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Resumen

El objetivo de este trabajo es, mediante una Planificacion Estratégica, implementar un
proyecto de crecimiento hacia el marketing digital, mejorando y actualizando la pagina web de la
empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L., incorporando la venta online, para asi darle mayor valor a la

compafiia, posicionandola en el mundo informatico.

Este documento contempla la recopilacion de informacion pasada de la empresa, con la
cual se pudo realizar un diagnostico de la situacion actual de la empresa, para posteriormente
desarrollar un estudio del macro y micro entorno de la misma, apoyado con las metodologias de
las cinco fuerzas de Porter, Pestel y un analisis de mercado, que indicaran las capacidades,

falencias y competencias de la empresa.

Luego de analizar el contexto externo e interno de las industrias mayoristas y
distribuidoras de mercaderia, se llego a la conclusion de que el marketing digital es una gran

oportunidad para el crecimiento, posicion y difusion de la empresa.

Finalmente, mediante un estudio financiero se determind que con la implementacion de
los planes de accion, la empresa obtendra un crecimiento en las ventas del 7.4% anual, lo cual
permitird que se genere utilidades desde mediados del segundo afio, ya que el periodo de
recuperacion de la inversién inicial es de 1 afio y 3 meses, se obtendra un VAN con valores
positivos y una TIR superior a la tasa de referencia, por lo cual se puede determinar que el

proyecto es rentable y se recupera en un tiempo menor a los 3 afios planteados.
Palabras claves

Planificacion estratégica - Marketing digital - Ventas online - Pagina web
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Introduccion
El presente estudio tiene como fin, proponer una planificacion estratégica para la empresa
AJ. & J.A. Redolfi S.R.L., negocio perteneciente a las pequefias y medianas empresas, dedicada

a la venta de productos varios, para ser aplicada en el presente con una vision a futuro.

AlJ. & J.A. Redolfi S.R.L es una empresa familiar, cuyo principal centro de distribucién
se ubica en la localidad de James Craik, provincia de Cérdoba, en el cual 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.

Durante sus 50 afios de experiencia ha demostrado su continuo crecimiento en el sector
mayoristas de productos alimenticios; cuenta con una cadena de salones de ventas mayoristas y
preventistas, para abarcar geograficamente la mayor parte de cada una de las localidades del
interior de la provincia, ofreciendo productos alimenticios, refrigerados, bebidas, cigarrillos,

articulos de limpieza y perfumeria, entre otros.

Actualmente, cuenta con una amplia cartera de clientes, por lo que cubre casi la totalidad

de la provincia de Cérdoba e incluso llega hasta el sur de Santa Fe, La Pampa y San Luis.

La estrategia de la empresa es marcar una diferenciacion con respecto a sus competidores
a través de un servicio altamente orientado a la satisfaccion del cliente y con precios

competitivos.

Para realizar este estudio, se llevd a cabo el analisis de macro y micro entorno de la
empresa, donde se utilizaron distintas herramientas como, por ejemplo, el analisis “PESTEL”, el
cual describe el marco de los factores macroambientales de una compafiia, explorando los
factores politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnologicos, ecoldgicos y legales, en este caso
con respecto al rubro alimenticio; el modelo de “Las cinco fuerzas de Porter”, permite conocer la
competencia y rentabilidad dentro de la industria; el “Analisis de Mercado”, donde se define el
mercado potencial; y por ultimo, la “Cadena de valor”, la cual sirve para analizar las actividades

de la empresa.

Luego de analizar las herramientas mencionadas anteriormente, se pudo observar que la

empresa posee problemas en el desarrollo de marketing, ya que la publicidad y promocion de la



empresa se realiza mediante las fanpage que tienen en Facebook, o la difusion del boca en boca,
por lo que no tienen formuladas estrategias para atraer nuevos clientes o aumentar las ventas,
otro inconveniente es la falta de una adecuada pagina web, donde los clientes puedan realizar sus

comprar de manera rapida y segura.

El objetivo de este trabajo final de grado, es desarrollar una propuesta de planificacion
estratégica realizando un proyecto de crecimiento, en relacién al marketing digital, el cual es
eficiente, efectivo y econdmico, con el fin de mejorar y actualizar la pagina web de la empresa
haciendo gran hincapié en la incorporacion de la venta online, de manera que los clientes puedan
controlar el stock y precios de los productos que necesitan comprar. Al ofrecer beneficios por
esta via, y subir informacion diariamente a la pagina web, permitira tener mayor alcance del
mercado, captar nuevos clientes, mantener un vinculo constante con los clientes ya establecidos
y conseguir una mayor visibilidad de la empresa sin esperar inicamente los comentarios boca en
boca. Es decir, que con el objetivo planteado, se pretende posicionar a la empresa en el mundo

informético y aumentar las ventas via online.

El marketing digital se ha vuelto un tema sumamente importante y clave para las
empresas, especialmente para aquellas que desean seguir siendo favoritas por los consumidores y
no perder alcance en el mercado. Hoy en dia las empresas se enfrentan a una realidad mucho mas

tecnologica que si no saben evolucionar junto con ella puede generar un gran problema.

Los siguientes antecedentes permitiran profundizar mas sobre el tema elegido para llevar

a cabo el trabajo final de grado.

Caso Wong ® y Metro ®. “Es una cadena de supermercados de Perd, los cuales se
plantean que los precios mas bajos, las ofertas 3x2 y los grandes paneles, ya no son suficiente
para asegurar la preferencia de los consumidores. Por esto, el plan estratégico utilizado para las
cadenas de Wong y Metro, fue evolucionar en la inversion publicitaria en medios masivos, esto
se dio cuando la compafiia vio que sus campafias de marketing tradicional habian perdido fuerza
en las ventas. También, actualmente, cuentan con una pagina web y una aplicacion disponible
para I0S y Android, donde las personas pueden realizar todas sus compras y encontrar distintos
beneficios.” (Coloma, 2011)



Caso Mattel. “Barbie es la imagen principal de una marca de mufiecas de Mattel,
presentada en marzo de 1959, ha sido una de las mufiecas méas vendidas de la historia. A lo largo
de los afios, los cambios tecnologicos hacen que los nifios ya no jueguen con juguetes, sino que
usan dispositivos tecnoldgicos, por lo que las ventas de estas mufiecas descendieron. Mattel se
tuvo que renovar para que la mufieca Barbie vuelva al mercado, asi que implanto un plan
estratégico, donde desarrollo al 100% la estrategia digital, Barbie tiene un sitio web, donde se
pueden descargar aplicaciones, jugar, descargar fondos de pantallas, imagenes para imprimir, etc.
También cuenta con presencia en redes sociales como Facebook, YouTube y Twitter. De esta
forma Barbie se ha ido ajustando a nueva tecnologia, logrando siempre posicionarse a pesar de
estar llena de competencia y se mantiene viva a mas de 50 afios de su lanzamiento.”

(Marketing4u, 2017)



Capitulo 1. Analisis de situacién

Macro Entorno

PESTEL

Factores politicos, el presidente Alberto Ferndndez tomd varias medidas
econdémicas, como por ejemplo, para las pymes se establecid6 un plan de
regularizacion de deudas tributarias vencidas al 30 de noviembre hasta en 120
cuotas. Se condonan los intereses hasta el 100% v, si se paga al contado, una quita
del 15% en el capital. (Cayon, 2020)

Otra medida fue la de los “precios cuidados”, con 310 productos y el regreso de
las primeras marcas de alimentos, limpieza, etc., que serviran como precio de
referencia, lo cual afecta directamente al consumo. (Cayén, 2020)

Factores econdémicos, en diciembre 2019 Alberto Fernandez asumié como
presidente de la Republica Argentina, han pasado tres meses y la economia
continua estancada.

El Producto Interno Bruto (PIB), el empleo y la inversion no crecen
sostenidamente desde el afio 2011. Mientras que las exportaciones, fuente de
ingreso de ddlares, parecian recuperarse levemente durante 2019. (Calveira, 2020)
Otro aspecto importante a destacar es la inestabilidad del tipo de cambio y los
precios internos, variables de gran dependencia. La depreciacion del tipo de
cambio modifica la dindmica de los precios y expectativas sobre el futuro, lo cual
limita fuertemente la financiacion de la actividad econdmica, la cual cay6 un 1,8%
interanual en enero. (INDEC, 2020)

A su vez, la politica econdmica en este momento se esta movilizando para tratar
de contrarrestar los efectos recesivos del virus COVID-19, por lo que los
préximos meses van a ser de gran incertidumbre.

Factores socio-culturales, segin una encuesta realizada, el desempleo o el miedo
a perder el trabajo es el principal problema de Argentina para el 49 % de sus
habitantes.

