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Resumen

El presente TFG de la Licenciatura en Administracion de la Universidad Siglo 21 tiene
como objeto de estudio a la empresa Man-Ser ubicada en la provincia de Cordoba,
Argentina. EI mismo es un proyecto de aplicacion en el cual luego de un analisis externo e
interno de la empresa surge como oportunidad exportar sus fabricaciones. Se llega a esa
conclusién, luego de hacer un andlisis en el cual surge como amenaza la crisis econémica
que atraviesa la Argentina y la industria manufacturera. También lo que motivo el proyecto
fue que en algun momento empresas del exterior se interesaron por los productos de Man-
Ser, lo cual demuestra que la empresa es internacionalmente competitiva. ES por esto que
se decide hacer una planificacion estratégica para comenzar a exportar las fabricaciones y
poder hacerle frente a la crisis Argentina y a la vez aumentar la rentabilidad de la empresa.
Es un proyecto en el que la puesta en marcha dura veinticuatro semanas y el cual traera

grandes beneficios econdmicos para la empresa.

Palabras claves: exportacion, planificacion estratégica, crisis y rentabilidad
Abstract

This paper graduation degree in management of the 21 st Century University aims to
study the company Man-Ser located in the province of Cordoba, Argentina. It is an
application project in which after an external and internal analysis of the company, export
its products emerges as an opportunity. That conclusion is reached, after making an
analysis in which the economic crisis that Argentina and the manufacturing industry are
suffering, represent a threat to the company. Also what motivated the project was at some
point foreign companies were interested in Man-Ser products, which shows that the
company is internationally competitive. To deal with the Argentine crisis and at the same
time to increase the profitability of the companyit is decided to make a strategic planning,
to export the company products. It is a project in which the start-up lasts twenty-four weeks
and which will bring great economic benefits to the company.

Keywords: export, strategic planning, crisis and economic profitability.



Introduccion

En el presente trabajo final de graduacion se realizara una propuesta de aplicacion, en el
cual se busca comenzar a explotar mercados internacionales, esto se llevara a cabo
utilizando una planificacion estratégica. Man- Ser, dedicada a la comercializacion de
productos y servicios industriales, fue fundada en el afio 1995, por el Sr Luis Mansilla.
Actualmente dirigida por su esposa e hijos, Man-Ser se encuentra ubicado en barrio San
Pedro Nolasco, Cordoba. En la actualidad, la misma se encuentra posicionada como una de
las principales empresas Cordobesas en su respectivo rubro. Si bien solo hay una Unica
sucursal, también comercializan a provincias como Santa Fe, Tucuman, Buenos Aires y

San Luis, lo que la convierte en una empresa Nacional.

Hace ya varios afios, la Argentina se encuentra en una inestabilidad econémica
constante lo cual ha generado cierta incertidumbre y dificultades en las empresas y en el
comercio interno. Por tal motivo, constantemente las PYMES y grandes corporaciones se
deben reinventar para poder seguir siendo competitivas. En base a la situacion actual, la
principal motivacion del trabajo es realizar una planificacion estratégica para comenzar a
exportar los productos, ya que al dia de la fecha Man-Ser solo comercializa a nivel
Nacional. Esto se entiende como una gran oportunidad, ya que incursionar en nuevos
mercados generaria mayores ingresos. No solo se pretende motivar a Man-Ser a exportar
sino que también demostrar que PYMES de todo el pais pueden lograrlo y obtener grandes

beneficios.

Exportar segun la EAE Business school (noviembre, 2015) es el proceso mediante el
cual un producto es enviado a otro pais con fines comerciales. Para que tal traslado sea
efectivo, pueden emplearse vias maritimas, terrestres o aéreas. Lo cierto es que la accién
misma de exportar supone numerosas ventajas para las empresas. Tales como: Crecimiento
empresarial, aunque requiera de una inversion inicial, el acto de exportar supone una
oportunidad inmejorable para la expansion y el crecimiento de cualquier empresa.
Posicionamiento internacional, de hecho, si las estrategias empleadas son las adecuadas, la
estrategia de exportacion puede consolidar la marca a nivel global. Diversificacion de
riesgos, al buscar nuevos nichos de mercado, la inversion de una empresa se diversifica y,

en caso de recesiones o crisis de gran envergadura, su continuidad no se pone en duda.



Promocion de las economias de escala, la economia de escala promueve el
aprovechamiento de recursos y materiales a la hora de la produccion. Por ultimo, mejora el
prestigio de las empresas, exportar productos potencia la imagen que proveedores, bancos,

instituciones y clientes tienen de las empresas.

Roberto Alvarez en su obra cuadernos de economia (2004) afirma que: “Las
empresas exportadoras muestran un mejor desempefio que las firmas no exportadoras. En
particular, diversas comparaciones sefialan que las firmas exportadoras son mas productivas

que las que solo venden en el mercado domeéstico”.(p.315).

Por otro lado, un claro ejemplo actual es el de la empresa Mendocina Friolatina
(2019), lider a nivel nacional en el campo de la refrigeracion. La cual acaba de inaugurar
una planta que demando una inversion de u$s 7 millones y dispone de una capacidad de
produccidn superior a 1.000.000m?2 anuales. Esto se debe a su gran crecimiento en los
ultimos afios, producto de que actualmente hacen exportaciones a mas de 10 paises de
América, Europa, Africa y Asia.

El presente trabajo es de gran importancia debido a como se explicd anteriormente, la

economia Argentina se encuentra en recesion.

Patrick Gillespie (2019) informa: La actividad econémica disminuy6 un 1,3%
respecto a febrero y un 6,8% respecto al afio anterior, segin datos del Gobierno
publicados el miércoles. La cifra es peor que las expectativas de los economistas de
una disminucion anual del 6%, y la mayor caida mensual desde noviembre. Fue el

undécimo mes consecutivo de contraccién anual de la actividad.

Es de suma importancia que Man-Ser comience a incursionar en el comercio exterior,
debido a como los datos informan Argentina se encuentra en crisis. Por lo tanto, depender
solo del mercado interno es un gran riesgo. Por otro lado, esto no solo es beneficioso para
la empresa debido a que aumentarian sus ganancias, también es productivo para el pais ya
que directa e indirectamente se generarian nuevos puestos de trabajo e ingresarian ddlares

producto de las ventas.



Analisis de situaciéon

En el siguiente apartado se lleva a cabo un analisis respecto a como se encuentra la
organizacion en la actualidad, es decir, cuales son los factores internos que afectan a la
empresa y cual es el contexto en el cual se desarrolla. El andlisis de los factores internos y
externos permite justificar si es viable o no llevar a cabo el objetivo principal de este
trabajo que es comenzar a exportar los productos de Man-Ser. Todo esto se lleva a cabo
utilizando diferentes herramientas como analisis PESTEL, FODA, las cinco fuerzas de
Porter y cadena de valor.

Descripcion de la Situacion

Los origenes de MAN-SER S. R. L. se remontan a principios de los afios noventa.
Quien fuese su fundador, el Sr. Luis Mansilla. En el afio 2009, los hijos del fundador, Julian
y Melina Mansilla, tomaron la empresa a su cargo y en el afio 2012 inauguraron una planta
industrial nueva con una superficie de produccion que duplica la anterior y proyecta
desarrollar nuevas unidades de negocios. MAN-SER S. R. L. ha desarrollado tres lineas de
productos propios incluyendo su disefio, ingenieria y fabricacion. Desde sus origenes ha
aplicado una politica de inversidn en tecnologia que le ha permitido ampliar su capacidad

productiva de manera sostenida.

El organigrama de la empresa es por areas, ya que divide los departamentos de
acuerdo con las tareas que cada uno efectla: Ventas, Compras, Recursos Humanos,
Produccion, Mantenimiento, Disefio y Calidad.

