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Resumen

En el presente Trabajo Final de Grado, se realizd un andlisis exhaustivo de la
Distribuidora A.J. & J.A. Redolfi S.R.L.; empresa ubicada en la localidad de James Craik,
Provincia de Cordoba, haciendo foco en el liderazgo de los gerentes y mandos medios y en la
comunicacion interna.

En los dos aspectos antes mencionados, la organizacion presentaba falencias, en
cuanto a la manera de gestionar varios de los procesos que hacen al funcionamiento de la
empresa, lo que impactaba negativamente en los resultados de la misma.

A posteriori, se realizé el disefio de un plan estratégico de capacitacion sobre liderazgo
coach para los gerentes y mandos medios con el objetivo de brindarles conocimientos teéricos
y herramientas practicas para que puedan liderar sus equipos desde el desarrollo del potencial
de cada uno de los colaboradores; como asi también un plan de comunicaciones internas que
involucrd a todos los empleados de la estructura organizacional.

La planificacion de las actividades de mejora se soportaron en bibliografia de autores
con una extensa trayectoria en las tematicas de referencia. Por lo que queda demostrado que
los beneficios de la propuesta llevaron a la empresa a otro nivel de gestion del capital humano,
que impact6 directamente y de forma positiva en el logro de los resultados propuestos,

especificamente en el incremento de sus ventas.

Palabras claves: liderazgo, liderazgo coach, comunicacion interna, capacitacion.



Abstract

In this Final Degree Project, an exhaustive analysis about “Distribuidora A.J. & J.A.
Redolfi S.R.L., a company located in James Craik, province of Cordoba, was made. It is
focused on the leadership of managers and internal communication.

In both aforementioned aspects, the organization had shortcoming about how to
manage several of the processes that make up the operation of the company, which had a
negative impact on its results.

Subsequently, a strategic training plan on coach leadership for managers was carried
out with the aim of providing them with theoretical knowledge and practical tools so that they
can lead their teams from the development of the potencial of each of the collaborators; as
well as an internal communication plan that involved all the employees of the organizational
structure.

The planning of the improvement activities was supported in the bibliography of
authors with an extensive experience in the reference topics. Therefore, it is demostrated that
the benefits of the proposal will take the company to another level capital management, wich
will have a directly and positive impact in the achievements on their goals, specifically in

increasing the sales.

Key words: leadership, coach leadership, internal communication, training.
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Introduccion

La empresa A. J. & J. A. Redolfi, de la localidad de James Craik, de la Provincia de
Cordoba, Argentina lleva 50 afios en el sector mayorista de productos alimenticios y posee
una cadena de salones de ventas mayoristas y preventistas de productos alimenticios,
refrigerados, bebidas, cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros.

Cuenta con autoservicios mayoristas ubicados en las ciudades de San Francisco, Rio
Tercero y Rio cuarto, y distribuidoras en James Craik, Rio Tercero, San Francisco, Cordoba
Capital y Rio Cuarto. Comercializa y distribuye varias marcas a distintos minoristas de toda
la Provincia de Cérdoba y provincias vecinas.

Desde 1910 los Redolfi estan instalados en James Craik. La familia tiene una larga
trayectoria en el negocio de distribucion.

El 1 de setiembre del afio 1959, los hermanos Alonso Jacobo y Miguel Angel
compraron en la localidad de James Craik de la Provincia de Cordoba un negocio de cigarreria,
bazar y libreria, al que denominaron Redolfi Hermanos. Mientras Miguel se hizo cargo del
trabajo de la libreria, Alonso comenz6 a abrir camino viajando a otras localidades vecinas a
vender tabaco y golosinas.

En septiembre de 1975, los dos hermanos, de comin acuerdo, tomaron diferentes
rumbos. Miguel continué con la libreria y el bazar y Alonso encar6 el desafio de desarrollar
el negocio de la distribucién mayorista, al que se le unio su hijo José, actualmente presidente
de la empresa. Quedd conformada en ese momento la sociedad Alonso J. y José A. Redolfi
Sociedad de Hecho.

En el afio 1976, compraron a la empresa Feres de la ciudad de Cordoba la distribucion
de cigarrillos en las localidades de Villa del Rosario, Luque y Calchin.

Siguiendo con su proceso de expansion, en el afio 1983 la empresa tabacalera Massalin
Particulares les ofrecio la distribucion exclusiva de cigarrillos en la Ruta Nacional N.° 9, que

comprendia desde la localidad de James Craik hasta la ciudad de Rio Segundo inclusive.

El aflo 1987 Massalin Particulares les propuso instalar una sucursal en la ciudad de
Rio Tercero, abarcando de esta manera sus alrededores.

En el afo 1990, se constituyo la nueva sociedad como Alonso J. y José¢ A. Redolfi S.
R. L., que es la actual denominacion y forma juridica de la empresa madre, constituyéndose
en el afio 1993 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 octubre del afio 1993, se inauguraron las
nuevas oficinas de Alonso J. y José A. Redolfi S. R. L., y las instalaciones anteriores quedaron
afectadas a la distribuidora de productos congelados.

A fines de diciembre de 1993, 1a familia y la empresa sufrieron un duro golpe al perder
a su socio fundador Alonso Jacobo.

En el afio 1995, la empresa continu6 con su proceso de expansion.

La empresa actualmente se compone por un centro de distribucion 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 esta Gltima ciudad, solo permanece la
distribuidora, ya que se decidié cerrar el supermercado mayorista a principios del afio 2004.

Actualmente cuentan con una flota de 73 vehiculos, que comprende desde utilitarios

hasta camiones de gran porte, distribuidos entre las cinco sucursales.

Otro de los aspectos positivos es que la empresa tiene capacidad para expandir sus
sucursales de venta y capacidad para auto financiarse ya que construyeron un nuevo centro de
distribucion con una inversion de $3 000 000 aproximadamente y esta ubicado en un lugar
estratégico en la ruta.

La problemaética que se identifica es que la empresa pierde clientes debido a que por
lo general éstos al ser despensas pequefias, minimercados, quioscos, etcétera, de escasos
recursos y volimenes de ventas acotados tienen un reducido poder de negociacion en cuanto
aprecio y financiacion, por lo tanto, la altisima competencia hace que el cliente pueda cambiar

de proveedor facilmente.

Se puede inferir que esta situacion se debe a la falta de liderazgo en la empresa, ya que
gue algunas veces son los vendedores quienes pactan con el cliente el precio y la forma de
financiacion. Esto conlleva también a la falta de comunicacion entre los miembros de la
organizacion ya que se evidencia que no existe un plan estratégico de comunicaciones ni
reuniones en las que se traten las problematicas ni las estrategias de la empresa para lograr

retener los clientes y captar nuevos.

A continuacion se mencionan investigaciones cintificas realizadas en los ultimos afios

que sirven de sustento para el presente reporte:

Nicolas Alfredo Petrocco (2019), en su tesis realizada en la Zona 5 del Banco

Santander Rio ubicada en el noroeste del Gran Buenos Aires, dice que “Cuando una empresa



advierte que sus resultados no son los deseados, es fundamental reconocer la importancia que
implica el proceso del cambio, en vez de limitarnos a més de lo mismo”. La herramienta de
coaching es fundamental para optimizar el desempefio entre gerentes y equipos que deben
coordinarse para lograr un resultado efectivo colectivo. EI Coach funciona dentro de la
organizacion como un facilitador, un guia, que identifica las falemcias y trata de encaminar a

los colaboradores al logro de las metas mediante la gestion de las competencias.

Por su parte, Susana Mabel Carril (2019) planted en su tesis titulada “Una propuesta
practica de comunicacion interna y capacitacion en liderazgo coach para perfeccionar el
proceso de gestion empresarial de la empresa MAN-SER S.R.L.”, propuesta de mejora de la
comunicacion interna, a través de la capacitacion en liderazgo coach dirigida a los niveles
gerenciales medios y superiores de la empresa Man-Ser S.R.L. de la ciudad de Cérdoba, con
el objetivo de promover la delegacién de toma de decisiones, el aumento de la productividad

y la optimizacion de recursos.

Adicionalmente, es necesario citar la propuesta de trabajo final de grado de Flavia
Stevani (2019) que se fijo como objetivo implementar un plan que apuntara a gestionar
estratégicamente la comunicacion interna, formando Lideres Coach, en nivel Jerarquico y
Mandos Medios, con el propdsito de promover la practica de Coaching como nueva filosofia
de trabajo en Redolfi S.R.L., provincia de Cérdoba.

