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Resumen:

En el siguiente trabajo se desarrolla como a traves de una herramienta esencial y
fundamental, la planificacion estratégica, la empresa Redolfi S.R.L ubicada geograficamente en la
Localidad de James Craik, Provincia de Cérdoba, Argentina, vinculada a la industria mayorista de
productos alimenticios cuyos problemas a solucionar de manera especifica es la mejora en su
rentabilidad, competitividad y organizacion general por medio de la aplicacion de distintos recursos
estratégicos, tacticas y metodologias, incrementando nuevas tecnologias, adaptandose a un mundo
competitivo y en constante evolucién con el objetivo de permanecer vigente en el sector, mejorando
su capacidad productiva y su crecimiento en infraestructura para poder lograr mejores rindes
econdmicos, no solo en beneficio propio sino también como un aporte a la competitividad de la
industria a la que pertenece, colaborando a un sostenimiento y crecimiento del sector. Para el logro
de dicho objetivo se aplicard el uso de plataformas digitales como una manera de comercializar
propuesta por las nuevas realidades como es el ecommerce, integracion y complementacion de toda
la organizacion por medio de un ERP, como software que permita el monitoreo para un excautivo
control y correccion de inmediato de alguna desviacion de los estandares establecidos como
parametros de control, implementacion de nuevas capacitaciones integrales acordes a las demandas
y exigencias actuales por medio del coaching ontoldgico profesional. Demostrando en el plazo de dos
afios incrementar la rentabilidad de la organizacién en un 3% sobre los valores del afio 2018 con
fundamentos Optimos requeridos en la materia y con indices de proyecciones econdémicos y
financieros futuros que respaldan, soportan y argumentan esta propuesta, con una valorizacion del
indice ROI que nos indica valores de rentabilidad positivos de un 212 %, demostrando que por cada
peso invertido obtendremos un beneficio sobre la inversion 2,12 pesos rentables.

Palabras claves: Planificacion estratégica; Organizacion; Capacitacion; Direccionamiento
y Rentabilidad.



Abstract:

In the following work the company Redolfi SRL is developed as through an essential and
fundamental tool, strategic planning, located geographically in the town of James Craik, Province of
Cordoba, Argentina, linked to the wholesale industry of food products whose problems are Solving
in a specific way is the improvement in its profitability, competitiveness and general organization
through the application of different strategic resources, tactics and methodologies, increasing new
technologies, adapting to a competitive world and in constant evolution with the aim of remaining
current in the sector, improving its productive capacity and its growth in infrastructure in order to
achieve better economic returns, not only for its own benefit but also as a contribution to the
competitiveness of the industry to which it belongs, collaborating to sustain and grow the sector. To
achieve this objective, the use of digital platforms will be applied as a way of marketing proposed by
new realities such as ecommerce, integration and complementation of the entire organization through
an ERP, as software that allows monitoring for an ex-user control and immediate correction of any
deviation from the standards established as control parameters, implementation of new
comprehensive training according to current demands and requirements through professional
ontological coaching. Demonstrating within two years to increase the profitability of the organization
by 3% over the values of 2018 with optimal foundations required in the matter and with indexes of
future economic and financial projections that support, support and argue this proposal, with a ROI
index valuation that indicates positive profitability values of 212%, showing that for each peso

invested we will obtain a profit on the investment of 2,12 profitable pesos.

Keywords: Strategic planning; Organization; Training; Addressing and Profitability.
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Introduccion:

En el presente Trabajo se desarrolla un Reporte de Caso para una Planificacion Estratégica
sobre la Empresa Redolfi S.R.L. con el fin de incrementar su rentabilidad mediante la ventaja
competitiva.

Redolfi S.R.L, empresa familiar situada en la Localidad de James Craik de la Provincia de
Cordoba, viene trabajando en toda la zona de influencia desde el afio 1910.

Con el devenir de los afios fueron desarrollando su actividad en el negocio de la distribucion
y comercializacion de distintos productos hasta la actualidad, convirtiéndose en una empresa sélida
y de gran estructura, no ya solo en su lugar de origen y zona de influencia, sino expandiéndose a toda
la Provincia y Provincias vecinas, con productos muy competitivos y de primeras marcas en el rubro
alimenticio, cigarrillos, entre otros.

Dicha empresa formada hoy juridicamente como una Sociedad de Responsabilidad
Limitada, con 50 afios de trayectoria en el mercado y que tiene como fundador a Alonso Redolfi,
trabaja incesantemente en su tarea diaria, con una mirada tanto en el crecimiento y desarrollo de su
actividad como asi también en el buen servicio, como valor agregado en la entrega de sus productos
a todos los clientes.

En el siguiente trabajo a desarrollar se aborda la problematica de pérdida de rentabilidad y
pérdida de ventaja competitiva en que se encuentra una importante empresa de comercializacion y
distribucion de varios productos, mayormente del sector alimenticio, en cuanto a los perjuicios que
le viene ocasionado en su estructura organizativa y de costos su falta de planificacion estratégica. A.J.
& J. A. Redolfi S.R.L. ubicada geograficamente en la Localidad de James Craik, Provincia de
Cordoba, Argentina.

Como antecedentes en la utilizacion de la tan mentada planificacion estratégica, como
herramienta indispensable a la hora de llevar adelante proyectos se citan los siguientes casos:

Anadlisis de la planificacion y gestion del sistema de abastecimiento y distribucion mayorista
de alimentos en Barcelona y su area metropolitana

En la ciudad de Barcelona se ha venido realizando un acertado ejercicio de distribucion
mayorista de alimentos gracias, entre otras cosas, a su estratégica ubicacion geografica y a una
adecuada planificacion. Este caso sirve de referencia a diversos territorios que se encuentran en fases
similares o previas de modernizacion de sus mercados mayoristas en el marco de un contexto
globalizado. ElI emplazamiento de Mercabarna, la central mayorista de alimentos de Barcelona, y su
area metropolitana, aparece como el resultado de un proceso de planificacion urbana que responde a
teorias de localizacion espacial y a postulados como los planteados por Cyert y March (1992, 101)



quienes indican que las decisiones de localizacion de una empresa responden a maltiples objetivos y,
por tanto, no son tomadas de manera aleatoria.

Evaluar la planificacién, gestion del sistema de abastecimiento y distribucién mayorista de
alimentos de esta ciudad y su area metropolitana requiere llevar a cabo un analisis sobre la
implementacién, funcionamiento del modelo y las transformaciones sufridas a lo largo del tiempo
transcurrido desde su establecimiento hasta la actualidad. Este proceso se adelantara con el fin de
conocer cual ha sido el direccionamiento y cuales son los elementos clave empleados por los agentes
encargados de llevar a cabo la ordenacion y planificacion del sistema. Es de recordar que, sobre este
sistema, han intervenido diversos aspectos tales como: las politicas europeas en materia de alimentos,
los planes estratégicos metropolitanos desarrollados para la ciudad de Barcelona entre los afios 1990
y 1999, las redes de transportes y comunicaciones, los nuevos equipamientos comerciales, el uso cada
vez mas frecuente e imprescindible de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's),
entre otros (Londofio, 2011).

FORD - Innovacion En 1908 fue lanzado al mercado el modelo Ford T con una gran cantidad
de innovaciones, como el volante a la izquierda, el motor y la transmision iban cerrados, los cuatro
cilindros estaban encajados en un sélido bloque y la suspension funcionaba mediante dos muelles
semiélipticos, Henry Ford se asegur6 de producir publicidad masiva en Detroit, por lo cual las ventas
se dispararon batiendo récords afio tras afios, para 1914 las ventas habian sobrepasado los 250,000
vehiculo (Guskoi, 2009).

El uso de la planificacién estratégica (PE), hoy en dia se ha consolidado como un elemento
indispensable para elevar el éxito empresarial. Grandes compafiias lo implementaron, un ejemplo de
éxito es la empresa de Nike que, al haberse encontrado ante una situaciéon de disminucién en su
rentabilidad, debi6 implementar esta herramienta para cambiar el rumbo de estos malos resultados y
abarcar nuevos segmentos de mercado. El resultado de esta decision fue el aumento de su
participacion en el mercado y de su rentabilidad, logrando posicionarse entre las principales marcas
deportivas a nivel mundial (Hill & jones, 2009).

Muchas grandes corporaciones consideran como un punto positivo si sus proveedores usan la
Planificacion Estratégica, lo cual le genera confianza en cuanto a la continuidad y calidad del
suministro de bienes y servicios. Es importante destacar que la Planificacion Estratégica no es una
técnica de uso exclusivo de grandes corporaciones, por el contrario el uso de estas técnicas por
empresas familiares y PYME es cada vez mas frecuente, las convierte en potenciales GEMEC
(Grandes Empresas En Crecimiento). Lo cual representa nuestro concepto y para quienes hemos

desarrollado una técnica e implementacién préactica de la Planificacion Estratégica.


http://www.clasec.net/empresas-familiares/pymes-o-gemec/
http://www.clasec.net/empresas-familiares/pymes-o-gemec/

El comprometerse con un crecimiento planificado significa “Pensar antes de Actuar” lo cual
evita que la empresa vaya sin un rumbo y un norte bien definido en su estrategia de crecimiento
(Clase&Calidad, 2013).

Puede decirse que la mayor parte de los beneficios de la planificacion estratégica radican en
que obligue a las empresas a desarrollar una conciencia de su situacién actual, oportunidades
potenciales y desafios futuros; como también a tener una mejor comprension de los recursos
necesarios para aprovechar o superar dichas oportunidades y desafios. Encomienda la marcha de la
empresa en torno a un objetivo en comun, definiendo estandares, pautando la rendicién de cuentas.
Evita o limita el mal manejo del tiempo bien sea en el dia a dia como en la gestion de crisis, frente a
posibles cambios inesperados (ImpulsoPopular, 2018).

La planificacion estratégica es de vital importancia en todo proyecto y organizacion, no solo
de grandes empresas sino también de pequefias, como asi también en actividades desarrolladas por
emprendedores. Lograr comprender su relevancia es clave para poder acceder a un mundo
competitivo en donde hay que estar a tono con las circunstancias concomitantes. Claro esta que no es
un certificado que permita asegurar el éxito, pero si un desarrollo indispensable para proyectar,
organizar, controlar y dar respuesta a cambios en un océano de importante inestabilidad como es el

mundo de las corporaciones y los negocios.
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Analisis de situacion:

Descripcion de la situacion:

La empresa ya referenciada tiene que hacer frente a una profunda situacion como es la
pérdida de rentabilidad y perdida de ventaja competitiva, debido a una falta de organizacion interna
producto de un crecimiento exponencial en los tltimos afios para lo cual no estaba preparada, teniendo
en cuenta sus origenes, concebida como una labor de escaso alcance hasta llegar a la magnitud
alcanzada por la empresa al dia de hoy, con un centenar de personas dentro de su fuerza laboral, en
plena expansion comercial a nivel geografico y con posibilidades de ampliar ain mas su extensa
cartera de productos a comercializar. Teniendo efectos de real importancia, como pérdida de posicion
competitiva, disminucién de credibilidad por parte del cliente ante el incumplimiento de entrega de
mercaderia a tiempo, imposibilidad de sostener la clientela denominada cautiva y como resultado la
reduccidn en los indices de ventas, que deberan ser revertido a la brevedad para evitar no solo perdidas
mayores sino también desenlaces no queridos como la reconversién y en ultimas instancias,
resultados tragicos. Esta situacion actual tiene como causa, multiples factores que han ido socavando
una realidad presente como por ejemplo lo es una inadecuada infraestructura edilicia, para dar soporte
a la estructura de la empresa, evitando erogaciones y perdida de todo tipo, econémica, horas hombre
en cuanto a la fuerza laboral, merma de mercaderia por roturas y vencimientos; una ausencia del
Departamentos de Recursos Humanos capaz de dar respuesta y poner orden a una cantidad
importantes de empleados; falta de Departamento de Marketing para hacer un estudio sobre campo
de la situacion en la que se encuentran tanto los productos que se comercializan como asi también los
que se comercializaran, donde se encuentra ubicada la imagen de la empresa en el sector donde se
desarrolla; un incompleto ordenamiento sobre cadenas de mando en la estructura de cada area y una
débil mirada sobre estrategias de largo plazo, que permita ir desarrollando y anticipando problemas
y conflictos que pueden desarrollarse en los proximos afios y asi evitar problemas como los actuales.

Analisis del contexto

Analisis externo — pestel

Politico: Debido a la situacion actual producto de la pandemia Covid-19 la economia mundial
se ha visto resentida en su estructura por la paralizacion de la poblacion y de su sistema productivo,
aqui en nuestro pais el gobierno nacional implemento una serie de medidas para palear dicha
catastrofe.

La directora nacional de Economia, Igualdad y Género del Ministerio de Economia, Mercedes

D'Alessandro, asegurd este domingo que el Ingreso Familiar de Emergencia (IFE) continuara, al igual
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que el Programa de Asistencia de Emergencia al Trabajo y la Produccion (ATP), mientras dure "la
situacion de emergencia sanitaria y la pandemia esté impidiendo las actividades productivas"
(Paginal2, 2020).