A partir de la pandemia del virus (COVID-19), el pais tomd una medida de

aislamiento obligatorio y los trabajadores corrian el riesgo de perder su empleo. El



Gobierno, al ver que varias empresas comenzaron a despedir empleados, tomo la
medida de prohibir por decreto los despidos y suspensiones de trabajadores por el
plazo de 60 dias, en el marco de nuevas medidas para sostener la actividad
econdmica en medio de la cuarentena obligatoria. (Argentina.gob.ar, 2020)
Factores tecnoldgicos, el uso de la tecnologia se ha convertido en un elemento
fundamental, al igual que la innovacion, ya que son factores claves para la
competitividad y sustentabilidad de las empresas, porque revolucionan la manera
de comercializar los productos y servicios.

Este factor tiene como ventaja, poder lograr la optimizacién y mejora de los
procesos de produccién, organizacién, despacho, ventas y cobranza, capacitacion,
etc., lo cual les permitira establecer ventajas competitivas.

Otra ventaja es que permite a los ejecutivos aprovechar y estar al tanto de las
oportunidades en el mercado nacional e internacional, a las posibilidades de
expansion y de nuevas oportunidades de negocios. (Castro, 2016)

Factores ecoldgicos, las empresas son cada vez mas conscientes de que es un
factor muy importante en los ultimos tiempos por el peso que conllevan las
politicas ambientales.

En el cuarto trimestre de 2018, se registro que el 63% de los hogares urbanos tiene
acceso a computadora y el 80,3%, a internet. Ademas, los datos muestran que, en
la Argentina, 84 de cada 100 personas emplean teléfono celular y 78 de cada 100
utilizan internet. (INDEC, 2019)

Esto es una ventaja, ya que se puede implementar las ventas online, lo que
significa un importante ahorro de materias y energia.

Factores legales, para la produccién, elaboracion, y circulacion de alimentos de
consumo humano se debe respetar una serie de normas establecidas en la Ley N°
18.284.

Dichas normas estan en permanente actualizacion, éstas establecen disposiciones
higiénico-sanitarias, bromatoldgicas y de identificacion comercial que deben
cumplir personas fisicas, juridicas y los establecimientos. Tiene como objetivo la

proteccion de la salud de la poblacion. (Codigo Alimentario Argentino, 2020)
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Por otro lado, el concejo deliberante de la municipalidad de James Craik exige a
través de la ORDENANZA N° 1564/07 trasladar las infraestructuras (industriales,
depdsitos, etc.) hacia el Area Empresarial Municipal, fuera del tejido urbano.

Micro Entorno

Fuerzas competitivas de Porter

1. Poder de negociacién de los clientes o compradores, al existir una gran cantidad

de competidores, con una amplia cartera de productos y precios diferentes, los
clientes tienen un alto poder de negociacion, ya que tienen mas posibilidad de
cambiar de distribuidor buscando mayor y mejor calidad.
El cambio de distribuidor por parte de los clientes es diferente segin el mercado al
cual se refiere, el mercado minorista es altamente fluctuante al precio, mientras
que el mercado mayorista no, debido a que este ultimo obedece a variables como
calidad y cumplimiento respecto a las fechas de entrega.

2. Poder de negociacion de los proveedores o vendedores, en las pequefias y
medianas empresas de distribucion de productos varios, los proveedores tienen un
poder de negociacion bajo, en relacion a las principales marcas, como por
ejemplo, Arcor, Unilever Argentina, Gillette Argentina, Johnson’s & Johnson’s,
Marolio, Kodak, etc.

Al ser marcas importantes y con gran demanda por parte de los consumidores, no
es facil tener la exclusividad de las mismas, por lo que es probable que se genere
una dependencia.

3. Amenaza de nuevos competidores entrantes, la amenaza de nuevos competidores
entrantes, es baja, ya que para ingresar a esta industria, de distribucion de
productos varios, especialmente alimenticios, es necesario contar con un capital
considerablemente alto, en el cual incluyen costos relativos al arriendo de locales,
compra de productos, contratacion de personal, compra de maquinarias, vehiculos
para transporte y despacho, entre otros.

Por otro lado, para poder acceder a los canales de distribucion existen una
dificultad, debido a que se requiere seguir una serie de requisitos para conseguir la

exclusividad de las marcas , el tiempo o trayectoria de la empresa, juega a favor al
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momento de acceder a los canales de distribucion, ya que existe una confianza y
conocimiento de los vendedores.

4. Amenaza de productos sustitutos, existe una gran variedad de productos
sustitutos en el rubro de distribucion de alimentos y productos varios, por lo que
la amenaza de productos sustitutos es alta, ya que el cliente puede encontrar con
facilidad productos de mejor calidad y menor precio, y esto puede alterar su
dedicién de compra.

5. Rivalidad entre los competidores, la rivalidad entre los competidores en la
industria de distribucién de alimentos y productos varios es alta.

Existe un gran nimero de competidores, algunos de los principales son, en Rio
Tercero: Luconi Hnos., en Rio Cuarto: Grasano, Monje y Top (Super Imperio),
Baralle y Nueva Era, en San Francisco: Maxiconsumo, Yaguar, Roberto Basualdo
S.R.L, Tarquino, Macro y Diarco.

Por lo tanto, es importante ofrecer diferenciacion en el producto, precios
competitivos, otorgar descuentos y formas de financiacién, crear economias de

escala, etc.

Anélisis de Mercado

El mercado meta para la expansion hacia el mercado digital son personas, de ambos
sexos, con un rango de edad entre 25 y 50 afios. En relacion al censo realizado en el afio 2010, se
puede observar que la provincia de Cérdoba, cuenta con una poblacién de 3.308.876 de personas,
donde 1.605.088 son hombres y 1.703.788 mujeres. (INDEC, 2010)

Segun INDEC en febrero de 2020 las ventas totales a precios corrientes en el salén de
ventas ascendieron a 12.106.915 miles de pesos, lo que representa un 99,9% de las ventas totales
y muestra un aumento del 72,9% respecto a febrero de 2019. Por su parte, las ventas totales a
precios corrientes por canales online sumaron 11.597 miles de pesos, lo que representa un 0,1%
de las ventas totales y una disminucion de 70,5% respecto al mismo mes del afio anterior.
(INDEC, 2020)
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Otros
medios
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Tarjetas de Efective
crédito 48,5%
16,9%

Tarjetas de
débito
18,3%

llustracion 1. Ventas totales a precios corrientes por medio de pago, composicién porcentual. Febrero

2020. Fuente: (INDEC, 2020)

En la Argentina, 80 de cada 100 personas utilizan internet y 84 de cada 100 emplean
teléfono celular. En términos comparativos, se registra un incremento en el uso de internet (2,3
puntos porcentuales) y de teléfono celular (0,8 puntos porcentuales); acompafiados de un
descenso en la utilizacion de computadora (1,2 puntos porcentuales) respecto del mismo periodo
del afio anterior. Se registra el mayor uso de internet en los grupos comprendidos entre los 13 y
los 29 afos, 90 de cada 100 personas de esas edades lo utilizan (entre el 90,7% y 91,9% de la
poblacion). El teléfono movil resulta ser la tecnologia de uso méas extendida para la poblacion
joven y adulta. Utilizan celular entre el 94,6% vy el 95,9% de las personas de 18 a 64 afios y el
67,7% de la poblacién de 65 afios y mas. Segun las encuestas realizadas por INDEC en
Diciembre de 2019, se registraron 3.443.661 accesos a internet en la Provincia de Cdrdoba.
(INDEC, 2020)

Existen 18 competidores para la empresa A.J. & J.A. Redolfi S.R.L., de los cuales
Rosental y Micropack son sus principales competidores, los dos ubicados en la Provincia de
Santa Fe. Sin embargo, Rosental todavia no realizo cambios en cuanto a su presencia digital,
para ampliar su mercado, en cambio Micropack si tiene presentes los avances tecnoldgicos y

realiza inversiones para no quedarse fuera del mercado actual.
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Anadlisis Interno

Cadena de valor

Actividades primarias

Logistica interna, el proceso comienza con la llegada del camion al depdsito
luego de haber realizado el pedido a cada uno de los proveedores, se descarga la
mercaderia, la cual esta empaquetada en pallets de monoproductos y
multiproductos, esto se realiza por medio de autoelevadores manuales o
mecanicos. En este momento es cuando un empleado controla los productos que
se bajan del transporte y verifica con la lista de pedidos que se hizo al proveedor,
todo esto se realiza de forma manual, ya que no cuentan con un sistema
informatico para el mismo.

Si por algin inconveniente la mercaderia que se pidié no llego, se informa al
proveedor para que se envié en el préximo cargamento.

Por ultimo, los productos se almacenan en anaqueles o racks en el deposito que
correspondan.

