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Resumen

En el siguiente reporte sobre el distribuidor mayorista A. J. & J. A. Redolfi S. R. L. se
presenta un plan estratégico innovando a la empresa a través de la implementacion de nuevas
tecnologias, en este caso, un software de gestion de almacenamiento, encaminando a la
empresa a desarrollar logistica 4.0. Este proyecto permitira cumplir con el objetivo de mejorar
su organizacion interna, agilizar procesos y reducir tiempos de operaciones. De esta forma,
aumentar la satisfaccion del cliente y mejorar el rendimiento y beneficios de Redolfi S.R.L. asi
como también lograr un crecimiento en el volumen de ventas y cantidad de clientes. Ademas,
a partir de la implementacion de tecnologia de localizacion de la mercaderia que ofrece la
empresa proveedora del software de gestion, conseguir agilizar el proceso de recepcion y
ubicacion de productos. Todo esto, con el gran aporte de los nuevos dep6sitos y negocios
realizados por la empresa.

Palabras claves: software, logistica 4.0, mejorar, aumentar, beneficios.

Abstract

In the following report about the wholesale distributor A. J. & J. A. Redolfi S. R. L. a
strategic plan is presented innovating the company through the implementation of new
technologies, in this case, a storage management software leading the company to develop 4.0
logistics. This project will allow the company to fulfill its objective about improving internal
organization, speeding up processes and reducing operation times. Thus, increasing customer
satisfaction and improving the performance and benefits of Redolfi S.R.L. as well as achieving
a significant growth in sales volume and number of customers, and also internal
professionalism. In addition, by implementing new technology to locate the merchandise,
which is offered by the management software provider, it will be able to speed up the process
of receiving and locating products. All this, with the great contribution of the new warehouses

and businesses made by the company.

Keywords: software,improve, increase, benefits, 4.0 logistics.
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Introduccion

En el presente reporte, se llevara a cabo un analisis de la Empresa A. J. & J. A. Redolfi
S.R.L. A la cual se le presentard una planificacion estratégica, esta es una estrategia de
diferenciacion enfocada en innovacion tecnoldgica que ira de la mano con la penetracion de
mercado, serd la implementacion de sistemas informaticos, control de inventario, control de
gestion, sistema contable, estadisticas, tablero de comando y un sistema de ubicacion de
productos con cédigos de barra, lo que se puede resumir en un sistema de gestion empresarial
0 ERP (Sistema de planificacion de recursos). Le permitird desarrollar un crecimiento de las
ventas, mejora en su sistema logistico con la implementacion de logistica 4.0, un mejoramiento,
agilizacidn y organizacion interna, en cuanto a sus areas, sus operaciones y entregas. Todo esto

mejorara la rentabilidad de la empresa, asi como su organizacion e imagen.

Redolfi S.R.L. se encuentra en la localidad de James Craik de la provincia de Cordoba,
Argentina. Con sus 50 afios de experiencia en el sector de productos alimenticios se encarga
de distribuir y comercializar a través de sus cadenas de salones de ventas mayoristas, ademas
es proveedor de los autoservicios ubicados en diferentes ciudades de la provincia, tales como
San Francisco, Rio Tercero y Rio cuarto. Hoy en dia ademas de los productos alimenticios,
ampli6 la cartera con otra variedad de articulos, como: cigarrillos; articulos de limpieza;
perfumeria; entre otras cosas, a variadas ciudades y provincias vecinas. Lo que significa una
gran diversificacion, tanto de productos como de clientes. Es por ello que se implementa la
estrategia nombrada, al haber una gran cantidad de productos y clientes, sera una mejor forma
de organizarse mejorar el servicio y asi ampliar aun mas la cartera de clientes y aumentar las

ventas.

La empresa esta centrada en el crecimiento continuo y en la ampliacion de la cartera de
clientes, sin dejar de lado la satisfaccion del mismo y los precios competitivos, los cuales son
rasgos que los diferencia y les da una ventaja competitiva. Por eso, a fines de este afio ya
dispondran de un nuevo depdsito para poder almacenar mas mercaderia y afrontar pedidos de
mayor envergadura o nuevos clientes, generando economias de escala, lo cual ya es una

fortaleza de Redolfi.



A su vez, el nuevo deposito tiene un doble objetivo, la disminuir roturas y robos. Este
nuevo proyecto, mas all4 de la situacion en la que se encuentra el pais, la economia y las

posibilidades de crecimiento de las empresas, generara mayor rentabilidad para Redolfi.

Hoy en dia, y desde el 2007, la sociedad esta conformada por José Redolfi con un 85%
de la sociedad y el 15 % restante distribuido de manera igualitaria entre los tres hijos (Pablo,
Lucas e Ignacio). Cuentan con una flota de 73 vehiculos, 132 empleados y como se sabe
después de conocer un poco de la historia fueron expandiéndose y creando multiples unidades

de negocios.

La planificacion estrategia planteada para implementar en Redolfi S.R.L tiene
antecedentes en una gran empresa, como los es Zara y WalMart. Esta Gltima, es un ejemplo de
cadena de suministro eficiente, fue una de las primeras en optimizala. Utiliza una tecnologia
innovadora para la identificacion y rastreo de mercaderia, la cual es la etiqueta de identificacion
de radiofrecuencia, lo cual es un codigo numérico o codigo de barra para el rastreo de
mercaderia. Esto, a su vez, permite llevar un control total de stock, solucionando cualquier
problema que pueda surgir, asi como evitar aumento de costos por retrasos o pérdidas.
(Navarro, 2015)

Otro antecedente, en este caso es exclusivamente implementacién de un sistema de
gestion de almacenes, es Industrias Ceresita S.A. es una empresa chilena lider en el rubro de
las pinturas. La empresa planteo la necesidad de comenzar con este proyecto en sus centros de
distribucion para mejorar significativamente la logistica y organizacién de su almacén en los
siguientes niveles: eficiencia, costos, servicio al cliente, competitividad del negocio y
velocidad de crecimiento de negocio. Los resultados operativos obtenidos generaron positivos
como: mayor control de la operacidn, trazabilidad en la operacion, visibilidad, area de servicio
al cliente. Para Ceresita el proyecto fue el primer paso a mejorar radicalmente su operacion con
mejor manejo de inventario en tiempo real, control de operaciones y disminucién en los errores
de despacho. (ELogistica, 2010)
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Analisis de Situacion
Macro Entorno (PESTEL)

Factor Politico, Econémico y Legal. Argentina y el mundo transita una situacion de
gran envergadura y que esta afectando a las empresas en multiples sentidos. El gobierno de la
Nacion dispuso una serie de medidas para las empresas que afectan a la economia de las
mismas. Estos son la prohibicién de despidos sin justa causa por 60 dias. Para adoptar medidas
y asegurar a los trabajadores que esta situacion no les hard perder sus empleos. Esto trae
aparejado grandes repercusiones econémicas para las empresas. Por eso, se cre6 un fondo de
garantias para las MiPyMEs (micro, pequefias y medianas empresas), que les facilita el acceso
al financiamiento publico y privado. En virtud de la emergencia, es dificil el pago y la
mantencion de todos los trabajadores en sus puestos, por eso es que el Gobierno cre6 un Fondo
de Afectacion Especifica con 30 mil millones de pesos, que transferira al Fondo de Garantias
Argentino. Cuyo objetivo el pago de préstamos para capital de trabajo, pago de sueldos,

cobertura de cheques, entre otras cosas. (Presidencia de la Nacion, Argentina.gob.ar, 2020)

Puesto que las medidas adoptadas por el Gobierno Nacional con motivos del COVID-
19 han repercutido tanto en la vida social de las personas como en su economia, asi como
también en las PyMEs, restringiendo muchas actividades realizadas por los sujetos alcanzados
por el Régimen de Regularizacién de Deudas de la Ley N°27.541, Decreto 361/2020, Articulo
1, extendera el plazo de pago de deudas hasta el 30 de Junio del 2020. (Presidencia de la

Nacidn, Boletin oficial de la Republica Argentina, 2020)

Sumado a todo esto, en el marco de la crisis economica financiera atravesada en la
industria a causa de la pandemia, el Banco Central brindara incentivos a entidades financieras
en miras de que puedan incrementar los préstamos a las MiPyMEs para poder afrontar al pago
de sueldos de los empleados y no deudas. A su vez, se suma en las mismas condiciones, créditos
que las entidades lanzaron el 19 de marzo del corriente afio a una tasa fija menor al 24% anual

para hacer frente a capitales de trabajo. (Presidencia de la Nacién, Argentina.gob.ar, 2020)

Otra cuestion que necesitan y se esta discutiendo, es que a las MiPyMEs se les suspenda
el pago de impuestos, o por lo menos parcialmente, que haya una eleccion entre aquellos que
se debitan y aquellos que pueden quedar en suspenso, y una asistencia de crédito o0 mecanismo

como el Repro (Programa de Recuperacion Productiva), para afrontar gastos. (Radonjic, 2020)
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Dentro de todo, la situacion actual a la industria alimenticia no afecta en gran medida
puesto que es una de los sectores, sumado al farmacéutico y de higiene, que no pueden dejar

su actividad.