Figura 1:Organigrama Man-Ser
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Respecto a los clientes, Man-Ser comercializa bienes industriales (materiales y partes
componentes y servicios industriales) que se encuentran en una etapa de crecimiento, ya
que constantemente se estdn introduciendo mejoras e innovaciones para captar nuevos
clientes. Realiza cada una de las etapas de un proyecto: corte, plegado, punzonado,
armado, soldadura y pintura. Vende a aquellos clientes que asisten personalmente a la
planta, ademas de recibir pedidos telefénicamente y via correo electrénico. Se dividen los
clientes entre grandes clientes y los que no lo son. La clasificacion se realiza dependiendo

de la complejidad, dimensiones, cantidad y frecuencia de los pedidos.

Anadlisis de Contexto

Anélisis PESTEL. Es una herramienta de planificacion estratégica que mide el
impacto de los factores del macro entorno en la organizacion. Es decir, la elaboracién y
analisis del siguiente diagrama nos va a permitir observar el contexto actual al cual se

enfrenta la empresa.

Figura 2: Analisis PESTEL

Politicos

-Afo
electoral
Econdémicos
Legal
-Acuerdo UE- )
MERCOSUR -Caida del sector
manufacturero

-Inflacion

Ecoldgicos -Desocupacion

- Preciones -Aumento de
sociales y de pobreza e
las ONG indigencia

Tecnologicos

-Avances
constantes

Fuente: Elaboracion propia - 2019



A continuacion, se realiza un andlisis y explicacion del grafico:

Factores politicos. Argentina actualmente se encuentra en afio electoral, lo cual ha
generado gran expectativa no solo en los habitantes del pais sino en el mundo entero. En
agosto fueron las PASO presidenciales, las cuales arrojaron un resultado para nada
alentador al oficialismo encabezado por el actual presidente Mauricio Macri. Debido a la
gran diferencia de votos, se cree que en las elecciones de octubre volveria al poder el
Kirchnerismo. En consecuencia y como resultado de la poca confianza que el mercado tiene
en la oposicion, el dolar aumentd casi un 30%, las acciones de empresas Argentinas se
desplomaron y se gener6 una devaluacion. Esto, en un futuro no muy lejano traera
consecuencias negativas para la industria manufacturera, debido a que gran cantidad de

insumos necesarios para la produccion son importados y estan a precio dolar.

Al respecto, la reconocida agencia de noticias Bloomberg (2019) afirma que el
candidato de la oposicion Alberto Fernandez derrot6 al presidente Mauricio Macri en las
primarias, dandole una ventaja aparentemente inexpugnable antes de las elecciones
presidenciales de octubre. Los inversores temen que la victoria de Fernandez marque un

retorno a las politicas populistas del pasado y un posible incumplimiento.

Factores econdmicos. Uno de los mayores problemas que enfrenta el pais es lo
dafiada que se encuentra la economia. Un claro ejemplo de esto es la inflacién, la cual el
actual gobierno no ha podido controlar con eficacia. Segun datos recolectados del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos de la Republica Argentina (INDEC, Julio 2019), la
inflacion acumulada del afio respecto a igual acumulado del afio anterior es de 54,4%. Esto
impacta fuertemente en la industria manufacturera porque la inflacion genera que aumenten
los insumos, mano de obra, servicios, etc. Por lo tanto, los costos aumentan y hay que
trasladarlos a los clientes, que en algunos casos el resultado puede ser la perdida de ventas.
Por otro lado, un dato preocupante para Man-Ser es la caida del sector manufacturero. En el

siguiente gréafico lo podemos observar.
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Figura 3:Maquinaria y equipo respecto al nivel general del IPI manufacturero. Enero 2016-junio
2019
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Fuente: INDEC - 2019

Se puede observar que la variacién porcentual acumulada del afio respecto a igual
acumulado del afio anterior es de -24,6%.

Factores sociales. La deuda social sigue siendo un problema que tanto este gobierno
como los anteriores siguen sin resolver. Actualmente la desocupacion y la pobreza se
encuentran en niveles alarmantes. Segun datos del INDEC (Marzo, 2019), el porcentaje de
personas activas buscando empleo es de 10.1%, mientras que el porcentaje de personas por
debajo de la linea de la pobreza es de 32%.Claramente, esto afecta a la industria
manufacturera ya que al disminuir el poder adquisitivo de las personas, dejan de adquirir
ciertos productos. La economia es una cadena en la cual si un eslabon se debilita, toda la

cadena pierde.

Factores tecnoldgicos. Sin lugar a dudas uno de los mas importantes para las
industrias. Klaus Schwab (2016) en su obra la cuarta revolucion industrial establece: “creo
que hoy estamos en los albores de una cuarta revolucion industrial. Esta comenzé a
principios de este siglo y se basa en la revolucion digital. Se caracteriza por un internet mas

ubicuo y mavil y por la inteligencia artificial.”( p. 10).

La tecnologia hoy en dia avanza muy rapido, constantemente se van mejorando
versiones anteriores de lo que sea: autos, maquinas, robots, etc. Y muchas veces surgen

nuevas tecnologias que se van reemplazando unas a otras. Por lo tanto, las empresas de la
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industria manufacturera deben constantemente actualizar sus medios tecnologicos para no

perder competitividad y ganar productividad.

Los avances no solo han irrumpido en todo lo que es maquinaria, también lo ha
logrado en la comunicacién. Esto ha generado que las empresas lleguen de nuevas formas a

sus clientes y proveedores.

Factores ecologicos. Las grandes ONG como Greenpeace tienen gran poder e
influencia sobre las empresas y gobiernos, pero actualmente no solo las organizaciones sin
fines de lucro exigen a las corporaciones. EXiste una creciente preocupacion por parte de
los seres humanos por el cuidado y respeto del medio ambiente. Esto ha generado que los
consumidores empiecen a elegir los productos no solo por la satisfaccion que les pueda
generar sino que también evalGan el impacto ambiental que puede generar adquirir ese
producto. Una tendencia mundial es el de Responsabilidad Social Empresaria, el cual la
fundacion EU-LAC (2019) en su trabajo Responsabilidad Social Empresarial y Objetivos
de Desarrollo Sostenible en la Union Europea, América Latina y el Caribe la define de la
siguiente manera: “es el concepto por el cual las empresas integran sus preocupaciones
sociales y medioambientales en sus operaciones de negocios y en su interaccion con los

distintos grupos de interés sobre la base de la voluntariedad”(p.26).

Un claro ejemplo de RSE, es el de Coca-Cola que en el afio 2010 lanzé el PlanBottle.
Este proyecto actualmente vigente, consiste en que los envases de las bebidas que venden

estan fabricados con un 30% de materiales vegetales.

La industria manufacturera es una gran generadora de desechos, por lo cual, las empresas
deben tener una politica exigente en cuanto al tratado de residuos industriales. No solo

existen leyes que las empresas deben cumplir, sino que la presion social es cada vez mayor.

Factores legales. En junio de 2019, se celebrd un acuerdo econémico entre la Unidn
Europea y el MERCOSUR, el cual incluye varios items favorables para el comercio
Argentino. Los mas beneficiosos para la industria manufacturera, serian las disminuciones

de aranceles y de restricciones para las exportaciones.
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Cinco fuerzas de Porter. Este modelo establece un marco para analizar el nivel de
competencia dentro de una industria, para poder desarrollar una estrategia de negocio. Este
analisis deriva en la respectiva articulacion de las 5 fuerzas que determinan la intensidad de
competencia y rivalidad en una industria, y por lo tanto, en cuan atractiva es esta industria
en relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad. Las 5 fuerzas son: Poder de
negociacion del cliente, rivalidad entre las empresas, amenaza de nuevos entrantes, poder
de negociacién de los proveedores y amenaza de productos sustitutos. A continuacion, se

realiza el andlisis de las 5 fuerzas respecto a la industria manufacturera.

