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Resumen

Para el desarrollo del trabajo se ha seleccionado a la empresa A. J. & J. A. Redolfi, en vista
qgue a través del tiempo ha demostrado un marcado crecimiento en el sector mayorista de
productos alimenticios. Sin embargo, se ha identificado que la organizacion presenta serias
debilidades que merecen ser atendidas en el marco de la planeacién estratégica que promueva y
desarrolle el crecimiento organizacional. Como analisis y diagnéstico inicial se ha logrado
identificar que la empresa J. & J. A Redolfi S.R.L presenta diferentes caracteristicas que lo
posiciona en situaciones de debilidad y desventaja organizacional, repercutiendo de manera directa
en sus procesos, rentabilidad econdmica e impidiendo su desarrollo exponencial. Lo expuesto no
solo resalta la importancia de la planeacidn estratégica, sino también sugiere la implementacion de
técnicas estratégicas que enfoque a la gestion y conduzca al éxito organizacional en J. & J. A
Redolfi S.R.L. En otras palabas, la relevancia del caso radica en hacer frente a la problemética
identificada mediante el abordaje de un plan estratégico que promueva su desarrollo y conlleve al

crecimiento futuro.

Palabras Claves: Planeacion Estratégica, Rentabilidad, Crecimiento Exponencial.
Abstract

For the development of the work, the company A. J. & J. A. Redolfi has been selected,
given that over time it has demonstrated a marked growth in the wholesale sector of food products.
However, it has been identified that the organization has serious weaknesses that deserve to be
addressed within the framework of strategic planning that promotes and develops organizational
growth. As an initial analysis and diagnosis, it has been possible to identify that the company J. &
J. A Redolfi S.R.L presents different characteristics that position it in situations of organizational
weakness and disadvantage, directly affecting its processes, economic profitability and preventing
its exponential development. The foregoing not only highlights the importance of strategic
planning, but also suggests the implementation of strategic techniques that focus on management
and lead to organizational success at J. & J. A Redolfi S.R.L. In other words, the relevance of the
case lies in addressing the problem identified by approaching a strategic plan that promotes its
development and leads to future growth.

Key Words: Strategic Planning, Profitability, Exponential Growth.
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l. Introduccion

Valenzuela Argoti (2016) sefiala que, en un mundo globalizado en constante cambio y
altamente complejo, las organizaciones necesitan prever y reaccionar con rapidez para continuar
siendo exitosas. Sobre este particular, las organizaciones deben ser progresistas y esto se logra a
través de la mejora continua de sus procesos de forma dindmica y activa, siempre apuntando a ser
cada vez mejores.

En esta linea surge la planeacion estratégica, entendida como aquella que contribuye a la
definicion de estrategias de la empresa, basadas en las fortalezas y debilidades para determinar que
se quiere ser en el futuro, estableciendo un entramado de objetivos y metas, de la mano de
estrategias adecuadas para alcanzarlos, sin obviar el ambiente externo de la organizacién en cual
generara una serie de oportunidades y amenazas.

Para el desarrollo del trabajo se ha seleccionado a la empresa A. J. & J. A. Redolfi, en vista
que a través del tiempo ha demostrado un marcado crecimiento en el sector mayorista de
productos alimenticios. Sin embargo, se ha identificado que la organizacion presenta serias
debilidades que merecen ser atendidas en el marco de la planeacion estratégica que promueva y

desarrolle el crecimiento organizacional.

1.1 Marco de Referencia Institucional

J. & J. A Redolfi S.R.L es una empresa familiar con una larga trayectoria en la actividad de
distribucion de alimentos, y a su vez una de las méas reconocidas vendedoras mayoristas y
minorista de este rubro, la cual se ubica originariamente en la localidad de James Craik, Cordoba.
Cuenta con 50 afios en el sector mayorista de productos alimenticios y posee una cadena de
salones de ventas mayoristas y preventistas de productos alimenticios, refrigerados, bebidas,
cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros.

Estamos frente a una empresa que ha demostrado su continuo crecimiento en el sector
mayorista de productos alimenticios. Todos los afios conquista nuevos clientes y mercados en el
interior de Cdérdoba y del pais. En la actualidad mantiene aproximadamente 6000 clientes, de
manera que cubre casi la totalidad de la Provincia de Cordoba e incluso traspasa las fronteras

provinciales hasta llegar al sur de Santa Fe, La Pampa y San Luis.



1.2 Planteamiento del Problema

Como analisis y diagndstico inicial se ha logrado identificar que la empresa J. & J. A
Redolfi S.R.L presenta diferentes caracteristicas que lo posiciona en situaciones de debilidad y
desventaja organizacional, repercutiendo de manera directa en sus procesos, rentabilidad
econdémica e impidiendo su desarrollo exponencial.

En otras palabras, los problemas detectados se originan desde la ausencia de desarrollo de
areas claves, escasas 0 nulas estrategias comerciales y desaprovechamiento de oportunidades de
gestion generando efectos econémicos, reduciendo su capacidad comercial y su expansion de
negocio.

Estas debilidades presentes en la empresa merecen ser atendidas con acciones concretas
que promuevan y desarrollen el crecimiento organizacional mediante la implementacion de planes

estratégicos que logren posicionarla de manera competitiva en el sector.

1.3 Resumen de Antecedentes

Entre los antecedentes encontramos al estudio de investigacion realizado por Zambruno
(2016), denominado “Anélisis integral del negocio de distribucién: Caso Distribuidor Exclusivo de
Arcor”, presenta los aspectos generales de la cadena de comercializacion del grupo en nuestro pais
para luego hacer foco en el Distribuidor Exclusivo sujeto a analisis.

El trabajo muestra que la determinacion de objetivos, estrategias y planes de accién
consistentes entre si es un requisito basico del proceso de planificacion estratégica. La alineacion
de estas herramientas se baso en cuatro ejes: mejora continua del trabajo en el punto de venta,
analisis de costos logisticos, reorganizacion de procesos de depdsito y generacion de informacion
de gestion en tiempo y forma. Concluye afirmando que la utilizacion a conciencia de estas
herramientas seria de mucha utilidad para que la empresa analizada pueda llevar a cabo su mision
y estar cada dia mas cerca de su vision: “ser el proveedor preferido de todos los puntos de venta
minoristas de la zona, brindando un servicio de excelencia”.

Como antecedente tedrico es necesario citar a Chiavenato (2017) quien sefiala que la
elaboracion de las estrategias “es el resultado de la aplicacion del pensamiento estratégico por
parte de un estratega, o sea, un tipo de reflexion sofisticada y compleja que implica imaginacion,
discernimiento, intuicién, iniciativa, fuerza mental e impulso para acciones emprendedoras”

(p.24).
Para Drucker (citado por Chivenato, 2017), la planeacion estratégica es



el proceso continuo, basado en el conocimiento mas amplio posible del futuro considerado,

que se emplea para tomar decisiones en el presente, las cuales implican riesgos futuros en

razén de los resultados esperados; es organizar las actividades necesarias para poner en

practica las decisiones y para medir, con una reevaluaciéon sistematica, los resultados

obtenidos frente a 1as expectativas que se hayan generado (p.25)

En otras palabras, la planeacion estratégica es el proceso que sirve para formular y ejecutar
las estrategias de la organizacion con la finalidad de insertarla, segin su mision, en el contexto en

el que se encuentra.

1.4 Relevancia del Caso

Nos vemos en un mundo lleno de cambios e incertidumbres, la globalizacion de la
economia, la apertura de los mercados, el desarrollo de la tecnologia, la aparicion de la revolucién
en las telecomunicaciones estd destruyendo las barreras tradicionales. Esto ha obligado a los
negocios a la ruptura de barreras territoriales del pasado llevando a generar alianzas estratégicas
como modo de comandar el mundo de los negocios (Serna, 2008).

En términos de Daza Lesmes (2010) “la planeacion estratégica puede ser entendida como
la adecuacion de las actividades de una organizacion a su entorno y a su capacidad de recursos” (p.
1). Esto indica que se hace posible proyectar acciones futuras en circunstancias de alta
complejidad, alta incertidumbre y poder compartido.

Serna (2008), indica que la planeacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes
toman decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion pertinente
interna y externa, con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi como su nivel de
competitividad con el propdsito de anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion
hacia el futuro.

Sefiala Serna, (2008) que el resultado de la planeacion sera lograr una organizacion con
colaboradores comprometidos, integrados como equipo, claros en su mision su vision y sus
objetivos, listos para enfrentar el cambio, para anticipar las estrategias. Esta sera una cultura
estratégica que se consolidara en el desarrollo del plan estratégico, el cual nos permitira saber para
donde van los negocios con el fin de definir las acciones necesarias para lograr los objetivos
propuestos.

Lo expuesto no solo resalta la importancia de la planeacion estratégica, sino también
sugiere la implementacién de técnicas estratégicas que enfoque a la gestion y conduzca al éxito

organizacional en J. & J. A Redolfi S.R.L. En otras palabas, la relevancia del caso radica en hacer



frente a la problematica identificada mediante el abordaje de un plan estratégico que promueva su

desarrollo y conlleve al crecimiento futuro.