Estas medidas son de suma importancia para la empresa y llegan en un momento oportuno
para palear, al menos, una caida en el consumo colaborando en el sostenimiento de la infraestructura
en medio de una situacion cadtica generada por una situacion excepcional como es una pandemia,
gue segun estadisticas hacen su presencia cada cien afos.

Economico: La inflacion desde décadas en nuestro pais se ha convertido en un flagelo que
azota a toda la sociedad golpeando con mas dureza los sectores mas débiles, repercutiendo en forma
directa en su poder adquisitivo. La inflacion de junio se ubic6 por encima del 2% por primera vez
desde el inicio de la pandemia, en un contexto en el que si bien en muchas provincias ya rige el
distanciamiento social y muchas actividades volvieron a producir, la demanda no esta
traccionando. Ademas, en el &rea metropolitana todavia rige la cuarentena con escasos grados de
apertura.

Segun informé el Indec, el indice de Precios al Consumidor (IPC) se ubic6 en 2,2% en junio
y acumulé en los ultimos doce meses un alza del 42,8%. A su vez, la inflacion durante el primer
semestre fue del 13,6%. La desaceleracion que comenzd a registrarse en abril, primer mes de estricto
aislamiento, cuando los precios subieron 1,5%, porcentaje que se repitié en mayo, se revirtié con el
guarismo de junio.

Dentro del IPC, el rubro Alimentos registrd una suba del 1%, bien por debajo del indice
general. Recién hoy fueron autorizados aumentos de entre 2%y 4,5%, ya que los empresarios venian
advirtiendo que no podian seguir sosteniendo los mismos precios por los incrementos de costos
registrados. Una de las razones por las que la Secretaria de Comercio accedié es por el movimiento
que registro el tipo de cambio en los Gltimos meses (Donato, 2020).

La inflacion, como un impuesto al consumo, como bien suele llamarse, es un enemigo directo
del salario de los trabajadores y sectores mas vulnerables, perjudicando la capacidad de compra del
consumidor y su directa consecuencia en la retraccion de las ventas afectando asi de manera negativa
en los ingresos de la firma, debiendo absorber parte del impacto al no ser posible el traslado directo
de dicho indice al consumidor.

Sociocultural: Debido a la realidad epidemioldgica que nos azota, debemos implementar
cambios en la manera de relacionarnos como sociedad, desde como saludarnos con un abrazo entre
amigos hasta la manera en como proceder en el &mbito laboral y comercial, teniendo que extremar
las medidas de distanciamiento social, aseo personal, uso tapaboca, disponer de alcohol en gel,

restringir la circulacion de personal de la empresa en lugares de aglomeracion como asi también de
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clientes en salones de venta, implementado incluso cabinas sanitizantes en los ingresos de locales
comerciales y en sectores de ingresos del personal como también disponer de medidores de
temperatura infrarrojos operados por personal de seguridad de la empresa.

Como funciona una cabina sanitizante: Cuando una persona ingresa a la Cabina Higienizante,
se prende automéaticamente al ser detectado por un sensor de movimiento, activando los rociadores
que esparcirén un spray de solucién desinfectante durante 4 segundos, los que se detendran una vez
completando el proceso (Sanity Box, 2020).

Como toda pandemia tiene sus propias caracteristicas de comportamiento, y hasta que la
sociedad aprende a sobrellevar y asociar conceptos como miedo y productividad, tarea de dificil
asimilacion, repercute en forma negativa en general sobre el consumo y por ende en la rentabilidad
del sector econémico en general, salvo casos particulares en que se ven reflejados aumentos en los
niveles de ventas relacionados a nichos como el alimenticio, cuidado y prevencién en el ambito de
higiene personal, como es el caso de la empresa en estudio.

Tecnoldgico: Si bien la empresa esta explotando la tecnologia de manera interna, a través los
recursos informaticos en su control de stock, e-mail para la comunicacion interna y externa,
plataforma digital por los preventistas al hacer los pedidos, no esta utilizando el e-commerce a la hora
de comercializar sus productos, que, ante tanta competencia en su segmento, se convierte al dia de
hoy en una herramienta indispensable. A continuacién, algunos datos sobre el crecimiento del sector.

El comercio electrénico en Argentina crecio durante 2019 un 76% respecto al afio anterior y
registrd una facturacion de $403.278 millones de pesos. Esta cifra surge del Estudio Anual de
Comercio Electronico en Argentina que realiza Kantar Insights para la Camara Argentina de
Comercio Electronico.

En 2019 fueron vendidos 146 millones de productos, un 22% mas que en el afio anterior, a
través de 89 millones de érdenes de compra (un 12% mas que en 2018). El ticket promedio de compra
fue de $ 4.500. Ademas, se destaca la maduracion del canal online registrando una suma de mas de
828 mil nuevos compradores (CACE, 2020).

Este concepto convertido en uno de los méas grandes avances de la humanidad como es el
tecnoldgico, en el &ambito de la comercializacion ha llegado para quedarse y seguir sumando adeptos
dia tras dia, facilitando no solo los procesos de comercializacién, llegando a sectores impensados
hace algunos afos y provocando grandes ventajas, no solo ahorros en cuanto a la infraestructura de
una empresa, sino también reestructurando una forma de vivir de los individuos, brindandole una
mayor comodidad y ahorro de un factor escaso llamado tiempo. La empresa tiene que poner de
manera inmediata su enfoque en esta cuestion para lograr resultados un poco mas alentadores en los

tiempos que corren.
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Ecologico: Este punto de vital importancia en el mundo actual no debe ser tomado como una
opcion sino como un obligacién por parte de la empresa en el cuidado del medio ambiente, para que
mancomunadamente como sociedad trabajemos en sanear y evitar una mayor contaminacion, reducir
la utilizacion de recursos escasos 0 no reciclables, disminuir el consumo de energia, y hacer un
adecuado seguimiento y tratamiento de los residuos generados por la empresa, tratando de reciclar al
méaximo los desechos como cartdn y nylon y el resto de los residuos tratarlos con su correspondiente
manifiesto en su disposicién final de acuerdo a normas locales.

La Secretaria de Ambiente, a partir del Diagnostico Provincial de los Sistemas de Gestion de
Residuos Solidos Urbanos elaborado en el afio 1999, concluyd que para abordar las soluciones
puntuales al problema integral de la gestion de los residuos se debe partir del trabajo por regiones,
denominadas “regiones limpias”, para lograr la escala necesaria de los sistemas de desvio
(recuperacién, reciclado y compostaje) y la viabilidad econdémica para una disposicion final
ambientalmente adecuada, por el método de vertederos controlados regionales o plantas de
tratamiento de residuos sélidos urbanos ( Sistema de Prensas para fardos o bolsas) (Gobierno de la
Provincia de Cérdoba, 2020).

Factor importante si los hay, como el cuidado del medio ambiente. Llevar una politica
empresarial asociada a este concepto no solo le permitira a la empresa contar con la venia de toda una
sociedad, ubicando la imagen de la firma en un lugar destacado, sino que también podra mitigar
algunos costos con los recursos obtenidos de los procesos de reciclaje de desechos producto de su
labor.

Legal: Por la situacion mencionada de cuarentena, el gobierno nacional ha tomado medidas
en cuanto a la fuerza laboral, tendiente a evitar despidos por un tiempo determinado lo cual es para
analizar el impacto en nuestra empresa de referencia.

El DNU tendra las mismas caracteristicas que el primero dictado en la cuarentena, el
329/2020, que rigi6 hasta mayo, y el que ordend continuar con la cobertura hasta fin de este mes:
prohibe “efectuar despidos sin justa causa y por las causales de falta o disminucion de trabajo y fuerza
mayor” por 60 dias mas, es decir hasta fin de septiembre, y también “efectuar suspensiones por las
causales de fuerza mayor o falta o disminucion de trabajo”. Al igual que en las anteriores ocasiones
quedaran exceptuadas de la prohibicion las suspensiones acordadas con el sindicato correspondiente
(Martin, 2020).

Ante una reduccién de las ventas en la situacion mencionada de pandemia que estamos
atravesando, su directa relacién en la ciada de los ingresos por parte del sector productivo y la
imposibilidad de reduccion de personal ocioso, resulta de una complejidad abrumadora de sostener

en el tiempo afectando negativamente en la estructura de costos de una empresa, debiendo por el
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momento reasignar tareas que sean de sumo provecho para la empresa. Pero a contrario sensu a lo
que sucede en la economia en general, el sector alimenticio mayorista se ha visto sostenido y en
algunos rubros incluso incrementado por lo cual la firma no se ha visto afectada por dicha medida
gubernamental al no tener la necesidad de reducir su fuerza laboral.

Analisis microentorno - Las 5 fuerzas Porter:

1) Amenazas de nuevos competidores entrantes: La ompetencia online para empresas de
la industria como Coto, Walmart y Carrefour: se viene “SuperMercado Libre”. Segun afirma la
Camara de Comercio Electronico, en los tres dias oficiales del reciente CyberMonday se facturaron
casi 12.000 millones de pesos, lo que supone un crecimiento del 64% respecto a la edicidén 2018. Es
decir, 10 puntos por encima del 54% interanual de inflacién. Por estas horas, la empresa esta
ultimando detalles de lo que sera su nueva gran apuesta: SuperMercado Libre, que incluira productos
de almacen, alimentos no perecederos, bebidas, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros. La
empresa comandada por Galperin también adapté su plataforma con un elemento propio de los
supermercados online: el “changuito”. Los usuarios frecuentes seguramente detectaron que incorpord
la opcion “Agregar al carrito”, una forma de agrupar articulos y recibirlos en un solo reparto en vez
de comprarlos (y convenir su envio) por separado (Lagos, 2019).

2) Poder de negociacion con los clientes: Las principales cadenas de supermercados y
mayoristas de la industria experimentaron en los ultimos dias un fuerte incremento en sus ventas a
raiz de la situacion planteada por la pandemia del coronavirus, con una mayor asistencia de
compradores a los locales y una marcada alza en las operaciones online. Desde la cadena de
supermercados mayoristas Vital informaron a Télam que "a partir del miércoles pasado se triplicaron
las ventas, impulsadas por numerosos clientes que buscan abastecerse en el actual contexto™ y los
productos mas demandados fueron alcohol, jabones, desengrasantes, articulos de limpieza, alimentos
y bebidas. "Estamos reforzando el stock en lo que respecta a productos béasicos, no solo limpieza e
higiene personal, también aquellos de almacén como aceite, fideos, arroz, yerba y agua mineral;
incluso, habilitamos dias no habiles para la recepcion de mercaderia en los depdsitos, a fin de contar
con todo el stock necesario para responder a las demandas de los clientes”, afirmaron (Télam, 2020).

3) Productos sustitutos: Detras de sellos ignotos y otros muy conocidos suelen estar
grandes y muy reconocidas industrias que producen y envasan para terceros. En el sector de la
alimentacion, higiene personal y limpieza aparecen con mayor frecuencia estas opciones que
comienzan a penetrar en la eleccion del consumidor, ya sea por el bolsillo o porque advierte que
detrds de un nombre poco conocido asoma en letra pequefia un fabricante reconocido y confiable.
Industrias que producen y envasan para terceros. Un informe de la consultora Scentia confirma que en

las principales cadenas de supermercados de la industria en cuanto a las segundas marcas 0 marcas
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propias -elaboradas por las denominadas "marcas blancas"- crecieron en las preferencias y pasaron a
representar el 9,1% del total de ventas, casi 2% mas que hace seis meses. Segun cita un relevamiento
publicado por Infobae, pasaron del 15,3% al 18,4% en la facturacion del rubro "alimentacion™; de
2,9% a 4,1% en "bebidas sin alcohol™; de 7% a 9,2% en "desayuno y merienda"; de 4,8% a 6,5% en
"higiene y cosmética”; de 4,8% a 5,7% en "limpieza de ropa y hogar"; y de 13,4% a 15,9% en
"perecederos” (Ahora Mar del Plata, 2019).

4) Rivalidad entre competidores: La pandemia de coronavirus cambio los habitos de
consumo y potencio el canal online en un sinfin de rubros, entre ellos el alimenticio. Diversas fueron
las firmas de la industria que en las Gltimas semanas lanzaron o potenciaron la venta directa al pablico
a través de sus de plataformas online. Desde la cadena de panaderias y alimentos congelados
Costumbres Argentinas, pasando por la lactea La Serenisima y hasta la bodega Bianchi, hoy ponen
sus fichas en este segmento de negocios. La estrategia de Costumbres Argentinas es quizas una de las
més contundentes porque no solo lanz6 en tiempo récord su propia plataforma de venta directa -
Costumbres digital- sino que también ofrece envios gratis en Capital Federal y zona norte del GBA
y en breve planea extenderse a toda la provincia. Tradicionalmente en las tiendas méas del 80% de
las ventas corresponden a productos ya preparados como galletas, facturas, pan, etc. En el online es
distinto porque el 70% de los ingresos proviene de congelados y este es un segmento que buscabamos
potenciar”. Otra de las firmas de la industria que lanzaron su propia plataforma en tiempo récord es
la lactea La Serenisima quien, por el momento, avanza con un plan piloto de entrega a domicilio en
zona norte del GBA, pero también proyecta ampliar la distribucién en el mediano plazo. La
Serenisima va a tu casa, tal como se llama la pagina web de la empresa, ofrece también promociones
y descuentos especiales para compras de mas de dos unidades o packs de, por ejemplo, leches. La
compra minima es de $700 y la entrega es sin cargo (Otero, 2020).

