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Resumen

En el presente trabajo se tratara la planificacion estratégica para la empresa A. J. & J. A.
Redolfi S. R. L ubicada en James Craik, Cérdoba, enfocada en la industria mayorista de alimentos.

Para solucionar el problema principal, el cual es la pérdida de ventaja competitiva y
diferenciacion debido a la centralizacion de atencion a clientes en el centro de distribucion, se
planteara como objetivo general aumentar las ventas en un 15%, mediante las estrategias de
penetracion de mercado, desarrollo de mercado y diferenciacion.

Dicha planificacién esta proyectada para el periodo 2020-2023.

Para lograr la propuesta, primeramente, se recolecté la informacién de la empresa, de su
entorno y de la industria. Después se investigaron a los principales autores referentes de la
planificacién estratégica para citarlos como base de estudio.

Por ultimo, se expuso el plan de implementacion, con sus objetivos, planes de accion e

indicadores para que de esa manera se sustente el crecimiento en el tiempo.
Palabras claves: Planificacidn Estratégica; Tecnologia; Innovacion; Marketing;

Capacitacion.

Abstract

In this paper will be discussed the strategic planning for the company A. J. & J. A. Redolfi
S. R. L located in James Craik, Cordoba, focused on the wholesale food industry,

To solve the main problem, which is the loss of competitive advantage and differentiation
due to the centralization of customer service in the distribution center, the general objective will
be to increase sales by 15%, through market penetration strategies, market development and
differentiation.

The planned date is expected to be in the period 2020 until 2023.

To achieve the proposal, the information of the company was collected firstly, its
environment and the industry. Later, the main referring authors of strategic planning were
investigated to cite them as a study base.

Lastly, the implementation plan was presented, with its objectives, action plans and
indicators so that growth over time is sustained.

Keywords: Strategic Planning; Technology; Innovation; Marketing; Training.
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Introduccion

El presente trabajo final de grado se basa en la investigacion y analisis para la planificacion
estratégica de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L.

Es una empresa ubicada en la localidad de James Craik de la provincia de Cdérdoba,
Argentina, de origen familiar y con 50 afios de experiencia en el sector mayorista de productos
alimenticios. Posee una cadena de salones de ventas mayoristas y preventistas de productos
alimenticios, refrigerados, bebidas, cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros.

En sus inicios fue conformada por Alonso J. Redolfi y su hijo José A. Redolfi. Sociedad
de Hecho. En el afio 1990 constituyeron la nueva sociedad como Alonso J. y José A. Redolfi S. R.
L., que es la actual denominacién y forma juridica de la empresa madre. Luego en el afio 1993
formaron una nueva sociedad denominada Distribuidora Redolfi S. R. L., destinada a la
distribucion de helados La Montevideana y productos congelados de McCain, aunque actualmente
ha incorporado diferentes marcas. En el 2007 La sociedad queda conformada con el 85 % de las
cuotas partes en propiedad de José Redolfi y el 15 % restante distribuido de manera igualitaria
entre los tres hijos.

La empresa actualmente cuenta con 6000 clientes aproximadamente y 35 vendedores,
abarcando las provincias de Cérdoba, Santa Fe, La Pampa y San Luis.

Posee un centro de distribucién principal ubicado en la ciudad de James Craik, desde donde
se centralizan las compras a los proveedores y el abastecimiento a las cuatro sucursales del interior
provincial situadas en Rio Tercero, San Francisco, Rio Cuarto y en la ciudad de Cérdoba.

En el afio 2005, la empresa compro un terreno de 84 hectéreas a un costo de 2750 dolares
por cada una de ellas. El fin de esta compra fue doble: por un lado, la construccién del centro de
distribucion de 3,5 hectareas, y por otro lado, el loteo de las 10,5 hectéreas para revender y, de esta
manera, obtener una fuente de financiacién extra para desarrollar el proyecto.

El problema principal detectado en Redolfi es la pérdida de ventaja competitiva y
diferenciacion debido a la centralizacion de atencion a clientes en el centro de distribucion.

La empresa dejaria de estar cerca de sus clientes, lo cual haria que tengan que hacer
recorridos de larga distancia, ampliando la frecuencia de entrega y sin poder asistirlos a diario.

Como problema secundario se observd que tienen deficiencias en la publicidad y
promocion lo que no les esta permitiendo diferenciarse de la competencia, y en conjunto y de esa
manera lograr aumentar la cartelera de clientes y establecerse en nuevas regiones.

La mejora propuesta es, mediante la planificacion estratégica, poder organizar y optimizar

la gestion de la empresa, proponiendo planes de accion y objetivos a largo plazo que sean



alcanzables, disefiando y sugiriendo estrategias sin perder la ventaja competitiva actual y
considerando los movimientos que hagan los grandes competidores de la industria para
diferenciarse de los mismos y mejorar la imagen que los clientes perciben de la empresa.

Como antecedente internacional se cita a la empresa Bizcocho Casero. El presente estudio
tiene como objetivo elaborar un plan estratégico de mercado para la empresa Bizcocho Casero en
el gran area Metropolitana y asi lograr un mejor posicionamiento en el mercado que conlleve a un
aumento de ventas y participacion de mercado. El planeamiento estratégico no es solo algo que se
hace en un periodo determinado de tiempo, cuando se define la misidn, vision y objetivos de la
empresa, sino también una herramienta para facilitar en el futuro la medicion de rendimiento,
basandose en el cumplimiento y apego a esos conceptos. (Gimenez, Hernandez, Gutierrez, & Soliz,
2014).

Como antecedente nacional del rubro alimenticio se cita el caso de la empresa Serra S.R.L,
mayorista comercializadora de productos de consumo masivo de las marcas Kraft Foods y
Massalin Particulares. La misma estéa dividida en dos unidades de negocios, la UEN Alimentos y
la UEN Cigarrillos. Dicha PyME se ubica en la ciudad de Esquel, provincia del Chubut y cuenta
con 18 empleados. Su cartera de clientes incluye a 414 comercios de la region divididos en cuatro
categorias: almacenes, kioscos, restaurantes y supermercados. Luego de realizar un diagnéstico
organizacional se detectaron los siguientes problemas internos: Falta de planificacion estratégica
formal, Inexistencia de objetivos cuantificados, Falta de control sistematico, Problemas de
comunicacion interna, Falta de capacitacion, en especial a los mandos medios, Altos costos de
transporte. La herramienta de gestién empresarial elegidas para mejorar la situacion de la empresa
respecto de los problemas mencionados, fue la planificacion estratégica. A los fines de lograr un
incremento en las utilidades del 21% en el periodo 2006-2008, se fijaron los siguientes objetivos
estratégicos: alcanzar el 95% de los clientes satisfechos, con el 98% de cobertura comercial en la
zona de distribucion exclusiva de Serra S.R.L; capacitar a los recursos humanos y finalmente,
disminuir los costos unitarios de distribucién de $ 1.95 por Kg distribuido a $ 1.50 (Serra, 2006).

Otro antecedente nacional es la empresa MercadoLibre entendiendo que las empresas
innovadoras comparten caracteristicas que son esenciales si de esa forma se quieren considerar.
Entre esas caracteristicas, encontramos que deberian poseer estructuras altamente flexibles,
deberian guiarse por una estrategia de diferenciacion, y lo que es fundamental en las empresas
innovadoras, es que deben promover una cultura de innovacion, es decir, deben poseer una
estructura horizontal en donde la comunicacion sea muy fluida y que se dé en todas las direcciones.
De esa forma, permitir la participacion de todos en la toma de decisiones, permitir que todos

planteen sus propuestas e ideas y que todos sean escuchados, es decir, brindar mucha importancia



al factor humano, porque ellos en definitiva, son los que transforman a una empresa en innovadora,
mediante sus ideas, sus creaciones, sus innovaciones (Aimo Pons, Bolli, & Indaverea, 2012).

El uso de la planificacion estratégica (PE), hoy en dia se ha consolidado como un elemento
indispensable para elevar el éxito empresarial. Grandes compafiias lo implementaron, un ejemplo
de éxito es la empresa de Nike que, al haberse encontrado ante una situacion de disminucion en su
rentabilidad, debid implementar esta herramienta para cambiar el rumbo de estos malos resultados
y abarcar nuevos segmentos de mercado. El resultado de esta decision fue el aumento de su
participacion en el mercado y de su rentabilidad, logrando posicionarse entre las principales
marcas deportivas a nivel mundial (Hill & Jones, 2009).

Todo lo mencionado y analizado se lleva adelante desde un antecedente tedrico especifico
como ser el de Sainz de quien en su libro “Plan estratégico en la practica”, manifiesta la
importancia de disefiar un plan que contemple no solamente la etapa de analisis situacional y
diagndstico sino también la jerarquizacion de la determinacién de objetivos corporativos y
estratégicos, que es justamente lo que aiin no ha sabido delimitar (Ancin, 2015).

Los anteriores antecedentes ayudan a comprender la importancia del uso de la planificacion
estratégica en las empresas. La relevancia de estudio de este caso esta relacionada con llevar
adelante estrategias basadas en las fortalezas de la empresa que mejoren el desempefio de la misma
y a su vez no perder la ventaja competitiva de estar cerca de los clientes. Ademas disminuir las
debilidades optimizando entre otras cosas la publicidad y promocién, y que se puedan aprovechar
las oportunidades y se reduzcan las amenazas, sin descuidar que sigan cumpliendo con la misién
y vision. Aplicando planificacion estratégica, el objetivo es atacar las falencias existentes para
lograr ventaja competitiva. Por otro lado, incluir recursos tecnoldgicos que permitan llegar a mas

clientes y retener los actuales
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Analisis de situacion

Descripcion de la situacion:

Si bien Redolfi ha crecido afio a afio, tanto en cantidad de clientes como expandiendo el
alcance de productos, actualmente se encuentra en una situacién coyuntural que puede generar
considerables pérdidas de clientes y regiones, debido al plan de centralizacion de atencién a
clientes del cual es parte la construccién de un nuevo deposito central.

A su vez, como parte del plan, estan llevando a cabo una reformulacion de sucursales que
implica vender las propiedades y asi poder utilizar ese dinero para la construccion del deposito.
Dicha causa haria perder la ventaja competitiva de tener tiempos de entrega acotados y dejar de
diferenciarse de los competidores. Ademas generaria efectos adversos como mayores gastos en
mantenimiento de los vehiculos por las largas distancias y no poder asistir a los clientes a diario.

Otros problemas aledafios dentro de la empresa son que no cuentan con una estrategia
planificada de publicidad y comunicacion y que poseen una falta sustanciosa en innovacion y
tecnologia.

En el ambito externo, la situacion del COVID-19 puede ser una oportunidad para
aprovechar. Aplicando tecnologia se podrian implementar las compras on-line, lo cual permitiria
Ilegar a nuevos clientes y en algunos casos mantener los actuales. También hay que tener en cuenta
el &mbito politico y econdmico del pais, sobre todo en un ambiente inflacionario, para ver cémo
afecta a la empresa teniendo un porcentaje considerable de clientes chicos, lo cual puede dificultar
el traslado del aumento de precios o la absorcion de los mismos.

Analisis del contexto

Analisis externo: PESTEL

Factores politicos: En el factor politico en el contexto de la empresa, tienen que ver las
elecciones que se realizaron en el 2019, tanto provinciales, en Cordoba, como nacionales. Se
eligieron gobernador, vicegobernador y 70 legisladores provinciales, ademas de cargos en
importantes municipios. Todo nuevo mandato genera incertidumbre, y una de las medidas que
tomaron que afecta directamente al rubro alimenticio, es la fijacion de precios maximos de
referencia, debido a que los minoristas no pueden manejar libremente sus precios, y termina
repercutiendo en los mayoristas como Redolfi.