Cristina Neller (2016), en su trabajo de grado “La Comunicacion Interna. Caso Hewlett
Packard Argentina”, explica que la comunicaciéon ha ido convirtiéndose en una de las
herramientas estratégicas a nivel empresarial para lograr alcanzar los objetivos y poder marcar
una diferencia logrando un buen posicionamiento en el mercado. Por lo tanto es una de las

claves fundamentales para el éxito de cualquier organizacion que se proyecte hacia el futuro.

Por todo lo mencionado anteriormente sobre los antecedentes que soportan este
Trabajo Final de Grado, resulta relevante presentar el mismo para que A. J. & J.A. Redolfi S.R.L.
pueda mantener y captar nuevos clientes, teniendo un fuerte liderazgo coach y que a través del
mismo la organizacion pueda plantear un esquema de comunicacion interna eficiente y
efectivo, capaz de adaptarse a las necesidades de todos los clientes, lo cual requiere mayores
esfuerzos y compromisos por parte de los miembros de la empresa de forma tal de articular

los objetivos con las acciones a realizar.



Analisis de la situacion

La mision de laempresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L es atender las necesidades de los
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 brindando a los empleados la posibilidad de desarrollar sus
habilidades y crecer dentro de la empresa.

La vision reza que la empresa quiere ser 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.

El organigrama de la empresa esta conformado por: Gerente General, Gerente de
Ventas, Gerente de Administracion y Finanzas, Jefe de Depdsito y logistica, vendedores,
supervisor de vendedores, cobranzas, facturacion, formacién de precios, Bancos, distribucion,
control de stock, piking y mantenimiento, y ademas cuenta con asesores para el area Contable,
Legal e Higiene y Seguridad.

Cada uno de los puestos de la organizacion cuenta con su perfil de puesto donde se

detallan las responsabilidades primarias de cada uno de ellos.

A traveés de los afios, el nimero de empleados se ha ido incrementado hasta alcanzar

las 130 personas.

Es una empresa competitiva frente a los demés proveedores debido a los buenos
precios que maneja. Tiene un tiempo de entrega acotado, en las sucursales es de 24 horas y en
otras localidades es de 48 horas. Ademas, realizan asesoramiento comercial. Los vendedores
asesoran a los clientes a la hora de instalarse un nuevo local con toda la informacién que
necesitan; luego realizan visitas de seguimiento con una frecuencia de 15 dias.

Comercializan productos de grandes empresas.

Actualmente, cuenta con aproximadamente 6000 clientes, entre ellos, supermercados,
farmacias, quioscos, bares y confiterias, restaurantes, librerias, maxi quioscos, bares-

restaurantes, comedores y perfumerias.



Si bien desde la empresa conocen sus clientes, no tienen una clasificacion de ellos por
volumen ni por comportamiento de compra. Al detalle de quienes son individualmente, lo
tienen en un sistema al que pueden acceder internamente.

Se evidencia que no cuentan con un sistema establecido para captar clientes; lo hacen
de manera informal a traves de las redes sociales en general: mediante la fan Page 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 promocién que realizan los vendedores y supervisores.

Posee una fuerza de ventas de mas de 35 vendedores.

Cabe mencionar que la empresa no tiene un area de RRHH por lo tanto no tienen
procedimientos establecidos de comunicacion interna y externa, como tampoco tienen
procedimientos de seleccion, induccion y desarrollo de personal. Si bien han realizado una
encuesta de clima no pueden determinar los resultados ya que no han sido registrados ni
analizados. Ademas, no se establecié un plan de publicidad de la empresa y captan a los

clientes a través de redes sociales como se menciond anteriormente.

Por otro lado, la empresa si bien realiza todos los controles preventivos en cuanto a
seguridad, no tiene un area definida como Seguridad y Medio Ambiente que lleve a cabo

analisis y acciones preventivas 0 correctivas en caso de ser necesario.

Se puede determinar también que la organizacion presenta falencias de gestion en
algunas areas méas. En cuanto a ventas son pocos los clientes que se contactan con la empresa

ya que no hay mucha publicidad y la presencia en las redes sociales es poca.

Ademas, no cuentan con un listado de precios; no hay un sistema de financiacién y realizan
descuentos en los casos que sean autorizados; no tienen un sistema global para registrar las

ventas.
El 4rea de Compras no cuenta con un software para registrar las compras.

El Gerente de administracion (hija del duefio) menciona que las 6érdenes de compra no

son pre numeradas; no se registran contablemente los pagos y no hay un analisis de solvencia.

En los depdsitos no se realizan controles del stock; el depdsito no tiene acceso
restringido; hay camaras de seguridad, pero nadie las ve; hay alarmas, pero todos saben la

clave; no se registran contablemente las entradas y las salidas de materiales.

Por todo lo mencionado se puede inferir que los Gerentes y Mandos Medios de la
empresa hasta hoy sélo se dedicaron a invertir en el &mbito econémico para incrementar las

ganancias, dejando de lado el desarrollo de los recursos humanos de la compafiia, siendo éstos



los que sin lugar a duda marcan el exito en las empresas y a esto se le suma la falta de un plan

estratégico de comunicaciones internas.

Resulta sumamente importante poder comprender el contexto donde opera la
organizacion, ya que se relaciona con diferentes actores en el marco de su actividad como
Distribuidora. Para ello se realiza el siguiente analisis PESTEL, para identificar y analizar
factores del macroentorno referidos al &mbito politico, econémico, sociocultural, tecnoldgico,
ecoldgico y legal. Luego se continuara con un analisis detallado del microentorno utilizando
la herramienta Las Cinco Fuerzas de Porter, finalizando con un analisis FODA identificando
las fortalezas, oportunidades de mejora, debilidades y amenazas a las que esta expuesta la

empresa en la actualidad.

Factor politico Nuevo gobierno
Politica de ajuste

Factor econémico Alta inflacion

Alto indice de pobreza
Aumento del desempleo
Cepo cambiario

Factor sociocultural Buena imagen de la empresa

Aumento de la dotacion

Factor tecnoldgico Falta de innovacion tecnoldgica tanto para las
comunicaciones internas y externas, como para los

procesos mismos de la empresa

Factor ecoldgico Desconocimiento de los aspectos ambientales que
provoca la actividad de la empresa y falta de medidas

de control para mitigar los impactos.

Factor legal Redolfi es una sociedad de responsabilidad limitada
(SRL), que se caracteriza por ser un tipo de sociedad
mercantil en la cual la responsabilidad esta limitada al
capital aportado, y por lo tanto, en el caso de que se
contraigan deudas, no responde con el patrimonio
personal de los socios.

Sancion de la Ordenanza N° 1564/07 en el afio 2003, la

que tuvo por finalidad impulsar el crecimiento
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productivo y el desarrollo social generando fuentes de
trabajo.
Tabla n°1 — PESTEL. Elaboraciéon propia

En lo que respecta al factor politico y econémico en nuestro pais, el gobierno anterior
no pudo llevar adelante un plan econémico integral con el objetivo de disminuir la creciente
inflacion que provocd tantos desequilibrios en la economia argentina. Y con la llegada del
nuevo gobierno la situacion tendid a agravarse ya que se continua con politicas de ajuste
similares a las anteriores, y la empresa Redolfi no es ajena a todo el contexto que se vive
altualmante, por lo que es de vital importancia ser mas competitivos que nunca, buscando en

todo momento captar y retener clientes.

Algo favorable para la empresa es el tema de “precios cuidados” que ha instalado el
gobierno, ya que la empresa comercializa una gran variedad de productos y de muchas marcas,
una gran parte de ellos ingresa dentro de este concepto y esto hace incrementar las ventas de

la organizacion.

Con la llegada del nuevo gobierno, se puso nuevamente el cepo al délar lo que

obstaculiza aun mas las operaciones de la empresa.

Con respecto al aumento de la pobreza, el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(Indec) dio a conocer que el indice alcanzé el 35,5% al cierre de 2019. La cifra represent6 una
suba de 3,5 puntos porcentuales respecto al 32 % de igual periodo del afio anterior. La tasa de
desempleo en el cuarto trimestre del 2019 fue de 8,9%.

Pese a todo este panorama desfavorable la empresa familiar aposté al crecimiento de
ventas realizando una inversion economica importante, como fue la construccion de un nuevo

centro de distribucion.

La empresa familiar desafia constantemente al desarrollo econémico de distintas
localidades donde establece sucursales y comercializa, ampliando el mercado con nuevas

unidades de negocio en el interior de Cordoba y otras provincias.