5) Poder de negociacion con proveedores: Representantes de supermercados de la
industria apuntaron contra proveedores y denunciaron maniobras que llevarian a un nuevo aumento
de precios. Asimismo, reclaman que el Estado intervenga para evitar que las pymes del sector sean
las més perjudicadas. A su vez, sefialaron que los proveedores "pretenden aplicar aumentos de precios
no autorizados por las autoridades nacionales, modifican las condiciones de venta eliminando
bonificaciones y/o descuentos, o tratan de aplicar cargos adicionales por costos (logisticos) que
siempre estuvieron contemplados en el precio final de los productos”. Mas adelante, aseguraron
que "las condiciones de venta que se quiere imponer a los supermercados pymes no son las mismas
que se aplican a las grandes cadenas extranjeras y/o nacionales" y sefialaron que "la situacion es muy
grave para los supermercados y autoservicios regionales, porque tenemos los precios de venta

congelados a valores del pasado 6 de marzo". En este marco, dieron a conocer su decision es de "no
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recibir mercaderia que no cumpla con lo establecido por la Secretaria de Comercio Interior de la
Nacion", y expresaron que “soélo pretendemos que se respeten los margenes operativos anteriores a la
cuarentena Covid-19, de no ser asi, muchos de ellos deberan bajar sus persianas™ (Infocielo, 2020).

Analisis interno:

Cadena de valor

Actividades primarias:

Logistica Interna: Si bien esta bastante organizada, deberia tener un sistema informatico y
operativo para poder controlar la mercaderia que les llega desde los proveedores y asi evitar el control
unidad por unidad, agilizando el proceso de descarga y su posterior ingreso al sistema de stock. Seria
optimo la instalacion de camaras de seguridad en lugares sensibles para evitar el robo de mercaderia

Operaciones: EL giro propio de su sistema comercial es la recepcion por medio de la compra
de los distintos productos que comercializa la firma, el almacenaje en sus depdsitos y su posterior
distribucion, tanto en sus centros de venta mayorista como asi también en su cadena de distribucion
a comerciantes minoristas, dando asi por concluida su actividad esencial, pero podrian evaluar de
ampliar su espectro operativo a distintos ambitos como por ejemplo en el sector avicola y sus
derivados ya que su situacion geogréafica es muy favorable al sector y sumarlo al rol de la logistica y
comercializacion propia de la empresa.

Logistica Externa: La empresa ha desarrollado su actividad a lo largo de tantos afios bajo la
misma modalidad, visita y entrega de mercaderia al cliente en su lugar de trabajo, es de importancia
hacer mencion, que parte de la caida de la rentabilidad de la empresa en el Gltimo tiempo es debido a
que ha tenido que absorber parte de dichos costos al no poder ser trasladados en su totalidad al cliente,
debiendo tener como objetivo, incorporar modalidades que acompafien los nuevos tiempos, como el
comercio electrénico y porque no ir disefiando la tercerizacion de la logistica de reparto de la
mercaderia, evaluando costos y riesgos.

Marketing: No cuenta con el area de marketing desarrollado, si bien esta presente en redes
sociales como Facebook, no hay un trabajo en el &rea que permita explotar la actividad con recursos
valiosos como encuestas, publicidad, estudios de mercado. Tiene presencia a nivel local apoyando
disciplinas deportivas locales, pero es escaso para la magnitud que ha alcanzado la empresa.

Ventas: Es muy importante el nivel de volumen de productos que ha alcanzado la organizacion
en cuanto a la comercializacion, pero deberian aprovechar los canales de ventas que ya poseen para
empezar a trabajar sobre rubros de bazar, pequefios electrodomeésticos, bicicletas, textil, abriendo el
canal de la importacion realizando compras directas a fabricantes en el exterior para lograr mejores

condiciones de negociacién en cuanto a su costo. Por otro lado no opera con una clasificacién de
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clientes en cuanto al volumen de compra, lo cual seria apropiada dicha diferenciacion para poder
optimizar un precio diferencial.

Servicios: En cuanto a la forma de abastecer al pequefio almacén de barrio por medio de la
implementacion de su logistica es un buen servicio, pero quizas de costo elevado de afrontar para la
empresa, debiendo estudiar la posibilidad de tercerizar dicho modalidad. Considero que, si bien todas
las areas mocionadas son de suma importancia para el desarrollo natural y agregan valor a la empresa,
los sectores de Logistica Interna y Externa son de vital importancia de llevar a cabo con total atencion
y cuidado para poder apuntalar y sostener el sector Ventas, esencial en la supervivencia y desarrollo
de la organizacion,

Acciones secundarias de apoyo:

Infraestructura de la Organizacion: Actualmente la empresa cuenta con una importante
estructura de trabajo, en cuanto a personal, flota de vehiculos y locaciones, pero al no poder ain
centralizar todas las actividades en un solo punto geogréafico estratégico, no estan pudiendo optimizar
los recursos disponibles, ocasionando por ejemplo, demoras en el sector logistico y mermas por la
alta manipulacion que requiere la falta de espacios comunes, mayor cantidad de personal para igual
tarea, débil control de seguridad en cuanto al robo de mercaderia y mayor asignacion de recursos
econdmicos propios y naturales de una organizacion descentralizada que no cuenta con estructura
para operar bajo ese concepto.

Direccion de Recursos Humanos: Un area muy importante del nicleo de la empresa, ya que,
si bien cuentan con recursos econdémicos y logisticos de gran envergadura por el tipo de mercaderia
con la que trabajan y su forma de comercializacion, es de destacar la falta de un Departamento de
Recursos Humanos que les facilitaria entre otras tantas importantes tareas, la toma de personal,
control y atencién de empleados ya que cuenta con una planta de 132 miembros. En cuanto a
capacitacion de personal no se observa y los procesos se llevan adelante sobre pruebay error, lo cual
acarrea demoras en cuanto a tiempo, costo y posibles riesgos. Los ascensos dentro de la empresa se
realizan teniendo en cuenta la antigliedad, lo cual es bueno, pero no hay que dejar de lado la capacidad
oprima para el puesto.

Desarrollo Tecnoldgico: Si bien hay un sector de la empresa que se ha desarrollado por
ejemplo en cuanto al sistema de pedidos internos via e-mail, sistema de dispositivos electrénicos para
la toma de pedidos por vendedores, aun falta desarrollar un aspecto importante que es la
comercializacion por sistemas digitales, ecommerce, sistemas de control de recepcion de mercaderias
para lograr optimizacién de recursos como tiempo y horas de trabajo de personal dedicado a dichas

tareas.
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Compras: ElI ambito de este sector es de una complejidad importante, al no contar con una
capacidad de almacenaje en sintonia a volumenes de mercaderia con los que trabaja, debiendo
resignar una mejor postura a la hora de negociar compras en escala, demoras en la respuesta al cliente
por falta de stock, mermas por roturas, vencimientos y excesiva manipulacion de mercaderia. Es de
necesaria prontitud resolver esta situacién para poder revertir dicha problematica, buscando una
mayor optimizacion de los recursos econémicos, tiempo y de fuerza laboral, hacer posible dicha
logistica en un lugar amplio y con vision de futuro, como podria ser situar la locacion en cercanias de
algun ramal ferroviario en actividad o con perspectiva de refuncionamiento para tener una mirada
estratégica en cuanto al trasporte y desarrollo regional con reduccion de costo en el trasporte.

Estructura organizacional: La empresa cuenta con dos tipos de organigrama, uno de
sucursales y otro de su centro de distribucion y administracion. (ver anexo2).

Nivel corporativo:

Vision: “Ser una empresa lider en el mercado en el que participa actualmente, abierto a nuevas
oportunidades de negocios. Contar con una cartera diversificada de proveedores, buscando solvencia
y rentabilidad continuada, que se distinga por proporcionar una calidad de servicio excelente a sus
clientes. Propiciar alianzas sostenidas en el tiempo con ellos y una ampliacion de oportunidades de
desarrollo personal y profesional a sus empleados, preservando el caracter familiar de la empresa,
con una contribucién positiva a la comunidad” (CasoRedolfi-CANVAS, Canvas, 2020).

Mision: “Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de
distribuciéon 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” (CasoRedolfi-CANVAS,
Canvas, 2020).

Valores: Respeto al Cliente, Proveedor y Equipo de Trabajo que conforman la empresa.
Confianza, cumpliendo la palabra empefiada. Esfuerzo y dedicacién, valorando y respetando el legado
familiar. Honestidad, trabajando con sentido de Justicia, Equidad y Transparencia. Sentido de trabajo
en equipo, buscando compartir decisiones. Responsabilidad social y comunitaria, colaborando con
Instituciones locales.

Nivel estrategico: La herramienta utilizada por la empresa como estrategia esta basada en la
diferenciacion y liderazgo en costos con respecto a la competencia, por medio de la satisfaccion del
cliente y con precios muy competitivos. Es de destacar que incorporando sistemas de venta online
podra dar una respuesta mas al cliente en dicho marco competitivo, como asi también logrando

ampliar infraestructura edilicia obtendrd mayor capacidad de almacenamiento de mercaderia,
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obteniendo compras a valores de escala y trasladando mencionados beneficios a los precios de
gondola, apuntalando ain més la estratégica elegida.

Cultura: Es parte de la cultura empresarial mantener al personal que esta trabajando con ellos
(tienen baja rotacion), en quien se confia, cuentan con promocién interna: esto implica que, por
antiguedad, los empleados van ascendiendo en responsabilidades; el criterio es la confianza
(CasoRedolfi-CANVAS, Canvas, 2020).

Diagnostico organizacional- Foda:

Continuando con la tabla (Ver Tabla 1- Anexo 1), dentro de este analisis podemos evaluar
aspectos internos como Fortaleza y Debilidades y aspectos externos como Oportunidades y
Amenazas. En base a lo que se puede observar en la tabla anterior, es de vital importancia atender la
situacion descripta para poder dar una pronta y adecuada respuesta a los problemas planteados,
optimizar los recursos con los que se cuenta utilizando todas las herramientas y mecanismos
disponibles para enfrentar y ordenar situaciones adversas a la empresa y preparar sélidas bases sobre
la cual seguir proyectando un crecimiento sostenido. Dicha empresa cuenta con una vasta trayectoria
y experiencia en el mercado ya habiendo superado el costo de aprendizaje en el rubro, debiendo, sin
mas demora estructurar el soporte fundamental de toda la estructura como es el factor recursos
humanos por medio de su Departamento para poder dar un necesario y adecuada atencion al sector,
la incorporacion de tecnologia en sectores estratégicos como es la recepcién y control de mercaderia
como también en sectores sensibles de monitoreo y vigilancia. Implementar nuevos métodos de pago
electronicos para hacer frente a una competencia que se encuentra a la orden del dia en cuanto a la
captabilidad de nuevos clientes y mercados. Como asi también estar en sintonia con las politicas
econOmicas y sociales para der dar pronta respuesta a un mercado preocupado y practicamente
inmavil bajo la situacién de pandemia.

Analisis especifico segun perfil profesional de la carrera

Andlisis de mercado: Matriz BCG

llustracion 1- Datos de Matriz BCG

VTA VTA
PROPORCION SECTOR SECTOR CUOTA

MAYORISTAS CARTERA SUPER- ENE/JUN | ENE/JUN TASA MERCADO
PRODUCTOS| JUNIO 2020 NEGOCIO |[MERCADOS 2020 2019 CRECIMIENTO | RELATIVA
ALMACEN A 6.248.862 51,58%| 22.606.359| 35.202.769|  20.577.020 71,08 0,28
BEBIDAS B 1.244.862 10,28%| 7.838.296 7.376.943 5.530.091 33,40 0,16
LACTEOS C 801.315 6,61%| 9.314.459 4.636.543 3.205.796 44,63 0,09
LIMPIEZA
Y PERF. D 3.819.847 31,53% 10.822.885|  23.013.933|  13.936.261 65,14 0,35
TOTALES 12.114.887 100%| 50.582.000(70.230.188|43.249.168

Fuente de elaboracion propia: (Indec, 2020).
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llustracion 2- Matriz BCG
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Fuente: Elaboracion propia basada en la tabla anterior.

