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Resumen

El presente trabajo final de grado es aplicado a la empresa A. J. & J. A. Redolfi S.
R. L, ubicada en la provincia de Cordoba, Argentina. El problema planteado en dicho
reporte es la de buscar una mejora en la rentabilidad de la empresa; para lograr lo mismo se
realizard un plan estratégico que, siguiendo una oportunidad de negocio, incrementara las
ventas de la misma. A fin de lograr cumplir con el objetivo general de aumentar la
rentabilidad en un 30%, se implementaran estrategias aplicadas en el periodo 2020-2021.
Para obtener un conocimiento acerca de las distintas situaciones a las que se enfrentara el
proyecto, se realizo un andlisis detallado en el cual incluye situaciones del macroentorno,
ademas de informacién de los procesos de la empresa. Para finalizar con lo propuesto se
realizaron planes de accidn, acompanados de sus presupuestos en los cuales se detallan

gastos a realizar para la implementacion exitosa del plan estratégico.

Palabras claves: planificacion estratégica, rentabilidad, ventas, oportunidad de

negocio, estrategias competitivas, desarrollo de mercado.

Abstract

The final present project of the grade is applied to the company A.J. & J.A. Redolfi
S.R.L. Located in Cordoba, province of Argentina. The set out problem in this report is to
search for profitability progresses of the company, for the same a strategic plan will be
carry out, following a business opportunity, to increase the sales. For the purpose of
accomplish the general objective to the profitability increase in a 30%, will be implemented
strategy employed in the period 2020-2021. In order to knowledge about the different
situations that the project will be confront a detailed analysis was carry out in which attach
the macro environment situations, in addition to the information of the company processes.
At the end with the suggested, actions plans was carry out accompany with the budgets in
which the detail expenditure will be carry out for a successful implementation for a

strategic plan.

Key words: strategic planning, profitability, sales, business opportunity,

competitive strategies, market development.



Introduccion

El presente trabajo final de grado llevara a cabo un estudio y por consiguiente se
desarrollard una planificacion estratégica aplicada a la empresa “A. J. & J. A. Redolfi S. R.

L”, ubicada en la Provincia de Cérdoba, Argentina.

El 1 de setiembre del afio 1959, los hermanos Alonso Jacobo y Miguel Angel
Redolfi compraron en la localidad de James Craik un negocio de cigarreria, bazar y libreria,
al que denominaron Redolfi Hermanos. A través del tiempo, el negocio ha demostrado su
continuo crecimiento. En la actualidad con 50 afios de trayectoria, se convierte en una
empresa con experiencia en la comercializacion y distribucion de productos, ademas de
obtener una fuerte presencia en el sector mayorista de productos alimenticios, teniendo a la
vez cadena de salones de ventas mayoristas y preventistas de productos, refrigerados,
bebidas, cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros. Cuenta con
aproximadamente 6000 clientes, y poseen autoservicios mayoristas ubicados en las
ciudades de San Francisco, Rio Tercero y Rio cuarto, y distribuidoras en James Craik, Rio
Tercero, San Francisco, Cérdoba Capital y Rio Cuarto. Comercializa y distribuye varias

marcas a distintos minoristas de toda la Provincia de Cérdoba y provincias vecinas.

La estrategia que la empresa se plantea es la de marcar una diferenciacion
con respecto a sus competidores a través de un servicio altamente orientado a la
satisfaccion del cliente y con precios competitivos. Por esta razéon y continuando con el
plan de expansion, en este trabajo se buscard mejorar la rentabilidad de la empresa, a través
del incremento de las ventas; se presentara una propuesta de oportunidad de negocio,
buscando un ritmo mayor de crecimiento que el de los competidores para incrementar la
cuota de mercado y a la vez mejorar el posicionamiento de la empresa, concentrandose en
los productos actuales. Para ello se implementard una planificacion de estrategias que se
basen en las fortalezas de la organizacidon permitiendo un desarrollo de mercado,
alineando éstas con la mision y vision de la empresa. Una planificacion estratégica es

primordial para el éxito de una organizacion.

Los autores Riapiara, Colina y Molina (2013), tuvieron como objetivo en su

articulo, estudiar la relacion existente entre la planificacion estratégica y la competitividad



en las Mipymes del sector comercio y asi analizar el resultado que se genere en el
desempefio empresarial. La muestra estuvo compuesta por 209 empresas, y la herramienta
que se utilizo para extraer datos fue el Mapa de competitividad del BID (Saavedra 2012).
Como resultado de este andlisis se da que hay relacion directa entre la competitividad y la
planificacion estratégica en las Mipymes, a la vez podemos deducir que al perfeccionar los
procesos de la planificacion, permitiria la mejora de la competitividad teniendo un impacto

favorable, lo que provocaria a la organizacion un nivel de competitividad alto.

Siguiendo con el proyecto de aplicacion profesional, realizado por Lion, Maria
Victoria (2013), la autora enfoca su andlisis en una empresa de produccion llamada La
Blanquita S.A. El objetivo fue la de implementar una planificacion estratégica comercial,
en donde se analizo qué utilidad generaria la modificacién del rumbo de la empresa, esto a
través de una diferenciacion y penetracion del producto, para asi aumentar la penetracion
del mercado al que se dirigen. Se implementd el plan comercial afecto a captar clientes y al
desarrollo de oferta comercial, acompafiada de los atributos que el producto ofrece de
manera beneficiosa. Para averiguar si esto es conveniente, se realizdo un estado de flujos,
que llevo a concluir que el proyecto si se podria llevar a cabo siguiendo lo planificado y

brindando resultados positivos esperados.

Llevar a cabo la planificacion estratégica, permitirda a la empresa A. J. & J. A.
Redolfi S. R. L percibir la realidad de la organizacion, de esta manera localizar los cambios
para asi poder pensar en el largo plazo, aunque se tenga incertidumbre sobre el futuro. Al
mismo tiempo esto permitird destinar los recursos de una manera eficiente, sosteniendo el

enfoque sistematico que provocara el aumento en la coordinacién de los miembros.



Analisis de situacion
El problema concreto es la de mejorar la rentabilidad, continuando con el objetivo
propuesto de expandirse en el mercado, siguiendo estrategias de desarrollo y aprovechando
las oportunidades de negocios, se examinara al entorno mediante distintos factores que
permitird definir y dar a conocer el contexto en el que la empresa se desenvolvera; la

misma serd acompafiada por una planificacion estratégica, la cual es primordial para el

éxito de toda organizacion.

Analisis del macro entorno

PESTEL

Factores politicos
La expansion de un virus en el mundo llevd a los gobiernos a tomar medidas

drasticas. El gobernador de la provincia de Cordoba, Juan Schiaretti, dispuso una medida
para evitar que los empleados pierdan su sueldo debido a la crisis generada.
El Gobierno entregd alrededor de $4 millones de pesos a pequeias y medianas empresas,
con el fin de impedir que los empleados pierdan su sueldo a raiz de la situacion actual
generada por el COVID-19 en el mundo y en el pais. La medida contribuye a distribuir
estos $4 millones y medio de avales para el acceso a créditos. El objetivo principal de esta
medida es ayudar a aquellos sectores que se vean afectados por el aislamiento social y
obligatorio. El gobernador aclardé que estos avales son para que las pymes puedan acceder
al crédito y de esta manera pagarles el salario a sus trabajadores, ya que muchas de las

empresas existentes no califican para recibir créditos (Diario Ambito Financiero, 2020).

Factores economicos
La economia argentina enfrenta un grave cuadro macroecondémico representado por

la coexistencia de registros inflacionarios elevados y
un intenso y constante proceso recesivo, que se ha traducido principalmente en marcados
niveles de desocupacion y pobreza. A consecuencia de la escasez de divisas, se ha un
debilitamiento en el sector externo que condiciona rigurosamente su desempefio agregado.
Seglin informes del Instituto Nacional de Estadistica y Censos de la Republica Argentina,
la tasa de variacion anual del Indice de Precios al Consumo en Argentina en febrero del afio

2020 ha sido del 50,3%. La variacion mensual del indice de Precios al Consumo ha sido del



2%, de forma que la inflacion acumulada en el afio 2020 es del 4,3%. Segun los ultimos
datos oficiales, el Producto Interno Bruto tuvo una caida del 1,0% en el cuarto trimestre del
afio 2019 frente al trimestre anterior en términos desestacionalizados. Asimismo siguiendo
con el producto interno bruto, por sector de actividad, la variacidon porcentual respecto a
igual periodo del afio anterior fue del -2.6%, incidiendo negativamente en comercios
mayoristas y minoristas. Siguiendo con el andlisis, la evolucién macroecondémica del cuarto
trimestre de 2019 determind, una variacion en la oferta global, medida a precios del afio
2004, de -2,9% con respecto al mismo periodo del afio anterior, debido a la baja de 1,1%
del Producto Bruto Interno y a la variacion de -10,1% en las importaciones de bienes y
servicios reales. En cuanto a la demanda global se observé una disminucion del 9,0% en la
formacion bruta de capital fijo, el consumo privado cayd 1,9%, el consumo publico
descendi6 3,1% y las exportaciones de bienes y servicios reales registraron un crecimiento
de 7,4% (INDEC, 2020). Los sucesivos aumentos deltipo de cambio aceleraron
la inflacion produciendo un deterioro de los ingresos reales de las familias. En
un contexto de alta incertidumbre, la caida en el nivel de actividad fue constante,

deteriorando los indicadores de desigualdad y pobreza.

