Universidad Siglo 21

Trabajo Final de Grado

Reporte de Caso

Licenciatura en Administracion

“Plan Estratégico para incrementar la participacion de
mercado de la empresa A.J & J.A Redolfi S.R.L”

Profesora: Rinero Sofia
Autor: Boneu, Andrés Federico
Legajo: ADM 03614
DNI: 38332280

2020



Resumen

El presente reporte de caso sobre la empresa A.J y J.A Redolfi S.R.L trat6 sobre
la realizacion de un disefio e implementacién de un plan estratégico que por medio de
tacticas eficientes; las mismas le brinden a la empresa métodos para lograr
profesionalizar los procesos de la organizacion en busca de un eficaz posicionamiento en
el mercado meta mediante la profesionalizacion de su area de almacenamiento como
distribucion de su produccion. Para lograr dicho fin; se propusieron tacticas como un
software de automatizacion para eficientizar la logistica de almacenamiento, la
incorporacion de un Leyaut como en tercer lugar, un sistema de distribucion digital

denominado Crossdoking.

El costo de inversion para poder conseguir lo planteado es de 3.716.600,58 pesos
con un retorno de inversidon positivo y superior al punto de equilibrio del 45,10%
pudiendo determinar su viabilidad desde dos variables, tanto cualitativa como

cuantitativamente.

Palabras claves: Profesionalizacion interna, planificacion estratégica, estrategias

de distribucion, logistica de almacenamiento

Abstract
This case report on the company A.J and J.A Redolfi S.R.L dealt with the

realization of a design and implementation of a strategic plan that through efficient tactics;
They provide the company with methods to professionalize the organization's processes
in search of an effective positioning in the target market through the professionalization
of its storage area as a distribution of its production. To achieve this end; Tactics were
proposed such as automation software to streamline storage logistics, incorporating a

Leyaut as third, a digital distribution system called Crossdoking.

The investment cost to achieve the proposed is 3,716,600.58 pesos with a positive
return on investment and higher than the equilibrium point of 45.10%, being able to

determine its viability from two variables, both qualitatively and quantitatively.

Keywords: Internal professionalization, strategic planning, distribution strategies,

storage logistics
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Introduccion
En el presente reporte de caso correspondiente a la carrera Licenciatura en
Administracion; se tomo la decision de realizar un plan estratégico en la empresa A. J.
& J. A. Redolfi, de la localidad de James Craik, de la Provincia de Cérdoba, Argentina
con el fin de brindarle a la organizacion estrategias de crecimiento que le ayuden a
obtener una ventaja competitiva en relaciéon a la competencia y lograr con ello su

sustentabilidad en el tiempo.

La empresa se dedica a la comercializacion mayorista en el rubro de productos
alimenticios con mas de cincuenta afios en la industria y ademas, posee salones de venta
mayorista y preventistas de productos refrigerados, bebidas, articulos de limpieza y
regalaria en el interior del pais. Para lograr dicha distribucion y servicio a sus clientes de
manera eficiente, la empresa posee una flota propia de 3 automoviles para el uso de
supervision, 5 utilitarios pequefios, 23 utilitarios de mayor tamafio, 20 camiones y 5
montacargas. Con respecto a la estructura organizacional, la misma esta compuesta por

170 empleados distribuidos en las distintas unidades de negocio.

Con respecto a su cercania con el cliente, ademas de su casa central; cuenta con
cuatro autoservicios mayoristas ubicados en la cuidad de Villa Maria, San Francisco, Rio
tercero y Rio cuarto; y distribuidoras en, Rio Tercero, San francisco, Cérdoba Capital y
Rio cuarto. Un dato importante y que genera una clara ventaja competitiva es la ubicacion
estratégica de su empresa ya que favorece la distribucion de los distintos productos que
comercializa gracias a la ruta nacional 9, que una a capital federal con el norte del
pais,pasando por Cordoba como asi también la ruta provincial 10 que va de este a oeste

por la provincia cordobesa.

Cuenta con aproximadamente 6000 clientes, los que generalmente son
supermercados, farmacias, quiscos, bares/confiterias, restaurantes, librerias, maxi
kioscos, comedores y perfumerias, estos son de escasos recursos y bajos volumenes de
venta por lo que la logistica queda ajena a ellos en cuanto a transporte, economias de
escala en compras y almacenamiento. Con respecto a esto, la estrategia que sigue es
planteada por una diferenciacién con respecto a sus competidores a través de un servicio
altamente orientado a la satisfaccion del cliente y con precios sumamente competitivos.
En relacion a los productos que comercializa se puede nombrar productos de grandes

empresas, como Masselin Particulares, Unilever Argentina, KraftFoodArgentina, La



Papelera del Plata, Arcor, Clorox, Procter & Gamble Argentina S.A, Johnson y Johnson,
Maxiconsumo S.A, Regional Trade, Pavon arriba S.A, Las Marias S.A, Compaiiia
Introductora As, RPB S.A, Compaiia general de Fosforos, Glaxo, Fratilli Branca y

Kodak, entre las mas importantes.

Sin embargo y pese a su éxito descripto lineas arriba; la misma transita por
numerosas debilidades internas las cuales les imposibilita seguir creciendo en su mercado
y a la vez consolidar su marca fidelizando a los clientes actuales como generando nuevos

clientes.

Uno de los principales problemas que enfrenta la compania en la actualidad es
financiero y trata sobre que la tasa interna de rentabilidad va en caida, debido a los costos
operativos y el aumento de los insumos se incrementan a una tasa mayor que la de los
precios de venta, y para seguir siendo competitivos la empresa debe absorber parte de los
incrementos de los precios. Otro problema importante es que la empresa no posee un
eficiente registro de sus clientes no se clasifican por volimenes de compra ni por
comportamientos de compras junto con un deficiente sistema pre determinado y
constante en relacion a estrategias de penetracion y fidelizacion de mercado, ademas de
poseer la falta del a&rea RRHH junto a graves problemas de induccidény rotacion del
personal. Finalmente, otro importante problema y no menos importante al anterior es que
la organizacion posee un serio problemas a la hora de llevar al dia los inventarios u stocks
de sus productos, no existe un sistema informatizado, sino que se hace de forma manual
e informal generando falsos datos que luego repercuten a la hora de ingresar o despachar
pedidos ya que también se maneja todo por Excel sin poseer un software digital que

facilite dicha tarea.

Es en relacion a esta ltima debilidad descripta que el autor se basara con el fin
de brindarle a la empresa una solucion por medio de un plan estratégico, donde las
tacticas a implementar seran en relacion a aportar un modelo de gestion con el objetivo
de brindarle a la organizacion estrategias para dar respuesta a un Optimo funcionamiento
de produccion buscando disminuir el tiempo de su cadena productiva evitando horas
improductivas generadas por sus empleados y como esta repercute en los desvios
generados entre los pedidos realizados por los clientes y aquellos concretamente

cumplimentados.



Finalmente, para llevar a cabo dicho trabajo, se tomaron como antecedentes los

siguientes informes:

Como antecedente de campo se toma como referencia al trabajo realizado por la
empresa DHL Lider en logistica a nivel mundial y a la empresa de investigacion de
mercado Euromonitor que trabajando de forma conjunta han definido las cuatro
tendencias principales que estan configurando el transporte urbano de tltima milla en
temas de logistica como lo es la entrega localizada, redes de entrega flexible, logistica
estacional y tecnologias en evolucion— con lo que las empresas pueden adaptar sus
cadenas de suministro al cambiante entorno del mercado y lograr una ventaja
competitiva. En dicho trabajo expresan que la demanda de clientes urbanos esta
obligando a los distribuidores a reacondicionar susredes de almacenamiento,
sustituyendo las redes centralizadas por una infraestructura de fulfillment (El fulfillment
es el servicio integral de venta a través del comercio electrénico o e-commerce)

(comunicae.es, 2018)

En segundo lugar, como antecedente tedrico es necesario citar a un autor de la
materia para tomar como referencia a la hora del desarrollo de dicho reporte de caso. Para
ello; se cita a (Sainz de Vicufia Ancin, El plan estrategico en la practica, 2012). El mismo
expresa que toda organizacion a la hora de estudiar su estructura interna como los
procesos de su vida diaria deben ser conscientes que los mismos tienen que ser
competitivos en relacion a su respuesta con el medio externo ya que estos, al formularse
y realizarse eficientemente; son los que generan a futuro una ventaja competitiva, donde
la misma debe ser comunicada y transmitida a su publico por medio de su proactivo y

eficiente desarrollo. (Sainz de Vicufia Ancin, 2012)


https://www.tour-sa.com/ecommerce/

Analisis Situacional
Una vez dicho lo anterior, es decir, su historia y quedando claro el problema a
analizar y tratar de solucionar en dicho reporte de caso; serd necesario proceder a un
andlisis del macro entorno de la empresa, del micro entorno de la misma para ver el
estudio de la industria en la cual se desarrolla la organizacion y un analisis interno de la
misma para determinar sus fortalezas y debilidades con el fin de analizar la situacion en
la que se encuentra la organizacion y por medio de dicho andlisis formular planes de

accion para su eficiente funcionamiento a futuro.

Andalisis del Macro Entorno
Factor politico

En las condiciones actuales que se encuentra la crisis sanitaria generada por el
covid19, el gobierno nacional se vio obligado a tomar decisiones que giran en torno a dos
variables; la economia y la salud por otro, donde de alli se desprende el accionar del
estado involucrando con sus decretos tanto a los sectores industriales y como al sector
privado del estado, es decir, a los habitantes del pais. Dentro de las ayudas para el sector
privado podemos mencionar a la asistencia a las familias afectadas con el (IFE) de un
monto de $10.000 entre las mas conocidas y optadas involucrando casi a 9.000.000 de
personas. (Anses, 2020). Y con respecto al sector industrial, con la ayuda a las pymes y

empresas para abonar el 50% de los sueldos con el programa (ATP). (Afip, 2020)

Una vez dicho lo anterior y con el fin de analizar el efecto de la pandemia a nivel
nacional que son los factores que estudia el gobierno para implementar politicas publicas;
podemos mencionar la caida de las importaciones que en julio disminuyeron 30,1%
respecto a igual mes del afio anterior (-1.478 millones de dodlares). Todos los recursos
econdmicos registraron variaciones negativas donde hubo sectores afectados como bienes
de capital (BK) disminuyeron 24,0%; las de bienes intermedios (BI), 15,9%; las de
combustibles y lubricantes (CyL), 54,8%; las de piezas y accesorios para bienes de capital

(PyA), 50,9%; las de bienes de consumo (BC), 16,7%. (Indec, 2020).