Il.  Analisis de Situacion

2.1 Descripcion de la Situacion

La empresa es A. J. & J. A. Redolfi, de la localidad de James Craik, de la Provincia de
Cordoba, Argentina. Pertenece al sector mayorista de productos alimenticios y posee una cadena
de salones de ventas mayoristas y preventistas de productos alimenticios, refrigerados, bebidas,
cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros. Para realizar una 6ptima distribucién y
servicio a sus clientes, posee una flota propia de 3 automdviles para el uso de supervision, 5
utilitarios pequefios, 23 utilitarios de mayor tamafo, 20 camiones y 5 montacargas; un plantel
compuesto por 170 empleados, cuatro autoservicios mayoristas ubicados en la ciudad de Villa
Maria, San Francisco, Rio Tercero y Rio Cuarto; y distribuidoras en James Craik, Rio Tercero,
San Francisco, Cordoba Capital y Rio Cuarto.

Esta inmersa en el corazén de la llanura pampeana, regién de la Republica Argentina con

un gran desarrollo agricola-ganadero.

2.2 Estructura de la Empresa
Se presenta el organigrama de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L. como explicacién gréafica de la
composicion de la organizacion.
llustracién 1. Organigrama J. & J. A. RedolfiS. R. L

Gerente general

« Contadores
------------------- - Asesores legales
- Higiene y Seguridad
Jefe de Depésito
y Logistica
A
—
Supervisor de Formacion
vendedores varios de precios
vendedores S cancos

Fuente: A. J. & J. A. Redolfi S. R. L. (2020)



La empresa cuenta con una dotacion actual de 170 empleados. Las areas de la compafiia se
encuentran definida por la Gerencia General; Area de Ventas; Administracion y Finanzas, Area de
Deposito y Logistica.

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

La misién aspira a “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”.

2.3 Analisis del Contexto Macro y Micro Entorno

2.3.1 Andlisis Pestel

Politico: EIl pais se encuentra actualmente gobernado por el Presidente Alberto Fernandez y la
Vicepresidencia de Cristina Fernandez de Kirchner. La asuncion del presidente ha marcado un
cambio de rumbo politico, econdmico y social para los proximos afos. Se espera que la
presidencia de A. Fernandez impulse el desarrollo del pais y prepare nuevos escenarios politicos
que favorezcan el crecimiento del pais en el periodo 2021-2023.

Econdmico: El pais ha sido heredado por el presidente Ferndndez en graves condiciones
econodmicas luego del gobierno de Macri; estado recesivo, altos niveles de inflacion e indice de
pobreza. Sumado a ello, en la primera etapa del gobierno de Fernandez, se ha producido una
pandemia mundial, que ha profundizado la crisis econdmica aumentando cada uno de los indices
inflacionarios y de pobreza. El covid-19 ha paralizado completamente la actividad econémica en el
primer semestre del afio, dejando un fuerte impacto que espera remontarse para el segundo
semestre ya que en su mayoria ciertas actividades empezaron a moverse de modo parcial o total
segun las zonas afectadas. Por otro lado, el pais celebra el acuerdo logrado recientemente con los
bonistas, en términos del Ministro de Economia, Martin Guzman, asegur6 que el acuerdo con los
bonistas privados favorece "un horizonte financiero despejado™ que va permitirle al pais "tener

otra posibilidad para la implementacién de sus politicas publicas™, enfocadas en la "recuperacion



10

econdémica”. En ese sentido, el Gobierno apuesta a impulsar esas politicas a partir de "un aumento
sustancial de la participacion del gasto capital en el Presupuesto y que va a estar por encima del
2% del PBI" (Politica Argentina, 2020). Se proyecta que para el 2021 la economia del pais se
encontrara estable con previsién de crecimiento continuo.

Social-Cultural: EI Ministerio de desarrollo social se propone contribuir a impulsar la innovacion
hacia aplicaciones que incidan directamente en el bienestar y la inclusion social, la ampliacion de
la efectiva titularidad de los derechos ciudadanos, la generacién de trabajo de calidad, la mejora de
cadenas productivas en la economia social y regional, y el cuidado del medio ambiente. El
escenario previsto para los proximos afios se asienta en el progresos y desarrollo social-cultural del
pais.

Tecnoldgico: Actualmente, las nuevas tecnologias deben ser orientadas a impulsar un modelo
nacional basado en el desarrollo inclusivo, a través del fomento de los sistemas tecnoldgicos
sociales, que son un modo de desarrollar e implementar tecnologias (de producto, proceso y
organizacion), orientadas a la generacion de dindmicas de inclusiéon social y econdmica y
desarrollo sustentable. Frente a ello, el Ministerio impulso la formacion de recursos humanos con
capacidad para disefiar, implementar, gestionar y evaluar estas tecnologias inclusivas y una
articulacién de acciones con al menos tres niveles de usuarios del conocimiento generado: actores
institucionales vinculados al proceso de produccion e implementacion de tecnologias sociales,
actores politicos vinculados a los procesos de formulacion de politicas y toma de decisiones,
actores comunitarios y usuarios finales de estas tecnologias (Ministerio de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, 2020). Se proyecta que en los proximos afios se visualicen desarrollos y avances
tecnoldgicos basados en modelos de inclusién social-econdémico y sustentable en los diferentes
niveles de usuarios.

Ecologicos: El respeto por el medio ambiente y la seguridad alimentaria se ha instalado en el
sector agroalimentario. El desafio de reducir el impacto ambiental exige compromiso a todas las
empresas y productores para adaptarse a los nuevos condicionamientos y requisitos impuestos a
los mismos. (Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca, 2019). De esta manera se proyecta
como futuro escenario que el compromiso por el medio ambiente y seguridad alimentaria sera
asumido en su totalidad por las empresas y productores involucrados.

Legal: En nuestro pais, la actividad de venta y distribucion de alimentos se encuadra en la Ley
18.284 Codigo Alimentario Argentino. Ademas, se complementa por la Res. 44/2002 de la
Secretaria de la Competencia, la Desregulacion y la Defensa del Consumidor y Res. Conj .
SPPYRS 41/03 y SAGPYA 345/03. En los proximos afios, el Sistema Nacional de Control de


https://www.argentina.gob.ar/ciencia
https://www.argentina.gob.ar/ciencia
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Alimentos lograra asegurar el cumplimiento del Codigo Alimentario Argentino, logrando
fortalecimiento del sistema de control sanitario que contemple una adecuada distribucion de las
competencias entre los organismos de las jurisdicciones involucradas y que asegure el efectivo
cumplimiento de las normas regulatorias.
2.3.2 Anélisis de las 5 Fuerzas de Porter
A continuacion se realizara el analisis de las cinco fuerzas competitivas, aplicada al sector de
distribucion de alimentos:
Clientes: El poder de negociacién con los clientes es alto a razén que se traduce en un gran
volumen del comprador y disponibilidad de producto. Esto genera la posibilidad de cambio de
proveedor de manera rapida y facilmente. Si bien, el poder de negociacion del cliente no se traduce
monetariamente, ya que tiene una limitada capacidad de negociar un descuento con el proveedor,
este si tiene la autonomia de cambiar y elegir un nuevo distribuidor muy facilmente.
Nuevos competidores. El sector de distribucion de alimentos presenta muy altas competencias
debido a que el mercado de consumo masivo de alimentos y bebidas no perecederos es muy
apetecible debido al tamafio de facturacion, la cantidad de empresas involucradas y barreras de
entrada son comparativamente bajas (Zambruno, 2016).
Negociacion con los Proveedores: El poder de negocion con los proveedores es muy alto, debido
a gque la empresa posee en fuerte posicionamiento de su marca en mercado. Es importante seguir
generando alianzas estratégicas con diferentes empresas que permita abarcar nuevas marcas de
productos.
Competencia del Mercado: La rivalidad entre competidores en el rubro de distribucion de
productos alimenticios son muy altas ya que existe un gran numero de empresas dedicadas.
Zambruno, (2016) sefiala que el mercado de consumo masivo de Alimentos y Bebidas No
Perecederos es uno de los sectores mas competitivos de nuestro pais debido al tamafio de
facturacion, la cantidad de empresas involucradas y los margenes de operacion.
Sustitutos: En los dltimos afios ha devenido de una fuerte tendencia mundial al consumo de
productos saludables, presentdndose como amenaza para el distribuidor. EI Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Pesca (2019) ha indicado que el mercado argentino ain no estd en
progreso, aunque las empresas deberian proyectar lanzamientos de nuevos productos saludables
para atender nuevos segmentos.

El andlisis de las 5 fuerzas efectuado permite analizar el nivel de competencia de la
organizacion Redolfi S. R. L perteneciente al sector de distribucion de alimentos. Este andlisis,

facilita el desarrollo de la estrategia de negocio que pretende ser propuesta.
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2.4 Analisis Interno de la Organizacion

2.4.1 Analisis Cadena de Valor

La cadena de valor se basa en que cada unidad de negocio debe desarrollar una ventaja
competitiva continua, basandose en el costo, en la diferenciacion o en ambas cosas. El analisis de
la cadena de valor comienza con el reconocimiento de que cada empresa o unidad de negocios, es
“una serie de actividades que se llevan a cabo para disefiar, producir, comercializar, entregar y
apoyar su producto” (Rodriguez Acosta, 2013, p.1).

Luego del respectivo analisis es posible sefialar que en la empresa A. J. & J. A. Redolfi las
actividades de apoyo se encuentran especificamente en las areas de ventas, administracion y
finanzas y abastecimiento.