Factores sociales
Analizando los niveles de ingreso de la poblacion, el Instituto Nacional de

Estadistica y Censos estima que, una familia tipo compuesta por dos adultos y dos menores,
necesita contar con ingresos minimos de $ 40.789,67 para no caer bajo la linea de pobreza,
y de $ 16.785,87 para no hacerlo bajo la de indigencia. En relacion, la Canasta Bésica
Alimentaria, que retine la cantidad minima de comida para la subsistencia de la poblacion,
subi6 al 5,7% mensual; en tanto que la Canasta Basica Total, que ademas de los alimentos
incluye transporte e indumentaria, aument6 al 3,6%. Respecto a ventas a precios corrientes,
segun el Gltimo informe gestionado por el INDEC, los grupos de articulos con los aumentos
mas significativos son: Carnes, 57,8%; Lacteos, 54,2%. Las ventas a precios corrientes
relevadas en una Encuesta de Autoservicios Mayoristas sumaron un total de 11.382,6
millones de pesos, lo que representa un incremento de 61,7%. Las ventas de los
autoservicios mayoristas que se efectiian en el salon de ventas, aquellas compras que se

realizan de forma presencial, ascendieron a 11.299.836 miles de pesos, lo que representa un



99,3% de las ventas totales y muestra un aumento del 61,2%. Por otro lado, las compras
que se realizan por canales online, sumaron 82.773 miles de pesos, lo que representa un
0,7% de las ventas totales y un aumento de 158,4%. Las ventas se pueden distinguir segin
el medio de pago con el que se realizan, efectivo, tarjeta de crédito, tarjeta de débito, entre
otros. En noviembre de 2019 las ventas totales: realizadas en efectivo ascendieron a
5.462.805 miles de pesos, lo que representa un 48,0%; por su parte las efectuadas mediante
tarjeta de débito sumaron 2.094.277 miles de pesos, lo que representa un 18,4%; las ventas
abonadas con tarjeta de crédito sumaron un total de 1.882.733 miles de pesos, lo que
representa un 16,5%; por ultimo, las realizadas mediante otros medios de pago ascendieron

a 1.942.795 miles de pesos, lo que representa un 17,1% del total. (INDEC, 2020)

Factores tecnologicos
La oportunidad para que las empresas mejoren sus procesos y persistan estd

relacionada a la  tecnologia que logren  implementar. Las  siguientes
herramientas tecnologicas son aquellas que permiten un mayor control del trabajo y una
reduccion de los costos, logrando oportunidad de posicionarse. El Big Data: es una
herramienta que permite a las pymes manejar fuentes de datos y procesos de toma de
decisiones. Traslada a algoritmos informaticos la experiencia que les falta y necesitan para
inclinarse por la mejor eleccion disponible. A modo de ejemplo, el andlisis de flujos
poblacionales ayuda a comercios a saber cual posiblemente sera la cantidad de clientes que
habra durante la jornada, asi como predecir las caracteristicas del mismo. EI resultado es
que las empresas van purificando sus procesos, para incrementar su productividad, reducir
sus costes, mejorando la calidad y ganando asi competitividad. Otro mecanismo util, y que
esta concebida para las etapas de expansion, es La Nube. Provee herramientas para el
crecimiento, posee accesibilidad a servidores para almacenamiento y procesamiento de
datos, infraestructuras virtuales de telecomunicaciones, entre otros. Ademas, ofrece
ventajas como las formulas de pago por uso. No necesitan realizar grandes inversiones en
equipos e infraestructuras de desarrollo, implementacion y mantenimiento. De eso se
encargan los proveedores y las empresas solo van requiriendo lo que necesiten a medida
que van creciendo. Por ello, la nube se ajusta completamente a los procesos de expansion

de las diferentes empresas. (Hablemos de Empresas, 2019)


https://www.ambito.com/tecnologicas-a5125680
https://hablemosdeempresas.com/pymes/benedicte-pluquin-monetizacion-datos/
https://hablemosdeempresas.com/pymes/benedicte-pluquin-monetizacion-datos/
https://hablemosdeempresas.com/pymes/importancia-productividad-pymes/
https://hablemosdeempresas.com/pymes/servicios-comunicacion-nube-ventajas/
https://hablemosdeempresas.com/pymes/la-nube-como-aliada-para-tu-empresa/

Factores ecologicos
La ley 25675 establece en su articulo nimero 2, el cumplimiento de objetivos que la

politica ambiental nacional debera cumplir: Asegurar la preservacion, conservacion,
recuperacion y mejoramiento de la calidad de los recursos ambientales, naturales y
culturales, en la realizacion de las actividades; promover el mejoramiento de la calidad de
vida de las generaciones presentes y futuras; fomentar la participacion social en los
procesos de toma de decision; promover el uso racional y sustentable de los recursos
naturales; mantener el equilibrio y la dindmica de los sistemas ecologicos; asegurar la
conservacion de la diversidad biologica; prevenir los efectos peligrosos que las actividades
antrdpicas generan sobre el ambiente para posibilitar la sustentabilidad ecoldgica y social
del desarrollo; promover cambios en los valores y conductas sociales que posibiliten el
desarrollo sustentable, a través de una educacidon ambiental; organizar e integrar la
informacion ambiental y asegurar el libre acceso de la poblacion a la misma; establecer un
sistema federal de coordinacion interjurisdiccional, para la implementacion de politicas
ambientales de escala nacional y regional; establecer procedimientos y mecanismos
adecuados para la minimizacion de riesgos ambientales, para la prevencion y mitigacion de
emergencias ambientales y para la recomposicion de los dafios causados por Ia

contaminacién ambiental. (Informacioén Legislativa y Documental, 2002)

Factores legales
La Argentina mediante el avance de una pandemia, posee casi la paralizacion de las

actividades econdmicas generando graves dafos principalmente para las empresas privadas.
El Gobierno, hace frente a esta situacion, mediante la creacion de un Programa de
Asistencia de Emergencia al Trabajo y la Produccién para empleadores y trabajadores
afectados por esta emergencia sanitaria, se generaron extensas medidas para aliviar dicha
crisis. El paquete incluye la suspension del pago de impuestos, extension de plazos de pago,
créditos para construccion y refaccion y ayudas para el pago de sueldos. Este programa
consiste en la obtencidon de beneficios a los que podran acceder las companias a las que se
les cayd la facturacion debido a la cuarentena general y obligatoria, y a sus empleados. Se
encuentran excluidos de estos beneficios las personas que realizan aquellas actividades y

servicios declarados como esenciales. Entre otros beneficios ofrecen para pymes, la



reduccion de cargas previsionales e impositivas, exencidon de pago de contribuciones
patronales a aquellos sectores que se encuentren afectados de forma critica, ampliacion del
Programa de Recuperacion Productiva (éste brinda a los trabajadores de las empresas, cuya
solicitud haya sido aprobada, una suma fija mensual remunerativa, destinada a completar el
sueldo de su categoria laboral), prorroga de suspension de embargos a micro, pequefias y
medianas empresas. Estos beneficios contribuyen a la mejora de las actividades
empresariales, permitiendo a las empresas a desarrollar su potencial sin tener grandes

inconvenientes econémicos (Diario Buenos Aires Econdmico, 2020)

Analisis del micro entorno

5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes:
Los clientes en general son conformados por supermercados, farmacias, quioscos,

bares y confiterias, restaurantes, librerias, maxi quioscos, bares-restaurantes, comedores y
perfumerias, despensas. Al ser un sector de consumo masivo, existen muchas empresas que
brindan un amplio surtido de productos a niveles de precios competitivos, por tal motivo el
poder de negociacion de los compradores en la industria es alto, ya que los clientes tienen

la posibilidad de cambiarse de un distribuidor a otro muy facilmente.