Otro factor es el riesgo pais el cual actualmente en abril del 2020 lleg6 a su pico maximo
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de los dltimos afios, estando en 4500. Este tema afecta a la empresa respecto a
inversionistas y financiacion (Infobae, Reuters, & JP.Morgan, 2020). Ver Anexo 3.

Factores economicos: EI FMI preve que el IPC va a trepar el afio proximo hasta 39,2%, de
acuerdo al prondstico anual a diciembre de 2020 (Iglesia, 2019).

En relacion a la tematica de este reporte de caso, se puede decir que debido a la inflacion,
la cual es una variable macroeconémica que la empresa no puede controlar, los precios de la
distribuidora se van ajustando a aumentos constantes y en el 2020 no es la excepcion. Esto puede
ocasionar pérdida de clientes si se superan los precios de los competidores.

En relacion a lo anteriormente mencionado, la inflacion también afecta al poder adquisitivo
de los consumidores, los cuales reducen los gastos en articulos de segundo orden. Como Redolfi,
distribuye gran parte de los productos de primera necesidad, este aspecto no la afecta.

Factores sociales-culturales: Los resultados del cuarto trimestre de 2019 correspondientes
al total de aglomerados urbanos registraron que la tasa de actividad se ubicé en 47,2%, la tasa de
empleo alcanzé el 43,0% y la tasa de desocupacion fue del 8,9% (INDEC, 2020).

Si bien la actividad de la empresa se extiende desde las clases bajas hasta las altas debido
a que distribuye productos alimenticios de primera necesidad, tanto en pequefios almacenes de
barrio como en supermercados, la alta tasa desocupacion afecta a la cantidad, calidad y variedad
de alimentos que se consumen.

El canal mayorista viene ganando participacion de manera constante en la canasta de
consumo masivo, estd ampliando su llegada a nuevos estratos sociales, destacandose el nivel Bajo
Superior, que por su composiciéon e ingresos -son familias numerosas, pendientes de sus
desembolsos y gastos-, encuentran en el formato una manera de ahorrar, resalté Federico Filipponi,
director Comercial de Kantar Worldpanel. (EISol, 2017). Lo mencionado en el parrafo anterior es
otro factor social que la empresa podria aprovechar, abriendo nuevas sucursales de atencion al
publico. La baja de cantidad/calidad de formacion técnica en el pais es un tema que puede afectar
a Redolf cuando requiera personal, ya sea para agrandar su planta de empleados, o para
reemplazos, y no conseguir personal calificado.

Otro factor es el perfil de las nuevas generaciones, las cuales cambiaron el como, donde y
cuando comprar, es una oportunidad a aprovechar por la empresa sobre todo con marketing digital
utilizando las redes sociales y teniendo en cuenta la tecnologia que se menciona a continuacion.

Factores tecnologicos: La disponibilidad de nuevas tecnologias hace que las nuevas
generaciones requieran y exijan medios digitales de compras. Siguiendo esta tematica, los
minoristas podrian solicitar un sistema informatico, o pagina web para automatizar los pedidos al

mayorista. A Redolfi le serviria para evitar errores, reducir tiempos y mejorar el rendimiento de
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entregas. Otro ejemplo son las aplicaciones de control de stock, seguimiento de activos, y yendo
mas adelante lo que se llama Big Data, que es un concepto en el cual se recolecta informacién
valiosa de los consumidores para luego ser procesada y por ultimo utilizada por la empresa.

Segun informe del INDEC, en el afio 2018 en el area llamada Gran Cérdoba, el 81% de la
poblacion tiene internet y el 84,6% tiene celular. En el rango de 18 a 29 afios de edad el 90,2%
tiene internet y el 96% celular (INDEC, 2019).

El acceso a la tecnologia, y especificamente en Cdrdoba como indican los datos
anteriormente mencionados, genera que la empresa tenga que focalizarse en los recursos
tecnoldgicos para lograr una ventaja competitiva. Habiendo un alto porcentaje de la poblacion de
la provincia de Cordoba que tiene internet y teléfono celular, hace que gran cantidad de personas
tengan acceso a ver la pagina web de Redolfi.

Factores ecoldgicos/ambientales/geograficos: Cada vez mas automotrices estan
fabricando autos hibridos, los cuales reducen las emisiones y por ende la contaminacion. Redolfi
podria adquirir algunos autos en reemplazo de su flota de supervision y asi ayudar al medio
ambiente.

La implementacion del Uso Racional y Eficiente de la Energia (UREE) en el sector del
transporte (Ley N° 10572, 2018). Lo mencionado anteriormente con respecto a las regulaciones
de consumo energético es algo que la empresa podria adoptar para su flota de vehiculos.

Factores legales: Referido a los aspectos legales, en la resolucidén 154/2018 se elevan los
limites de facturacion anual contemplando las especificidades propias de los distintos sectores y
la evaluacion reciente de los mismos. Siendo Redolfi una PyME, queda alcanzada por la misma.

Todo transporte de cargas generales, encomiendas, hacienda y cereales que se realice en
el territorio de la Provincia de Cérdoba, que tenga origen y destino en la misma, debera prestarse
con vehiculos que previamente sean inscriptos y cuenten con la debida autorizacion de la Direccién
de Transportes, los que tributaran una tasa retributiva anual por unidad, que fije la Ley Impositiva
anual (Ley N° 8669, 1998).

Por lo anteriormente mencionado, los vehiculos de la empresa radicados en Cordoba,
deberan estar inscriptos y autorizados por la Direccion de Transportes y pagar un tributo.

La presente ordenanza tiene por objeto regular la locacion y radicacion en el Area
Empresarial Municipal de James Craik, de establecimientos comerciales, industriales y/o de
servicios ya sean de personas fisicas y/o juridicas, que favorezcan de algin modo la ocupacion de
mano de obra local y que propendan a generar inversiones que promuevan el desarrollo economico

de la Localidad (Regular la locacién y radiacién en el area empresarial Municipal de James Craik,
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2003). Debido a esta ordenanza, la empresa esta construyendo un nuevo centro de distribucién

fuera de la ciudad.

Anélisis del microentorno: 5 Fuerzas de Porter.

Poder de negociacion de los clientes: El alto grado de atomizacion de los clientes y su baja
incidencia en la estructura de ventas de un distribuidor es una caracteristica distintiva de la relacion
comercial (Zambruno, 2016).

En el rubro de mayoristas de alimentos, los clientes son los minoristas. ElI poder de
negociacion de ellos depende en gran medida del volumen de compray de la capacidad del traslado
de precios. Siguiendo esa tematica, una cadena de supermercados tiene un nivel alto de poder de
negociacion debido a su volumen de compras y sus economias de escala, no siendo el caso de un
pequefio almacén o kiosco. A su vez dicho poder depender de la cantidad de mayoristas que
abastezcan a una zona y la competencia entre ellos.

Rivalidad entre competidores: El sector de Alimentos se ubicé en 2014 en el primer lugar
del Ranking Abeceb de Competitividad Sectorial de la Argentina entre 24 ramas industriales,
debido principalmente a la ventaja comparativa que brindan los recursos naturales y su amplia
insercion internacional. Asi con 73,76 puntos sobre un méaximo de 100, el sector alimenticio se
quedd con el primer puesto seguido del Farmacéutico que segun explico la consultora "sobresale
por las inversiones en infraestructura productiva y de investigacién y desarrollo y la calificacién
de sus trabajadores” (Cronista, 2015).

Continuando con la informacion anterior, la industria alimenticia mayorista posee un nivel
alto de competencia debido a la alta facturacion, la gran cantidad de empresas competidoras y el
bajo margen de operacién. Se encuentra en un mercado de competencia centrado en los precios
Los competidores se clasifican en dos grandes grupos, unos son los mayoristas con salones
comerciales y otros son empresas con preventistas y entrega a domicilio.

La competencia de precios es extrema, pero también influyen otros factores como el tiempo
de entrega, formas de pago, descuentos, calidad, garantias, el servicio post- venta y la imagen
corporativa. Existe una alta rivalidad entre los actores del sector cuando un producto novedoso de
alta rotacion y consumo masivo es lanzado al mercado y se pueden comercializar a través del canal
mayorista. Un ejemplo son las tarjetas telefonicas, si bien no es un producto tradicional del sector
representa una buena oportunidad para el canal debido a que son productos de alta rotacién
(Redolfi, 2016).

Con respecto a los cigarrillos, que son otro producto que comercializan los mayoristas de

alimentos, la intensidad de la competencia en Argentina es fuerte entre las empresas no solo por
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cuestiones de mercado, sino también por la participacion que las compras de tabaco tienen en la
metodologia de distribucién del FET. Por otro lado, la falta de exportaciones de cigarrillos
demuestran la falta de intensidad de competencia en la segunda industrializacion (Jacobs, 2017).

Amenaza de nuevos competidores entrantes: EI mercado de consumo masivo de Alimentos
y Bebidas No Perecederos es muy apetecible debido al tamafio de facturacién, la cantidad de
empresas involucradas y barreras de entrada relativamente bajas (Zambruno, 2016). Si bien para
que una empresa ingrese a la industria requiere de una alta inversion de capital resulta atractivo
por lo anteriormente mencionado. Mas alla de la generalidad, en algunas zonas es menor la
amenaza de ingreso de nuevos competidores a causa de si un mayorista tiene la distribucion
exclusiva de marcas lideres en el rubro.

En relacién a la comercializacion de los cigarrillos, la principal barrera para la entrada de
nuevos competidores son grandes gastos de publicidad que realizan estas empresas para diferenciar
sus productos y la calidad de los mismos (Ministerio de Hacienda y Finanzas Publicas, 2016).

Poder de negociacion de los proveedores: En los supermercados la fuerza de los
proveedores es mayor que en los mayoristas. La necesidad de promociones cada vez mas agresivas,
que son financiadas por los proveedores, otorgan menos poder de negociacion a los
supermercados. En contraparte, los proveedores ven con mejores 0jos a un canal que ha mostrado
brotes de crecimiento y que tiene potencial de expansion (Shanly, 2018). Los proveedores del
rubro mayorista de alimentos son un gran nimero debido a la diversidad de productos. El poder
de negociacion es variable segun la zona, tipo de producto y las alianzas de distribucion exclusiva.
Hay proveedores que su producto es Gnico en cuanto a calidad y preferencias del cliente final,
siendo que no tienen sustituto, por lo tanto, poseen un nivel alto de poder de negociacién. También
en algunos casos es el Unico proveedor de un tipo de producto con lo cual tiene un alto poder. A
su vez existen otros proveedores con un nivel medio-bajo de acuerdo al producto, zona y
necesidades del mayorista.

Amenaza de Productos Sustitutos: Si la participacion de los mayoristas como centros de
consumo masivo es creciente, también aumenta el volumen de las marcas propias dentro de los
supermercados. La razon de ser de las marcas propias es el precio: los supermercados, bajo este
paraguas, ofrecen productos mucho mas econdémicos (TN, 2017). Siguiendo el parrafo anterior una
amenaza de productos sustitutos son las segundas marcas debido a que son un mismo tipo de
producto, pero con menor precio.

Otro tema a tener en cuenta es el cambio de consumo a productos saludables, es una nueva
tendencia que hay que tener en cuenta ya que se puede reemplazar una importante cantidad

de productos, y los mayoristas van a tener que adaptarse para poder proveerlos.
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Acerca de los cigarrillos, poseen como amenaza de sustituto a las pipas con tabaco y en

algunos casos, como medio para dejar de fumar, a los cigarrillos electronicos.