Un dato importante también a analizar, el cual tiene influencia en grandes precios
del consumo social es el petrdleo. En los primeros dias de cuarentena, las ventas se
desplomaron un 85% y en julio con la apertura parcial del aislamiento se registrd una
mejora, pero aun 40% por debajo de febrero. YPF afirma que los precios en los surtidores

estan retrasados entre un 10% y 13%, donde se espera que la casa rosada dé luz verde a



YPF para que aplique una suba, para recuperar este desfase. Aunque por su impacto
economico el presidente aseguro que no se subirdn los precios de los combustibles al

menos hasta octubre. (mase.Imneuquen, 2020)

Una vez analizado lo anterior; queda claro que todas las empresas afectadas deben
buscar rapidamente adaptarse al cambio, no solo en las regulaciones de emergencia que
lanza el gobierno sino principalmente al cambio de la demanda de los consumidores por

los cambios en los comportamientos del consumidor.

Factor Economico

Desde el punto de vista econdmico de lo que género y viene generando la
pandemia del covidl9 a nivel mundial se puede decir que la misma no ha generado
precedentes de acontecimientos del pasado con un impacto global tan importante
afectando a un conjunto significativo de actividades econdmicas en todos los paises. Con
respecto a nuestro territorio nacional, se puede mencionar en la estimacion del producto
bruto interno (PBI), en el primer trimestre de 2020, una caida de 5,4% con relacion al
mismo periodo del afo anterior, donde los comercios mayoristas, minoristas, y reparticion
cayeron el 6.5% como consecuencia de que se paralizo tanto la oferta de bienes por el
cierre parcial de las industrias no esenciales y el cierre de fronteras nacionales entre

provincias afectando al consumo que registra un descenso de 6,8%. (Indec, 2020).

Para hacer frente a las problemadticas actuales citadas lineas arriba; el gobierno
federal cuenta con un presupuesto nacional para este 2020 que insumira a $5.049.123

millones para atender a las necesidades del Estado Nacional. (minhacienda, 2020)

Por otro lado, el régimen de flotacion administrada del BCRA, que evitd saltos
abruptos del tipo de cambio que cotiza a ($74,31), en conjunto con el programa de Precios
Cuidados y la postergacion en el ajuste de tarifas de servicios publicos; fueron los factores
que explican este menor ritmo de suba de los precios, donde se registr6é una inflacion en
julio de 2020 de 42,4%, 4 décimas inferior a la del mes anterior, con una tasa de interés
del 38% tomando como base en la LELIC, con la intencion de que con un menor costo
del dinero se fomente el crédito, en particular el consumo y con ello se reactive la
economia. Sin embargo, el mercado laboral registra una tasa de desocupacion en 10,4%.

(BCRA, 2020)

Con todo lo anterior, podemos concluir que Argentina desde el 2018 se encuentra

en recesion econdmica, acrecentado por la pandemia donde se enfrenta a una reactivacion



lenta y paulatina de la economia derivada de las politicas de prevencion y propagacion
del covid19. Sin embargo, no todo es malo en este contexto ya que, para darle mayor
alivio ante la deuda generado en el mandato anterior, el actual presidente se junt6 con el
FMI 27/8/2020 para la renegociacion de la deuda argentina donde se consigue que el FMI

tome como medida un refinanciamiento de la misma. (paginal2, 2020)

Factor Social

Dicho factor, se puede analizar desde dos visiones. En primer lugar desde el punto
de vista social como familiar; como consecuencia de la pandemia nos vimos obligados a
encerrarnos y con ello alterando nuestra salud psicoldgica, donde nos obligd a cambiar
de habitos. Lo primero que se debe tener en cuenta es que la cuarentena es un desafio, es
una eleccion entre Infeccion o alteracion psicologica como producto del encierro. Esta
situacién puede provocar una sensacion de pérdida de libertad, de dificultad en llevar
adelante proyectos y actividades personales (shutterstock) lo que causa en las personas
emociones como (miedo, frustracion, enojo, desorganizacion, aburrimiento, tristeza,
sentimiento de soledad, sensacion de encierro, ansiedad). La sobre informacion es otro
gran factor a tener en cuenta que amplifica las emociones en cuarentena donde monitorear
el nimero de infectados y fallecidos confirman un sesgo negativo que incrementa el

malestar y hace mas dificil a las personas se mantengan reguladas (infobae, 2020).

La segunda vision a analizar, es desde el lado de las empresas. Los retos a los que
se enfrentan las empresas en tiempos de pandemia es inminente y para gestionar y mitigar
el impacto en su fuerza laboral, las empresas deben tomar acciones inmediatas, donde la
salud y bienestar de los empelados es fundamental para la continuidad de la organizacion.
Las organizaciones deben seguir un ciclo de vida iterativo de comprension, evaluacion de
la situacion en la que se encuentran las personas. Como respuesta a estos retos se sugiere
abordar el tema, desafio y riesgos desde 5 perspectivas que toda organizacion debe

manejar:

I.  Comprender el impacto en las personas y las prioridades. Aqui las
organizaciones deben tener claro los valores que se alinean con su
proposito y planificar activamente la proteccion de estos valores durante
estos tiempos dificiles, el liderazgo y el modelo de roles es de suma
importancia que este bien definido

II.  Evaluar el riesgo para los empleados que viajan desde sus hogares



III.  Proteger la fuerza laboral para cuidar la salud de sus empleados. Tanto en
el ambiente donde trabajan con los protocolos brindados por el COE, como
la comunicacion brindandole soluciones como computadoras y
conferencias.

IV. Incentivar a la gente

V.  Mantener la capacidad y la habilidad (ey.com, 2020)

Factor Tecnologico

En el contexto de cuarentena obligatoria las personas sienten el impacto de una
pandemia que los obliga rapidamente a modificar sus habitos donde las restricciones han
provocado desde la cancelacion masiva de eventos, hasta la subita modificacion de las
rutinas de trabajo, consumo, socializacion y educacion. Aqui es donde la tecnologia
desempefia un papel fundamental en la tarea de intentar combatir varios de estos retos.
Entre ellos podemos nombrar hacer compras online, dar continuidad a las tareas laborales
con el teletrabajo, clases virtuales donde los estudiantes pueden cursar sus estudios,
mantenernos conectados con nuestros seres queridos, dar lugar al entretenimiento con
series peliculas y recitales virtuales como al importante desarrollo de plataformas de

comercio electronico.

Con dichos cambios en los aspectos mencionados, en el futuro se replantearan
algunos de nuestros paradigmas en las acciones realizadas cotidianamente, entendiendo
ahora los beneficios que se obtiene con estas plataformas en cuanto a ahorros de tiempo
y recursos como efectos positivos en el medio ambiente y calidad de vida. Es por ello que
la tecnologia jugara un papel clave en el periodo post pandemia creando el ambiente
perfecto para el desarrollo de audiovisuales, aplicaciones de realidad aumentada con
informacion en tiempo real de aquello que nos rodea, y software que nos ayuden en tareas

complejas o cotidianas. (Elcronista, 2020)

Factor Ecologico
A nivel mundial, los gobiernos de cada pais establecen regulaciones ambientales
con el objetivo de proteger el medio ambiente ante las diferentes actividades que se

realicen. Cada rubro tiene diferentes reglamentaciones a cumplir, ya que todo negocio o



empresa consume energia y/o genera residuos. Con respecto a ello; en argentina, existe
el departamento de gestion ambiental, el cual tiene por fin prevenir que el accionar de una
empresa degrade los recursos naturales, promover consenso para el logro de
ordenamientos ambientales y la articulacion publico/privada para la resolucion de
conflictos. Toda empresa debe pasar por un proceso de inspeccidon para poder continuar

con su actividad. (Argentina, 2019)

Es un hecho que en la actualidad son mas las empresas que buscan reforzar su
imagen comercial de manera sostenible y respetuosa con el medio ambiente, la manera
de certificar un programa de gestion ambiental es a través de la norma ISO 14001, la que
ayuda a gestionar e identificar los riesgos ambientales que pueden producirse en la
empresa mientras realiza su actividad. La implementacién de la norma, es un activo de
valor para las organizaciones que lo poseen, ya que genera una confianza en clientes,

proveedores, sociedad y comunidad. (nueva-iso-14001, 2018)

Factor Legal

En los ultimos meses, el mundo ha dedicado sus mayores esfuerzos a lidiar con el
impacto del COVID-19 donde Argentina no es la excepcion. Luego de implementar
medidas tempranas de contencion, ante la aparicion del primer caso confirmado en el
pais; el Gobierno Nacional decreto el aislamiento social, preventivo y obligatorio (decreto
297/2020) el 19 de marzo, con el fin de proteger la salud publica frente a la propagacion
del nuevo coronavirus. Se dispuso que todas las personas que habiten, o se encuentren
temporalmente en el pais, deberan permanecer en sus domicilios habituales, solo
pudiendo realizar desplazamientos minimos e indispensables para aprovisionarse de
articulos de limpieza, medicamentos y alimentos. Esta cuarentena se fue flexibilizando
por zonas geograficas y sectores que asi lo permitieran con protocolos sanitarios del COE
en pos de reactivar la economia devastada de las empresas, pyME y comerciantes entre

otros devastados por el cierre total de las actividades. (argentina.gob.ar, 2020)

En relacion a lo anterior; otra medida tomada por el gobierno es el decreto de
necesidad y urgencia nimero 320, que contempla el congelamiento de alquileres y
suspension de desalojos hasta el 30 de septiembre 2020. Esta medida solo prevé una
solucion en las diferencias que resultan entre el monto pactado contractualmente y el que

corresponda pagar por la aplicacion del congelamiento (precio vigente al mes de marzo



2020), donde esta diferencia podra ser abonada por el inquilino en cuotas, la norma
también contempla que este diferimiento del pago no podrd aplicarse intereses

monetarios, ni ninguna otra penalidad prevista en el contrato. (saij.gob.ar, 2020).