Poder de negociacion con proveedores:
La industria trabaja con marcas que lideran en el mercado, las mismas establecen

politicas de precios; para que las empresas puedan obtener precios competitivos imponen
diferentes requisitos, como la no distribucion de productos de otros proveedores, o bien
dependiendo del producto y del volumen de compras al proveedor se pueden conseguir
grandes descuentos. En caso de no cumplir con los requisitos dados por el proveedor, corre

riesgo la distribucion exclusiva de los productos de las empresas.

Amenaza de competidores potenciales:
Existen varios obstaculos para el ingreso de una organizacion a este mercado, al ser

un sector de consumo masivo, el nivel de precios ofrecido por las empresas es competitivo,
se debe a que los clientes son extremadamente sensibles a los precios de cada proveedor.
Debido a que todas las empresas solo comercializan y distribuyen los productos, se tienden

a diferenciar entre ellas con servicios tales como tiempos de entregas acostados,



financiacion, asesoramiento comercial, mix de productos; otro factor que actua como una
barrera es la imagen que posiciona a las empresas que tienen una larga trayectoria en el
mercado; los gastos a desembolsar para realizar una inversion, aspectos relacionados con la
infraestructura, la logistica, equipamientos, lleva que la amenaza de ingreso de nuevos

competidores sea baja.

Productos sustitutos:
En el sector se ofrecen multiples productos, por lo que es propenso que el

comprador pueda llegar a sustituir fAicilmente, no obstante, se hace dificil la sustitucion para
aquellos clientes que quisieran adquirir productos de primeras marcas, a precios bajos y a la
vez un servicio de distribucidn mayorista exclusivo, ya que serdn pocas las empresas que
ofrezcan, y si se quisiera cambiar se deberia pagar un precio superior perdiendo de esta

manera cualquier ventaja que ofrezca un mayorista con respecto a la compra del producto.

Rivalidad entre competidores actuales:
La rivalidad entre la competencia es principalmente regional; debido a los elevados

costos de transporte, los mayoristas tienen una cobertura de 300 km. de radio desde el
centro de distribucion. Si bien hay factores que diferencian, como es el caso de los
financiamientos, la rivalidad existente entre las empresas en cuanto a precios competitivos
es elevada. La competencia esta integrada por salones comerciales y empresas con
preventistas y entrega a domicilio. Existen mayoristas que son reconocidas a nivel nacional
y poseen salones de grandes capacidades. Cabe aclarar que la mayor competencia se

concentra en aquellos productos en los que no existe zona de exclusividad para la venta.

Conclusiones del analisis de Porter:
Segun lo analizado, se puede concluir que en el sector si bien existen varios

obstaculos que impedimenta el ingreso de competidores, la cantidad actual en el sector
provoca una alta rivalidad, en consecuencia los clientes pueden cambiarse de un proveedor
a otro con facilidad, siempre que no necesiten de servicios exclusivos, su poder de
negociacion sera alto. Las empresas trabajan con proveedores que manejan el sector y
lideran en el consumo, por tal motivo los proveedores poseen una alta concentracion de
poder, ya que son ellos quienes establecen sus politicas de precios. La amenaza de

productos sustitutos en el sector es media.
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Cadena de valor

Actividades primarias
Logistica interna
El proceso de compras comienza con el aviso de un vendedor al encargado de las

compras, sobre la venta que acaba de realizar. Le especifica el tipo de trabajo, material y
plazo de entrega. Se consulta con el gerente de depdsito, quien permitird la adquisicion de
productos en caso de no haber stock. En tal caso, se hara contacto con el / los proveedores
para pedir cotizacion. Habiendo elegido una opcion, se comienza con la confeccion de la
Orden de Compra a enviar al proveedor, una vez completada la orden, es enviada.
Finalmente, se retira la mercaderia, o bien deposito espera la recepcion de la misma.
Carecen de un sistema de gestion de compras, pero que no permite consultar su evolucion o

estado. La registracion, la realiza el contador cuando busca las facturas (Canvas, 2020).

La politica de inventarios que utiliza la compaiia es similar a la denominada “just in
time”, es decir que la politica es de tener poco stock en dias de venta. En los productos de
alta rotacion, hay una politica de 3 meses de stock. No cuentan con un sistema informatico.
Tampoco hay un control peridodico de los bienes ni una persona encargada de su custodia,
solo hay camaras de seguridad en los accesos. Los materiales son guardados
indistintamente. En cuanto al funcionamiento del circuito, el sector de deposito recibe la
orden de provision proveniente de compras y pone en marcha el proceso si cuenta con los
productos, o espera la compra de los mismos. Terminados los productos, se avisa al
encargado de Ventas y luego de controlar lo producido con lo vendido, el Jefe de deposito

ordena el despacho (Canvas, 2020).

Operaciones
Cuando arriba el camidon al deposito, se procede a descargar la mercaderia

empaquetada en pallets de monoproductos y multiproductos. Esta tarea se realiza por medio
de autoelevadores manuales o mecénicos. Al momento en que se descargan los camiones,
un empleado tiene la tarea de controlar de forma manual los productos que se bajan del
transporte y cotejarlos con la lista de pedidos que se hizo al proveedor. Cuando la
mercaderia que se pidid no arribd y no se facturd, se informa al proveedor de ese faltante
para que sea enviado en el proximo cargamento. Luego los productos se almacenan en

anaqueles o racks en el deposito que corresponda (Canvas, 2020)
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Logistica externa
Para una potencial compra, el cliente puede contactarse con la empresa, o se
comunica el responsable de ventas con las empresas a quienes les gustaria vender, donde se
les informa de los productos ofrecidos, se les muestra un portfolio y se busca sellar un
vinculo. Habiendo ocurrido alguna de las dos alternativas anteriores, el cliente se contacta
ya con cualquier vendedor y este le ofrece especificamente algun servicio/producto. Da
aviso al Gerente de Compras quien presupuesta el trabajo total a realizar. Este presupuesto
vuelve al vendedor y es comunicado al cliente. Si éste acepta, se le pide que formalice con
una orden de compra o con un mail, dependiendo de la magnitud de la empresa. Acaecido
uno de estos hechos, se comunica al responsable de compras para que adquiera lo necesario
y para que emita la orden de depdsito en base a las caracteristicas del trabajo. Ocurre el
proceso de produccion y el jefe del deposito ordena el despacho. La recepcionista sera
quién confeccione el remito que acompafard el envio. A su vez, si el trabajo incluia
colocacion, puede ser necesario el acompafiamiento del personal especializado. Generada la
factura, la administracion la envia al cliente y finaliza el proceso de ventas (Canvas, 2020).
Se da un servicio de atencion personalizado al cliente mediante un trato directo tomando las
necesidades, gustos y preferencias, por ello es que se destaca a esta area por dar un mayor

valor a los clientes y a la empresa.

Marketing y ventas
No cuentan con una estrategia planificada de publicidad y comunicacion, se

manejan por el posicionamiento de la empresa y patrocinan eventos y equipos deportivos.
En cada patrocinio la empresa provee las camisetas con la marca de la empresa con pedido
de exclusividad en todos los casos. Ademas, son patrocinadores de las radios del pueblo y
publican en las infoguias de Rio Cuarto. Por su perfil solidario, colaboran frecuentemente
con instituciones y en la Fiesta Nacional del Tambo pasan el video institucional. También
todos sus vehiculos se encuentran ploteados e identificados. Por tultimo, utilizan las redes
sociales para captar clientes, mediante las fanpage que tienen en Facebook, las busquedas
que realizan los clientes que quieren abrir sus negocios en Google My Business, de boca en
boca o por la promocion que realizan los vendedores y supervisores (Canvas, 2020).

Marketing y ventas es otra area que también se destaca, ya que si bien no sigue una
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estrategia especifica, emplea varios recursos de difusion para incrementar el consumo de la

empresa.

Actividades de apoyo
Infraestructura
La empresa actualmente cuenta con un centro de distribucion principal ubicado en

la ciudad de James Craik, cuatro sucursales del interior provincial situadas en Rio Tercero,
San Francisco, Rio Cuarto y en la ciudad de Cordoba. En todas las sucursales, excepto en la
de la ciudad de Cordoba, la empresa cuenta con salones de ventas para autoservicio
mayorista y con preventistas. Poseen una flota de 73 vehiculos, comprende utilitarios y
camiones de gran porte, distribuidos entre las sucursales. La empresa posee actualmente
depositos para el almacenamiento de mercaderia en general y zona de picking, deposito de
cigarrillo, oficinas comerciales desde donde se realizan todas las tareas administrativas,
deposito de vehiculos y por ultimo un deposito exclusivo de lavadero y taller donde se

almacena la mercaderia paletizada y se realizan mantenimientos (Canvas, 2020).