Anélisis interno

Cadena de Valor

Actividades primarias

Logistica interna: Cuando arriba el camion al depoésito, se procede a descargar la
mercaderia empaquetada en pallets de monoproductos y multiproductos. Esta tarea se realiza por
medio de autoelevadores manuales o0 mecanicos. Al momento en que se descargan los camiones,
un empleado tiene la tarea de controlar los productos que se bajan del transporte y cotejarlos con
la lista de pedidos que se hizo al proveedor. Para realizar este control, no existe un sistema
informatizado, como, por ejemplo, cddigos de barras, sino que se hace de forma manual. Cuando
la mercaderia que se pidi6é no arribd y no se facturd, se informa al proveedor de ese faltante para
que sea enviado en el préximo cargamento. Luego los productos se almacenan en anaqueles o
racks en el depdsito que corresponda. La empresa posee actualmente 3 depdsitos para mercaderia
en general, 1 para cigarrillos y los respectivos vehiculos de los cigarreros y 2 para guardar
camiones de gran porte (CasoREdolfi-CANVAS, 2020).

Operaciones: La empresa no realiza procesos de fabricacion. Los productos, los cuales son
las mercaderias recibidas de los proveedores, vienen empaquetados en pallets los cuales se abren
para seleccionar la cantidad necesaria de cada uno segun el pedido de los clientes y sucursales para
luego realizar el embalaje. Con respecto al mantenimiento de equipamiento, los que requieren ese
servicio son los autoelevadores.

Logistica externa: Los pedidos al centro de distribucion desde las sucursales se realizan a
través de Internet. Las sucursales deben hacer los pedidos con 24 horas de anticipacion y cada
sucursal tiene determinado el dia y la hora de entrega. Para la distribucion a clientes, en las
sucursales tienen un tiempo de 24 horas y en otras localidades un tiempo aproximado de 48 horas
(CasoREdolfi-CANVAS, 2020).

Marketing y ventas: Las ventas se realizan casi sin restricciones. Es decir, no se exigen
voliumenes minimos de compras, sino solo requisitos tributarios, como ser monotributista o
responsable inscripto. En algunos casos se venden productos en packs cerrados. Esto sucede
generalmente cuando la empresa necesita que el producto rote o se venda lo antes posible, con una
politica que generalmente tiene su base en precios bajos. Su sistema actual para captar clientes es

el de las redes sociales en general mediante las fanpage que tienen en Facebook, las busquedas
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que realizan los clientes que quieren abrir sus negocios en Google MyBusiness, de boca en boca
0 por la promocion que realizan los vendedores y supervisores (CasoREdolfi-CANVAS, 2020)

Servicios: Los mismos vendedores asesoran a los clientes a la hora de instalarse un local
nuevo con toda la informacidon que necesitan. Luego realizan visitas de seguimiento con una
frecuencia de 15 dias (CasoREdolfi-CANVAS, 2020). Como servicio de post venta Redolfi
escucha a sus clientes en el caso que tengan quejas. Brinda un servicio orientado a la satisfaccion
del cliente.

Acciones secundarias o de apoyo

Infraestructura de la organizacion: Con respecto al nivel de endeudamiento, no tiene
inconvenientes, ya que un 80% de sus ventas es de contado y el resto es de plazos de cobranza no
superiores a los 21 dias, de manera que tampoco se traslada el endeudamiento a los proveedores,
ni se producen desfasajes por la no disponibilidad de fondos. El cuidadoso manejo de las finanzas
de la empresa le permite a Redolfi gozar de una excelente relacion con sus proveedores
(CasoREdolfi-CANVAS, 2020). La direccion general de la empresa la brinda el gerente general.
Redolfi posee asesoria legal y contadores como apoyo necesario para toda la cadena de valor.

Direccion de recursos humanos: Actualmente, no tienen un area de Recursos Humanos,
solo desde Administracion se liquidan sueldos. Desde el directorio se esta trabajando en estrategias
para abordar esta area en corto y mediano plazo. En general la empresa tiene una buena relacion
con sus empleados y le da trabajo a personas de los lugares en los que se encuentra. No tiene un
proceso de seleccion de los empleados y no hay proceso de induccion para los distintos cargos y
puestos. Para la ndmina salarial, se rigen por el convenio colectivo de trabajo de los empleados de
Comercio (CasoREdolfi-CANVAS, 2020).

Desarrollo de tecnologia: La empresa posee un sistema informéatico que determina la
cantidad de mercaderia que debera comprar. Para controlar los productos no existe un sistema
informatizado, como por ejemplo c6digos de barras, sino que se hace de forma manual.
(CasoREdolfi-CANVAS, 2020). Posee una pagina web poco atractiva para el usuario y brinda
datos desactualizados. Por ultimo, tienen un sistema interno en el que registran a sus clientes.

Compras: El sistema proporciona un estimativo de compra teniendo en cuenta la Gltima
compra, la demanda semanal y el stock actual. El encargado de compra modificara este estimativo
teniendo en cuenta ofertas por parte del proveedor y también tendra la posibilidad de modificar el
stock minimo que mantener si se produjo el quiebre de stock en alguna linea de producto. La
gestién de pedidos es una tarea importante porque, a través de esta, en cierta medida se podria
prever las fluctuaciones de la demanda y no llegar a tener quiebres de stock (CasoREdolfi-
CANVAS, 2020).
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Para concluir, las actividades que se consideran que aportan mayor valor son las de
logistica interna, logistica externa y la direccion de recursos humanos. Especificamente el
almacenamiento, control de stock, distribucion y los recursos humanos son fundamentales para la
cadena de valor y el funcionamiento de la empresa.

Estructura organizacional

En cuanto a la estructura organizacional la empresa cuenta con un organigrama funcional
y otro de sucursales. Organigrama de sucursales, ver Anexo 1y Anexo 2.

Si bien la empresa cuenta con un organigrama el cual se encuentra conformado por las
areas de administracion y finanzas, depdsito y logistica y ventas, a su vez como staff posee
contadores, asesores legales e higiene y seguridad, se observa la falta de una gerencia comercial,
departamento de marketing y recursos humanos.

La toma de decisiones del nivel estratégico, tactico y operativo se encuentra centralizada
en el gerente general sin realizar una delegacion de autoridad efectiva. La funcion del gerente
comercial también la realiza el gerente general. Las areas afectadas principalmente son Ventas,
Depdsito y Logistica. En el caso del gerente de Ventas, no puede otorgar descuentos a un cliente,
sin consultar al gerente general. El jefe de Depdsito y Logistica no lleva un control periddico del
stock.

Nivel corporativo

Vision: Ser una empresa lider en el mercado en el que participa actualmente, abierto a
nuevas oportunidades de negocios. Contar con una cartera diversificada de proveedores, buscando
solvencia y rentabilidad continuada, que se distinga por proporcionar una calidad de servicio
excelente a sus clientes. Propiciar alianzas sostenidas en el tiempo con ellos y una ampliacion de
oportunidades de desarrollo personal y profesional a sus empleados, preservando el caracter
familiar de la empresa, con una contribucion positiva a la comunidad.

Mision: Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de
distribucion mayorista de calidad, con una gran variedad de productos masivos de primeras
marcas, sustentado en una extensa trayectoria empresarial. Realizar esto brindandoles a nuestros
empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades y crecer dentro de la empresa.

Valores: Respeto hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que conforma la
empresa. Implica manejarse éticamente con todos los publicos, cumpliendo con las obligaciones
emergentes en cada caso. Confianza, Esfuerzo y dedicacion, Honestidad, Sentido de equipo,
Responsabilidad social y comunitaria, Orientacion al cliente.

Nivel estratégico: Si bien la estrategia que esta utilizando Redolfi es la de diferenciacion,
debido a que brinda un servicio orientado a la satisfaccion del cliente y con precios competitivo,
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la empresa no esta aprovechando al maximo la estrategia debido que no posee servicios post venta
y como medio de promocion solamente utilizan la fan page de Facebook. La pagina web se
encuentra desactualizada, la cual en estos tiempos innovadores las empresas competidoras del
mismo rubro las actualizan constantemente y brindan servicios adicionales como por ejemplo la
posibilidad de realizar compras online y asesoria de post venta. Por estos motivos se considera que
esta perdiendo la posibilidad de crecer competitivamente y poder mejorar su imagen.

Cultura: La cultura organizacional de la empresa, al ser familiar, muestra una relacion
informal entre los gerentes y los mandos medios., la cual lleva a practicas laborales informales
faltando normas y procedimientos. Como parte de la cultura empresarial es mantener al personal,
tiene una baja rotacion. Ademas, cuentan con promocion interna por antigiiedad, el criterio es la
confianza. Redolfi se siente participante de un patrén cultural del interior de la Provincia de
Cordoba, donde los valores de la palabra en la familia se trasladan a la cultura de la empresa.

Diagndstico organizacional: FODA

Mediante el analisis realizado utilizando la herramienta de analisis FODA, expuesto en la
tabla 1 Anexo 4, ver Anexo 4, lo que se puede observar es que dentro de las fortalezas de Redolfi,
tener 50 afios de experiencia les aporta confiabilidad a sus clientes. Tiene un buen clima laboral y
a sus empleados les brinda posibilidades de crecimiento. Con respecto a los proveedores tiene una
buena relacion debido al correcto manejo de las finanzas. La ubicacion de las cuatro sucursales
hace que estén cerca de sus clientes, siendo para ellos un beneficio ya que entregan la mercaderia
entre 24 y 48hs.

En sus debilidades, una de las méas notorias es la estructura organizacional, ya que no hay
una gerencia comercial, no existen las areas de Marketing, Compras y Recursos Humanos. Con
respecto a los empleados no les brindan un proceso de induccién, les faltan capacitaciones y en
algunos casos son ascendidos solo por antigliedad sin tener en cuenta si poseen los conocimientos
requeridos por el cargo. La falta de espacio en su estructura edilicia le hace tener cuellos de botella
y no poder acaparar grandes clientes. Otro punto importante es la escasez de tecnologia, ya que no
tiene sistemas informaticos en casi ninguna de sus areas.

Haciendo foco en las oportunidades, el Coronavirus COVID-19 es algo que podria
provechar la empresa por la alta demanda de alimentos. Es un tema que no se sabe la duracion, y
puede llegar a ser a mediano plazo y hasta cambiar el funcionamiento de algunas costumbres,
como por ejemplo los pedidos online de alimentos. La ordenanza municipal N.° 1564/07 es otra
oportunidad relacionada a la atencién de la demanda ya que la construccién del nuevo centro de
distribucion, le va a permitir entre otras cosas tener mayor capacidad de almacenamiento.

Por ultimo, en relacion a las amenazas encontramos la alta competencia entre los
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mayoristas debido a que los clientes son extremadamente sensible a los precios y las empresas que
compiten son una gran cantidad. Otras amenazas importantes son la inflacion del pais, que en gran
medida afecta al rubro alimenticio y la inestabilidad econémica.

Anélisis especifico segun el perfil profesional de la carrera

Matriz de Ansoff

Penetracion de mercado

En la actualidad la empresa realiza la estrategia de atraer nuevos clientes mediante las redes
sociales, en particular la fan page de Facebook. También utilizan Google My Business cuando
nuevos clientes requieren abrir sus negocios. Otras maneras que tienen de captar clientes es de
boca en boca y mediante la promocidn que realizan los vendedores y supervisores.

Podrian implementar para la penetracion de mercados la reduccion de los tiempos de
procesamiento de pedidos. Esa estrategia se lograria principalmente con tecnologia, como por
ejemplo codigos de barras y un sistema informatico para generar y administrar los pedidos.

Desarrollo de producto: Redolfi, anteriormente habia incorporado una unidad de negocio
de productos e insumos Kodak.