La proxima imagen es un panorama de la situacién tanto actual, como pasada y futura
del pais, a modo de mostrar la situacion y como se puede encarar los proximos afios en cuanto

a indicadores econdmicos.

Indicadores de crecimiento 2017 2018 2019 (e) 2020 (e) 2021 (e)

PIB (miles de millones de USD) 642,93e | 519,49e | 445,47 443,25 481,84
PIB (crecimiento anual en %, precio constante) 2,7e -2,5e -3,1 -1,3 1,4
PIB per capita (USD) 14.588e | 11.658e 0.888 9.731 10.462
Saldo de la hacienda pablica (en % del PIB) -7,0 -4, 4e -2,3 -0,7 -1,2
Endeudamiento del Estado (en % del FIB) 57,1 86,1e 93,3 80,8 76,4
Tasa de inflacion (%) 25,7 34, 3e 54,4 51,0 32,3
Tasa de paro (% de la poblacién activa) 8,4e 9,2e 10,6 10,1 10,1
Balanza de transacciones corrientes (miles de millones de USD) -31,60 | -27,48e -5,36 1,13 -0,12
Balanza de transacciones corrientes (en % del PIB) -4,9 -5,3e -1,2 0,3 -0,0
Fuente: IMF - World Economic Outfook Database, Ultimos datos disponibles

Figura 1: Indicadores de crecimiento, pasados y estimacion futura. Fuente: Banco Santander S.A 2019

Factor Social. En marco del aspecto social, la pandemia y las nuevas tendencias, fit,
veganas/vegetarianas y el cuidado de la salud, ha provocado un gran cambio en la forma de

consumo y costumbres de la sociedad.

En cuanto a la pandemia, traerd concientizacion, desigualdad econdmica,
intensificacion del estigma a las personas de una cultura; raza y etnia diferente. También
provocara cambios y una transformacion mas arraigada en lo que respecta a la fusion de la

actividad laboral moderna, que es el home office. (Gaytan, 2020)

Otro aspecto a recaltar son las nuevas tendencias de alimentacion, tanto el menor
consumo de harinas como el aumento de personas que optar por la alimentacion vegetariana o
veganas. Estas tendencias son consistentes con el nuevo patron de consumo y que las empresas
cada vez se interesan mas en competir con productos saludables y naturales. De esta forma
amplian su cartera de productos por marcas posicionadas como naturales. . Lo que le dara a su
vez una imagen mas comprometida con el medioambiente y elevara su reputacion e imagen.
(Bello Olivares & Lozano Meade, 2019)
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Factor Tecnoldgico. Hoy en dia, estamos viviendo en la era de la informaética, o lo que
también se llama la “4ta Revolucion Industrial”. Las tecnologias de la comunicacion, el internet
de las cosas Yy el trafico de datos, contemplan una sociedad y una era digital, conocidas como
telecomunicaciones. Que permite junto con la nube y el big data no parar la economia por
completo. Permite, a su vez, no frenar el sistema educativo mediante tele clases y un variado
abanico de posibilidades para continuar con la ensefianza dinamica. Por Gltimo, mantiene el
contacto entre familiares en diferentes partes del mundo asi como el de empleados con las

empresas. (Miranda, 2020)

La evolucién (=) b
del teletrabajo

ORGANIZACION @

Ll | TECNOLOGIAS
DE LA COMUNICACION

@ PRIMERA GENERACION
OFICINA EN ELHOGAR
SEGUNDA GENERACION

® TERCERA GENERACION J
OFICINA VIRTUAL J UBICACION Foenta: Meziengar y Gichwind (216)

Figura 2: La evolucion del teletrabajo. Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo ("BID") ,2020

Factor Ecoldgico. El planeta, se toma un respiro de tanta contaminacion, desforestacion,
caza, pesca, comercio de animales exdéticos, entre otras cosas. Las cuales son la que abren las

puertas a la propagacion de virus y enfermedades. (Tena, 2020)

La aparicion del coronavirus, provoco un efecto mariposa en todos los continentes, esto
comenzo por motivos nombrados anteriormente, como: comercio de animales, deforestacion y
cambio climatico, entre otros. Los que producen un contacto directo entre humanos y animales
exoticos. Ya no existe practicamente una barrera de otro tipo de animales que separe a los
humanos de estos animales silvestres y es asi como se producen mayores infecciones, la
modificacion o el evadir ciertas cuestiones de la cadena alimenticia provoca en humanos estar

en contacto con animales que provocan graves consecuencias en humanos, cosa que no es asi
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en animales que se encuentran entre animales exoticos y los humanos. (Redaccion Médica,
2020)

Relacionando el aspecto ecoldgico con las PyMEs, hoy, y desde hace unos afios que la
empresas prestan mucha atencion al rol en la sociedad, la implementacion de politicas de RSE
y el desarrollo sostenible para seguir siendo competitivas en lo que demanda gran parte de la
sociedad actual. (Manochi Sofia, 2019)

Micro entorno (5 fuerzas de Porter)

Competidores Potenciales. Tanto la industria alimenticia como la distribucion
mayorista presentan un alto nivel de competencia y al mismo tiempo las barreras de entradas
son altas para posibles nuevas competencias. La industria alimenticia se encuentra plagada de
competidores en funcionamiento, lo que deriva a tener a favor economias de escala y una
ventaja en la estructura de costos, siendo esto una fortaleza. A su vez es un impedimento para
el ingreso de las nuevas competencias, puesto que seria muy dificil estar a la altura y
mantenerse en el mercado. Vale agregar que, el emprender e iniciar un negocio en las
circunstancias y posibilidades que presenta la economia actual es dificultoso, y considerando
que los sectores alimenticios y de logistica requieren grandes gastos de iniciacion, se complica
aun mas el nuevo ingreso de competidores. Dentro de la industria no hay lealtad a la marca ni
altos costos de cambio para los clientes, lo que se traduce en un bajo poder de negociacién de

los proveedores, tema que se hablara mas avanzado el analisis.

Competidores actuales. Dentro de la industria hay una variada competencia. Se
encuentran los grandes competidores como los son mayoristas con salones comerciales,
empresas con preventistas y entrega a domicilio y existen asi mismo competidores pequefios
en cada zona. Como se dijo anteriormente la industria presenta poca lealtad a la marca y bajos
costos de cambio por parte de los clientes, haciendo fundamental diferenciarse y crear ventajas
competitivas en otras areas ademas de las de economia de escala o estructura de bajos costos,

como diferenciacion de productos y una cartera amplia, tiempos de entrega, financiacion, etc.
La competencia actual es:

a) Los mayoristas con salones comerciales por cada zona son los siguientes:

° En Rio Tercero: Luconi Hnos.
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o En Rio Cuarto: Grasano, Monje y Top (Super Imperio), Baralle y Nueva Era.
o En San Francisco: Dutto Hnos.
o En Cérdoba: Maxi consumo, Yaguar, Roberto Basualdo S. R. L., Tarquino,

Macro y Diarco.

o Diferentes zonas de la provincia: A.J & J.A Redolfi S.R.L.
b) Empresas con preventistas y entrega a domicilio:

o Los principales competidores en la zona son Rosental y Micropack. Estas son

dos grandes empresas mayoristas situadas en la ciudad de Rosario, Provincia de Santa Fe.

C) Y pequefios competidores:

o En Rio tercero: Luconi Hnos.
o En Rio Cuarto: Baralle, Moran, Pirani y Rinaudo.
o En San Francisco: Dutto y Vensall Hnos.

Poder de negociacion de los compradores. Los clientes en general en este sector son:
mayoristas, supermercados, farmacias, quioscos, bares y confiterias, restaurantes, librerias,

maxi quioscos, bares-restaurantes, comedores y perfumerias.

Por un lado el comprador no tiene poder de negociacion en lo que respecta a precios y
financiamiento, ademéas de no cuentan con tiempo ni medios suficientes para obtener la
mercaderia. Por otra parte, los compradores tienen fuerza de negociacion por la alta
competencia, que prestan beneficios, prestaciones y productos similares y permite hacer un

cambio de proveedor sin ningun problema, debido a los bajos costos de cambio y la alta oferta.