Como actividades secundarias se detectd que se vincula directamente con el proceso de
comercializacion que realiza A. J. & J. A. Redolfi, a saber:

1. Proceso de abastecimiento: Los pedidos al centro de distribucion desde las sucursales se
realizan a través de Internet; los pedidos de las ventas realizadas por cada uno de los
vendedores se efectian a través de dispositivos moviles que poseen conexion wifi. Las
sucursales deben hacer los pedidos con 24 horas de anticipacion y cada sucursal tiene
determinado el dia y la hora de entrega. La empresa posee un sistema informéatico que
determina la cantidad de mercaderia que deberd comprar. Esto es, el sistema proporciona un
estimativo de compra teniendo en cuenta la Gltima compra, la demanda semanal y el stock
actual. El encargado de compra modificara este estimativo teniendo en cuenta ofertas por
parte del proveedor y también tendrd la posibilidad de modificar el stock minimo que
mantener si se produjo el quiebre de stock en alguna linea de producto. La gestion de pedidos
es una tarea muy importante porque, a través de esta, en cierta medida se podria prever las
fluctuaciones de la demanda y no llegar a tener quiebres de stock.

2. En cuanto al proceso de recepcion: El segundo escalon en el proceso de comercializacion
se cumplimenta luego de que los pedidos se han realizado a cada uno de los proveedores.
Cuando arriba el camion al depésito, se procede a descargar la mercaderia empaquetada en
pallets de mono productos y multiproductos. Esta tarea se realiza por medio de
autoelevadores manuales 0 mecanicos. Al momento en que se descargan los camiones, un
empleado tiene la tarea de controlar los productos que se bajan del transporte y cotejarlos
con la lista de pedidos que se hizo al proveedor. Para realizar este control, no existe un
sistema informatizado, sino que se hace de forma manual. Cuando la mercaderia que se

pidié no arribd y no se facturd, se informa al proveedor de ese faltante para que sea
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enviado en el préximo cargamento. Por consiguiente, los productos se almacenan en

anaqueles o racks en el deposito que corresponda.

3. En cuanto al proceso de Ventas: Las ventas se realizan casi sin restricciones, no se exigen
volimenes minimos de compras, sino solo requisitos tributarios, como ser monotributista o
responsable inscripto. En algunos casos se venden productos en packs cerrados. Esto
sucede generalmente cuando la empresa necesita que el producto rote o se venda lo antes
posible, con una politica que generalmente tiene su base en precios bajos. AJR no tiene
planes de financiacion para sus clientes. EI 80 % de las ventas es al contado y el 20 %
restante se cobra dentro de los 7, 15 o 21 dias desde que se realiza la venta, dependiendo de
la situacion de cada cliente en particular.

De acuerdo a los datos obtenidos es posible llegar a una conclusién sobre qué areas o
partes de la cadena aportan mayor valor. Como resultado es posible sefialar que el area de ventas
de A. J. & J. A. Redolfi es el sector que genera mayor valor al proceso de comercializacion. La
empresa posee marcada estrategia de diferenciacion mediante un servicio orientado a la
satisfaccion del cliente y con precios competitivos.

2.4.2 Matriz FODA

Se presenta el analisis FODA, con sus respectivas dimensiones desarrolladas.
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Tabla 1. Andlisis FODA

/ Fortalezas ' / Oportunidades ‘

-Trayectoria y reconocimiento de la -Desarrollo marcado en la
empresa. industria mayorista de
- Marcada posicion en el sector. alimentos y bebidas.

-Ubicacion estrategica en la region - Crecimiento en el mercado de
con alcances a zonas aladefias compras on-line

-Estructura soélida y personal de rrhh
desarrollados

\-Capacidad logistica y de inversién.)\ /
Debilidades /
Amenazas

- Faltas de sistema de fidelzacion » . .
y atraccién de clientes - Recesion Economica del pais
-Ausencias de d&reas centrales: Incertidumbre  econdmica
Comunicacién,  Marketing vy -Recientes medidas que han
RRHH, HyS paralizado las actividad del pais
? N . .
-Deficiencia en la aplicacién de acausadela papdemla mundial.
planes estrategicos . ) Competidores Geln
- Necesidades de actualizacién en innovaciones tecnologicas.

eramientas tecnologicas/ \ /

Fuente: Elaboracion Propia.

Los principales resultados que arrojé la matriz en cuanto a las debilidades de la compafiia
se vincula con la ausencia de planeacion estratégica en las areas centrales detectadas en la cadena
de valor; especificamente el area de ventas. La empresa no gestiona herramientas que promueva la
fidelizacion y atraccion de clientes. Ademas, se identifica ausencia de &reas claves como ser
Comunicacion, Marketing, RRHH e HysS.

En cuanto a las Fortalezas identificadas, la empresa posee una larga trayectoria en el
mercado y caracteristico reconocimiento de su actividad de distribucion de productos alimenticios
y cigarrillos en el interior del pais. Esto la ha posicionado fuertemente en el sector demostrando un
continuo crecimiento. A mismo tiempo se detecta como fortaleza que se encuentra ubicada
estratégicamente en la region y esto le permite tener un mayor alcance de clientes en zonas
aledafias, en donde sus competidores no logran llegar. Posee una capacidad logistica muy
desarrollada y con sus inversiones recientes ha logrado ampliar su capacidad de negocio con una
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flota logistica que posibilita conquistar nuevos clientes. El personal de recursos humanos esta
desarrollado en la actividad del negocio y logran conformarse en una estructura sélida de trabajo.

Como oportunidades se identifica que el sector de alimentos ha mostrado en los Gltimos
tiempos fuertes crecimientos, este contexto sumado al potencial crecimiento de compras-online
genera una oportunidad de crecimiento para la empresa permitiendo la oportunidad de expansion.
Al mismo tiempo la aplicacion de herramientas de planificacion estratégicas aportard grandes
beneficios que involucra la posibilidad de desarrollo de nuevas areas.

Por ultimo, en relacion a las amenazas, se conoce que el contexto actual del pais no
atraviesa las mejores condiciones que atraiga posibilidades de inversion debido a la incertidumbre
econdémica. Sumado a ello, la emergencia sanitaria frente a la pandemia mundial ha paralizado la
actividad econdmica a nivel nacional. Sumado a ello, se presenta como amenaza que la empresa
tiene fuertes competidores que desarrollan estrategias agresivas de publicidad y aplican
herramientas tecnoldgicas avanzadas.

2.4.3 Matriz BCG

De acuerdo al analisis de la matriz BCG de A. J. & J. A. Redolfi se obtiene las siguientes
conclusiones de los productos que comercializa la empresa:

» Productos Estrellas: Son los productos alimenticios y refrigerados. Si realiza una alta
inversion de productos, mantiene una alta participacion que genera mayor rentabilidad. Por
ello se recomienda elevar la capacidad de inversion de estos productos para mantener la
capacidad de ventas y aumentar la capacidad generando estrategias de canal de

distribucién.

» Vacas Lecheras: En este grupo se encuentran los alimentos no perecederos. Los tipos de
productos que comercializa se venden rapidamente, por lo que implica volver a reponerlos,

con ganancia minimas.

» Perros: Constituyen los Cigarrillos por ser productos que generan poca rentabilidad, pero
que no se debe considerar deshacerse de esta linea debido a que genera grandes

movimientos en el negocio.

» Interrogantes: Son los articulos de limpieza y perfumeria que, aunque se invierta muchas

cantidades es dificil que el producto rote, esperando 6 meses para venderlo.
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Tabla 2. Matriz BCG

Fuente: Elaboracion Propia.

La aplicacion de las herramientas de analisis interno: Andlisis de cadena de Valor, Matriz
Foda y matriz BCG ha permitido realizar un analisis detallado de la empresa Redolfi con la
finalidad de encontrar las areas de oportunidad y poder brindar propuestas aplicables, reforzando
las mejoras continuas que actualmente ya son realizadas en la empresa y buscando nuevas

recomendaciones.
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I1l. Marco Teodrico

En este apartado se expondran los conceptos mas importantes, provenientes de fuentes
cientificas que refieren a la Planificacion Estratégica principal tema de estudio de este trabajo. La
importancia de exponer estos conceptos radica en identificar modelos tedricos y conceptos claves
que permita un analisis centrado en el objeto de estudio del presente trabajo, en el cual se propone
delinear estrategias, permitiendo a la empresa Redolfi S. R. L logre su expansion.

En esos Gltimos afios se ha comprobado que las organizaciones que planean su estrategia
registran un desempefio superior al de las que no lo hacen. Esto implica alinear su estrategia
debidamente con las condiciones del entorno externo. Al mismo tiempo, la estrategia define la
estructura y los procesos internos.

Mintzberg (1991), sefiala que la estrategia se puede formar, asi como reformular. Una
estrategia puede surgir inesperadamente en respuesta a una situacion cambiante o se puede
provocar deliberadamente, por medio de un proceso de formulacién seguido por su puesta en
practica. En este sentido define diferentes caracteristicas de la estrategia, cada una de las cuales
define una diferente utilizacion del término, denominando las 5P. Estos son:

La Estrategia como un Plan; un curso de accién que sirve de guia para alcanzar objetivos.
El plan precede a la accion, se prepara con anterioridad y se desarrolla de manera consciente con
un propdasito determinado.

En segundo lugar, se encuentra la Estrategia como Patrdén esta funciona como un modelo o
patron en un flujo de acciones. Este debe ser consistente con el comportamiento deseado, sea esta
intencionada o no.

La estrategia como Pauta de Accion referida como maniobra para ganar a un oponente o
competidor. En este caso la verdadera estrategia es la amenaza.

La estrategia como Posicion; es la fuerza de mediacion entre la organizacion y su entorno,
tanto el interno como el externo. Mira hacia el exterior de la organizacion buscando su ubicacion.