Actualmente, la construccion del nuevo centro de distribucion y la del nuevo deposito
tienen como uno de sus objetivos el poder incorporar nuevos productos en los mercados existentes
debido a que aumentaria la estructura edilicia para almacenamiento. No solo permitiria nuevos
productos sino también nuevas unidades de negocio.

Desarrollo de mercado: Si bien la empresa logra aumentar sus clientes afio a afio, el nuevo
depdsito en las afuera de James Craik, teniendo camiones para recorrer largas distancias, va a
posibilitar el desarrollo de mercado permitiendo el abastecimiento a nuevas regiones y de esa
manera lograr una expansion no solo regional sino también nacional.

Una estrategia que no tiene y que posibilitaria desarrollar nuevos mercados es la de ventas
por canales on line. Podria incorporar un sistema de carrito de compras en la pagina web.

Diversificacién: Para lograr diversificacion se tendrian que desarrollar nuevos productos
en nuevos mercados, lo cual hasta el momento no fue una estrategia que utilizara Redolfi,

El producto nuevo y distinto que habia implementado es el de Kodak, pero en los mercados
existentes. La diversificacion seria la Gltima estrategia que se propondria aplicar para la expansion
y crecimiento de la empresa debido a que es la de mayor riesgo, y teniendo en cuenta la vasta
experiencia en productos alimenticios que posee Redolfi se recomendaria avanzar con las

anteriores.
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Marco tedrico

En este apartado se mencionaran los conceptos tedricos mas relevantes que deben tenerse
en cuenta para el presente informe y asi generar un encuadre previo al plan de implementacion.

Se nombraran a los principales autores de la planificacion estratégica y la vision particular
de cada uno, sobre de qué manera abordar las estrategias a poner en practica para conseguir los
objetivos. Luego se seleccionaré la vision de uno de ellos, para continuar con su enfoque.

Como se nombro en la introduccion, el caso de MercadoLibre es un claro ejemplo del
crecimiento de una empresa debido a la utilizacion de la planificacion estratégica.

La definicion de planificacion estratégica fue evolucionando con el pasar del tiempo, y ha
ido transitando por distintas etapas. Hasta en algin momento fue discutida por algunos y
considerada obsoleta para las organizaciones modernas y dinamicas.

Segun (Ansoff, 1965) la define como un proceso de decision que debe conducir a
seleccionar las estrategias a poner en practica para alcanzar los objetivos establecidos.

Es una hoja de ruta que orientara el camino de una organizacion a largo plazo, disefiada por medio
de la busqueda del equilibrio entre la mision y la vision, los objetivos, las fortalezas y debilidades
del entorno interno y las amenazas y oportunidades de lo externo.

De acuerdo a (Andrews, 1980) la ventaja de ser proactivo en vez de reactivo es que las
estrategias que abren caminos pueden ser la clave para un mejor resultado a largo plazo. La lucha
agresiva por una estrategia creativa y oportunista puede impulsar a una compafia hacia una
posicién de liderazgo y allanar el camino para que sus productos y servicios se conviertan en la
norma de la industria. Se basa en la figura del directivo como nucleo del proceso, proponiendo que
con sus habilidades y destrezas logre llevar el modelo a la practica.

Conforme a (Porter, 1991) la esencia de la formulacién de una estrategia competitiva
consiste en relacionar a una empresa con su medio ambiente, lo cual supone emprender acciones
ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible frente a las cinco fuerzas competitivas
en el sector industrial en el que esta presente y obtener asi un rendimiento superior sobre la
inversion de la empresa.

El modelo de las 5 fuerzas de Porter, junto a su definicion de estrategia, presentan un marco
de analisis a realizar, para obtener el conocimiento de la posicion competitiva en la que se
encuentra la empresa.

El autor (Mintzberg, 1994) plantea algunas criticas al planeamiento estratégico a partir de
la definicion de estrategias de la organizacion. Anteriormente las teorias de la organizacién

describian un mundo casi perfecto, previsible y ordenado que Mintzberg conmociond al demostrar
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que el universo corporativo real es imprevisible, desorganizado y confuso. El desorden puede ser
la fuente del nuevo orden y el crecimiento se produce en desequilibrio.

Desde este cuestionamiento, la herramienta de planificacion estratégica esta en un debate
permanente, por los que argumentan que el entorno futuro no puede predecirse o que al ser tan
variable puede no coincidir con el originalmente previsto.

Como mencionan (Kotler & Keller, 2012) las empresas que sobresalieron del resto y
tuvieron éxito se centran en el cliente y en dar respuesta a sus necesidades cambiantes. Tienen
departamentos de Marketing con bastante personal y todos los demas departamentos deben aceptar
que el cliente es el rey.

Para la planificacion estratégica define los siguientes pasos: definir la mision corporativa,
establecer unidades estratégicas de negocios, asignar recursos a cada unidad estratégica de

negocios y evaluar las oportunidades de crecimiento.

Entre los autores anteriormente mencionados, se elige a Kotler ya que aclara de mejor
manera el concepto de planeacion estratégica, debido a que no solo hace una definicion y los pasos
a seqguir, sino que se focaliza en el cliente, en atender sus necesidades cambiantes, y en hacer que
todos los sectores de la empresa sigan ese camino, y que no sea una tarea solo del departamento
de Marketing.

Comparando los conceptos definidos por los autores, se pueden apreciar varios temas en
comun, considerados como ventajas: es un proceso de mediano o largo plazo, se usa para
especificar la ventaja competitiva y lograr alcanzar los objetivos organizacionales, se analiza en
base al ambiente y se debe poder medir el cumplimiento.

Respecto a las desventajas de la planificacion estratégica, conforme a (Mintzberg, 1994)
son los siguientes:

« Un proceso de planificacion no debe poderse extrapolar de una organizacion a otra,
incluso cuando tienen comportamientos similares y operan en el mismo sector.

* Cuando solo una parte de la organizacion tiene acceso a la informacion relativa a las
decisiones estratégicas, existe el peligro de que el resto de la organizacién no se sienta participe
del proyecto o no comparta las decisiones tomadas acerca del futuro de la compafiia.

* Los directivos responsables de la aplicacion de las estrategias pueden estar saturados con
la operativa diaria de la organizacion y deciden ceder el control y la responsabilidad de las
funciones estratégicas a especialistas. Sin embargo, los especialistas no tienen poder en la
organizacion para hacer que las cosas se hagan. El resultado puede ser que la planificacion
estratégica se convierta en un objetivo idilico ajeno a la realidad operativa de la empresa.
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* En las grandes compaiiias, el proceso de planificacion estratégica puede resultar
complicado, de forma que los agentes o grupos de la empresa contribuyen so6lo parcialmente, no
entendiendo la globalidad.

» Si la compaiiia tiene miras restringidas, existe el peligro de acabar confundiendo
contenido y continente. La estrategia de la empresa no es lo mismo que el plan estratégico. La
estrategia es la direccion a largo plazo que sigue la organizacion y no un documento escrito
depositado en el despacho de los directivos.

* El exceso de detalle en el proceso de planificacion estratégica puede derivar en analisis
exhaustivos que, aun siendo sélidos por si mismos, pueden no tener en cuenta los principales
aspectos estratégicos de la organizacion.

* La planificacion puede terminar perdiéndose en la busqueda de determinantes de los
ultimos resultados o de la estrategia correcta. Resulta improbable gue la estrategia correcta surja
de forma natural del proceso de planificacion. Puede ser mas importante definir una direccion

estratégica mas general, en la que exista cierto grado de flexibilidad.

En cuanto a las estrategias, Porter menciona a las de liderazgo en costos, diferenciacion y
enfoque. En su lugar Ansoff define las de penetracion de mercado, desarrollo de producto,
desarrollo de mercado y diversificacion.

Para la empresa se propone utilizar la estrategia de penetracion de mercado para poder
conocer mejor el potencial del mismo y a la competencia, y de esa manera llegar a grandes clientes
como por ejemplo cadenas de supermercados. Ademas, también se plantea utilizar la estrategia de
desarrollo de mercado para conseguir abarcar otras ciudades y provincias.

A su vez como la empresa estaba utilizando las estrategias genéricas de liderazgo en costos
y de diferenciacion, de las cuales por lo general se debe elegir una de ellas, sino como menciona
(Porter, 1991) normalmente una empresa debe elegir entre ellas o quedara atrapada en la mitad, se
propone que siga el camino de Diferenciacion y desalentar el del liderazgo de costos. En esa
direccién se pretende lograr sostener en el tiempo la ventaja competitiva de estar cerca de los

clientes, y brindar servicios que se diferencien del resto de los competidores.

Para este caso se opta por la vision del autor Kotler, ya que ademas de ver la planeacion
estratégica de forma global, hace foco en el cliente y en seguir sus cambios de necesidades, algo
muy importante para que la empresa pueda diferenciarse del resto y conseguir ventaja competitiva.

Ademas, dado que la situacion se desarrolla en mercados turbulentos como es el caso de

Argentina, es de fundamental importancia tener en cuenta el cambio de necesidades de los clientes.
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Diagnostico y discusion

Como se menciond en la Introduccion, el problema principal detectado en Redolfi es la
pérdida de ventaja competitiva y diferenciacion debido a la centralizacion de atencion a clientes
en el centro de distribucion.

Mediante las herramientas utilizadas en el Analisis de Situacion, en particular el FODA, se
logra llegar a la conclusion de que la empresa posee fortalezas importantes por contar con una
trayectoria y experiencia, brindado diferenciacion en el trato con el cliente y a su vez al tener un
buen manejo de las finanzas genera una buena relacion con los proveedores.

Con respecto a sus debilidades, como lo son la falta de control informatizado de
inventarios, las salidas de materiales del deposito, entre otras, se suman las amenazas que genera
la situacion actual de inflacion e incertidumbre tanto econémica como financiera que enfrenta el
pais debido, entre otros motivos, al Coronavirus COVID-19. La empresa tendra que solucionar sus
debilidades y afrontar las amenazas del contexto actual, para no perder ventaja competitiva.

Si bien, como se menciono en el analisis PESTEL, el contexto actualmente hace que la
mayoria de las industrias se vean afectadas, una gran oportunidad a aprovechar por la empresa es
la mayor demanda que se estd generando de alimentos, y a mediano y largo plazo el cambio de
costumbres de consumo, como lo pueden ser la compra on-line de alimentos directamente a
mayoristas, y el envio al cliente final sin pasar por los minoristas.

Considerando que las actividades que mas valor aportan a la empresa son las de logistica
interna, logistica externa y la direccion de recursos humanos, se deben implementar mejoras en
los procesos de almacenamiento, control de stock, distribucion y a su vez realizar capacitaciones
al personal, sobre todo previamente a que sean ascendidos a un puesto jerarquico.

Para ir por el camino de la penetracion de mercado, indicada en el analisis de Ansoff,
principalmente es necesaria la reduccion de los tiempos de procesamiento de pedidos, lo cual se
lograria invirtiendo en tecnologia. Algunos ejemplos son los codigos de barras, un sistema
informatico para generar y administrar los pedidos y un sistema de gestion de depdsito.

A causa de la velocidad e incertidumbre en la que se desarrollan los negocios actualmente,
es que resulta fundamental la utilizacion de una herramienta que haga la diferencia, como lo es la
planificacion estratégica propuesta en este caso, y que le permita a la empresa adaptarse a los
cambios, hacer frente a la competencia y sobre todo lograr ventaja competitiva sostenida en el
tiempo. Segun (Porter, 1991) la base fundamental del desempefio sobre el promedio a largo plazo

es una ventaja competitiva sostenida.
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Teniendo en cuenta la propuesta de implementacion seleccionada y el marco tedrico
anteriormente mencionado, un sistema de ventas personalizado solucionaria varios problemas,
entre ellos los cuellos de botella entre tareas, la falta de coordinacion entre areas, no tener
informacion util para la segmentacion de clientes, escasez de personalizacion, entre otros. De esta
manera, se obtendrian datos para ser transformados en informacion, que mejorarian los procesos
y apuntarian directamente a brindar un mejor servicio al cliente.