Como bien se puede observar en esta Matriz BCG, cual ha sido el comportamiento de los
rubros descriptos durante el primer semestre 2020 cotejados con igual semestre del afio anterior. En
el cuadrante superior derecho denominando bajo el nombre Interrogante nos encontramos que poco
mas del cincuenta por ciento del material bajo andlisis se encuentra en dicha situacion, con una baja
participacién en el mercado, pero con un indice de crecimiento del sector de importante relevancia,
mayor a 50%. Para graficar los productos de almacén, se realizd una excepcion, en este caso no se
toman los valores de Indec, sino que se estimaron teniendo en cuenta que este tipo de productos tiene
una tasa de crecimiento mas baja por pertenecer a un mercado maduro, y que es la que sostiene la
empresa mayorista de consumo. En una economia relativamente estable y lejos de la situacion
mundial en que nos encontramos afectados por una pandemia, para poder ingresar al cuadrante
superior izquierdo bajo la denominacion Estrella, sector al que toda industria desea llegar con sus
productos por su maxima crecimiento en sector y maxima participacion en el mercado, seria necesario
aportes de capital .En el cuadrante inferior derecho denominado Perros, nos encontramos con los
productos de bebidas y lacteos, sector caracterizado por una baja participacion en el mercado como
asi también un bajo indice de crecimiento de la industria en su rubro. Ahora bien, teniendo en cuenta
situaciones econémicas y sociales dificiles por la que esta atravesando nuestro pais en los ultimos
afios sumado a una situacion excepcional de pandemia, es recomendable realizar un exhaustivo
analisis sobre los resultados arrojados por dicha matriz ya que las retracciones del consumo por

situaciones mencionadas no deberian ser tenidas en cuenta en un analisis de mediano y largo plazo.
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Marco Teorico:

En el siguiente apartado se busca desarrollar como la planificacion estratégica conceptualiza,
argumenta y define la relevancia que significa para la mencionada organizacion, la busqueda de
generar y obtener como resultados una mayor rentabilidad y recupero de ventaja competitiva, se

mencionara distintos académicos que ilustran y respaldan dicha propuesta.

Como se menciond en la introduccion, la organizacién Mercabarna, central mayorista de
alimentos de Barcelona pudo crecer y desarrollarse en el mercado gracias a la implementacion de la

planificacion estratégica.

Uno de los padres de la planificacion estratégica moderna, lgor Ansoff (Ansoff, 1965) la
define como un proceso de decision que debe conducir a seleccionar las estrategias a poner en préctica
con objeto de alcanzar los objetivos establecidos (Davara Rodriguez, 2015).

La principal aportacion teorica de Porter (Porter M. , 1980) en su concepto de Business
Strategy. La estrategia empresarial es la basqueda deliberada de un plan de accion que desarrolle la
ventaja competitiva de una empresay la acentle de forma que esta logre crecer y expandir su mercado
reduciendo la competencia. La estrategia articula todas las potencialidades de la empresa de forma
que la accién coordinada y complementaria de todos sus componentes contribuya al logro de

objetivos definidos y alcanzables (Vidal, 2011).

En este trabajo se deja en claro que el destacado autor y académico Michel Porter de
reconocimiento global, ha dejado un aporte claro, conciso y practicamente inigualable sobre la
importancia de la planificacion estratégica en la vida de las organizaciones y el fundamental desglose
y desarrollo de las cinco fuerzas que integran la cadena de valor, permitiendo analizar, corregir y
determinar cada una de ellas como parte de un todo en el proceso de optimizacién, camino a un
desarrollo competitivo y sostenido en el tiempo.

(Rodriguez, 2019) comenta lo siguiente en cuanto a la estrategia:

. Una empresa puede superar a sus rivales solo si puede establecer un diferencial que
pueda preservar en el tiempo.

. La esencia de la estrategia esta en decidir hacerlo distinto a como lo hacen nuestros
competidores.

. Nuestra posicion estratégica se puede definir segun las necesidades de los clientes, su

accesibilidad a lo que ofrecemos o a la variedad de productos o servicios que producimos.
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. Los contrapesos (trade-off) son esenciales en estrategia; nos obligan a elegir y
deliberadamente limitaran lo que nuestra empresa puede ofrecer.

. Las posiciones estratégicas deben tener un horizonte de al menos una década y no de
un solo ciclo de planificacion.

. El proceso estratégico basicamente es: definir la posicion estratégica de la empresa,
hacer los contrapesos (trade-off) que derivan de esa posicion y ajustar las actividades entre si.

Analizando lo dicho por Porter en su manifestacion sobre el liderazgo de costo, como la méas
clara estrategia genérica de la ventaja competitiva, expresa que un producto en este sector, implica
mucho mas que bajar la curva de aprendizaje, debe encontrar y explotar todas las fuentes de ventajas
de costo, puede perseguir las economias de escala, tecnologia propia, acceso preferencial a materia
prima. Venden clasicamente un estandar colocando énfasis en una escala de madurez o en ventajas
absolutas de todas las fuentes. Si una empresa logra y sostiene su liderazgo de costo general, sera
sobre el promedio de su sector industrial, siempre que pueda manejar sus precios cerca o en promedio
del sector industrial con precios similares o inferiores que sus competidores sin poder ignorar las
bases de la diferenciacion. Si un producto no es percibido como aceptable por los consumidores
debera bajar ain més los precios que la competencia lo cual se encontraré en serios problemas de
poder mantenerse con vida.

Acompafian también al liderazgo de costo dentro de la ventaja competitiva la diferenciacion,
la cual requiere potenciar la cualidad mas sobresaliente del producto, que permite ser valorado por su
cliente determinado y como retribucion poder obtener un precio mas alto y como tercera estratégica
la de enfoque, dirigida y sectorizada a un segmento determinado (Porter M. E., 1991).

Como bien describe (Robbins & Coulter, 2014) a la planificacion, como linea transversal,
como funcion administrativa que enlaza todos los estadios y estructura de una organizacion en busca
de diagramar los objetivos y la forma de cumplirlos para alcanzar las metas deseadas.

Parafraseando a Chiavenato, por medio de la planeacion estratégica hay que maximizar los
resultados y minimizar las deficiencias, comenzando por principios de importancia como los son,
mayor eficiencia, eficacia y efectividad. Debiendo la organizacion realizarse simples preguntas como
¢Cual es la situacion presente de la organizacion? ;Cémo sera la organizacion dentro de un afio sino
realiza cambios?

Los resultados han demostrado en general, que alcanzan un mejor desempefio aquellas
organizaciones que planean su estratégica con respecto de aquellas que no lo hacen (Chiavenato,
2017).
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La planificacion estratégica es de necesaria y vital importancia en la empresa Redolfi para
optimizar recursos disponibles y poder sortear la gravedad planteada por la pérdida de competitividad
y de rentabilidad en la que se encuentra inmersa, teniendo en cuenta que esta indispensable
herramienta es adaptable a todo tipo de organizacion en un mundo en constantes cambios y de

incertidumbre, como caracteristica propia de establecer metas y objetivos en términos futuros.

Claramente la empresa viene utilizando la estrategia de liderazgo en costo, se propone una
profundizacidn en la misma, ampliando la gama de productos a ofrecer por medio de la importacion,
sectorizando y analizando por rubros los mercados mas competitivos de los cuales importar; utilizar
también las estrategias tanto de desarrollo de producto como la de diferenciacion en los productos a
incorporar, agregandole servicio personalizado tanto en la venta, acceso a la prueba y manejo del
producto, como también servicios de postventa, tales como servicio técnico y garantia extendida de
los productos a cargo de la firma y por ultima agregar una estratégica de penetracion de mercado,
estructurando y desarrollando por medias de herramientas de marketing la difusion y tratamiento en

campo de las estrategias a desarrollar por la firma.



24

Diagnostico y Discusion:

En la situacién que se analiza se detecta pérdida de rentabilidad y pérdida de ventaja
competitiva en la que se encuentra inmersa la firma debido a una falta o ausencia en algunos sectores
de los lineamientos basicos y generales de una planificacion estratégica.

Se interpreta de lo supra ya narrado, argumentado y fundado que la planificacion estratégica
es practicamente condicion sine qua non que la empresa Redolfi esta obligada a estructurar y
reestructurar distintos sectores de la empresa en busca de un Norte lo méas seguro posible, dentro de
la incertidumbre que de hecho genera cualquier variable proyectada en un futuro, debido a la lo
incierto del mismo, en el mediano y largo plazo.

Para superar la pérdida de ventaja competitiva debera incrementar su oferta de productos para
un mejor posicionamiento en el mercado ante sus competidores, con una estructura sélida y habiendo
ya amortizado el costo de aprendizaje en tantos afios de trayectoria, comenzar a incursionar en la
importacion de variados productos de facil acople a la sector donde ya es plenamente conocido, como
por ejemplo articulos de camping y recreacion al aire libre; bicicletas; el sector denominado blanco,
integrado por sabanas, toallas, manteleria y pequefios electrodomésticos, elaborando un sistema de
comercializacion no tan solo con los medios de pago tradicionales sino también con crédito y
financiacion propia de la firma. Esta propuesta le permitira a la empresa no solo lograr una mayor
fidelizacion del cliente al tener un amplio abanico de propuestas sino también comenzar a incursionar
en el negocio financiero que ocupa un mercado importante en economias marginales como en la que
esta inserta la empresa. Proceso que debera realizar en una segunda etapa cuando se pueda vislumbrar
un mejor panorama en el horizonte, opacado en la actualidad por la inestabilidad reinante a nivel
local y mundial producto del descalabro econémico y social originado por la pandemia covid 19.

En cuanto a la pérdida de rentabilidad claro esta que debe absorber gran parte del costo que
significa su sistema de distribucion al no poder trasladar al cliente los efectos inflacionarios en su
totalidad porque lo dejaria fuera de mercado y el elevado costo de dicho servicio que ello significa,
cayendo en el error de pensar que es la uncia manera de mentarse competitivo. Debera externalizar
dicho servicio de reparto, reservandose el dominio de los costos de reparto ante un tercerizado, que
bien podria ser resuelto llegando a un acuerdo con los empleados de mayor antigiiedad en el sector,
asegurandose el ahorro del costo de aprendizaje con repercusion directa en las finanzas de la firma,

liquidacién de una porcidn del parque automotor con la disminucién de potencial riesgo que lleva



25

aparejado. Plantear una desvinculacién de comun acuerdo con personal del sector, negociado
indemnizacién y traslado de la flota de vehiculos del sector reparo al personal a cargo.

Es de suma urgencia una adaptacion tecnoldgica acorde a los tiempos que corren, ya que
ciertos descuidos y demoras dejan a la empresa expuesta a ante la voragine de una competencia
descarnada en donde centimetro que se pierde es muy dificil de recuperar competitivamente hablando,
no solo la incompleta adaptacion de la tecnologia en el sectores de recepcion y almacenaje en la
logistica de la empresa sino también en la comercializacion directa al cliente, en un mundo moderno
en donde ya es una realidad convertida en necesidad como es la utilizacion del ecommerce, esto
contribuird a mejorar tanto la ventaja competitiva como a la rentabilidad de la firma.

Lo eshozado hasta aqui permitird continuar, desarrollar y fortalecer la estrategia ya elegida
por la empresa bajo concepto de liderazgo en costo, como asi también , profundizar la estrategia de
diferenciacion por medio de servicios que le permitan al cliente poder satisfacer en un solo lugar, la
mayoria de sus necesidades y de la forma que le resulta mas conveniente a su propios intereses, como
también desarrollar estrategias de penetracion de mercado al ir en basqueda de nuevos clientes por
medio de la utilizacion de herramientas del marketing y desarrollo de producto al expandir la cartera

de productos ofrecidos.

Por supuesto que no hay que dejar pasar por alto la imperiosa necesidad de estructuracién del
Departamento de Recursos Humanos como factor indispensable, generador de orden con su
congruente optimizacion de la fuerza laboral que es de suma importancia dentro de la firma. Como
asi también la restructuracion y unificacion de la recepcion y manipulacion de mercaderia producto
de una falta de unificacion en el sector, provocando pérdidas directas sobre recursos econémicos y
de mal aprovechamiento de la fuerza laboral.

Se considera necesario unificar toda la firma bajo el manto de una Unica figura juridica
societario como puede ser una Sociedad Andnima, conformada por un directorio con los actuales
propietarios y dejar en vacancia el puesto de gerente para ser ocupado por una persona externa a los
intereses y posibles disputas familiares con el fin de poder ejecutar las decisiones que requiera la
empresa, previa aprobacion del directorio, de manera eficiente y eficaz sin ser tentado por otros
motivos mas que los propios que corresponden al giro de la empresa. Es entendible que al ser una
empresa familiar en expansion haya ido adosando a la estructura originaria, instrumentos societarios
como las S.R.L para incorporar otras unidades de negocio, sin dejar de visualizar que la mayoria de
las veces es un recurso para proteger por partes el capital de la firma, pero para estar a la altura de las

circunstancias, unificar este concepto es de suma importancia, como también lo es dejar establecido
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el reparto accionario entre los accionistas de la manera que estipulen las partes para evitar errores del

pasado que ya buen ensefianza han dejado y proyectar un futuro de crecimiento sostenido y ordenado.
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Propuesta:

En el siguiente apartado se desarrollara la propuesta de aplicacion ofreciendo herramientas
que posibiliten soluciones con las cuales la empresa podra hacer frente a la problematica existente,
por medio de un objetivo general, objetivos especificos, estrategias y planes de accion.

Si bien los elementos de planificacion estratégica estan presentes y mencionados en el analisis

interno, vision; mision; valores; estrategia y cultura, se propondrd hacer algunas introducciones y
modificaciones en algunos conceptos.
Mision propuesta: Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de
distribucion mayorista de calidad y comercializacion por distintos canales que permitan una trato de
mayor cercania con una gran variedad de productos masivos de primeras marcas, sustentado en una
extensa trayectoria empresarial. Propiciar alianzas sostenidas en el tiempo con ellos, desarrollo de
nuevas unidades de negocio de cardcter minorista con un servicio diferenciado apuntado al cliente
final, una ampliacion de verdaderas oportunidades de desarrollo personal y profesional a sus
empleados, preservando el cardcter familiar de la empresa, con una contribucion positiva a la
comunidad.

