores corporativos de la empresa (metas a largo plazo). A su
vez, hace hincapié en los objetivos estratégicos, que los desplegara en los

correspondientes objetivos y metas a medio y corto plazo. En la segunda
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etapa, el autor relata sobre las estrategias que puede optar cada empresa
dentro de las estrategias corporativas y estrategias funcionales.

1. Por ultimo, la tercera fase se basa en las decisiones operativas. Esta etapa
es de suma importancia ya que es la fase de mayor concrecion dentro del
plan estratégico. Se asignan los planes de accion y presupuestos. (Sainz
de Vicuia Ancin, 2017)

La planificacion estratégica, ha comenzado a desarrollarse durante los afios 60.
Desde ese tiempo, se han ido generando diferentes avances que han ido actualizando
este concepto de forma constante. En medio de la preocupacion por la automatizacion,
la necesidad de nuevas habilidades, un mercado cada vez mas competitivo y una
clientela mas informada, el problema decisivo que enfrentan las empresas es prepararse,
adaptarse y reconocer que el negocio debe también evolucionar y re-disefiar su
estrategia. La vision clasica del plan estratégico que habitualmente se centraba en un
periodo de 5 a 10 afios, hoy en dia debido a la gran cantidad de cambios y avances
tecnolodgicos, asi como del frenético ritmo de las tendencias, se estan viendo ya casi en
la totalidad de las empresas una vision temporal a menor plazo. Habitualmente este

plazo suele ser de unos 2 a 3 afios. (Budman & Garia, 2016)
Estrategia de Crecimiento

Se define a la estrategia de crecimiento cuando a un servicio estandarizado de
una empresa se le afiade atributos, mejoras y/o caracteristicas que son apreciadas por los
clientes de manera favorable generando una propuesta de valor distinta de los
competidores, y a la vez atractiva y valorada para una cierta cantidad de consumidores.
(Sainz de Vicufa Ancin, 2012). Dicha estrategia corporativa, posee diferentes
beneficios como defectos a la hora de llevarse a cabo. Segun los autores (Thompson,
Strickland, Gamble, & Peteraf, 2012), las empresas ante el uso de dicha estrategia
corporativa, pueden aumentar el poder de mercado al fusionarse con sus competidores
directos incrementando sus posibilidades de financiamiento, mejorar la eficiencia de sus
operaciones, reducir la rivalidad en el mercado, entre otros. Pero por el lado contrario,
existen a su vez desventajas las cuales se ven reflejadas en altos costos de inversion en
tecnologias para lograr adaptarse a los cambios y ser competitivos en el mercado sobre
todo en empresas pequefias 0 que recién empiezas su proceso productivo, es decir, su

actividad comercial
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Fidelizacion del Cliente

Juan Carlos Alcaide Casado, define fidelizacion como: “una actitud positiva, que
supone la union de la satisfaccion del cliente (formada por elementos racionales, afectos
y comportamientos) con una accion de consumo estable y duradera” (Alcaide Casado,
2002, pag. 17).

Una vez establecido su concepto; podemos citar que los puntos clave para lograr un

buen sistema de fidelizacion, se basan en:

I.  Convencer al cliente de que la empresa tiene algo que le pueda interesar a
cambio de su completa fidelidad.

Il.  Mantener una comunicacion de manera frecuente con el cliente , es un factor
clave ya que lo mantiene informado evitando que el cliente sienta
incertidumbre

I1l.  Laempresa debe estar capacitada para los cambios y adaptarse a diferentes
situaciones que se presenten.
IV.  Laempresa debe ejecutar una excelente gestion para justificar que la

confianza del cliente estd en buenas manos. (Barquero, 2007)

Finalmente, podemos decir que un cliente fiel es aquel que:

I.  Utiliza el servicio de forma regular.
Il.  Nunca ha considerado utilizar otro proveedor para ese servicio.

I1l.  Le gusta la organizacion y piensa positivamente a favor de ella.