Otro aspecto a mencionar es la reciente pandemia del Coronavirus que genera un alto

impacto negativo debido a la dificultad para la compra y venta de productos, la suba
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exponencial de los precios, las dificultades para la entrega y distribucion de los productos

debido al aislamiento obligatorio decretado por el Gobierno Nacional.

En lo que se refiere al factor sociocultural, ha podido incrementar la dotacion
favoreciendo a la gente de alrededores entablando un compromiso social. Cabe mencionar la

buena imagen que la empresa supo ganar en los 50 afios de trayectoria.

Con respecto al enfoque tecnoldgico se observa una falta de financiamiento para
investigacion y desarrollo de nueva tecnologia en lo que hace a la comunicacién interna de la
empresa como asi también a la externa (con los clientes), y para los procesos diarios que debe
realizar la distribuidora, lo que pone a la empresa en una desventaja competitiva frente a las

demaés del mismo rubro.

En cuanto a lo ecoldgico, la empresa familiar no cuenta con un area que se dedique a
la identificacion de aspectos e impactos ambientales que pueda estar generando hacia la
comunidad; por lo tanto resulta mas dificil aun poder certificar una norma externa como lo es
la ISO 14001 ya que no existe un sector definido por la organizacion con personal capacitado
que lleve adelante la gestion de estos temas.

En cuanto a lo legislativo, Redolfi es una sociedad de responsabilidad limitada (SRL),
que se caracteriza por ser un tipo de sociedad mercantil en la cual la responsabilidad esta
limitada al capital aportado, y por lo tanto, en el caso de que se contraigan deudas, no responde

con el patrimonio personal de los socios.

Por otro lado, se sancion6 una Ordenanza N° 1564/07 en el afio 2003, la que tuvo por
finalidad impulsar el crecimiento productivo y el desarrollo social generando fuentes de
trabajo. La misma solicitaba trasladar las grandes infraestructuras fuera del tejido urbano antes
del 2012, y para quienes lo hicieran antes del 2009 la Municipalidad dispuso beneficios
tributarios y subsidios por la contratacion de nuevos empleados. ElI nuevo centro de
distribucion se termind de construir sobre la ruta provincial N°10, a 3 km de la ruta nacional
N2 9y a 2,5 km de la autopista de Cordoba-Rosario y reemplazé a todos los pequefios

depdsitos que posee la empresa distribuidos dentro de James Craik.

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo de gestion estratégico elaborado
por el ingeniero y profesor Michael Eugene Porter de la Escuela de Negocios Harvard, en el
afio 1979. Esta herramienta permite analizar el nivel de competencia dentro de una industria,

para poder desarrollar una estrategia de negocio.


https://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
https://es.wikipedia.org/wiki/Escuela_de_Negocios_Harvard
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Estas cinco fuerzas son las que operan en el entorno inmediato de una organizacion,

y afectan en la habilidad de ésta para satisfacer a sus clientes, y obtener rentabilidad.

Poder de negociacion de los

clientes

Los clientes no tienen poder de negociar el precio de los

productos ni la forma de financiacion.

Poder de negociacion de los
proveedores

El objetivo de la empresa es mantener y ampliar la cartera

de clientes, ofreciendo un servicio de asesoramiento

comercial por los mismos vendedores ante la apertura de un
nuevo negocio, y un seguimiento posterior, con visitas

programadas cada de 15 dias.

Amenaza de nuevos | Los clientes pueden optar por no comprarle a Redolfi debido

competidores entrante a la competencia.

Amenaza de nuevos | El cliente puede alterar su decision de compra si encuentra

productos sustitutos en la competencia productos que pueda sustituir debido a
mejor precio y/o calidad de otros.

Rivalidad entre los | Mucha competencia en el rubro.

competidores

Tabla n°2 — Las cinco fuerzas de Porter. Elaboracion propia.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes son despensas de barrios,
minimercados, quioscos, entre otros. Poseen las caracteristicas de pequefios salones, con
escasos recursos y volimenes de ventas reducidos. Por lo general, no cuentan con medios de
transporte de mercaderia ni con el tiempo suficiente para realizar el proceso de compra. Todo
esto hace que el poder de negociacion como comprador se vea afectado en lo que a precio y
financiacion se refiere; pero existe una alta competencia y eso hace que puedan cambiar de
proveedor facilmente.

Con respecto a esto, la estrategia que plantea Redolfi es la “diferenciacion” con
respecto a sus competidores a través de un “servicio altamente orientado a la satisfaccion del
cliente y con precios competitivos”. Y esto se hace posible debido a que ofrece un amplio
surtido de productos a precios bajos en comparacion a sus competidores.

Poder de negociacion de los proveedores: El objetivo de la empresa es mantener y
ampliar la cartera de clientes, ofreciendo un servicio de asesoramiento comercial por los
mismos vendedores ante la apertura de un nuevo negocio, y un seguimiento posterior, con
visitas programadas cada de 15 dias. Existe una marcada diferenciacion con respecto a sus
competidores en cuanto a los plazos de entrega de los productos, los cuales se hacen entre 24
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y 48 horas, ofreciendo un mix de marcas y un plan de financiacion a 30 dias con descuento
entre 2% y 3% por pago de contado. Un dato muy relevante es que la empresa ha tenido la
gran oportunidad de negocio debido a la comercializacion exclusiva en la provincia de
Cordoba de marcas de Molinos Rio de la Plata y Cepas.

Amenaza de nuevos competidores entrante: La principal amenaza que se identifica con
respecto a la entrada de nuevos competidores es que, debido al poco poder de negociacién de
financiacion por parte de los clientes, éstos pueden optar por no comprarle a la empresa e
inclinarse por otros proveedores ya que la competencia en el rubro es altisima.

Amenaza de nuevos productos sustitutos: con respecto a este factor, la amenaza surge
cuando el cliente puede alterar su decision de compra, sobre todo si el sustituto es méas barato
o si ofrece mejor calidad. Frente a esto la empresa Redolfi ofrece un mix de marcas, brindando
un servicio personalizado a sus clientes. Y, ademas, aumento y mejoro los canales de venta
abriendo nuevas sucursales, logrando asi comercializar marcas exclusivas.

Rivalidad entre los competidores: con respecto a este factor se puede decir que existe
mucha competencia para la distribuidora, por lo tanto, es menester que la organizacion
implemente estrategias de diferenciacion de precios y calidad de los productos que
comercializa para que de esta forma los clientes en todo momento se inclinen a adquirir la
mercaderia que ofrecen.

Para el andlisis interno de la empresa se utiliz6 la herramienta FODA, la cual permite
identificar las fortalezas y debilidades en cuanto al &mbito interno de la organizacion, para
continuar con un relevamiento de las oportunidades y amenazas del entorno externo que

puedan impactar de manera significativa a la empresa.

FORTALEZAS DEBILIDADES

Respeto hacia los clientes y proveedores. Falta de estrategia de financiacion de los

productos.

Compromiso y dedicacion de todos los | Falta de estrategia organizacional para

miembros de la empresa. mantener y captar nuevos clientes.

Honestidad, transparencia, justicia vy | Falta de un &rea de RRHH. Procedimientos
equidad. de seleccion, induccion, desarrollo y

promocion de personas.

Responsabilidad social. Falta de un area de Seguridad y Medio

ambiente.
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Orientacion al cliente. Falta de estrategia de comunicaciones

internas.

No se realiza toma de inventario.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Mix de productos y marcas. Alta competencia en el rubro.
Buena imagen de la empresa. Competencia de precios.

Patrocinio de eventos.

Capacidad de autofinanciacion  de

inversiones.

Tabla n°3 — Analisis FODA. Elaboracion propia.

Con respecto a las fortalezas que posee la empresa se pueden mencionar los valores
que promueven y que hacen a la cultura organizacional; el respeto hacia los clientes y
proveedores marcan la conducta ética de la organizacion, como asi también el esfuerzo y la
dedicacion de todos los colaboradores que trabajan en el dia a dia para mantener lo logrado
por la generacién anterior e incluso mejorando; honestidad, para la construccion de riqueza
sin perjuicios a otros, desenvolviéndose con transparencia, justicia y equidad y el trabajo en
equipo, como una gran familia. Otro gran valor es la responsabilidad social, buscando
beneficiar al pueblo de origen de la empresa a través de la colaboracion permanente y
desinteresada con las instituciones que participan de la calidad de vida de la comunidad
(hospital, carteles de calles, escuelas, colegio secundario, colaboracion en general con las
instituciones del pueblo e iglesia). Y por ultimo la orientacion al cliente como valor,
respetandolo y cuidandolo a través de un compromiso con la calidad y el resultado, teniendo
siempre presente su satisfaccion. En este valor se puede mencionar también el asesoramiento
comercial que ofrece la empresa para los clientes que comienzan con un negocio.