Con el uso de tecnologia, como por ejemplo con un sistema de control de stock, se
superarian varias limitaciones que se tienen al momento, como son los informes desactualizados
de mercaderia, la falta de control, y la poca comunicacion entre las distintas areas durante la cadena
de abastecimiento. Dicha tecnologia resulta primordial para optimizar la logistica tanto interna
como externa.

Mediante un plan de Marketing se pretende mejorar la comunicacion con el cliente para
buscar fidelizacion, aumentar las ventas, mejorar el proceso de toma de pedidos incluyendo
tecnologia e implementar nuevos servicios como take away, carrito de compras on-line en la
pagina web, consultas y pedidos mediante aplicaciones de mensajeria por celular y envié a
domicilio al cliente final. Este ultimo punto ampliaria por completo el espectro de la empresa,
debido que ademaés de atender minoristas, llegaria también a los clientes finales.

Por medio de un plan de Recursos Humanos, se quiere aumentar la productividad de los
empleados, principalmente mediante capacitaciones, para superar las limitaciones que poseen
actualmente, que en algunos casos llegan al punto de no conocer las tareas de su puesto por haber
sido ascendidos por antiguedad.

Todas las tareas se pretenden abordar desde un aspecto corporativo general, para luego ir
especificamente por cada sector de la organizacion que sea necesario, y de esa manera solucionar
el problema principal detectado, que es la pérdida de ventaja competitiva y diferenciacion debido
a la centralizacion de atencion a clientes en el centro de distribucion.

Siguiendo las estrategias seleccionadas que se mencionaron en el marco teorico, se buscara
cumplir con la planificacion estratégica y asi también lograr que el core del negocio no se vea solo
como un proceso de almacenamiento y distribucidn, sino que se haga foco en el cliente y en sus

necesidades cambiantes.
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Propuesta de Aplicacion

En este apartado se determinard la propuesta de aplicacion para la empresa Redolfi de
acuerdo a las problematicas que fueron identificadas y descriptas en el Analisis de situacion y que
fueron discutidas en el Diagnostico.

En relacion a los elementos de la planificacion estratégica, si bien la empresa ya cuenta con
una vision, mision y valores mencionados en el Analisis de situacion, se propone cambiarlos para

que sean acordes con la estrategia que se utilizara en la siguiente propuesta.

Visidn propuesta
Ser una empresa lider en la distribucion de productos de consumo masivo en todo el

territorio Argentino, satisfaciendo las necesidades del cliente, logrando alianzas estratégicas con
proveedores y obteniendo distribucion exclusiva, inaugurando nuevas sucursales en mas ciudades
brindando beneficios econdémicos y sociales, asi como también las mejores alternativas de

consumo Yy puestos de trabajo.

Mision propuesta
Ofrecer el mejor servicio de distribucién mayorista de productos masivos, alimenticios y

no alimenticios, atendiendo las necesidades de los clientes y proveedores, priorizando los tiempos
de entrega y el servicio, superando expectativas mediante la innovacién y brindando
capacitaciones continuas al personal.

Valores propuestos

Respeto hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que conforma la empresa.
Implica manejarse éticamente con todos los publicos, cumpliendo con las obligaciones emergentes
en cada caso. Confianza, Esfuerzo y dedicacion, Honestidad, trabajo en equipo, Responsabilidad
social y comunitaria, Orientacion al cliente. Eficiencia y compromiso sintiéndose parte de la

empresa.

Obijetivo corporativo general
Aumentar las ventas en un 15% para la empresa Redolfi, ubicada en James Craik, Cordoba,

desarrollando eficientemente la comercializacion a traves de un sistema de ventas personalizado,
innovar en tecnologia para mejorar la experiencia del cliente y optimizar los procesos de logistica

interna y externa, para el afio 2023.

Fundamentacion del objetivo corporativo general
A pesar de la situacién economica del pais, se propone aumentar las ventas en un 15%

aplicando las estrategias de penetracion de mercado, desarrollo de mercado y diferenciacion.
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Al implementar un sistema de ventas personalizado, CRM, se logran automatizar tareas y
a su vez integrar y apoyar la gestion de las areas de Ventas, Marketing y Atencion al cliente.

Los principales beneficios de un CRM son los siguientes: mejorar la productividad,
convertir los datos en informacion util, posibilitar la segmentacién de clientes, mayor,
personalizacion, gestion mas controlada, retener clientes o aumentar su consumo, aumentar la
posibilidad de captar clientes, fidelizar clientes y tener analitica de resultados (PowerUpMagazine,
2014).

Con respecto a la innovacion en tecnologia, por lo anteriormente mencionado, con el CRM
se mejoraria ampliamente la experiencia del cliente, ya que tendrian mayor personalizacién y todo
el historial de compras y datos de intereés.

Para optimizar el proceso de logistica interna y externa, y asi tener la capacidad de
aumentar las ventas, también la tecnologia es fundamental. Se propone implementar un sistema de
marcado laser para etiquetar los productos, mediante el cual se pueda leer tanto cédigos de barra
como QR, y de esa manera tener un buen manejo del stock, lo cual es primordial en ambientes
inflacionarios.

Segun Jhon Mentzer, la funcion logistica adquiere una relevancia maxima dentro de la
gestion empresarial, no s6lo es una variable estratégica de diferenciacion de la competencia, sino
que, ademas, es capaz de generar valor para el cliente, y, por tanto, aumentar su satisfaccién y

lealtad (Servera, 2010).

Estrategias corporativas competitivas
Como se menciond en el analisis de situacion, la empresa utiliza las estrategias de liderazgo

en costos y diferenciacion. Se propone utilizar las de penetracion de mercado, desarrollo de
mercado y diferenciacion.

Para la estrategia de penetracién de mercado se implementaria tecnologia para reducir el
tiempo de procesamiento de pedios y a su vez realizar promociones, logrando de esa manera captar
nuevos clientes.

La estrategia de desarrollo de mercado, se llevaria a cabo utilizando e-commerce para
poder llegar a nuevas ciudades y provincias.

Con respecto a la diferenciacion, se trataria de no perder la ventaja competitiva de estar
cerca de los clientes, teniendo trato directo, estando cerca de ellos y manteniendo los acotados

tiempos de entrega.

Obijetivos especificos
Aumentar la cartera de clientes en un 25% para junio 2021 a través de marketing digital.
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Obtener una mejora en los tiempos de distribucion de un 30% con la ayuda de la tecnologia
para optimizar los procesos y la cadena de abastecimiento para diciembre 2021.

Mejorar la productividad de los empleados en un 20% por medio de capacitaciones para
junio 2022.

Agilizar la respuesta al cliente en un 50% con servicio de venta y post-venta mediante un

sistema informatico para diciembre 2023.

Fundamentacion de los objetivos especificos
En principio se propone impulsar el marketing digital, aumentando la presencia en redes

sociales, realizando promociones por mail y en la pagina web, para lograr captar nuevos clientes.
Sera importante llevar a cabo el e-commerce para el desarrollo de nuevos mercados,
principalmente enfocado a los clientes que se consiguieron por medios digitales. Se ejecutara en
el altimo plan.

La tecnologia, no solo serviria para el comercio electrénico, sino que también seria el
medio por el cual se optimizarian los procesos y la cadena de abastecimiento. Se puede tener una
vision global de todos los motivos que producen retrasos, fallas, o reprocesos, como asi también
el control del stock. Después con esa informacion se pueden tomar las decisiones correctas para
mejorarlos.

Luego, para mejorar la productividad de los empleados, es necesario contar con un plan de
capacitaciones, tanto para las tareas operativas como para los mandos medios, teniendo habilidades
de liderazgo y manejo de grupos. Si bien Redolfi no tiene un &rea de recursos humanos, lo cual
seria recomendable por la cantidad de empleados que posee, para generar el concepto de marca
empleadora, bajar los costos operativos entre otras tareas, se podria contratar como servicio
externo.

Por ultimo, para mejorar la diferenciacion, se plantea implementar un software el cual
permita dar un mejor servicio al cliente, teniendo toda su informacion, entre ella su historial de
compras, y de esa manera lograr respuestas mas agiles tanto al momento de la compra como en

servicio de post-vemta. También se llevara a cabo el e-commerce.

Alcances
Alcance geografico: El trabajo final de grado se realiza en la empresa Redolfi S.R.L

ubicada en Cérdoba.
Alcance temporal: El estudio y propuesta de aplicacion es realizado en el segundo semestre
del 2020 y esperando resultados positivos para el 2023.
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Alcance en relacion al Universo: La presente investigacion incluye a los miembros de la

empresa Redolfi S.R.L. dirigido a crear soluciones para distribuir los productos de la empresa.

Limitaciones

No hubo limitaciones para poder realizar el TFG

Recursos

La empresa cuenta con la cantidad de personal necesario. Sin embargo, para no contratar

nuevos empleados y poder acompafiar al crecimiento planteado, se requiere que sean capacitados

y acompafien el uso de nuevas tecnologias.
En relacion a los recursos financieros, Redolfi dispone de los requeridos para afrontar la

propuesta y con respecto a los materiales, van a ser necesarios dos escritorios, dos sillas, dos PCs

y dos servidores.

Acciones especificas a desarrollar

Etapas tacticas
Plan de accion 1

llustracién 1 Plan de accion 1

redes sociales y mediante e-mails.

Actividades Tiempo inicio | Tiempo fin Recursos purenos Recursos Recu_rsos Recursos de 3ros
Responsable materiales | financieros
Crear el rea de Marketing 19/10/2020 |16/11/2020 Gerente general 2 _escntorlos, 2 $685.000
sillas y 2 PCs
Seleccionar a 2 empleados para ser
promovidos a gerente y especialista de | 16/11/2020 |23/11/2020 Gerente general $2.160.000
Marketing
Capacitar al nuevo Ger_en_te de Marketing 231112020 | 22120001 Gererte gereral $79.200 Instructto_r de empresa
y al especialista Creative House
Segurizar la pagina web, migrando a . Consultor externo empresa
22122021 | 1/3/2021 Mark 44,
HTTPS con certicado SSL f2/2021 | L3I2021 | Gerente de Marketig $44800 1 7 pac sysTEMS
Realzar promociones en 2 pagina Web, | - 32051 | 1619001 | Gerente de Marketing $252.000

Fuente: elaboracién propia

Ver llustracién 11 Anexo 6 e llustraciéon 12 Anexo 7

Se propone comenzar con la creacion del area de Marketing, fundamental para impulsar

las estrategias elegidas y aumentar la cartera de clientes. Se debe elegir un sector, y adquirir

escritorios, sillas y PCs. Luego seleccionar a dos empleados existentes que tengan el perfil lo méas

adecuado posible para ser promovidos a gerente y especialista de Marketing, y sean capacitados

por medio de un instructor externo, especialmente en todo lo relacionado a Marketing digital, y de

esa manera accionar en redes sociales, promocionar mediante mails y en la pagina web. Después,
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con la ayuda de un consultor externo en Redes y Seguridad, implementar seguridad en el sitio web
con el protocolo HTTPS, para que de esa manera sea adecuada para que en el Gltimo plan se pueda
agregar el e-commerce. Como Ultima actividad del primer plan, comenzar con las promociones en

medios digitales, utilizando las capacidades aprendidas por los integrantes del area de Marketing.