Valores propuestos:

Confianza y respeto al Cliente, Proveedor y Equipo de Trabajo que conforman la empresa.
Esfuerzo, dedicacion y honestidad respetando el legado familiar. Sentido de trabajo en equipo,
apostando a la incorporacidon y desarrollo tanto de nuevas tecnologias como técnicas de
capacitacion laboral y de crecimiento personal, Responsabilidad social y comunitaria.

Nivel estratégico propuesto:

La herramienta utilizada por la empresa como estrategia esta basada en la diferenciacion, liderazgo
en costos, desarrollo de producto y penetracion de mercado. Con respecto a la competencia, por medio
de la satisfaccion del cliente y con precios muy competitivos.

Objetivo general:
Mejorar la rentabilidad de la empresa A. J. & J. A. Redolfi S.R.L., un 5% al final del proyecto,
incorporando medidas correctivas e innovadoras en el desarrollo y giro comercial de la misma,

mediante estrategias aportadas para ser aplicadas hasta el horizonte 2022.

Fundamentacion de objetivos generales:
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Alcanzar una mayor rentabilidad en un 5% en el periodo que corresponde hasta el 2022,
considerando un crecimiento del 2% en los valores del estado contable del afio 2018, tomados estos
mismos como datos actuales al afio 2020, le dara la posibilidad a la empresa de una mayor liquidez y
respaldo para afrontar los desequilibrios por los que constantemente atraviesa la economia sino
también mayor previsibilidad para proyectar nuevos desarrollos comerciales. Proyecciones realizadas
sobre los datos que brinda la cAmara de comercio electronico sobre el abultado incremento que
brindan sobre las ventas al mes de mayo 2020 producto de la pandemia covid 19 y el desarrollo que
va plasmando la nueva modalidad producto de una nueva cultura en la forma de comercializar, si bien
los datos son sobre el sector minorista, el sector mayorista no quedara ajeno a dicha realidad (cace,
2020)

Obijetivos Especificos:

Alcanzar aumento en la cartera de clientes en un 40% para que refleje un incremento en las
ventas en un 8% en el periodo objetivo, desarrollando el e-commerce hasta el periodo 2022.

Mejorar el soporte tecnoldgico de logistica en el plazo de seis meses, para poder reducir costos
y pérdidas en un 2% por falta de un manejo y manipulacion adecuada de la mercaderia hasta el periodo
2022.

Optimizar los procesos mediante capacitaciones al personal por medio de la herramienta
coaching ontoldgico profesional en el término de seis meses, de manera de poder mejorar la capacidad

productiva y aumentar las ventas en un 2% hasta el periodo 2022.

Fundamentacion de objetivos especificos:

Lograr desarrollar un aumento en las ventas por medio del e-commerce llegando a distintos

mercados meta, por medio de estrategias como penetracién de mercado y diferenciacién, permite el
desarrollo de la empresa pudiendo llegar con sus productos en areas geogréaficas inexploradas. Como
bien marcan distintos informes sobre el crecimiento y expansion de plataformas de venta online,
permitiendo no solo la comodidad al cliente como un verdadero valor agregado sino también como
un ahorro de factor tiempo de gran comprension de su intrinseca importancia en la actualidad (cace,
2020).
Las ventas en los supermercados aumentaron durante mayo 5,1% en relacion a igual mes del afio
pasado, con un fuerte incremento en el canal de internet, informa este jueves el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (Indec) (iProfesional, 2020).

Adecuar el soporte tecnolédgico de logistica, permitird a la firma un ahorro de costos por

roturas, merma y robo de mercaderia, lo cual tendria un impacto de importancia en la estructura


https://www.iprofesional.com/economia/320139-cayo-48-la-venta-de-inmuebles-en-la-ciudad-en-junio
https://www.iprofesional.com/economia/320112-en-junio-una-familia-necesito-44-000-para-no-ser-pobre
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financiera de la empresa con la utilizacion de estratégicas de liderazgo en costos y diferenciacion.
Logrando una integracion éptima en un sistema de ERP para cosechar todas sus virtudes (gestiona,
2016).

A continuacién algunos puntos fundamentales y positivos de las T1 para generar mejores
ganancias y alcanzar clientes potenciales:

Localizaciéon inmediata del producto: hay que tener en cuenta la disponibilidad del articulo,
su entrega eficaz y de antemano.

Sistemas informaticos: cualquier tipo de transaccion entre cliente, vendedor y proveedor debe
estar conectado por un sistema. La informacion siempre debe estar disponible en cualquier momento
para el personal de logistica que la requiera.

Transporte: eficaz, rapido, efectivo, seguridad, monitoreo constante y reaccion inmediata en

el momento de una segunda entrega (jesus, 2013).

Mejorar la capacitacion de la fuerza laboral por medio del coaching ontoldgico profesional,
tendra relevancia superlativa en la instrumentacion del sentido de pertenencia, trabajo en equipo y
valorizacion personal, aplicando de esta manera una estratégica de diferenciacion cuya repercusion
tendré directo impacto en la atencion al cliente y sus consecuencias positivas en el crecimientos de
las ventas. EIl coaching ontoldgico, es un proceso de aprendizaje, facilita técnicas que buscan
fortalecer competencias que permitan a los lideres ser generadores de talento en sus colaboradores
como el factor clave que determina su bienestar, permanencia, y productividad en Ila
empresa. Ademas es una herramienta de desarrollo personal con demostrada eficacia en las propias
transformaciones, contribuyendo a potenciar las habilidades y lograr los objetivos. Esto se traduce en
mayor productividad, reduccion del conflicto interno, cumplimiento de objetivos, consolidacion del

negocio, mejorar relaciones y comunicacion con cliente interno y externo (INFOPYMES, 2018).

Alcances:

La propuesta de aplicacion del trabajo se realizara sobre Redolfi S.R.L, empresa familiar
situada en la Localidad de James Craik de la Provincia de Cordoba, en el horizonte temporal que
abarca los periodos 2021-2022 implementado la planificacion estratégica con el fin de optimizar la

rentabilidad y mejora sustancial de la organizacion.
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Limitaciones:
No cuenta con informacién actualizada sobre los estados contables de la empresa para la

elaboracion del flujo de caja, se tomaron los datos del afio 2018 como parametros del afio 2020.

Recursos:

La empresa cuenta con los recursos humanos suficientes para la implementacion de los planes
de accién mencionados en pos de los objetivos supra desarrollados, como asi también con los recursos
financieros y recursos fisicos. Debera incorporar los softwares de aplicacion para el desarrollo de la
plataforma e-commerce y de soporte en la logistica de la empresa como asi también la capacitacion
de la autovaloracion del personal como elemento indispensable en el desarrollo de la empresa.

Planes de accion:

Plan de accion 1:

En el primer plan de accion se implementara el software como sustento de la plataforma del
e-commerce con la finalidad de aumentar la cartera de clientes y sus correlativas ventas en un plazo
de seis meses para luego continuar con el seguimiento y revision hasta la finalizacion del horizonte
del proyecto en el periodo 2022. De esta manera la empresa ingresard al mundo virtual teniendo un
servicio adicional disponible a las necesidades actuales del cliente en una industria muy
competitiva, comenzando por la eleccion de una empresa que preste el servicio de desarrollo de
plataformas virtuales, carga de productos de mayor relevancia de mercado y rentabilidad como
primera medida para luego ir completando la totalidad de productos, ofreciendo al cliente una
amplia pasarela en la eleccion de forma de abonar dichos productos. Ver anexo 3, 5, 6,7 y 10
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llustracién 3 - Plan de accion 1

Tiempo Recursos Recursos

Actividades Inicio Fin Responsables Materiales Financieros |Outsourcing
Creacion de una platatorma Carlos
virtual 02/01/2021| 05/01/2021| Area RRHH  |Plataformay PCs Lucero
Carga en patafomra de Carlos
productos 06/01/2021( 04/02/2021|Ventas Banda ancha Lucero
Carlos
Cargas ilustrativas y precios 05/02/2021| 06/03/2021|MKT y Ventas |Banda ancha Lucero
Carlos
Vinculacién con medios de pago|07/03/2021| 16/03/2021|Finanzas Lucero
$ 400.000 Carlos
Desarrolllo flyers publicitario |17/03/2021| 03/04/2021|MKT Banda ancha Lucero
Banda ancha, Carlos
Desarrollo publicitario 04/04/2021| 05/05/2021|MKT Radioy TV Lucero
MKT,Ventas y Carlos
Puesta a punto del e-commerce |06/05/2021| 01/06/2021|Finanzas Banda ancha Lucero
Seguimiento y control de 002/06/202 MKT,Ventas y Carlos
platafoma e-commerce 1| 01/12/2022|Finanzas Banda ancha Lucero

Fuente: Elaboracion propia.

Téctica 1:

Una vez determinada la persona idénea para le desarrollo de la plataforma se comenzara con
la incorporacidn en sistema de los productos con sus respectivas figuras ilustrativas y valores a fin
de que el cliente pueda elegir con mayor facilidad el producto seleccionado, como paso siguiente, la
carga en carrito del articulo y decidir la forma de pago dispuestas para abonar el o los productos. En
segundo plano dentro de la misma operacion de seleccion y compra se iran desarrollado distintas

imagenes publicitarias con el fin de alentar la adquisicion de diversos productos.

Plan de accion 2:

En el segundo plan de accion se desarrollara el software de aplicacion en el sector de
logistica y recepcidn de mercaderia con un plazo de ejecucion de seis meses, que permitira
disminuir los costos por pérdida, merma y robo producido por el mal manejo en la manipulacion de
la mercaderia. Se imprentara el soporte de manera de que quede integrado al ERP de la empresa
logrando de esta manera un seguimiento y control que permita una pronta respuesta ante problemas

en el sector. Ver anexo 5, 6,7y 10



llustracién 4 - Plan de accion 2.

Tiempo Recursos Recursos
Actividades Inicio Fin Responsables| Materiales Financieros |Outsourcing
Sofware,Lectores Carlos
Desarrollo soporte Logistico 02/01/2021( 02/03/2020|Area logistica |digitalesy PCs Lucero
Sofware,Lectores Carlos
Carga de proveedores 03/03/2021| 17/03/2021|Area logistica |digitalesy PCs Lucero
Sofware,Lectores Carlos
Carga de tipo de productos 18/03/2021| 02/05/2021|Area logistica |digitalesy PCs $ 400,000 Lucero
Sofware,Lectores Carlos
Carga de lote de productos 03/05/2021| 01/06/2021|Area logistica |digitalesy PCs Lucero
Carga de destino/ sector Sofware,Lectores Carlos
almacenes 02/06/2021| 25/06/2021|Area logistica |digitalesy PCs Lucero
Sofware,Lectores Carlos
Carga de transportistas 26/06/2021| 01/07/2021|Area logistica |digitales y PCs Lucero

Tactica 2:

Fuente: Elaboracion propia.

Seleccionado el proveedor que brindara de dicho soporte, se llevara adelante la

incorporacion al sistema de los distintos proveedores que tiene la empresa, de todos los productos

ingresantes al sector de depositos y almacenes, por categorias y aéreas de ubicacion como asi

también toda la informacion relevante de transportistas a fin de delimitar y determinar ubicacion,

seguimiento y responsabilidades por sectores y tareas asignadas.

Plan de accién 3:

En el tercer plan de accién se observa la manera en que se planificara el desarrollo

secuencial en la capacitacion de la fuerza laboral, no tan solo en tareas especificas del area sino
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también en un sentido integro en los pilares fundamentales propios del ser humano que son factores

claves para el desarrollo individual y de equipo con consecuencias positivas en el desarrollo de la

organizacion. La misma se llevara a cabo por sectores con sus responsables a cargo, comenzando

por las aereas de ventas tanto en ecommerce como de atencion personal para ir apuntalando desde el

comienzo el aumento en la rentabilidad, continuando por sector de logistica y demas aéreas de la

empresa, para terminar el proceso con el personal de direccion de la firma. Se hara uso de la sala de

reunion para dicha capacitacion utilizando proyector para mostrar filminas y demas informacion

para su plan de accién como también un tv para ver videos y peliculas motivacionales. Ver anexo

4,5,6,78Yy9



llustracién 5 - Plan de accion 3.