Logistica externa, AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. para realizar una O&ptima
distribucion y servicio a sus clientes posee una flota propia de 73 vehiculos, que
comprende desde utilitarios hasta camiones de gran porte distribuidos entre las
cinco sucursales.

El encargado de logistica es quien coordina los viajes de entrega de la mercaderia
por zona Yy el responsable de que se envien en optimas condiciones y en el tiempo
acordado.

Una vez que el encargado de logistica da todas las 6rdenes, el encargado de
despacho tiene la tarea de controlar la mercaderia al momento que preparan el
pedido y cuando se la carga en el camion. También controla mediante planillas de
control los vehiculos en relacion a cubiertas, chasis, acoplados, aceite, etc.

Por altimo, el responsable de reparto es quien realiza la entrega de la mercaderia
en tiempo y forma, y el cual recibe algin reclamo por parte de los clientes.
Marketing, respecto a la publicidad y marketing, no presenta un adecuado

desarrollo de la comunicacion, su mayor forma de darse a conocer es por la
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difusién de boca en boca, pero también patrocinan eventos, equipos deportivos,
las radios del pueblo, y publican en las infoguias de Rio Cuarto.

Otro método para captar clientes es el de las redes sociales mediante las fanpage
que tienen en Facebook.

Ventas y servicios, la empresa posee una amplia cartera de clientes, de los cuales
la mayoria realizan compras voluminosas. Cuenta con una politica la cual no le
pone restricciones a sus clientes, solo requisitos tributarios como ser
monotributistas o responsables inscriptos.

La empresa no ofrece planes de financiacion. ElI 80% de las ventas es al contado y
el 20% restante se cobra dentro de un plazo de 7, 15 o 21 dias.

Actividades de apoyo

Desarrollo tecnologico, AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. cuenta con un sistema
informético que determina la cantidad de mercaderia que deberd comprar, pero a
su vez la recepcion de la mercaderia se realiza de forma manual, ya que no cuenta
con un sistema informatico para eso, como por ejemplo, cddigos de barras.
Administracion de recursos humanos, actualmente no poseen un area de recursos
humanos, por lo tanto desde la administracion se liquidan los sueldos.

Al no contar con un proceso de seleccion de empleados, se reciben los
curriculums y, solamente cuando hay necesidad en un area, los responsables los
evallian y contratan si hay acuerdo con el asistente de gerencia.

La empresa no les otorga un programa de capacitacion al momento de
contratarlos, por lo tanto los empleados aprenden mientras trabajan, esto hace que
haya un margen de error.

La cultura empresarial es mantener al personal que esta trabajando con ellos, esto
implica que, por antigiedad, los empleados van ascendiendo en
responsabilidades, el criterio es la confianza.

Infraestructura de la empresa, AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. cuenta con una
estructura jerarquica funcional, posee dos organigramas los cuales, en uno se

puede presenciar la estructura interna de la central ubicada en James Craik, y el
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otro de ellos esta compuesto por cuatro autoservicios mayoristas, detallado en el
Anexo 1: Organigramas.

A su vez, cuenta con 6 depdsitos ubicados dentro de la localidad de James Craik,
dos de estos se utilizan para el almacenamiento de mercaderia en general y zona
de picking, en otro se almacenan los cigarrillos y los vehiculos encargados de su
distribucion, en otros dos se almacenan camiones y utilitarios, en otro deposito se
almacena solo mercaderia paletizada y se realiza el mantenimiento de toda la flota
de vehiculos de la empresa, y por Gltimo, se encuentran las oficinas comerciales
donde se realizan todas las tareas administrativas.

Actualmente se termin6 de construir un nuevo centro de distribucion sobre la ruta
provincial N° 10, el cual reemplazara todos los pequefios depoésitos anteriormente
mencionados.

La empresa no cuenta con un software contable, todo se maneja por planillas de
Excel, por lo cual el contador es quien pide todas las facturas y realiza las
registraciones contables.

Abastecimiento, A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. cuenta con una politica de mantener
un stock minimo, comprar lo necesario de acuerdo a las ventas.

El proceso de compra comienza con el aviso de un vendedor al encargado de
compras sobre la venta que acaba de realizar. Se le consulta al gerente de
depdsito, que es quien dara el visto bueno para la adquisicion o no de los
productos.

Luego se les pedira a los proveedores una cotizacion, aunque al tener tan pocos
proveedores, es probable que ya se cuente con ella de antemano.

Al tener una decisién se procede con la confeccion de la orden de compra a enviar
al proveedor, una vez enviada, se realiza la gestion del pago con administracion.
Por ultimo, el retiro/recepcion de los materiales, por lo que mayormente es a

cargo de la empresa, la cual utiliza los vehiculos a su disposicion.
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Capitulo 1. Marco Tedrico

Planificacion estratégica

Segun en el libro “El plan estratégico en la practica”, la planificacion estratégica consiste
en el proceso de definicion (hoy) de lo que queremos ser en el futuro, apoyado en la
correspondiente reflexion y pensamiento estratégico. (Ancin, 2017, pag. 41), su principal

objetivo es formular estrategias que ayuden a la empresa a posicionarse mejor en su mercado.

Robbins y Coulter expresan tres razones de porque es importante utilizar esta
herramienta. La primera y mas relevante es que puede hacer la diferencia en términos de qué tan
buen desempefio tiene una organizacion, es decir, segun investigaciones, las organizaciones que
utilizan esta herramienta tienen niveles mas alto de desempefio. Otra razon tiene que ver con el
hecho de que los gerentes de todo tipo de organizaciones se ven afectados por constantes
cambios de circunstancias, por eso emplean esta herramienta para examinar los factores
relevantes y decidir cuales acciones poner en practica. Por ultimo, las organizaciones son
complejas y diversas y cada una de sus partes debe trabajar en conjunto con las demés para
cumplir los objetivos generales, esta herramienta contribuye al logro de ese propoésito. (Robbins
& Coulter, 2014, pag. 241)

El proceso de planificacion estratégica cuenta de 5 pasos a desarrollar, identificacion de
la mision y las principales metas corporativas, realizacion de un andlisis externo, para identificar
las oportunidades y amenazas de la organizacion, realizacion de un andlisis interno, donde se
podra identificar las fortalezas y debilidades de la organizacion, formulacion de estrategias, se
deberéa considerar la realidad del entorno externo para disefiar estrategias que ayudaran a cumplir

los objetivos, y por Gltimo, implementacién de las estrategias. (Hill & Jones, 2009, pags. 10-11)

Aplicacion actual

Segun la investigacion sobre “Las estrategias de mercadeo y su relacion con el éxito
empresarial: una revision desde la literatura” realizada por una Maestria en mercadeo
(SALGADO, 2013), segun los autores Mascarenhas, Kumaraswamy, Day y Baveja citados en el
informe, a través de un estudio de caso, la investigacion arrojo los siguientes resultados para la
estrategia de crecimiento de acuerdo con la matriz de producto/mercado de Ansoff. Las empresas

que emplean este tipo de estrategia realizan reconfiguraciones de productos manufacturados para
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adaptarse a los cambios que el mercado demanda, revelando potenciales mercados masivos. Las
empresas exitosas que utilizan esta estrategia, deben identificar segmentos de mercados con un
alto potencial de desarrollo y después optimizar los costos de operacion para garantizar una
mayor competitividad y por ende rentabilidad. El éxito de las empresas que utilizan esta
estrategia radica en asegurar que los clientes estén interesados en las nuevas actualizaciones de
los productos que se lancen al mercado, de ahi que la consolidacion y posicionamiento de la
empresa sea uno de los aspectos que se deben trabajar con especial atencion para que las
empresas amplien constantemente su nimero de clientes y se pueda garantizar un crecimiento

rentable sostenido.

Como conclusion con respecto a las estrategias corporativas, la mayoria de las estrategias
utilizadas se enmarcan dentro la matriz de Ansoff. Esta matriz diferencia las estrategias a través
de cuatro cuadrantes, los cuales relacionan las dimensiones del producto (productos actuales y
nuevos) con las dimensiones de mercado (mercados actuales y nuevos) y dan como resultado
cuatro estrategias: desarrollo de productos, desarrollo de mercados, penetracion de mercados y
diversificacion. La literatura ofrece evidencia de que las diferentes estrategias corporativas:
estrategia de proliferacion de productos, desarrollo de mercados masivos, adquisicion y
consolidacién, y las estrategias de integracion, inciden en el desempefio o éxito de la empresa. Al

analizar las estrategias corporativas se observa una permanente interdependencia entre ellas.

Estrategia central del reporte de caso

La estrategia central de este reporte de caso, sera implementar un plan estratégico de
crecimiento, hacia un marketing digital, el cual reduce costos, es mas directo, es dinamico y
efectivo, con el fin de mejorar y actualizar la pagina web de la empresa, haciendo hincapié en la
venta online, la cual sera un nuevo canal de ventas que permitird aumentar las ventas, captar

nuevos clientes y satisfacer sus necesidades.