Gestion de Recursos Humanos
Actualmente, no tienen un area de Recursos Humanos para el manejo de 132

empleados. Desde el directorio se esta trabajando en estrategias para abordar esta area en
corto y mediano plazo. La empresa tiene una buena relacion con sus empleados y les da
trabajo a personas de los lugares en los que se encuentra, no tiene un proceso de seleccion,
se reciben los curriculums y, cuando hay una necesidad en un area, cada uno de los
responsables los evalua y contrata si hay acuerdo con el asistente de Gerencia. Si lo que se
precisa es un cargo de alta responsabilidad, entonces la busqueda se realiza mediante La
Voz del Interior y otros diarios. Tampoco hay proceso de induccion para los distintos
cargos y puestos, los aprenden mientras trabajan, por lo que hay un margen de error.
Ademas, el personal tiene baja rotacion; por antigiiedad, los empleados van ascendiendo en
responsabilidades, el criterio es la confianza. Para la némina salarial, se rigen por el

convenio colectivo de trabajo de los empleados de Comercio (Canvas, 2020).

Desarrollo tecnologico
La empresa posee un sistema informatico que determina la cantidad de mercaderia

que debera comprar. Este sistema proporciona un estimativo de compra teniendo en cuenta
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la Gltima compra, la demanda semanal y el stock actual. Los pedidos al centro de
distribucion desde las sucursales se realizan a través de Internet; los pedidos de las ventas
realizadas por cada uno de los vendedores se efectiian a través de dispositivos moviles que

poseen conexion wifi (Canvas, 2020).

Tabla 1: Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Ubicacion estratégica e Uso de redes sociales
e Precios competitivos e Asociacion con empresas similares
e Excelente relacion con sus proveedores e Creacion de sitio web

e (Comercializacion de marcas lideres

DEBILIDADES AMENAZAS
e No tienen un area de RRHH e Inestabilidad en los tipos de cambios
e Escasez de infraestructura e Alta rivalidad entre competidores
e No cuenta con software contable e (Cambios en los consumos

e Riesgo de dependencia

Fuente: Elaboracion Propia en base a informacion interna y externa de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L

En cuanto a las fortalezas mencionadas, la ubicacion estratégica favorece el
desarrollo local gracias a la ruta nacional, que une la Capital Federal con el norte del pais;
resultado de la buena relacidn con proveedores que permite gozar de beneficios y
descuentos en costos, brindan un surtido de productos de marcas lideres que a la vez
prestigian la imagen de la empresa y a precios bajos, aspectos valorados por los clientes.
Siguiendo con oportunidades, se considera la posibilidad de crecer en los mercados y
productos actuales que la empresa opere, llevando al aumento de clientes, invirtiendo en
tecnologia y ampliandose a segmentos de mercado distintos a los actuales. Al no tener un
area de Recursos Humanos, se debilitan los procesos de reclutamiento, seleccion
y capacitacion del personal, la escasez de espacio se transforma en limitaciones para
realizar compras a mayor escala, provocando desabastecimiento de sucursales, pérdida de
ventas por falta de stock, alto indice de rotura y robo de mercaderia, no contar con un
software contable produce derroche de tiempo, deficiencia e inseguridad de informacion.

Las amenazas provocadas por la inestabilidad cambiaria, lleva a que los costos operativos
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se incrementen a una tasa mayor que la ingresos por ventas, teniendo que absorber parte del

incremento de precios para seguir siendo competitivos, ya que al ser un sector muy

competitivo hace que los clientes puedan cambiar de proveedor facilmente.

Tabla 2: Matriz de Ansoff

PRODUCTOS

Actuales

Nuevos

MERCADOS

Actuales

La empresa implementa descuentos
a sus clientes de entre el 2% y 3%
por pago al contado, y la
financiacion es a 30 dias. No
cuentan con una  estrategia
planificada de publicidad vy
comunicacion en la actualidad.

Actualmente no hay indicio que la
empresa esté trabajando con
nuevos productos.

Nuevos

La empresa cuenta con cuatro
autoservicios mayoristas ubicados
en la ciudad de Villa Maria, San
Francisco, Rio Tercero y Rio
Cuarto; y distribuidoras en James
Craik, Rio Tercero, San Francisco,
Cordoba Capital y Rio Cuarto.

Actualmente la empresa no esta
trabajando con productos nuevos,
pero si se expande el mercado en el
interior de Cordoba y del pais.

Fuente: Elaboracion propia en base a las estrategias utilizadas por A.J. & J. A. Redolfi S.R. L

Conclusion Matriz de Ansoff

El andlisis realizado encuadra la estrategia actual que A. J. & J. A. Redolfi S. R. L

esta teniendo; es importante mencionar que la empresa viene creciendo en la ampliacion de

mercados, pasé por un gran proceso de expansion al interior y distintas ciudades, por lo

tanto la estrategia principal implementada es la del desarrollo de mercado; no hay indicio

que en estos momentos se encuentre trabajando con nuevos productos, por lo que tiene

poco movimiento en este eje, cabe destacar que también persigue e incentiva el mayor

consumo de los productos actuales, haciendo uso de la estrategia de penetracion de

mercado.
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Marco Tedrico

La finalidad del presente estudio es la de implementar un plan estratégicamente, por
tal motivo se definird los conceptos tedricos y aportes de diferentes autores sobre temas
relacionados a la planificacién estratégica, sus pasos para la implementacion, la
formulacion de estrategias y los tipos de ventajas competitivas; se mencionarda un caso de
éxito que haga uso de una estrategia. Dichas explicaciones seran utilizadas a lo largo del

caso, para implementarlas de manera correcta.

Segtn afirman Kotler y Armstrong (2013), toda empresa debe encontrar un plan
para la supervivencia y el crecimiento a largo plazo que tenga sentido segun la situacion de
la misma, sus oportunidades, objetivos y sus recursos. De acuerdo a estos autores, el
enfoque de la planeacion estratégica es “el proceso de desarrollar y mantener un ajuste
estratégico entre las metas de la organizacion, sus capacidades y sus cambiantes

oportunidades de marketing” (p. 38).

Esta claro que una planeacion estratégica es aquella que prepara un escenario para el
resto de la planeacion dentro de la empresa, sirve para formular y ejecutar estrategias con la
finalidad de insertarla, segun su mision, en el contexto en el que se encuentre. Para Drucker
(2002) en Chiavenato (2017), la planeacion estratégica es el proceso continuo, basado en el
conocimiento mas amplio posible del futuro, que se emplea para tomar decisiones en el

presente, las cuales implican riesgos futuros en razon de los resultados esperados.

Ante el escenario de constantes cambios un plan estratégico toma importancia en el
proceso administrativo de las organizaciones, si se pretende ser competitivos y tomar
decisiones asertivas es necesario establecer objetivos claros que permita llevar a la empresa

a posicionarse frente a los competidores.

Desde el punto de vista de Robbins y Coulter (2010) y en relaciéon a lo dicho por
Drucker, la planeacion implica definir objetivos, establecer estrategias para lograr esos
objetivos y desarrollar planes para integrar y coordinar actividades de trabajo de la
organizacion. Planear estratégicamente minimiza el desperdicio y la redundancia, permite

un control, corroborar si se realizaron los planes y si se cumplieron con los objetivos,
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reduce la incertidumbre, ya que obliga a los gerentes a ver a futuro, no obstante no la

eliminara, pero los gerentes planean para que puedan responder con eficacia.

En pocas palabras, estrategia basicamente es el camino que la empresa sigue para
adaptarse al contexto y lograr asi sus objetivos planteados, le dard certidumbre a las
decisiones que se tomen, ademds de establecer metas claras que permitird conocer a sus

competidores y aprehender el conocimiento de las experiencias por las que haya transitado.

Las empresas que desean alcanzar el éxito deberan reconocer una serie de etapas
que los lleven a encontrar beneficios de la administracion estratégica; David (2013)
determina que se debe desarrollar una vision estratégica, mision y valores, establecer los
objetivos, disefiar una estrategia para alcanzar los objetivos de la vision y llevar a la
compaiia a lo largo de la ruta establecida y ejecutar la estrategia; dichas fases deben
revisarse conforme se necesite con base en el desempefio real, las condiciones cambiantes,
las nuevas ideas y las oportunidades para por ultimo supervisar los avances, evaluar el

desempefio y emprender las medidas correctivas.