Entre las debilidades que se identifican en la empresa Redolfi se puede mencionar la
falta de una estrategia de financiacion de los productos que comercializa.

Por otro lado, tampoco posee una estrategia a nivel organizacional para captar nuevos
clientes y mantener los actuales.

La empresa no cuenta con un area de Recursos Humanos que pueda llevar adelante la
administracion y la gestion; por lo cual tampoco cuenta con un plan de comunicaciones
internas, ni procesos de seleccion, induccion, capacitacion, desarrollo de colaboradores,

politica de promocion, entre otros.
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Por otro lado, la organizacion no tiene una estrategia de comunicaciones internas ni
una estrategia establecida para captar clientes, si bien tiene presencia en redes sociales, es
minima, y hoy en dia la comunicacion digital es la que predomina en este mundo globalizado,
por lo tanto, los negocios no estan excluidos de esto.

Ademas, resulta imprescindible en el contexto actual contar con personal idéneo que
gestione y ponga en practica programas orientados a la seguridad de las personas y cuidado
del medio ambiente; si bien la empresa contratd personal que los asesora en el tema, no tiene
un area definida en el organigrama para que realice lo mencionado.

Otra de las debilidades que presenta Redolfi, es la falta de toma de inventarios por lo
que resulta dificil en algunas ocasiones saber la mercaderia que hay en stock.

Con respecto a las oportunidades, el mix de productos y marcas que comercializa la
empresa hace que tenga una muy buena posicion en el mercado.

La presencia de la empresa en el patrocinio de eventos es otra de las oportunidades
maés destacables debido a que esta publicidad hard que se conozca aun mas la organizacion y
puede ser una via para captar nuevos clientes.

Y por ultimo y no menos importante, la capacidad que posee la empresa para
autofinanciarse las inversiones constituye una de sus maximas oportunidades.

Para finalizar con el analisis, se identificaron las amenazas a las que esta expuesta la
empresa Redolfi, entre las que se puede mencionar la altisima competencia en el rubro lo que
hace que los clientes tengan el poder de decidir de comprar a otro proveedor en el caso de que
no se llegue a negociar los precios y la forma de financiacion de los productos.

Desde una perspectiva profesional y analizando detenidamente el caso, resulta
fundamental para la empresa desarrollar lideres coach que definan estrategias para guiar al
equipo.

Es muy importante para la empresa fomentar el trabajo en equipo, y esta forma de
trabajar, en la que todos los participantes son responsables de las metas, es la méas asertiva
para cualquier tipo de organizacion. Esto no solo porque es mas facil cumplir con los
objetivos; sino también porque es la mejor manera de retener talento y fomentar un clima
laboral bueno.

Todo equipo de trabajo necesita un lider que guie y retna los esfuerzos individuales.
Los lideres coach son los encargados de fomentar el desarrollo de todos los miembros de la
organizacion; llegar a consensos y asi tomar decisiones, con base en las ideas y opiniones de

todo el equipo.
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Los lideres coach deben construir confianza, ya que es un elemento primordial del
trabajo en equipo; impulsar un ambiente donde todos los participantes conozcan las
habilidades de los demas, entiendan los roles y sepan como ayudarse mutuamente; también
deben establecer objetivos comunes para que todos trabajen persiguiendo las mismas metas.

Uno de los factores mas poderosos es el desarrollo de una identidad comun, en este
sentido es necesario que los lideres fomenten el sentido de pertenencia.

Otra de las tareas del liderazgo es motivar las responsabilidades y el compromiso
mutuo, esto es, que cada persona sepa que los logros y fracasos son responsabilidad de todos
y cada uno de los miembros del equipo.

Un lider coach debe impulsar la comunicacion ya que es la inica manera de que todos
los miembros funcionen de manera coordinada, y esto sélo se da cuando existen canales de
comunicacion adecuados. Los verdaderos equipos se escuchan y ademas se retroalimentan.

Es menester para la organizacion enfocarse en desarrollar la capacidad de establecer
conversaciones efectivas, la habilidad para que todos los miembros puedan entenderse y de
esta manera lograr los resultados deseados.

En todos estos afios la empresa Redolfi se enfocd en el crecimiento de sus ventas, y ha
dejado de lado gestion de los recursos humanos y de todo lo que a ello se refiere, desde la
seleccion del personal hasta las estrategias de comunicacion con las que deberia contar la
empresa para poder afrontar con éxito los desafios que se le presentan.

Al no contar con un area de Recursos Humanos Profesional, que es clave para gestionar
todos los procesos que se refieren al capital humano, la organizacién no tiene en cuenta que
la gestion deficiente de todos los procesos que involucran a los colaboradores tiene un alto
impacto en los resultados de productividad.

Desde la perspectiva profesional es necesario contar con procesos formalizados
referidos al area de personal; ademéas mediante el liderazgo coach de los directivos y mandos
medios de la empresa, utilizando la comunicacion interna como medio eficiente y efectivo
para gestionar el capital humano adecuadamente, se lograra desarrollar capacidades

individuales y de equipo que acompafien el crecimiento de la organizacion.
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Marco Tedrico

Con el presente marco teorico que se desarrollara a continuacion se quiere orientar al
lector sobre los conceptos de rol de administrador y liderazgo, liderazgo coach y trabajo en
equipo, y destacar la importancia para los directivos y mandos medios en las empresas
actuales. Por otra parte, se hara referencia a la comunicacién interna dentro de las
organizaciones, siendo ésta una herramienta de gestion fundamental del liderazgo para lograr
desarrollar el potencial de los colaboradores, generando compromiso de éstos con el éxito de
la empresa.

Rol de administrador y liderazgo.

Para Anzorena (2019) el funcionamiento de la empresa tradicional se limitaba a que
los jefes administraran los recursos humanos, es decir, que desarrollaban su funcion a través
del rol de administrador exclusivamente. En ese tipo de contexto sélo se esperaba acatamiento
por parte de los empleados, pero no se podia esperar motivacion y compromiso con la empresa
y las tareas que realizaban. Y al respecto agrega que cuando una persona esta a cargo de la
conduccion de una organizacion y es capaz de reconocer que los miembros no son solo
recursos humanos sino comunidades y que el liderazgo se trata de dinamizar el talento junto
al conocimiento del equipo para obtener los resultados esperados, es cuando dicha persona
comprende que el camino para que los colaboradores se desempefien agregando valor a la
tarea es que sean valorados y reconocidos .

Liderazgo coach.

El liderazgo coach tiene por finalidad ayudar a desplegar la capacidad de accion de las
personas. Desde esta perspectiva, segin Anzorena, O. (2019), el rol del coach no es ensefiar
sino ayudar a aprender. La tarea del lider coach no consiste en decir lo que se tiene que hacer,
ni como hacer, es decir, no da indicaciones, no dice si algo esta bien o estd mal. La funcion
de un lider coach es intervenir para que los colaboradores puedan encontrar nuevas vias
de accion que le permitan enfrentar de manera exitosa la situacion problemaética. El objetivo
del coaching es facilitar el desarrollo de todo el potencial que tienen los colaboradores,
guiandolos en la resolucion de los inconvenientes y resistencias que limitan su accionar con
el fin de alcanzar los objetivos propuestos. Y dice “En tal sentido entendemos que quien
conduce desde el liderazgo debe incorporar las competencias de un coach para poder
acompafar el desarrollo de la gente a su cargo” (p. 134).

Cuando se habla de liderazgo coach, se esta haciendo referencia a que quien ejerce la

funcion  debe estar al servicio del desarrollo de las personas con las que trabaja, con el
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objetivo de desarrollar sus competencias laborales y sus cualidades humanas. Todo lider que
dirige un equipo o una organizacion es responsable de la eficiencia y efectividad colectiva.
Desde su rol de administrador tiene como tarea establecer los objetivos a lograr en funcion de
las necesidades organizacionales para cumplir con los resultados esperados.

El lider coach tiene como funcion servir de guia, de ejemplo para que el equipo de
trabajo pueda desarrollar al maximo su potencial. Esto implica ayudarlos para que tomen
nuevos desafios, acompafar su desarrollo personal e impulsar su carrera laboral. Este accionar
por parte de los lideres coach tiene un alto impacto tanto en la evolucion de los individuos
como asi también en la organizacién. Por lo tanto, las personas que comprenden que dirigir a
los colaboradores tiene como responsabilidad involucrarse en el desarrollo de éstos y aportar
para su desarrollo personal y profesional, entienden que liderar no significa influenciar sino
estar al servicio de los demaés.