La idea es poder crear un dialogo con los clientes, llegar a tener conocimiento de sus
necesidades y asi desarrollar servicios rentables que haran que la empresa se diferencie de sus

competidores.

La estrategia a utilizar estara basada en la estrategia corporativa, la cual determina en qué

lineas de negocio opera o desea operar la empresa y qué quiere lograr al participar en ellas. Su
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fundamento se encuentra en la mision y los objetivos de la organizacidn. Existen tres tipos de
estrategia corporativa, la de crecimiento, la de estabilidad y por altimo, la de renovacion.
(Robbins & Coulter, 2014, pag. 245)

Se pondra en funcionamiento la estrategia de crecimiento, la cual es una de las tres
estrategias que componen la estrategia corporativa, esta es utilizada cuando una organizacion
amplia el namero de mercado a los que atiende o de los productos que ofrece, ya sea mediante
sus lineas de negocios actuales o poniendo en marcha otras nuevas. (Robbins & Coulter, 2014,
pag. 245)

Una herramienta clave para poder llevar a cabo esta estrategia es la “matriz de Ansoff” o
“matriz de expansion de producto-mercado”, la cual es especialmente util en los casos en los que
la empresa se ha marcado objetivos de crecimiento, resulta de gran utilidad para las pymes, dado
que este tipo de empresas raramente cuenta con negocios/productos lideres. La estrategia de
penetracion de mercado, la cual se usara, se dirige a mejorar la atencion al cliente (aumentando
la unidad de compra, reduciendo la obsolescencia, haciendo publicidad de otros usos, facilitando
la compra 0 mediante incentivos en el precio para aumentar los usos), o a atraer clientes de la
competencia (marcando las diferencias con las marcas de la competencia o aumentando los

medios de apoyo de las ventas). (Ancin, 2017, pags. 223-226)

Capitulo I11. Diagnostico
Tras analizar el contexto externo e interno de las industrias mayoristas y distribuidoras de
mercaderia, se puede percibir que para las empresas dentro del rubro en el que se encuentra A.J.
& J.A. Redolfi S.R.L. es realmente importante implementar un plan estratégico, en relacion al

crecimiento del marketing digital.

Hoy en dia las personas buscan estar cada vez mejor informadas y conocer lo dltimo del
mercado, lo que hace que las empresas estén en la necesidad de actualizarse y renovarse
constantemente. Por esto, se considera el marketing digital como una oportunidad para el

crecimiento, posicionamiento y difusion de la empresa.

Actualmente, el pais se encuentra atravesando una pandemia provocada por el virus

COVID-19, el cual ha tenido un fuerte impacto sobre la economia a nivel mundial y si bien hay
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muchos rubros que se ven fuertemente afectados, hay otros que enfrentan mejor las
consecuencias del coronavirus como los servicios esenciales. Al ser A.J. & J.A. Redolfi S.R.L.
una empresa que distribuye productos esenciales, alimenticios o de higiene personal, se
posiciona dentro de los rubros menos afectados pero los obliga a adaptarse al mundo informatico
para tener mayor alcance a sus clientes en medio del aislamiento social obligatorio decretado por

el gobierno nacional.

El marketing digital, tiene muchas ventajas sobre el marketing tradicional, pero hoy en
dia las ventajas aumentaron en gran porcentaje, ya que la gente, imposibilitada de salir en busca
de los productos que necesita, imposibilitada de salir a comparar precios, acude a internet para
satisfacer sus necesidades. A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. en la actualidad no cuenta con una
estrategia planificada de publicidad y comunicacion, solo intenta retener a sus clientes
ofreciendo precios bajos y esperando un boca a boca favorable, pero en épocas como éstas con
un disefio digital la empresa no solo tendria mejor llegada a sus clientes sino que también podria
medir el impacto de su estrategia en tiempo real; ajustar la estrategia las veces que sea necesario
para mejorar los resultados; es mas econdmico que el marketing tradicional y se considera una

perfecta oportunidad para que pequefias y medianas empresas compitan y ganen mercado.

Se puede observar, que en todos estos afios A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. ha tenido muy
abandonada su pagina web, y no aprovecho al maximo los beneficios de la misma. Por lo tanto,
utilizando la ventajas de desarrollar un plan estratégico, con relacion al crecimiento del
marketing digital, se propone mejorar la pagina web de la empresa y asi poder difundir con
mayor claridad los servicios que ofrece, tener mayor llegada a los clientes existentes y posibles
nuevos clientes de la zona y alrededores, lo cual permitira que los mismos accedan a informacién
constante de los servicios, productos, precios y promociones que realicen, lo que hara aumentar
la clientela y mejorar las ventas. El redisefio de la pagina web abrird un nuevo canal de venta
para la empresa, donde directamente desde la pagina web se pueda vender y cobrar, asi se podra

ahorrar gastos.

Para desarrollar esta propuesta, se necesitara llevar a cabo capacitaciones y cursos de
formacion on-line con expertos sobre el tema para que los empleados se familiaricen con los

nuevos formatos informaticos.
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Por lo tanto, implementar un plan estratégico de marketing digital, no solo le servira a la
empresa para tener mayor posicionamiento a través del internet, sino que le dara informacién
acerca de los clientes con los que trata, de las pretensiones de los mismos, atraer y captar clientes
nuevos, y fidelizar los actuales, se diferenciara de la competencia, permitira saber en tiempo real

los cambios en el mercado, serd mas efectiva, aumentara las ventas, ahorraré gastos, etc.

Capitulo IV. Plan de implementacion
La planificaciéon estratégica tiene como finalidad el desarrollo e implementacion de
planes para alcanzar propdsitos u objetivos, por lo tanto para llevarla a cabo se debera analizar la
mision, visién y valores de la empresa, y observar si es necesario o no modificar las mismas para

lograr un lineamiento con la estrategia planteada.

A continuacion, se establecen la mision, vision y valores de la empresa AJ. & J.A.
Redolfi S.R.L., las cuales se encuentran relativamente bien definidas, aun asi se pueden plantear

minimas reformas.

Misién

“Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de distribucion
mayorista de calidad, con una gran variedad de productos masivos de primeras marcas,
sustentado en una extensa trayectoria empresarial. Realizar esto brindandoles a nuestros

empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades y crecer dentro de la empresa”.

La mision mencionada es la actual de la empresa, la cual no se modificara ya que expresa

exactamente lo que se busca en la estrategia planteada anteriormente.

Vision

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

familiar de la empresa, con una contribucion positiva a la comunidad”.
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La estrategia planteada para este trabajo final de grado, consiste en una estrategia de

crecimiento hacia un nuevo mercado, en este caso el on-line, no es necesario modificar la vision

actual de la empresa, ya que expresa lo planteado en la estrategia anteriormente mencionada.

Valores

Respeto. Hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que conforma la empresa, lo
cual implica manejarse éticamente con todos los publicos, cumpliendo con las
obligaciones emergentes en cada caso.

Confianza. Cumplir con lo comprometido, honrando la palabra empefiada.

Esfuerzo y dedicacion. Mantener el impulso comprometido de la generacién anterior en
el crecimiento y desarrollo de la empresa, liderando con el ejemplo de los miembros de la
familia.

Honestidad. Creer en el trabajo y en la construccion de riqueza sin perjudicar a los otros,
manejandonos con sentido de justicia, equidad y transparencia, sosteniendo la imagen de
una familia honesta, coherente y sincera.

Sentido de equipo. Sostener la conviccion del trabajo colectivo en la toma de decisiones y
en la consulta permanente a los directivos de la empresa, buscando compartir decisiones.
Responsabilidad social y comunitaria. Buscar 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.

Orientacion al cliente. Respetandolo y cuidandolo a través de un compromiso con la

calidad y el resultado, teniendo siempre presente su satisfaccion.

Se modificé las oraciones, pero sin perder la esencia de las mismas.

Objetivos

Objetivo general

Analizar y desarrollar un plan estratégico, en base al crecimiento de marketing digital con

la finalidad de aumentar las ventas de la empresa AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. Se pretende

aumentar las ventas de la empresa un 20%, para fin del afio 2023.

El objetivo principal de A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. es definir una planificacion estratégica

implementando una estrategia de crecimiento, en el cual se realizard un plan de mejoras internas
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para asi poder expandir el negocio hacia un nuevo mercado, en este caso sera el mercado on-line,

con el fin de incrementar un 20% las ventas para fin del afio 2023.