Plan de accion 2
llustracién 2 Plan de accion 2

Actividades Tiempo inicio | Tiempo fin RecuIsos humanos Recursos Recursos Recursos de 3ros
Responsable materiales | financieros
Relevar procesgs y cadena de 16021 | 19772021 Jefe de erosﬁo y $61.504
abastecimiento Logistica
Estandarizar procesos.y modificar los que 19770021 | 16/8/2021 Gerente de Admmtstrauon $169.000
lo requieran y Finanzas
Alinear las funciones operativas y
comerciales para la cadena de 16/8/2021 | 13/9/2021 Gerente general $275.000
ahastecimiento
Implementar sistema de control de stock Gerente de Administracion . Consultor externo empresa
. 13/9/2021 |13/12/2021 . Servid 630.000
con codigos de barray QR y Finanzas envieor $ DAC SYSTEMS

Fuente: elaboracion propia

Ver llustracién 13 Anexo 8

Como principio del segundo plan, se requiere hacer un relevamiento exhaustivo de
los procesos y de la cadena de abastecimiento, para tener documentados los mismos y asi poder
detectar fallas y cuellos de botella. Esta tarea la debe llevar a cabo el Jefe de Deposito y Logistica,
pudiéndose apoyar en alguno de sus empleados que mayores conocimientos técnicos tenga de las
tareas. Luego se necesita estandarizarlos, y en los casos que se encuentren errores o reprocesos,
modificarlos para lograr mejores tiempos. Dicha actividad es responsabilidad del Gerente de
Administracion y Finanzas, teniéndose que apoyar en el Jefe de Depdsito y Logistica por lo
relevado anteriormente. Después habria que lograr que funcionen con buena comunicacién y
alinearse entre si las funciones operativas y las comerciales, para mejorar la cadena de
abastecimiento. El gerente general tiene que lograr que se mejore la comunicacion, mediante
procedimientos, comunicados programados y que el responsable operativo tenga una
comunicacion fluida con el area comercial para que haya una sinergia entre ellos.

Por dltimo, implementando un sistema de control de stock para tener un mejor control, se
trata, al igual que con las tareas anteriores, mejorar los tiempos de la distribucion. Dicho sistema,
debe contar con lectura de cddigos de barra y QR, fundamentales no solo para controlar el stock

sino también para mejorar los tiempos.



Plan de accion 3

llustracion 3 Plan de accion 3
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Actividades Tiempo inicio | Tiempo fin Recursos humanos Recursos Recu.rsos Recursos de 3ros
Responsable materiales | financieros
Capaciar e derazgo y MRrejo de GUpOS| 13110091 | 14212022 | Gerente general $84.795 | Centro de e-leaming UTN
a los mandos medios
Capactiar a los empleados que
as.cendleron por antigledad en las 1410022 | 1142022 Jefe de D,eposno y $123.188
funciones de sus nuevos puestos, de la Logistica
Jefatura de Dep6sito y Logistica
Capactiar en Informética a todos los Instructor de empresa DAC
11412022 | 27/6/2022 Gerent I 1.400.000
empleados erente gerera $ SYSTEMS

Fuente: elaboracion propia

Ver llustracion 14 Anexo 9 e llustracién 15 Anexo 10

Mediante capacitaciones en todos los niveles de la organizacion, se trata de mejorar la

productividad de los empleados y que cada uno obtenga las habilidades requeridas de su puesto.

Como primera actividad, se requiere capacitar en liderazgo y manejo de grupo a los mandos

medios, que en muchos casos ascendieron y no poseen las capacidades requeridas para liderar un

grupo y hacerlo mas productivo. Luego es necesario capacitar a los empleados de la Jefatura de

Depdsito y Logistica que hayan ascendido por antigtiedad, en las funciones de sus nuevos puestos.

De esa manera se lograrian optimizar los tiempos de distribucion. Como ultima actividad del

presente plan, la capacitacion en informatica a todos los empleados lograria brindar un

conocimiento general en la empresa que serviria a futuro para seguir creciendo y siendo la base

para incorporar nuevas herramientas.

Plan de accién 4

lustracién 4 Plan de accion 4

Actividades Tiempo inicio | Tiempo fin Recursos fuenos Recursos Recu-rsos Recursos de 3ros
Responsable materiales | financieros
Implementar e-commerce dentro de la . Consultor externo empresa
. 271612022 | 29/8/2022 |  Gerente de Marketin 1.470.000
pégina e J s DAC SYSTEMS
. Consultor externo empresa
Implementar un CRM 29/8/2022 | 6/3/2023 Gerente general Servidor | $1.524.488 DAC SYSTEMS

Fuente: elaboracion propia

Ver llustracién 16 Anexo 11 e lustracién 17 Anexo 12

Como lineamiento global de la empresa, y dentro del area de Marketing, se propone

implementar el e-commerce para que los clientes puedan realizar las compras mediante un carrito

en la web, con diferentes medios de pago. El comercio electrénico es una herramienta de gran

ayuda para captar nuevos clientes, y en algunos casos como el actual contexto de pandemia,
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mantener a los existentes, ya que les permitiria hacer las compras desde sus negocios 0 casas, sin
necesidad de trasladarse. Por ultimo se adquirira un sistema CRM, para tener centralizada la
informacién de los clientes, poder segmentarlos, aumentar la personalizacion, mejorar la
productividad, entre otras ventajas, que apuntan a mejorar el servicio al cliente. Dicho sistema
abarca a toda la empresa, pudiendo ser aprovechado por la mayoria de los sectores, motivo por el

cual resulta importante la capacitacion en informatica brindada en el plan anterior.

Marco de tiempo para la implementacion

llustracion 5 Diagrama de Gant

Actividades Areaa Cargo Inicio Fin | Duracion | 2020 202 2022 023

O[N[D[E[F{MJAM{J[J[AIS{ON[D]EJF{MAMI[A[S|OIN|DE|FIM

Crear el drea o Marketing Gerencia general | 19/20/20201 16/11/2020| 1 mes

SeleccnnaraZenpleaQqs P promdosa Gerencia gereral | 16/12/2020 | 23/11/2020 | 1 semana
(erente y especialista de Marketing

Copctaranew Goere eMetigyel | el (2100000 | 2001 | 3

especialista
SeQ b pgn GO0 TIFS OO | e Vet | 20001 | 130021, | 1o
certficado SSL
Rel pOTOCRNES YRR VED S | o o g | 130021 | U | 3mess
sociales y mediante -maik,
Relevar procesos y cadena de abastecimiento JefaturaLg;istéigosﬁoy 10612020 | 197712021 | 7 semanas
Estandarizar procesos.ynndrﬁcar los que o Gerenmade.Adm|n|straC|ony oo Lot | 1es
requieran Finenzas
Aliar s funciones operatwasycpn\erCIaIes parala Comcagenl | 1680021 | 1300021 | 1
cadena de abastecimiento
Implementar ssterma de control de stock con codigos Gerenuade.Admlnlstrauony oot Lonmn| 3meses
de barray QR Finanzas
Capectre I|derazgoynangjo Gegrgos aks Gerencia general | 131202021 | 141202022 | 2 meses
mandos medios
Capactiar a los empleados que ascendieron por .
. . Jefatura de Depdsito
antiiedad en las funciones de sus nuevos puestos, de uLogisticg y 14212022 | 111412022 | 2 meses

la Jefatura de Depdsito y Logistica

Capactir en Informtica a todos los empleados Gerencia general | LUAR022 | 271612022 | 11 semeras

Implementar e-commerce dentro de la péginaweb | Gerencia de Marketing | 271612022 | 29082022 | 2 meses
Implementar un CRM Gerencia general | 200812022 | 6/3/2023 | 6 meses
Fuente: elaboracion propia




Presupuestos

llustracion 6 Presupuestos
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Actividades Costos
Plan de accion 1
Crear el rea de Marketing $685.000
Seleccionar a 2 empleados para ser promovidos a gerente y especialista de Marketing $2.160.000
Capacitar al nuevo Gerente de Marketing y al especialista $79.200
Segurizar la pagina web, migrando a HTTPS con certificado SSL $44.800
Realizar promociones en la pagina web, redes sociales y mediante e-mails. $252.000
Plan de accion 2
Relevar procesos y cadena de abastecimiento $61.594
Estandarizar procesos y modificar los que lo requieran $169.000
Alinear las funciones operativas y comerciales para la cadena de abastecimiento $275.000
Implementar sistema de control de stock con c6digos de barray QR $630.000
Plan de accion 3
Capacitar en liderazgo y manejo de grupos a los mandos medios $84.795
Capactiar a los empleados que ascendieron por antigliedad en las funciones de sus

L L $123.188
nuevos puestos, de la Jefatura de Deposito y Logistica
Capactiar en Informéatica a todos los empleados $1.400.000
Plan de accion 4
Implementar e-commerce dentro de la pagina web $1.470.000
Implementar un CRM $1.524.488
Honorarios Lic. en Administracion $80.000
Total $9.039.065

Fuente: elaboracion propia
Ver desde llustracion 11 Anexo 6 hasta llustracion 17 Anexo 12
ROI

El calculo del retorno de la inversion se realizo en base al estado de resultado de ventas del

afio 2018 de Redolfi el cual es $318.857.647,78 y aumentandolo en un 15%, teniendo en cuenta el

objetivo general, se obtiene el resultado de ingresos de 366.686.294,947. La inversion, la cual es

el total de las actividades de los presupuestos, es de $9.039.065.

Luego se aplica la siguiente férmula [(ingresos — inversion) / inversion] dando como

resultado del ROI 39,56%, lo cual significa que por cada peso invertido se obtiene $1,39 de

retorno.
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Conclusiones

Concluyendo el presente trabajo, la solucion propuesta de implementar una planificacion
estratégica basada en un sistema de ventas personalizado, innovacién tecnoldgica y optimizacion
de procesos de logistica, llevaria a mantener la ventaja competitiva de estar cerca de los clientes y
mejorar la diferenciacion. De esta manera es que se pretende lograr un aumento de ventas del 15%
para el afio 2023.

La experiencia recabada en este caso es de gran valor para replicar la propuesta en otras
organizaciones similares. Por ejemplo, la innovacion tecnologica es un eje central para el
crecimiento, no solo para empresas mayoristas de alimentos, sino también de otros rubros y
situadas en otras ciudades o provincias, inclusive en Bs.As., lugar en el cual hay un alto nivel de
competencia, y la tecnologia se torna primordial. EI sistema CRM ofrecido, es una herramienta
casi imprescindible para conocer mejor al cliente, teniendo informacidn centralizada y procesada
y asi lograr sostenerse en el tiempo y poder tomar decisiones basadas en el conocimiento de
nuestros clientes.

La utilizacidon de marketing digital para mejorar la diferenciacion mediante la promocion
y publicidad, no solo solucionaria el problema secundario de Redolfi para sobresalir de la
competencia, sino que también la podrian utilizar bastantes otras organizaciones que quieran
establecerse en nuevas regiones, aumentar la cartera de clientes y mejorar su imagen.

El resultado del ROI, el cual dio un 39,56%, se puede considerar realista, ya que por cada
peso invertido se obtendria $1,39. Si diera més alto seria mas rentable, pero por ejemplo un valor
de 400% dejaria de ser realista. A su vez si diera bastante menos que 39%, seria poco rentable
realizar la propuesta del presente TFG.

Las principales cadenas de supermercados y mayoristas experimentaron en los tltimos dias
un fuerte incremento en sus ventas a raiz de la situacion planteada por la pandemia del coronavirus,
con una mayor asistencia de compradores a los locales y una marcada alza en las operaciones
online (Telam, 2020).