Poder de negociacion de los proveedores. Los proveedores son grandes empresas que a
su vez tienen sus propios competidores y sus productos sustitutos, esto provoca que no tengan
mucho poder de negociacion. Es posible cambiar de un proveedor a otro y también presentaran
grandes oportunidades y podra satisfacer las necesidades. Es una industria muy demandada,
por lo que los pedidos a tratar son grandes y que afectan la rentabilidad de la empresa,
quitandole fuerza de negociacion a los proveedores. Sumado a esto, seria dificil realizar una

integracion vertical hacia adelante o hacia atras, ya que llevaria a un gran costo y desarrollo.
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Productos sustitutos. En lo que respecta al sector logistico no se encuentra un producto
sustituto que reemplace la funcion que este cumple, a pesar de la amenaza de que empresas
grandes desarrollen su propia red logistica y de distribucién. También se puede desarrollar un
E-Commerce por parte de las empresas proveedoras, aunque esto no afectaria y no podria ser
un producto sustituto. Fuera de la amenaza, podria ser una fortaleza u oportunidad que
permitiria una mayor agilidad y organizacién ya que toda la informacion se encontraria en un
Unico sistema, solo en el caso que los proveedores no usen esta herramienta para saltear un

proceso de la cadena de intermediarios, lo que perjudicaria al sector.

En el sector alimenticio, en cambio, si hay variedad de productos sustitutos para elegir
y buscar las mejores financiaciones, calidad, beneficios, precios, etc.

Andlisis del mercado de consumo

Redolfi se encarga de distribuir y comercializar a través de sus cadenas de salones de
ventas mayoristas, ademas es proveedor de los autoservicios ubicados en diferentes ciudades
de la provincia brindando un servicio de distribucion de alimentos a mayoristas, minoristas,

etc. Esto lleva a procesar la informacion y llegar al siguiente analisis.

El comportamiento del consumidor esta influenciado por diferentes factores y el rol de
las personas en la sociedad, estos factores son: culturales, sociales, psicoldgicos, personales.
El conocer y mantenerse informado de los constantes cambios de las costumbres de la sociedad
otorga una ventaja competitiva. Las personas, en lo que respecta a la industria alimenticia,
realizan un proceso y tienen un comportamiento de compra en donde tienen mucha diferencia

de marcas y se da una compra en donde se busca la variedad. (Kotler & Keller, 2012)

Hoy en dia se usa como parte esencial de la investigacion y analisis del mercado la
inteligencia social, que significa el estudiar en cierta forma a las personas, sus comportamientos
y costumbre, en este caso, frente a la alimentacidn y consumo. La inteligencia en el uso de las
redes y el marketing sera una herramienta importante para monitorizar el mercado y medir
share of voice. Esto permite a la industria estar atenta y al dia frente a cambios rapidos y a los
cuales es susceptible de tendencias y lo que espera la sociedad y sus consumidores. (Smith,
2016)
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También, hace muchos afios que el consumo en mayoristas se han hecho costumbre
para ahorrar, esto es casi en un 30% respecto de otros lugares de consumo. Esta ganancia en
participacion se da por periodos de crisis e inflacion y la caida del poder de compra. Y no
discrimina a nadie, atrae a gente desde los niveles econdmicos mas bajos hasta practicamente
los més altos. Llegando por lo menos a los niveles de clase media; media-alta. A esto se le
suma nuevas formas de pago, ampliacion de cartera de productos y agilidad en los procesos lo
que atrae mas gente aun. Los competidores, ante la situacion, comenzaron a hacer alianzas
corporativas con bancos, telefonias, entre otros, para ofrecer descuentos y asi estar a la altura

y poder competir. (Lippo, 2017)

Para detallar un poco, segun datos del INDEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos), en el censo realizado en 2010, la poblacion en Cordoba es de aproximadamente
3.308.876, y un 49.44% (1.636.081) de esa poblacidn se encuentra econémicamente activa, de
los cuales 1.540.207 estan ocupados. (INDEC, 2010). Para ampliar y obtener conclusiones de
esta informacidn, la poblacion tuvo y se estima que seguira teniendo un aumento de poblacion,
el cual del afio 2001 al 2010 fue de un 12% y los departamentos con mayor crecimiento y vision
de expansion fueron Colon (constituido por lo que se conoce por las Sierras Chicas),
Calamuchita y Santa Maria. (Colautti, 2019). Siendo estos departamentos ubicados al Norte de
la Provincia otorga una ventaja competitiva y de expansion, ya que Redolfi tiene conexién a

través de la Ruta 9 con el Norte de la Provincia y del Pais.
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Cudntos seriamos  unaproyeccin estimada del crecimiento poblacional por departamento, entre 2010 y 2020.
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Figura 3: Qué cambios en la poblacién mostrara el Censo 2020 para Cdrdoba. Fuente: La Voz del
Interior, 2020

Analisis Interno (Cadena de valor)
Actividad de soporte.

Infraestructura de la empresa. La empresa actualmente cuenta con 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 unos meses
se abrird un nuevo depdsito y permitird almacenar una mayor cantidad de mercaderia y asi
poder cubrir mejor y més rapido la demanda de los clientes, elevando y cumpliendo con la

satisfaccion.

El margen de marcacién o mark up que aplica A. J. & J. A. Redolfi S. R. L oscila entre
un 10 % y un 30 %, dependiendo del producto y del volumen de compras al proveedor. Gracias
a este volumen, se puede conseguir un margen superior, ya que se alcanzan los descuentos que

le otorga el proveedor.

Administracion de recursos humanos. Actualmente, no tienen un area de Recursos
Humanos para el manejo de 132 empleados; solo desde administracion se liquidan sueldos. La

empresa no cuenta con un proceso de seleccion de empleados, solo se reciben curriculums y
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cuando hace falta personal, los responsables del &rea lo evaltan y se da la contratacion siempre
con consentimiento del Gerente. En los casos de puestos de alta responsabilidad se hacen avisos
especificos. Asi como no cuenta con proceso de seleccion tampoco tiene un procesos de
induccidn, lo que genera margen de error los primeros meses por el hecho de que el empleado

nuevo aprende trabajando.

De acuerdo a la cultura organizacional de Redolfi, ellos ascienden a aquellos empleados
de mayor confianza y antigliedad, poseen baja rotacion lo que es una gran ventaja. Y los salarios

se rigen por el convenio colectivo de los empleados de comercio.

Desarrollo de tecnologia. La empresa desarrolla una ventaja competitiva y una
diferenciacion con un servicio altamente orientado a la satisfaccion del cliente y con precios
muy competitivos, esto es asi por su gran variedad en el surtido de productos. Genera un
diferenciacion en cuanto a tiempos de entrega acotados, financiamientos, asesoramiento
comercial y como fue nombrado, el mix de productos. A su vez, estan conectados con Google
My Business y algunas redes sociales para poder estar atentos a todos los potenciales clientes

que ingresen y poder ofrecer su producto. Apoyandose siempre fuertemente en sus valores.

La empresa no cuenta con un software contable especifico, de manera que todo se
maneja por planillas de Excel. Tampoco cuenta con un sistema de costeo. A su vez, si bien
prepara balances, no se realiza una registracion diaria ni automatica conforme se van realizando
las operaciones. El contador pide todas las facturas y se encarga de realizar las registraciones
contables, principalmente para dar cumplimiento a las obligaciones impositivas mensuales.
Con el sistema que si cuenta es con un sistema que le permite saber cuanta mercaderia comprar
de acuerdo a lo que hay en el inventario y asi prevenir tanto un quiebre de stock como un

sobrestockeo.

Si cuentan con un sistema para medir niveles de stock para un control de la demanda,

pero no con un sistema de gestion de ventas.

Abastecimiento. Los pedidos al centro de distribucion se realizan a través de Internet.
La empresa posee un sistema informatico que determina la cantidad de mercaderia que se
deberd comprar de acuerdo a productos que hayan quedado de la Gltima compra, la demanda
esperada y el stock anual calculado. El encargado de realizar las compras cambiara el

estimativo teniendo en cuenta ofertas por parte de los proveedores y también esta la posibilidad
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de modificar stock minimo que mantener si se produjo el quiebre de stock en alguna linea de
producto. La gestion de pedidos va a ser una tarea muy importante, en cierta medida se puede
medir la variacion en la demanda y asi no tener quiebres de inventario. Y tienen una politica
de mantencion de stock minimo y realizando la compra de lo necesario a las ventas para que

tampoco haya un sobre stockeo.