Finalmente y en relacion a las empresas y sus trabajadores con el fin de proteger
su continuidad; podemos nombrar el decreto nimero 34 del 13 de diciembre 2019, que
contempla los despidos sin justa causa, la trabajadora afectada o el trabajador afectado

tendra derecho a percibir el doble de la indemnizacién. (upacp, 2020)

Analisis de Micro entorno
Poder de negociacion con los proveedores

En las empresas intervinientes en la industria de la distribucion de bebidas y
alimentos; serdn los proveedores quienes tengan el poder de negociacion ya que tienen la
posibilidad de elegir cual sera el canal 6ptimo para hacer llegar su producto al cliente
(Mayorista, Minorista), y cual serdn o serd la empresa distribuidora escogida para su

representacion cuando se trate de distribuidores exclusivos.

Dicha situacion es mas exponencial y clara de visualizarse en aquellos casos de
productos unicos o que los mismos no poseen sustitutos, es decir, aqui los proveedores
vuelven a tener un alto poder de negociacion al ser los tnicos que tengan dicho producto

en el mercado.

Poder de negociacion con los clientes

Aqui en este punto se puede hacer dos comparaciones en relacion a clientes

mayoristas como minoristas.

Cuando hablamos de clientes minoristas y que compran en pequefias cantidades y
productos de diferentes marcas; los mismos poseen un poder de negociacion muy baja
ante la industria de distribuciéon ya que no son capaces de determinar promociones,
precios, entre otras variables. Ahora cuando hablamos de clientes mayoristas; en este caso
dicho mercado es muy sensible a la elasticidad precio de los productos por la cantidad
que suelen comprar, lo que les da el poder de negociacion al cambiar de proveedores que
ofrecen el mismo producto. Lo anterior se agudiza més a favor del cliente mayorista
cuando se trata de clientes exclusivos pudiendo determinar precios, promociones, rapidez

en las entregas, etc.

Productos sustitutos



Cuando se trate de la venta de productos no exclusivos, puede haber una fuerte
competencia en los servicios que se brinda en la satisfaccion del cliente, como esta

ocurriendo con las app de servicio a domicilio, que se transforman en canales directos.

Ademas otro claro ejemplo de sustituto, puede ser en el caso de empresas que
dependan de empresas distribuidoras para recibir sus productos y las mimas decidan
establecer su propio canal de distribucion sin tercerizar comprando su propia flota de

camiones.

Rivalidad entre los competidores

En esta industria hay una fuerte rivalidad entre los competidores actuales ya que
ofrecen el mismo producto, compitiendo en tiempos de entrega, precios mas bajos o zonas

geograficas.

Mientras mas poderosa sea la compaiiia, mas oportunidad de ganar en el mercado
tendrd ya que al comprar en cantidad y precios mas bajos; mayor poder de negociacion

tendra sobre le otro participante y por ello, mayor diferenciacion de la competencia.

Probabilidad de ingreso de nuevos competidores

En el ingreso a la industria puede estar limitada por las marcas que buscan
proveedores exclusivos de sus productos. Otro tema a tener en cuenta la cantidad de

competidores que se tiene por zonas.

Ante ello podemos decir que estamos en presencia de barreras altas para poder
ingresar a dicha industria ya que se necesitaria un Know-Howimportante que me permita
poder obtener conocimientos técnicos y administrativos para llevar a cabo dicho proyecto,

ademas de una gran inversion en infraestructura como en logistica.

Andlisis de Mercado
En relacion al mercado en que participa la industria de distribucion de alimentos

y bebidas y en respuesta al desarrollo de un estudio y exploracidon de un enfoque amplio;
se puede determinar dos interpretaciones diferentes; la situacion del mercado en cuanto a

la venta a salones como a autoservicios mayoristas:



En relacion al primero, en mayo de 2020, las ventas totales en los salones
ascendieron a 75.054.539 miles de pesos y representa un 95,4% de las ventas totales
mostrando un aumento del 50,5% respecto a mayo de 2019. Por otra parte, las ventas por
el canal online que representa un 4,6% de las ventas totales, la cual tuvo una variacion

positiva de 276,2% respecto al mismo mes del afo anterior. (indec, 2020)

En cuanto a las formas de pago realizadas, el efectivo representan el 31,7% de las
ventas totales, tarjetas de débito representa un 25,1%, tarjetas de crédito representan el
37,9% y por ultimo las que representan otros medios de pago son del 5,3% lo que
demuestra claramente por un lado, la importancia de las tarjetas a la hora de las
transacciones y por otro lado la caida en el poder adquisitivo diario del consumidor que

debe financiar sus compras en el tiempo. (indec, 2020)

Los articulos con mayor aumento respecto al mismo mes del afio anterior son
almacén con 58,3% y articulos de limpieza y perfumeria con 48,9%. El personal ocupado
en mayo de 2020 alcanz6 los 12.332, de los cuales 1.616 poseen cargos jerarquicos con
un sueldo medio de 96.203 pesos, el 86,9% representa los cajeros, administrativos y

repositorios con un sueldo medio de 55.616 pesos. (indec, 2020)

Ahora, con respecto a las ventas de los autoservicios mayoristas, las mismas
ascendieron a 12.978.288 miles de pesos y representa un 99,9% de las ventas totales
mostrando un aumento del 51,9% respecto a mayo de 2019. Por otra parte, las ventas por
el canal online que representa un 0,1% de las ventas totales, tuvo una disminucion del
73,4% respecto al mismo mes del afio anterior. En cuanto a las formas de pago realizadas
en efectivo representan el 44,2% de las ventas totales, tarjetas de débito representa un
20,5%, tarjetas de crédito representan el 17,3% y por ultimo las que representan otros

medios de pago son del 17,9%. (indec, 2020)

Una vez finalizada la exposicion anterior y reflexionando sobre la situacion de la
industria en el presente y en respuesta a un analisis especifico; se puede decir que la
empresa se encuentra con un mercado reducido a causa de las politicas de ventas que
selecciona a los clientes de conveniencia y deja de lado las pequefias empresas que en su

conjunto abarca una gran parte del merado, y como respalda la informacion de mercado;



son los salones minoristas quienes tiene mayores volimenes de venta y por consiguiente
mayor rentabilidad donde seglin los estudios dicha brecha, seguira en aumento debido a
la pandemia que estamos viviendo, donde los nuevos emprendedores o empresas en vias
de diversificacion por los tiempos actuales que se avecinan, van a generar negocios
disruptivos en cuanto a los canales de comercializacién mediados por la tecnologia(venta
online) incrementando los pequefios negocios de reventa de articulos de primera

necesidad y facil comercializacion .

Por lo que obliga una rapida adaptacion por parte de la empresa en materia para
alcanzar este nuevo segmento de clientes para hacer llegar su cartera de productos a la
mayor cantidad de minoristas posibles (ya sean grandes o pequefias empresas).Es alli la
oportunidad de la empresa de una penetracion de mercado ya que tiene la estructura
suficiente con almacenes, transporte, operarios y logistica para abarcar este nuevo
segmento de mercado de pequenos clientes para aumentar su rentabilidad pudiendo lograr

vender menor cantidad de productos, pero con mayor rotacion.

Ademas, necesario el uso de la publicidad para aprovechar estas oportunidades
para llegar a un mayor numero de clientes donde la publicidad es una actividad clave,
para hacer llegar la marca y los productos a una gran cantidad de clientes logrando una
expansiongeografica determinada en las ciudades ya establecidas. En cuanto a las ventas
de mayor porcentaje se los lleva el rubro de Almacén con una gran cartera de productos,
pero muy de cerca la sigue el rubro de Cigarrillos por lo que indica que es clave obtener

mayor exclusividad en empresas con tendencias (alimentacion saludable).

Analisis Interno

Cadena de Valor
A. Actividades Primarias:

Logistica Interna:

La empresa comercializa sus productos en tres etapas.



Operaciones

Abastecimiento: Los pedidos se realizan a través de internet, donde la
empresa posee un sistema informatico que determina el stock minimo para
la cantidad de mercaderia que debera comprar.

Recepcion: Momento en el que llega la mercaderia al depdsito, donde se
procede a descargarla con maquinarias y controlada por un empleado con
la tarea de cotejar la recepcion de los nuevos ingresos de mercaderia con
la lista de pedidos que se hizo al proveedor. Una desventaja es que la
empresa carece de sistemas informatizado para realizar dichas tareas. En
cuanto a los almacenes la empresa en la actualidad cuenta con tres
depositos para mercaderia en general, un depdsito para cigarrillos y dos
para guardar camiones de gran porte

Ventas: Las ventas se realizan sin restricciones, donde no se le exige al
cliente un minimo de compra, solo se les exigen requerimientos tributarios.
En ocasiones por necesidad de la empresa para que determinados
productos roten o se vendan lo antes posible se venden en packs cerrados.
En cuanto a la financiacién con sus clientes no tiene grandes planes para
los mismo, donde el 80% es de contado y el 20% restante se cobra en
plazos dentro de los 7,15 o 21 dias desde que se realizé la venta con
clientes seleccionados. Con ello genera una desventaja ya que los clientes

pueden elegir otros proveedores que tengas mayor flexibilidad sobre los

pagos

Su principal actividad es la venta del servicio de trasporte de productos ya

mencionados a lo largo del trabajo; para ello la empresa posee una buena logistica de

distribucion como fuerza de venta en diferentes lugares diagramando una red de conexion

eficiente mediante plantas distribuidoras y cliente. Pero cuenta con dos grandes

inconvenientes los que se traducen en desventajas. Por un lado, tenemos la falta del area

de RRHH que otorgaria un feedback de los empleados en cuanto a sus rendimientos y

proporcionaria un marco para los incentivos adecuados. Y por otro lado tenemos el gran

inconveniente de la precarizacion del sistema informatico general de la empresa que

acarrea mayores tiempos, y costos en ciertas areas.