Por ultimo, la Estrategia como Perspectiva; su contenido implica no solo la seleccién de
una posicion, sino una forma particular de percibir el mundo. En este sentido la estrategia es para
la organizacion lo que la personalidad para el individuo

En este sentido es posible afirmar que las organizaciones sin importar el sector y tamafio,
se encuentran obligadas a reconsiderar y transformar los procesos clasicos de toma de decisiones

ante la necesidad de adaptarse a los cambios que se producen continuamente.
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Davara Rodriguez (2015) afirma que existen diversos instrumentos posibles de aplicar en
apoyo a la consecucion de los fines y metas de una organizacién. Principal, entre las mas
destacables se encuentra la planificacion estratégica que permite definir una vision sobre un
horizonte temporal mas o menos largo que ayude a la toma de decisién para alcanzar los objetivos
fijados.

En este sentido, como sefiala Contreras Sierra (2013):

Toda organizacién necesita tener un norte, directrices o politicas que la guien, que faciliten

a través del andlisis, tanto interno como externo, saber cuéles son los objetivos que se

espera obtener en el futuro y es alli cuando surge la planeacion estratégica. Definir el

alcance, lo que se quiere ser y establecer, y cuél es la razon de ser de la empresa son
algunos de esos aspectos importantes que van a permitir plantear las estrategias necesarias

para cumplir con lo que se espera (p. 154).

Es asi que, Gallastegui, E y Rodriguez, J., (2001) plantean que la planificacion estratégica
surge como sistema que permite a las empresas valerse del andlisis de variables de tipo cualitativo
que operan el ambiente empresarial.

En esta linea es conveniente citar a Chiavenato (2016) quien refiere a “la planeacion
estratégica es el proceso que sirve para formular y ejecutar las estrategias de la organizacion con la
finalidad de insertarla, segun su mision, en el contexto en el que se encuentra” (p. 27).

El propdsito de la planeacién estratégica es formular estrategias e implementarlas por
medio de planes tacticos y operacionales, conocidos tambien como programas tacticos, con base
en algunas premisas. Para ello, deberan ser considerado el Modelo General del Proceso Estratégico
desarrollado por Chiavenato (2016) quien indica que la planeacion estratégica debe: 1. Ser
sistemética: La planeacion estratégica tiene mucho que ver con el comportamiento sistémico y
holistico y poco con el comportamiento de cada una de sus partes. Implica a la organizacion como
un todo y se refiere a su comportamiento medular; 2. Enfocarse al futuro: La planeacion
estratégica se relaciona con el futuro de la organizacion, es decir que esta orientada a largo plazo.
La vision organizacional es importante para definir los objetivos estratégicos que se pretenden
alcanzar con el tiempo, actuando como puente que conecta con el futuro. 3. Crear valor: La
planeacion estratégica tiene que ver con el comportamiento orientado hacia los objetivos
estratégicos. 4. Ser participativa: Todos los miembros de la organizacion deben formular y
entender la planeacion estratégica. 5. Tener continuidad: La planeacion estratégica sirve para
articular y preparar la estrategia. Sin embargo, no debe ser algo que solo se haga una vez cada afio,

no debe tomarse como algo discontinuo. 6. Ser implementada: La implementacion de la
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planeacion estratégica es el principal desafio. Para que tenga éxito, todas las personas de la
organizacion la deben poner en practica, todos los dias y en todas sus acciones. 7. Ser
monitoreada: EI desempefio y los resultados de la planeacion estratégica deben ser evaluados. Para
ello, la estrategia debe incluir indicadores y datos financieros que permitan el monitoreo constante
y permanente de sus consecuencias, a efecto de que sea posible aplicar medidas correctivas que
garanticen su éxito.

En definitiva y en términos de Membrado Martinez (2003) toda empresa compite en
funcion a la estrategia establecida. Esta puede estar definida de manera explicita representado por
un proceso de planificacion, o puede encontrarse implicita debido a la interaccion de las
actividades de las areas funcionales. Sin importar la forma en que se desarrolle, la estrategia tiene
como objetivo alcanzar ventajas competitivas sostenibles que permita a la empresa obtener una
posicion superior a las de sus competidores. Esta posicion puede traducirse en alta rentabilidad,
mayor cuota de mercado, mayor facturacion, entre otros.

Pareciera sencillo referir a la aplicacion de la planificacion estratégica, sin embargo, en este
punto Concepcion Béaez (2007), ha expresado que el obstaculo mas frecuente al que se enfrentan
los innovadores en este campo, es la reticencia de aquellos que prefieren continuar con las
practicas tradicionales y para los que este proceso se convierte en un impedimento, algo adicional
que absorbe parte del valioso y escaso tiempo del personal. Si asi fuera, seria imperdonable
esforzarnos en su introduccién, pero la practica demuestra que cuando se implementa
correctamente, la planificacion estratégica ordena y facilita toda la actividad de la organizacion,
incluida la importantisima fase del control. Una vez aprehendida como herramienta, ella pasara a
formar parte de nuestra actividad cotidiana, sin que apenas lo notemos.

Lo expuesto hasta el momento resalta lo sefialado por los autores Ferro Moreno, Balestri y
Mariano (2015) en cuanto consideran que el proceso de Administracion estratégica estd compuesto
por el conjunto completo de acuerdos, compromisos, decisiones y acciones que requiere una
organizacion para lograr un desempefio sostenible y un rendimiento superior al promedio.

Esto permite posicionarnos y deja comprender la importancia de la planeacion estratégica
para cualquier tipo de organizacion, ya que permiten el alcance de los objetivos que pretenden
lograr cualquier empresa. En este sentido, el analisis estratégico de las organizaciones debe
estudiar los entornos externo e interno para identificar la situacién competitiva de la organizacion.

En definitiva, se ha intentado analizar diversas posturas y modelos y cédmo estas pueden ser
implementadas en una organizacion. Son innumerables los autores que refieren a la planeacion

estratégica como una herramienta central, que define la estructura y los procesos internos con la
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expectativa de que produzcan efectos positivos en su desempefio hay que destacar lo sefialado por
Fernandez Collado, quien afirma que los procedimientos no son formulas universales que solo se
aplican a cada empresa, ya que su aplicacion dependera de diversos factores y caracteristicas de la
empresa en la cual se desea aplicar.

Por ello, se ha resaltado el modelo de planeacion estratégica desarrollado por Mintzberg
(1991) quien es considerado como uno de los mayores detractores del concepto clésico,
proponiendo un enfoque mas moderno identificando cinco concepciones diferentes de la estrategia
basandose en las que denomina las cinco P. Al mismo tiempo, se resalta el Modelo General del
Proceso Estratégico desarrollado por Chiavenato (2016) quien manifiesta siete claras etapas del
proceso estratégico que se pretende lograr al finalizar la propuesta de trabajo.

En este sentido si reconocemos la creciente importancia de la planeacion estratégica en el
éxito de una organizacion, se hace necesario realizar una actuacién planificada y coordinada que
facilite y posibilite el logro de los objetivos organizacionales. En definitiva, teniendo en cuenta la
planificacion estratégica no basta solo con formularlas e integrarlas, también es necesario saber
implementarlas y ejecutarlas por medio de programas y proyectos especificos que se desarrollaran
en el presente trabajo.

Aqui radica la importancia del presente trabajo, ya que apunta de manera directa a formular
estrategias operaciones que potencie el desarrollo organizacional de la empresa en estudio, que
permita transformarse en una organizacion competitiva considerando el Modelo General del

Proceso Estratégico desarrollado por Chiavenato (2016).
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IVV. Diagnostico y Discusion

De acuerdo al diagnostico de la situacion realizado a la empresa Redolfi S. R. L y mediante
el andlisis de los resultados de la matriz FODA es posible determinar que, las debilidades de la
compaiiia se vincula con la ausencia de planeacion estratégica en las areas centrales detectadas en
la cadena de valor; especificamente el area de ventas. La empresa no gestiona herramientas que
promueva la fidelizacion y atraccion de clientes. Ademas, se identifica ausencia de areas claves
como ser Comunicacion, Marketing, RRHH e HyS. La importancia de contar y gestionar estas
areas son claves para el crecimiento y desarrollo de la compafiia. La empresa posee marcadas
Fortalezas que le ha permitido sostenerse en el tiempo y se relaciona con su trayectoria en el
mercado de distribucion de productos alimenticios y cigarrillos en el interior del pais. Como
oportunidades se identifica que el sector de alimentos ha mostrado en los Gltimos tiempos fuertes
crecimientos, este contexto sumado al potencial crecimiento de compras-online genera una
oportunidad de crecimiento para la empresa permitiendo la oportunidad de expansion. Al mismo
tiempo la aplicacién de herramientas de planificacion estratégicas aportard grandes beneficios que
involucra la posibilidad de desarrollo de nuevas areas.

Por ultimo, en relacion a las amenazas, se conoce que el contexto actual del pais no
atraviesa las mejores condiciones que atraiga posibilidades de inversion debido a la incertidumbre
econdémica. Sumado a ello, la emergencia sanitaria frente a la pandemia mundial ha paralizado la
actividad econdmica a nivel nacional. La empresa posee fuertes competidores que desarrollan
estrategias agresivas de publicidad y aplican herramientas tecnoldgicas avanzadas.

En definitiva, con el andlisis y diagndstico se ha logrado identificar que la empresa J. & J.
A Redolfi S.R.L presenta diferentes caracteristicas que lo posiciona en situaciones de debilidad y
desventaja organizacional, repercutiendo de manera directa en sus procesos, rentabilidad
econdmica e impidiendo su desarrollo exponencial. En otras palabras, los problemas detectados se
originan desde la ausencia de desarrollo de areas claves, escasas o0 nulas estrategias comerciales y
desaprovechamiento de oportunidades de gestion generando efectos economicos reduciendo su
capacidad comercial y su expansion de negocio.