Trabajo en equipo y liderazgo.

El concepto de liderazgo esté estrechamente ligado al de trabajo en equipo.
Continuando con Anzorena (2019), explica que es responsabilidad del lider generar un espiritu
de trabajo en equipo guiando a la interrelacion de sus miembros para que se coordinen y
complementen de forma efectiva, generando un sentido de pertenencia hacia la organzacion
que los nuclea. Es decir, que el trabajo en equipo y liderazgo estan estrechamente vinculados.
Para que la organizacion sea competitiva es necesario gestionar el trabajo desde el
conocimiento, coordinando y complementando la complejidad de los saberes para que cada
persona aporte su valor agregado a la tarea que realiza, teniendo muy presente que las
exigencias en cuanto a calidad, productividad e innovacién demandan que se trabaje
interconectados y que se considere a la organizacion como un equipo de equipos.

En la actualidad resulta imprescindible que las organizaciones cuenten con planes
estratégicos de comunicacion, mediante los cuales los colaboradores puedan identificarse con
la misma, generando compromiso para lograr con éxito los objetivos de la empresa.

La comunicacion interna.

Segun Custodia Cabanas y Soriano Cuesta (2014), estamos en un tiempo de
transformacion social y organizacional y esto hace que la funcién de la comunicacion interna
se haya vuelto tan importante. Las empresas tienen que adecuarse a los nuevos tiempos, y
deberan hacerlo desde un enfoque estratégico. La transformacion comienza por las personas
por lo tanto es necesario explicar e implicar; y, en este proceso, la comunicacion desempefia

un papel fundamental.
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La comunicacion interna se ha instituido como una poderosa herramienta para
fortalecer el compromiso. Por eso es imprescindible para las organizaciones trazar un plan
estratégico y sistematizado de comunicacion interna en el que el colaborador sea el
protagonista y se oriente a identificarse con la empresa.

Para que cada colaborador de la empresa cuente con la informacion necesaria y pueda
cumplir de forma correcta su funcion, es necesario que la comunicacion interna fluya de la
mejor manera posible.

En los tiempos que transcurren los medios sociales y los entornos 2.0 han tomado el
gobierno de las relaciones personales y profesionales. En el modelo tradicional la
comunicacion era de forma descendente. Pero en la actualidad hay un nuevo modelo donde el
receptor pasa a ocupar un lugar activo dentro de la organizacion y la comunicacion se volvié
multidireccional y las personas el centro. Por ende, hoy no alcanza solamente con la
informacidn que brinda la empresa a sus colaboradores. En la actualidad las organizaciones
se inclinan por concebir la comunicacion interna como un factor estratégico de gestion capaz
de integrar, involucrar, movilizar y sumar fuerzas con el objetivo de que todos los miembros
se dirijan a una sola direccion.

Gonzélez Frigori (2019) en su libro “Cultura en accion: Comunicar para transformar
las organizaciones”, menciona que es fundamental pensar a los miembros de la organizacion
como factor estratégico y reconocerlos como tal para poder proyectar el desarrollo de la
organizacion y su comunicacion hacia el exterior. Ademas hace referencia a que las empresas
deben comprender que dependen de las personas que trabajan en ellas y en funcion de esto los
resultados de la compafiia estaran en relacion directa con el trabajo, eficacia, participacion e
integracion de los colaboradores.

Se puede concluir que hoy en dia es vital para las organizaciones contar con lideres
coach en sus estructuras, que sean capaces de liderar desde el paradigma del desarrollo de
competencias, empoderando a los equipos de trabajo para delegar tareas, asumiendo la
responsabilidad de lograr los resultados que espera la empresa. Y para lograrlo, una de las
herramientas clave y con mucho potencial es sin duda la comunicacion que involucra a todos

y cada uno de los miembros de una organizacion.



20

Diagnadstico

En base al analisis realizado mediante el uso de herramientas, se puede inferir que el
problema que desafia a la empresa Redolfi es el liderazgo coach de los gerentes y mandos
medios, ya que se detectd que hasta el momento no pudieron gestionar las competencias de
cada uno de los colaboradores y de todo el equipo en general por estar carentes de las
habilidades y conocimiento de técnicas de liderazgo. Esto esta intimamente ligado a la falta
de comunicacion interna que también presenta la organizacion.

En este contexto globalizado es necesario que los gerentes y mandos medios cambien
su forma de dirigir a las personas ya que son factores claves y estratégicos para lograr los
objetivos y metas propuestas, por ello, se debe considerar las habilidades, destrezas y
conocimientos de los colaboradores para lograr competitividad y sostenibilidad de la empresa.

Es menester comprender que las organizaciones, en tanto actores sociales, ancladas en
un entorno, no son ajenas al mismo ni a sus necesidades. Por lo que se hace necesario pensar
que el colaborador es esencial para la elaboracion de aquello que ofrece la empresa, ya que de
su desempefio dependera la mayor o menor calidad de estos. Por otra parte, también son un
factor estratégico en cuanto a la relacién con clientes y proveedores, por lo que la calidad y
éxito en estas relaciones resulta vital para la compafiia.

Un adecuado liderazgo y plan de comunicacion interna puede mejorar el desempefio
de los colaboradores y las relaciones entre todos los miembros del equipo y esto hara que
tengan sentido de pertenencia hacia la organizacion lo que seguramente los llevara a
convertirse también en lideres de opinion para que quienes son ajenos a la compafiia lleguen
a conocerla a través de ellos y asi generar confianza en el publico y lograr retener y captar

nuevos clientes.
Conclusién diagnostica.

En conclusion y con todo lo expuesto hasta aqui, queda manifiesto que A. J. & J. A.
Redolfi S. R. L., necesita incorporar una nueva forma de pensar los recursos humanos, lo que
implica una transformacién de los gerentes y mandos medios, que no sélo se dediquen a
indicar lo que se debe hacer para lograr el aumento de ventas de sus productos, sino que se
enfoquen también en el desarrollo de las competencias de cada uno de los colaboradores y de
todo el equipo en general, empoderando a éstos para la toma de decisiones, generando
compromiso y responsabilidad con el logro de los objetivos y metas que se plantea la
organizacion. Y toda esta transformacion de la cultura organizacional que se plantea en el

presente trabajo, solo puede darse mediante una comunicacion interna estratégica y
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sistematizada por parte de personal altamente competente que sepa liderar los procesos desde

el desarrollo de competencias y del conocimiento.

Por lo tanto, se considera que con la implementacién del plan estratégico de acciones

se impactara en un aumento del 0.5% de las ventas de la empresa Redolfi.
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Plan de implementacion
A continuacidn, se propone un plan de acciones con el fin de que la empresa A. J. &
J. A. Redolfi S. R. L. cuente con personal del nivel Gerencial y Mandos Medios capacitados
en liderazgo coach y, ademas, se implementard un plan de comunicaciones internas que

involucre a todo el personal de la organizacion.

Objetivos

Objetivo general.

Implementar un estilo de liderazgo coach en los gerentes y mandos medios de la
organizacion y mejorar la comunicacion interna que involucra a todos los colaboradores a fin

de incrementar las ventas en un 0.5%.

Obijetivos especificos.

a- Capacitar a gerentes de areas y mandos medios sobre métodos de coaching para lograr
desarrollar el potencial de cada colaborador de la compafiia.

b- Implementar outdoor para los gerentes y mandos medios con el fin de generar vinculos
mas estrechos y aprender técnicas practicas que sirvan para continuar trabajando las
competencias de cada uno de los colaboradores de la organizacién y consolidar el
ADN del equipo.

c- Disefiar un plan estratégico de comunicaciones internas que incluya mails
corporativos, reuniones semestrales para comunicar la estrategia de la empresa,
reuniones mensuales por area para verificar el cumplimiento de los objetivos y metas
propuestos y tomar las acciones necesarias, y por ultimo un Sistema de gestion del
desemperio, con el fin de lograr el involucramiento de todos los empleados de la

compafiia.

Alcance.
El plan de acciones se implementara en la empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L.,
sucursal situada en la localidad de James Craik, provincia de Cordoba.

Tendra una duracion de 4 meses, que sera desde agosto a diciembre del afio 2020.
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En cuanto a las capacitaciones, las mismas seran dictadas de manera virtual debido al

actual contexto de la pandemia por Coronavirus.

a- Capacitacion sobre técnicas de liderazgo coach a gerentes y mandos medios.