Logistica Externa



Para realizar una Optima distribucion y servicio a sus clientes, posee una flota
propia de 3 automoviles para el uso de supervision, 5 utilitarios pequefios, 23 utilitarios
de mayor tamafio, 20 camiones y 5 montacargas; un plantel compuesto por 170
empleados, cuatro autoservicios mayoristas ubicados en la ciudad de Villa Maria, San

Francisco, Rio Tercero y Rio Cuarto

Marketing y Ventas

No cuenta con una estrategia de publicidad y comunicacidn, sino que se maneja
por el posicionamiento de la empresa y en ocasiones patrocina eventos, equipos
deportivos siendo patrocinadores de un club de basquet local (club chafiares), del club de
futbol defensores y auspician al club de voley de 7ma de james craik. En cada patrocinio
la empresa provee las camisetas con la marca de la empresa con pedido de exclusividad

en todos los casos.

Ademas, son patrocinadores de las radios del pueblo y publican en las infoguias
de Rio cuarto, colaboran en instituciones y en la fiesta nacional del Tambo. Otro dato
interesante es que todos sus vehiculos se encuentran ploteados e identificados. El sistema
actual para captar clientes es el de las redes sociales, mediante la fanpage de Facebook,
en google mybusiness, y promociones que realizan los vendedores y supervisores;
desaprovechando el enorme potencial que los medios de comunicacién tiene para hacer

conocer los productos o la empresa misma, como por ejemplo el e-commerse.

Servicio Post Venta

No posee un servicio post venta.Generando una desventaja ya que no le permite
conocer al cliente, ni sus necesidades y reclamos, cerrando las posibilidades de poder

mejorar ciertos aspectos que contribuirian a una mayor satisfaccion del mismo

B. Actividades Secundarias

Infraestructura

Esta compuesta por autoservicios mayoristas ubicados en las ciudades de San
Francisco, Rio Tercero y Rio Cuarto, y distribuidoras en James Craik, Rio Tercero, Rio
cuarto, San Francisco, y Cordoba Capital junto a unos 8 inmuebles entre depositos y

oficina comerciales. A raiz de la ORDENANZA N 1564/07 que exige trasladar



infraestructuras (industriales y deposito) fuera del tejido urbano se llevo a cabo la
construccion de su nuevo centro de distribucion de 3,5 hectareas que se encuentra sobre
la ruta provincial N 10, que contiene el almacenamiento de todos los productos, areas de
descarga, area de mantenimiento para la flota de vehiculos y estacionamiento de los

mismos, y las oficinas comerciales.

Gestion de RRHH

Actualmente, no cuanta con un area de RRHH lo que es indispensable
implementar en dicha organizacioén tanto para la contratacion adecuada del personal
calificado, capacitaciéon de los mismo y una correcta motivacion, seguimiento y

promocion del personal

Tecnologia

La empresa posee muy poco desarrollo tecnoldgico en areas clave para la correcta
gestion de la empresa, lo que se traduce en pérdidas de tiempo y dinero. No cuentan con
un sistema de Mix de Marketing adecuado para llegar, captar como fidelizar a mas

clientes.

Aprovisionamiento

Tienen una politica de mantener un stock minimo, y comprar lo necesario de
acuerdo a las ventas. De todas formas, existen productos con sobre stock. En caso de estar
comprometida la venta por falta de stock de un producto puntual, se realiza el pedido y
se almacena en las instalaciones con la desventaja que muchas veces se paga un
sobreprecio por la urgencia de obtenerlo de manera rapida.En relacion a lo anterior;
Redolfi obtiene sus productos de diferentes proveedores como Massalin Particulares,
Unilever Argentina, KraftFood Argentina, La Papelera del Plata, Arcor, Clorox,
Protecter& Gamble Argentina S.A, Johnson y Johnson, Maxiconsumo S.A, Regional
Trade, Las Marias S.A, Compaiiia Introductora Bs As, RPB S.A, Compaiia General de

Fosforo, Glaxo, Fratelli Branca, Kodak, entre las mas importantes.



Marco Tedrico
A continuacion se desarrollara el Marco Tedrico que tiene como principal objetivo
explicar, a través de diversos autores y teorias, el tema del presente trabajo desde lo mas
general o lo mas especifico en relacién a la tematica a implementar para resolver la

debilidad planteada.

Planificacion estratégica

La planificacion estratégica se podria definir como un plan global de accioén
empleado por la direccion de la empresa como herramienta para la construccion del futuro
hacia donde se quiere llegar. De ese modo, el mismo contiene las metas, objetivos y
estrategias de la empresa, marcando la direccidn que se propone alcanzar en el largo
plazo, con el proposito de cambiar de una situacion actual a una deseada. (Sainz de Vicufia

Ancin, 2012)

Para la elaboracion correcta de un plan estratégico; se debe seguir una serie de
pasos. En la primera etapa se deba analizar la situacion, tanto externa como interna de de
la organizacion con el fin de en segundo lugar poder realizar un diagnostico de la situacion
de la empresa descubriendo sus fortalezas como debilidades a tratar para mejorar su
funcionamiento; para ello la herramienta mas usada es FODA (Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades, Amenazas). (Sainz de Vicufia Ancin, 2015)

En la tercera etapa, se plantea los objetivos corporativos, donde se recogen
decisiones estratégicas en cuanto a la mision, vision, valores corporativos, estrategias
competitivas y los objetivos corporativos para los proximos afios. En la cuarta etapa, se
escoge la estrategia a seguir, tanto de las corporativas como de las competitivas y las
funcionales para que juntos con ellas en quinto lugar; poder llevar a cabo las decisiones
operativas, que contemplan los planes de accion, sistema de seguimiento y control
(cuadro de mando integrado) para obtener la meta deseada con el fin que la organizacion
alcance el éxito y satisfaga las expectativas de sus clientes o grupos de interés. (Sainz de

Vicuiia Ancin, 2015)

Evolucion de la Planificacion estratégica

Dentro de la historia que contempla la evolucion y desarrollo del plan estratégico;
el mismo se divide en cuatro etapas. En la primera de ellas estd enfocada en una estrategia
basada en areas especificas, como la planificaciéon financiera, donde se determinaba el

presupuesto en produccion, ventas, inventario y caja inicamente. En la segunda etapa, la



misma comienza alrededor de 1950, en donde se empieza a pensar en la formulacion de
la estrategia en el largo plazo la cual se basa en la busqueda de predicciones del futuro a
través de herramientas para predecir diversos escenarios posibles (optimista, neutral,
pesimista). La tercera etapa se caracteriza por una vision global de la estrategia donde se
interrelacionas las distintas areas de la organizacion y se unifican las ideas individuales
en respuesta a la necesidad de la formulacion de la estrategia de una manera mas
articulada y dindmica, y la importancia de un analisis del entorno donde se mueve la
organizacion, al realizar estudios de mercado y de los competidores que enfrentan.
Finalmente y como cuarta y ultima etapa de esta evolucion; estd el aprendizaje
organizacional y el analisis del entorno del negocio. Aqui la formulacién comienza con
el andlisis del entorno de la empresa a través de la herramienta FODA evaluando las
posibilidades de la empresa para poder competir en el mercado y con ello la formulacion
de la correcta estrategia a seguir, apoyandose en la mision, objetivos estratégicos, planes

de accion y una ventaja competitiva (Castellanos Narciso & Cruz Pulido, 2014)

Una vez expuestas las teorias de la planificacion estratégica junto con su evolucion
en el tiempo; es momento de enfocarnos en las estrategias que nos van a permitir lograr

la meta esperada. En dicho reporte de caso utilizaremos, la estrategia de crecimiento.

Estrategias de Crecimiento

Segun el autor (Kotler, 2014), expresa que vivimos en un mundo de rapido
crecimiento y por ello las empresas no debe permanecer estaticas, sino que deben
establecer acciones estratégicas y operativas dentro de dos alternativas: reducir costos o
crecer con el fin de incrementar su fidelizacién en el mercado. Por medio de dicha
estrategia; segun el autor, las empresas podran tomar la decision estratégica de qué deben
fortalecer primero para obtener los mejores resultados y pasar de ser una compafia de
rendimiento bajo/medio a una de rendimiento superior y mejor al de la competencia con
el fin de fomentar el compromiso con el cliente y demas grupos de interés. Aqui es muy
importante saber cudl es el segmento de clientes, y conocer los valores que lo caracterizan,
para luego otorgarle al cliente un producto o servicio que satisfaga sus expectativas. Otro
punto fuerte es ofrecer un fuerte servicio al cliente, garantias, formacion y asesoramiento,

haciendo clientes fieles con la sensacion de pertenencia. (Kotler, 2014).

Sin embargo, dicha estrategia posee una serie de ventajas como desventajas a tener

en cuenta a la hora de implementarse;en relacion al primero, le va a permitir a las



empresas incrementar precios, mejorar rendimientos e incrementar la participacion en el
mercado, siempre que el nimero de atributos agregados al servicio o producto terminado
sea apreciado por el consumidor final. En relacion a lo segundo; muchas veces para su
implementacion los costos son altos ya que se requiere una gran dedicacion como
inversion econdmica y ademas, su ejecucion muchas veces puede ser muy compleja ya
que cuenta con varios pasos los cuales deben estar alineados y perfeccionarse

constantemente. (Sainz de Vicufia Ancin, 2012)

Fidelizacion del cliente

En base a dicha tematica encontramos al autor del libro “Fidelizacion de Clientes”
(Alcaide, 2015)quien expresa que no existe ningin otro elemento que tenga una
recuperacion mayor en los niveles de negocios como en la rentabilidad de una
organizacion que la gestion de las relaciones con los clientes. El mismo expresa la
necesidad de adaptarse a las nuevas preferencias de los consumidores, innovar como
cambiar ya que si una empresa realiza las mismas cosas que su principal competidor; el
producto y el precio no le daran a la empresa una ventaja competitiva sostenible y
perdurable en el tiempo y con ello, una clara posibilidad de crecimiento en su mercado

meta.