Con el fin de lograr una fidelizacién efectiva con el cliente, es necesario conocerlo
en profundidad, indagando en sus gustos y necesidades. Una vez obtenida la
informacidn, es necesario procesarla para ofrecerle al cliente el producto o servicio que

mejor se adapte a sus necesidades. (Alet, 2000).
Conclusién del Marco Teérico

La teoria en base a los autores redactados anteriormente, le va a brindar a
Redolfi S.R.L dar un paso mas dentro de los objetivos de crecimiento planteados,
logrando de esta manera la fidelizacion de sus clientes, ademas de aumentar su
participacion en el mercado, mediante un modelo de negocios sostenible, adaptandose

asi, a las necesidades que el mercado actual plantea.
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Diagnostico y Discusion
Tras realizar un andlisis externo, de la industria como interno de la compafiia

Redolfi S.R.L, se presenta el siguiente diagnostico con el fin de solucionar el problema

determinado al comienzo de dicho reporte de caso.

Si bien la organizaciéon posee una trayectoria en el mercado comprobable y
exitosa junto a una imagen positiva en su industria a través de la larga trayectoria que
tiene en el mercado; en la actualidad, la empresa no estd explotando su méaxima
capacidad en relacién a métodos que le permita llegar de manera mas eficiente y exitosa

al cliente con el fin de fidelizarlos como aumentar la cartera de los mismos.

Dicha debilidad es perjudicial ya que puede perder competitividad en el mercado
en relacion a su competencia como también y no menos importante, puede estar dejando
pasar una oportunidad de acrecentar su cartera de cliente y mas en esta situacion
sanitaria del pais donde la industria en la cual se encuentra la empresa esta pasando un

momento beneficioso ya que posee mayor demanda de sus servicios.

En relacién a lo redactado anteriormente y con el fin de resolver el problema; se
cree que crear una correcta estrategia de publicidad y comunicacién externa le generara
grandes beneficios a la organizacion ya que le permitira atraer a nuevos clientes como
fidelizar los actuales, promoviendo mayores beneficios econdmicos como un claro
posicionamiento en el mercado con claras diferenciaciones con respecto a sus

competidores directos.

La utilizacion de la herramienta planificacion estratégica junto a la estrategia de
crecimiento como metodos claros para llevar adelante tacticas de solucion, le van a
permitir a la empresa diferenciarse de la competencia, escuchar al cliente, ofrecer
novedades y mejoras sobre el servicio brindado. Esto supone no sélo una manera de
retener a antiguos clientes sino también atraer a clientes potenciales donde una clara
comunicacion externa indudablemente, le otorgara a la empresa una imagen propia en la

mente del consumidor, que le hara diferenciarse del resto de su competencia.
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Plan de Implementacion
Es indispensable como importante revisar la mision, vision y valores de la
empresa, para por medio de ellos, poder determinar si estan relacionados al plan de

implementacion en respuesta a dicho reporte de caso, o si es necesario cambiarlos.

Mision:

“Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de
distribucion mayorista de calidad” (Canvas, 2020)

Vision:

“Ser una empresa lider en el mercado en el que participa actualmente, abierto a
nuevas oportunidades de negocios” (Canvas, 2020)

Valores:

Respeto

Confianza

Esfuerzo y Dedicacion
Honestidad

Sentido de equipo

AN N N N NN

Responsabilidad Social

En base a lo mencionado anteriormente, se logra identificar que tanto la mision,
la vision, como los valores definidos por Redolfi S.R.L en la actualidad, son acordes y
coherentes con la propuesta en relacion al deseo de incrementar la participacion de

mercado de la empresa, por lo que los mismos no se modificaran.

Objetivo general
Incrementar la participacién de mercado de la empresa Redolfi S.R.L en un 25%
para principios del afio 2023, mediante la implementacion y control de herramientas

digitales, enfocadas a eficientizar su comunicacion externa.

Dicho objetivo general se lo determin6 asi en cuando a su cuantificacion ya que
visualizando el crecimiento de la empresa entre los afios 2017/2018 segun la
informacién financiera de (Canvas, 2020) la empresa crecia porcentualmente un
42,52%. En relacién a dicho porcentaje y tomando en cuenta la situacion del pais como

del mercado visualizado en el analisis de situacion como de mercado redactados
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anteriormente; es se cree que un 25% es viable y recomendable de poder lograrse en el

tiempo estipulado.