La primera actividad que se propone esta orientada a la formacién en Liderazgo Coach

para los gerentes y mandos medios mediante un programa que ofrece la Organizacion

Capacitarte (iniciativa educativa creada en forma conjunta por estudiantes de la Facultad

de Ciencias Econdmicas de la UBA, docentes y graduados de la Universidad de Buenos

Aires).

Dicha actividad estara dirigida a Gerente de Ventas, Gerente de Administracion y

Finanzas, Gerente General que se llevard a cabo en el mes de agosto y para Jefe de

Depdsito y Logistica, sera en el mes de Septiembre.

El curso de capacitacién se dicta de forma online a través de la herramienta Zoom,

debido al actual contexto de la Pandemia de Coronavirus.

A continuacion, se detalla el programa.

Programa para Gerentes

Dia Horario Contenidos tematicos del programa
Jueves 6 de 17:00 a 21:00 Modulo I. GRUPOS Y EQUIPOS
agosto de 2020 | horas
Jueves 13 de 17:00 a 21:00 Modulo II: EQUIPOS
agosto de 2020 | horas
Jueves 20 de 17:00 a 21:00 Modulo IIT: COACHING Y EQUIPOS
agosto de 2020 | horas
Jueves 27 de 18:00 a 21:00 Modulo IV: LIDERAZGO DE EQUIPOS
agosto de 2020 | horas

Programa para mandos medios

Dia

Horario

Contenidos tematicos del programa

Jueves 03 de Septiembre de 2020

15:00 a 19:00 horas [MODULO I: GRUPOS Y EQUIPOS

Jueves 10 de Septiembre de 2020

15:00 a 19:00 horas |[MODULO II: EQUIPOS

Jueves 17 de Septiembre de 2020

15:00 a 19:00 horas |[MODULO III: COACHING Y EQUIPOS

Jueves 24 de Septiembre de 2020

15:00 a 18:00 horas [MODULO IV: LIDERAZGO DE EQUIPOS

Tabla 1y 2. Programa de actividades. Fuente: Elaboracion propia.

El liderazgo coach tiene como objetivo lograr que los colaboradores de la organizacion

desarrollen sus fortalezas y talentos.
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Un lider coach acomparia al empleado hacia la realizacion de su meta y constantemente
lo guia procurando que éste tenga la mente abierta para intentar nuevas cosas.
Con la implementacion de este programa de capacitacion, los gerentes y mandos
medios desarrollaran las siguientes habilidades y competencias:

e Mantener cercania con el equipo y promover un ambiente colaborativo a partir del
dialogo abierto para facilitar la libre expresion de ideas y opiniones.

e Establecer objetivos comunes y especificar los resultados a lograr para incrementar
la cohesidn y el espiritu grupal.

e Asignar tareas desafiantes a los colaboradores para que desarrollen iniciativas y
brindar reconocimiento cuando logran implementarlas.

e Ayudar a los colaboradores a identificar posibles riesgos u obstaculos en la
implementacidn de iniciativas y generar caminos alternativos para lograrlo.

e Motivar al equipo para cambiar la mirada tradicional sobre como se hacen las cosas
y actuar con receptividad ante las sugerencias planteadas.

e Asegurar que los planes estratégicos sean comunicados efectivamente a los
miembros de toda la organizacion.

e Impulsar la comunicacion y el feedback frecuente en todas las areas.

Costos del curso de capacitacion.

Concepto de Gastos Por persona ($) Total ($)
Costo del curso de capacitacioén en 6500 26000
liderazgo coach
Gastos de papeleria y tutiles por 1000 4000
impresion de material de
capacitacion

Tabla 3. Fuente: Elaboraciéon propia.

b- Actividad integradora de outdoor para gerentes y mandos medios.

La segunda propuesta de trabajo se trata de un outdoor dirigido al mismo publico,
Gerente de Ventas, Gerente de Administracion y Finanzas, Gerente General y Jefe de
Depésito y Logistica.

Se contratard una consultora que asista al lugar y lleve a cabo actividades con el
objetivo de lograr la integracion entre ellos, consolidar el ADN del equipo de trabajo y
seguir adquiriendo herramientas para el desarrollo del liderazgo, de una manera ludica y

recreativa.
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La actividad se llevara a cabo en la localidad de James Craik en el Hotel Los Andes.
Tendra una duracion de 8 horas y serd en el mes de octubre de 2020. Se comenzaré con un
desayuno entre los participantes, luego se pasara a la actividad que propone la consultora, para
finalizar con un almuerzo y finalizar la jornada.

A continuacion, se detalla el cronograma de las actividades:

Dia Horario Actividades del dia de outdoor
02-10-2020 08:00 Arribo al hotel
08:20 Desayuno
09:00 Comienzo de las actividades con la consultora
13:00 Almuerzo
14:30 Comentarios finales y cierre
16:00 Regreso

Tabla 4. Cronograma de actividades. Fuente: Elaboracion propia.
Costos de la actividad de outdoor.

Concepto de Gastos Por persona ($) Total ($)

Gastos de alojamiento, uso de 3500 14000
auditorio, refrigerios y
almuerzo

Gastos de consultora (incluye 3800 15200
organizacion y coordinacion
del evento, materiales para
dinamicas, viaticos)

Tabla 5. Fuente: Elaboracion propia.

Con la realizacion de las actividades en el outdoor se espera que los gerentes y mandos
medios sean capaces de:

e Modificar modelos mentales que condicionen los vinculos.

e Conocerse mas desde el lado personal para fortalecer las relaciones
interpersonales.

e Tomar conciencia sobre el rol que asume cada uno ante los objetivos propios y
ajenos.

e Generar sinergia en todo el equipo de trabajo.

o Reflexionar sobre la importancia de la comunicacion para fomentar equipos de alto
desempefio.
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c- Plan estratégico de comunicaciones internas.
Con respecto al plan de comunicaciones internas, se plantea implementar distintas
herramientas que involucren a todos los colaboradores de la empresa.
Mails corporativos.

Se disefiara e implementara un software para el envio de e-mails de uso para todos los
empleados con el objetivo de que se mantengan comunicados e informados de todas las
novedades que surjan dentro de la empresa.

Ademas, este software tendrd un OneDrive que servira para guardar los archivos de
toda la informacion que generan, manejan y que es necesario resguardar en una nube y
también de acceso para todo el personal.

Reuniones semestrales para comunicar la estrategia de la empresa.

Se llevara a cabo una reunion al inicio del afio para comunicar por parte de la Gerencia
el cierre del estado de resultados del afio anterior y la estrategia para el afio en curso.

Ademaés, a mitad del afio se realizard una reunién de seguimiento de la estrategia,
informando el avance de los planes y si es necesario hacer algin cambio en la gestion.

Las mismas seran para toda la plantilla de empleados, con una duracién de dos horas,
fuera del horario laboral y dentro de las instalaciones de la sucursal ubicada en la localidad de
James Craik.

Reuniones mensuales por area.

Se implementaran reuniones mensuales por area con el objetivo de revisar los
indicadores estratégicos de cada una de ellas, analizando los desvios y tomando las acciones
necesarias para lograr el cumplimiento de los objetivos.

Las reuniones tendran alcance a todas las &reas involucrando a los colaboradores de
cada una de ellas, con una duracién de una hora mensual, fuera del horario de trabajo.
Implementacion de sistema de gestion de desempefio.

Se implementara un sistema de gestion del desempefio para todos los colaboradores de
la organizacion, con el objetivo de evaluarlos anualmente, realizando feedback con el fin de
mejorar la performance de cada uno de ellos y de esta manera involucrarlos y comprometerlos
con los logros de la compafiia, pero por sobre todo destacar sus fortalezas y generar planes

para afrontar las oportunidades de mejora que se presenten.
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Costos del plan de comunicaciones internas.

Concepto de Gastos Por persona Total
Gastos de diseilo, 1,756.25 228,312.5
implementacion y

mantenimiento de software
para e-mail y OneDrive

Gastos de horas extras de 203.59 26,466.7
reunion mensual
Gastos de horas extras de 407.18 52,933.4

reunion semestral

Tabla 6. Fuente: Elaboracion propia.

El uso de herramientas de comunicacion como las descriptas ayudan a transformar la
cultura organizacional y a instaurar una forma de trabajo diferente, mas participativa y
colaborativa, generando mayor eficiencia y compromiso.

A través del plan antes mencionado, se pretende mejorar la comunicacion interna de
la empresa entendiendo que solo a través de ésta se logra involucrar a los colaboradores en la
estrategia de la compafia. Ellos se sentiran plenamente integrados y por lo tanto se
comprometeran ain mas.