Toda organizacion centrada en la satisfaccion eficiente de su cliente, es aquella
empresa que con su gestion logra una ventaja en la forma en que los clientes sienten
respecto hacia la empresa y desarrolla una relacion mas solida con sus clientes
proporciondndole mayor satisfaccion y fidelidad de los mismos sin lugar a duda. (Alcaide,

2015);

Para lograr todo lo anterior es que el autor (Alcaide, 2015); invita a implementar
la herramienta “trébol de fidelizacién™, el cual consiste en convertir la gestion de las
relaciones con los clientes en una de las prioridades de primer orden de la empresa, donde
la misma organizacidon pueda centrar las estrategias en el desarrollo, fortalecimiento, y
consolidacion a largo plazo con la base de clientes. Todo lo anterior le dard la posibilidad
a la organizacion de evolucionar hacia una perspectiva integral de la relacion con el
cliente, en la busqueda de fidelizacion, trabajando la experiencia del cliente desde su

perspectiva personal.



Diagnostico y Discusion

Una vez analizado todo lo anterior desde la historia, fortalezas, oportunidades en
relacion al sector externo como sus debilidades; se puede determinar que el principal
inconveniente que enfrenta la empresa, el cual se intentard resolver mediante tacticas
eficientes mediante dicho reporte de caso; es la logistica de almacenamiento, ya que en
la actualidad la organizacion trabaja con politicas de “just in time” por lo que mantienen
al minimo el stock de inventario y los mismos no son controlados de manera eficiente,
realizdndolos de manera informal al hacerlo a ojo, sin recolectar informacidn precisa
sobre la cantidad de stock disponible ni la calidad en cuanto a deterioro, dafos,
vencimientos y custodia de los mismos en los almacenes. Lo anterior repercute
directamente al tiempo de espera del cliente al realizar un pedido y encontrarse en faltante
dando como resultado la falta clara de documentacion y débil comunicacion pertinente
en las operaciones realizadas ya que sumando a lo anterior; no se emiten registro alguno
de los materiales de entrada y al momento de salida se comunica de manera informal y

verbal el despacho.

Una vez dicho lo anterior se cree pertinente resolver dicho inconveniente para
promulgar la correcta gestion del area de logistica de almacenamiento con las
herramientas adecuadas para obtener una ventaja competitiva que se traduce a mejores
tiempos de entrega y satisfaccion del cliente al tener 6ptimo nivel de stock para atender a
las necesidades de los pedidos en tiempo y forma, asi como la 6ptima productividad de

los empleados que ejecutan las tareas.

En cuanto a la toma de decisiones, dicho problema resuelto; les permitira a las
diferentes areas interrelacionarse entre si contando con informacion precisa y en tiempo
real de las condiciones de productos disponibles y faltantes permitiéndole a la alta
direccion conocer con certeza el funcionamiento del area, proporcionandole informacion
para el control, y correccion de variables en caso de ser necesario y la toma de decisiones

a futuro.

Finalmente, todo lo anterior le proporcionard a la empresa la posibilidad de
realizar compras con el principio de economia de escala permitiéndoles comprar en
grandes cantidades y obtener descuentos de los mismos. Por otro lado, al tener un registro
de datos historicos le permite a la alta direccion poder pronosticar con mayor exactitud

las variaciones de la demanda y pronosticar los costos ya que al tener stock se protege



ante los aumentos de precios sobre todo cuando se trata de economias inestables que
poseen mucha variacion, donde los inventarios representan un gran porcentaje de los
costos de logistica radicando asi, una oportunidad para el eficiente manejo de los recursos
disponibles para traducirlo a un alto servicio a los clientes en primer lugar y en segundo

lugar; disminuir, los precios de los bienes consiguiendo una ventaja competitiva.

Para todo lo anterior cabe aclarar que serd necesario contar con una
documentacion de manera ordenada y precisa en relacion a los recursos valiosos del
inventario ya que al mantenerlos en un nivel conveniente de abastecimiento y contando
con un stock de seguridad extra; se logra disminuir el riesgo de caer en desabastecimiento,
manejando adecuadamente la adquisicion y rotacion del inventario con una clasificacion

especifica de los mismos facilitando la gestion de cada producto.



Plan de implementacion
Antes de comenzar con el proceso del plan de implementacion, se pasara a
comentar algunos datos basicos de la empresa para poder visualizar si los mismos son

acordes al plan de implementacion.

Mision Actual: “Ser una empresa lider en el mercado en el que participa
actualmente, abierto a nuevas oportunidades de negocio. 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. Proporcionar
alianzas sostenibles 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 contribucion positiva a la comunidad”

Nueva Mision: “Ser una empresa lider en la distribucion de productos de
consumo, ofreciendo productos de calidad y generando un gran nivel de satisfaccion hacia
los consumidores, mediante las ventajas competitivas de precios bajos y servicios
personalizados. Contando con una amplia cartera diversificadas deproveedores, buscando
solvencia y rentabilidad continuada con ellosal crear alianzas sostenibles, y una
ampliacion de oportunidades de desarrollo personal y profesional a sus empleados,
preservando el caracter familiar de la empresa, con una contribuciéon positiva a la

comunidad”

Vision Actual: “Atender a las necesidades de nuestros clientes proporcionando un
servicio de distribucion mayorista de calidad, con una gran variedad de productos
masivos de primeras marcas, sustentando una extensa trayectoria empresarial. Realizando
esto brindandoles a nuestros empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades y

crecer dentro de la empresa”.

Nueva Vision: “Ser el proveedor mas elegido por los clientes y consumidores por
la preservacion de la calidad y rapidez de entrega de los productos mediante innovaciones
tecnologicas y respaldado por la imagen y seriedad de la marca. Siendo una compaiiia
moderna y eficiente en sus procesos, desarrollando los talentos internos, al generar una
cultura organizacional optima, motivados a satisfacer continuamente las necesidades del

cliente, y relacion mutua en colaboracion con los proveedores”.

Una vez visualizados los lineamientos estratégicos actuales de la empresa, los

mismos se cambiaron ofreciendo una nueva mision como vision ya que no eran acordes



al lineamiento de la propuesta de implementacion hacia la nueva estratégica de Redolfi,
donde se construye una mirada interna hacia la automatizacion de los proceso y alianzas
estratégicas con diversos proveedores, ya sea con productos de primera como segunda
marca, buscando la exclusividad de los mismos, para con ello; lograr ventajas
competitivas buscando atender las necesidades de los clientes actuales y potenciales de

manera eficiente creando una imagen de marca reconocida.

Objetivo general
Aumentar la demanda de la empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L. mediante la

profesionalizacién de sus procesos internos de la mano de nuevas tecnologias para
principios del afio 2023, con el fin de incrementar sus ventas actuales en un 25% en su
mercado meta.

Justificacion:

Teniendo en cuenta que la industria de la comercializacion de alimentos y bebidas
es altamente competitiva segiin lo redactado mediante las cinco fuerzas de Porter; la
implementacion de nuevas tecnologias como optimizacion de los procesos internos seria
un gran diferencial con la competencia. Pero para ello y para estimar el crecimiento que
lo empresa obtendria mediante dicho objetivo se necesita estudiar el sector externo. Una
de las variables mas influyentes para su cdalculo es la situacion del pais en relacion a la
proyeccion de la inflacién donde segun (Indec, 2020) es del 48% para el futuro proximo.

Es decir, se cree que aumentar sus ventas en un 25% en el plazo estipulado a través
del uso de nuevas tecnologias, es un plan ambicioso pero perfectamente alcanzable donde
para ello, la profesionalizacion interna serd indispensable para acompafiar el crecimiento
de la empresa donde la variable de control y perfeccionamiento serd el margen de la
inflacion.

Objetivos especificos
e Profesionalizar la gestiondela logistica de almacenamiento mediante el desarrollo
de nuevas tecnologias a fin de eficientizar un 20% la productividad interna

eliminando tiempos muertos de tareas para mediados del afio 2021.

e Fidelizar un 15% la relacion cliente - empresa generando stocks de seguridad con

el objetivo de asegurar la continuidad y trascendencia de pedidos en tiempo y

forma para principios del afio 2022.

e Implementar vinculos estratégicos con proveedores con el fin de ampliar y

optimizar un 40% su cartera actual para principios del afio 2023.



Alcance del Plan de Implementacion
Para poder llevar adelante dicho plan de implementacion; el plazo de tiempo

elegido sera aproximadamente para principios del afio 2023 en respuesta al alcance
temporal. El mismo, serd desarrollado en la casa central de Redolfi que se encuentra
ubicada en James Craik en el departamento Tercero Arriba de la Provincia de Cordoba
teniendo una repercusion en las zonas aledafias de la empresa como también en nuevas
zonas geograficas como consecuencia del alcance geogréfico. Finalmente, en cuanto al
alcance de contenido; se utilizara la planificacion estratégica junto con la estrategia de

crecimiento y dentro de ellas se implementaran tacticas de innovacion.

Tacticas a desarrollar
En esta etapa del Reporte de Caso se presentaran los planes de accidén a

implementar, los pasos a seguir junto con los plazos respectivos, los recursos necesarios
(humanos, fisicos y econdomicos), y la evaluacion o medicion de la propuesta, los cuales

guiaran a la empresa al logro tanto del objetivo general como de los objetivos especificos.
Tactica 1: “Software de Automatizacion para la logistica de almacenamiento”™
Descripcion de la accion

Consiste en la automatizacion de los procesos de logistica de la organizacion al
implementar un software que les permite a los altos directivos a través de distintas
herramientas; poder visualizar y controlar el inventario en tiempo real del area de
almacenamiento, nivel de detalle necesario sobre el mismo (min, punto de
reordenamiento, max.) obteniendo asi, gran flexibilidad para tomar decisiones mas
rapidas adaptandose al dinamismo de dia a dia.