Estas debilidades presentes en la empresa merecen ser atendida con acciones concretas que
promuevan y desarrollen el crecimiento organizacional mediante la implementacion de planes
estratégicos que logren posicionarla de manera competitiva en el sector. Es por ello que surge la

necesidad de generar una propuesta de plan de intervencién que aborde de manera integral las



22

problematicas descriptas, tomando como base los conceptos de planificacion estratégica y
entendiendo que no basta solo con formularlas e integrarlas, también es necesario saber
implementarlas y ejecutarlas por medio de programas y proyectos especificos que se desarrollaran
en el presente trabajo.

En este sentido, la relevancia de la propuesta de trabajo reside en afrontar los problemas
detectados de manera integral, desarrollando plan estratégico claro y alineado a las necesidades de
la compafiia que optimice sus recursos y conduzca al crecimiento exponencial de la empresa.
Sumado a ello, el plan de accién busca alinear dos conceptos centrales que se relaciona con
establecer bajo costo de inversion de la propuesta y alto beneficio del mismo.

Reconociendo la importancia de la planeacion estrategica para cualquier tipo de
organizacion, el plan de accion pretende establecer claras estrategia con la finalidad de alcanzar
ventajas competitivas y sostenibles que permita a J. & J. A Redolfi S.R.L obtener una posicion
superior a las de sus competidores. Esta posicion puede traducirse en alta rentabilidad y mayor

facturacion que posibilite su desarrollo en un mediano plazo.
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V. Propuesta

5.1 Objetivos del Plan
5.1.1 Objetivo General:

= Incrementar la rentabilidad econdémica de Redolfi S. R. L en un 20% en el periodo 2021-
2022.

La propuesta pretende afrontar los problemas detectados de manera integral, mediante la
implementacidn de plan estratégico claro y alineado a las necesidades de la compafiia que optimice
sus recursos y conduzca al crecimiento exponencial de la empresa. Es por ello que, se ha planteado
como objetivo General Incrementar la rentabilidad econdmica de Redolfi S. R. L en un 20% en un
periodo de 12 meses. La finalidad del mismo es mejorar la rentabilidad propia de la empresa y son
tres las razones tenidas en cuenta para establecer este porcentaje propuesto: Por un lado, de
acuerdo al Estado de Resultado de Redolfi S. R. L (2020), evidencia un crecimiento en el periodo
2017-2018 de un 14%, en segundo lugar, se conoce el contexto econdémico que atraviesa el pais
debido a la pandemia del Covid-19. En tercer lugar, se contempla que el plan forma parte de una
estrategia que debe extenderse en el tiempo para lograr mayores beneficios. Estos elementos
analizados se consideran suficiente para estimar un crecimiento inicial considerable y razonable,

que conduzca al cumplimiento de la meta propuesta.
5.1.2 Objetivos Especificos:

= Capacitar al 25% del personal que se involucran en el area de comercializacién sobre
nuevas herramientas de gestion de ventas en 2021-2022.

= Desarrollar un 20% la cartera de los clientes mediante la optimizacion de nuevos canales
de comunicacion de productos en el periodo 2021.

= Lograr efectivizar en un 50% los tiempos de comercializacion/entrega de los productos en
2021.

= Aumentar volumenes de ventas en 10 % reforzando la imagen institucional en sus clientes
en 2021-2022.
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Entendiendo que los objetivos especificos pretenden la consecucidn del objetivo general, la
propuesta ha establecido de manera estratégica a cada uno de ellos. En primer lugar, las
caracteristicas que éstos presentan es su integralidad.

El primer objetivo especifico, pretende la capacitacion del personal involucrados en el area
de comercializacion que generen conocimientos y los doten de nuevas herramientas de gestion de
ventas. En términos de la Cadam (2020) “los empleados realmente tienen que estar capacitados y
subidos a la experiencia de la marca, porque son los que hacen diferencia” (p.1). Para ello, el
trabajo estima que el 25% de los empleados que posee la compafiia son provenientes del Area de
Ventas. En este sentido, considerando que la empresa cuenta con una dotacién actual de 170
empleados, la capacitacion estara destinada a 40 colaboradores aproximadamente.

El segundo objetivo especifico apunta al desarrollo de la cartera de clientes con un
incremento del 20 %. Cabe destacar que, si bien las ventas online han dado un aumento potencial
mayor mediante el uso de plataformas de ventas, se estima este valor inicial debido a la demora en
puesta en marcha del plan. El desarrollo de las ventas online estd previsto en el primer
cuatrimestre del periodo, significa que llevard unos meses la explotacion potencial del uso.

El tercer objetivo especifico pretende efectivizar en un 50% los tiempos de
comercializacién/entrega de los productos, el mismo fue calculado considerando que las demoras
de entregas de producto rondan las 72 a 96 hs de preparado y entrega. En este sentido, logrando
efectivizar los procesos correspondientes, luego de la puesta en marcha de la propuesta la demora
en entrega no deberd superar las 48 hs. De acuerdo a la Cadam (2020) el comercio electronico
genero6 un crecimiento con la pandemia que se adelantd 5 afios. En este contexto, la entrega en 24
horas es lo que mas crecid. Los clientes buscan rapidez, compromiso y certeza. Por lo tanto, es
muy importante que Redolfi S. R. L logre la rapidez de entrega posicionando la logistica como
ventaja competitiva.

El cuarto y ultimo objetivo especifico procura aumentar los volimenes de ventas se
estiman en un aumento del 10%. De acuerdo a los indicadores de consumo proporcionados por la
Cadam (2020), las ventas en supermercados y mayoristas se mantuvieron en positivo, creciendo un
5,1%. Ante ello, el plan estima un porcentaje de aumento considerando las actividades estan

previstas en el segundo semestre del afio.

5.2 Marco de Tiempo
El presente plan de intervencion se pondra en marcha el primer dia del mes de Marzo del

presente afio, dando por finalizado el 28 de Febrero del afio 2022.
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5.3 Alcance del Plan
La propuesta involucra a cada uno de los colaboradores de la empresa Redolfi S. R. L,

Provincia de Cordoba en el periodo establecido.

5.4 Actividades del Plan
Considerando los objetivos que persigue la propuesta, se delinearon distintas actividades

que pretenden el cumplimiento de cada uno de ellos.

Siguiendo el primer objetivo especifico que se ha planteado en el presente trabajo
“Capacitar al 25% del personal que se involucran en el area de comercializacion sobre nuevas
herramientas de gestion de ventas”, se desarrollaran las actividades que acompafian para la

consecucion del mismo.

Programa de Capacitacion Anual dirigido al dirigido al Personal de Ventas

El programa de capacitacion anual se encuentra dirigido a cada uno de los colaboradores
que desarrolla tareas en el area de ventas y comercializacion de la empresa.

Se espera contar con un plantel de colaboradores capacitados que consoliden nuevas
técnicas de ventas y gestionen de manera adecuada a cada cliente como estrategia clave para para
contribuir notablemente en el aumento de la rentabilidad.

En este sentido, se propone distintas tematicas a modo de contenidos minimos que deberéan

considerarse en el programa anual de capacitacion.

» Desarrollo Personal: el area de desarrollo personal es esencial para el desarrollo personal

del vendedor. Es por ello que se sugiere trabajar las siguientes tematicas:

o Actitud Mental Positiva.
o Psicologia del VVendedor.
o Elementos de Neuroventas para potenciar tu mentalidad.

Duracion del Programa: tres (3) meses

Frecuencia: Una vez por semana (3) horas.

» Proceso de Ventas: En este punto se consideran los elementos que debe dominar un

vendedor para efectivizar el proceso de ventas. Entre ello se sugiere:
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Seguimiento de Ventas
Cierre de Ventas.
Sistema de Referidos
Servicio Post Venta.
Atencioén al Cliente.

O O O O O

Duracion del Programa: tres (3) meses

Frecuencia: Una vez por semana (3) horas.

» Habilidades de Ventas: las habilidades refieren a la forma en la que llevamos a cabo el
proceso de venta, es decir, la capacidad para influir positivamente sobre los clientes. Se

sugiere trabajar las siguientes tematicas:

Gestion del Tiempo.

Productividad para Vendedores.
Inteligencia Emocional.

Preguntar para Vender.

Como realizar una entrevista de ventas.
Recursos para incrementar las ventas.

o O 0O 0O O O

Duracion del Programa: tres (3) meses

Frecuencia: Una vez por semana (3) horas.

» Tipos de Ventas: Luego de entrenar las habilidades del personal es necesario capacitar

acerca de ventas. Entre ellos:

Ventas por teléfono.

Ventas online.

Ventas por correo electronico.
Ventas en redes sociales.

o O O O

Duracion del Programa: tres (3) meses

Frecuencia: Una vez por semana (3) horas.

El programa de capacitacion anual tiene por finalidad otorgar diferentes conocimientos y
herramientas al personal acerca de la gestion de ventas. Para su realizacion se contratard a
profesional de Recursos Humanos quien tendra a cargo la gestion y planificacion de contenidos,
ponentes y puesta en practica del programa, teniendo en cuenta las diferentes tematicas propuestas,

distribuido en un periodo de 12 meses.


https://www.emprendices.co/maestria-en-cierre-de-ventas/
https://www.emprendices.co/el-abc-de-la-gestion-del-tiempo/
https://www.emprendices.co/como-ser-un-vendedor-mas-productivo-parte-1/
https://www.emprendices.co/consejos-para-mejorar-nuestra-inteligencia-emocional/
https://www.negociosyemprendimiento.org/2013/03/ideas-para-aumentar-las-ventas-de-un-negocio.html
https://www.emprendices.co/tag/vender-por-internet/
https://www.emprendices.co/redes-sociales-los-aliados-las-ventas/
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La actividad dara inicio el 1 de Marzo del 2021 y finalizard el 28 de Febrero del 2022.
Estara involucrado el Gerente de Ventas, profesional de RRHH y el encargado de la propuesta Lic.

en Administracion de Empresas.