Objetivos Especificos

Aumentar un 30% la satisfaccion de los clientes por medio de la
profesionalizacion de sus redes digitales promoviendo un mayor manejo de
informacion para fines del afio 2021.

Reducir en un 20% los tiempos muertos entre el pedido y despacho de productos
mediante la incorporacion de un software digital de logistica para mediados del
2022

Capacitar al 100% de los empleados para fines del 2022 mediante un sistema de
comunicacion anual que brinde actualizaciones sobre tematicas vitales para el

eficiente desarrollo de la gestidn de la empresa.

Los objetivos especificos de dicho reporte de caso, fueron elegidos con la

finalidad de brindar respaldo a las tacticas que se desarrollaran a continuacion, donde su

ejecucion en la gestion diaria de la compariia Redolfi S.R.L, permitird a través de

distintas herramientas, lograr los objetivos planteados, mejorando la comunicacion

externa de la compafiia, y posibilitando un incremento en la fidelizacién de los clientes.

Alcance

. Alcance temporal: El alcance temporal de dicho plan de
implementacion seria a incorporarse a la empresa a principios del afio 2023.

. Alcance geografico: El alcance geografico de dicho plan se basa
en la provincia de Cordoba, Santa Fe, La Pampa y San Luis. Cabe aclarar que
dicha tactica sera emplaza en la casa central de la organizacion pero su
repercusion en la accion diaria serd en las sucursales de la empresa de la
localidades mencionadas anteriormente.

. Alcance de contenido: En este plan de implementacion; la
herramienta principal a utilizar sera la planificacion Estratégica por medio de

estrategias de crecimiento.

El fin que busca como alcance de dicha implementacién es poder por medio de

la misma, ejercer profesionalismo en los procesos de comunicacion y comercializacion

de la empresa para su posterior ejecucion en la diaria de su gestion, repercutiendo en el
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crecimiento de la empresa por medio de un desempefio Optimo de sus procesos en

relacion a la manera y forma de comunicar y de comercializar de la organizacion.

Tacticas a Desarrollar

Tactica 1: “Profesionalizacion de las redes digitales”.
Descripcion de la Téactica

En este punto, se llevara a cabo la profesionalizacion de las redes digitales de la
empresa ya sean sociales como Facebook e Instagram como también asi su pagina web
oficial. Dicha accidn, trae beneficios positivos a la organizacién no solo por su facilidad
para contactarse con sus clientes de forma rapida efectiva y sencilla, sino que a su vez,
el costo por hacer publicidad en estos medios es significativamente menor que los
medios tradicionales como la radio o television con una repercusion y retroalimentacion

mucho mas grande, ocioso como beneficioso.

El objetivo principal de esta tactica no solamente es lograr una comunicacion
mas eficaz con los clientes al utilizar un canal de comunicacion bidireccional, si no que
a su vez, lograr la fidelizacion de los mismos al informarse, sentirse escuchados y
conmovidos por contenido relevante, de calidad y original. Dicha accién sera llevada a
cabo por una profesional en la tematica denominada en el mercado como Community

Manager.

Ademas se incluira una campafa de publicidad extra por medio de su sitio web
también a cargo de dicho profesional con el fin de captar nuevos y potenciales clientes.

La misma tiene una duracion de 4 meses con una inversion de $20.000.
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Pasos a desarrollar para la tactica:

llustracion 2, tactica |

Creacidn de oferta laboral y Sala de reuniones,
entrevista a posibles 03/2021 03/2021 Administracion Gestian de Adm Computadoras e Mo requiere 30,00
candidatos internet.
Asesoria legal para . Sala de reuniones,
. o ; Gestion de Admy ; L
confeccion del contrato 04/2021 04/2021 Administracion Computadoras e Estudio Juridico $ 10.000,00
Gerente general )
laboral internet.
Incorporacion y . Sala de reuniones,
I B o 3 Gestidn de Admy .
capacitacion de Community| 04/2021 06/2021 Administracion G t | Computadoras e Community Manager $ 30.000,00
erente genera
Manager g internet.