Esto se va a llevar a cabo en tres etapas, la primera de ella es la Adquisicion del
software, le sigue es la Implementacion, y por ultimo la Capacitacion del personal
involucrado en el software. La empresa responsable de aprovisionarlo es ConsuMan SRL

Sus ventajas de implementacion son las siguientes:

e Desarrolla una politica efectiva de just in time, ya que le permite evitar
costos de sobre stock

e Le permite al responsable de logistica, saber en tiempo y forma de manera
fidedigna los ingresos y egresos de mercaderia al controlar efectivamente

el stock de almacenamiento



e Permite un rastreo de la mercaderia a través de la fecha de ingreso de la
misma.

e Establece una politica de abastecimiento (min, punto de reordenamiento,
max) y que articulo y cantidad.

e Mejora los tiempos de picking (armado de pedido)

e Permite la comunicacion digital entre areas (ventas, deposito, compras) al
poder visualizar los articulos en stock/faltantes para atender la demanda

e Permite armar un ruteo a través de GPS, organizando la manera maés
econdémica de entrega al cliente

e Entre los mas importantes.

Descripcion de la tactica, pasos a seguir

PLAN DE ACCION TACTICA |

Tiempo Humanos Fisi Tercetizacis Econémicos -
Desde | Hasta Area Responsable SICOS ere Financiero

Descripcion

Computadora, Internet

Solicitud De Presupuesto | 11/2020 | 12/2020 | Administracion Gerente General NO 5 -
v Telefono
Comparativas de Computadora,
P 12/2020 ( 01/2021 | Administracion Gerente General Proyectores v Oficina NO 3 -
presupuestos .
de Reunion
Contratacion de la empresa | . ., . - , , , -
. 12/2020{01/2021 | Administracion Gerente General Oficina de Reunion NO S -
seleccionada
Reuniones con ConsuMan
I trizacion del Ventas. Logisti Gerente C ial .
para @ paramemizacion S 010021 022021 | OESHCA | ETEHE FOMETEE | Oficina de Reunion ConsiMan | S 50.000,00 | Fuente: Anexo I
software en la empresa Pedidos Encargado de Logistica,

(modulo logistico)

Administracion, Gerente General,

Implementacion del
plementacion 02/2021 | 04/2021 | Ventas, Pedidos. | Gerente de ventas, Jefe |Computadora, Internet | ConsuMan $  523.600,00| Fuente: Anexoll

frw
sottware Deposito de Deposito vy Logistica
Encargado de
Capacitacion y Despacho, Encargado Oficina de Rei
entrenamiento delos |04/2021(07/2021|  Logisica | de deposito, Personal | =~ oo oo oo ConsiMan | S 1920000,00 | Fuente: Anexo III
. L. Provectores
responsables intervinientes de Repato, Responsable :
de Pedidos
TOTAL $ 2.493.600,00)
Control

El software es pre determinado con las necesidades requeridas por Redolfi en
materias de logistica y depdsito, para luego ser controladas por el gerente general en
cuanto al funcionamiento del are en tiempo real, de manera periddica.

También va ser utilizada por los vendedores de Redolfi para realizar las ventas y

posterior consulta al software sobre el stock disponible.



Tactica 2: “Leyaut”
Descripcion de la accion

Con los actuales beneficios operativos que trae el nuevo centro de distribucion de
5.760 m2, construido sobre la ruta provincial N10; se utilizara una Estrategia de Leyout
para garantizar y potenciar el 6ptimo rendimiento en el area de almacenamiento.

Esto se va a realizar con el disefio sobre la planificacion de la distribucion del
almacén, al utilizar planos y esquemas para la asignacion de elementos, mercaderia y
rutas de la maquinaria dentro del deposito para cada sector, buscando el modo mas
eficiente para la reduccion de tiempos y errores en el area comenzando con la carga y
descarga, almacenamiento y zonas de picking. La consultoria encargada de realizar dicha
labor es Optimice Compras.

Con la utilizacién del software se clasificaran y rotularan todos los productos con
el fin de ser almacenados estratégicamente al utilizar la Matriz A; B; C de rotacion.

Quien lo llevara a cabo sera el responsable de pedidos, quien controlara la
recepcion de la mercaderia en depodsito, ubicard en el sector predeterminado para stock, y
posterior preparacion de los pedidos despachos al cliente.

Como ventajas de su implementacion se encuentra que el mismo por un lado evita
errores de picking, debido que la mercaderia esta previamente ubicada en un sector
especifico con un determinado almacenaje y rotulada como corresponde. En segundo
lugar, se evita el reproceso de picking que genera no tener la mercaderia especificada bajo
un sistema de A;B;C. ahorrando tiempo para el armado del pedido y evitando demoras en
el despacho de la mercaderia. En tercer lugar; con una estrategia de A; B; C se sectoriza
el deposito, estableciendo no solamente el almacenamiento de la mercaderia, sino un
comodo acceso a la misma, como también zonas de descarga y ubicacion estratégica de
mercaderias con mayor rotacion.

Al tratarse de una distribuidora que también comercializa productos alimenticios,
se combina la estrategia A; B; C con la estrategia FIFO, para evitar vencimientos de la

mercaderia



Descripcion de la tactica, pasos a seguir

PLAN DE ACCION TACTICA 2
Descripcion Tiempo - Humanos Fisicos Tercerizacion Econbmicos -
Desde | Hasta Area Responsable Financiero
Armado de la matriz
Administracion, Gerent al,
ABC. conelmetodo | 08/2021 | 09/2021 msasion, Ereie BENerT: | Computadora, Excel NO $0,00
Ventas Gerente de Ventas
paretto
B da d i C tadora, Internet,
TSQUeca G PIESIPIESIOS | 000021 102021 | Administracion | Gerente Genera | T o r o NO $0,00
para el armado del Leyaut Telefono
.. Computadora,
Analisis de | t ’
o O S PIESTETCSO% 10/2021 | 1112021 | Administracion | Gerente General | Proyector, Oficina de NO $0.00
v eleccion del mismo .
) Reunion
Reunion con la empresa
contratada para el disefio
de los pl  rutas d Jefe de Deposito v
COSPANOSYIS € 1 112021|122021|  Logistica ©aeLPOSIOY | Oficina de Reusion s1 $38000000 | Fuente AnexoIV
movimiento de mercaderia Logistica
dentro del deposito
(Leyout)
Implementacion de la nueva
distribucion de las zonas del| 1 )1 | 02902 | Deposito JefedeDepositoy | o v< Industriales NO $0.00
almacen utlizando la matris Logistica
AB.C
Operarios de Pedidos,
Capacitaciondelos | () 5171042022 Deposito Despachos, Oficina de Revnion, SI $180.000.00 | Fuente: AnexoV
operarios intervinientes Almacenamiento y Proyectores
picking
TOTAL $ 560.000,00

Fuente: Elaboracion propia (2020)
Control

El control se va realizar a través de un estricto seguimiento por el encargado de
Logistica sobre las politicas establecidas de manera conjunta por la empresa y el asesor
externo sobre correcto uso del depdsito y manipulacion de la mercaderia.

También se relazarda un control y en caso de ser necesario, replanteo de la
estrategia dependiendo la rotacion de venta sobre el rubro (para una correcta estrategia
A; B; C)

Tactica 3: “Crossdoking”

Descripcion de la accion

Consiste en un sistema de distribucion, en el cual la mercancia recibida en el
centro de distribucion de Redolfi, no es llevada directamente al deposito para su stock,
sino que es dispuesta directamente en los vehiculos encargados del traslado para hacerlos
llegar directamente al cliente lo que mejora los flujos del producto y acelera los tiempos
de reubicacion de los productos en los puntos de venta, con ello traduciendo a menores

costos de almacenamiento y menos horas hombre destinadas a inventariar.




Para llevar a cabo esta estrategia, se van a tomar las Distribuciones Exclusivas ya

consolidadas de la empresa con sus proveedores en relacion a las marcas: Masselin,

Kodak, Kraft, Guillette, Refineria de Maiz, a las cuales al poseer la exclusividad y a partir

de la misma; se les solicitara a los clientes un monto minimo de compra mensual, el cual

se calculard en base a los pronoésticos de la demanda y datos histéricos de venta de cada

articulo.

Con esta estrategia de compra minima se realizara el crossdoking planteado, el

que beneficiard a Redolfi por la disminucion de costos de almacenamiento que se

traducirdn a los mejores precios de venta que obtendra el cliente sobre los articulos

estratégicos del crossdoking

Los encargados de esta tarea son los operarios de depdsito, siguiendo las drdenes

de pedido emitidas por ventas y visualizadas en el software.

Descripcion de la tactica, pasos a seguir

PLAN DE ACCION TACTICA 3
o Tiempo Humanos .. . Econdmicos -
Deseripeidn Desde | Hasta P Responsable Fisicos Tercerizacion Trssw
Pronosticar la utilizacion del
crossdoking con la 052022 | 0712022 \-Terltai . Gerente Comercial, Computadlora Fon los NO 5 0,00
demanda futura v datos Administracion Gerente General datos historicos
historicos
Establecer las politicas de Computadora con los
Compra Minima, para cada | _ p Ventas, Gerente de Comercial. | productos cargados. .
grupo de articulos 0712022 0872022 Administracion Gerente General destinados al NO $0.00
interviniente Crossdoking
computadora, mnternet,
Comunicar a los clientes la Ventas, telefonos, medios de
mueva politica de compra | 08/2022 | 10/2022 L. Gerente de Ventas comunicacion de NO $0,00
L Administracion
minima llegada para con el
cliente
Fuente: Llamada
Asesoramiento legal para la telefénica a estudio de
formalidad de la alianza | 10/2022 | 11/2022 |Gerente de Ventas Asesoria Externa Oficina de Reunion Abogado $7.500,00 abogados Barrera
estrategica con los clientes Scholtis & Bergallo el
dia 23/10/2020
Establecer los contratos con
los clientes al utilizar dicha | 11/2022 [ 01/2023 Ventas Gerente Comercial Medios Digitales NO 5 600.000,00
estrategia
Encargado de
Implementar la estrategia de Logistica, Logistica Responsable computadoras,
crossdoking dentro del area| 01/2022 | 02/2023 Depnsitn- de Pedidos, Encargado Software : NO 50,00
de almacenamiento de Despacho, Personal
de Reparto
Encargado de
Capacitacios al personal - Logistica Responsable . .
intervimente sobrela | 03/2022 | 0412023 g’iﬁi de Pedidos. Encargado Dﬂ“;lf:‘i‘;}::;“m NO $0.00
modalidad crossdoking de Despacho. Personal -
de Reparto
TOTAL S 607.500,00

Fuente: Elaboracion propia (2020)




Control

El control lo va a realizar el encargado de deposito quien va recibir la descarga de

los proveedores en almacén, el cual realizard el control del mismo (contra remito) y

asignara la misma para despacho con un ruteo pre determinado.