De acuerdo al objetivo establecido “Desarrollar un 20% la cartera de los clientes mediante
la optimizacion de nuevos canales de comunicacion y comercializacion de productos en el periodo

20217, las actividades que acompafian son:

Establecer nuevos canales de comunicacion externa para atraer a potenciales clientes.
» Desarrollar Sistema de Comunicacion Online:
La creacion de nuevos canales de comunicacién permitird a la empresa atraer a su publico
meta explotando la potencialidad de las redes sociales mas utilizadas hoy dia. Mediante el
desarrollo del mismo se buscard brindar informacién actualizada de precios y productos a su

publico y seguidores.

Para ello, se define nuevos canales que deben desarrollarse para mantener una relacion

interactiva con su publico. Los canales son:

o Actualizacion de Pagina Web con carritos de Compras.

o Renovacion de Fan Page (Facebook) que brinde informacion de precios y productos,
novedades e informacion general de la compafiia.

o Usuario de Instagram con datos exclusivos de precios y productos novedosos o con

promociones que generen alto tr&fico diario con el publico.

Estas herramientas descriptas son los canales mas utilizados que brindan informacién y
datos espontaneos al pablico y al mismo tiempo permite establecer una comunicacion fluida con
ellos. Para ello, se asignara un personal del area de comercializacion idoneo en actividades de
redes sociales quien se encargara de gestionar y publicar los contenidos de la pagina web,

Facebook e Instagram.

Pero esto se recomienda establecer un plan estratégico de publicaciones diarias, semanales
y mensuales de los contenidos que se desea transmitir, que informen de manera actualizada los

precios y productos a su publico y seguidores.

La actividad dara inicio el 1 de abril al 31 de Julio del 2021. Estara involucrado el Gerente

de Ventas y el encargado de la propuesta Lic. en Administracion de Empresas.
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Desarrollar un Sistema de Aplicacion para Teléfonos Mdviles (APP)

Un carrito de compras es un software que facilita a los clientes la compra de algun producto
de manera online, realizando el pedido y el pago correspondiente en pocos pasos, con diferentes
formas de cobro y reserva del producto.

Por tanto, se desarrollara un sistema de aplicacién de carrito de compras para teléfonos
moviles que buscara generar multiples beneficios tanto para tus consumidores como para la
empresa. Dicho sistema permitira la compra de distintos articulos que ofrece la empresa de manera
online, permitiendo seleccionar la cantidad de articulos que desee el consumidor con las formas de
pagos que dispone la compafiia. EI mismo, tendra una seccion especial para aquellos articulos que
se encuentren en promocién o descuentos que le permita acceder de manera inmediata al cliente.

Al mismo tiempo, la empresa designard de 2 a 3 personal de ventas quienes seran
encargados directos de los preparados de los pedidos que se hayan efectuado por este medio, de

manera de brindar rapidez en el armado y logistica del pedido.

La actividad daré inicio 1 de Junio y finalizara 31 de Julio del 2021. Estara involucrado el
Gerente General, Gerente de Ventas y encargado de la propuesta Lic. En Administracion de

empresas.

Con el objetivo de “lograr efectivizar en un 50% los tiempos de comercializacion/entrega

de los productos en 2021” se propone:

Efectivizar los tiempos de Preparado y Entregas de Productos

Para efectivizar los tiempos se debera analizar detalladamente el proceso logistico que
realiza la empresa que inicia desde el momento que el cliente realiza el pedido hasta que se realiza
la entrega de los productos. La finalidad del analisis del proceso logistico, es detectar las fallas,
falencias que generan pérdida de tiempo y demoras del proceso.

Analizado minuciosamente el proceso logistico de la empresa, se propondra un nuevo
sistema o circuito logistico que se pondra como prueba piloto para determinar su efectividad. A
partir de su practica se mejoraran los procedimientos necesarios y se pondra en marcha el sistema
definitivo.

La finalidad de la actividad es reducir los armados de pedidos y los tiempos de entregas de

los mismos. Se pretende satisfacer a los clientes minimizando los plazos, tiempos y formas de
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despachos mediante un sistema riguroso y efectivo. En este sentido, el armado y preparado se

realizara en un tiempo inferior de las 48 hs efectuado el pedido.

Esta actividad dara inicio el 1 de Agosto y finalizara el 30 de Noviembre del 2021. Estara
involucrado el Gerente de Ventas, Jefe de dep6sito y Logistica y el responsable de la propuesta

Lic. en Administracion de Empresas.

Con el propésito de “Aumentar voliumenes de ventas en 10 % reforzando la imagen

institucional en sus clientes”, se definen las siguientes actividades:
Reforzar la Relacidn con actuales clientes
» Fidelizar y Retener a Clientes actuales

Se crearan acciones estratégicas tendientes a retener y fidelizar a clientes actuales de la
compafiia con aplicacion del marketing. Para el logro de los objetivos, se debera establecer las

siguientes estrategias:

o Programas de recompensa basada en puntos: consiste en acumular puntos en funcién de
determinados esfuerzos de compras, contratacion, visita o participacion, que luego se los
puede canjear por un catdlogo de productos disponibles. A partir de una determinada
cantidad de puntos, se da una opcién para agregar dinero y canjearlos, sino se llega a la
suma de puntos que demanda el mismo.

o Programas de recompensa basada en cupones de descuento: consiste en otorgar
reducciones de precio en futuras compras dentro del establecimiento. Se entregan vales de
descuento con un valor facial en dinero, luego el mismo es presentado en la proxima
compra y se realiza el correspondiente descuento.

o Programas para resolver quejas de los clientes: consiste en recibir sugerencias o
disconformidades de los clientes, a través de numeros telefénicos sin cargo a larga
distancia, correos electronicos, pagina web, entre otros. Lo fundamental es la resolucién

con rapidez y de forma constructiva esa sugerencia o queja recibida de los clientes.
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Esta actividad dara inicio el 1 de Septiembre y finalizara el 30 de Noviembre del 2021.
Estard involucrado el Gerente de Ventas, Jefe de depdsito y Logistica y el responsable de la

propuesta Lic. en Administracion de Empresas.

o Captacion de Nuevos Clientes
La fuerza de ventas tendra como objetivo semestral la captacion de nuevos clientes a partir
de la utilizacion de los nuevos canales de comunicacion que han sido propuestos: Pagina Web, Fan

Page, Instagram, APP.

El equipo de vendedores desplegara sus recursos mediante los diferentes tipos de ventas:
Por teléfono; Ventas online; Ventas por correo electronico, Ventas en redes sociales, entre otros.
Consiste en ponerse en contacto con el cliente que ha mostrado interés por algin producto u
promocion para lograr el cierre de ventas, como asi también indagar en gustos, intereses y marcas

que persiguen.

Esta actividad daréa inicio el 1 de Octubre y finalizara el 28 de Febrero del 2022. Estara
involucrado el Gerente de Ventas y el responsable de la propuesta Lic. en Administracion de

Empresas.

o Diferenciacion y Enfoque al Cliente
La empresa pondra a disposicion de sus clientes preferenciales un catalogo con precios y
productos que ha seleccionado con grandes descuentos para este segmento de cliente. El proposito
del mismo es reforzar la relacion con clientes preferenciales otorgando un beneficio extra por

cumplimiento de pagos, montos de compras mensuales, entre otros.

Al mismo tiempo se ofrecera beneficio de financiacién a compras superior a $ 25.000

pesos mensuales. El servicio de financiacion tendré un plazo minimo de 60 a 90 dias.

La financiacion propia de la compafiia se constituye como estrategia para consolidar las

relaciones comerciales bajo la linea de la diferenciacion y enfoque hacia los clientes.

El inicio de la actividad sera el 1 de octubre y finalizara el 28 de Febrero del 2022. Estara
involucrado el Gerente General, Gerente de Ventas y encargado del Plan Lic. En Administracion

de empresas.


https://www.emprendices.co/tag/vender-por-internet/
https://www.emprendices.co/redes-sociales-los-aliados-las-ventas/
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5.5 Recursos Necesarios

En la siguiente tabla se exponen los recursos necesarios para la implementacion de la
propuesta desarrollada.

Recursos a Contenido Cantidades Unitarias Valor Costo Total
utilizar Unitario

Programa de
Capacitacion
Anual.

(Ver Anexo N° 1
Andlisis de
Presupuesto:
Programa de
Capacitacion
Anual)

Recursos
ateriales
ecnoldgicos

Ver Anexo N°

Presupuesto:
Recursos materiales
y tecnologicos)

onsultor de
Administracion de
mpresas.

Ver Anexo N° 1
de

onorarios
i Lic.

Para la consignacion del presupuesto se ha realizado el relevamiento de datos en internet de
fuentes confiables. En Anexo |: Andlisis de presupuesto se encuentran discriminados y
fundamentados los valores que han sido expuestos.