Debido a la actual situacion de pandemia, es que se genera una oportunidad para las
empresas como Redolfi, y es alli donde las estrategias seleccionadas de penetracion de mercado,

desarrollo de mercado y diferenciacion son las que serviran para aprovecharla.
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Recomendaciones

De acuerdo a la informacién recolectada y al trabajo realizado se recomienda a Redolfi
Ilevar adelante la propuesta planteada para que mejore competitivamente. Es fundamental el orden
que genera contar con una planificacion estratégica que se pueda seguir a mediano y a largo plazo.

Se aconseja hacer foco en la inversion en tecnologia e innovacion, ya que eso le permitiria
automatizar procesos, mejorar los tiempos de distribucién, tener mayor control y como resultado
final mejorar la experiencia al cliente. Dicha tecnologia generaria resiliencia, y permitiria a la
empresa y a sus empleados que se puedan adaptar a los cambios y pasar momentos dificiles como
por ejemplo el actual contexto de pandemia.

Con respecto a las nuevas tecnologias, una firma lider en andlisis, Forrester Consulting, ha
realizado un estudio de investigacion a 740 empresas, que tenian que cumplir dos requisitos: haber
puesto en marcha una transformacion digital y haber implementado, al menos, dos tecnologias
innovadoras, como machine learning, Internet de las Cosas (IoT), Inteligencia Artificial (1A),
blockchain y realidad aumentada o virtual. Segun este estudio, a medida que las empresas buscan
ventajas competitivas, priorizan una serie de tecnologias de innovacion: 10T, el 92%; IA, el 78%);
machine learning, el 77%; realidad aumentada / realidad virtual, 70%, y blockchain, el 68%.

A medida que los proyectos de transformacion digital son una prioridad para las empresas,
estas optimizan cada vez mas los procesos existentes para mejorar la eficiencia, amplian los
procesos con el fin de captar nuevo valor y transforman los modelos de negocio para obtener
nuevos flujos de ingresos (Computing, 2019).

Por lo anteriormente mencionado, y debido a que excede este TFG, las nuevas tecnologias
como parte de la transformacién digital, son recomendadas aplicarlas en empresas semejantes a
Redolfi, ya sean mayoristas de alimentos o de otros rubros, ya que por el tamafio y estructura que
tienen, las harian crecer competitivamente.

A su vez se recomienda hacer foco en el area de Marketing, especialmente con las nuevas
incorporaciones de Marketing Digital, para adaptarse a nuevos clientes y costumbres,
aprovechando de esta manera llegar a clientes finales y no solo a los minoristas. La inversion en
publicidad digital no solo generara nuevos clientes, sino que actualizaria su imagen.

Se sugiere abrir nuevas sucursales en otras ciudades y provincias para seguir ampliando y
conservando la ventaja competitiva de estar cerca de los clientes y tener buenos tiempos de entrega.

Por ultimo, se enfatiza nuevamente tomar todas, o gran parte, de las recomendaciones
mencionadas anteriormente y asi lograr ventaja competitiva para diferenciarse en los productos y

servicios y mejorar la imagen de la empresa.
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Nuevas discusiones no incluidas en el RC
En el contexto actual tan cambiante, la toma de decisiones es una tarea compleja, debido a

las tantas variables que debemos controlar y tratar.

La empresa debe considerar la implementacion de un cuadro de mando integral para el
seguimiento de su estrategia.

El Cuadro de Mando Integral, CMI, esté siendo aplicado por empresas de distinto tamafio
y sector porque representa un cambio fundamental en la cultura empresarial, al permitir una
trazabilidad entre la estrategia definida por la direccion, los objetivos propuestos para alcanzarla
y la medicién de éstos aplicando indicadores.

La estrategia de la empresa para salir de la crisis y afrontar el nuevo ciclo econémico
positivo que, de acuerdo con los datos macroeconomicos avanzados se estad consolidando, debe
basarse en la utilizacion del Cuadro de Mando Integral que mide la eficacia, la eficiencia y la
calidad.

La eficacia en el cumplimiento de los objetivos estratégicos. La eficiencia alcanzada en la
utilizacion de los recursos escasos necesarios para la consecucién de los objetivos. La calidad
percibida por nuestros clientes en los servicios y productos que ofrecemos.

Ademas, permite tomar decisiones rapidas y acertadas para alcanzar los objetivos fijados.

A su vez, la alineacion del personal de la compafiia es de vital importancia y las
implantaciones actuales del CMI han elevado el peso de la perspectiva
de aprendizaje y crecimiento, tratamiento de los RRHH, como un elemento vital del éxito en la
implantacion del CMI.

Una plantilla motivada y alineada con la estrategia CMI se convierte en nuestra mejor arma
competitiva para el control de costes actuales, que serdn la base para las ventas de mafiana
(Almeida, 2016).

Para conseguir el éxito en el proceso de desarrollo del CMI es de vital importancia que la
empresa conozca a la perfeccion lo que es y la rentabilidad que le supone. Otro aspecto a tener en
cuenta es la informacion del CMI, se debe comunicar a todos los miembros de la organizacion
para que conozcan los beneficios que supone la implementacion del Cuadro de Mando Integral
(Excelencia, 2020).
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Anexos

llustracion 7 Anexo 1 - Organigrama Centro de James Craik

Gerente general

+ Asesores legales
* Higiene y Seguridad

[ » Contadores

|

Gerente de
Administracion
y Finanzas

Gerente -
de Ventas Jefe de Deposito

y Logistica

Vendedores Distribucién

Facturacion Control de stock

Supervisor de
vendedores varios

Formacion
de precios

Picking

Mantenimiento

Vendedores Bancos

Fuente extraida de: (CasoREdolfi-CANVAS, 2020).

llustracién 8 Anexo 2 - Organigrama de sucursales

Centro de distribucidon
James Craik

Sucursal Sucursal Sucursal Sucursal
Rio 1l Rio Cuarto San Francisco Cérdoba

Autoservicio
[ Distribucion I—I Distribucian H Distribucion H Distribucion I

Fuente extraida de: (CasoREdolfi-CANVAS, 2020).

Autoservicio Autoservicio
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[lustracién 9 Anexo 3 - Factores politicos - Riesgo Pais

El indicador de JP Morgan desde noviembre de 2018
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Fuente extraida de: (Infobae, Reuters, & JP.Morgan, 2020)

Diagnostico Organizacional:

Tabla 1 FODA — Anexo 4.

Fortalezas

o Equipo humano

. Ubicacidon estratégica en James
Craik (rutas 9y 10)

o 50 afios de experiencia

o 80 % de sus ventas es de contado y

el resto es de plazos de cobranza no
superiores a los 21 dias

o Nivel de precios competitivo

o Buen manejo de las finanzas hace
una buena relacion con los proveedores

o Brinda desarrollo y posibilidad de
crecimiento a sus empleados

o Cuenta con un organigrama central

y otro de sucursales

o Unidad de negocios para la
distribucion exclusiva de productos e
insumos Kodak

o Tiene 4 sucursales

Buen clima laboral

Estar cerca de sus clientes

Flota propia de vehiculos

Debilidades

o Conflictos familiares

o Ausencia de un gerente comercial

o No tiene clasificados sus clientes por
volumen ni por comportamiento de compra
o No estd creadas las areas de
Marketing, Compras y Recursos Humanos

o No hay proceso de induccién para los
empleados

o Falta de capacitacion del personal

o Ascienden a  empleados  por

antigliedad, en algunos casos ocasionando
problemas por no tener la preparacion
necesaria

o No tiene sistema informatizado para
el control de descarga de productos

o No tienen sistema para registrar las
ventas ni las compras

o No llevan un control de inventario

o No registran las salidas de materiales
del depdsito

o No cuenta con un manual de

procedimientos de Seguridad e Higiene
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o Mix de productos o No cuentan con una estrategia
planificada de publicidad y comunicacion
o Cuellos de botella por la falta de
espacio en el depdsito central
o Pé&gina web con datos desactualizados
Oportunidades Amenazas
o Posibilidad de expansion debidoala | e Inflacion
ordenanza municipal N.° 1564/07 o Inestabilidad econdmica
. Desarrollo de nuevas unidades de | e Alta competencia, el cliente puede
negocio cambiarse facilmente de distribuidor
o Crecimiento de la industria
o Capacidad de distribucion
o Mayor demanda debido a
Coronavirus

Fuente: elaboracion propia

llustracion 10 Anexo 5 - Estado de resultado de ventas afio 2018 de Redolfi.

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas Netas

Ventas Rubro Almacen

Ventas Rubro Cigarrillos y golosinas
Total Ventas del Ejercicio

Anexo

42

al 31/12/2018 al 31/12/2017 al 31/12/2016

188.635.385,85 164.030.770,30 131.224.616,24
130.222.261,94 111.301.078,58 89.040.862,86
318.857.647,78 275.331.848,88 220.265.479,10

Fuente extraida de: (CasoREdolfi-CANVAS, 2020).
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llustracion 11 Anexo 6 - Presupuesto capacitacion en Marketing digital

C H CREATIVE
HOUSE
Buenos Aires, 8 de junio de 2020.

Sr. Ezequiel Mendez

Servicios profesionales

De nuestra consideracion:

Mos dingimos a Ud. a fin de hacerle llegar nuestra propuesta por la solucion de
referencia que se detalla a continuacion.

Sin mas, y quedando a vuestra entera disposicion, lo saludamos atentamente.

Néstor Terrens
Apoderado
Creative House S.A.

Pigina
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CHuouse

DETALLE TECNICO

Alcance del Servicio propuesto.

Se consideran los servicios profesionales para la capacitacion inicial en Marketing
Digital de dos personas sin experiencia previa en la materia.

TERMINOS ECONOMICOS

1.1. Varorizacion CAraciTAcion MarxkeTing DisimaL
Detalle Qtv | SubTotal

Capacitacion de dos personas en
Marketing Digital brindada por
especialista Sr. Son 32 horas 1 79,200.-
distribuidas semanalmente en un
periodo de hasta 2 meses.

Mota: La cotizacion anterior permanecera vigente por 15 dias corridos.

1.2. Precios:

La cotizacion se expresa en Pesos.
Mo incluye 1LV.A.

1.3. Forma v PLazo pE PaGo:
Se establece con un 50% anticipado vy saldo contra finalizacion de cada tarea.

1.4. [DisponNIBILIDAD

La disponibilidad de los especialistas es inmediata. 5e debera coordinar con al
menas 5 dias de anticipacion al inicio de las tareas.

Figina

Fuente extraida de: mail enviado por empresa Creative House



[lustracion 12 Anexo 7 - Presupuesto segurizar sitio web

Buenos Aires, 9 de Junio de 2020

At &r. Ezequiel Méndez
Prezente

Ref.: — MIGRACION DE SITIO WEB

De nuestra mayor consideracian:

En funcion a lo conversado tenemos el agrado de dirigirnos a Ustedes con el objeto de

hacerles llegar la presente propuesta correspondiente a los servicios de referencia.

Sin otro particular v a |2 espera de una respussta favorable aprovechamos |a ocasion para
saludar a Ustedes muy atentamente.

Daniel Alvarez Capella

Ing. de Cuentas

45



PROPUESTA TECNICA

Objeto

Constituye el objeto del presente documento la migracion del sitio web, del protocolo
HTTF a HTTPS, con la utilizacion de certificados digitales.

Alcance

5e migrara el sitio, actuzlmente publicado de forma insegura, con el protocole HTTR, &
un esquema segurizado, mediante HTTPS, con certificados digitales, para ellos
utilizaremos un certificado pdblico, de una entidad reconocida mundialmente.

Las tareas se rezlizaran de forma remota, el clients brindaré acceso medante una vpn
del tipo cliente, se estima un total de & haras de trabajo, adicionzlmente se entregara la
documentacion pertinente al cliente, y el resultado de testeos.

PROPUESTA COMERCIAL.

Valorizacion

1 Configuracion segun propuesta técnica. 1 544 800,00

Los importes cotizados estan expresados en Pesos Argentinos.