Poder de negociacion del cliente. En la industria hay clientes multinacionales como
Volkswagen, Scania y Fiat para nombrar algunos, pero también PYMES. Por lo tanto,
aquellas empresas que generan grandes ingresos para la industria van a tener gran poder de

negociacion, en cambio con las PYMES va a ser una negociacion mas refiida.

Rivalidad entre las empresas. Julidn Mansilla de Man-Ser relata que “nuestros
competidores tienen sus puntos fuertes, como también nosotros los tenemos”. Por otro lado,
afirma que es una competencia sana, ya que en ocasiones tuvieron que llevar proyectos en
conjunto para cierto cliente. También, establece que la competencia es un factor muy
importante porque motiva a seguir mejorando. Las declaraciones de Julidn demuestran que
existe competencia en la industria, pero no es una competencia agresiva debido a que cada

empresa tiene su punto fuerte.

Amenaza de nuevos entrantes. Actualmente, la industria manufacturera se encuentra
en la etapa de madurez en el ciclo de vida de la industria. Esto quiere decir que el
crecimiento es bajo o cero. Por lo tanto, genera que aumenten las barreras de ingreso y

disminuyan las amenazas de potenciales competidores.

Poder de negociacion de los proveedores. En la industria existen proveedores
importantes y poderosos como los que proveen las chapas. Por otro lado, también hay
PYMES que proveen insumos Yy servicios de menor importancia. En definitiva, aquellos

proveedores importantes tendran mayor poder a la hora de negociacion.

Amenaza de productos sustitutos. En la industria manufacturera, se elaboran

maquinarias, productos y se brindan servicios muy especificos los cuales son dificiles de
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reemplazar. Normalmente, los clientes son otras empresas que solicitan productos muchas
veces a la medida y con especificaciones muy complejas. Por lo tanto es dificil encontrar
productos sustitutos.

Analisis Interno de la Organizacion

Cadena de valor. Es una herramienta de analisis que permite ver la empresa con una
perspectiva interna e identificar las fuentes de la ventaja competitiva en cada una de las
actividades que se realizan. La cadena de valor esta integrada por las actividades primarias
y de soporte. Las primeras estan directamente relacionadas con la producciéon y
comercializacion del producto, mientras que las segundas aportan apoyo a las primarias. A
continuacion se hace un breve anélisis de las actividades de Man-Ser.

Actividades primarias

Marketing y ventas. En cuanto a las ventas, son os duefios de la firma quienes tienen
a cargo las tareas pertinentes. La empresa no posee medios de ventas externos, sino que se
realizan a través de los vendedores, en forma personal o telefonicamente. En lo que a
marketing respecta, no se han llevado a cabo acciones especificas, a excepciéon de una

publicacién en algunas paginas web del sector.

Operaciones. Cuenta con un encargado de produccion y responsables por sector
(punzonado y plegado, corte plasma HD, mecanizado y armado y soldadura). Las tareas se

realizan a partir de érdenes de trabajo emitidas por el area de ventas.

Logistica externa. Los productos terminados van siendo almacenados en un espacio
destinado para tal fin, a la espera de que sean retirados por el cliente o, en el caso de que
MAN-SER S. R. L. deba realizar el envio, las maquinas son transportadas en vehiculos de
la propia empresa; si se trata de viajes largos o de cargas de mayor tamario, se contratan

empresas de transporte.

Logistica interna. En primera instancia se ha asignado un responsable del proceso de
compras, Julian Mansilla (gerente), quien debe aprobar todas las compras solicitadas por
los miembros autorizados, Néstor Meggeto (jefe de produccién) y Marcos Diaz

(administrativo), para realizar el pedido interno de materiales e insumos.
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Servicios. Los servicios que actualmente presta la empresa son: Soldaduras
especiales (TIG, MIG, plasma, etc.), entrega del producto a domicilio, instalacion,
reparacion y mantenimiento industrial, capacitacion al cliente y actualizacion de

maquinarias para que no queden obsoletas.
Actividades de soporte.

Recursos humanos. La responsable del area es una de las propietarias de la firma. Se
realizan tareas vinculadas con el ingreso e induccion de personal nuevo, comunicacion
interna, motivacion y capacitaciones. Las acciones que se llevan a cabo para lograr la
motivacion de los empleados son capacitaciones, evaluaciones de desempefio y premios

grupales.

Infraestructura de la empresa. La empresa esta organizada por areas funcionales, ya
que divide los departamentos de acuerdo con las tareas que cada uno efectta: Area de
Ventas, Area de Compras, Area de Recursos Humanos, Area de Produccion, Area de

Mantenimiento, Area de Disefio y Calidad.

Desarrollo tecnoldgico. Para poder estar a la altura de la competencia y asi satisfacer
al mercado, que tiene cada vez mayores exigencias, Man-Ser cuenta con una politica muy
estricta en cuanto a la innovacion tecnoldgica tanto en el disefio del producto como en los

procesos.

Abastecimiento. En el caso de Man-Ser, sus principales insumos productivos son
chapa, tubos, planchuelas de aluminio, pinturas, las maquinarias utilizadas en planta,
etcétera. Como insumos no productivos, encontramos los elementos de proteccion para los
empleados, tales como antiparras, protectores auditivos, mascaras de soldar, delantales de
plomo, guantes y zapatos de seguridad; también, lubricantes para las maquinarias,

combustible para los vehiculos, insumos de limpieza e insumos de oficina.

Analisis Especifico

En este apartado se realiza un breve andlisis de la cultura organizacional de la
empresa. Los pilares que Man-Ser considera indispensables para su funcionamiento,

progreso y diferenciacion de la competencia.
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Politica de crecimiento sostenido. Basado en el analisis objetivo de informacion que

les permite analizar su performance en el tiempo.

Relacion con los proveedores. Teniendo como base un criterio de calidad comun,

cimentado en la confianza y la mutua asistencia.
Crear y preservar un clima laboral ameno. Que motive el trabajo en equipo

Optimizacion de la rentabilidad. Mediante la disminucion de costos de no calidad,

un uso eficiente de los recursos y una gestion fluida de produccion.

Diagnostico Organizacional

Anélisis FODA. Este diagrama contiene dos factores que influyen en las
corporaciones, los internos y los externos. Los primeros son las fortalezas y debilidades que
tiene la empresa. Es decir, que la organizacién las puede de alguna manera u otra corregir
en caso de las debilidades y aprovechar en el caso de las fortalezas. Los segundos, son
factores que las empresas no pueden controlar, por lo tanto, deben prepararse para afrontar

las amenazas y utilizar las oportunidades para crecer.

Figura 4: Analisis FODA

-Certificacién normasISQO 9001 -No existe un drea de marketing

-Precio menoral de la competencia -Poca Publicidad

-Atencion personalizada

Oportunidades Amenazas

-Incurcionar en el comercio exterior -Situacion econdmica y social actual de

la Argentina.

Fuente: Elaboracién propia -2019

A continuacion, se describen los factores internos y externos que afectan a la empresa.
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Fortalezas. La Empresa ha establecido, documentado, implementado y mantiene un
Sistema de Calidad basado en la Norma ISO 9001-2015, con el fin de mejorar
continuamente su eficacia de acuerdo con los requisitos de esta norma. Es decir, todas las
areas se rigen por estas normas, las cuales generan que los procesos se desarrollen lo mejor

posible y asi poder brindarle al cliente la version mas éptima del producto.

En referencia al precio de los productos comercializados, se puede decir que, en general, es
méas bajo que el de la competencia, con el objetivo de maximizar las ventasy lograr
una mayor cobertura de mercadoy, a su vez, mantener la fidelidad de sus principales

clientes.

Finalmente, La empresa maneja a sus grandes clientes de manera personalizada y mantiene

una relacion muy estrecha y personalizada.