Porter (como se citd en Chiavenato, 2017) dice que la formulacion de estrategias
ocurre a partir de un analisis competitivo, el cual se compone de cinco fuerzas que actiian
sobre la organizacion: el poder de negociacion de los clientes y los proveedores, la amenaza
de sustitutos y nuevos competidores y la rivalidad de los competidores actuales. Por otra
parte, Freeman (1995) considera que la formulacién de estrategias traduce la forma de
relacionarse de la organizacion y de construir puentes entre ella y sus grupos de influencia,

y afirma que las estrategias solo tendran éxito si satisfacen las necesidades de esos grupos.

Si existe una diferencia entre las ventas deseadas a futuro y las ventas proyectadas,
la direccidon corporativa debera desarrollar o adquirir nuevos negocios para subsanarla, ello
se logra a través de la evaluacidon de oportunidades de crecimiento que pueden ser
intensivas, integradoras o diversificadas. El crecimiento intensivo es aquel que considera
las oportunidades de crecimiento en términos de productos y mercados nuevos y actuales.
La empresa evalua si podria obtener mayor participaciéon de mercado con sus productos

actuales en sus mercados actuales, penetrando el mercado; considera si puede desarrollar
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nuevos mercados para sus productos actuales; valora si puede desarrollar nuevos productos
de interés potencial para sus mercados actuales; o también revisard las oportunidades de

diversificar sus productos y mercados actuales. (Kotler y Keller, 2012).

La cuestion central en la estrategia competitiva es la posicion relativa de la empresa
dentro su sector, la base fundamental del desempefio sobre el promedio a largo plazo es una
ventaja competitiva sostenida, estas son de dos tipos: costos bajos o diferenciacion. Ambas
combinadas con el panorama de actividades por las cuales una empresa trata de alcanzarlas,
los lleva a tres estrategias genéricas, liderazgo en costos, diferenciaciéon y enfoque; son las
que serviran para lograr el desempefio sobre el promedio en un sector industrial, si una
empresa busca lograr una ventaja competitiva, tendra que elegir el tipo de ventaja que
busca lograr y el panorama dentro del cual la lograra (Porter, 1987). Liderazgo en costos: es
la estrategia mas clara; una empresa se propone ser reproductor de menor costo en su
sector, la empresa tiene un amplio panorama y sirve a muchos segmentos, y aun puede
operar en sectores relacionados. Las fuentes de las ventajas en el costo son variadas, la
persecucion de las economias de escala y acceso preferencial a materias primas son
algunas. Un lider en costos debe lograr la proximidad en las bases de diferenciacion en
relacion a sus competidores, que el descuento necesario en el precio para lograr una
participacion en el mercado aceptable, no sobrepasa la ventaja en el costo del lider del costo
y por tanto el lider de costo gana retornos sobre el promedio (Porter, 1987). Vizio, Inc., es
una de las marcas de menor precio y de buena calidad en consideracion a ese precio,
venden sus productos en supermercados de descuento. La empresa debido a la estrecha
relacion con su principal proveedor y su interés en una categoria Unica de productos
comercializados a través distribuidores limitados le permite ofrecer a sus clientes fuertes
descuentos de precio. En el 2009 Vizio con la estrategia de liderazgo en costos, y utilizada
actualmente, era ya el vendedor mas grande de televisores HD en Estados Unidos, con una

participacion de mercado de 21.6% (Gentile, 2016).

A modo de conclusion, los autores nos dejan en claro que si bien las organizaciones
que planean estratégicamente no siempre llegan a superar el desempefio esperado, por lo

general, la mayoria muestra resultados positivos; sin una planeacion especifica los
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departamentos podrian trabajar en objetivos diferentes impidiendo el cumplimiento de los
mismos de manera eficaz. Los autores Kotler y Porter especifican en conjunto hacia donde
se orienta una organizacidon y cémo planea ésta alcanzar los objetivos establecidos,

constituyen de este modo los conceptos fundamentales utilizados en este trabajo.
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Diagnostico y discusion
Declaracion del problema
La empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L demostrd tener, ademas de un espiritu
emprendedor y proactivo, una vision estratégica que permitié detectar oportunidades de
negocio, en un sector en crecimiento con amplias posibilidades de desarrollo. El problema
principal de la empresa es la rentabilidad de la misma, esto con el incremento en las ventas,

lo que se pretende es mejorarla.

Si bien se sabe que quieren lograr la preferencia de los clientes y liderar el
mercado, no tienen planes de accion determinadas para lograr estos objetivos; la empresa
acarrea varios riesgos como lo es la existencia de una extrema rivalidad provocada por los
competidores actuales del sector o asi también el bajo poder de negociacion con
proveedores, no poseen acciones destinadas a mejorar la atencion al cliente, y sumado a
esto, la cultura organizacional es débil y la comunicacion interna es defectuosa. En lo que
refiere a sistemas, no se cuenta con un sistema informatico para el control de inventario, ni
llevan una planilla en la que consten las existencias; la falta de espacio limita a la empresa a
realizar compras de mayor escala. Por otra parte no se registra la existencia de un
departamento encargado en gestion de ventas; la empresa, alarmantemente, no posee un

software contable para el control interno, tampoco un sistema de costo.

Justificacion del problema
La empresa presenta una escasez en cuanto a los planes de financiamiento ofrecidos

a los clientes; como se observa en la matriz FODA, al ser alta la rivalidad entre
competidores actuales, lleva a generar una sensibilidad en los clientes, esto debido a los
precios de ventas, ya que los mismos se incrementan en consecuencia del aumento en
costos de insumos, provocando que los compradores puedan cambiar de proveedor

facilmente (ver Tabla 1).

Al no tener un area de recursos humanos, la empresa presenta inconvenientes como
lo son el debilitamiento de los procesos de reclutamiento, seleccion y capacitacion del
personal, esto a la vez acarrea riesgos al no preparar al personal en el cuidado de la

mercaderia y ante terceros en los vehiculos de la empresa. La escasez en infraestructura



20

provoca problemas como el desabastecimiento de sucursales, pérdida de ventas por falta de

stock, altos indices de rotura y robo de mercaderias (ver Tabla 1).

No esta de mas aclarar que si bien la empresa posee una buena relacion con sus
proveedores, al trabajar con empresas lideres en el mercado, se siente en situacion de
extrema dependencia, ya que deben seguir varios requisitos para acceder a precios
inferiores y descuentos, corriendo el gran riesgo de que caso de no cumplir con sus
politicas, perder la distribucion exclusiva de los productos. Aunque se preparan balances,
no se realiza ninguna registracion diaria ni automatica conforme se van realizando las
operaciones en la empresa. La falta de sistemas de control produce derroche de tiempo,

deficiencia en la gestion de negocio e inseguridad en la informacion (ver Tabla 1).

Conclusion diagnostica
La empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L se encuentra ubicada en un sector que es

altamente competitivo, a la vez, también es el mas perjudicado por la inestabilidad que
atraviesa el pais, dificultades econdmicas, como lo son los tipos de cambios que afectan los
costos de la materia prima utilizada, causas que impiden a la mayoria de las empresas a
proyectar planes a largo plazo. La empresa presenta deficiencias internas y un alto grado de
informalidad en todos sus sistemas que impiden su eficaz desarrollo en el mercado. Sin
embargo y a pesar de estos inconvenientes, la relacion existente entre la empresa y los
clientes data de afios por lo que existe un alto grado de fidelizacion, valorando el servicio y
hasta obteniendo promocion por parte de ellos. De forma breve, lo que se pretende es
ampliar el nicho empresarial, desarrollando mercado, siempre enfocandonos en los
productos actuales e implementando estrategias para liderar en costos, en relacion, la
necesidad de un crecimiento en ventas para lograr el aumento en la rentabilidad, nos lleva a
implementar un plan estratégico, que posibilite a la empresa lo necesario para renovarse y
evolucionar en el mercado de manera competitiva y afianzar sus politicas para una buena

gestion empresarial.
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Propuesta

Con la implementacion de un Plan Estratégico se busca crear valor para la empresa
y para sus clientes y generar con ello resultados que permitan ampliar la rentabilidad
logrando un aumento significativo de las ventas. Es dificil para las empresas tomar
decisiones en un contexto incierto, inestable y cambiante, contemplar las variables internas
y externas que afectan a la organizacion, analizar e interpretar el micro y macro entorno
para posteriormente tomar decisiones es la clave de una buena gerencia. En el mundo
competitivo actual, la planificacion es la mejor herramienta para anticiparse a los hechos, la
empresa actualmente cuenta con una vision y una mision, las cuales se consideran que estan
correctamente realizadas y se pretendera planificar alineandolas a la misma y respetando
los valores y las politicas actuales. A. J. & J. A. Redolfi es una empresa que reune todas las
condiciones necesarias para poder aumentar las ventas sin necesidad de realizar grandes
cambios; a la vez el mercado a nivel local y nacional ofrece grandes oportunidades de
crecimiento que no han sido abordados por esta organizacion.
Vision

Es importante destacar que, como se sefiala en el Caso Redolfi (2020), la empresa

pretende:

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 cardcter familiar de la empresa, con una contribucion positiva

a la comunidad. (p. 13).