Todos los miembros se mantendran informados de lo que sucede y de los cambios que
se lleven a cabo. Ademas, la resolucién de los problemas serd mas sencilla debido a que todos

podran opinar y generar soluciones.

Como gasto adicional se agrega los honorarios de un analista de RRHH, quien es el
encargado del disefio de todo el plan de acciones y ademas se incorpora un pasante
universitario que sera el responsable de implementar todas las actividades ya que la empresa

no cuenta con un area de Recursos Humanos.

Concepto de Gastos Sueldo Bruto Mensual Total ($)
(%)
Honorarios de analista de RRHH 80.000 48,000
(120 horas)
Sueldo mensual pasante de 23,562 117,810
RRHH (5 meses)

Tabla 7. Fuente: Elaboracion propia.
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Marco de tiempo para la implementacion.
Para establecer los tiempos de implementacion de las acciones, se grafican las mismas

en un Gantt.

Diagrama de Gantt
Agosto 2020 Septiembre 2020 Octubre 2020 Noviembre 2020 | Diciembre 2020

Acciones ler | 2da | 3er | 4ta | ler | 2da | 3er | 4ta | ler | 2da | 3er | 4ta | ler | 2da | 3er | 4ta | ler | 2da | 3er | 4ta
sem | Sem | sem | sem | sem | sem | sem | sem | sem | sem | Sem | Sen | sem | sem | Sem | sem | sem | sem | sem | sem

Capacitacion sobre liderazgo coach para
Gerentes

Capacitacion sobre liderazgo coach para
mandos medios

Outdoor para Gerentes y mandos medios

Plan de comunicaciones internas

Evaluacion del impacto de la implementacion.

Es importante poder cuantificar el impacto econémico de las mejoras planteadas en el
plan de acciones y para ello se presenta a continuacion una herramienta denominada ROI (por
sus siglas en Inglés Retorno sobre la Inversién), que es una métrica usada para saber cuanto

gana la empresa a través de las inversiones que realiza.

Acciones Monto
Costo de capacitacion en liderazgo coach 30,000
Costo de outdoor 29.200
Costo de plan de comunicaciones internas 307,712.60
Costo de Analista de RRHH y Pasante Universitario. 165.810.00
Costo Total 532.,722.6
Total Ventas del Ejercicio (2018) 318.857.647.78
Total Ventas actualizado a Diciembre 2019 - 53.8% de mnflacion | 490.403,062.29
Total Ventas actualizado a Mayo 2020 - 11.1% de inflacion 544,837.802.20

‘ Utilidades a recuperar con el plan de acciones (0.5%) ‘ 2,724,189.0 |

2.724.189.0 - 5327226 = 4110 X 100 = 411%
532.722.6
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Como ya se menciond anteriormente, el objetivo del plan de implementacion es
incrementar las ventas un 0.5%.

El dltimo estado de resultados de la empresa con fecha diciembre 2018, arrojo ventas
por $318,857,647.78, se lo actualiza debido a la inflacion creciente del pais, y a mayo 2020
se obtiene un monto de ventas por $544,837,802.20; con el plan de acciones las utilidades a
recuperar ascienden a $2,724,189.0

Finalmente, el beneficio que percibird la empresa con la implementacién del plan de

mejoras es de 411%, lo que significa que el proyecto es sumamente rentable.
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Conclusion

Con el presente reporte de caso se pudo realizar un analisis profundo de la empresa
Redolfi llegando a la conclusién de que la misma presenta falencias en el liderazgo de los
procesos que involucra a todos los colaboradores y esto ha impactado durante mucho tiempo
en los resultados de la compafiia, poniendo en riesgo su competitividad en el mercado.

En la actualidad resulta indispensable para las organizaciones centrarse en el liderazgo
coach de los colaboradores con el fin de ayudarlos a desarrollar su potencial y que esto
repercuta en el colectivo de la organizacién llevandola a tener dentro de su estructura un

equipo de alto desempefio.

Es importante destacar que cuando se implementa el liderazgo coach en el entorno
laboral, tanto gerentes como mandos medios y hasta los directivos notaran que existe un mejor
desempefio de sus empleados ya que esto los conduce a que se colaboren entre si para el logro
de los resultados. Ademas, les permite asumir responsabilidades y volverse méas proactivos,

maximizando su desempefio para alcanzar eficientemente las metas organizacionales.

Para poder llevar adelante el liderazgo la empresa debe enfocarse en la comunicacion
interna para gestionar los recursos humanos de manera eficiente ya que los colaboradores son
la pieza fundamental y més preciada del engranaje de una actividad. Una buena comunicacion
organizacional va a alinear a los empleados con los valores, politica y estrategia de la
compafiia porque van a sentirse involucrados, informados y escuchados, y todo esto va a

traducirse en identidad corporativa.

Para materializar todo lo mencionado se realizé un plan de acciones que propone un
curso de capacitacion online de liderazgo coach y un outdoor, ambos tendientes a brindar
herramientas técnicas practicas a los gerentes y mandos medios para que logren mejorar la
gestion de los recursos humanos. Y por ultimo se plantea un plan estratégico de

comunicaciones internas con el objetivo de involucrar a todos los colaboradores.

Finalmente, se puede concluir que la ejecucion del plan de acciones propuesto llevara
a la empresa sin lugar a duda a optimizar la gestion de su publico interno, logrando equipos
de alto desempefio donde cada colaborador dara lo mejor de si para el cumplimiento de las
metas organizacionales lo que impactara en el incremento de sus ventas posicionandose de

forma estratégica dentro de su rubro.
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Recomendaciones.
Principalmente se recomienda la creacion de un &rea de Recursos Humanos que sea la
responsable de llevar adelante ciertos procesos que hacen a la administraciéon y gestién de la

empresa y de sus colaboradores.

Contar con un departamento especializado hara que la compafiia esté mas organizada

y que haya personal experto tanto en temas legales como en gestion de colaboradores.

Entre los procesos que el area de recursos humanos debera tener dentro de su Orbita se

pueden mencionar los siguientes:

Reclutamiento y seleccidn del personal.

e Induccidn general y especifica de cada puesto.

¢ Disefio y definicion de los perfiles de puesto.

e Administracién del personal cumpliendo con los requisitos legales.
e Evaluacion de desempefio.

¢ Planificacion de los recursos estratégicos y cobertura de puestos.

Gestion del conocimiento.

Ademas, se considera necesario crear un Comité que esté conformado por los gerentes
y mandos medios con el objetivo de llevar a cabo reuniones de revision de indicadores

estratégicos para el monitoreo de la estrategia de la empresa.

Para finalizar, es recomendable también incorporar a la compafiia un area de seguridad
y medio ambiente que se dedique a llevar adelante todo lo referido a requerimientos legales

en cuanto a seguridad de las personas y cuidado del entorno ambiental.
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Anexo 1. Programa de actividades del curso de Liderazgo coach

Dia Horario Contenidos tematicos del programa
Jueves 6 de agosto | 17:00 a 21:00 | Modulo I: GRUPOS Y EQUIPOS
de 2020 horas e Evolucion historica de los grupos.

e Aportes al estudio y las dinamicas grupales.
* Grupos y equipos.
¢ I.adenominada Tercer Oleada.

Jueves 13 de 17:00 a 21:00 | Mddulo IT: EQUIPOS
agosto de 2020 horas * Definicion de equipos.
e Tipos y formacion.
¢ Funcionalidades y disfuncionalidades.
¢ Comunicaciones grupales.
o Etapas en los equipos.

e Coach y equipo.

Jueves 20 de 17:00 a2 21:00 | Mddulo III: COACHING Y EQUIPOS
agosto de 2020 horas e El proceso de aprendizaje en los equipos.
e Autoeficiencia.
e Implicaciones: optimismo y voluntad.
¢ Coaching de apoyo y direccion.
¢ El lider coach.

Jueves 27 de 18:00 a 21:00 | Modulo IV: LIDERAZGO DE EQUIPOS
agosto de 2020 horas ¢ Conversaciones.

* Etapas de desarrollo.