Tiempo Recursos Recursos
Actividades Inicio Fin Responsables| Materiales Financieros [Outsourcing
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracién Sala de reunién- Coaching
personal - Grupo 1 02/01/2021| 19/01/2021|Area ventas |Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracion Sala de reunion- Coaching
personal - Grupo 2 20/01/2021| 06/02/2021|Area ventas |Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracion Sala de reunion- Coaching
personal - Grupo 3 07/02/2021| 24/02/2021|Area ventas |Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracion Sala de reunion- Coaching
personal - Grupo 4 25/02/2021| 18/03/2021|Area Logistica |Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoraciéon Sala de reunidn- Coaching
personal - Grupo 5 19/03/2021| 05/04/2021|Area Logistica |Proyector-PC Team
- $230.400

Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracién Sala de reunidn- Coaching
personal - Grupo 6 06/04/2021| 23/04/2021|Area Logistica |Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracién Sala de reunidn- Coaching
personal - Grupo 7 24/04/2021| 11/05/2021|Area Logistica |Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de Area ACRI
pertenenciay valoracién Administracié |Sala de reunidn- Coaching
personal - Grupo 8 12/05/2021| 29/05/2021|n Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracion Sala de reunion- Coaching
personal - Grupo 9 30/05/2021| 16/06/2021|Area RRHH Proyector-PC Team
Coaching,darrollo de ACRI
pertenenciay valoracion Sala de reunion- Coaching
personal - Grupo 10 17/06/2021| 01/07/2021|De Marketing |Proyector-PC Team

Téctica 3:

Fuente: Elaboracion propia.
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Designado el profesional a cargo, por medio de charlas y talleres programados, se procedera

a un conocimiento mas profundo sobre cualidades de los miembros de la firma, en el desarrollo de
sus tareas y metas propias de la organizacién, haciendo hincapié en las areas personales no
desarrolladas para lograr un crecimiento interno de su persona mancomunado con el resto del

personal en miras de los objetivos de la organizacion.



Diagrama de implementacion

llustracion 6 - Diagrama de Gantt.
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Aetvidades Area a Cargo Inicio Fin %DEﬁ 2;02-'2
Creacidn de uma plataforma virtual Lrea REHH 020142021 | 05/01/2021
Carga en pataforara de productos Ventas 06/01/2031 04/02/2021
Cargas ilustrativas w precios WEKT v Ventas 05/02/2021 | 06/03/2021
Winculacion con medios de pago Finanzas 07/03/2021 | 16/03/2021
Desarrolllo flyers publicitario WIKT 170372021 | 03/04/2021
Degarrollo publicitario KT 04/04/2021 | 05/05/2021
Puesta a punto del e-commerce WK T, Ventas v Finanzas | 06/05/2021 | 01j06/2021
Seguitndento y control de platafoms e-corarastee WK T, Ventas v Finanzas | 00270672021 | 0112332022
Diesarrollo soporte Logistico A rea logistica 020142021 | 0%f03f2030
Carga de proveedores Area logistica 03/03/2021 | 1%/03/2021
Carga de tipo de productos Area logistica 18/03/2021 | 02/05/2031
Carga de Inte de productos Area logistica 03/05/2021 | 01/06/2031
Carga de destinof sector alacenes Lurea logistica 02f06f2021 | 25/05/3021
Carga de transportistas A rea logistica 26/06,/2021 01/07/2021
Coaching,darrollo de pertenencia wwaloracidn personal - Gripo 1 L yea ventas 03/01/3031 18/01/2021
Coachingdarrollo de pertenencia w valoraridn personal - Grupo 2 |frea ventas 20/01,/2021 06022021
Coaching,darrollo de pertenencia ¥ valoracion personal - Grupo 3 [Area ventas 07702 2021 240272021
Coaching,darrollo de perteneneis wvvaloraciin personal - Grapo 4 [Area Logistica 250202021 | 18/03/2021
Coachingdarrollo de pertenencia wvaloracion personal - Grapo 5 A rea Logistica 1a/03/2021 05/04/2021
Coaching,darrollo de pertenencia ¥ valoracion personal - Grapo 6 [Area Logistica 06,/04,2021 230442021
Coaching,darrolls de pertenencia wvaloraciin personal - Grupo 7 |Lrea Logistica 24/04/2021 | 11/05/2021
Coachingdarrollo de pertenencia waloracion personal - Grupo 2 Lirea Administracidn 13/05/32021 29/05/2021
Coaching,darrolln de pertenencia w valoracidn personal - Grupo 9 |Area RRHH 30/05,2021 16062021
Coaching,darrollo de pertenencia ¥ valoracion personal - Grapo 10 [De Iarketing 170642021 | 01/07/2021

Presupuestos:

Fuente: Elaboracion propia.

El detalle de cada accién se encuentra en los anexos. (Anexo 3)




llustracién 7 - Presupuesto

PERIODO

PLAN DE ACCION 1 2021 2022
IMPLEMENTACION SOFWARE E-COMMERCE $390.000
AQUISICION DE 3 PCs ($70000 C/U) $210.000
ADQUISCION DE 3 MESAS PCs Y 3 SILLAS $63.000
PUBLICIDAD TELEVISIVA $10.000.000| $5.000.000

TOTAL1 $10.653.000| $ 5.000.000
PLAN DE ACCION 2
IMPLMETNACION SOFWARE LOGISTICA $270.000
AQUISICION DE 3 PCs $210.000
ADQUISCION DE 3 MESAS PCs Y 3 SILLAS $63.000

TOTAL2 $543.000
PLAN DE ACCION 3
CAPACITACION COACHING ONTOLOGICO $230.400
ADQUISICION DE PROYECTOR $130.000
ADQUISICION DE 1 PC $70.000
ADQUISICION DE 1 MESA PCY 1SILLA $21.000
ADQUISICION DE TV LED 58" $80.000
CAPACITACION EN PLANIFICACION A NIVEL
GERENCIAL Y MANDOS MEDIOS $150.000

TOTAL3 $681.400
HONORARIOS ($85000 MES) $1.020.000| $1.020.000

TOTAL PRESUPUESTO $12.897.400| $ 6.020.000

Fuente: Elaboracion propia.
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lustracion 8 - Cash Flow.

CASH FLOW PROYECTADO - EMPRESA: Redolfi S.R.L.
2021 2022

INGRESOS
Por Ventas de Mercaderias S 446.400.707 | S 616.032.976
Plan de accién 1y 3 S 22.320.035 | $ 30.801.649
Plan de acci6n 2 S 2.498.984 | $ 3.448.598
TOTAL DE INGRESOS [$ 471219726 | §  650.283.223
EGRESOS
Costo de Mercaderia Vendida S 349.857.790 | $ 482.803.750
Gastos de Comercializacion $ 15.925.170 | $ 21.976.735
Gastos Administrativos $ 10.737.938 | $ 14.818.354
Gastos Financieros $ 55.295.376 | $ 76.307.619
Otros Egresos $ 1.240.201 | $ 1.711.478

$ 10.653.000 | $ 5.000.000

$ 543.000

$ 681.400

$ 1.020.000 | $ 1.020.000
TOTAL DE EGRESOS [$  445.953.875 | $  603.637.936 | |
UTILIDAD BRUTA [$ 25.265.851 | $ 46.645.287 | |
IMPUESTO A LAS GANANCIAS [$ 8.843.048 | $ 16.325.850 | |
UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION [$ 16.422.803 | $ 30.319.436 | [
Inversion a realizar -18.917.400
Flujo del periodo 1 16.422.803
Flujo del periodo 2 30.319.436

Fuente: Elaboracion propia y basado con Estado contable del 2018 de (CasoRedolfi-CANVAS,
Canvas, 2020).

llustracion 9 - Inflaciones estimadas, impuesto a las ganancias, tasa de referencia utilizadas

Tabla 1: Inflacion (REM) 2021 2022
40% | 140 38% | 1,38
Impuesto a las ganancias 35%
Tasa de referencia LELIQ 38%

Fuente extraida de (Meafrios, 2020).



llustracion 10 - Indicadores VAN, TIR, ROI

VAN 6.452.109

TIR 77%
ROI

Beneficios 59.069.267

Costos 18.917.400

ROI 212%

Se proyecta un aumento del 40 % en gastos, tomando un indice de inflacion del 40% para el
periodo 2021 y del 38% para el periodo 2022. Con un calculo de VAN que refleja un beneficio de

$6.452.109 a una tasa (TIR) del 77%. La inversion es rentable como lo demuestra el indice ROI con

Fuente: Elaboracion propia.

un beneficio en la inversion del 2,12 por cada peso invertido.
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Conclusiones:

AlJ. & J. A. Redolfi S.R.L. ubicada geogréaficamente en la Localidad de James Craik,
Provincia de Cordoba, Argentina. Dedicada a la comercializacion mayorista de productos
alimenticios abarcando cada vez mas territorio sobre la zona de influencia, donde hay una marcada
competencia en el sector en productos, precios y servicios, donde la empresa debera marcar la
diferencia obteniendo una mayor rentabilidad, reduccion de costos y mejora de servicios para poder
estar a la altura de las circunstancias reinantes, teniendo en cuenta la situacion actual mundial como
lo es la pandemia Covid 19, un agitado mercado de divisas, un alto grado de inflacion con su
correlativa pérdida de poder adquisitivo por parte de la sociedad repercutiendo directamente sobre
los rindes econdmicos y financieros de la organizacion.

En este marco de realidad la empresa presenta falencias en cuanto a la falta de software en el
sector de logistica y almacenamiento dejando incompleto un sistema de ERP que permita una optima
operatividad, falta de integracién en el actual y fluctuante mundo de comercializacién por medio de
plataformas virtuales, debiendo implementar el ecommerce para mantenerse competitivo en la
industria, darle la bienvenida a nuevos tipos de capacitaciones que desarrolla el mercado actual con
sus importantes beneficios como es el coaching ontoldgico profesional logrando no solo la
capacitacion operativa sino también dandole lugar al factor ser como valor determinante en la
conducta humana en el logro de desarrollos de cualidades blandas como el tan mentado sentido de
pertenecia en una organizacion, logrando importantes rindes desde esta importante éptica. Con la
planificacion estratégica, argumentacion y demostracion de resultados financieros desarrollada supra,

se deja en claro la viabilidad para optimizar la rentabilidad y mejora sustancial de la organizacion.
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Recomendaciones:

Se recomienda la aplicacion de esta propuesta ya que lograria cumplir con el objetivo de
solucionar los problemas detectados y planteados, debiendo ser atenidos y abordados de forma
inmediata y contundente para poder crecer y expandirse en el mercado, ya que de lo contario podria
ocasionar pérdidas econdémicas con resultados irreversibles y con un posible final de la actividad en
el corto y mediano plazo por la descarnada competencia en el sector y la reiterada problematica
inflacionaria, ademas de la sostenibilidad del proyecto fundamentado hasta aqui y atendiendo que los
indicies de proyeccion financiera como VAN, TIR y ROl arrojan resultados positivos se recomienda
tal implementacion demostrando la viabilidad del mismo con una clara y positiva repercusion en la

vida de la empresa.

Nuevas Discusiones:

Se deja planteado para Redolfi S.R.L. en cuanto mejore un panorama de mayor viabilidad
econdmica y social afectada por la ya menciona situacion de pandemia la incorporacion de manera
directa de productos importados como electrodomeésticos y articulos de esparcimiento a su cartera de
productos, desarrollando también en su comercializacion el segmento financiero propio como otra
unidad de negocio dentro de la firma, como asi también la creacién y desarrollo del area de recursos
humanos siendo de vital importancia en empresas con tales caracteristicas. Como sugerencia para
empresas del sector queda expresado, desglosado y argumentado que con dichas implementaciones
desarrolladas en el presente trabajo es oportuno y factible mejorar los rindes econémicos de una
organizacion. Se sugiere para empresas de origenes de tinte familiar que van creciendo y
desarrollandose sobre bases de prueba y error, adquirir de inmediato asesoramiento profesional para
evitar pérdidas de recursos de suma importancia abandonando antiguos criterios enmascarados de
valores que solo ocasiona retraso en el logro de objetivos como asi también desgastes operativos
que pueden terminar de manera tragica para una empresa. No hay que dejar pasar por alto la
importancia y relevancia que tiene la llegada de las nuevas tecnologias dentro de las organizaciones

como factor determinante en el crecimiento y su desarrollo (ESIC, 2017).
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ANexos:

Anexo 1
Diagnostico organizacional- Foda

Tabla 1 — Anexo 1- Diagnostico Organizacional - FODA

Aspectos Fortalezas: Debilidades:
o Antigliedad en el | e Carencias en el manejo de
Internos mercado. la fuerza laboral.
o Conocimiento  del | o Falta ~de  ampliacién
mercado. tecnoldgico en el sector operativo
—> J Crecimiento y | de la empresa.
expansion de la empresa. o Baja rentabilidad en el
altimo tramo de la
comercializacion.
Aspectos Oportunidades: Amenazas:
o Crecimiento en la|e La competencia de los
externos industria oferentes.
o Medidas politicas y | e La  inestabilidad del
economicas sociales. mercado e inflacion.
:> o Avances o La situacion creada por la
tecnoldgicos. actual pandemia, COVID-19.
o Crisis econémica
o Devaluacién.

Fuente: Elaboracidn propia basado en (CasoRedolfi-CANVAS, Canvas, 2020).

Anexo 2

Organigrama y estructura

La empresa presenta dos organigramas, uno en el que desarrolla la distribucidn geogréafica de
sus sucursales tales como en la Ciudad de Rio Tercero, Rio Cuarto y San Francisco, en donde realiza
distribucion de sus productos como asi también posee autoservicios mayoristas, y Coérdoba, ciudad
esta donde no posee Autoservicio mayorista. En el otro organigrama muestra como esta organizado
el centro de distribucion en la localidad de James Craik, Provincia de Cordoba, donde también se
centraliza la administracion.