Debilidades. Como mencionamos anteriormente, son factor en los que la empresa
puede trabajar para mejorar. Man-Ser en la actualidad el Unico medio de promocion
utilizado es una pagina web, la cual se encuentra en mantenimiento, y no se realiza ningun
otro tipo promocién por el momento. No posee en la actualidad un asesor externo ni un
sector interno destinado a marketing o publicidad. Las debilidades se deben observar como

oportunidades para ser mejores y crecer.

Oportunidades. Man-Ser es una empresa que tiene una gran relacion comercial con
Multinacionales, sin embargo dentro de su esquema como empresa aun no se ha
desarrollado dentro de este ambito. No estan inscriptos como Importadores y Exportadores
y aln no cuentan con profesionales de disciplina. En el afio 2018 una empresa de Espafia se
vio interesada en los productos, sobre todo en la lavadora industrial. Este posible cliente
incentivo a los duefios de la empresa a analizar la posibilidad de vender los productos en el

exterior.

Claramente los productos de Man-Ser son internacionalmente competitivos. Por lo
tanto, deberia explotar esta oportunidad. Deberia comenzar con los paises que tienen
tratados comerciales con Argentina, ya que tienen menores restricciones y seria mas facil

ingresar al mercado.
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Amenazas. Sin lugar a dudas, la gran amenaza que afrontan las empresas Argentinas
es la crisis econdmica actual. No se va a profundizar en el tema ya que se hizo en el analisis
PESTEL. Pero hay que enfatizar, que esta amenaza se puede transformar en una

oportunidad para explorar nuevos mercados en el exterior.
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Marco Tedrico

En el siguiente apartado, se presentara la parte tedrica de una planificacion
estratégica. Se comienza haciendo una pequefia introduccion, describiendo que es una

planificacion estratégica, luego cuales son sus etapas y finalmente una conclusion.

Una estrategia, en términos generales es la manera o herramientas que se van a
utilizar para alcanzar ciertos objetivos previamente propuestos. Es decir, de qué forma se
prepara para lograr las metas que nos motivan. La elaboracion de la misma esté relacionada
con los recursos, ventajas, debilidades, oportunidades y amenazas que se tengan. También
es importante el contexto actual. Si bien la estrategia comenz6 en el &mbito militar, hoy en

dia se utiliza en todos los campos.

Mintzberg en su libro Mintzberg y la direccion (1991) explica que la elaboracion de
estrategias tiene que ver con la posicion que ocupa una organizacion en los nichos de
mercado, en otras palabras, que productos se produciran y para quien. También afirma: “En
un sentido méas amplio, la elaboracion de estrategias se refiere a como el sistema Ilamado

organizacion establece, y cambia cuando sea necesario, su orientacion.” (p.27).

Por otro lado, Chiavenato en su libro Planeacion estratégica(2016) define: La
planeacion estratégica es el proceso que sirve para formular y ejecutar las estrategias de la
organizacion con la finalidad de insertarla, segin su misién, en el contexto en el que se

encuentra. (p.27)

Segun Hill y Jones (2019), la planificacion estratégica consta de los siguientes pasos:
analisis o construccion de vision y mision, analizar ambiente externo, analizar ambiente

interno, seleccion de estrategias y desarrollar planes de accion.

Anélisis o Construccion de Vision y Misién

Mision. Es una breve descripcion de lo que hace la organizacion. Es decir, de alguna
manera presenta los productos que ofrece, cual es su mercado meta y como los elabora. Es
la razon de ser de la empresa. Chiavenato, en su libro planificacion estratégica (2017) la

describe como “La mision de la organizacion es la declaracion de su proposito y alcance, en
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términos de productos y mercados, y responde a la pregunta: ¢Cual es el negocio de la

organizacion?”.(p.49)

Vision. La visién de una organizacion es el maximo objetivo que tiene. Es para lo
que trabaja dia a dia. Es lo que se espera lograr en el largo plazo. Chiavenato (2017) la
define como “el suefio que la organizacién anhela. Es la imagen de como se vera en el
futuro. Es la explicacion de por qué todos se levantan todos los dias, y dedican la mayor
parte de su existencia al éxito de la organizacion en laque trabajan, invierten o hacen

negocios.” (p.53)

Andlisis de ambiente externo

El entorno se entiende como la situacion en la que esta inserta una organizacion. Son
factores externos a la misma, los cuales ejercen cierta influencia, a veces positiva y a veces
negativas. Denominadas mejormente como amenazas y oportunidades. Las empresas no
tienen dominio sobre el entorno, por lo tanto, deben adaptarse para que las amenazas no las
perjudiquen y aprovechar las oportunidades. Una organizacién debe conocer su entorno
para ser exitosa. Debe conocer a lo que se enfrenta para poder adaptarse a los permanentes

cambios.

Chiavenato (2017) describe que el entorno esta integrado por dos elementos. El
entorno contextual y el entorno de las relaciones. El primero incluye los factores
demogréficos, econdmicos, politicos, socioculturales, tecnoldgicos y los recursos naturales.

El segundo incluye los proveedores, competidores, clientes y entidades reguladoras.

Por otro lado, una herramienta util es la de las cinco fuerzas de Porter, la cual describe
la competencia existente en la industria en la que se encuentra la empresa. Porter (2009) en
su libro Estrategia Competitiva, establece que el estudio de estas cinco fuerzas permite
Ilegar a un mejor entendimiento del grado de competencia de la organizacion y posibilita la
formulacidn de estrategias, ya sea para aprovechar las oportunidades del propio mercado, o

para defenderse de las amenazas que se detecten. Estas cinco fuerzas son:

Poder de negociacion del cliente. El cliente tiene la posibilidad de elegir cualquier
otro producto o servicio de la competencia. Esta situacion se hace mas visible si existen

varios proveedores potenciales.
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Poder de negociacion del proveedor. Factores como la exclusividad de un insumo o
materia prima, también el monopolio de ciertos servicios hacen que el poder de los

proveedores aumente.

Amenaza de nuevos competidores. Depende del ciclo de vida en que se encuentre
la industria y de las barreras de entrada que ésta posea. En una industria que se encuentra en

la etapa de madurez sera mas dificil entrar que en una que se encuentra en los inicios.

Amenaza de productos sustitutos. Hace referencia a aquellos productos y servicios
diferentes al de la industria con los cuales el consumidor puede satisfacer las mismas

necesidades.

Rivalidad entre los competidores. Es el resultado de las cuatro fuerzas anteriores.
El gran nimero de empresas en el mercado, productos estandarizados y de bajos costos

generan una industria competitiva.

Andlisis de ambiente interno

También denominado ‘“‘auditoria interna” por Chiavenato (2017), consiste en hacer una
evaluacion de las principales areas de la empresa, para detectar debilidades a mejorar y
fortalezas a explotar. La herramienta de excelencia para el andlisis interno en la cadena de
valor. La cual, Chiavenato (2017) describe de la siguiente forma “toda empresa recorre un
ciclo de actividades para proyectar, producir, comercializar, entregar y apoyar Sus
productos o servicios, y lo explica de forma genérica por medio de nueve actividades que
tienen relevancia estratégica y que crean valor, divididas en cinco actividades primarias y

cuatro actividades de apoyo.”(p.125)

Actividades primarias. Incluye: logistica de entrada, logistica de salida,

operaciones, servicios y marketing y ventas.

Actividades de apoyo. Incluye: infraestructura de la empresa, administracion de

recursos humanos, desarrollo tecnoldgico y suministro de servicios y materiales.
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Seleccion de Estrategias y Planes de Accion

En esta etapa final, Chiavenato (2017) describe que existen cuatro pasos importantes. Estos

son: la planeacién, organizacién, direccién y control.