Formg de Pago:

30 dias fecha finalizacion de tareas.
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Impuesto al Valor Agregado

Los valores detallados son Metos, por lo tanto no incluyen el IVA.

Plazo de Entrega:

El plazo de entrega es a acordar con el cliente.

. g Oferta:

La presente oferta tendra una validez de 7 dias corndos sin
sufrir medificaciones

Fuente extraida de: mail enviado por empresa DAC Systems
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llustracion 13 Anexo 8 - Presupuesto sistema control de stock

Buenos Aires, 11 de Junio de 2020

At 5r. Ezequiel Méndez
Presente

Ref.: — Implementacion sistema de control de stock

De nuestra mayor consideracion:

En funcidn a lo conversado tenemos 2| sgrado de dirigirnos a Ustedes con el objeto de
hacerles llegar la presente propuesta correspondiente a los servicios de referencia.

Sin otro particular v a la espera de una respuesta favorable aprovechamos |a ocasion para
saludar a Ustedes muy atentamente.

Daniel Alvarez Capella

Ing. de Cuentas
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PROPUESTA TECNICA

Objeto

Constituye el objeto del presente documento la implementacion de un sistema de
control de stock parz la empresa Redolfi 5.R.L

Alcance

Se implementara el sistema de control de stock de GDS Sistemas, que incluye la funcion
de lector de codigo de barras v el servidor correspondisnte.

El plazo de instalacion es de 3 meses. Se deberan realizar tareas de carga en conjunto
con el sector encargado del stodk.

PROPUESTA COMERCIAL.

Valorizacién

1 Implementacion sistema de control de stock 1 S630.000,00

E[z:[‘ﬂ E.

Los importes cotizados estan expresados en Pesos Argentinos.

Forma de Pago:

30 dias fecha finalizacion de tareas.

npuesto gl Valor Agreqade
Los valores detallados son Metos, por lo tanto no incluyen el IVA.
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Plazo de Entrega:

El plazo de entrega es a acordar con el cliente.

Mantenimiento de la Oferta:

La presente oferta tendra una validez de 7 dias corndos sin
sufrir modificaciones

Fuente extraida de: mail enviado por empresa DAC Systems
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llustracion 14 Anexo 9 - Presupuesto capacitacion Liderazgo

Podés abonar este curso en 3 cuotas sin interés con
todas las tarjetas de credito.

Las reglas del trabajo estan cambiando. Ahora se nos juzga segun normas nuevas, ya no importan solo la
preparacion, y la experiencia. sino como nos mangjemos con nosofros mismos y con los demas. La nueva
medida da por sentado que tenemos suficiente capacidad intelectual y preparacion técnica para
desempefiarnos en elempleo; en cambio se concentra en ciertas cualidades personales, tales como la iniciativa
y la empatia. la adaptabilidad v la persuasion. Las aplitudes humanas constituyen la mayor parte de los
ingredientes que llevan a la excelencia laboral, muy especialmente, al liderazgo.

PRECIO PARA ARGENTINA

5653 Pesos Argentinos

257% de Descuento Socio del Club del Graduado

Objetivo general |
PRECIO PARA CTROS PAISES
Que los participantes:
Adquieran los conocimientos y las herramientas que le permitan Uderar con eficacia las organizaciones a las que 118 Dolares Estadounidenses
pertenecen, y conducir eficazmente equipos de trabajo.
i~ ! FORMAS DE PAGO
Objetivos especificos
Que los participantes:
+ Adquieran herramientas para mejorar sus habilidacles en las relaciones interpersonales DURACION: 2 MESFS
» Conozcan las cualidades de un lider
« Adquieran herramientas para gestionar eficazmente equipos de trabajo de alto rendimiento MODALIDAD: ADISTANCIA
« Aprendan nuevos modelos de comunicacion, '
+ Conozcan como influir positivamente sobre el grupo y resolver conflictos en forma creativa
PERTENECIENTE A
DIPLOMATURAEN LIDERAZGO Y
COMPETENCIAS DIRECTIVAS

Destinatarios

Este curso esta dirigido a todos aquellos inferesados en conocer los fundamentos del liderazgo estrategico.
especialmente quienes se desempefian como mandos medios o que deben ejercer algun cargo directivo.

Fuente extraida de: (UTN, 2020).



llustracion 15 Anexo 10 - Presupuesto Capacitacion en Informatica

Buenos Aires, 2@ de Junio de 2020

At Sr. Ezeguiel Méndez
Presente

Ref - — Capacitacion en Informatica

De nuestra mayor consideracion:

En funcion a lo conversado tenemos el agrado de dirigirnos a Ustedes con el objeto de
hacerles llegar la presente propuesta correspondiente a los servicios de referencia.

Sin otro particular y a la espera de una respuesta favorable aprovechamos la ocasion para
saludar a Ustedes muy atentamente.

Daniel Alvarez Capella

Ing. de Cuentas

52



PROPUESTA TECNICA

Objeto

Constituye el objeto del presente documento la capacitacion en informatica a los
empleados de la empresa Redolfi 5.R.L

Alcance
Se brindara unz capacitacion basica en informatica a 140 empleados.

Las tareas se reslizardn de forma virtual, con un Instructor de nuestro staff, mediante
una herramienta de videoconferencia, organizadas en grupos de 20 personas.

El plazo de las capacitaciones es de 12 semanas.

PROPUESTA COMERCIAL.

Valorizacion

1 Capacitacion segun propuesta 1 $1.400.000,00

Los importes cotizados estan expresados en Pesos Argentinos.

Forma de Pago:

30 dias fecha finalizacion de tareas.
npuesto gl Valor Agregade
Los valores detallados son Metos, por lo tanto no incluyen el I'VA.

Plazo de Entrega:

El plazo de entrega es a acordar con el cliente.

. . .

La presente oferta tendra una validez de 7 dias corndos sin
sufrir modificaciones

Fuente extraida de: mail enviado por empresa DAC Systems
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llustracion 16 Anexo 11 - Presupuesto servicio e-commerce

Buenos Aires, 11 de Junio de 2020

At 5r. Ezequiel Méndez
Presente

Ref.: — Implementacion de servicio e-commerce en sitio web

De nuestra mayor consideracion:

En funcion a lo conversado tenemos el agrado de dirigirnos & Ustedes con el objeto de
hacerles llzgar |la presente propuesta correspondiente a los servicios de referencia.

Sin otro particular v a |a espera de una respuesta favorable aprovechamos la ocasion para
saludar a Ustedes muy atentamente.

Daniel Alvarez Capella

Ing. de Cuentas
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PROPUESTA TECNICA

Objeto

Constituye 2l objeto del presente documenta la implementacion del servicio de e-
commerce dentro del sitio web de la empresa Redolfi S.R.L

Alcance

Se implementari la funcign de comercio electrdnico dentro del sitio web existente,
junto con el gateway de pagos Decidir para que se puedan utilizar tarjetas de crédito y
débito.

El plazo de instalacidn s de 2 messs.

PROPUESTA COMERCIAL.

Valorizacion

1 Implementacion servicio e-commerce 1 51.470.000,00

Los importes cotizados estan expresados en Pesos Argentinos.

Forma de Pagqo:

30 dias fecha finalizacion de tareas.

Impuesto al Valor Agregado

Los valores detallados son Netos, por lo tanto no incluyen el IVA.

Plazo de Entrega:

El plazo de entrega es a acordar con el cliente.

T al T

La presente oferta tendra una validez de 7 dias corndos sin
sufrir modificaciones

Fuente extraida de: mail enviado por empresa DAC Systems



[lustracion 17 Anexo 12 - Presupuesto sistema CRM

Buenos Aires, 12 de Junio de 2020

At: Sr. Ezequiel Méndez
Presente

Ref.: — Implementacion de CRM

De nuestra mayor consideracion:

En funcion a lo conversado tenemos el agrado de dirigirnos a Ustedes con el objeto de
hacerles llegar |a presents propuesta correspondignte a los senvicios de referencia.

Sin otro particular v a la espera de una respusstz favorable aprovechamos la ocasidn para
saludar a Ustedes muy atentamente.

Daniel Alvarez Capella

Ing. de Cuentas
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PROPUESTA TECNICA

Objeto

Constituye el objeto del presente documento la implementacion de un sistema CRM

para la empresa Redolfi 5.R.L

Alcance
Se implementara el sistema CRM Pipedrive. Incluye servidor.

El plazo de instalacion es de 6 meses.

Adicionalmente se deberd contratar un ebono anual, con page mensual directamente

con Pipedrive.

PROPUESTA COMERCIAL.
Valorizacion

1 Implementacion servicio e-commerce 1 S770.000,00
2 Pago mensuzal a Pipedrive x 6 usuarios 1 520.958
Precios:

Los importes cotizados estan expresados en Pesos Argentinos.
Forma de Pago:
30 dias fecha finalizacion de tareas.
npuesto gl Valor Agregado
Los valores detallados son Netos, por lo tanto no incluyen el IVA,

Plazo de Entrega:

El plazo de entrega es a acordar con el cliente.

Mantenimiento de la Oferta:

La presente oferta tendra una validez de 7 dias corridos sin
sufrir medificaciones

Fuente extraida de: mail enviado por empresa DAC Systems
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ANEXO E - FORMULARIO DESCRIPTIVO DEL TRABAJO FINAL

DE GRADUACION

AUTORIZACION PARA PUBLICAR Y DIFUNDIR TESIS DE POSGRADO O
GRADO A LA UNIVERIDAD SIGLO 21

Por la presente, autorizo a la Universidad Siglo21 a difundir en su pagina web o bien a
través de su campus virtual mi trabajo de Tesis segun los datos que detallo a continuacion, a
los fines que la misma pueda ser leida por los visitantes de dicha pagina web y/o el cuerpo
docente y/o alumnos de la Institucion:

Autor-tesista Méndez Ezequiel Raul

(apellido/s y nombre/s completos)

DNI 30745395

(del autor-tesista)

Planificacion estratégica para la empresa
A.J. &J. A. Redolfi S. R. L.

Titulo y subtitulo

(completos de la Tesis)
En busca de la ventaja competitiva para

diferenciarse en los productos y servicios

y mejorar la imagen de la empresa

£ ezequiel.raul.mendez@gmail.com
Correo electronico q @g

(del autor-tesista)

Unidad Académica Universidad Siglo 21

(donde se presento la obra)
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Otorgo expreso consentimiento para que la copia electrénica de mi Tesis sea publicada

en la pagina web y/o el campus virtual de la Universidad Siglo 21 segun el siguiente detalle:

Texto completo de la Tesis Si.

(Marcar SI)i4

Publicacién parcial

(Informar que capitulos se publicaran)

Otorgo expreso consentimiento para que la version electrénica de este libro sea publicada

en la pagina web y/o el campus virtual de la Universidad Siglo 21.

Lugar y fecha:

Firma autor-tesista Aclaracién autor-tesista

Esta Secretaria/Departamento de Grado/Posgrado de la Unidad Académica:

certifica que la

tesis adjunta es la aprobada y registrada en esta dependencia.

Firma Autoridad Aclaraciéon Autoridad

Sello de la Secretaria/Departamento de Posgrado

(1l Advertencia: Se informa al autor/tesista que es conveniente publicar en la Biblioteca Digital las obras
intelectuales editadas e inscriptas en el INPI para asegurar la plena proteccion de sus derechos intelectuales (Ley
11.723) y propiedad industrial (Ley 22.362 y Dec. 6673/63. Se recomienda la NO publicacion de aquellas tesis que
desarrollan un invento patentable, modelo de utilidad y disefio industrial que no ha sido registrado en el INPI, a los
fines de preservar la novedad de la creacion.