Sala de reuniones,
Computadoras e Community Manager |  $ 80.000,00
internet.

Comunicacidn y Community Managery

Inversién en publicidad 09/2021 12/2021 i ) i
finanzas jefe de finanzas

. . Sala de reuniones,
Evaluacion y control de la . Gestian de .
12/2021 12/2021 Comunicacidn Computadoras e No requiere 50,00

campafia de marketing. Comunicacidn

internet.

TOTAL $  120.000,00

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Medicidn de la Téctica:

Para controlar dicha actividad, se recurrira a las herramientas propias de las
redes digitales con el fin de analizar el rendimiento de la campafia una vez por mes
desde el comienzo hasta el fin de la campafia. Se tendra en cuenta el alcance de dicha
campana (cantidad de personas alcanzadas) y captacion de nuevos seguidores, los cuales

podrian ser traducidos como potenciales clientes.

A dicha medicién cualitativa anterior, se le puede incorporar una medicion
cuantitativa en relacion al porcentaje que se busca alcanzar. Una forma viable es si para
mediados del afio 2021, la satisfaccion de los clientes denotado en la interaccion redes
sociales de la empresa — cliente, ha aumentado un 15%, 6sea la mitad de lo buscado.
Dicho aumento de denotara en mayores consultas via web, en mayor uso de las redes en
vez de via mail o teléfono fijo de la empresa, aumento de consulta de precios de
servicios por web y luego utilizar la via formal de mail o teléfono para cerrar el negocio,

entre otras actividades.
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Tactica 2: “Implementar un software digital de logistica”
Descripcion de la Téactica

Se busca adquirir un software de logistica para eficientizar la demanda entre
Redolfi S.R.L y sus principales clientes. EI mismo fue presupuestado a medida por la

empresa Candoit.

La principal idea del software es anticipar la demanda que tienen los clientes de
la empresa mediante la carga de stock online. De esta manera, la empresa puede prever
con mayor anticipacion y acortar tiempos entre lo que demandan los clientes y lo que la

empresa distribuye de manera automatica.

Una vez los clientes tienen el stock cargado en el sistema, mediante
actualizaciones diarias, Redolfi S.R.L puede revisar qué productos se van a demandar
en el corto plazo y evitar los tiempos de espera entre los pedidos de mercaderia por los
clientes y la recepcion de los mismos por parte de la empresa. Como también asi
anticiparse al propio abastecimiento para satisfacer demandas futuras sin perder tiempo

0 generar tiempos muertos de los empleados en su gestidn diaria.
Pasos a desarrollar para la tactica:

Ilustracidn 3, tactica ll

PLAN DE ACCION TACTICA 2

L Tiempo Humanos ) L Econémicos -
Descripcicn = Recursos materiales Tercerizacion ) )
Desde Hasta Area Responsable Financiero
., ) Sala de reuniones,
Investigacidn y evaluacion . L )
B 06/2021 07/2021 Logistica Gerente de Logistica Computadoras e No requiere 30,00
del software optimo )
internet.
Sala de reuniones,
) Jefe de compras y Jefe .
Compra de Software 08/2021 08/2021 Compras y finanzas de finanzas Computadoras e Mo reguiere 5 570.000,00
internet.
. ) Sala de reuniones,
Instalacion de software en ) Tecnico responsable de
o 09/2021 11/2021 Tecnica A Computadorase | Empresa de software 50,00
oficinas tecnologia )
internet.
. . Sala de reuniones,
Capacitar al drea de ventas o
12/2021 03/2022 Venta y compras Logistica Computadoras e Empresa de software $ 70.000,00
como de compras )
internet.
Evaluacion, seguimiento y Sala de reuniones,
control sostenido del 04,2022 06,2022 Logistica Gestidn de Logistica Computadoras e No requiere 30,00
desempefio del software internet.
TOTAL $  540.000,00