Cabe destacar en este ultimo organigrama la ausencia del Departamento de Recursos
Humanos, herramienta indispensable para una adecuada atencién al sector que cuenta con una
importante fuerza laboral, siendo de vital importancia en la estructura organizacional, desde detectar,
evaluar e incorporar personal hasta la asistencia del mismo en su ambito laboral, aportando

capacitaciones, asistencia al personal en general y colaborando en el diagrama de distribucion y
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delimitacion de tareas de cada area por nombrar algunas de las tantas virtudes que puede prestar un
Departamento de real importancia dentro de una organizacion.

Otro sector con escaso desarrollo y por lo tanto con minimo aporte a la empresa es la ausencia
de un Departamento o Asesoria de Marketing, fundamental en el apoyo gerencial a la hora de tomar
decisiones de importancia sobre incorporar, desarrollar o desestimar la comercializacion de un
producto por nombrar alguna de las tareas del &rea.

Anexo 3 - Presupuestos y cotizaciones

[lustracién 11 - Anexo 3 - Presupuesto y Cotizaciones de Artear publicdad

@ SEMANA ANTERIOR 4 VERSION SIGUIENTE CALENDARIO VERSION ANTERIOR J§- SEMANA SIGUIENTE B
| Imprimir |
Grilla Comercial - EL TRECE
Hr“'p Vigente del : (02/11/2020-08/11/2020) %
Semana/version : 2020-45 /3 | ’Y‘L
Lunes a Dominge Apertura a Cierre $200 con eleccién de dias 20%. Tarifa rotativa marginal "canjes- eventos iales- regalias iales”. Sujeto a de espacio.

Ubicacién en tanda: 20% de recargo.

MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

LUNES MARTES
02/11/2020 03/11/2020 04/11/2020 05/11/2020 06/11/2020 07/11/2020 08/11/2020

05:30 - TIEMPG DEL TIEMPD

7:00 - ARRIEA ARSENTINOS - £ 14300

08:30 - GATURRC - § 000

'03:00 - PANAM ¥ CIRCD - § 3000 PANAM Y CIRCO - § 3000

O EN FAMILEA - 5 3000

05:00 - NOSOTROS A LA MARANA - § 17000

10:30 - CINE DE LA MATIANA - 5 2700

13200

13:30 - ALMORZAN

N MIRTHA LEGRAND - 5 30200

16:00 - CINE SHAMPOO - § 12400

20:00 - CINE SHAMPOO 1 - § 12400

21:30 - LA NOCHE DE MIRTHA - 562000

73145 - RESTO DEL MUNDO - § 20000
00:00 - SINT: 0030 - CUCINARE - £ 17000

00:00 - PASION POR EL FUTBOL - 5 35000

00:25 - CUCTNARE - 5 17000 00:35 - CUCTNARE - 5 17000

fe
o

Fuente extraida de: (Artear, 2020).
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llustracion 12 - Anexo 4 - Proyector

Categorias ¥  Envio Express en AMBA  Cuotas Sin Interes  {Envio Gratis a AMBA! Registrate Inicia sesion

icio > "proyector epson” (61 resultados) & Ordenar por ~
Categorias

npresoras

N [ )

Tintas Recargables

i —
Ver mas v

B . . . .
Filtrar por:
Marca

$67.599 $79.999 $96.160 $56.546

O Acer H 12% OFF 86999 8% OFF $128:213 25% OFF
I:‘EDSD" - Proyector Epson 760HD 3300 Proyector Epson 541+ 3300 Proyector Epson V11H855020 Proyector Epson Powerlite
) Gadnic Lumenes Lumenes 3500 Lumenes E20 3400 Lumenes
[JGorsh
OIoA
ver mas v

Cuotas sin Interés

(] Mastercard 3 cuotas

[ visa 3 cuotas | 1 §
[ Mastercard 6 cuotas (5 &—q_,‘

Fuente extraida de: (Garbarino, 2020).

llustracion 13 - Anexo 5 - Sillas

Wi 30,

VIaX. 3 1UU.24U

Eames Tapizada Tela Plus... Eames Tapizada Tela Plus... Ideal P/ Playstation,xbox,... Sillén Ejecutivo C/ Respaldo.

Desde $ Hasta $

00240 | [
. 6 CUOTAS SIN INTERES 6 CUOTAS SIN INTERES 6 CUOTAS SIN INTERES

Tipo de Producto
[Osilla Gamer
([Jsilla de Oficina
Osilla (3
[JSet de Sillas
(Jsilla de Escritorio
. °

Material

OCuerina $11.788 $22.919 $17.239 $21.649

CdaEcoctiers ) 21% OFF 28:645 20% OFF 5 20% OFF 55 20% OFF
(O de Madera Silla de Oficina de Ecocuero Silla de Oficina de Ecocuero Silla de Oficina de Silla de Oficina de Ecocuero
(O de Polipropileno Negro Respaldo bajo Shopp... Negro Ejecutiva Chief Solan... Polipropileno Negro Air... Negro Ejecutiva Confort...

(JGoma

er mas v

6 CUOTAS SIN INTERES 3 CUOTAS SIN INTERES

L 8%

Fuente extraida de: (Garbarino, 2020).
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llustracion 14 - Anexo 6 - Computadoras

Categorias

|

K ‘-«

e
w
aEED

Filtrar por:
i $53.999 $58.999 $63.313 $73.087

5 25% OFF 597449 25% OFF
(JAcemic
CIAsls Computadora PCBOX I3 Intel Computadora PCBOX I5 Intel Computadora CX PC Estudio Computadora HP 280
‘:\ X Core i3 Corei5 A3000 AMD Athlon 3WU21LT intel Core i5
() Centro Estant

(JDELL

6 CUOTAS SIN INTERES 12 CUOTAS SIN INTERES

Cuotas sin Interés

(O Mastercard 3 cuotas

(JVisa 3 cuotas

-

] Visa 6 cuotas . . .

[OJMastercard 6 cuotas

(JMastercard 12 cuotas

Fuente extraida de: (Garbarino, 2020).

llustracién 15 - Anexo 7 - Escritorios

Desde $ Hasta § - w— 7
1599
Calificaciones . . . .

O % %Kk %+ 40mas

Ok sk ok i 30 més $3.699 $7.600 $7.600 $7.609

O% % 2 0mis $4-155 11% OFF ++6:269 26% OFF $+6:268 26% OFF $8-355 9% OFF
O% 1 0més

Escritorio Melamina Centro
Estant MET300BL

Escritorio Melamina Centro Escritorio Melamina Mosconi Escritorio Melamina Mosconi
Estant SC109BL 720 720

12 CUOTAS SIN INTERES

$7.890

58 30% OFF

Escritorio Melamina Plus
Furniture Office

$5.990

26% OFF

Escritorio Melamina Mosconi
Express w

$5.990

26% OFF

Escritorio Melamina Mosconi
Express v

Fuente extraida de: (Garbarino, 2020).

$7.600

26% OFF

Escritorio Melamina Mosconi
Express 720 ¢
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llustracion 16 - Aneo 8 - Smart TV.

Canitavunes

Okkkkk S FULLHD  WIFI  NETFLIX 4K WIFl  NETFLIX 4K WIF 4K WIF NETFLIX
Ok kK k7 40mas o=

90 DIAS

Ok k% 3 0omas

O% % 2 0 més

" . - uf 3
O% 10 més "i“LM‘ IS0 -0 [ rox

$33.999 $59.999 $74.299 $59.999

$39:999 15% OFF 9 10% OFF 96:+73 18% OFF 64995 8% OFF
Smart TV LED SANSEI 43 " Full Smart TV Philips 50 " 4K Ultra Smart TV LED Philips 58 " 4K Smart TV Samsung 50" 4K

HD TDS2043FIA HD 50PUD6654/77 Ultra HD 58PUD6654/77 Ultra HD UN50RU7100GCZB
WIF! HD  WIFI  NETFLIX ULTRAHD  WIFI  NETFLIX 4K WIFI NETFLIX

- M‘I “
2l ) o
. . .
$25.999 $28.999 $41.999 $58.999 -

Fuente extraida de: (Garbarino, 2020).



[lustracion 17 - Anexo 9 - Presupuesto Coaching - Acri

ACRI

Propuesta de Trabajo/Presupuesto Redolfi 5.4

Por €l presente le hacemos llegar a quien corresponda la propussta de trabajoy
Presupuesto relacionada oon un proceso de Coaching de Equipo con el fin de poder
incrementar la rentabilidad de la empresa y optimizar los procesos mediante
capacitacionss al personal.

Después de varias entrevistas al personal en general yandlisis de la compafiia, z2
definio que los objetivos especificos del proceso de Coaching a abordar para poder
alcanzar la meta propuesta seran:

® Integrar a todos los sectores de la Organizacion,

= Transformar los grupos de trabajo en eguipos de trabajo, detectando y
potenciando los liderazgos.

® Detectar y trabajar rutinas defensivas para mejorar la comunicacion.
® Crear espacios conversacionales para resolucion de conflictos.

#  Transformar la emocionalidad de los equipos de trabajo para fortalecer las
relaciones interpersonales.

Andlisis nostico de |3 institucion:

Consecwents 3 las conversaciones mantenidas tanto individualments como con
diferentes grupos de trabajoy, de acuerdo con la obseracion desde la coherencia

ontologica, surgen las siguientss inguistudes a trabajar:
# Inconvenientes relacionales
# Diferencias generacionales
# Liderazgos insficientes
& Falta de cooperacion entre equipss de trabajo
# Falta de compaherismo

# Falta de motivacion

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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llustracion 18 - Anexo 9 - Presupuesto Coaching - ACRI.

ACRI

* Comunicacion inefectiva entre el personal de la organizacion
*  Altas rutings defensivas

* Emocionalidad predominante de los equipos: enojo, desmotivacion, sentimiento de discriminacion,
deszano, falta de reconocimiento, falta de valoracion.

Plan de Trabajo
Etapa 1y 2: Diagnostico y Objetivos, Duracion: 3 semanas

Etapa 3: Intervencion. Duracion: 17 semanas
# Cronograma de desarrollo del Proceso.
& Contrato de confidencialidad.
# Conceptos de Coaching Ontologico: Modelo OSARy observador
& Coherencia Ontologica: cuerpo, lenguaje y emocion
& Actos linglisticos: afirmaciones declaraciones, juicios, pedidos y promesas.
# Ezcucha activa
* Empatia
# |Intelizencia emoconal y emoconalidad del egquipo
«  (Confiznza

* Diseno de conversaciones efectivas para resolucion de conflictos
Etapa 4y 5: Feedback y cierre. Duracion: 4 semanas

Dicho proceso s= desarrollara enlas instalacionss de la empresa y tendra una duracion total de & meses con, 3l
menos, 2 encuentros semanales a coordinar entre laz partesintervinisntes, En caso de necesitarse mas

encuentros s podran realizar previo andlisis. Dicho proceso queds sujeto a modificaciones que puedan
presentarse una vet finalizado.

Los encuentros se desarrollaran mediante la utilizacion de material tedrico y practico, entendiendo como
practico 3 dindmicas de equipo seleccionadas especficaments al tema gue =2 esta trabajando en el encusntro,
las cuales seran de participacion activa de todos los miembros del egquipo.

Fuente extraida de: Enviado por mail.



llustracion 19 - Anexo 9 - Presupuesto Coaching - ACRI.

ACRI

Primera y segunda etapa: Tiene como finalidad determinar lasdos primeras etapas del proceso: diagnostico y
Objetivos.

5i lbien, mediante las conversaciones antes mencionadas se establecieron los primeros objetivos, con esta
primera etapa = realiza un andlisis mas profundo tendente a cheguear ymodificar, en caso de reguerirse,
dichos objetivos.

Se realizara un encuentro inicial con todos los miembros de la empresa. Entendemos que son los trabajadores
de la Compafiia quienes tienen gue sentir la necesidad y guisnes tienen que querer resolverda por ko gque en
estos primeros encuentros s= rescataran las necesidades basicas de todo &l personal. La conversacion mas
relevante en un proceso de Coaching e |3 que s& mantiene con &l propio equipo para poder desamaollarel
diagnostico y deste ahi efectivizar €l trabajo. ¥ se realizaran también encuentros con los diferentes equipos de
trabajo de la empresa, estos equipos 52 agruparan segun organigrama definido. Cabe destacar que, finalizado
el proceso, este organigrama pusde tener necesidades diferentss s=g0n la observacion de los capacitadorss, b
cual serd expuesto a quien corresponda enla etapa de feedback v cierre.

Eni £sta etapa tambign s& rescataran conceptos relacionados al proposito del equipo, metas yobjetivos del
misma.

Duracion: 3 semanas

Tercera etopa: 5= desarmollars, con los diferentss equipos de trabajo definidos, los temas detallados a
continuacion. Dichos contenidos quedan sujetos a modificacion =i alguna de las partes asilo requiere. Cabe
acdlarar que el coaching no es una herramienta estatica, sind gue se modifica segin necesidades gque puedan
Surgir.