El proceso de compra cuenta con los siguientes pasos: recepcion de la orden de compra
de clientes remitida por el departamento de ventas y el presupuesto de compras
correspondiente; pedido de cotizacidn a proveedores; comparacion de presupuestos y eleccion;

emision de la orden de compra; recepcion; coordinacién de entrega.
Actividades primarias.

Logistica interna. Al llegar la mercaderia a los depdsitos, se produce la descarga de la
mercaderia empaquetada en pallets de: mono y multiproductos. Para esto hay maquinaria
especializadas como auto elevadores manuales y mecanicos. Al realizarse la descarga de los
camiones, uno de los empleados tiene la tarea de controlar los productos y comparar con la
lista de pedidos. La realizacion de este control no tiene un sistema informatizado como cédigos
de barra, se hace de forma manual, lo que ralentiza mucho y puede ser una gran oportunidad
para abarcar y realizar una mejora para una mejor eficiencia y agilidad en los procesos. En caso
de que haya faltantes o que no haya llegado la mercaderia correspondiente, o no se haya
facturado, se informa al proveedor de ese problema y se envia o soluciona el inconveniente en
el proximo pedido. Luego los productos se separan y se ubican cada uno en su respectivo

deposito en anaqueles o racks.

Servuccion/Operacion. Ocurre el proceso de servuccion, el vendedor recibe el aviso de
que esta todo terminado para que vaya a controlar que sea acorde a las condiciones del pedido
en depoésito ordenan el despacho. La recepcionista sera quien confeccione el remito que
acompariara el envio (es pre-numerado). A su vez, si el trabajo incluia colocacion (como seria
el caso de las lonas que van en los carteles), puede ser necesario el acompafiamiento del
personal especializado. La politica usada es la de Just In Time. Hay un proceso de cobros que
comienza con el encargado de area administrativa enviando las facturas, y recibido los pagos,
la mayoria de ellos es por transferencia, en casos de pago de contado se hacen financiamiento

del 2% o0 3% y una financiacién a 30 dias. Las ventas se realizan casi sin restricciones. Es decir,
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no se exigen volimenes minimos de compras, sino solo requisitos tributarios, como ser

monotributista o responsable inscripto.

Logistica externa. Una vez que se tiene todos los productos posicionados en su lugar en
el depdsito. Se pasa a ver las ordenes de aprovisionamiento de los clientes, si hacen falta
productos se hacen pedidos, por el contrario, se busca y se cruza lo que hay en stock con la
orden de pedido y una vez verificado por completo que este todo, se realiza el despacho de la
mercaderia, dependiendo de la distancia y el tamafio de pedido se hacen con diferentes
vehiculos. Los productos se venden en pack cerrados. Generalmente para empresas que buscan
rotacion o venta rapida de los productos. Todos los pedidos al centro de distribucion se haran
por internet o por lo vendedores de Redolfi. Hay una organizacién por sucursal de que dia y

hora tienen que hacer los pedidos y que lo deben hacer con 24 horas de anticipacion.

Marketing y ventas. La empresa no tiene mucho en cuenta la publicidad en masa ni
grandes campafias publicitarias, sin dejar de lado que realiza avisos por Facebook y
ocasionalmente a otros medios publicos, esta atento a las nuevas empresas ingresantes en
Google My Business, y se comunica el responsable de ventas con las empresas que quiera
vender ya sean nuevas en el marcado u otra que sea de interés para Redolfi, y se concreta una

reunion via electronica.

Si bien no es una estrategia planificada de publicidad y comunicacion la que presenta
la empresa, no la deja de lado, realiza las actividades nombradas previamente y apuesta mucho
al posicionamiento de la empresa y su trayectoria (por ello, hace algunos afios realizaron un
redisefio del logo), ademas de patrocinar eventos, equipos deportivos chicos y radios del
pueblo. También publican en las infoguias de Rio Cuarto.

Ademas es una empresa solidaria y colaboran regularmente con instituciones y en la

Fiesta Nacional del Tambo.

Otro dato de interés, que es un gran método publicitario, es que todos sus vehiculos se
encuentran ploteados e identificados, lo que provoca que nuevos clientes puedan captar su

atencion y se interesen.

Servicio post-venta. Redolfi no posee un marcado servicio de post-venta, si se encarga

de hacer un asesoramiento a la hora de instalar un nuevo local brindando toda la informacion
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necesaria y realizando visitas con frecuencia de 15 dias para verificar la satisfaccion y
necesidades. Siendo uno de los valores de la empresa, la orientacion hacia el cliente,

respetandolo y cuidandolo con compromiso, calidad, resultado y satisfaccion.

Actividades de Soporte
Financiado por diferentes fuente de las cuales Redolfi es propietario:
Infraestructura de la alquiler/venta de terrenos, actividad regular de la empresa. venta de

empresa infraestreutura y credito.
Ubicada en James Craik con 6860m2 de estructura.
No existe area de RRHH.
132 empleados.
Posee un solo sistema de medicion de nivel de stock. No posee sistema
contables, ni de gestion, ete.

Administracion de RRHH

Desarrollo tecnologico

Abastecimiento Pedidos por mternet o vendedores.
Logistica Marketing y Post-
externa Ventas Venta

Logistica interna Servuccion/Operaciones

Descarga y Diay hora Asesorami

empaquetamiento de Satisfaccifion de cliente. |establecida de |Redes sociales. ento en la Margen

productos. pedido. instalacion.
Vendedores y

Control con listado de

pedidos Just in Time. Venta en pack. |vehiculos

ploteados.
Posicionamiento y
trayectoria.

Radio.

Fiesta del Tambo

Eventos
deportivos.

Actividades Primarias

Figura 4: Cadena de Valor. Fuente: elaboracién propia.

Marco Teorico
Planificacion estratégica

En el presente reporte utilizaremos la herramienta de la planeacion o planificacion
estratégica, que como dice (Robbins & Coulter, 2014), es una funcion administrativa que
involucra la definicidn de objetivos organizacionales, establecimiento y logro de las estrategias
y desarrollo de planes para integrar y coordinar actividades laborales. El termino planear lleva
a una connotacion de planeacion formal en donde se plasman objetivos para un tiempo
especifico y un herramienta de gestion para apoyarse en la toma de decision teniendo en cuenta
los objetivos. Dentro de la planificacion estratégica se conocen dos tipos de planeacion:
estratégica u operativa, la primera es aquella que tienen en cuenta a toda la empresa mediante
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objetivos generales y la segunda tiene en cuenta a un area en particular de la organizacion.
(Robbins & Coulter, 2014)

El planear estratégicamente es importante por 3 razones, la mas relevante es que permite
hacer la diferencia en termino de que tan buen desempefio tiene la empresa, otra razon es que
las organizaciones estdn sometidas a constantes cambios al igual que sus empleados y con los
planes estratégicos se puede hacer frente a estas incertidumbres, por Gltimo, permite el trabajo
en conjunto de todas las partes de la empresa para el logro de objetivos. (Robbins & Coulter,
2014)

La planeacion estratégica vincula a la organizacion con su entorno, considerando sus
recursos y capacidades en relacion con sus oportunidades y amenazas. La elaboracion y
definicion del plan estratégico, es el resultante de un proceso de tres etapas: Analisis,
Formulacion e Implementacion estratégica. Que contemplan el analisis del entorno y las
capacidades de la empresa, elaboracion de estrategias funcionales y objetivos que involucran
a la organizacion y definir el modelo de estructura para alcanzar el plan. (Hill, Jones, &
Schilling, 2015)

Prestando atencion al proceso mediante el que gerentes formulan e implementan

estrategias, el modelo formal de la planeacion estratégica para la elaboracién de las mismas es:

Eleccion de
estrategia
teniendo en Implemen-
cuenta tacion de

Analisis
externo Analisis
para interno para

Eleccion de
mision y

identificar

oportunida
-desy

amenazas.

metas
corporativas.

identificar
fortalezas y
debilidades.

fortalezas, la
debilidades y estrategia.
oportunidades

externas.

Figura 5: Modelo de la planeacién estratégica. Fuente: elaboracion propia.