22
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 brinddndoles a nuestros empleados la posibilidad
de desarrollar sus habilidades y crecer dentro de la empresa. (Caso Redolfi,

2020, pp. 13-14).

Plan de implementacion.

Objetivo general
Elaborar un plan estratégico que permita un aumento del 30% en la rentabilidad de

la empresa A. J. & J. A. Redolfi, ubicada en la provincia de Coérdoba, mediante el

incremento en sus ventas durante el periodo 2020-2021.

Objetivos especificos.
= Incrementar la cartera de clientes en un 15%, mediante la llegada a nuevos

mercados y a través de la aplicacion de un marketing agresivo, para fines del
2020.

=  Aumentar en un 30% la cuota de participacion en el mercado, implementado
de manera adecuada el disefio de estrategias que permitan economias de
escala, desde el mes de febrero del 2021.

= Lograr capacitar al 100% del personal dentro los tres primeros meses de la

propuesta, involucrandose en la busqueda de un crecimiento en la empresa.

Alcance
El presente estudio tendra como alcance la formulacion y el desarrollo de estrategias

en liderazgo de costos; se presentara una propuesta de oportunidad de negocio,
concentrandose en los productos actuales. Conforme lo dicho, se implementara en la
empresa A. J. & J. A. Redolfi ubicada en la localidad de James Craik, Provincia de
Cordoba, Argentina; el estudio se realizard abarcando los periodos comprendidos por los

afios 2020 y 2021, comenzando desde el mes de septiembre.
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Plan de accion 1: Marketing agresivo
En primera instancia se propone a la empresa desarrollar e implementar un plan de
marketing. Para ello serd necesario buscar asesoria externa que facilite la publicidad en las
redes, evaluar las propuestas y seleccionar la mas indicada; se debera seguir el proceso de
disefio del plan para luego presentar a los directivos y ponerlo en marcha; la misma
coordinard estrategias de venta que nos ayudard al reclutamiento de nuevos clientes, en
nuevos mercados. Se identificardn a clientes potenciales para luego realizarles una encuesta
de preferencias en las que se indague: en caso de estar adquiriendo productos que
comercializa la empresa, a qué negocio se lo compran, y si al contrario no consumen los
productos, qué razon llevo a tomar tal decision y los factores importantes acerca de sus

decisiones de compra.

Recursos y costos involucrados
Para llevar a cabo el cumplimiento de dichas acciones necesitaremos de un asesor

externo que incluya, insumos de oficina como lo son, computadora, escritorio y silla,
acceso a internet, y un espacio fisico. Si bien la empresa ya cuenta con algunos de dichos
recursos, se debera realizar los siguientes gastos estimativos ya que los precios dependen de

muchisimos factores que son dificiles de concretar con exactitud:

» El sueldo nacional mensual promedio de un Digital Marketing es de
$60.000. (Ver Anexo 1).
» Internet/WiFi 100 megas Fibertel finales por mes $2454. (Ver Anexo 2).

Propuesta de medicion
Para evaluar el plan de accion se utilizara un indicador que medira la tasa en que la

empresa gana los nuevos clientes:

Tabla 3: Indicador de control plan de accion n°l.

Indicador de control: % Incremento de clientes Metas
Objetivo Formula minimo medio Optimo
Aumento cantidad clientes del periodo . . .
de clientes |cantidad de clientes periodo anterior 100 S 10% 15%

Fuente: Elaboracidon propia en base a los clientes de A.J. & J. A. Redolfi S. R. L
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Plan de accion 2: Cuota de mercado
Lo primero que se realizard para lograr un aumento en la cuota del mercado serd la
de contratar a un asesor experto, en este caso a un analista de investigacion de mercado, el
mismo estudiard al mercado local para predecir el potencial de ventas que posee la empresa
respecto a sus productos. Mediante encuestas detalladas y andénimas se analizard el
comportamiento del mercado y el consumidor en particular, se buscara cudles son las
necesidades existentes en las que la empresa no esta cubriendo; la informacion a extraer en
las encuestas seran, si estdn adquiriendo el producto que comercializa la empresa y a qué
negocio se lo compran, si estan o no satisfechos con sus actuales proveedores, en caso de
no consumir el producto las razones que los llevaron a tomar tal decision y por tltimo que
factores harian que comiencen a comprar estos productos. Mediante el uso de la
informacion el asesor nos dara las recomendaciones y tomaremos las

decisiones considerando estrategias de precio y ventas de alto impacto.

Recursos y costos involucrados
La empresa debera incurrir en los siguientes gastos:

» El sueldo promedio mensual de un Analista de Mercado es de $70.978. (Ver
Anexo 1).
» Contratacion software Survey Monkey Audience $20459. (Ver Anexo 3).

Propuesta de medicion
Los indicadores a utilizar serdn los siguientes: el primero nos dard a conocer cuanto

vendemos del total de las ventas del sector, permitira visualizar nuestro posicionamiento en
el mercado; mientras que el segundo es el indicador que relaciona el total de clientes que
nos compran del total de una poblacion, nos dara informacion sobre la efectividad de la

publicidad y las preferencias de la poblacion a estudio.

Tabla 4: Indicador de control plan de accion n°2

Indicador de control: % Cuota de mercado Metas
Objetivo Formula minimo | medio | Optimo
Aumentar cuota ventas de la empresa o o o
de mercado ventas totales del sector X100 10% 20% 30%

Fuente: Elaboracidon propia en base a las ventas del sector mayorista



25

Tabla 5: Indicador de control plan de accion n°2

Indicador de control: % Penetracion Metas
Objetivo Formula minimo | medio Optimo
Aumentar cuota clientes de la empresa
: 1 109 209 0
de mercado total de poblacion x 100 0% 0% 30%

Fuente: Elaboracidn propia en base a la poblacion de Cérdoba

Plan de accion 3: Capacitacion
Continuando, se realizard la capacitacion al personal de la empresa

mediante diferentes entrenamientos a través de programas de organizaciones y seminarios
externos, los mismos brindaran formacion adecuada que ayudaran al crecimiento de la
empresa siguiendo los objetivos de la misma; esto nos permitird garantizar que todos los
empleados sigan la misma linea de actuacidon y razon, colaborando con el éxito ya que hara
que sepan exactamente lo que deban hacer para alcanzar los resultados deseados. Para
elaborar dicho programa se debe detectar las necesidades de la empresa, clasificar y
jerarquizar esas necesidades para saber cudles requieren atencidén inmediata y cudles se
tienen que programar a largo plazo, siguiendo se debe elaborar los objetivos de la
capacitacion para luego poder medirlos, se crea el programa y se lo ejecuta, por ultimo se
evaluara los resultados generados; dichas capacitaciones duraran 4 meses, divididas en 2
etapas en el que se formard primero a un 50% del personal para luego repetir dicho proceso
y seguir con la capacitacion al restante. Para obtener un apoyo técnico y con el objetivo de
que el personal adquiera conocimientos extras acerca de la tecnologia, se contratard a un
instructor informatico que permita el manejo exitoso del marketing digital y por tanto se
relacione a los objetivos especificos propuestos anteriormente referidos al incremento de

ventas.

Recursos y costos involucrados
Para la realizacion del plan de accion la empresa necesitara contar con un espacio

fisico para las capacitaciones, como asi también contratar a un capacitador y un instructor
informatico. Deberd invertir en 5 notebooks que se sumaran a las ya disponibles por la
empresa, 2 proyectores y materiales basicos para el personal. A continuacion los gastos
estimativos a realizar segiin precios de mercado y consultas en el Consejo Profesional de

Ciencias Informaticas de la Provincia de Cordoba:
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» El sueldo promedio mensual de un Capacitador en Cordoba es de $40.498.
(Ver Anexo 1).

» El honorario promedio por hora de un Instructor informatico es de $1140.20.