Objetivos especificos

1)

2)

Aumentar la cartera de clientes un 17% para fines del afio 2022, actualizando y
mejorando la pagina web actual de la empresa, en la cual se implementara un
carrito de compras, de manera que suban las consultas y ventas on-line.
Actualmente AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. cuenta con una pagina web, la cual
expresa solamente las formas de contacto con algun representante, la historia y las
ofertas. Para lograr este objetivo se considera necesario contratar un persona
experta en programacion web que sea capaz de transformar en realidad aquellos
procesos que se quieren llevar acabo, como son la incorporacion de la venta on-
line mediante un carrito de ventas y el disefio de un catadlogo completo de la
mercaderia, actualizando diariamente el stock de la misma y mostrando ofertas
existentes. De esta manera se generaria un mayor contacto y comunicacion con
los clientes, de forma efectiva y econdmica, logrando aumentar las ventas, ya que
los clientes sin necesidad de la modalidad presencial podrian hacer sus pedidos, y
optar por el envio a domicilio o retiro de la mercaderia por alguna de las
sucursales que posee la empresa.

Se pretende lograr un aumento del 17%, es decir, sumar aproximadamente 1000
clientes mas para fines del afio 2022, con respecto a los 6000 clientes con los que
ya cuenta la empresa.

Incrementar la cuota de mercado un 20% para fines del afio 2023, con el
desarrollando de un nuevo canal de venta, generando un posicionamiento de la
marca.

Para lograr este objetivo se tendra en cuenta la informacion ofrecida por la
empresa respecto al balance del afio 2018, se dividio el porcentaje en 3 afios, para
asi logra un incremento del 6,66% anual, obteniendo como resultado un
incremento en la facturacion anual de la empresa de $29.942.646 para el afio 2021
(1.41%), $40.422.572 para el afio 2022 (1.35%) y $53.357.796 para el afio 2023
(1.32%), aplicando el porcentaje de inflacion proyectada por el REM
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(Relevamiento de Expectativas de Mercado del Banco Central de la Republica
Argentina).

Se realizara una campania publicitaria digital, creando constantemente contenido
de calidad que permita aumentar el nimero de visitas y duracién de las mismas en
la pagina web. Se pretende incluir publicidad en moviles, redes sociales y
plataformas on-line, banners, email marketing y pop-up.

Este objetivo tiene como finalidad poner en funcionamiento las variables que
componen una estrategia de marketing efectiva (flujo, funcionalidad, feedback y
fidelizacion) es decir, captar la atencién de un mayor nimero de clientes, con una
navegacion en la pagina web intuitiva y fécil para el usuario, que sirva para
construir vinculos con los clientes, demostrando compromiso e interés.

Para alcanzar este objetivo se utilizaran los sistemas de medicion de paginas web
(como por ejemplo Google Analytics) y asi poder saber si se ha conseguido
aumentar el nimero de visitas y la interaccion de los clientes.

Por otro lado, la empresa no cuenta hoy en dia con un &rea destinada
exclusivamente al marketing de la misma, por lo tanto se llevara a cabo el
desarrollo de esta area faltante, la cual estard compuesta por una sola persona que
se encargard de gestionar y mantener actualizada la campafia publicitaria, asi
mismo se recomienda contratar a un community manager que genere un plan para
capacitar al personal actual y nuevo por ingresar, y asi formarlo para que se
encargue del marketing digital y todas sus estrategias.

Disminuir los costos operativos un %10 para fines del afio 2023.

Actualmente A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. cuenta con 170 empleados, pero al ser
una empresa en constante crecimiento, es probable que el nimero de empleados
se vaya incrementando. Por lo que se recomienda contratar un especialista en
desarrollo de sistemas de software, para asi poder mejorar los procesos internos de
la empresa, con el fin de optimizar la eficiencia y efectividad, para poder
responder adecuadamente a la demanda de actuales y nuevos clientes.

En la empresa se tiene como premisa fundamentalmente lograr que la experiencia
de comprar sea satisfactoria en todos los aspectos para sus clientes, que no solo

satisfagan su necesidad de obtener los productos sino que también experimenten
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una experiencia agradable en cuanto a la calidad de servicio. Esto se consigue
mediante un amplio programa de formacion y capacitacion de sus empleados en
sus respectivas areas.

Por lo que se recomienda capacitar al personal de la empresa actual y nuevo por
ingresar un %100, con el fin de que cualquier persona capacitada, responda
correctamente a sus respectivas areas, garantizando un mejor manejo de la
informacion de la empresa, evitando errores o faltantes, teniendo un constante
seguimiento de la contabilidad, las ventas realizadas, el stock de productos, etc.
Para lograr este objetivo se tendra en cuenta la informacién ofrecida por la
empresa, donde los costos operativos se extrajeron del balance del afio 2018 como
“Otros costos de ventas”, se dividid el porcentaje en 3 afos, para asi logra
disminuir un 3,33% anual los costos operativos, obteniendo como resultado una
disminucion en la facturacién anual de la empresa de $3.412.211 para el afio 2021
(1.41%), $4.606.485 para el afio 2022 (1.35%) y $6.080.560 para el afio 2023
(1.32%), aplicando el porcentaje de inflacion proyectada por el REM
(Relevamiento de Expectativas de Mercado del Banco Central de la Republica

Argentina).

Planes de accion
A continuacién, se desarrollara los planes de accion de los objetivos especificos
mencionados anteriormente, donde se expondrd el presupuesto total de los gastos que se

generaron a partir de ellos.

Para determinar dichos presupuestos se aplicd el método denominado “del objetivo y la
tarea”, consiste en definir los objetivos especificos del plan, para luego determinar las tareas
necesarias para cumplir dichos objetivos y por ultimo, se deben calcular los costos del

desempefio de esas tareas. La suma de estos costos determina el presupuesto total.
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Descripcidn

Tiempo

Recorsos Humanos

Inici

Fin

Responsable Area

Fisicos

Terciarizacié
STCIATEAciOn Economicos

Observaciones

Mejorar v actualizar la pagina web.
Incorporando un carrito de compras v
disefiando un catdlogo completo de la

mercaderia.

01/02/20

[ ]

1{ 01/03/2021 -

Vincular la pagina web con diferentes

mecanismos de pagos.

01/03/2021

05/03/2021 -

Asesoria

Capacitar al encargado de ventas
online

01/04/2021

01/05/2021

Gerente de Externa

ventas

Capacitar al encargado del manejo de
la actualizacion constante de la pagina
web.

01/04/2021

01/05/2021 -

Mantenimiento de la pagina web.

05/03/2021

Pago tnico

Pago mensual

Programador $ 793800

web

Anexo 2:
Presupuestos

540425

Busqueda, seleccion v contratacion de
una persona para gestionar las
actualizaciones v subir contenido a la
pagina web.

01/03/2021

01/09/2021 -

Administracion

Incorporacion

- 547.000

lustracion 2. Plan de accion. Objetivo especifico N° 1. Fuente: Elaboracion propia

2. Plan de accidn. Objetivo especifico N° 2

Tiempo

Descripcion

Inici

Fin

Recursos Homanos

Responsable Area

Fisicos

Terciarizacion

Recursos
Economicos

Observaciones

Desarrollo de un area de
Marketing. Se comprara dos
escritorios, dos sillas v dos
computadoras.

01/03/2021

01/04/2021

Gerente de Marketing
ventas

Pago tnico

- § 59488

Busqueda, seleccion y
contratacion de una persona
para gestionar y mantener
actualizada la campatfia
publicitaria.

01/03/2021

01/08/2021

- Administracion

Pago mensual

- $ 47.000

Realizar una camparia
publicitaria digital durante tres
afios, es decir, en moviles, redes
sociales, plataformas online,
banners, email marketing v pop
up.

01/09/2021 -

Capacitar al personal del area,
para que se encarguen del
marketing digital.

01/09/2021

01/10/2021

Asesoria
Externa

Pago mensual

Pago tnico

Community
manager

$35.000

§220.000

Anexo 2:
Presupuestos

lustracion 3. Plan de accion. Objetivo especifico N° 2. Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion Tiempo s Humanos s Terciarizacion s Observaciones
Inicio Fin Responsable| Area Fisicos Econémicos
Desarrollar un sistema de
01/202 102/202 .
<oftware. 01/01/2021|01/02/2021
- . Pago tmico . 5 1.058.400
Capacitar al personal de cada drea Asesoria Ingeniero en Anexo 2:
del nuevo mecanismo para llevar a [ 01/03/2021|01/12/2021 - Externa sistema Presupuestos
acabo los procesos internos.
Mantenimiento del sistema de |, ) h05q| - Pago mensual $ 51.450
software.
llustracion 4. Plan de accion. Objetivo especifico N° 3. Fuente: Elaboracion propia
Total | $ 2352563

lustracion 5. Total del Presupuesto. Fuente: Elaboracién propia

Todos los honorarios fueron extraidos del presupuesto de un profesional.