Y por su parte el encargado de ventas, realizard el control mediante el software

que el pedido llego correctamente al cliente, recopilando asi informacién sobre tiempos

de entrega, roturas, perdidas, y satisfaccion del cliente

Diagrama de Gantt

Tactica numero uno: Software de Automatizacion para la logistica de almacenamiento

Nombre de la Tarea

Duracion

Nov-20

Dic-20

Ene-21

Feb-21

Mar-21

Abr-21

May-21

Jun-21

Jul-21

Solicitud De Presupuesto

Comparativas de
presupuestos

Contratacion de la empresa
seleccionada

Reuniones con MetrotecS.A
parala parametrizacion del
software en la empresa
(modulo logistico)

Implementacion del
software

Capacitacion de los
responsables intervinientes

Nombre de la tarea

Tactica numero dos: Leyaut

Duracion

Ago-21

Sept-21

Oct-21

Nov-21

Dic-21

Ene-22

Feb-22

Mar-22

Abr-22

Armado de la matriz A;B;C.
con el metodo paretto

Busqueda de presupuestos
para el armado del Leyaut

Analisis de los presupuestos
y eleccion del mismo

Reunion con la empresa
contratada para el disefio de
los planos y rutas de
movimiento de mercaderia
dentro del deposito

(Leyout)

Implementacion de la nueva
distribucion de las zonas del
almacen utilizando la matris
A:B:C

Capacitacion de los
operarios intervinientes




Tactica numero tres: Crossdoking

Nombre de la tarea

Duracion

May-22

Jun-22

Jul-22

Ago-22 | Sept-22 | Oct-22 | Nov-22 | Dic-22 | Ene-23 | Feb-23 | Mar-23 | Abr-23

Pronosticar la utilizacion del
crossdoking con la
demanda futura y datos
historicos

Establecer las politicas de
Compra Minima, para cada
grupo de articulos
interviniente

Comunicar a los clientes la
nueva politica de compra
minima

Asesoramiento legal para la
formalidad de la alianza
estrategica con los clientes

Establecer los contratos con
los clientes al utilizar dicha
estrategia

Implementar la estrategia de
crossdoking dentro del area
de almacenamiento

Capacitacios al personal
interviniente sobre la
modalidad crossdoking

Presupuesto Final

EMPRESA

Mombre: Aj. & J.a Redolfi
Denominacidn social: S.R.L

Direccion: James Craik,

Teléfono: 0353 497-0244

Email: redolfi@redolfisrl.com.ar

Fuente: Elaboracion propia (2020)

PRESUPUESTO

Fecha: noviembre 10, 2020
Precio total: § 4.497 086,70
N°® presupuesto: 1-000069

Asesor Externo

Mombre: Andres F. Boneu
Direccidn: Cordoba, Arg

Teléfono: 351 2 01 31 81
Email: andresboneu1994@gmail.com

Presupuesto, en materia de Planificacion Estrategica, con la implementacion de tres tacticas a la empresa Redolfi 5.R.L

ID | DESCRIPCION Cantidad PRECIO TOTAL

1 software de automatizacion para la logistica de almacenamiento 1 2.493.600 % 2.493.600,00

2 Layout 1 560000 % 560.000,00

3| Crossdoking 1 607500 % 607.500,00

4 honorarios profesionales 1 % 5550058 | % 55.500,58

SUBTOTAL | 3.716.600,58

FIRMA EMPRESA VA 21%

Firma y sello: IMPORTEIVA | § T80.486,12
Lugary fecha: Cordoba, Argentina 10/11/2020

FIRMA CLIENTE: AFB TOTAL  § 4.497.086,70

Fuente: Elaboracion propia (2020)

En cuanto a la fuente de los honorarios profesionales se encuentran en el anexo VI



Retorno de la Inversion
ESTADO DE RESULTADOS

Anexo
Ventas Netas

Ventas Rubro Almacen 656.789.138,50 480.811.960,83 351.985.330,04 257.675.937,07 188.635.385,85
Ventas Rubro Cigarrillos y golesinas 453.406.802,99 331.922.989,01 242.989.010,99 177.883.609,80 130.222.261,94
Total Ventas del Ejercicio 1.110.195.941,49 812.734.949,85 594.974.341,03 435.559.546,87 318.857.647,78
Costos

Costos de Venta \ 513.319.267,01 375.782.772,34 275.097.197,90 201.388.871,09 147.429.627 44
Otros costos de venta Vil 356.775.006,22 261.182.288,60 191.202.261,05 139.972.372,66 102.468.794,04
Total Costos de Ventas 870.094.273,24 636.965.060,93 466.299.458,96 341.361.243,75 249.898.421,48
Resultado Bruto 240.101.668,26 175.769.888,91 128.674.882,07 94.198.303,13 68.959.226,30
Gastos

Administracién Vil 26.705.187,86 19.549.917,91 14.311.799,35 10.477.159,11 7.669.955,43
Comercializacion Vil 39.605.804,29 28.994.000,22 21.225.476,00 15.538.415,81 11.375.121,39
Resultado Actividad Principal 173.790.676,10 127.225.970,79 93.137.606,73 68.182.728,20 49.914.149.49
Resultado Financiero Vil 137.519.276,96 100.672.969,96 73.699.099,53 53.952.488,68 39.496.697.42
Resultado NETO 36.271.399,13 26.553.000,83 19.438.507,20 14.230.239,53 10.417.452,07
Otros Ingresos y Egresos Vi -3.084.373,29 -2.257.959,95 -1.652.972,14 -1.210.082,10 -885.858,05
Resultado antes de Imp. a las Ganancias 33.187.025,85 24.295.040,88 17.785.535,05 13.020.157,43 9.531.594,02
Impuesto a las Ganancias 11.615.459,05 8.503.264,31 6.224.937,27 4.557.055,10 3.336.057,91
Resultado Final 21.571.566,80 15.791.776,57 11.560.597,78 8.463.102,33 6.195.536,11

Utilidad Bruta

240.101.668,26

175.769.888,91

128.674.882,07

94.198.303,13

68.959.226,30

Imp a las Ganancias 84.035.583,89 61.519.461,12 45.036.208,73 32.969.406,10 24.135.729,21
Utilidad Neta con Planes de Accion 156.066.084,37 114.250.427,79 83.638.673,35 61.228.897,03 44.823.497,10
Fuente

https://www.inde
¢.gob ar/uploads

Inflacion anual 36,60% /informesdepren
salipc_10_20A3
22C9F642 pdf
Objetivo del plan de Implementacion:
incrementar sus ventas actuales en un Pt

25% en su mercado meta para
principios del aiio 2023

25% de las nuevas utilidades b 5.392.891,70
Nueva utilidad al aio 2023 S  26.964.458,50
Inversion a realizar SIN IVA S 3.716.600,58
Inversion a realizar (SIN IVA) -$  3.716.600,58
Flujo P1 S  44.823.497,10

Flujo P2 S 61.228.897,03

Flujo P3 S 83.638.673,35

FlujoP 4 S 114.250.427,79

FlujoP 5 S 156.066.084,37

((Ingresos - Inversion) /

Roi Inversion )) x 100
Roi 45,10%
Fuente
Utilidad Bruta (Ingresos - Egresos) S 21.571.566.80
Impuesto a las Ganancias (UB * 35%) | § 7.550.048,38

Utilidad Neta de Planes de Accion (UB-
Imp a Gananc)

14.021.518.42

RpS TWWW.INTobae. co
m/economia/2020/10/
09/el-banco-central-

Tasa de Referencia Leliq 37% redujo-la-tasa-de-las-
lelig-y-modifico-
normas-para-
reestructurar-deuda-

VAN S 4.757.725,84
TIR 1243%

Con respecto al ROI; dicho porcentaje (45,10%) expresa que la organizacion va a

recuperar la inversion en el plazo estipulado y por cada peso invertido la empresa generara

1+0,45 pesos. En virtud de que la VAN ($4.757.725,84) y TIR (1.243%) son mayores a

cero; el resultado expresa que se recupera la inversion inicial, y ademas se obtiene el

rendimiento minimo deseado, por lo que desde las variables cuantitativas dicho reporte

de caso es viable.



Conclusiones Finales
El presente Reporte de Caso de la carrera Licenciatura en Administracion de la

Universidad Siglo 21, tuvo como finalidad brindarle a la empresa A.J. & J.A. Redolfi
S.R.L. mediante una planificacion estratégica; procedimientos estructurales que deriven
en la profesionalizacion interna con el fin de solucionar las problematicas planteadas
sobre la logistica de almacenamiento de la empresa, para con ello lograr el objetivo de
incrementar la participacion de mercado. A tal fin se decidié implementar tres tacticas
con el propdsito de disminuir los costos y mejoras los tiempos en la cadena de suministro
buscando incrementar la ventaja competitiva de Redolfi al trasladar los menores costos
de los procesos internos a precios mas bajos de la oferta hacia los clientes y satisfaccion

de los mismos, con una mirada a la fidelizacion y penetracion de mercado.

Este plan estratégico favorecera a la empresa al modernizar su precario sistema
actual incorporando un software, que le permitird a Redolfi saber en tiempo real su stock
y poder proyectar con mayor eficiencia la demanda futura. Con la informacién otorgada
por el software ademas; le permitird a la empresa poder realizar mayores volimenes de
compra, con el principio de economia de escala y con ello conseguir mejores precios de
compra. También dicha incorporacion; les suministrard informacion precisa a los altos

directivos permitiéndole un mayor control tendiente a delegar las tareas de dicha area.