Los temas 3 desarrollar en esta etapa son los siguientes
= Conceptos de Coaching Ontologico: Modelo O5AR y observador
# Coherencia Ontologica: cuerpo, lenguaje v emocion
®  Actos lingiisticos: afirmacionss declaraciones, juicios, pedidos y promess.
» Escucha activa
& Empatia
= Intelizencia emocional y emocionalidad del equipo

#» Confianza

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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llustracion 20- Anexo 9 - Presupuesto Coaching - ACRI.

ACRI

# Disefio de conversaciones efectivas para resolucitn de conflictos

5e dedicaran aproximadaments 2 semanasa cada tema para poder abordarios en profundidad por cada
Equipo.

En esta etapa de intervencion, s& podran reguerir encuentros en los gue asista la empresa completa para
tratar diversos temas, dejando asi, en estos casos, de lado los eguipos formados.

Duracion: 17 semanas

Cworto y Quinta etopa: Cierre — Feedback y resultados del proceso.

En esta etapa s= realizaran los cierres corespondientss con cada equipo de trabajo y con todo &l personal de
la empresa. En estos cierres y feedback semaostraran los resultados del proceso y se propondran, 3 guisn
correspondan, bos cambios necesarios a realizar silos hubiere.

Duracion: 4 semanas

Fuente extraida de: Enviado por mail.

llustracion 21 - Anexo 9 - Capacitacion - ACRI.

ACRI

Presupuesto:
Lainwersidn necasaria para realizar sste prooso d= capacitacion que ti=n= una duracion de &
meses oon dos enoeentros semanales d= 2 horas cada uno. a fin de aumentar la remtabilidad

¥ mejorar los procesos es de 52 30400 mas VA

Lainwersidn necesaria para realizar sste prooso d= capacitacion que tisne una duracion de &
meses con dos encuenbros semanales de 2 horas cada una, a fin de aumentar la rentabilidad
y mejorar los procesos es d= 52400 mas VA por hora, lo que suma un total de 5230400 mas
A

Ma 52 cual d= las dos formas preferis

Fuente extraida de: Enviado por mail.



lustracion 22 Anexo 10 - Software - LUCERO.

Visidn G !

Es innegable que ol gvance de Ig tecnologia y ef accesa g la gran variedad de redes
sacigles han tenido durante la uitimg décoda un enarme gfecta sobre &l mercado y
los formaos de compra y venta de servicios y productos. Tampoco podemas dejar de
resaltar le nueva situacion a lo gue nos exige adaptarnos esta pandemia mundial, en
la gue la recomendacion principal s “guedarse en casa”™ y nos lleva a o necesaria
obligacion de cambiar e paradigma del “esperar a gue el cliente venga™ g nuestra
focal, por la nueva cultura de facilitar lo maximo posible al cliente la obtencian de lo

gue deseg cclmpmr_f

En busco de cumplir eso premisg, les hocemos [legar esto propuesto parg vUesiro
andlisis y que estamas seguros que redundard en beneficios tanto econdmicos coma
en un crecimiento sustancial parg vuestrg empresa logrando ef posicionamiento idaal
en el mercado de la ciudad deJames Craik, zona de influencia, provincia de Cardoba

¥ con [a proyeccion necesaria para la expansian a nivel nacional.

El objetivo de esto propuesta es analizar, evaluar y proponer estrategios de COMercio

electranico parg incrementar las ventas de vuestrg distribuidora.

Lo comerciglizocidon de vuestros productos se realizo actualmente de la forma
trodicional, en donde el cliente acude al local a realizar su compra, esto ocasiona

dejar o un fado otro tipo de sistemaos de venta.

Los preventistas también son parte impoartante de vuestra codeng de

comerciaglizacion, pero repitiendo lg premisa que en estos tiempos de pandemia en

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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lustracion 23 Anexo 10 - Software - LUCERO.

necesario evitar [a circulacion de personas al maximo posible, en un futura, y de ser

exitasa estg primerg etapa, se verd y ahandard en este tema.

La problemdtica se origing por Ia folta de visidn y presupuesto parag invertir en ia
compra de equipos de computo, de telecomunicaciones gdecuados y maypor
copacidad del internet. Lo necesidod de incrementar sus ventas, ha [levodo o fa
Busqueds de nuevas estrategias de ventas, para aprovechar la contidad inmensa de

clientes potencigles gue existe en internet.

p i6n (Frapa 1)

Se implementard lo actualizocidn de vuestra paging web www. redolfsrl com_ar en

donde se mostrard un catdlogo en linea, detallando carocteristicos y especificaciones
en dande los clientes podrdn tener acceso a consultar lo consideren necesario para
ung compra segurd y recibirlo en su domicilio sin ningun costo adicional, con una
plataforma amigable y que hard hincapié especial en g parte grafica, haciendola

muy intuitiva y de facil manejo.
Algunas de las ventajas de lg venta en lineg san

® Ferard disponible los 24 horas del dia, los 365 dias del afio.

% Se obtendrd lg informacion de forma radpida.
* Ayudard o [o expansion de lg empresa de un mercado local hacia mercados

nacionales.

* |[ncrementa lo competencio y aporta asi ventajos g los consumidores.

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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llustracién 24- Anexo 10 - Software - LUCERO.

Loz estrotegios de mercodo gue se implementaran son:

® Fuerte trobajo de posicionamiento en redes sociales (instogram, Focebook y
Twitter) creando los correspondientes perfiles los cuales se asociardn con la
padging web mencionada.

& Soleccion de publicidad y promociones.

*  Andlisis de competencio y método de trabajo.

s [Definicion de métodos y vos de pogo. Fodrdn realizarse medignte
transferencios bancarias, Pago Fdcil, Rapipogo, y tarjetos de crédito (Todo
esto se gestionard medignte lg pdging web, o0 en contacto directo desde Igs
redes socigles con los operadores gue se capacitaran a tal fin)

® Publicidad de paging web.

® Entrego o domicilio, con e correspondiente seguimiento en tiempao real def
envio parg gue e cliente tenga lg certeza absoluta del estodo de su pedido.

® Poziciongmisnto en internst.

* Anuncios y publicidad en internet.

Lo cregcion de lg pdging web y de los perfiles menciongdos se haradn siguiendo e
implementando los mayores estdndares de seguridad vigente y se reglizardn

chequeos de integridod de forma semanal.
Se debergd realizar la inversion en gdguisicion de computadoras actugalizodas (una por

coda persong gfectada al sector de egcgmmercel vy bien equipadas g fin de poder

llevar g cabo los operaciones de manerg segurg y rapida.

Fuente extraida de: Enviado por mail.



lustracion 25 - Anexo 10 - Software - LUCERO.

Tambien se sugiere el cambio de proveedor de internset g uno gue pueda brindar un

minimo de 50 ME de velocidod y gorantice la continuidod del servicio.

Froponemos trobajor en conjunto con g presencig de nuestros gnaolistas
programadoresen vuestro local o fin de obtener los detalies aun mds especificos del
funcionamiento de su negocio para asi hallar lo monera mds efectivo de aplicar

NUEStrgs propuestos.

El valor contemplodo, en esto primerg etopa, parg todos los toreos detallodas
gnteriormente es de 5 390.000.00 (Pesos trescientos novents mil) 5e deberg
entregar e 30% ol comienzo de las tareas y e resto puede ser g 30 dios de fecho de

focturg mediagnte cheque de pogo diferida, transferencig boncario o efectivo.

Farantizamos a ustedes gque comenzargn g ver plasmados [os resultodos de estas
nuevas alternativas de venta, a los treinta de iniciado el proceso de actualizacian, y

estimamas en 60 digs estar o funcionamiento plena.

Dentro de este valor, se incluye los horgs de copoacitacion necesarias parg e persanal
gue estord 0 corgo de dichos toregs de e-ComEnce gue porg estg Stopd se
recomienda gue es staff afectodo seg de entre seis y siete personas parg tener o
eficacia y rapidez que se pretende, la rotacion de personal, y los reemplazos por

eventuales gusencigs

Determinaran de forma fehaciente en esto etgpa, gue hg sido ung inversian y no un

gaosto.

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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llustracion 26 - Anexo 10 - Software - LUCERO.

0 i6n (Frapa 2)

Todo lo onteriormente detallodo, debe trobajor de manerg conjunta y mancomunodg
con el sector de depasito, despacho vy logistica a fin de cumplir con lg entrega de los
productos pactodos con fos clientes gde manera efectiva.

Fara elio sugerimos la implementacion de un sistema de gestion logistico avalado par

gfios de experiencia en e rubro y ficilmente adaptable g vuestrg necesidad.
Dicho sistema es el ERF Softignd y algunas de sus principales ventajas son:

*» Softwaore como servicio brindodo desde lo Nube de alto rendimiento y alto

* Pasee un mogdelo de contratocion mensugl gue evitg reglizar grandes
desembolsos iniciales.

* (Copigs de respaldo diariags para evitar perder informacion sensible.
infraestructura tecnoldgica.

* |deal en ambientes de trobajo distribuidos geogrdficomente.
Las funciones, de entre varigs, gue utilizaremos serdn:

* Back office completo: Administrocidn de todos [os procesos y actividodes de [a
compania, pudiendo realizar ung gestidn estrategica con informoddn integroda.
® Festidn de Proyectos: Administracion integral de todos los proyectos defa

compania, permitiendo el analisis de gestion de codo uno de ellos.

Fuente extraida de: Enviado por mail.



lustracion 27- Anexo 10 — Software - LUCERO.

® Gestion E-Commerce: Administra y gestiong el stock, los precios y las ventas en
bose g lo configurodo en ef ERF.

® Gestion Mobile: Funciona 100% offfine = integrodo al ERF. Brinda ef
geoppsiciongmisn iy en tiempo realde cada una de lgs operaciones reglizodas
fuero de g aficing.

* Herraomientas de flexibilidod: Disefiodas para desarroliar y resolver, dentro del
gmbito del producto, situaciones especiales no abarcadas por el alcance
funcional estandar.

* Nontenimisntode Eguipos: Plonificocion y gestidnde la produccidn, compras y
recursos productivos. Montenimisnto preventivo y correctivo de maguingrigs ¥
vehiculos.

* Generodor de reportes propio: Cubre los necesidades de generaaon, siecucion

impresian de listados, formularios y consultas en todo el Sistema de Gestion ERF.

Poseemas una vasta experiencio en instalacidn y puesta en funciongmisnto de dicha

software y podemos garantizar e funcionamiento ideal en vuestra empresa.

Esta implementadon estarg directomente asodoadaa g pronta disponibilidad del stock

real de articuios of momenta de iniciar con ef praceso de de ventas vig e-commence.

Cotizacion (Frapa 2]

Para esta segunds, ¥ no menas importante, etapase estimaun tiempo de trabajo de

20 dizs = partir del inicio de las ventas por vis e-cgmmenge v =& incluye lzs horas

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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lustracion 28 - Anexo 10 - Software - LUCERO.

necesarias de capacitacion para el personal de depasito, estimado en tres o custro
personzs, pars €l manejo del software y otras tres o custro personas para realizar la

preparacian y despacho de los padidos.

El pracio, que no incluye &l costo de adquisicion del software recomendadao, es de 5
270.000,00 [Pesos doscientos setenta milj manteniendo |z forma de paso detallada

en la etapzs 1.

Reiteramaos nuestrs entera disposicion 2 sus consultas v quedamas 2 |2 espers de

cuzlquier comentario.

Agrzdecemaos 2| habernos tenido en consideracion parz la rezlizacion de este
importante proyecto y felicitamaos el espiritu de emprendedores y ver la necesidad

de sdecuarse pars no gquedsarse 2 medio camino.

Saludos cordizles.

Carlos Javier Lucero

Fuente extraida de: Enviado por mail.
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lustracién 29 - Anexo 11 - Estado Contable 2018 de Redolfi S.R.L.

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL

59

ACTIVO Nota al 31/12/2018 al 31/12/2017 al 31/12/2016
ACTIVO CORRIENTE
Caja y 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 Catering Eventos Privados 188.635.385,85 164.030.770,30 131.224.616,24
Ventas Habitaciones - Hoteleria 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 Vi 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 Vi 7.669.955,43  4.815.560,90 4.789.579,25
Comercializacion W 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 Vi 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|

Fuente extraida de: (CasoRedolfi-CANVAS, Canvas, 2020).
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ANEXO E - FORMULARIO DESCRIPTIVO DEL TRABAJO FINAL DE

GRADUACION

AUTORIZACION PARA PUBLICAR Y DIFUNDIR TESIS DE POSGRADO O GRADO A LA
UNIVERIDAD SIGLO 21

Por la presente, autorizo a la Universidad Siglo21 a difundir en su pagina web o bien a través
de su campus virtual mi trabajo de Tesis segun los datos que detallo a continuacidn, a los fines
gue la misma pueda ser leida por los visitantes de dicha pagina web y/o el cuerpo docente y/o

alumnos de la Institucion:

Autor-tesista Castro Cristéfano, Gabriel Miguel

(apellido/s y nombre/s completos)

DNI 26.467.352

(del autor-tesista)

Titulo y subtitulo

Elaboracién y Desarrollo de trabajo sobre la
empresa Redolfi S.R.L, implementado la
planificaciéon estratégica con el fin de
optimizar la rentabilidad y mejora sustancial
de la organizacion.
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