Diagrama de Gantt

Es una herramienta grafica, cuyo objetivo es exponer el tiempo de dedicacién previsto

para diferentes tareas o actividades a lo largo de un tiempo determinado, en este caso, el tiempo

propuesto en el presupuesto mencionado anteriormente. En el Anexo 3: Diagrama de Gantt se

exponen las fechas de las actividades y su totalidad de dias.

Mantenimiento del sistema de software.

Capacitar al personal para llevar a acabo los procesos internos.

Capaditar del pesonal encargado del marketing digital.

Realizar una campafia publicitaria digital.

Gestionar y mantener actualizada la campaiia publicitaria.
Desarrollo de un area de Marketing.

Gestionar las actualizaciones y subir contenido a 1a pagina web.
Capadtar al encargado de ventas online.

Capacitar al encargado del manejo de 1a actualizacion de la web._
Mantenimiento de 1a pigina web.

Vincular la pagina web con diferentes mecanizsmos de pagos.

Mejorar y actualizar 1a pagina web.

DIAGRAMA DE GANTT

Desarrollar un sistema de software.

llustracion 6. Diagrama de Gantt. Fuente: Elaboracién propia
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Evaluacion de proyecto
El VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno) son herramientas que

sirven para calcular la viabilidad de un proyecto, la diferencia entre estas herramientas es que el
VAN calcula la rentabilidad y la TIR el tiempo que la empresa tendréa en recuperar la inversion

inicial.
Inversion a realizar  |-$ 12.807.154.00 VAN $ 2.836.538.20
Flujo del periodo 1 ¢ $.984.866.70 TIR 79%
Flujo del periodo 2 $ 14.482.751.26
Flujo del periodo 3 $ 19.117.231.67 | Tasa de referencia LELIQ | 54%

lustracion 7. Valor actual neto y Tasa interna de retorno. Fuente: Elaboracion propia

El VAN del proyecto planteado a 3 afios es de $2.836.538,20, lo cual se puede observar

que al ser un valor positivo, el proyecto es rentable y genera utilidades a la empresa.

La TIR da un valor de 79% lo que indica que el proyecto es rentable ya que supera la tasa
de referencia que es de 54%. Observando el cuadro a continuacién, se puede determinar que el
tiempo de recuperacion de la inversion es de 1 afios y 3 meses, lo que resulta bastante rentable,
ya que en menos de 3 afios se habré recuperado la inversion inicial, dejando el resto de este para

generar utilidad y el siguiente afio para posibles crecimientos.

Inversion a realizar $12.807.154.00
Fhyjo del periodo 1 $3.822.287.30
Fhujo del periodo 2 $ 10.660.463 96
Fluyjo del periodo 3 $19.117.231.67
Tiempo de 1.3
recuperacion

lHustracién 8. Tiempo de recuperacion de la inversion. Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, se utiliz6 la herramienta ROI (Retorno sobre la Inversion), la cual permite

medir los resultados y rendimiento de la inversion. Su formula es (Beneficios — Inversion) /

Inversion.
ROI
Beneficios § 137.822.269.60
Costos $  12.807.154.00
ROI 976%

llustracion 9. Retorno sobre la inversion. Fuente: Elaboracion propia
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El resultado del ROI permite medir cuantos pesos se genera por cada peso invertido, en

este caso se genera $9.76, por cada peso invertido.

En el Anexo 4: Cash Flow Proyectado se puede observar el procedimiento completo para
llegar a estos resultados.

Conclusion
Luego de realizar los andlisis correspondiente a la empresa A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. se
plantea a continuacion las conclusiones a las que se pudo llegar a través de la realizacion del

presente trabajo final de grado.

Se puede indicar que A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. posee un alto potencial para poder
desarrollarse y crecer como empresa y financieramente, siempre y cuando realicen sus
operaciones de manera ordenada y con gran espiritu de emprendimiento para afrontar a las

dificultades que se le presenten en el tiempo.

El objetivo de este trabajo final de grado es brindarle a la empresa un medio para
incrementar sus indices de ventas y mejorar su posicionamiento de la marca e imagen en el
mercado a través de la elaboracidn y presentacion de un plan estratégico, implementando un

proyecto de crecimiento hacia el marketing digital.

Durante el analisis se detect6 la carencia de un area de marketing, ya que la empresa solo
se propone realizar un marketing tradicional y muy por encima, por lo que se decidi6 ofrecerles
realizar el area de marketing y desarrollar una buena estrategia de marketing digital, dada la
importancia que representa hoy en dia actualizarse y renovarse constantemente, para mantener a

sus clientes informados con lo Gltimo del mercado.

Por otro lado se planted redisefiar y actualizar la pagina web de la empresa, incorporar un
catalogo digital, crear un carrito de ventas y vincular la pagina web con los diferentes medios de
pago. Gracias a esto se aumentarian los ingresos/ventas de la empresa y el posicionamiento de la
imagen de la misma en el mercado. Es por esto que resulta necesario invertir en actualizar el
software que utiliza la empresa, también se requiere inversion en recursos humanos para

contratar mas personal para satisfacer la demanda esperada.
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En el analisis financiero se determind que el proyecto es rentable al poseer una VAN de
$2.836.538,20 a 3 afios y una TIR de 79%, con una tasa de referencia del 54%, y un periodo de
recuperacion de 1 afios y 3 meses, esto es gracias a que para el uso del nuevo canal de ventas
propuesto se usaran los recursos de la empresa que emplea en el canal convencional y no

requiere de grandes inversiones en maquinarias, ni inmobiliarias.

Recomendaciones

= Se recomienda invertir en la implementacion de este proyecto, ya que financieramente
este resulto ser rentable sin una gran inversion, como un canal secundario para llegar al
cliente, también porque el analisis de mercado determino que en la actualidad muchas
personas tienen acceso a internet, de igual forma el canal online debe permanecer como
canal secundario, y no podra remplazar completamente el canal convencional, ya que al
trasladar todos los costos del canal convencional, este no podra generar ninguna utilidad.

» Implementar este proyecto lo mas pronto posible ya que hoy en dia, debido a la pandemia
del COVID-19, las empresas se ven obligadas a adaptarse al mundo informatico para
tener mayor alcance a sus clientes en medio del aislamiento social obligatorio decretado
por el gobierno nacional.

= Aprovechar la oportunidad de que el marketing digital es mas accesible y con mejores
resultados que el marketing tradicional. Es una herramienta para posicionarse de forma
rapida, efectiva y econémica en el mercado actual.

» Redisefiar y actualizar la pagina web que permita difundir los servicios de la empresa y
potencializar clientes, lo que permitird incrementar las ventas y que se mantengan
informados tecnoldgicamente de los productos, servicios y promociones que ofrecen.

= A futuro implementar en nuevas redes sociales para poder estar en mas lugares y méas

cerca de los clientes.
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ANexos

Anexo 1: Organigramas
A continuacién se exhibiran dos organigramas, uno con las sucursales y otro con la
estructura interna de James Craik.

La Figura 1 exhibe como esta formada la empresa en cuanto a sus sucursales y como esta
compuesta cada una de ellas con respecto a si posee autoservicio mayorista 0 ventas con

distribucion.

Centro de distribucion
James Craik

Sucursal Sucursal Sucursal Sucursal
Rio Il Rio Cuarto San Francisco Cordoba

Autoservicio Autoservicio Autoservicio

[ Distribucion ]—[ Distribucién H Distribucion }—[ Distribucion ]—

La Figura 2 exhibe como esta formado el centro de distribucion ubicado en la localidad
de James Craik, en el cual se controlan todas las sucursales y se centraliza la administracion.

Gerente general

« Asesores legales
« Higiene y Seguridad

» Contadores J

Gerente de
Administracion
y Finanzas

Gerente 3
de Ventas Jefe de Depésito

y Logistica

Vendedores Cobranzas Distribucion

Facturacion Control de stock

Supervisor de
vendedores varios

Formacion
de precios

Picking

Mantenimiento

Vendedores Bancos



Anexo 2: Presupuestos

1. Presupuesto del Programador web

Presupuesto Pagina web E-commerce

#» Formulario de contacto

* Casilla de email

+ Botdn de WhatsApp integrado

# Hasta 5 paginas del negocio

# Posibilidad de subir videos

* Mecanismos de pagos integrados

# Enlaces a Redes Sociales

« Buscador de productos incorporados

* Alojamiento y Host incluidos por 1 afio

« Disefio adaptable a todos los dispositivos

* DMapa del sitio autoadministrable

* Acceso a los clientes con base de datos

« Disefio estético/unico

* Asesoramiento permanente, estaremos ahi cada vez que nos necesite
» (Capacitacion

* Seguridad y soporte

+ Mano de Obra (dependiendo, semanas hasta 1 mes)

Total: USD 900 mensual = 566.150
Seguridad y soporte WEB: USD 550 mensual = 540.425 mensual

(El precio varia segin el ddlar y lo que cueste comprar el dominio y el host para dicha
pagina, negocio o emprendimiento.)
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2. Presupuesto del Community Manager

Fecha: 09/06/2020

Cliente: Redoffi S.R.L

Desarrolle: Social Media

ABOMOMENSUAL SOCIAL MEDIA 535.000 por 12 meses

El abono inchuye:

g =

Optimizacion y organizacion de los perfiles digitales existentes. Redes sociales
a frabajar: Facebook e Instagram.
Implica la aclualizacion de los perfiles, desde los dafos de contacto, descripcion,
informacidn, configuracidén de la pagina, folos de peril y portada, privacidad, entre
atros.
Creacion de contenido. Creatividad, redaccion e imagen.
Buscamos adaptar 3 propuesta de la marca, al contexfo actual. Queremaos generar
contenido de valor, que demuestire que la empresa viene a responder una necesidad
de hoy, tanio para los consumidores comao para el rubro comespondiente en general.
Para eso, apostamos a la creatividad, trabajando la imagen y la redaccidn, para
lograr transmitir un mensaje clam, simpla, directo y parsuasivo.