Fuente: Elaboracion propia (2020)
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Medicion de la Téctica:

En cuanto al control cualitativo, el mismo se realizara mediante el monitoreo y
control diario en funcién de los reportes enviados por el sistema en relacion a si se
cumplen o no los despachos o la metodologia de trabajo acorde con lo estipulado por la
gerencia. Ahora en la variable cuantitativa, la forma mas efectiva de controlar dicha
tactica, se basa en hacer un control mensual tomando como parametro el tiempo
requerido previamente a instalar el software para satisfacer la demanda, comparando el
tiempo requerido en la actualidad. EI mismo debe ser inferior o igual al 2% mensual, ya
que se busca que sea un 20% anual. De no cumplir con cierto requisito, se realizaran

ajustes en el sistema en tiempo y forma
Tactica 3: Curso de capacitacion anual.
Descripcion de la Téactica

Se contratara un asesor externo especialista en empresas familiares para llevar a
cabo una capacitacion durante el segundo semestre del afio 2022 con respecto a atencién
al cliente. Dicha capacitacion tendra 3 topicos bimestrales, es decir, un topico cada tres
meses, Osea seis meses en total. De esta manera se buscara mejorar el desempefio de

todos los empleados de mandos medios y mandos bajos en la empresa.

Los beneficios de dicha tactica no solamente se centraran a nivel interno, en
relacion a la profesionalizacion del capital humano en relacidn a su conocimiento como
en la forma de llevar a cabo sus tareas en relacion a la empresa, si no que a su vez seran
beneficiales con el medio externo. De esta manera, los empleados al obtener nuevos
conocimientos sobre atencion al cliente, le permitiran ofrecer una mejor prestacion en

cuanto a dudas, inquietudes, servicios al cliente y satisfaccion de los propios clientes.

Esto conlleva un crecimiento por parte de la empresa desde puertas adentro

hacia puertas afuera.



Pasos a desarrollar para la tactica:

Ilustracién 4, tactica lll

PLAN DE ACCION TACTICA 3
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L. Tiem, Humanos ., L. Econémicos -
Descripcién B2 — Recuros Materiales Tercerizacion . .
Desde Hasta Area Responsable Financiero
. Sala de reuniones,
Investigacidn de Asesores . ) )
" 05/2022 05/2022 Administracion Gerente de Adm Computadoras e Mo requiere $0,00
externos
internet.
Asesoria legal para Sala de reuniones,
confeccidn del contrato 05/2022 05/2022 Administracion Administracion Computadoras e Estudio Juridico $10.000,00
labaoral internet.
Sala de reuniones,
. o . Gerente de Admy .
Contratacion Asesor 06/2022 06/2022 Administracion Computadoras e Mo requiere $ 80.000,00
Gerente general )
internet.
lefe de recursos Sala de reuniones,
o Compra, ventasy
Capacitacion 06/2022 12/2022 . . humanos y Asesor Computadoras e Asesor externo $0,00
atencion al cliente )
externo internet.
Sala de reuniones,
Evaluacion y control 01/2023 02/2023 Administracion Administracion Computadoras e Mo requiere $0,00
internet.
TOTAL $  90.000,00

Medicion de la Téctica:

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Para lograr una capacitacion eficaz en el aprendizaje de los empleados, se

utilizara un método de evaluacion bimestral luego de cada mddulo. Al finalizar la

capacitacion se evaluara nuevamente a los empleados con un examen integrador de

todos los temas abordados en la capacitacion.

Por otro lado, para evaluar la calidad y efectividad del proceso total de

capacitacion propuesto, se desarrollard una encuesta de satisfaccion, la cual debera ser

respondida por el empleado, logrando asi, retroalimentar el proceso, detectando

falencias y realizando los ajustes que sean necesarios para su mejora.
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Diagrama de Gantt

llustracién 5, Diagrama de Gantt

Aiio 2021
[ Enero Febrero I Marzo I Abril | Mayo | Junio | Julio |
iraquin | 2daquin | iraquin | 2daquin | Iraquin | 2daguin | lraquin | 2daquin | lraquin | 2daquin | iraquin | 2daguin | iraquin | 2daquin