La planeacion estratégica tiene sus desventajas o debilidades y es que puede fracasar
por mas bien y viable que sea el plan. Ni los mejores disefios de planes pueden otorgar los
resultados deseados si la gerencia no cumple de manera eficaz con la informacion que dispone
0 que no comprendan como influyen los sesgos cognitivos en la calidad de decisiones. También
puede suceder que los directivos no tengan en cuenta incertidumbres, las cuales dificultan el
pronostico futuro, y que los encargados pierdan el control de las operaciones llevando a una
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mala toma de decisiones por entusiasmo en técnicas de planeacion. (Hill, Jones, & Schilling,
2015)

Aplicaciones actuales

Hoy en dia transitamos por una nueva era, la era de la creatividad y del internet de las
cosas, una era marcada por el desarrollo de la tecnologia y el conocimiento. La investigacion,
lainnovacion y las nuevas ideas son parte fundamental de la planeacion estratégica. Se entiende
por planeacion estratégica, al disefio de estrategias capaz de otorgarle a las empresas la
capacidad de adaptarse a las condiciones cambiantes del mercado y satisfacer las necesidades
y deseos de los clientes. Dicha planeacién, debe estar orientada a la creatividad, innovacion y
generacion de nuevas propuestas y alternativas, generando diferenciacién y ventajas
competitivas. Las estrategias de negocios de una empresa deben tomarse sobre la base de las
necesidades especificas de un grupo meta. Estas se disefian para poder tener acceso, ganar y

mantenerse en los mercados con servicios y productos de calidad. (Fleitman, 2015)

Sumado a las ideas anteriores, se puede agregar que es un plan de accién que opta una
empresa para lograr tener éxito y obtener utilidades, teniendo un abanico de opciones. La
formulacion de la estrategia es el compromiso de la administracion de emprender un conjunto
particular de acciones. La eleccidn de una estrategia, significa que la administracion opta entre
diferentes forma de conducirse y competir, para llevar a la empresa en la direccion deseada,
fortalecer la posicion en el mercado la competitividad, y mejorar el desempefio y la rentabilidad
si es posible. Otra forma de ver la estrategia es con competir de manera diferente, hacer lo que
los competidores no hacen o lo que no pueden hacer. Las estrategias necesitan un componente
distintivo para atraer clientes y generar una ventaja competitiva. (Thompson, Gamble,
Margaret A., & Strickland, 2012)

La gestion estratégica fue modificAndose con el pasar de los afios, ha involucrado
ademas, el avance de la tecnologia y lo que demanda el consumidor. Actualmente, es posible
encontrar organizaciones centradas en la innovacion y el conocimiento, utilizando nuevas
técnicas de cooperacion y gestion de conocimientos y apuntando a logros como las alianzas
estratégicas y las organizaciones virtuales. ElI auge de la tecnologia de informacion y
comunicaciones otorga una nueva perspectiva del mundo incentivando asi, el uso de estas
tecnologias y metodologias para afrontar la competencia usando como herramienta la

planeacion estratégica de TI-SI (Tecnologia de informacion y sistemas de informacién), no
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solo para la situacion actual sino para una proyeccion de la misma. (Correa Ospina & Lopez
Trujillo, 2007)

Estrategia central de reporte de caso

En el presente reporte se utilizara e implementara una estrategia de diferenciacién
enfocada en la innovacion tecnoldgica con el fin de modernizar a la organizacion y que tendré

como resultado una penetracion en el mercado al mejorar el servicio prestado.

La estrategia de diferenciacion es reconocida por el mercado cuando una empresa
ofrece un producto o servicio unico en alguno de los atributos que posee. El fin de la estrategia
de diferenciacion es obtener poder de mercado, pretende que estos obtengan su producto o
servicio, el cual es superior que la competencia, o tener mas demanda a un mismo precio. Al
optar por esta estrategia, una empresa busca con ser tnica en el sector con una dimension

valorada por clientes y potenciales clientes. (Monge, 2010)

Esta estrategia es la menos empleada y ofrece una oportunidad. Su caracteristica es
ofrecer a los clientes productos o servicios con un valor superior en disefio, funcionalidad y
servicio. Las empresas deben diferenciarse en la transformacion, modificando procesos y
replanteandose los aspectos relacionados con el mismo, como son la tecnologia, la capacitacion
de los empleados, los recursos invertidos entre otras cosas. El objetivo es mejorar la capacidad
de respuesta a las necesidades de los clientes, reducir tiempos de entrega etc. (Chirinos Cuadros
& Rosado Samaniego, 2016)

El enfoque en innovacion tecnoldgica permite obtener informacién de forma réapida y
poder responder lo antes posible a las necesidades. Por eso, es vital contar con un sistema

informatico. (Chirinos Cuadros & Rosado Samaniego, 2016)
Diagnadstico y discusion

La planificacion estratégica dard pautas a seguir para saber cual sera el mejor camino
posible para tomar. A través de los andlisis internos y externos se conocen en profundidad
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. De este modo, se puede hacer uso de esa
informacién para desarrollar un plan estratégico y decisiones corporativas para lograr una
ventaja competitiva de A.J & J.A Redolfi S.R.L sobre sus competidores y cumplir sus objetivos

acompafiado de una oportunidad de mejora y crecimiento. Para esto se recomienda una
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estrategia de diferenciacion con enfoque en innovacion tecnoldgica, que traera aparejado una

penetracion del mercado.

El analisis realizado demostrd la existencia de ciertas fortalezas, como es el mayor
espacio para almacenar mas mercaderia 0 nueva, gracias al nuevo deposito. Esta fortaleza vino
acomparfiada con la oportunidad ofrecer y abastecer a los clientes con pedidos adicionales de
mercaderia relacionada con las nuevas tendencias o costumbres veganas, vegetarianas, anti

harinas, fit, entre otros de los nuevos habitos alimenticios populares de la sociedad actual.

Como se menciono anteriormente, Redolfi S.R.L se encuentra en proceso de expansion
0 renovacion de sus depdsitos, lo que permitira reducir tiempos en los traslados y en el armado
de los pedidos por la centralizacién de los productos en un mismo espacio. Aun asi, un posible
resultado de este nuevo proyecto es que se genere una desorganizacion en cuanto a ubicacion
y almacenaje de la mercaderia. La empresa actualmente cuenta con un sistema informatico de
control de stock, pero el mismo ha quedado obsoleto y no brinda todas las funciones,
parametros y datos que las nuevas tecnologias pueden ofrecer. A su vez no hay un registro
diario de las operaciones realizadas, lo que provoca un doble esfuerzo para el area contable y

operativa.

El sistema informético que presenta la empresa, a pesar de las desventajas mencionadas
anteriormente, brinda informacién importante como niveles de stock, esto permite que no haya
sobrestockeo o quiebres de stock. Asi como también brinda informacién sobre demanda anual,

la cual puede ser modificada de acuerdo a las demandas mensuales.

Redolfi, por ser una empresa del sector alimenticio, no se encuentra perjudicada
totalmente con la situacion actual de la pandemia causada por el virus COVID-19, pudiendo
asi mantener sus actividades de forma “normal”. La era digital, las nuevas tecnologias,
telecomunicaciones y el internet permiten acortar distancias e interaccion entre las personas
que se encuentran en diferentes puntos geograficos, permitiendo un menor contacto entre
clientes y vendedores, sin que exista una disminucion en la demanda. Por el momento no se
pueden realizar envios sin una persona que lo haga, pero el hecho de utilizar las nuevas

tecnologias reduce los riesgos de exposicién y contagio.

La empresa necesita innovar en las tecnologias que utiliza, para poder asi mejorar y

agilizar los procesos ya existentes. En lugar de hacer registros manuales y que existan fallas,
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asi como tiempos ociosos de trabajo buscando las operaciones realizadas, se puede
implementar una solucion informéatica mediante un software. Este software funciona como
aplicacion en dispositivos y permitira a gerentes y vendedores de la empresa hacer registros al

instante, lo que repercute en agilizacion de procesos y revision de stock.

Esta innovacion, generard una diferenciacion por parte de la empresa en diferentes
aspectos, hace crecer su competitividad y dominio dentro del sector y a su vez eleva las barreras

de ingreso para nuevos competidores.

Se sugiere esta estrategia de diferenciacion enfocada en innovacion tecnolégica ya que
hoy en dia los requerimientos de los clientes, ademas de precios bajos, es un servicio eficiente,
es decir, que sea lo mejor vy, a su vez, rapido. EI modernizarse tecnoldégicamente a través de
sistema de gestion de almacenamiento permitira una mejor organizacion, ubicacion y busqueda
de los productos para el rapido armado de los pedidos y conocer el estado del stock para que la

empresa se abastezca.

Permitird también, acortar distancias con los clientes, disminuir tiempos de preparacion
de pedidos, una mejor organizacion interna y un salto innovador en la empresa. Esto traera
aparejado una diferenciacion en cuanto al servicio prestado para poder aumentar el nimero de

clientes acompafiado con una mejor rentabilidad.
Plan de implementacion
Introduccidén general a la propuesta

De acuerdo al analisis y estudio realizado en la empresa Redolfi S.R.L, se sabe que la
estrategia planteada por la empresa es de marcar una diferenciacion respecto de la competencia
con un servicio altamente orientado a la satisfaccion del cliente y precios competitivos. Siendo
esto viable por su amplia cartera de productos, con precios bajos a comparacién de los
competidores. De acuerdo a esto es que se presentara como propuesta, una estrategia de
diferenciacion con enfoque en innovacion tecnologica, que permitird mejorar el servicio y

brindar un surtido de productos mas amplio.