(Ver Anexo 4).
» Precio de notebook por unidad $52999. (Ver Anexo 5).
» Proyector $79999. (Ver Anexo 5)

Propuesta de medicion
Para establecer qué porcentaje de empleados recibi® al menos una hora de

capacitacion, se debera seguir el siguiente indicador:

Tabla 6: Indicador de control plan de accion n°3.

Indicador de control: % Empleados capacitados Metas

Objetivo Formula minimo | medio Optimo
Capacitacion empleados capacitados <100l 30% 50% 100%
del personal total de empleados

Fuente: Elaboracion propia en base a los empleados de A. J. & J. A. Redolfi S.R. L

Para establecer en qué porcentaje ayudo la capacitacion del personal, por parte del

instructor informatico, al incremento en las ventas, en comparacion al periodo anterior sin

capacitacion, se debera seguir el siguiente indicador:

Tabla 7: Indicador de control plan de accion n°3.

post-capacitacion

vtas periodo sin capacitar

Indicador de control: % Incremento en ventas Metas
Objetivo Formula minimo | medio | Optimo
Incremento ventas|vtas post-capacitacion - vtas periodo sin capacitar
POSEERD P PR 1000 5% | 15% | 30%

Fuente: Elaboracidn propia en base a ventas de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L




Tabla 8: Diagrama de Gantt proyectado a 1 ario.

.. Fecha | Duracion . Implementacion
Actividades Inicio dias | o il SR TOCTINO V] DIC [ENE[FEBMAR/ABRIMAY, AGO
Comunicar al personal la mision y vision 4/9/2020 1 4/9/2020
Informar sobre los objetivos propuestos 4/9/2020 1 4/9/2020
Implementacion plan de accion n°1 7/9/2020 106 22/12/2020
Busqueda y contrataciéon de recursos 7/9/2020 4 11/9/2020
Disefio plan de marketing 14/9/2020 4 18/9/2020
Informe a directivos y puesta en marcha 21/9/2020 88 18/12/2020
Control del proceso 21/9/2020 88 18/12/2020
Evaluacion de resultados 18/12/2020 4 22/12/2020
Implementacion plan de accion n°2 4/1/2021 225 14/8/2021
Contratacién asesor experto 4/1/2021 4 8/1/2021
Contratacion software requerido 9/1/2021 1 9/1/2021
Investigacion de mercado 11/1/2021 24 4/2/2021
Informe sobre resultados y recomendaciones 8/2/2021 1 9/2/2021
Aplicacion de estrategias 11/2/2021 184 14/8/2021
Control y evaluacioén del plan 11/2/2021 184 14/8/2021
Implementacion plan de accion n°3 1/9/2020 107 17/12/2020
Contratacion experto en capacitacion 1/9/2020 4/9/2020
Analisis y deteccion de necesidades del personal | 7/9/2020 9/9/2020
Elaboracion programa de capacitacion 9/9/2020 14/9/2020
Contratacion de Instructor Informatico 1/9/2020 4/9/2020
Capacitacion fase 1 15/9/2020 42 27/10/2020
Evaluacion fase 1 27/10/2020 3 30/10/2020
Capacitacion fase 2 2/11/2020 42 14/12/2020
Evaluacion de fase 2 14/12/2020 3 17/12/2020
Analisis y evaluacion de objetivos cumplidos 7/9/2020 341 14/8/2021

Fuente: Elaboracidon propia basada en actividades a seguir




Tabla 9 Presupuestario: costos de la propuesta.
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Presupuesto periodo 2020-2021
Recursos SEP oct NOV DI ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO Obs::;acw
Espacio ya cuenta con
fisico recurso.
ya cuenta
In?L{mos de (PC, silla,
oficina escritorio)
Notebooks | $ 264.995,00 5 unidades
Proyector $ 159.998,00 2 unidades
Internet S 245400|$5 245400 (S 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00 | $ 2.454,00
ya cuenta con
Mlat.eriales recursos
basicos (Utiles)
Digital contratacion
Marketing | $ 60.000,00 [ $ 60.000,00 | $ 60.000,00 | $  60.000,00 4 meses
Analista de contratacion
mercado S 7097800|$ 70.97800|$  70.978,00 | $ 70.978,00 | $ 70.97800|$ 70.97800 S  70.978,00 | S 70.978,00 |8 meses
Software
Survey
Monkey S 20.459,00
. contratacion
Capacitador | ¢ 10.498,00 | $ 40.498,00 | $  40.498,00 | $  40.498,00 4 meses
12hs
Instractjt‘or semanales; 2
Informatico | ¢ 54 779,60 $ 5472960 eses
Total $ 582.674,60 | $ 102.952,00 | $  157.681,60 | $ 102.952,00 [ S 93.891,00 [ $  73.43200|$  73.432,00 | $ 7343200 | $  73.432,00 | S 73.43200|$ 73.432,00 S 73.432,00
Total
acumulado | $ 582.674,60 | $ 685.626,60 | S  843.308,20 [ $  946.260,20 | $ 1.040.151,20 | $ 1.113.583,20 | $ 1.187.015,20 | $ 1.260.447,20 | $ 1.333.879,20 | $ 1.407.311,20 | $ 1.480.743,20 | $ 1.554.175,20

Fuente: Elaboracion propia basado en los costos implicados de la propuesta

Tabla 10: Andlisis RO!

Ingresos $ 6.195.536,11
Inversion $ 1.554.175,20

Se obtendran de retorno| $ 2,99 |por cada peso invertido.
ROl igual a 299%

Fuente: Elaboracidon propia basado en ingresos de Redolfi afio 2018 e inversion de la propuesta
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Conclusiones

A.J. & J. A. Redolfi es una empresa que logréo mantenerse y adaptarse facilmente
en el mercado, encontrando un nicho que ain no ha sido explotado en su totalidad, la
empresa a la cual se refiere el presente trabajo posee inconvenientes que, aunque sean
solucionables, no dejan de impedir el progreso de la misma. Es necesario que la
organizacion considere implementar cambios en el corto tiempo si quiere sobrevivir y
expandirse en el mercado; por lo tanto se realiz6 un diagndstico que permitid profundizar
los problemas ya observados al iniciar dicho trabajo final de grado, e identificar como los
mismos debilitan la posicion de la empresa en el mercado. La experiencia de A. J. & J. A.
Redolfi y la fidelizacion de sus clientes por los largos afios existentes en el mercado son los

que les permiten subsistir, pero no desarrollar su potencial al méximo.

Siguiendo las bases teoricas ya desarrolladas, se concluye que el principal problema
que aqueja a la empresa es la ausencia de una planificacion estratégica, con la misma se
pretende buscar una mirada profesional que encamine a la empresa, y acompafiada de la
mision, vision y objetivos propuestos que guien a la empresa a cumplir con sus metas. La
ausencia de estrategias claras lleva a la empresa a estar inmersa en un contexto
macroeconémico con variables tales como inestabilidad econémica del pais o bien una alta
rivalidad competitiva, las mismas son algunas de las que generan incertidumbre y riesgos
para tomar decisiones; al contrario se identifican puntos a favor en el analisis realizado al
microentorno, ya sea por sus precios competitivos o su comercializacion de marcas lideres,

entre otros.

En el trabajo se muestra un plan que desarrolla estrategias que ayudardn a A. J. & J.
A. Redolfi a llegar a una posicibn mds competitiva en el sector, aumentando su
participacion y consolidando el camino para expandirse en nuevos mercados. Para poder
tener éxito en la implementacion de este plan estratégico, serd necesario un esfuerzo por

parte de la gerencia de la empresa y cada una de sus areas.
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Recomendaciones

A continuacién se mencionaran nuevas discusiones y problematicas que no han sido
trabajadas anteriormente y por ende no se llegd a tratarlas, pero se recomiendan estudiarlas
en otra oportunidad, ya que se las considera importantes para futuros trabajos sobre casos

similares al estudiado:

= Construccion de un cuadro de mando integral que permita facilitar la
implementacion de una planificacion estratégica.

= Creacion de un area de Recursos Humanos que permita la formacion
de los equipos, y como consecuencia genere utilidades a través del buen
funcionamiento del personal humano.

= Disenar un sistema de gestion de ventas, a través de la misma se
realizara el seguimiento sobre el estado de las ventas, y asi ajustar las técnicas y
productividad para alcanzar los objetivos de ventas de la compaiiia.

= Implementar evaluaciones de desempefio que permitan el
conocimiento acerca del grado de productividad del personal de la empresa.

= Definir una politica de compra, y que la misma sea acompafiada de
un nuevo sistema de control de stock.