#  Incluye:
Disafio grafico.
Gifs
Imagenes de banco
Infografias
Faotografia para redes sociales
Edician de fotografia
Contenido para pautas.
Faotografia profesional
Calendario de publicaciones.
Implica la distribucion del contenido a lo largo del mes, en funcidn de los dias y
horarios con mejor visualizacion segin las estadisticas de nuestro plblico objetivo, y
su calendarizacion para su postenor publicacion.
Posteos y monitoreo.
Implica la publicacion del contenide y el seguimienio del mismo: me gusias,
comentarios, compartidos, repost, entre otros.
También el monitoreo de las cuentas en general, nuevos seguidores, opiniones en la
Fan Page, restriccion de mensajes desafortunados, invesligacidn de la competencia,
invitacidn a nuevos fans, solicitudes, menciones, visitas, entre otros.
Respuestas a mensajes de consultas.
Respuesta y seguimiento de los mensajes de consulta, fanto inbox como
comentarios de publicaciones, y derivacidn cuando se trata de consullas especificas
0 |precios.
Gestion de pautas publicitarias en Instagram y Facebook Ads.

AL

Implica la gestidn integral de pautas publicitarias sobre al contenido publicado, su
programacion, definicibn de objelivo de campafia, segmentacion, ubicacidn,
presupuasio y copy. Ademas su seguimiento, analisis y repories.

Creacion de email marketing, banners y pop up.

Capacitacion al personal necesario

Consiste en una capacitacidn por afio, durante los afos a acordar con la empresa, para
&l personal existenta y nuevo por ingresar.

Costo de la capacitacion: $220.000
Condiciones da pago: a convenir con el clienta.
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3. Presupuesto para el desarrollo de un area de marketing

Nuevo - 971vendidos

Escritorio En L Blanco Y @
Negro Lado B 004-fan

-022

% %Wk %Y 46o0piniones

$9.990

> Stock disponible

E3 Paga en 6 cuotas sin interés

~ VISA <> casaL Il
- Ver los medios de pago
o Entrega a acordar con el vendedor
L,, p
P
= er tos de e
L

Color: Blanco - Negro

Material: melamina

Muevo - 3709 vendidos
S
Sillon Ejecutivo Silla De
4: Oficina Pc Escritorio
TG Regulable
kKT 242 opiniones
T $10.999

Stock disponible

£ Paga en hasta 12 cuotas
<> casaL )

Ver los medios de pago

@ Envio gratis
cursal entre el 13 y el 15 de julio

Ver mas opciones

& Devolucion gratis

Conocer mas

Computadora Completa
Intel X2 2.4ghz 4gb
Ssd120g Monitor

%% % &9 1 opiniones

$38.499

> Stock disponible

E3 Paga en hasta 12 cuotas
visa @ BN =2

Ver los me

Gh Envio gratis

sal entre el 13 y el 15 de julio

ucion gratis

ocer mas



4. Presupuesto del Ingeniero en sistema por el desarrollo del sistema de Software

* ®
(Sgn Rg@ TEVOLUCION EN CONTROL OF GESTION

R bl g

02 de Jurio de 2020.-
Rodolfi s.rl
De mayor
En este conwenio se dejan ceros asp de la mmpler ded a
contratar:

A) Cronograma de implementacidn del software
B)E! proceso de implementacitn
C)imperte y forma de pago del proyecio

D) Consderaciones especiaies

EMcuerdo p ala etapa de mpl

A) CRONOGRAMA
DE IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE

Este proceso se realza a raves:

« Jomadas de Capactaciin y Asescram
e Mesa de Ayuda TECNICA

* Mesa de Ayuda Metodologica.
o Videooonferencias.

e Aula Virual




@ng99 SEVOLUCKON EN CONTROL D€ GESNION

Para cada jornada:

Antes de cada jomada of capacadar
enviard un mall con el lemarno de la jomada

¥ Quitnes deben parscipar.

Posmuacaﬂpmm el capactador —
un el dela !

jomada. u\'

Ambes documentos se envian con copia a drectvos de la empresa y al supervisor de SYNagro.

Estos informes Senen como fin ‘ sielp avanza
carectamente o no. En este Gitimo caso, hmnﬂhdlbldndﬁnxdnhm
define el éxto ded proyecto.

Si la empresa necesita postergar i de capactacin, debe hacerio con una
semana de andcipacion y via mal. L la ) se como
realizada, mmaummwuaSMmmMmmw
iener su agenda completa.

B) EL PROCESO

DF IMPLEME

Los dela a defnen gur durante ol periodo de
capactackn, dnmodn!nmmuhmmmmlzaelmm( Qué¢ hace SYNAgro -
Cuademilo de presentacicn).

Los capaatadoces de SYNAgro elaboran un Plan de Trabajo de acuerdo a la cantidad de
Jomadas que tendra la emgr du dicho p También con & emp a
fecha de cada jornada.

El proceso de implementacion se divide en tres ctapas:

INTRODUCCION CAPACITACION A LA CAPACITACION EN
EN EL USO DEL EMPRESA EN AUDITORIAS CIERRES DE
SOFTWARE DE INFORMES QUE RESULTADOS Y

ENTREGA EL SISTEMA CRUCES DE LA
INFORMACION
4 moses 4 meses 4 moses
En este p se propor grar tanto al p de a empx como los
(ve yh ) De esta se p los obj de
forma integral dentro de la organizacién. La veracidad de los datos en ol sistema,
depende de los controles y tiempo de puesto en pora para que

¢l proyecio se cumpla en Sempo y foema.
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Sgn g 99 EVOLUCION EN CONTROL D€ GESTION™

) IMPORTE

Y FORMA DE PAGO DEL PROYECTO

El pago de SYNAgro software se estipula en 12 cuctas mensuales, tempo que dura ef
proceso de implementackin

Para definir a cucta mensual en pescs, se foma como referencia el valor de & cucta en
dolares (%po de cambio Banco Nacdn).

N tarea de y
en la cuota mensual

se lieva a cabo durante 12 meses y esta incorpocado

Los valores no yen IVA ni vabic

La prmera cuota se abona con la instalacidn del software.

Prasupuesto Contabilidad 3.0 12 cuotas mensuales
(hasta 3 usuarios) USS por mes § por mes

_— - -
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@gnﬁg@ EVOLOCION EN CONTROL OF GESNION™
\\;/

CADA CUOTA INCLUYE

Paguete Estructural:

2.

Licencias del uso del softaare.

Algjaméento y administracion de bs
bases de datos en los servidores de
SYNAgro. Incluye back up dianios ¢
ncrementales durante 30 dias.

Alencidn a distancia:

« Mezade ayuda téonica

« Mesade ayuda melodologica
* Videcconferencis

implementacion y asesoamiento
durante 12 meses

. Aula Virtual: Contiene Tutoriales de
¢ Y

y los de los
méduos adquindos por la Empresa
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D) CONSIDERACIONES

ESPECIALES

* Esie software en su conjunto es un do. El o de ind
de SYNAgro agregan p fu d nuevas 3 . Estos
nuevos agregados surgen de maitiples sclctudes de un determinado tema por pare
ubsdlenhs CGueda a criterio de SYNAgro cudles y cuando los agrega. A su vez los
£ por estas mej s cuales puaden bajar sin costo desde
lmtmmlnwsnnmnwmmm

Por esta razon, es mportante que ia empresa realce un relevamiento intemo de sus
necesidades y analice si s estin en el sofh SYNAgro al
momento de la compra.

* Sl Emgresa usa el sistema sobre intemnet, SYNAgro ke olorga un espacio en sus
servidores y el usuano es of nico que puede ngresar a su archivo de datos con sus
claves.