Por un lado en cuanto a la mision, se mantiene la idea principal de la organizacion.
Sumando la idea que abarque la innovacion y el salto de nivel que hara la empresa en cuanto a

su servicio. “Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de
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distribuciéon mayorista de calidad y con el menor tiempo de espera por parte del cliente...
Realizar esto brindandoles a nuestros empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades

y aprender nuevos métodos y tecnologias...”.

Por otro lado, la vision de la empresa, la cual de acuerdo a la propuesta realizada no
modificara el propdsito. EI mismo lineamiento se seguira en relacion a los valores, los cuales

son compatibles con la estrategia y objetivos a presentar.
Obijetivo general

Aumentar la facturacion por ventas un 5% para Diciembre de 2023 innovando

tecnolégicamente e incorporando nuevos clientes.

Con la ayuda del nuevo depdsito, lo que facilita el almacenaje de mayor cantidad de
mercaderia, la implementacion de un sistema de gestion de almacenamientos y sistema para
localizar rapidamente la mercaderia permitira acelerar procesos Yy agilizar el armado de los
pedidos. Esto hara que la satisfaccion de los clientes aumente obteniendo consigo el incremento
de ventas en un 5% para Diciembre del 2023, incorporando nuevos clientes.

Obijetivos especificos

e Logistica/Procesos: Disminuir los tiempos de entrega de Redolfi S.R.L en un

25%, eficientizando procesos para Diciembre de 2023.

Con el uso de nuevas tecnologias sumado a la incorporacion del nuevo depdsito, se
podra disminuir los tiempos de los procesos de pedidos, busqueda de los inventarios asi como
el armado de los pedidos y su posterior envio. Permitiendo disminuir un 25% los tiempos de
entrega, se presenta como objetivo esta medida (25%) ya que, no seria factible disminuir los

tiempos de proceso y entrega en menos de 18 o 36 horas.

e Recursos Humanos: Capacitar al personal de ventas y operarios en planta un

100% para el aprendizaje de las nuevas tecnologias para Abril de 2021.

La impronta de innovar tecnologicamente en la empresa se debe a que hay
obsolescencia en los procesos y en los equipos de trabajo. De este modo capacitando el 100%
del personal de ventas y los operarios en planta en estas nuevas tecnologias permitira que haya
una reingenieria tanto en la organizacion como en todo el equipo de Redolfi S.R.L, asi como
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agilizar los procesos. La capacitacion permitira aprender rapidamente como se utiliza el
software y la aplicacion instalada en los dispositivos de la empresa. De esta forma, comenzar

a utilizarlo y obtener el mejor rendimiento de lo implementado lo antes posible y sin fallas.

e Marketing y ventas: Incrementar la notoriedad de la empresa un 5% para
Diciembre de 2023, mejorar el posicionamiento y renombre de Redolfi
mediante un plan de accion de marketing, el cual brindara todos los datos

necesarios para tener un seguimiento.

Aumentar la notoriedad de la organizacion resultara de diversas acciones como el plan
de accidn de marketing nombrado anteriormente, el cual incluye desde redaccion de anuncios
y e-mails, pautas publicitarias en diferentes redes sociales, monitoreo y reportes de resultados.
También se realizaran acciones con las herramientas de posicionamiento (SEO y SEM).
Ademas empezar a tener presencia en Google My Business, Google Local y Google Analitycs.
Se opta por un 5% siendo una medida suficiente y razonable para llegar a mas clientes
potenciales, siendo que, actualmente, no se presentan grandes camparias para lograr dicho
objetivo. Otra forma de aumentar la aparicion y tener un control serd haciendo una campafia
de PPC de Google (Pay Per Click) el cual brinda estadisticas de los movimientos dentro de la
web asi como las personas que se interesaron, lo que permite hacer un remarketing para
contactarse y cerrar ventas. Se utilizaran diferentes Kpi’s como indicadores para llevar un
control de los propuesto, estos indicadores seran, impresiones, alcance, nuevos seguidores en
las redes sociales, reconocimiento de marca (brindada por Facebook), Click-Through Rate
(CTR), clicks en e-mail y e-mails abiertos y consultas por cualquier medio. Este objetivo tiene
como fin que el aumento de la notoriedad, atraerd potenciales clientes que antes por no

reconocer la marca no consumia.
Alcance

Lo que se plantea implementar en A.J & J.A Redolfi S.R.L involucra a diversas areas y
sectores de la empresa. Un area a la que afecta directamente es la de logistica, teniendo en
cuenta la implementacion y agilizacion de procesos, asi como la reduccion del tiempo en
consecuencia de ello. Con una estrecha relacion se encuentran los recursos humanos que se
veran involucrados al tener que aprender las nuevas tecnologias a aplicar y desarrollar un

crecimiento y cambio para prosperar junto con la empresa. Por Gltimo, se encuentra el area de
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marketing, el cual sera alcanzado por diversas acciones relacionadas para lograr nuevas formas

de llegar a las personas, asi como aumentar el reconocimiento de la empresa.

Otras areas estan involucradas indirectamente. Una de ellas es el area de contabilidad,
estd sin duda tiene que estar presente en el desarrollo de la planeacion, seguimiento e
implementacién de las acciones y objetivos a cumplir. Ademas en conjunto con el &rea

administrativa llevan las cuentas de la empresa y toman las decisiones.

En conjunto con lo explicado anteriormente, existiran limitaciones y un cambio
paulatino a lo largo de todo el proceso para lograr los objetivos. Estos tienen como fecha

estipulada para ser cumplidos a fines del afio 2023.
Plan de accion
Plan de accion 1. Para objetivos 1y 2.

En lo que respecta a la capacitacion del 100% de los empleados, se tomaran grupos de
a 10/15 empleados por semana dentro de los 3 meses seleccionados para la capacitacion y se
coordinara con EGA Futura para que brinden la capacitacién sobre el software implementado.

Estas horas extras, seran pagadas a los empleados de acuerdo a su escala salarial.

Tabla 1: Plan de accidn 1 - Objetivos 1y 2.

Plan de accion 1 — Objetivos 1y 2 - AJ & J.A Redolfi S.R.L

Tiempo Recursos
Descripeién - _ Humanos o - Tercerizacion
Inicio Fin < Fisicos Economicos
Responsable Area
Investigar
proveedores de Honorarios
sistemas de Contador - |~ abilidad Administrador
gestion de 1/12/2020 |31/12/2020 | Gerente |~ Logistica Computadora $1.570 Administrador
almacenes y Logistica (Anexo A)
localizacion de
mercaderia.
Contratar e Precio del
implementar la software de
licencia de Contador - Computadora gestion
Zlessttei?:g: 14/1/2021 | 15/1/2021 Jos_e;giolfl Contabilidad dispgs!tivos empresarial | EGA Futura
S acenamiant Futura moviles EGA Futura=
amien U$D9.947

0y localizacion (Anexo B)
de mercaderia.
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Capacitacion ( A‘I\'r?:):(e)tz)
del 100% del Tablets Horas extras
personal de Lucas RECUISOS (provistas por de los
ventas y 15/1/2021 | 15/3/2021 . EGA Futura) -
. Redolfi Humanos . - empleados
operarios de y dispositivos ara su
planta. de la empresa para st
(Obijetivo 2) capacitacion
(Anexo D)
Utilizacion de
los nuevos
sistemas de . .
s Dispositivos
gestion de g
almacenamient Logistica - mqwles,
.-, 115/3/2021 | 15/12/2023 - cadigos de - -
0y localizacion Ventas barra
de mercaderia .
computadoras
en pos de
cumplir el
objetivo.
1/5/2021 | 15/5/2021
Honorarios de
1/12/2021 | 15/12/2021 Pablo Coﬁfé(l)(?(?l’ al . EGA Futura
Verificar el Redolfi - Loaistica - res onsa?:)lle (dentro del
rendimiento y 1/6/2022 | 15/6/2022 | ontador - V?an tas - i dpe Area presupuesto
funcionamiento Gerentes de Contabilidad logistica por contratar
del sistema, | 1/12/2022|15/12/2022 |\ entag y ve?]tas po); el paquete
logisti legi
1/6/2023 | 15/6/2023 | °9HICa cada elegido)
verificacion
1/12/2023 | 15/12/2023

Fuente: Elaboracion propia 2020.