Por otro lado, con una correcta planificacion de la mercaderia utilizando la
estrategia A;B;C, y complementada con una distribucion Layout al cambiar
estratégicamente la mercaderia de lugar y planificar los movimientos de los mismos; le
otorgara al area una mayor coordinacion y eficiencia en la tarea de descarga, control de
stock, piking y despacho de la mercaderia. Esta mejora viene acompafniada de una fuerte
capacitacion del personal interviniente, para evitar fallas, errores y tiempos improductivos
con el fin de obtener mejores tiempos en el area, traduciéndose a mejores tiempos de

entrega

Otra estrategia utilizada para realizar mayores volimenes de compra, y evitar los
costos de almacenamiento es el Crossdoking. Esto se logrard al aprovechar la
exclusividad que tiene Redolfi con algunos proveedores, al incorporar politicas de compra
minima a sus clientes sobre dichos articulos. Esto repercute en que la mercaderia no se
stockea en los almacenes; sino que se realiza de la siguiente manera: la mercaderia llega
al deposito de Redolfi, pasa por la zona de piking para volver a ser cargada y enviada a

los clientes.



Respecto al impacto a nivel externo podemos observar que aprovechando
oportunidades que hoy presenta el mercado junto a la implementacion de dicho plan; se
puede generar un incremento en el uso de la tecnologia, al brindar a los clientes un soporte
mediado por la tecnologia, que agilizaria los pedidos de los mismos, asi como la

comunicacion y cotizacion de mercaderia disponible en lazos de tiempos maés cortos.

Sin embargo, se debera tener cuidado con las amenazas que existen en el sector,
las cuales son la fuerte competencia que existe, los pequefios re vendedores, la fijacion
de precios cuidados y la situacidon politica y econdmica del pais una vez finalizado el

aislamiento producto del COVID 19.



Recomendaciones Profesionales
Finalmente, para finalizar dicho trabajo, se exponen recomendaciones en base a
acciones que la empresa deberia lograr a futuro una vez cumplimentado dicho reporte de
caso con el fin que siga mejorando. Dichas acciones son aquellas que no se tuvieron en
cuenta en dicho plan de implementacioén pero son necesarias para que la empresa pueda
continuar combatiendo sus falencias y asi poder ofrecer el mejor servicio con el objetivo

de atender las necesidades especificas de sus clientes.

Lo primero a desarrollar dentro de la organizacion es la creacion de un area de
recursos humanos, la cual brindara en primera medida la correcta seleccion del personal
ingresante con las caracteristicas propiamente requeridas, para luego inducirlos en la
organizacion y realizarles una capacitacion correspondiente para la correcta ejecucion de
las tareas a fines. Otros de los benéficos que otorgaria la creacion de esta area, es la
posibilidad de registras informacion critica sobre todos los empleados, asi como la
posibilidad de poder realizar auditorias con el fin de medir los niveles de satisfaccion de

los clientes internos, conocimiento y desempeio de los mismos.

De la mano con la creacion del area de recursos humanos, la segunda
recomendacion, va dirigida al gerente general sobre la forma de liderazgo, donde deberia
transforma la manera de conduccion en un “Liderazgo Motivador” dandole todas las
herramientas a sus colaboradores mediante las capacitaciones y creacion de equipos de
alto rendimiento en base a uno de valores actuales de Redolfi; sentido de equipo con el
fin de otorgarle la posibilidad a sus colaboradores de poder crecer jerarquicamente dentro
de la empresa y poder tomar decisiones mediante el empowerment y respaldado por
politicas de decisiones que permitan la delegacion de tareas efectivas sobre problemas

recurrentes.

Otra clara falencia observada de dicha empresa, es la problematica financiera que
enfrenta por el incremento de los precios de compra, con lo que se recomienda
incrementar los margenes de ganancia al establecer alianzas estratégicas con proveedores
de marcas pequenias en el mercado o segundas marca, con el fin de conseguir la
distribucion exclusiva por zona, y dandole la oportunidad a dichos proveedores a
incrementar la participacion de mercado y ventas por el respaldo, reputacion, trayectoria

y volumenes de cliente que maneja Redolfi.



Y para concluir y aprovechar los tiempos actuales en los que vivimos, la Gltima
recomendacion involucra a la tecnologia. Precisamente hablando del area de ventas y
cobranzas al brindar facilidades de pago como lo es e-comerce, también favoreciendo al
marketing. Al utilizar una fuerte campafia de publicidad mediante el marketing digital se
lograra llegar a mas mercados meta, al poder establecer vinculos mediante los medios de
comunicacion le proporcionara el fedback de los clientes, al interactuar con ellos y saber
sus reales necesidades y problematicas, para con ello otorgar servicio de post venta y

asesoramiento sobre la compra, dejandole mayor satisfaccion con la marca.
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Anexo
Anexo [

pa ra CLIENTE

Presupuesto de Servicios

Empresa A.). & J.A Redolfi SRL

Servicios y productos Alquiler de licencias y Servicios asociados consuman

Responsable Cliente Andrés boneu

Fecha 06/11/2020

Documento Presupuesto consuman Redolfi SRL v1
Autor Paul Alexis Almanza

Revisé:

Ing. Daniel Santacroce

aw

+54 351 4234385

www.consuman.com

N .,
2, S
7T\

consuman

Servicios Profesionales

Importe
Total

Descripcion %9 cantidad

* Relevamiento
« Andlisis de Situacién Actual, definicion de $2.500.00 | 20 horas $50.000.00

procesos que se van a incluiren la
parametrizacion del software,

2. « Configuraciéon de la Selucion
« Carga Inicial Automatizada a través de Excel
Consuman

o Capacitacion y Entrenamiento

TOTAL Servicios Profesionales por unica vez $50.000,00




Anexo 11

Para e

Presupuesto de Servicios

Empresa

Servicios y productos

Responsable Cliente

Fecha

Documento

Autor

Reviso:

+54 351 4234385

www.consuman.com

A.J. & J.A Redolfi SRL

Alquiler de licencias y Servicios asociados consuman
Andrés boneu

06/11/2020

Presupuesto consuman Redolfi SRL v1

Paul Alexis Almanza

Ing. Daniel Santacroce

by

!

Wi,
2, &
2T

consuman

Comercial
item Descripcion Cantidad In;ﬁf;e
Servicio de Alquiler mensual de Licencias consuman
- Usuarios consuman Gestién Inventario/stock 5 $18.000,00
1 - Servicio de Soporte a Usuarios mensual por mesa de ayuda $10.000,00
' - Hosting mensual de la aplicacion $ 2.400,00
A)TOTAL Alquiler Mensual* $ 30.400,00
B)TOTAL Alquiler Anual * $ 310.080,00
C)Total VENTA de licencias a perpetuidad™ $ 523.600,00




Anexo III

Presupuesto de servicios Fecha: 11/11/2020

Empresa AlJ. & J.A REDOLFI SRL

Servicio a CONSULTORIA GENERAL
Cotizar

Rubro Layout — Capacitacién

Solicitante Andrés boneu
de
Cotizacién

Autor Lic. Zalazar Matias

+ 549 351 7015196
www.optimicecompras.com

Documento Presupuesto consuman Redolfi SRL v1
Autor Paul Alexis Almanza
Reviso:

Ing. Daniel Santacroce

AL
ik,

i,

i

i

+54 351 4234385
Page 3 / 8 +
WAWW.CONSUIMAan.com consuman

Servicios Profesionales

Descripcion Cantidad

¢ Relevamiento.
+ Anélisis de Situacién Actual, definicion de $2.500.00 | 20 horas $50.000.00
procesos que se van a incluir en la
parametrizacion del software,
2. « Configuracion de la Solucion.
o Carga Inicial Automatizada a través de Excel
Consuman

o Capacitacion y Entrenamiento

TOTAL Servicios Profesionales por unica vez $50.000,00

Para el calculo sobre la capacitacion y entrenamiento del nuevo software
adquirido por Redolfi S.R.L, se va tomar como base las horas de trabajo semanal (48
horas) y se lo multiplicaré por las 15 semanas destinadas a tal fin. Dando un total de 720
horas en los 4 meses de capacitacion y entrenamiento de los individuos involucrados.

Con un resultado final sobre las horas proyectadas y multiplicadas por $2.500 la

hora unitaria presupuestada por ConsuMan, nos da un total de $1.920.000

Anexo IV



Servicio Profesional

ftem Descripcién Importe
En esta etapa la consultora rejustara el disefio

y distribucién por dreas del actual deposito,

con los resultados del andlisis provisto por la $ 380.000

empresa confratante, aplicando el feorema de
Paretto/ disefio ABC

Total del servicio Consulforia Layout por Gnica vez $ 380.000

+54 9 351 7015196

www.oplimicecompras.com

Anexo V

Presupuesto de servicios Fecha: 11/11/2020

Empresa AJ. & J.AREDOLFI SRL

Servicio a CONSULTORIA GENERAL

Cotizar

Rubro Layout — Capacitacién

Solicitante Andrés boneu

de

;9-{omprn-i'3‘
Servicio Profesional
ftem Descripcién Importe
La consultora desarrolla la capacitacion
Capacitacién en tres etapas:
= Planificacién
» Induccién
- Seguimiento.
Proveyendo material para el dictado de
la misma.
Total del servicio Consulforia Trimestral
Anexo VI
+54 9 351 7015196
www.oplimicecompras.com
Para el

$180.000

ente de CPCE

(https://www.cpcesfe2.org.ar/wp-content/uploads/2019/12/HMS-Ene-2020.pdf), sobre


https://www.cpcesfe2.org.ar/wp-content/uploads/2019/12/HMS-Ene-2020.pdf

honorarios minimos sugeridos (pag. 6) sobre actuacion en materia de direccion y
administracion donde el apartado dos que contiene los honorarios de analisis, disefio e
implantacion de medios de procedimiento de datos, sistemas de informacion y control
desde $ 40.630 realizado en enero 2020

Al monto estimado, al tratarse de una publicacién de Enero 2020 se la actualizo
por la inflaciéon acumulada al dia de la fecha en un 36,6% en base a INDEC
https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/ipc_ 10 20A322C9F642.pdf

Dando como resultado final $ 55.500,58 en concepto de honorarios profesionales.