Tacticas

Tactica 2: “Implementar un software digital de
logistica”
Afio 2021
Tacticas Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
traquin | 2daquin | 1raquin | 2daquin | Iraquin | 2daquin | Traquin | 2daquin | 1raquin | 2daquin

Tactica 2: “Implementar un software digital de

logistica”
Ao 2022
Tacticas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
traquin | 2daquin | 1raquin | 2daquin | Iraquin | 2daquin | lraquin | 2daquin | 1lraquin | 2daquin | fraquin | 2daquin | fraquin | 2daquin

Tactica 2: “Implementar un software digital de
logistica”

tactica 3: Curso de capacitacion anual. | | ‘ ‘

Aho 2022
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
1ra quin | 2da quin lraquin | 2daquin | lraquin | 2daquin lraquin | 2daquin 1raquin | 2daquin

Tacticas

tactica 3: Curso de capacitacion anual.

Ao 2023
Enero Febrero Marzo Abril Mayo lunio Julio

Tacticas

lraquin | 2daquin | 1raquin | 2daquin | Iraquin | 2daquin | lraquin | 2daquin | lraquin | 2daquin | fraquin | 2daquin | fraquin | 2daquin

tactica 3: Curso de capacitacion anual.

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Presupuesto Final

Ilustracién 6. Presupuesto final

Presupuesto
Datos cliente
. . Nombre Alonso J v José A Redolfi SRL
R TR ST DL AL, Ly i Direccion Jose Maria Salgueiro 445, X5984 James Craik, Cardoba
DNIE:38.512.798
Teléfono 0353 497-0244
Fecha presupuesto " 30-jun.-20 " Validez: 90 Dias
DESCRIPCION PRECIO % DTO. PRECIO DTO. TOTAL
Tactica 1: “Profesi lizacion de 1 ed
Jacuiea 7z “rolesionalizacion de fas redes $ 120.000,00 | 0% $0.00 $120.000,00 Ver anexo I
digitales™.
Tactica 2: “Tmpl t frw digital d
actica =: mplementar un soltware CIglal€e | 5 640.000.00 | 0% $0.00 $640.000,00 Ver Anexo 1
logistica
Tactica 3: Curso de capacitacién anual. $ 90.000,00 0% 50,00 $90.000,00
Honorarios profesionales de capacitacion $  90.000,00 0% $0.00 $90.000.,00
| Total Bruto $940.000,00
LV.A. 0% 210 $197.400,00
Total presupuesto $1.137.400.00
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Retorno de la Inversion