Plan de accion 2. Objetivo 3.

Se podra ver que, estas acciones comienzan con anterioridad a las acciones que llevaran

a cabo los objetivos 1 y 2 ya que, el hecho de que la empresa comience a incrementar su

notoriedad no es un proceso de un dia para el otro. EI margen que se puede encontrar en el

Anexo F indica que se pueden ver resultados para el posicionamiento web recién a partir del

mes 4 o 6 de la realizacion de la accién. Se tuvo en cuenta el comienzo de las acciones,

actividades y adiestramiento en herramientas digitales 4 meses antes para llegar al dia de la

implementacidn del software de gestion de almacenamientos, preparados y con una carrera en

lo que respecta al cumplimiento del objetivo 3.




Tabla 2: Plan de accidn 2 - Objetivo 3

Descripcion

Contratacion de
empresa para

Inicio

Plan de accién 2 - A.J & J.A Redolfi S.R.L

Tiempo

Fin

Humanos

Respons

able

Area

Recursos

Fisicos

31

Econdmicos

$15.000 el
primero mes para
el desarrollo del

Tercerizaci
on

Pay Per Click.

yl

desarrollar un plan | 1/9/2020 |15/12/2023 - Marketin - indigo
de accion de i ) plan * $2%'9c?0 )
o continuida
marketing digital. (Anexo E)
Curso de
posicionami
Precio del curso ento web
Curso de online con Google
posicionamiento en Pablo erteneciente a la AdWords y
SEO, Marketing 21/7/2020 | 21/9/2021 . - Computadora per Google
- Redolfi diplomatura de
Digital y Google . . _ | Adsense en
Ads. social media = la
$7,000 (Anexo F) Universidad
Tecnoldgica
de Cordoba
Darse de alta en
cplioacionesde Pablo |\ Beneficio por lta
1/9/2020 | 15/12/2023 . |Marketing | Computadora | en Google Ads = -
Google My Redolfi
: $1600 (Anexo G)
Business y Google
Local
ahlclonc Pablo $250[Z)ec?ct)m:r: Ads
de Google Ads, y 1/9/2020 | 1/7/2023 Redolfi Marketing | Computadora y PPC (Anexo H -

Fuente: Elaboracion propia 2020.
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Diagrama de Gantt

) |

2021 2022 2023

AMTT: »
roiect | | |
projec ]. T T T T T T T T T T T T T T T | T T T T T

[T 1 [T 1 |
ene feb mar abr may jun Wl ago sep oot nov dic ene feb mar abr may jun Wl ago sep oot nov dic ene feb mar abr may jun Wl ago sep oot nov dic

T— .
Nombre |Fecha de . Fecha de...dlc
o Investigar proveedore.. 01/12/20 3071220 [
o Contratar e implemen... 14/01/21  15/01/21 I
o Capacitacién del 100.. 150121 15/03/21 I
o Utiizacion de los nue... 15/03/21  15/12/23 I
o Verificar el rendimient.. 0/0521  15/12/23 I —
o Verficar el rendim... 01/05/21  15/05/21 |
o Verfficar el rendim... 01/12/21  15/12/21 |
o Verficar el rendim... 01/06/22  15/06/22 |
O Verficar el rendim... 01/12/22  1512/2 N
o Verficar el rendim... 01/06/23  15/06/23 |
O Verficar el rendim... 01/12/23  1512/23 |

Figura 6: Diagrama de Gantt. Plan de accion 1. Fuente: Elaboracion propia.

AMTT - 2020 201 022 202

JEe: T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T [ T T T T
ago Sep oct noy dic ene febh mar abr may jun Wl ago sep oot nov dic ene feb omar abr may jun Ul ago sep oot nov dic ene feb mar abr may jun jul ago sep oot nov dic
Nombre Fechademlcm Fechadefln

L=} - - -

Curso de posicionamiento en .. 21/07/20 21/08/20

Plan de accion de marketing d... 1/08/20 15/12/23 —
Darse de alta en Googley com... 1/08/20 15/12/23 ——————————————————————
Usar las funciones de Google .. 1/08/20 15/12/23 I —

Figura 7: Diagrama de Gantt. Plan de accion 2. Fuente: Elaboracion propia.
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-
F
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Figura 8: Diagrama de Gantt. Plan de accidén 1y 2. Fuente: Elaboracién propia.
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Presupuesto
A.J & J.A Redolfi S.R.L Nro Factura:
Sierra de los Condores 438, Cordoba, Argentina 20/6/2020
3516218016
morenalucianoe@gmail.com
Para:
A.J & J.A Redolfi S.R.L
CUIT: 30-56783883-4
José Maria Salgueiro 445, X5984 James Craik, Cordoba
0353 497-0244
Presupuesto para propuesta del 21/07/20 al 15/12/23 (Plan de accion 1y 2)
Concepto Gastos
2020 2021 2022 2023
Software de gestion de almacenamiento (EGA Futura) $  726.131,00
Tablets $ 56.495,00
Horas extras para capacitacion de empleados (80 hrs*$261) $ 20.880,00
Honorarios Contador y Responsable Logistica $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00
TOTAL honorarios contador y responsable logisitica $ 36.000,00
TOTAL Plan de accion 1 $ 2.261.926,00
Plan de accion de marketing (Indigo) / Primer mes + Cuota | ¢ 10, 50 00| ¢ 370.548,00 | $ 354.780,00| $ 346.896,00
mensual por continuidad de servicio (Google + Redes sociales)
TOTAL Plan de accion de marketing (Indigo) $ 1.174.824,00
Curso de Marketing Digital $ 7.000,00
Google Ads y PPC (Pay Per Click) $ 62.500,00 | $ 62.500,00 |$ 62.500,00|$ 62.500,00
TOTAL a destinar en Google Ads y PPC $ 250.000,00
Beneficios por primer uso de Google Ads -$  1.600,00 | | |
TOTAL Plan de accion 2 $ 2.852.644,00
Honorarios Administrador $ 188.400,00 | $ 2.656.440,00 |
TOTAL honorarios administrador $ 2.844.840,00
Total por afio $ 358.900,00 | $ 3.904.994,00 | $ 429.280,00 [ $ 421.396,00
TOTAL $ 5.114.570,00

Presupuesto elaborado por: Luciano Ezequiel Morena

Firma:

Figura 9: Presupuesto general. Fuente: Elaboracion propia.

Retorno sobre la inversion (ROI)

El retorno de la inversion es el beneficio que representa una inversion relacionado con

los costos que ésta representa, se expresa como porcentaje. Puesto que el ROI no representa

necesariamente dinero, se calcula como un porcentaje. (Diederick & van Leeuwen, 2007)

La propuesta sugerida tendrd costos de inversion por $5.114.570,00, y se esperan

beneficios por $44.257.542,80, siendo el 5% de aumento de facturacion en las ventas. Se
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obtiene un ROI de 765%. Este nimero significa que se obtendran $7,65 pesos por cada $1

invertido.
Beneficios - Costos 44.257.542,80 - 5.114.570,00
ROI= x 100 ROI= x100
Costos 5.114.570,00
[ROI 765%
VAN Y TIR

El VAN vy el TIR se utilizan para calcular la viabilidad de un proyecto y qué tan
conveniente puede ser éste para una empresa, sin tener en cuenta area, producto o servicio que
abarque. EI VAN calcula rentabilidad y la TIR tiempo de recupero de la inversion. (School,
2020)

Son férmulas que se relacionan con el flujo de caja del negocio que se analiza, y ambas
buscan el tiempo en el que negocio recuperar la inversion inicial. La rentabilidad real va a estar
dada cuando se obtenga un VAN superior a cero. En cuanto a la TIR, su funcién es marcar la
tasa a la cual se recupera la inversion inicial pasado un tiempo determinado. A mayor TIR,
mayor rentabilidad. (School, 2020)

De acuerdo a los calculos realizados,

Tabla 3: Ingresos y egresos anuales.

Ano Ingreso Egreso
2020 S 455.966.436,33 S 446.855.090,72
2021 S 653.623.600,39 S 633.464.624,24
2022 S 882.391.860,53 S 850.334.778,77
2023 $ 1.164.757.255,90 S 1.122.296.655,65

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4: Flujo de efectivo neto.

Flujo de efectivo neto

Afio Valor
2020 S 5.922.374,65
2021 S 13.103.334,50
2022 S 20.837.103,15
2023 S 27.599.390,16

Fuente: Elaboracion propia.
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Se obtiene un valor de VAN y TIR de:

VAN $19.983.063,43
TIR 182%

Siendo el célculo de la VAN > 0 ($19.985.063,43) se puede afirmar que el proyecto es

totalmente rentable y que generara beneficios en relacion a la inversion realizada.