5.6 Cronograma de Actividades

PERIODO DE LA PROPUESTA- MARZO 2021 AL 28 DE FEBRERO 2022

Objetivos Actividades Marzo | Abril Mayo Junio Julio | Agosto | Septiembre Octubre | Noviembre Diciembre Enero Febrero
1. Capacitar al 25% del | Programa de

personal que se | Capacitacion

involucran en el area de | Anual

comercializacion  sobre

nuevas herramientas de

gestion de ventas en

2020-2021

2.Desarrollar un 20% la | Desarrollar

cartera de los clientes Sistema de

mediante la optimizacién
de nuevos canales de
comunicacion y
comercializacion de
productos en el periodo
2021.

Comunicacion
Online.

Desarrollar un

Sistema de
Aplicacion  para
Teléfonos

Mo@viles (APP)

3.lograr efectivizar en un

Efectivizar los

50% los tiempos de tiempos de
comercializacién/entrega | Preparado y
de los productos en Entregas de
2021. Productos.

4.Aumentar  volimenes | Fidelizar y

de ventas en 10 %
reforzando la imagen
institucional en  sus
clientes en 2021.

Retener a Clientes
actuales

Captacién de
Nuevos Clientes

Diferenciacion y
Enfoque al
Cliente




5.7 Evaluacion del Plan de Intervencion.

La aplicacion y desarrollo de la propuesta requiere de la medicién de los resultados
obtenidos vinculados a los objetivos propuestos. Por ello, se ha disefiado instrumentos que permita
evaluar tanto resultados y alcances logrados.

= Evaluacién de Capacitacion

La evaluacion de la etapa de capacitacion es la medicién resultados obtenidos, pretende
responder si se han logrado los objetivos establecidos en este programa. En este sentido, se
deberan disefiar evaluaciones que permita medir si los colaboradores han adquirido conocimientos

de los contenidos ofrecidos con cada programa. Teniendo presente los siguientes aspectos:

1. Determinar hasta qué punto el programa de capacitacion produjo en realidad las
modificaciones deseadas en el comportamiento de los empleados.

2. Demostrar si los resultados de la capacitacion presentan relacion con la consecucion de
las metas de la empresa. Es decir, evaluar hasta qué punto los programas de capacitacion
mejoraron el aprendizaje de los colaboradores, el comportamiento en el trabajo, e influyen en el

desempefio final de una organizacion.
= Medir las herramientas de Comunicacion

Luego del desarrollo de redes sociales y actualizaciones de pagina web, se medira las
interacciones logradas con el publico objetivo. En este sentido para determinar los resultados,
se tomara datos en una instancia inicial, que permita conocer de origen los seguidores y
publicos actuales, interacciones mantenidas en la pagina, entre otros. Finalizado el plan, se
medira las nuevas interacciones, seguidores, “me gusta” en contenidos publicados. Asi también
se tomaré datos mensuales del uso carritos de compra de pagina web y app de celulares para

determinar su crecimiento en uso de los clientes.
= Encuesta de Satisfaccion a Clientes:

La encuesta tiene por finalidad conocer el estado de satisfaccion de clientes actuales o
nuevos clientes. Esto permitird recabar informacion y expectativa que tiene el cliente sobre la
empresa. Para ello, se tomaréa en cuenta las siguientes variables de andlisis: Satisfaccion del
publico de precios y productos; Intereses y Expectativas; Cumplimiento en tiempos de

Entregas; Canales de Comunicacion Utilizados; Sugerencia.
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Las aplicaciones de las diversas herramientas propuestas pretenden dar cuenta de los
resultados obtenidos vinculados a los objetivos propuestos del plan de intervencion que busca
Incrementar la rentabilidad econdmica en un 20% de Redolfi S. R. L mediante la aplicacién de

estrategias de diferenciacion y enfoque al cliente en el periodo 2020-2021.

5.8 Medicién de la Propuesta:

5.8.1 Retorno a la Inversion
Para determinar el retorno de la Inversion se procede al siguiente analisis:

Rentabilidad Periodo 2018 Aumento del 20% Incremento Neto
(Ver Anexo Estado Contable) de la rentabilidad

$6.195.536,11 20%  $1.239.107,22

A este célculo se estima el beneficio que producira la propuesta, el aumento del 20% de la
rentabilidad. A ello, se aplica el cAlculo ROI mediante la siguiente férmula:

(Valor obtenido del beneficio- valor total de la Inversion) x 100

valor total de la Inversién
Célculo de ROI: 1.239.107,22- 331.475,00 x 100

331.475,00

ROI= 273,81%

Los calculos obtenidos del ROI refleja un resultado econdémico positivo del 273,81% que se

obtendra producto de la implementacion del plan de accién.

5.8.2 Valor Actual Neto (VAN)

Utilidad Afio 1 $ 1.239.107,22
Utilidad Afio 2 $ 1.486.928,67
N= 2 afios 2
Tasa inflacion 30%
Inversion Inicial $ 331.475,00
Van $1.832.998,85

El valor actual neto se encuentra calculado en un término de 24 meses, con una tasa
inflacionaria del 30%. Como resultado arroja un valor final de $1.832.998,85 (Ver Anexo Matriz
de célculo).
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Conclusién

La realizacion del trabajo final ha representado un analisis profundo a la empresa A. J. & J.
A. Redolfi, luego de la aplicacidn de herramientas diagnosticas internas y externas que permitiera
identificar las dificultades y problematicas de la empresa, para luego efectuar una propuesta de
trabajo adecuado a sus necesidades. A partir de los resultados hallados en el diagnostico se llega a
la conclusion que la empresa presenta serios problemas que lo posiciona en situaciones de
debilidad y desventaja organizacional, repercutiendo de manera directa en sus procesos,

rentabilidad econémica e impidiendo su desarrollo exponencial.

Ante estas necesidades surge la elaboracién del plan de intervencidn que aborde de manera
integral las problematicas descriptas, tomando como base los conceptos de planificacion
estratégica y entendiendo que no basta solo con formularlas e integrarlas, también es necesario
saber implementarlas y ejecutarlas por medio acciones especificas que fueron desarrollados en el
presente trabajo. En este sentido, el objetivo general planteado busco Incrementar la rentabilidad
econdmica de Redolfi S. R. L en un 20% en el periodo 2021-2022. La propuesta pretende afrontar
los problemas detectados con un plan claro y alineado a las necesidades de la compafiia que

optimice sus recursos y conduzca al crecimiento exponencial de la empresa.

Es por ello que se han planteado objetivos especificos que mediante diversas actividades
lograran alcanzar la meta propuesta. En primer lugar, se pretendio capacitar al 25% del personal
que se involucran en el area de comercializacion sobre nuevas herramientas de gestion de ventas
en 2020-2021. La capacitacion dotard de conocimientos y estrategias diversas al personal
involucrado en el &rea. Consecuentemente se buscd desarrollar un 20% la cartera de los clientes
mediante la optimizacion de nuevos canales de comunicacion de productos en el periodo 2021,
poniendo en desarrollo el sistema de ventas online como herramienta requerida sobre todo en
contexto de pandemia. Luego efectivizar en un 50% los tiempos de comercializacion/entrega de
los productos en 2021 presenta la oportunidad de reducir los armados de pedidos y los tiempos de
entregas de los mismos. La finalidad que persigue es satisfacer a los clientes minimizando los
plazos, tiempos y formas de despachos mediante un sistema riguroso y efectivo. Por ultimo,

aumentar volimenes de ventas en 10 % reforzando la imagen institucional en sus clientes.
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El plan desarrollado logrard promover el crecimiento de la empresa, logrando contribuir en
un corto plazo a la expansion y desarrollo organizacional.

Recomendaciones

Se recomienda a la empresa que la propuesta de trabajo actie como un punta pie inicial
para continuar desarrollando acciones y estrategias tendientes a la mejora continua de la
organizacion. Especialmente considerando que las acciones no logra enfocarse en la totalidad de
las problematicas, siendo importante tener en consideracion de enfocar acciones futuras en el
logro de formalidades del sector de Recursos Humanos, que atienda directamente los procesos
correspondientes. Por lo expuesto se considera de necesidad gestionar el desarrollo del area de
recursos humanos que atienda exclusivamente problematicas del sector. Por otro lado, se deberia
reconsiderar el apertura de un &rea de comunicacion y marketing, que actuen como aliados
estrategicos a las necesidades de la organizacion, considerando que su apertura logaréa efectivizar y
optimizar los resultados traducidos en crecimiento de clientes, retencion e incremento de ventas.
Ante lo descripto, se recomienda el desarrollo de estrategia de omnicanal como definicion
estratégica, contar con andlisis de datos y proyecciones, invertir en sistemas y equipos para

interfaz humana y por ultimo, estar atento a la administracion del cambio.
Nuevas Discusiones

En este sentido el presente trabajo deja abierto nuevos temas de estudio que exceden la
capacidad de tratarlos en este Trabajo Final y merecen ser considerados en una futura planificacion
estratégica. Entre ella se toma como oportunidad el desarrollo de planes de comunicacion externa,
es decir, la implementacion de un plan de marketing y publicidad que proyecte a largo plazo el
establecimiento de la marca y producto a nuevos mercados, con el uso de nuevas tecnologias
adecuadas mediante la aplicacién de una estrategia omnicanal por parte de la empresa; la mejora

de la comunicacidn interna y externa con cliente y colaboradores.