= Organizar actividades que permitan el fortalecimiento de vinculos

entre las diferentes areas de la organizacion.
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Anexo

Anexo 1
Para consultar sobre honorarios se recurrié al sitio web Glassdoor, la misma posee

informacion de sueldos proporcionadas por las personas que trabajan dentro de las

empresas. Nos brindara los honorarios estimados en promedio de los asesores:

1. Recuperado de https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/marketing-digital-sueldo-
SRCH_KOO0,17.htm#:~:text=E1%20sueldo%20nacional%20promedio%20de,a%20
Glassdoor%20de%20manera%?20an%C3%B3nima.

glassdoor  empleos  Eualuacionesdelaempresa  Sueldos  Entrevistas ‘ﬂ €)  ccribirunsevaluscion  Paraempleadoras
Q marketing digital Sueldos v Ubicacion Buisqueda
g dig q
Sueldos para Digital Marketing i i

a9 sueldos  Actualizado el 22 may 2020

Sueldo base promedio
uel argos relacionados
ARSS$ 60 = S
| b B AR Y

mil
I / mes N A medida que recibamos més informes de
ARS-38mil ARSS L0203l sueldos, podremos mostrar sueld
CIOREddS p r
QliEintg A. n Diital Marketi
ElBBel o 8bmedio de un I MBBketing es jag U sueld
088 en ArES a por ubiBREion pIE
Vacantes de Digital Marketin
i e glassdoor
| Digital Marketing Technologist p Digital Marketing Specialist (Marketo - .
Imperial Tobacco Canads - Montreal, OC Required) Unete a la conversacion.

CAME Systems - Cordgva. TN Califica a tu empleador.
Senior Market and Digital Analyst

[lustracion 0:1 Honorario Asesor Digital Marketing

2. Recuperado de https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/analista-de-mercado-sueldo-
SRCH_KO00,19.htm

glassdoor  Empleos  Evaluacionesdelaempresa  Sueldos  Entrevistas ‘B O Escribir unaevaluacién  Para empleadores
‘ Q, analista de mercado ‘ ‘ Sueldos v | | Ubicacién |
Sueldos para Analista De Mercado ponfina

4Sueldos  Actualizado el 12 nov 2019

Sueldo base promedio
ueld racargos relacionados
ARS 7 1 No i inBime} s trar TR st L
el d@ncontré ningtin cargo relacionado.

1 I S S — — | s
m I / mes A medida que recibames mas informes de

ARSS 48 ARSS 71l OLgmi
B Promed e arfiicid
ionadas pare
ZCMan lista De Mert
I nacidl de un ARBlista ol sueldo

de $70.978 en Argentina. Filtra por ubicacion para.. Mas

Vacantes de Analista De Mercado g]assdoor

ifeea  Analistade Inteligéncia de Mercado Sr &£ Analista de Producto - Mercado Envios

~ | iFood - Sao Paulo, Sao Paulo "W Mercado Livre - Buenos Aires Unete a la conversacion.
Califica a tu empleador.

= Analistade Business Development - ~==, Analistade Producto - Mercado Envios

[lustracion 0:2 Honorario Analista en investigacion de mercado


https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/marketing-digital-sueldo-SRCH_KO0,17.htm#:~:text=El%20sueldo%20nacional%20promedio%20de,a%20Glassdoor%20de%20manera%20an%C3%B3nima.
https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/marketing-digital-sueldo-SRCH_KO0,17.htm#:~:text=El%20sueldo%20nacional%20promedio%20de,a%20Glassdoor%20de%20manera%20an%C3%B3nima.
https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/marketing-digital-sueldo-SRCH_KO0,17.htm#:~:text=El%20sueldo%20nacional%20promedio%20de,a%20Glassdoor%20de%20manera%20an%C3%B3nima.
https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/analista-de-mercado-sueldo-SRCH_KO0,19.htm
https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/analista-de-mercado-sueldo-SRCH_KO0,19.htm

3. Recuperado de https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/c%C3%B3rdoba-
capacitador-sueldo-SRCH_IL.0,7 IM959 KO8,19.htm

glaSSdOOI' Empleos Evaluaciones de [z empresa Sueldos Entrevistas 'ﬂ O Escribir una evaluacién Para empleadores
| Q capacitador || Sueldos V| | Cérdoba |
Sueldos para Capacitador en Area Cdrdoba i
Sueldo base promedio
istribucion de Sueldos para cargos relacionados

Neseencontro dingineargo relacionado.

mes i i i | . .
/ f‘;f&' ot ARSHO T'I ARSS Szﬂ‘ Amedida que regibamosmas informes de

sUeldos, podfemos mostrar steldos
relacionados para este cargo.

Enviar tu sueldo

[lustracion 0:3 Honorario Capacitador

Anexo 2
Se consultd a los servicios brindados por Fibertel para solicitar Internet/WiFi 100

megas:

1. Recuperado de https://www.cablevisionfibertel.com.ar/internet/fibertel-100-megas

25M 1.000M

$ 24541> Finales por mes

Tenemos ofertas para vos VER OFERTAS »

INTERMET | INTERNET 100 MEGAS \

Fibertel 100 Megas

net 100

[lustracion 0:4 Contratacion internet


https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/c%C3%B3rdoba-capacitador-sueldo-SRCH_IL.0,7_IM959_KO8,19.htm
https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/c%C3%B3rdoba-capacitador-sueldo-SRCH_IL.0,7_IM959_KO8,19.htm
https://www.cablevisionfibertel.com.ar/internet/fibertel-100-megas

Anexo 3

Para la creacion de encuestas online se contratara a un software denominado Survey

Monkey Audience, la misma evaluard los comentarios y actuard proporcionando al asesor

los datos necesarios para tomar decisiones inteligentes:

1. Recuperado

de

https://es.surveymonkey.com/collect/audience/preview/?ut_source=audience site&

ut_source3=hero&ut ctatext=0bt%C3%A9INn%20un%?20estimado

Costo estimado @

Costo total

Respuestas completas

Precio por respuesta

> 5 Preguntas para encuestas
Opciones de focalizacién
Pais: Argentina

PRedidh: Cordaba

B o @R m DS

20459 ARS

100

204,59 ARS

[lustracion 0:5 Contratacion software


https://es.surveymonkey.com/collect/audience/preview/?ut_source=audience_site&ut_source3=hero&ut_ctatext=Obt%C3%A9n%20un%20estimado
https://es.surveymonkey.com/collect/audience/preview/?ut_source=audience_site&ut_source3=hero&ut_ctatext=Obt%C3%A9n%20un%20estimado

Anexo 4
Los honorarios del instructor informatico se consultaron al Consejo Profesional de

Ciencias Informaticas de Cordoba:

1. Recuperado de https://www.cpcipc.org.ar/content/honorarios

Formacién / Capacitacion

Perfil / Rol / Cargo Mes Mes Hora Min  Hora
minimo Maximo Max

Profesor Informatico $ $76.92873 $ $
53.053,57 1.27012 2.513,73

Instructor Informatico $ $57.87421 % $
40.113,67 1.097,77 1.140,20

[lustracion 0:6 Honorario promedio por hora

Anexo 5
Para consultar los precios de notebooks y proyector se recurrieron a varias paginas,

pero se selecciono la siguiente tienda denominada Fravega:

1. Recuperado de  https://www.fravega.com/p/notebook-acer-aspire-3-15-6-intel-
celeron-icdn4000-4gb-500gb-a315-34-c7rp--363642

Fravega Inforratica Notebooks

ENVIO _ =
GRATIS ~o—c
CAPITALYGBA

&8 Windows10 g Notebook Acer Aspire 3 15,6" Intel
=== Celeron ICDN4000 4GB 500GB
A315-34-C7RP

$ 52.999

Ver cuotas y todos los medios de pago

COMPRAR

[ Envio a Cérdoba (5000): $799

L2

Entrega estimada 15 dias habiles
Consultar otro cédigo postal »

[lustracion 0:7 Precio notebook


https://www.cpcipc.org.ar/content/honorarios

2. Recuperado de https://www.fravega.com/p/proyector-epson-powerlite-s4 1--

50009125

Fravega Informatica Proyectores y Pantallas Proyectores

EPSON
Proyector Epson PowerLite S41+

G MARKET Producto de nuestra red de proveedores

Vendido por Ceven

R $ 79.999

iAprovecha nuestras promociones bancarias!

=mr-w-..- 18 cuotas sin interés de $ 4.444,39

N 9 cuotas sin interés de $ 8.88878
. 3 cuotas sin interés de $ 26.666,33

VISA 3 cuotas sin interés de $ 26.666,33

[lustracion 0:8 Precio proyector
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