La TIR obtenida (182%) demostrara los beneficios que tienen el proyecto, asi como su
rentabilidad.

Conclusiones

Como conclusién final del presente reporte se destaca la implementacion de una
estrategia de diferenciacion enfocada en la innovacion tecnoldgica, la cual es un area esencial

de cubrir en la época en la cual transitamos, conocida como la 4ta Revolucién Industrial.

Luego de realizar ciertos analisis mediante herramientas especificas se pudo llegar a
conocer en profundidad la situacion de la empresa en sus entornos macro y micro, asi como un
andlisis interno de la organizacion para indagar en sus fortalezas, debilidades, amenazas y

oportunidades y sacar provecho de las mismas 0 mejorar en algunos aspectos.

Se plantea principalmente el aggiornarse tecnolégicamente mediante la incorporacion
de un sistema de gestién empresarial y cubrir con el mismo distintas aristas como los son: el
control de inventario, control de gestién, sistema contable, estadisticas, tablero de comando y
un sistema de ubicacién de productos con cddigos de barra para una mayor agilidad en la

localizaciéon de mercaderia.

Otro punto planteado es el hacer a la empresa mas conocida, para lo cual se sigue con
el mismo lineamiento de utilizacién de nuevas tecnologias y se propuso en primer lugar
desarrollar un plan de marketing digital y la utilizacion de plataformas para obtener estadisticas

y datos de la empresa y su llegada a la gente.

Estas acciones permitirdn cumplir con ciertos objetivos especificos para el logro del

objetivo general planteado.
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Al realizar un andlisis de lo planteado, investigar opciones y precios para hacer un
presupuesto acorde a la envergadura de la empresa y utilizar indicadores financieros se llegé a
la conclusién de que con un ROI de 765% el proyecto es rentable. Ademas de verse reflejada

una mejora interna, de organizacion y de los beneficios de Redolfi.
Recomendaciones

Para finalizar, se presentaran algunas recomendaciones profesionales para A.J & J.A
Redolfi S.R.L, para que en un futuro pueda seguir prosperando y aumentando su participacion

en el mercado principalmente.

Desarrollarse en nuevos métodos de venta como es el e-commerce. Cabe aclarar que es
una de las nuevas formas de vender en todo el mundo y que con la situacion actual de pandemia
esta logrando cambios en grandes escalas. Implicaria, ademas, para la empresa lograr grandes

resultados econdmicos.

Crear un area de marketing para continuar con las acciones relacionadas con la misma
y siguiendo con esta idea, crear un area de recursos humanos para la organizacion y motivacion

de empleados.

Por ultimo, y no menos importante, abarcar un punto con mucha repercusién en los
altimos afios, como lo es la postura ecoldgica y la importancia por el medio ambiente. Como
por ejemplo el material de los rack podria ser ecolégico, de modo que no se deteriore, ni rompa,

para la reutilizacion de los mismos.
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ANnexo

Anexo A: Honorarios Administrador

De acuerdo al consejo profesional de Ciencias Econdmicas de Cordoba (CPCE), los

honorarios para el Administrador, Luciano Ezequiel Morena, seran de $1570 la hora.

Consejo Profesional
V' de Ciencias Econémicas

(ol0)"»]0).7 9 de Cordoba

RESOLUCION 74/19
RESOLUCION 71/08 (T.0. 26.12.2019)
ARANCELES INDICATIVOS PARA SERVICIOS PROFESIONALES”

8. VALOR HORA 1 1570

Anexo B: Precio software de gestion

El precio por el servicio obtenido para la gestion de almacenamiento es de = 9.947 U$D
* 73,00 = $726.131 (este precio en pesos es estimativo al valor délar del dia 18/6/20, puede

haber variaciones al momento de implementar el software el dia previsto en el plan de accion.)

ENTERPRISE UNLIMITED Cotizacion Cotizacion

$ 9.947

La Edicion Enterprise Unlimited te da acceso a personalizacién extrema,
capacitacion continua y funcionalidad especifica para tu empresa Dolar U.S.A 68,0000 73,0000

Billetes Divisas

29/6/2020 Compra Venta

Anexo C: Tablets para software

Se tendran en cuenta tablets, en caso de que las provistas por la empresa a la cual se le
contrato el servicio de software no sean suficientes para los empleados de la empresa.



43

ovo | 297 Q
Tablet TCL LT10 10.1" 16GB negra
con memoria RAM 1GB

*kk Ky (65

$11.299

Opciones de compra:
2 productos nuevos desde $11.299

Anexo D: Pago de horas extras por capacitacion (valor hora de trabajo)

Se estima que el valor hora de los empleados auxiliares es de $175,58 y de los
empleados de venta es de $173,54. Estimando un total de 80 empleados entre ambas categorias,
es decir, 80 horas que se deben pagar adicionales. El valor de la hora extra en Argentina se
paga 50% mas de la hora de trabajo ordinaria, esto es en promedio alrededor de $261, la hora

extra. Por lo que, 80 horas extra * $261 valor hora extra = $20.880.

A ANT.$ | TOTAL B ANT.$ | TOTAL C ANT.$ | TOTAL

A ANT.s | TOTAL | B ANT. 3 | TOTAL
36 467.90 36.467.00 | 37.485.16 37.485.16
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Anexo E: Plan de accién de marketing digital

%fngigo INICIO  DISENO  MARKETING PORTFOLIO BLOG CONTACTO

PLANES DE MARKETING DIGITAL

PACK GOOGLE T ooeE. PACK FACEBOOK E
INSTAGRAM
+9900

Por Mes +15000 ©12000

L ler Mes - Luego Pack Google Por Mes
v Incluye Pauta Publicitaria
v Redaccién de Anuncios v Landing Page Responsiva v Creacién de Contenido Gréfico
v Segmentacién Avanzada de Campafia v Hosting Gratuito x 1 mes v Incluye Pauta Publicitaria
v Gestién de Presupuesto Publicitario v Incluye Pauta Publicitaria v Redaccién de Anuncios
v Monitoreo y Optimizacién de v Redaccién de Anuncios v Segmentacién Avanzada de Campaiia
Campanias
v Segmentacién Avanzada de Camparia v Gestién de Presupuesto Publicitario
v Reporte de Resultados (Trimestral) » o
v Gestién de Presupuesto Publicitario v Monitoreo y Optimizacién de
ampafias

v Monitoreo y Optimizacién de

Campanas v Reporte de Resultados (Trimestral)
v )

Anexo F: Curso de aplicaciones de Google

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

Google es el buscador con mas usuarios a nivel mundial y permite implementar un sistema publicitario a traves
de Google AdWords y Google Adsense.

Estos sistemas, a diferencia de las formas de publicidad tradicional ofrecen publicaciones orientadas a las

preferencias de los usuarios.

El presente curso ofrece las herramientas necesarias para crear e implementar campanas de Google Ad\WWords y
Google AdSense.

FECHA DE INICIO: 21/07/2020

PRECIC PARA ARGENTINA

7001 Pesos Argentinos
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Anexo G: Beneficio por empezar a utilizar Google Ads

Llega a las

personas

adecuadas en el

momento justo Google

) ) cafeteria !;
Anuncia tu negocio en Google Ads para atraer trafico a tu
sitio, obtener mas llamados, visitas a tu local y mas.
Define libremente tu presupuesto y orienta tus anuncios a ) )
. . . Anuncio - ejemplo-negocio.com
lugares especificos. Solo pagaras cuando hagan clicen tu
anuncio.on Desayuno para llevar - Café La Esquina

.. . Especialidades de café y pasteleria fresca a
Ingresa tu correo electronico y te enviaremos

1600 ARS en credito publicitario.**

diario.

Correo electronico

Anexo H: Posicionamiento SEO
En caso de realizar un posicionamiento de $2.500 para 6 meses de trabajo = $15.000.

Un proyecto SEO para ubicar tu sitio en la primera pagina de Google puede costar entre
$250 y $2500 mensuales.

En promedio, para empezar a ver resultados tangibles y satisfactorios se requieren entre 4y 6
meses de trabajo.

Anexo |: Google AdWords, Pay Per Click

Segun el tipo de empresa, y el niumero de clics al cual se desea llegar el valor de cuanto cuesta una campana de
Google Adwords, oscila entre los 19 y 38 pesos por clic dentro del sistema de Search Network y 19 pesos para la
contratacion del Display Network. A dichos factores hay que sumarseles el hecho de que determinadas palabras clave

suelen tener un precio mayor, las cuales en promedio no suelen ser inferiores a 950 pesos por clic. Todo ello se traduce