A su vez posee una opacn de RESPALDO para que pueda bajar una copia de sus
datos cuando lo desee. Esta opcitn solo puede ser usada por ef usuano ADMIN.

El cambio de servicio de p nie Local esta disponble en
Indomomm!npuahem Endmodnpmaan.enbnmbdy
dejar de usar la platadorma de Intemet, & Empresa debe mformar a SYNAgro
para dar de baja el abono mensual

mienios informdscos:
« PC oon no mas de onco afos de antgledad.

* igual antig para s mp . De marcas rec que usan X
internacionales para su configuracion.

* ‘Whndows 7 u 8 como sisiema operativo.
« Banda ancha con un piso de 512 kbiseg. en el caso de funcionar scbee WES.

- ansmmmmmlmmaﬂmdmmhmw

de la red de b empresa. A su vez SYNAgro entregard
yp de config del para que dicho téonico pueda
el sof enlas aemqomdnmzqnmmysu

configuracitn para que funcione en red.
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@ang 9 "EVOLOCYON EN CONTROL OE GESON

\\_”/

E) ACUERDO POSTERIOR
A LA ETAPA DE IMPLEMENTACION

Trarscurida @ etapa de Implementacidn, surgen dos allemativas con respecio a la
contnuidad con e equipo de SYNAgro:

A}S la versidn del sofware trabaja en modo LOCAL, el acuerdo de asesoramento
depende de las necesidades de la empeesa. Esto #ica que la emp puede ¥abay;
en forma W SN recurrr a . 0 puede pactar el asesoramiento
para ser asisddo

8)En caso de Fabajar con la version sobre INTERNET, ef scporie por & web es una
condcion. Incluye asigNacion de un espacio para la empresa en nUesTos servidores y el
moniioreo parmanente par aseguramos que of archivo de datos esié disponbie. También se
Incluye en este servico o respaido de bs bases de datos.

Soporte WEB: USD 700 mensual.

** Estos valcres son vigenies a la decha.

5. Presupuesto del honorario del personal contratado
El honorario del nuevo personal fue extraido del consejo profesional de ciencias

econdmicas de la provincia de Cérdoba.



Anexo 3: Diagrama de Gantt

oG Tiempo
D
S Tnicio Fin Total
Mejorar v actualizar 1a pagina web. |01/02/2021| 01/03/2021 28
Vmcularlapagmawebcon | s 0001 | 05032021 4
diferentes mecanismos de pagos.
Mantenimiento de la pagina web. | 05/03/2021| 31/12/2023 1031
Capacitar al encargado del manejo de .
04/202 05202
la actualizacién de la web. 017042021 01/05/2021 30
C itar al & do de venta
APACHiar & encargaco € VEES | 01/04/2021 | 01/05/2021 30
online.
(Gestionar las actualizaciones y subir | 1 3 2071 | 01/00/2021 184
contenido a la pagina web.
Diesarrollo de un area de Marketing | 01/03/2021 | 01/04/2021 31
Gesti / tener actualizada la
A 01/03/2021 | 01/00/2021 184
campafia publicitaria.
Realizar una campatia pubhicitaria |\ o> 21 | 31/12/2023 074
digital.
C itar del pesonal e do del
Apaciiar ¢c! pesond. EnCargace & 1 y1/00,2021 | 01/10/2021 30
marketing digital.
Desarrollar un sistema de software. (01/01/2021 | 01/02/2021 31
Capacitat al personal patallevara .\ 2 2911 01,1212021 273
acabo los procesos infernos.
Mantenimiento del sistema de 01/022021 | 31122023 1063
software.

Anexo 4: Cash Flow Proyectado

Premisas generales

1. El aumento de ingresos serd proporcional a la canfidad de afios.

2. Al aumentar los ingresos el costo de ventas v los gastos aumentard un 50%.

3. Los ingresos v egresos se "ajustan” por el coeficiente de mflacion de acuerdo a las
estimaciones realizadas por el REM.

4. Los ingresos v los costos va mcluyen IVA.

5. Se toma como referencia los estados financieros del afio 2018,

6. Los costos operativos se consideran dentro de la partida "Otros costos de venta".

Objetive general: Aumentar las ventas un 20% para 2023

Plan de Accion 1: Incrementar la cuota de mercado un 20% 2023
6,66%0

Plan de Accion 2: Disminuir los costos operativos en un 10% para 2023
3.33%
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Ingresos 2018 $318.857.648 2021 2022 2023
= Inflacién (REM) - -
Costo de ventas 2018 $249.898 421 41% | 141 | 35% | 135 [ 32% | 132
Otros costos de venta $102.468.794 ] _ —
Gastos Administrativos $ 7.669.955 gnpuzsto af 22 gaﬂa;gii %iﬂf
. q= . _ 453 de relerencia 249
Gastos de Comercializacion | § 11.375.121 Q =
Gastos Financieros $ 39.496.697
Otros Egresos $ 885858
Cash Flow Proyectado - Empresa Redolfi 5.E.L
2021 2022 2023
INGRESOS
Por Ventas de Mercaderias § 440580283 [ S 606.945.533 [ S S0LI68.103
Plan de accion 1
S 20042646 | S 40422572 (S 53.357.796
Plan de accién 2 S 34122118 4606485[8 6.080.560
TOTAL DE INGRESOS [§ 482044040 ] 8 651074500 | §  860.606.458
EGRES0S
Costo de Mercaderia Vendida §  374.847.631 [ S 506.044.304 |8 667.978.451
Gastos de Comercializacion 5 17.062.682 | § 23036211 | S 30405699
Gastos Administratives §  IL504933 [§ 15531660 |8 20501791
Gastos Financieros § 50245046 [ S T9.980.812 [ §  105574.672
Otros Egresos $ 1.328.787 | §  1.793.863 | § 2.367.500
Plan de accién 1 s 1.263.488 [ S 1.058.400 [ § 1.307.088
Plan de accién 2 B 1.675.800 [§ 833400 [ § 1.100.207
Plan de accién 3 S 2192000 [S 1.416285[8S 1.860.406
TOTAL DE EGRESOS |S  469.121.269 | S 620.603.434 | S §31.195.333
UTILIDAD BRUTA |8 138228728 222811568 20411126
IMPUESTO ALAS GANANCIAS | § 48380058 7798405 | S  10.293.594
UTILIDAD NETA CON PLANES
DE ACCION $ 8.984.867 | § 1448275135 1011723

Inversion a realizar

-5 12.807.154.00

VAN

Flyjo del periodo 1

$ 283653820

$ 8.984.866,70

Flujo del periodo 2

$ 1448275126

TTE.

79%

Flyjo del periodo 3

$19.117.231.67




ROI Inversion a realizar $12.807.154.00
Beneficios $ 137.822.269.60 Flyjo del periodo 1 $3.822.287.30
Costos $  12.807.134.00 Fluyjo del periodo 2 § 10.660.463.96
ROI 976% Flujo del periodo 3 $19.117.231.67
Tiempo de 1.3
recuperacion
Plan de Accion 1 2021 2022 2023
Desarrollo de un area de Marketing. Se
comprara dos escritorios, dos sillas v dos § 59 488 50 50
computadoras.
Biisqueda, seleccion v contratacion de una
persona para gestionar v mantener £ 564.000 $ 761.400,00 $ 1.005.048.00
actualizada la campafia publicitaria.
Realizar una camparfia publicitaria digital es
decir, en moviles, redes sociales,
plataformas online, banners, email $ 420.000 30 $0
marketing v pop up.
Capacitar a un grupo del pesonal actual y
NUEevo por ingresar, para que se encarguen $220.000 $ 297.000 $ 392.040
del marketing digital
Total 51.263.488 51.058.400 51.397.088
Plan de Accion 2 2021 2022 2023
Desarrollar un sistema de software.
Capacitar al p.rerscrnal de cada drea del $ 1.058.400 $0 80
nueve mecanismo para llevar a acabo los
procesos internos.
Mantenimiento del sistema de software. $617.400 $ 833.490 $1.100.207
Total 51.675.800 5 833,490 51.100.207
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Plan de Accion 3

2021

2022

2023

Mejorar v actualizar la pagina weh.
Incorporando un carrito de compras vy
disefiando un catilogo completo de la
mercaderia.

Vincular la pagina web con diferentes
mecanismos de pagos.

Capacitar al encargado de ventas online
Capacitar al encargado del manejo de la
actualizacion constante de la pigina web.

$ 793,800

50

50

Mantenimiento de la pagina web.

$ 485.100

$ 654 885

§ 864448

Biisqueda, seleccion v contratacion de una
persona para gestionar las actualizaciones v
subir contenido a la pdgina web.

$ 564.000

$ 761.400

$ 1.005.048

Total

51.842.900

51.416.285

51.860.496

| Honorario Administrador

S 350.000
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