Planeacion. Aqui se fijan metas y objetivos, se determinan planes de trabajos y
presupuestos. Se describe qué hacer, codmo, cudndo y quién.En esta etapa también es
importante elegir una estrategia competitiva, las cuales Porter en su libro Estrategia

competitiva (2009) las desarrolla. Estas son:

Liderazgo en costos. Esta estrategia consiste en disminuir los precios del producto
para obtener un mayor nimero de ventas. De este modo, los nuevos ingresos derivados de
esas ventas se invertirian en tecnologia mejorada y en estrategias de proyeccion ante el

mercado meta.

Diferenciacion. Este método consiste en comercializar el producto o servicio de tal
manera que, a ojos del cliente, parezca Unico en el mercado. La marca, por lo tanto, cobra
casi la misma importancia que el producto en si mismo. Esta diferenciacion significa

investigacion de publicos y mercado, disefio, materiales de calidad, entre otros elementos.

Enfoque. Se trata de una estrategia en la que la empresa decide centrar la mirada en
un publico concreto. De esta manera, la marca se hace mas eficiente y define en mejores

términos el producto a comercializar y la manera de llegar a ese cliente concreto.

Organizacion. En este paso se asignan recursos, se dispone que infraestructura se

utilizard y los sistema de apoyo necesarios.

Direccion. La direccidn, es uno de los pasos mas importantes ya que esta orientada a
los recursos humanos. En definitiva, las personas son el motor de la empresa. Aqui, tienen
gran importancia la capacitacion, la motivacion, el liderazgo, la comunicacion, el espiritu

de equipo y emprendedor.

Control. Finalmente, se llevan a cabo las actividades de control para generar la
retroalimentacion. Se miden resultados, se evalla el desempefio, se realizan acciones

preventivas y correctivas y se hacen los reconocimientos y recompensas pertinentes.
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Como conclusion, podemos afirmar que para llevar a cabo una planificacion
estratégica primero se debe tener claro a donde se quiere llegar (visién) y como se va a
lograr (mision). Luego se debe estudiar el entorno donde esta inserta la organizacién para
poder aprovechar las oportunidades y enfrentar las amenazas. También, se debe hacer un
analisis de como se encuentra la organizacion internamente para poder encarar el proyecto,
asi poder explotar las fortalezas y trabajar las debilidades. Finalmente, se seleccionan las
estrategias mas convenientes, se desarrollan planes de accion y se llevan a cabo los

controles necesarios.
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Diagnostico y Discusion

Man-Ser, una PYME familiar que tiene a su alcance la oportunidad de dar un paso
importante para su crecimiento. Como se observo, tanto en el anélisis PESTEL y FODA,
los factores politicos, economicos y sociales del pais no favorecen a ninguna empresa. Es
mas representan una gran amenaza. Quizas, esto sea el empujon que necesite la familia
Mansilla para animarse a explorar mercados exteriores. Como se menciond anteriormente
en la introduccidn y analisis de situacion, el objetivo principal del trabajo es realizar una
planificacion estratégica para que la organizacion comience a exportar sus productos y asi
aumentar la rentabilidad. Esta necesidad de buscar nuevos mercados, no es algo con lo cual
Man-Ser se esté relacionando recientemente. En la empresa siempre estuvo la idea y el
deseo de que en algin momento esto debiera ocurrir. ES mas, como se menciond
anteriormente, en el afio 2018 una empresa espariola estuvo interesada en sus productos y

los incentivo a exportar.

También, hay que remarcar, que de los analisis previamente mencionados (ver figura
2 y 4) surgen factores motivadores para llevar a cabo el proyecto. Estos son el acuerdo UE-
MERCOSUR, la certificacion de normas ISO 9001 por parte de la empresa, los precios en
comparacion con la competencia y la atencion personalizada. Es decir, la organizacion tiene

oportunidades y fortalezas que debe aprovechar para salir a competir.

En este caso, como no estamos frente a un problema sino frente a una oportunidad,
no comenzar a exportar sus productos seria desperdiciar todos los beneficios que esto
conlleva. Tales como, generar que los productos y servicios de Man-Ser sean reconocidos
de a poco en el mundo, esto a la vez daria como fruto mayores ingresos y mayor
crecimiento. Otro punto positivo, es que incursionar en el comercio exterior le va a generar
a la organizacion no depender exclusivamente del comercio Nacional, el cual como ya se
demostro anteriormente en el analisis FODA, no le puede asegurar estabilidad debido a la
permanente decadencia de su economia. También, como se observd en el analisis de
situacion, la empresa tiene como debilidad que no posee un area de marketing y ademas
casi no realizan publicidad, salvo la pagina web. Para lograr el objetivo planteado, Man-Ser
va a tener que trabajar firmemente en estas debilidades, sobretodo en el momento que

quiera ingresar en nuevos mercados, va a necesitar darse a conocer atreves de la publicidad.
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En definitiva, explorar nuevos mercados en los cuales existen economias crecientes o

estables, puede generar una demanda constante de los productos y servicios de la empresa.

Para finalizar, hay que destacar que si bien no es un camino féacil comenzar a
exportar. Realizando una planificacion estratégica adecuada, aprovechando las
oportunidades y fortalezas, trabajando las debilidades y preparandose para enfrentar las
amenazas, Man-Ser puede comenzar a exportar sus productos y obtener los beneficios que

acarrea.
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Propuesta

Objetivos

General. Generar un aumento en la rentabilidad de la empresa Man-Ser, ubicada en
la provincia de Cordoba, Argentina. EI aumento esperado en la rentabilidad es de un 30%
para el afio 2022, la cual se obtendra aplicando una planificacion estratégica, que implique
la participacion de toda la organizacion y que como resultado permita exportar sus
productos, primero a Brasil y luego a otras localidades. Es un proyecto en el que la puesta
en marcha tiene una duracion de veinticuatro semanas y los resultados podran visualizarse

luego de tres meses aproximadamente.
Especificos.

Lograr para diciembre del 2022 que el 90% del mercado meta en Brasil reconozca la
empresa, sus productos y servicios, y asi generar mayores oportunidades de ventas. Esto se
lograra a través de una agresiva estrategia de marketing y se podra medir con estudios de

mercado realizados por la empresa.

Lograr una participacion del 10% en el mercado meta para finales del 2021 y del
25% para diciembre de 2022. El fin es aumentar las ganancias de la empresa y se lograra a
través de la estrategia competitiva que utiliza Man-Ser, precios menores a la competencia.
Se podra medir con estudios de mercado realizados por la empresa y en el aumento de la
rentabilidad.

Alcanzar una satisfaccion del 95% de los clientes para diciembre del 2022. El fin es
mantener la confianza de nuestros compradores y asi asegurar futuras compras. Esto se
llevara a cabo con politicas estrictas en cuanto a calidad de los productos, tiempo de
entrega, precio y servicios post venta. Se medird constantemente por medio de encuestas de

satisfaccion.

Alcance
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Temporal. El proyecto en si es algo ambicioso, por lo tanto no es nada sencillo su
puesta en marcha a través de una planificacion estratégica. Como se hombré anteriormente,
se deben hacer investigaciones profundas, estudios de mercado, adaptaciones estructurales
e intelectuales, etc. Las cuales se van a completar en veinticuatro semanas a partir de
diciembre de 2019. Los resultados en la rentabilidad se podran observar luego de las
veinticuatro semanas de la puesta en marcha cuando se empiecen a realizar ventas en el

exterior.

Geografico. El alcance en este proyecto, geogréficamente hablando serd entre
Cordoba, Argentina y los paises del Mercosur en un principio. Luego, cuando Man-Ser se
encuentre profesionalizado en las exportaciones, podra vender a la UE. Al comienzo del
proyecto la empresa va a enfocarse principalmente en Brasil, ya que ahi se encuentran

empresas que son clientes en la Argentina.