¢ Roles.

e Comunicacion en los equipos.
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Dia Horario Contenidos tematicos del programa
Tueves 3 de 15:00 a 19:00 | Modulo I: GRUPOS Y EQUIPOS
septiembre 2020 horas ¢ Evolucion historica de los grupos.
e Aportes al estudio y las dinamicas grupales.
* Grupos y equipos.
¢ Iadenominada Tercer Oleada.
Jueves 10 de 15:00 a 19:00 | Modulo II: EQUIPOS
septiembre 2020 horas ¢ Definicion de equipos.
e Tipos y formacion.
e Funcionalidades y disfuncionalidades.
e Comunicaciones grupales.
e FEtapas en los equipos.
¢ Coach y equipo.
Jueves 17 de 15:00 a 19:00 | Modulo ITI: COACHING Y EQUIPOS
septiembre 2020 horas e El proceso de aprendizaje en los equipos.
e Auto eficiencia.
e Implicaciones: optimismo y voluntad.
¢ Coaching de apoyo v direccion.
e Ellider coach.
Tueves 24 de 15:00 a 18:00 | Modulo IV: LIDERAZGO DE EQUIPOS
septiembre 2020 horas e Conversaciones.

e Etapas de desarrollo.
* Roles.
¢ Comunicacion en los equipos.




Anexo 2. Cronograma de actividades de outdoor. Propuesta de la consultora

&

MARTA JULIA PINE

Team Building:

“TRABAJANDO EL ADN DEL EQUIPO™

- ENFOQUE METODOLOGICO

Deteccién del objetivo

Objetivo
Planificacién

Planificacion

Ajuste y ejecucién

Evaluacién y seguimiento

ROAD MAP PROPUESTO =

Actividades
de apertura y Actividades
centrales de cierre
09:05 . 12:00 -

‘ | 12:00 13:00 |

09:00 13:00

Comienzo Almuerzo
7 A A
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Anexo 3. Disefio, instalacién y mantenimiento de software.

G Suite oy seoge v

Obtenga Gmail,
Documentos, Drive y
Calendario para su
empresa

-1 |

CCOMIENCE AHORA

CCOMIENCE AHORA

- W w
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Gmail Correo electrénico empresarial
Meet Reuniones de video y de voz

Chat Mensajeria para equipos

Calendario Calendarios compartidos

Drive 30 GB de almacenamiento en la nube
Documentos Procesamiento de texto

Hojas de clculo Herramienta de operaciones de
computo

] Pr Creador de pr e

Formularios Creador de encuestas profesionales




Anexo 4. Evaluacion de desempefio

Ad. & JA.
REDOLFI

EVALUACION DE DESEMPENO

EVYAI UACION DE DESEMPERO

Aspectos a evaluar E] Fundamento

1- DISPOSICION PARA
Fucrigido, incapas de reconocer errores.
RECONOCER ERRORES

En general rigido, con dificultad para reconacer errares.

CHEEED

En qoneral flox condustar.

Préatis i ificar condustar,

Siempre flexible para reconocer arrores y modificar conductas.

2- ACTITUD FRENTE

A LA CAPACITACION Mgsa p P ou tarea.

Demostrd pocs preocupacion por capacitarse ¢n zu tares.

FEEEEE | ERE

Demostrd en qenersl preocupacion por capacitarse en su taren,

Demaostrd i ién por capacil on oy baren.
No 2¢ aprecié s m3z minima identificacién con loz sistemaz de geztidn

implementades por la empreza.

En general no s¢ aprecid identificacién con los sistemas de gestisn

implementados.

Se aprecid identificacié losz sists de gestion impl d
$e aprecid casi si clara identificacidn con los si de gestion
implementados.

Se aprecié una incondicional identificacin con los sistemaz de gestién
implementados

B LR




Aspectos a evaluar_|Nivel| Fundamento

4- COLABORACION
ESPONTANEA CON SU Muy frecuente demoztrd mala dizpozicién 3 colaborar,
SUPERYISOR
Con frecuencia demoztrd mals disporzicién 3 colaborar.
I demosted icién 3 colaborar.
L8] Pricticamente ciempre demozted ezpontines dizposicién 3 colsborar.
Siempre demoztrd ezpontines dizpozicién 3 colaborar.
5- ACTITUD

FRENTE AL CAMBIO

FEEHEEEEED

Fuc muy reziztente sl cambio.

En general fug reziztente al cambio.

Generalmente fue abierto al cambio.

Pricticamente ziempre fue abierto 3l cambio.

Siempre fue abierto al cambio.

6- AUTONOMIA

EUELEH

Muy frecuente fue incapaz de rezolver por zi mizmo problemas.

Generalmente fue incapaz de rezolver por zi mizmo problemaz.

Generalmente fue capaz de rezolver por zi mizmo problemaz.

Muy frecuentemente fue capaz de rezolver por 2 mizmo problemas

Siempre fue capaz de resolver por zi mimo problemas.

Aspectos a evaluar_|Nivel| Fundamento

7- CALIDAD
DE PRODUCCION

ClEEHEEERER

Con mucha frecuencia cometid errores en 2u tarea,

Con frecuencia cometié errores en su tarea.

Generalmente no cometi errores en u tarea.

Pricticamente nuncy cometid errores en 2u tared,

Nunca cometié errores en 2u tarea.

8- INICIATIVA

Quiaaca

=1

Cazi nunca actud con iniciativa.

Pocaz veces actud con iniciativa.

Con fracuencia 3ctud con iniciativa.

Con muchs frecuencia actud con iniciativa,

Permanentemente 3ctud con iniciativa.

3- CANTIDAD B

DE PRODUCCION Cazi nunca cumple con loz volimenes de trabajo azignadoz.
B Pocaz vecez cumple con loz volimenes de trabsjo azignadoz.
[5]
| 6 | Con frecuencia cumple con loz volimenes de trabsjo azignados.
2]
|8 | Conmuchaf ia cumple con loz vold de trabajo azignads
(o]
Lo Siempre cumple con loz volimenes de trabajo szignadoz.

Califi locibn di Lo dofinicién dol o el
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Aspectos a evaluar IMI Fundamento

10- TRABAJO
EN EQUIPO Cazi nunca demostrd interdz en trabajar en equipo.

% Con poca frecuencia demozted interéz en trabajor en cquipo.

Generalmente demosted interéz en trabajar en cquipo.

Siempre demostrd interdz en trabajar en equipo.

Pricticamente siempre demoztrd interds en trabajar en equipo.

EVALUACION GENERAL

Esta evaluacidn general tiene por objeto rezumir s opinidn zobre ¢l evaluado.
Rep 1 de lo rubroz evaluad i

A sopers amplismente loz requerimicntos del p
B[] Superaloc requirimicntos del pucsto
€ [ Akanzs loz requerimientos dol pucsto

D[] Mo skansa loz requerimicntos del pusato

IMPORTANTE: Califique en relacidn directs 3 Is definicidn del concepto v no zeqin 2u equivalencia numdrica

I ENTREVISTA DE MEJORA

Destaque tres aspectos positivos de desempefio [fortalezas):

1

2)

3

Destaque tres aspectos a mejorar de su desempefio [debilidades):
1

2)

3

Obijetivo en cuanto ala mejora de desempefio en el corto plazo:

Estudios finalizados y que se encuentre cursando:

Acciones de capacitacion sugerida para el caso que resulte necesario:

Observaciones

FECHA __ ¢ __ ¢

Firma Evalvado Firma Evaleador Firma Jefe ! Gte. Del Area
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Anexo 5. Estado de resultados

ESTADO ESULTAD!

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

Ventas Netas

Ventas Rubro Aimacen 188,635,385.85 164,030,770.30 131,224 616.24
Ventas Rubro Cigarrillos y golosinas 130,222,261.94 111,301,078.58 89,040,862.86
Total Ventas del Ejercicio 318,857,647.78 275,331,848.88  220,265,479.10
Costos

Costos de Venta Vi 147,429,627 44 128,632,321.85 88,560,432 91
Otros costos de venta vil 102,468,794.04 89,363,035.28 87,610,818.90
Total Costos de Ventas 249,898,421.48 217,995,357.13  176,171,251.81
Resultado Bruto 68,959,226.30 57,336,491.75 44,094,227.29
Gastos

Administracion vil 7.669,95543 4,815,560.90 4,789,579.25
Comercializacion Vil 11,375,121.39 24,666,360.30 15,857,469.24
Resultado Actividad Principal 49,914,149.49 27,854,570.55 23,447,178.81
Resultado Financiero vil 39,496,697.42 19,949,795.60 15,225,824.63
Resultado NETO 10,417,452.07 7,904,774.94 8,221,354.18
Otros Ingresos y Egresos Vi -885,858.05 -1,248,390.00 -238,298.00
Resultado antes de Imp. a las Ganancias 9.531,59402 6,656,384.94 7,983,056.18
Impuesto a las Ganancias 3,336,057.91 2,329.734.73 2,794,069.66

[Resultado Final 6,195,536.11  4,326,650.21 5,188,986.52|