Ilustracién 7, Retorno de la inversion

ESTADO DE RESULTADOS

Anexo e O S DIPOUO | 31/1212018 2l 31122017 al 3112/2016
Ventas Netas
Ventas Rubro Almacen 896.5613.781.25 607.186.473,59 | 411.234.997 35 278520147 21 186.635.386,85 164.030.770,30 131.224 616,24
Ventas Rubro Cigarrillos y golosinas 616.897.943.91 419.165.556,32 | 283.891.335,13 192.273.169,75 130.222.261,94 111.301.078,58 89.040.862,86
Total Ventas del Ejercicio 151541172516 | 1.026.354.029.91 | 695.126.332.48 470.793.316,95 318.857.647,78 275.331.848,88 220.265.479,10
Costos
Costos de Venta Vi 700.678.147.80 474.553.435,70 | 321.404.291,02 217.679.6844,92 147.429.627 44 126.632.321,85 85.560.432.91
Otros costos de venta Wil 486.996.040,49 329.631.385,36 | 223.387.325.00 161.295.174.40 102.468.794.04 B89.363.035,28 67.610.818,90
Total Costos de Ventas 1.187.674.1686,30 | 804.384.621,06 | 544.791.616.02 368.975.019,32 249.898.421,48 217.995.357,13 176.171.251,81
Resultado Bruto 327.737.536,87 221.969.208,85 | 150.334.716,46 101.818.297,64 68.959.226,30 57.336.491,75 44.094.227,29
Gastos
Administracidn Wil 36.452 443 48 24.688.414,14 16.720.903,58 11.324.689.19 7.669.95543 481556090 4.789.579.25
Comercializacion Wil 54.061.718,27 36.614.777,02 24.798.358,97 16.795.366,73 11.375.121,39  24.666.360,30 15.857.469.24
Resultado Actividad Principal 237.223.375,12 160.666.017.69 | 108.515.453,90 73.698.241.72 49.914.149,49  27.854.570,55 23.447.178,81
Resultado Financiero Vil 187.713.102,67 127.133.831,81 66.104.564,08 58.316.673.74 39.496.697,42 19.949.795,60 15.225.824,63
Resultado NETO 49.510.272 45 33.532.185,88 22.710.589.83 15.381.367.98 1041745207 790477494 5.221.354.18
Otros Ingresos y Egresos Vi -4.210.153.61 -2.351.441.66 -1.931.216.84 -1.307.969.41 -885.858,05  -1.248.390,00 -238.298,00
Resultado antes de Imp. a las Ganancias 45.300.118,84 30.680.744.22 20.779.372.99 14.073.398.57 9.531.594,02 6.656.384.94  7.983.056,18
Impuesto a las Ganancias 15.855.041,60 10.738.260.48 7.272.780.55 4.925.689.50 3.336.057.91 232973473 2.794.069.66
Resultado Final 29.445.017,25 19.942.483,74 13.506.592,44 9.147.709,07 6.195.536,11  4.326.650,21  5.188.986,52|
Inflacion anual segin Indec 47,65%
Objetivo del plan de Implementacion:
L ((Ingresos -
Incrementar la participacion de mercado de la 259 Roi Tn iy
5 .
empresa Redolfi S.R.L en un 25% para S o In \-ersmn) 100
principios del aiio 2023 RERESIE
= - Roi incipi
25% de las nuevas utilidades § 736126931 S 547,20%
del afio 2023
Por cada
peso
Roi anual invertido
- . e - . - = 0,
Nueva utilidad a principios del aio 2023 $ 36.806.346,56 (202112022) 273,60% anualmente
la empresa
genera $2,73
Inversion a realizar § 1.137.400,00

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Una vez presentado lo anterior; se puede mencionar que cuantitativamente dicho
reporte de caso es viable de llevarse a cabo ya que por cada peso invertido la empresa
generara 2,73 pesos en el plazo estipulado en el objetivo general. Para llegar a dicho
razonamiento fue necesaria la actualizacion economica financiera del estado de
resultado de la empresa ya que la misma era hasta el afio 2018. Para la actualizacion
correspondiente, se utiliz6 el incremento de inflacion proyectada por fuentes oficiales en

los afios posteriores.
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Conclusiones Finales

Finalizado el presente reporte de caso, se llega a la conclusiéon de determinar
que, A.J & J.A Redolfi S.R.L tiene la posibilidad de generar a través de la planificacion
estratégica, cambios disruptivos e eficientes en su organizacién, mediante la
implementacién de una estrategia corporativa de crecimiento, orientada al desarrollo de
nuevos mercados utilizando distintas herramientas digitales y tecnoldgicas, por medio
de los cuales tendra la posibilidad de reorganizar sus actividades internas y externas,
para lograr a través de ellas; un impacto positivo en el desarrollo de su negocio

maximizando sus utilidades a futuro.

Es necesario remarcar que uno de los principales objetivos de Redolfi S.R.L para
los proximos afios, es lograr aumentar su participacion en el mercado, pero la empresa,
no tiene determinado ningun plan estratégico para lograr dicho objetivo, y que tanto en
lo que respecta a comunicacion interna como externa de la organizacion, no cuenta con
herramientas digitales o tecnoldgicas que incluyan a todo su modelo de negocios para
lograr este objetivo, lo que es una clara debilidad para la misma. Es por esto que se
concluye que la empresa A.J & J.A Redolfi S.R.L, se encuentra frente a una gran
oportunidad para reorganizar su proceso de comunicacion interna y externa mediante la
implementacién de distintas herramientas digitales, que le permitiran a través de su
ejecucioén, incrementar su participacion en el mercado y maximizar sus beneficios,

objetivo buscado por medio de dicho plan de implementacion.