Recursos Involucrados

El recurso mas importante en este proceso es el tiempo. La direccidn de la empresa
debe organizarse de manera tal, que pueda seguir con las actividades actuales y dedicarle
horas al nuevo proyecto. Los directivos van a necesitar tiempo para investigar nuevos
mercados, conseguir nuevos clientes, tener reuniones con potenciales clientes y para viajar
a cerrar ventas y generar estrechas relaciones con los mismos. La puesta en marcha del

proyecto tiene una duracion de seis meses.

El otro recurso necesario es el dinero. La empresa va a necesitar pagar los viajes de
los directivos que visiten los potenciales clientes. Luego de una investigacion por las
principales paginas de internet que ofrecen paquetes turisticos, se llego a la conclusion que
un viaje para dos personas, con alojamiento para siete dias en los paises integrantes del

Mercosur, con viaticos incluidos, tiene un costo de $165.000.

Por otro lado, también se va a necesitar una inversién importante para el plan de
marketing. El cual incluye publicidad en revistas, canales de tv y paginas web relacionadas
a la industria. Otra tarea que va a desarrollar la agencia de publicidad, es la de redisefiar la
pagina web de la empresa, se va a pedir que sea moderna, atractiva y que tenga la

posibilidad de ponerla en idioma portugués. Luego de pedir presupuesto a varias agencias
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en la ciudad de Mendoza, el presupuesto promedio por seis meses de publicidad es de
$225.000.

Finalmente, se propone enviar muestras de los productos de Man-Ser a las empresas
Scania y Volkswagen en San Pablo, Brasil. Las mismas son clientes en la Argentina, por lo
que se pretende generar una fuerte relacion y que se conviertan en importantes clientes, tal
como lo son en el pais. Por lo tanto, se propone enviar productos que en total no superen el
$1.000.000 para ambas empresas. El envio y los costos aduaneros van a estar a cargo de
Scania y Volkswagen.

En cuanto a la estructura, Man-Ser no necesita ninguna inversion por el momento, ya
que la actual fabrica fue inaugurada hace poco y con capacidad disponible para aumentar

Sus ventas.

Acciones a Desarrollar

En el siguiente apartado se presentan las acciones necesarias a desarrollar para lograr
el proyecto.

Figura 5: Acciones a desarrollar con sus presupuestos

Acciones a desarrollar Semana nro  Presupuesto en tiempo Presupuesto en dinero

Adaptacion al nuevo Adaptacion estructural 1a3 3 semanas
proyecto Adaptacion intelectual d4ab 3 semanas
Eleccion de Brasil como mejor opcion para exportar 7 1semana
Producto 8a10 3 semanas
Estrategias de producto, Plaza 11al13 3 semanas
plaza, precio y promocion Precio 14a 16 3 semanas

Promocidn 17y 18 2 semanas §225.000
Determinar servicio post venta 19 1 semana
Iniciar busqueda de clientes 20a22 3 semanas

Viajar a Brasil 23 1semana 5165.000

Iniciar Campafa 24 1semana || 5 1.000.000

Fuente: Elaboracion propia

Adaptar la empresa al nuevo proyecto. En esta etapa hay que adaptarse
estructuralmente e intelectualmente para llevar adelante el proyecto. Fisicamente Man — Ser
se encuentra preparada para aumentar sus ventas debido a la reciente inauguracion de su

nueva planta. Estructuralmente se refiere a como se organiza la empresa jerarquicamente
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para realizar el proceso de ventas al exterior, que en este caso va a ser igual que las ventas
nacionales a diferencia que los envios se van a tener que preparar con las exigencias
aduaneras necesarias. Adaptarse intelectualmente se refiere a si Man — Ser se encuentra
preparado para resolver los problemas que se presenten y a las exigencias pretendidas por
los clientes. En este caso la certificacion 1ISO 9001 asegura que los procesos de la empresa
rednan requerimientos internacionales. También, se va a redactar un manual de
procedimiento para todo el proceso de exportacion, desde que se recibe la orden de pedido

hasta que se hace la entrega del producto.

Elegir a Brasil como el pais méas atractivo para exportar. Se debe tener en cuenta
aranceles, requisitos sanitarios y legales, logistica, costos de envios y servicio post venta. Si
bien anteriormente se menciondé como oportunidad el reciente acuerdo MERCOSUR-UE,
como primer paso la empresa va a exportar a paises limitrofes e integrantes del
MERCOSUR. Esto se debe a que los costos de envio y la cercania con los clientes son
menores. También para aprovechar que los requisitos y los aranceles del tratado comercial
con los paises sudamericanos son mas accesibles. Exportar a Europa o a otros paises no es
algo que se deba descartar, por el contrario, una empresa de Espafia ya mostré interés en los
productos de Man-Ser, pero deberia ser una planificacion a largo plazo y después de

realizar con éxito intercambios comerciales con paises sudamericanos.

Brasil es el pais mas grande de América del Sur, el quinto del mundo y el sexto mas
poblado del continente. Con una poblacion de casi 200 millones de habitantes constituye la
primera economia de la region. Ademas, es el mas industrializado de la region y también el
que tiene més cantidad de Parques Industriales. Por lo tanto, ingresar a Brasil es un gran
atractivo para Man-Ser ya que se encuentran grandes empresas que Sse convierten en

potenciales clientes.

Luego de un analisis exhaustivo, se plantea como primer objetivo exportar a San
Pablo, Brasil; ya que es una ciudad en la que se encuentran las fabricas de Volkswagen y
Scania, actuales clientes en la Argentina. También, por una cuestion de cercania, logistica 'y
mercado en crecimiento. Se procedera a presentar los productos y servicios que se brindan

a las mismas compafiias en Argentina.
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Elegir estrategias adecuadas en cuanto a Producto, Plaza, Precio y Promocion.
Después de haber elegido como mercado meta a Brasil, se procede a presentar las
estrategias de las cuatro P que mejor se adaptan al mismo.

Producto. Si bien todos los productos se hacen a medida, hay algunos que estan méas
estandarizados que otros como las cintas transportadoras o las lavadoras industriales. Por lo
tanto, se determind comenzar exportando productos que no requieran un servicio de post
venta demasiado complejo. Esto se determind asi, para que poco a poco los clientes vayan
conociendo los productos y la empresa vaya penetrando paulatinamente en el mercado.
También, la empresa va a realizar constantemente estudios de mercados y evaluaciones a la
competencia, para que asi Man-Ser detecte los productos en los cuales la competencia tenga
falencias y asi aprovechar la oportunidad de brindar un mejor resultado. El estudio de
mercado puede ser muy simple, se puede hacer por llamadas a las empresas rivales o
visitando sus paginas web. También es importante tener un dialogo continuo con los
clientes, para asi detectar cuales son las necesidades que la empresa Man-Ser puede

satisfacer.