Al mismo tiempo, el contexto de pandemia atravesado a nivel mundial, ha puesto de
manifiesto la necesidad de desarrollar fuertemente el sistema de ventas electronica en mayoristas
de productos masivos como tambien el desarrollo de pagos con billetera virtual. En este sentido el
desarrollo del sistema e-commerce se posiciona como una potencial herramienta de ventaja para el

rubro de consumo masivo.
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ANEXO
l. Anélisis de Presupuesto

* Presupuesto de Programa de Capacitacion Anual
Honorarios Profesionales

Para determinar el honorario del profesional de capacitacion se ha tomado como referencia
los honorarios de profesional de Recursos Humanos, que dentro de su perfil gestiona programas de
capacitacion publicado por Consultora Adecco “Guia Salarial Regional Argentina & Uruguay
20197,

Tomando como referencia el valor del profesional de una mediana empresa zona centro del
pais el sueldo minimo es de $126.506. A este valor lo distribuimos en 200 horas de trabajo

mensual, nos deja un valor hora promedio de $ 632,53.

Este valor sera el asignado como valor hora promedio del Capacitador.

- Descripcién:

+ Reporta a: Dire

- pE‘l'SU[‘IE'&C&IgUI Jele de A Iministra

- Experiencia: 7

- Educacién: Estud

Fuente: Extraido de Adecco (2020). Guia Salarial Regional Argentina & Uruguay 2019. Pagina
Web:
https://brand.adeccogroup.com/transfer/6ba571cf0041e40618f9e8e35bb791c79f7bcd37910ba78e5
800162547597a5d



https://brand.adeccogroup.com/transfer/6ba571cf0041e40618f9e8e35bb791c79f7bcd37910ba78e5800162547597a5d
https://brand.adeccogroup.com/transfer/6ba571cf0041e40618f9e8e35bb791c79f7bcd37910ba78e5800162547597a5d

» Recursos Materiales y Tecnologicos

<> Disefio y Actualizacion de pagina Web
Claim
Descripcion o beneficio que se le atribuye a un $ 9,237

servicio o producto.

Naming Proceso definicién de nombre de marca % 14,458

Slogan o lema
= % 9,237

Definicion o “manera de ser” de una marca

$ 7,028

¢ 10,241

$ 7,028

4 4,819

% 5823

$ 4,819

Consultar

Consultar

Consultar

Fuente: Extraido de Tarifario 2020. Pagina Web: https://tarifario.org/marketing-c38

o Gastos Publicitarios

Los gastos publicitarios de las redes sociales se definen en relacion al costo asignado de
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manera mensual que se pretende invertir. A razén que es la empresa quien determina el valor
mensual de inversion, se ha establecido el siguiente cuadro de proyeccion mensual.

Periodo | Enero | Febrero Marzo | Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Monto 25.000 | 25.000 25.000 | 25.000

25.000

25.000

25.000

25.000

Fuente: Elaboracion Propia.


https://tarifario.org/marketing-c38
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X Disefio Aplicacion Teléfonos Moviles (APP)

De acuerdo a datos referenciados en Mercado Libre el Desarrollo de aplicaciones tiene un
valor aproximado de $10.000

Desarrollo De Aplicaciones

$ 10.000

B P

£ Pagae cuotas sin interes
-
visa @) [T 2

(=) Entrega a acordar con el vendedor

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad

Honorarios Profesionales de Consultor de Administracion de Empresas

Para determinar los honorarios profesionales del Consultor de Administracién de empresas
se ha identificado los valores de honorarios establecidos por el Consejo Profesionales de Ciencias

Econdmicas de Buenos Aires.

El punto 3 de la siguiente tabla establece la complejidad de la tarea del servicio de un Plan
Estratégico de Negocio. En este sentido, la complejidad baja es de 250 médulos la asignada a la

tarea desarrollada para la empresa Redolfi S. R. L.

Para determinar el valor final del servicio que fue aprobado el 1° de enero de 2020 por la
resolucion N° 63/2007 establecido en $355.

Es por ello que multiplicando 250 médulos x $355 da un total de $ 88.750 el servicio. El
mismo se contempla en la tabla de presupuesto proyectado en un periodo de 12 meses refiriendo al

tiempo del plan propuesto.
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Honorarios Minimos Por Ambito De Actuacién. Licenciado en Administracion

Art. 14 - punto 1:

5.1. Las funciones directivas de analisis, planea- COMPLEJNDAD
miento, organizacion, coordinacion y control ALTA m BAJA
1 Desarrollo de herramientas para la toma de decisiones 300 150

600
2 Asesoramiento en la definicion de Mision, Visidn y Va-
lores 500 300 250
G600
500

3 Plan estratégico de negocios 400 250

4 Estrategias y herramientas para la excelencia organiza-

conal 350 250
5 Administracién de consorcios por hora

& Elaboracidn del Informe de Gestion en Administracion

de Consorcios 300 150 100
7 Generacion de informes para cada nivel decisorio 300 150 100
8 Elaboracidn de Presupuestos 1200 | 600 400
9 Implantacion de sistemas de costos 1200 | 600 400
10 Control de Gestign y definicion de estandares 1200 | 600 400
11 Generacion de Tablero de Comando y Tablero de

Mando 1200 | &00 400
12 Negociadon y mediacidn con otras organizaciones y

con el sector pablico 300 150 100
13 Diagnostico de la Calidad de la Gestion 800 600 400
14 Implementacion del Plan de Mejoras 1200 700 500
15 Tutorias de Calidad 1500 | 1000 | G600

16 Participacion y coordinacion en la elaboracian del

diagndstico de la situacidn de la organizacion frente a la
responsabilidad social empresaria. por hora
17 Desarrollo, implementacidén u optimizacidn de politi-

cas, programas y actividades de responsabilidad social

empresaria por hora
18 Asesoramiento y elaboracidn del reporte de sostenibi-
lidad o balance social por hora
18 Verificacidn independiente del reporte de sostenibili-
dad y'o balance social por hora

Fuente: Extraido de Honorarios minimos sugeridos para el Profesional en Ciencias Econdmicas. -
la ed. - Buenos Aires: Consejo Profesional de Ciencias Econdmicas de la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires, 2010.



1. Situacion Patrimonial de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L.

A.J.&J.A.Redolfi S.R. L.

ESTADO DE SITUACION
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PATRIMONIAL
ACTIVO Nota al 31/12/2018  al 31/12/2017  al 31/12/2016
ACTIVO CORRIENTE
Cajay Bancos 1 2.178.770,08 9.954.707,30 516.000,00
Cuentas por cobrar 2 53.142.941,30 45.888.641,48  18.355.456,59
Otras cuentas por cobrar 3 0,00 0,00 2.575.432,69
Bienes de cambio 4  29.827.616,96 22.944.320,74  18.355.456,59
| TOTAL ACTIVO CORRIENTE 85.149.328,34  78.787.669,52  39.802.345,87 |
ACTIVOS NO CORRIENTES
Bienes de uso 5 44.894.286,49 27.205.302,71 28.395.569,18
Otros activos no corrientes 6 3.690.552,83 0,00 0,00
TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES 48.584.839,32  27.205.302,71  28.395.569,18
| TOTAL ACTIVO 133.734.167,66 105.992.972,23  68.197.915,05 |
ESTADO DE RESULTADOS
Anexo al 31/12/2018  al 31/12/2017  al 31/12/2016
Ventas Netas
Ventas Rubro Almacen 188.635.385,85 164.030.770,30 131.224.616,24
Ventas Rubro Cigarrillos y golosinas 130.222.261,94 111.301.078,58  89.040.862,86
Total Ventas del Ejercicio 318.857.647,78 275.331.848,88 220.265.479,10
Costos
Costos de Venta VI 147.429.627,44 128.632.321,85 88.560.432,91
Otros costos de venta VIl 102.468.794,04 89.363.035,28 87.610.818,90
Total Costos de Ventas 249.898.421,48 217.995.357,13 176.171.251,81
Resultado Bruto 68.959.226,30 57.336.491,75  44.094.227,29
Gastos
Administracion VIl 7.669.955,43 4.815.560,90 4.789.579,25
Comercializacion Vil 11.375.121,39 24.666.360,30 15.857.469,24
Resultado Actividad Principal 49.914.149,49  27.854.570,55 23.447.178,81
Resultado Financiero VII 39.496.697,42  19.949.795,60 15.225.824,63
Resultado NETO 10.417.452,07 7.904.774,94 8.221.354,18
Otros Ingresos y Egresos Vi -885.858,05 -1.248.390,00 -238.298,00
Resultado antes de Imp. a las Ganancias 9.531.594,02 6.656.384,94 7.983.056,18
Impuesto a las Ganancias 3.336.057,91 2.329.734,73 2.794.069,66
| Resultado Final 6.195.536,11 4,326.650,21 5.188.986,52 |
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7
I11.  Calculo del VAN
Descripcion Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Flujo de Ingreso S 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 30.557.191 | $ 31.885.765 | S 382.629.177
2021 Flujo de Egreso S 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 25.773.752 | $ 31.266.211 | S 375.194.534
Utilidad S 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 4.783.439 | $ 619.554 | S 7.434.643
Flujo de Ingreso S 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | S 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 35.140.770 | $ 459.155.013
2022 Flujo de Egreso S 29.639.815 | $ 29.639.815 | S 29.639.815 | $ 29.639.815 | S 29.639.815 | S 29.639.815 | $ 29.639.815 | $ 29.639.815 | $ 29.639.815 | S 29.639.815 | $ 29.639.815 | $ 37.519.453 | $ 450.233.441
Utilidad S 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 5.500.955 | $ 743.464 | S 8.921.572

Utilidad Afio 1

S 1.239.107,22

Utilidad Afio 2

S 1.486.928,67

N= 2 anos

2

Tasa inflacion

30%

Inversion Inicial

S 331.475,00

Van

$ 1.832.998,85