En dltimo lugar, es importante destacar que la implementacion del presente
reporte de caso, pretende ser realizada teniendo en cuenta el sector externo en el que
estd inmersa la empresa, ademas de la situacion politica, econdmica y social en la que
se encuentra el pais en el afio 2020. Al ser un afio fuera de lo normal debido a la
cuarentena que el pais se encuentra transitando, se pueden presentar distintas situaciones
que beneficien o perjudiquen al sector en el que se encuentra la empresa, 0 a la
economia en general del pais, por lo que la empresa que logre anticiparse a las
tendencias y oportunidades que se presentan dentro del mercado argentino sera la que
logre posicionarse con una ventaja competitiva respecto al resto de las empresas del

sector.
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Recomendaciones Profesionales

Ademas, cabe determinar a modo de recomendacion que dicha implementacion le
generara a la empresa bases de analisis como teoria para que una vez cumplimentado
dicho reporte de caso, en el tiempo estipulado, la empresa pueda generar nuevas

acciones para mejorar a futuro.

Una de ellas, podria ser la creacion de un departamento de RR.HH (Recursos
Humanos). El mismo es de suma importancia para la organizacion ya que no cuentan
con un proceso de seleccidn del personal capacitado para llevar a cabo esta tarea, la cual
generaria una mayor optimizacion de los procesos. A su vez tampoco cuentan con un
proceso de induccion para los distintos puestos, o que produce un gran margen de error

en los primeros meses de incorporacion a las tareas de cada empleado.

Para contrarrestar ain mas estas deficiencias, se recomienda la creacion de manuales
administrativos para todos los empleados. Los mismos son sumamente positivos para la
organizacion, ya que estimulan la uniformidad, eliminan la confusion y reducen la
incertidumbre y la duplicacion de funciones. Ademas no solo sirven para capacitar a su

personal de manera mas agil, sino que también disminuyen la carga de supervision.

Otra tactica a recomendar hacia la organizacion es la implementacion de un cuadro
de mando integral (CMI) para ofrecer una vision global de la situacion de la empresa 'y a
su vez, alinear los objetivos de cada sector o departamento. El control del mismo

deberia ser de forma periodica para no perder la retroalimentacion de la informacion.

Por ultimo, le recomendaria crear un departamento de higiene y seguridad, lo cual
es de suma importancia, ya que hoy en dia la tendencia de las empresas busca ser mas

ecologicas y seguras tanto para sus trabajadores como para sus clientes.
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Anexo
Anexo |: Presupuesto de Community Manager

Presupuesto plan de accion. Recibidos x &
Gaelle Herzog & ik
parami =

Buen dia Agustin,

Como hablamos telefonicamente, segin los objetivos establecidos seria pertinente generar un estrategia que abarque cuatro meses de duracion, en el que el
presupuesto mensual a invertir seria de unos $20.000 por mes. Por otro lado, mis honorarios por Ia ejecuccion del plan de accion segun lo que estipula el tarifario seria
de unos $30.000.

Quedo a disposicion ante cualquier otra consulta o duda.

Lic. Gaelle Herzog.

Anexo I1: Presupuesto de Software

® L andoit PROPUESTA DE TRABAJO o
® PE 1314 Fekiaiand

Propuesta de Software digital de Logistica

1. Presupuesto

Parala realizacidn de este trabajo serdn necesarios un aproximado de 380 horas de
desarrollo.

El precioes de § 1300por hora de trabajo.
Esteprecio incluyela confeccion del informe resultado del relevamiento.

El servido serd facturado por GLYA SRL contra la entrega del informe y deberdn ser
abonados dentro delos 30 dias corridos.

Validez de la oferta 15 dias.

2. Confidencialidad

Toda la informacidn intercambiada en el marco del presente proyecto es

confidencial y no puede ser develada a terceros.
!
\ SRS

German Mufioz
Buenos Aires, 15 de julio de 2020
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