Plaza. Man-Ser no posee intermediarios, las ventas se realizan directamente con el
consumidor final y el transporte de los productos lo realiza la empresa misma, salvo que
sean distancias prolongadas o productos de gran tamafio. Para exportar a Brasil obviamente
el transporte va a tener que estar a cargo de terceros. En este caso lo que se va a hacer es,
pedir presupuesto a empresas que realicen transporte y despacho de aduana. Una vez que se
tengan los presupuestos, se elegirad a la que mejor precio y mas se adapte a las necesidades
de la compafiia. Lo que se busca aqui es que el llevar el producto a Brasil no sea dificultoso
por lo que buscar una empresa experta en exportaciones significa ahorrarse tiempo y
problemas por falta de conocimiento. La modalidad de exportacién que se va a utilizar es
la de FCA (free carrier), la cual consiste en que la empresa exportadora, en este caso Man-
Ser, se hace cargo de todos los gastos de transporte y de aduana dentro del pais de origen.
El exportador transporta la mercaderia al lugar de destino que le solicita el importador,
normalmente en la empresa que se va a encargar del transporte al pais de destino. Esta
modalidad le va a permitir a Man-Ser que los costos de exportacion no sean tan elevados,

ya que el transporte principal y de mayor costo va a estar a cargo del importador.
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Precio. La empresa tiene precios mas bajos que la competencia, esto genera que
pueda abarcar mayor mercado, maximizar ventas y mantener la fidelidad de los clientes. En
este caso, es importante mantener la cultura de precios menores a la competencia, esto se
debe a que es una manera de diferenciarse del resto y mas aun cuando se quiere ingresar en
un nuevo mercado y se debe llamar la atencion de los potenciales clientes. Si bien Man-Ser
no nos brinda informacién acerca de qué porcentaje menor que la competencia maneja en
cuanto a precio, se espera poder vender entre un 5% y 10% menos que los rivales, el cual
representa importes elevados cuando se trata de contratos de gran magnitud. Esto se lograra
teniendo una politica de austeridad pero que no afecte la calidad del producto. Se debe
prestar especial atencion en las compras a proveedores (pedir presupuestos en cada
compra), en el proceso de fabricacion disminuir al minimo el desperdicio de insumos y por
ultimo, en cada envio a Brasil se debe pedir presupuesto a varias empresas de transporte y
despacho de aduana. Cabe destacar, que los primeros meses se van a marginar en un 5% las
ganancias para asi atraer nuevos clientes, y de esta manera los productos de Man-Ser se
hagan conocidos en Brasil. Por lo tanto, se determina empezar vendiendo a un precio menor
que la competencia en un 15% aproximadamente. Luego de unos meses, donde se busca
penetrar en el mercado y que la marca se haga conocida, se volvera a los precios normales

que se estima entre un 5% y 10% menores que la competencia.

Promocion. Actualmente, Man-Ser utiliza como publicidad solamente una pagina
web. Esto es porque en el mercado que se desarrolla actualmente en la Argentina es una

empresa conocida.

Para el nuevo proyecto de exportar a Brasil, la empresa va a llevar a cabo una
estrategia agresiva de marketing para darse a conocer. Por ejemplo, publicidad en revistas,
eventos y canales de tv que estén relacionados con la industria, por otro lado, se va a

contactar a clientes que operan en el pais y también en Brasil, como Volkswagen y Scania.

En este apartado, también es importante determinar como se van a llevar a cabo las
ventas. En Man-Ser, las ventas las hacen principalmente los duefios en persona, por
teléfono o por mail. Se determind seguir con la misma politica, ya que los mismos llevan
afios de experiencia. En principio, los duefios deberan viajar y visitar a los potenciales

clientes para darse a conocer y generar estrechas relaciones. Luego, las ventas se pueden
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llevar a cabo por teléfono o mail. En lo que respecta el contacto en Brasil con Scania y
Volkswagen, se acordara con los mismos entregar una muestra de alguna maquina que no

represente un gran costo para Man-Ser y demuestre la calidad con la que trabaja la empresa.

Determinar de qué manera se va a llevar a cabo el servicio post venta. Uno de
los puntos fuertes de Man-Ser, es el servicio post venta que ofrece a sus clientes. Estan en
permanente comunicacion con ellos para solucionar lo mas rapido posible los
inconvenientes que puedan surgir con los productos vendidos. Normalmente, Man-Ser
opera con clientes grandes, los cuales tienen en sus planillas laborales técnicos e ingenieros
totalmente capacitados para solucionar cualquier tipo de problemas que puedan surgir con
los productos que ofrece Man-Ser. Cabe destacar, que todos los productos ofrecidos por
Man-Ser vienen con su manual de uso y con instrucciones a seguir para solucionar posibles
problemas. También, se determind que como ultimo recurso, los clientes pueden solicitar
videollamadas por Zoom, para asi solucionar en conjunto el problema surgido con la
maquinaria. En caso de necesitar un repuesto, se procedera a gestionar el envio del mismo

con total urgencia.

Iniciar busqueda de clientes. Luego de determinar que San Pablo, Brasil es el
mercado meta mas atractivo para comenzar a exportar, se da comienzo a la blsqueda
intensiva de clientes. Primero, se contacta a los representantes de Scania y Volkswagen en
Argentina, y se les solicita ayuda para que Man-Ser se pueda comunicar directamente con
los representantes en Brasil, y asi poder a través de una presentacion via Zoom ofrecer los
productos. Luego, con los mismos se acordaran reuniones en Brasil para poder generar

estrechas relaciones.

Por otro lado, se van a contactar via mail y por llamados telefénicos a empresas que se
encuentren en parques industriales de San Pablo, y se les van a solicitar reuniones via Zoom

para hacer la presentacion de la empresa y de los productos.

Viajar a Brasil. Luego de haber contactado posibles clientes y de haber hecho las
presentaciones via Zoom, se procede a realizar un viaje a San Pablo, Brasil por parte de los
duefios de Man-Ser. Se trata de un viaje de cinco dias, en los cuales los duefios de la

empresa van a visitar las empresas de Scania, Volkswagen, aquellas con las cuales pudieron



32

confirmar reuniones personales y con aquellas que puedan solicitar encuentros no
programados previamente, sino haciendo una visita espontanea. En dichas reuniones, se
procederd a hacer una presentacion mas amplia acerca de la empresa, sus productos y
formas de trabajar. También, se hace mencion de los beneficios y diferencias que le pueden
generar trabajar con la empresa, ya que Man-Ser ofrece los mismos productos que la
competencia a menor precio. Por otro lado, se les realizan invitaciones para que viajen a la
Argentina a conocer la planta y asi generar relaciones estrechas con los potenciales clientes.
Finalmente, se acuerda con los representantes de Scania y Volkswagen la entrega de un
producto a eleccion como muestra, para asi testeen la calidad de los mismos e incentivar

futuras compras.

Iniciar campafia. Una vez que los directivos vuelven del viaje de Brasil, se da inicio
a la campafia publicitaria y se le da curso al envio de muestras a las empresas Scania y
Volkswagen. La camparia publicitaria consiste en hacer propaganda en revistas y canales de
tv relacionados a la industria. También, se va a seguir llamando y solicitando reuniones via

Zoom con posibles clientes.

Marco de Tiempo

El tiempo estimado para alcanzar un proyecto acorde a las expectativas, es de
veinticuatro semanas aproximadamente. A continuacion, se presenta un diagrama de Gantt,

el cual nos refleja el tiempo requerido que se necesita para llevar a cabo cada actividad.

Figura 6: Diagrama de Gantt

. Semana
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1234567891011 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
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Producto
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Viajar a Brasil
Iniciar Campafia
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Fuente: Elaboracion propia — 2019
Propuestas de Medicién

La efectividad del proyecto se va a medir cuantitativamente y cualitativamente.

Medicidn cuantitativa. Se evaltan los cambios en la rentabilidad antes y después de
la implementacion del proyecto. También se calcula el ROI para determinar si el proyecto

es rentable. La informacion necesaria se obtiene de los estados contables de la empresa.

Figura 7: Variacion en la rentabilidad de Man-Ser.

Ganancias en millones de pesos
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30000000

25000000
20000000
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10000000
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0 T T T

Afo 2019 Afo 2020 Afo 2021  Afo 2022

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico se toma como referencia los datos brindados es el estado de resultados
de Man-Ser del afio 2017, el cual fue actualizado por inflacion al afio 2019 (inflacion en
2018 de 47% e inflacién estimada de 2019 en 52%) suponiendo que los ingresos en 2018 y
2019 fueron los mismos que en 2017. También se presume que a partir del afio 2020 no hay
inflacion.

Por otro lado, los datos ofrecidos estan en millones de pesos y corresponde a las
ventas brutas por venta de maquinarias.
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Se presume que una vez que el proyecto esté en marcha en el segundo semestre del
afio 2020, aporte un aumento en los ingresos brutos del 5%, para el afio 2021 del 10% y
para el 2022 del 15%. Aportando en total un aumento del 30% en la rentabilidad, desde que
se puso en marcha el proyecto al afio 2022. Generando asi un ingreso a los 1IBB de
$1.249.917,43 para el afio 2020, de $2.749.818,34 para el 2021 y de $4.743.436,63 para el
2022.

Finalmente y luego de calcular el ROI, se puede decir que es un proyecto sumamente
rentable, ya que el mismo nos arrojo un indice de retorno del 529%. Se calculé de la

Ganancias brutas por exportaciones—inversion en el proyecto

siguiente manera: Las ganancias

inversién en el proyecto
brutas es la suma de los ingresos que dejaron las exportaciones en los afios 2020, 2021 y

2022, por lo tanto, la formula quedaria de la siguiente  manera

(1.249.917,43+2.749.818,34+4.743.436,63)—1.390.000
1.390.000

=5.29

Medicion cualitativa. En este caso es muy importante el feedback con el cliente, al
cual constantemente se le deben realizar encuestas de satisfaccion. Esto ayuda a la empresa
a que se mejoren las falencias y se sigan trabajando las fortalezas.

Figura 8: Encuesta de satisfaccion.

Encuesta de satisfaccion (evaluar del 1 al 10)

¢Qué tan facil le resulto el proceso para realizar
su pedido?

¢Cuan satisfecho esta con los tiempos de
entrega del pedido?

¢Cuan satisfecho esta con el trato del personal
de la empresa?

¢El producte cumplio con sus expectativas?
¢Que le parece la relacion precio-calidad?

¢Recomendaria los productos de Man-Ser?
¢Qué le gustaria que mejore del proceso o del
producto? (redactar)

Otros comentario

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se observa una encuesta de satisfaccion que se les debe enviar a los

clientes para que respondan luego de la compra de un producto. Si bien la encuesta es muy
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bésica, responde a preguntas que pueden ayudar a mejorar tanto los productos como
procesos. También, es importante realizar la encuesta porque la empresa demuestra al
cliente sus deseos de seguir mejorando, por otro lado, la critica de los clientes es la méas

valiosa de todas ya que es quien compra los productos de Man-Ser.
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Conclusiones y Recomendaciones

Como se presento en la introduccion, el objetivo principal del trabajo fue presentar
un proyecto que propone exportar los productos de la empresa Man-Ser, comenzando por
los paises del Mercosur y después exportar a otras localidades, con el fin de aumentar la
rentabilidad de la empresa. Este objetivo surgio luego de un anélisis exhaustivo de los
factores internos y externos que afectan a la empresa. Dentro de las evaluaciones del
contexto, se encontro a través del analisis PESTEL que la empresa tiene una gran amenaza,
que es la crisis econdmica Argentina y la crisis de la industria, lo que puede generar una
disminucion de las ventas. Por otro lado, en el andlisis interno por medio del FODA
surgieron items que motivaron aun mas el trabajo, ellos son la certificacion en calidad 1SO
9001 y el interés que mostraron en los productos empresas de Espafia. La herramienta que
se eligio para alcanzar el objetivo del trabajo es la planificacion estratégica, la cual en el

marco teorico se desarrollo presentando diferentes autores.

Finalmente en la propuesta, se presentaron las acciones necesarias que se deben
llevar a cabo para alcanzar las metas. El presupuesto fue de un total de $1.390.000
indispensables para realizar los viajes al exterior y afrontar un plan de marketing exitoso.
Se espera que el proyecto alcance los objetivos y por lo tanto genere un aumento en la
rentabilidad acumulada del 30% al afio 2022.

Para cerrar, cabe destacar el aporte del presente trabajo a la comunidad empresaria, el
cual sirve para motivar y usar de guia para otras empresas que quieran comenzar a exportar.
Si bien cada empresa debera adaptarlo a sus necesidades, productos y capacidades puede
ser de gran ayuda para una vision general. Hoy en dia, muchas PYMES gracias a los
avances en las tecnologias de comunicacion y a través del e-commerce estan exportando
productos a todas partes del mundo, y no se trata de grandes empresas, sino de pequefas,
medianas y hasta micro emprendimientos. Por lo tanto, este trabajo pretende ser un
pequefio aporte a la gran revolucion del comercio internacional que se esté llevando a cabo

en el mundo.
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Recomendaciones

En el siguiente apartado se presentan oportunidades de mejoras que no pudieron ser
tratadas en el presente trabajo pero que son importantes que sean profundizadas en futuros

informes.

Herramientas de ventas. Las herramientas de ventas que utiliza Man-Ser, las cuales
si bien son efectivas, pueden mejorar y agilizar las ventas. Actualmente, se llevan a cabo
por teléfono, mail o en persona. En futuros trabajos es importante que este tema se trate y
se investigue de qué manera se puede modernizar este proceso, ya que es una parte
importante en la cadena de valor. No solo es una oportunidad de mejora para Man-Ser sino
para todas aquellas que también utilicen herramientas clasicas y se quieran actualizar. Hoy
en dia, muchas empresas tienen paginas web en donde los clientes tienen un usuario por
donde pueden cargar pedidos, pedir asistencia técnica y hacer reclamos. También ayudan
para el feedback con el cliente, donde se le pueden realizar encuestas de satisfaccion y

cualquier otra herramienta que ayude a generar relaciones estrechas con los mismos.

Responsabilidad Social Empresaria. Actualmente Man-Ser no lleva a cabo ninguna
accion o proyecto con impacto social. En futuros trabajos seria productivo que se trate
sobre este tema, ya que hay cada vez mas leyes por ejemplo en cuanto al cuidado
ambiental. También, estd en aumento la tendencia de que los consumidores cuando
adquieren un producto o servicio, evalian que cumpla ciertas caracteristicas en cuanto al
impacto ambiental o social. Por ejemplo, en el caso de Man-Ser que sus productos en un
futuro logren generar pocos desechos 0 poco consumo energético, sera un atractivo para los
clientes que tengan politicas pro-ambientales.
En cuanto a lo ambiental, la empresa puede invertir para que su fabrica funcione con
energias limpias, también puede generar un proceso para que todos los residuos que genera
la fabrica y las oficinas sean categorizados. Por ultimo, como se mencioné anteriormente
trabajar para que los productos de Man-Ser tengan el menor impacto ambiental posible.
En referencia a lo social, se pueden generar colectas anuales para ayudar a comedores, se
pueden capacitar a jovenes para ayudarlos a conseguir empleos y se puede generar
convenios con universidades para que se realicen practicas laborales. Por ultimo, generar

igualdad de género dentro de la empresa, ya que solo el 10% de sus empleados son mujeres.
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En fin, la Responsabilidad Social Empresaria le brinda a las empresas una imagen de

compromiso con la sociedad y hay diferentes maneras de tenerla presente.

Marketing. En la actualidad, Man-Ser la Unica herramienta de publicidad que utiliza
es una pagina web. En el presente trabajo, se exhibid que para entrar al mercado de Brasil
se debe llevar adelante una agresiva estrategia de marketing. Por lo tanto, invito a futuros
estudiantes que profundicen sobre el tema pero para llevarlo a cabo en Argentina. Si bien,
en el pais la empresa es conocida en su rubro, es importante que se genere un proyecto de
publicidad para que nuevas empresas que necesiten de productos elaborados por Man-Ser
conozcan desde un principio las elaboraciones y servicios de la empresa. Por ejemplo,
participar en ferias tecnoldgicas e industriales le puede dar visibilidad frente a futuros
inversores del pais. También, participar en ferias educativas para asi atraer a futuros
profesionales. En conclusion, hay mucho por investigar y generar en cuanto a marketing

dentro de la empresa que puede traer grandes beneficios.
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