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Resumen

En el reporte que se presentara a continuacion sobre el distribuidor mayorista A. J.
& J. A. Redolfi S. R. L. se presenta una planificacion estratégica orientada a la penetracion
de mercado apoyandose en la innovacién tecnolégica mediante la cual se pretende

implementar un software de gestion de almacenamiento.

El pretendido fin que se busca al innovar con esta tecnologia es mejorar la
organizacion interna de la empresa y lograr reducir los tiempos de operaciones, volviendo
cada vez més agiles los procesos requeridos. Es decir que ademas de mejorar el
rendimiento y los beneficios de Redolfi S.R.L. se encamina a lograr una ampliacion en la

cartera de clientes y un aumento en el volumen de ventas.

Por otro lado y de suma importancia, la implementacion del software permitira tener
una mejor organizacion de la mercaderia de la que dispone la empresa, para poder ahorrar

tiempo en cuanto a la recepcion y ubicacién de los productos.

Abstract

In the report that will be presented about the wholesale distributor A.J. & J. A.
Redolfi S. R. L., a strategic plan of innovation is presented through which it is intended to

implement a storage management software.

The purported goal is to improve the internal organization of the company and
reduce operating times, making the required processes more and more agile. That is, in
addition to improving the performance and profits of Redolfi S.R.L. It is aimed at achieving

an expansion in the client portfolio and an increase in the volume of sales.

On the other hand, and of utmost importance, the implementation of the software
will allow a better organization of the merchandise available to the company, in order to

save times in terms of receiving and placing products.
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Introduccion.

La tecnologia ha dejado de ser un lujo o privilegio en todo el mundo, su presencia
se ha convertido en un componente sustancial en el ambito empresarial. En un contexto tan
activo y globalizado, las empresas deben ser rapidas y eficientes con todos sus recursos y la
tecnologia ha llegado para resolver los problemas y eliminar los obstaculos de las
organizaciones a través de sistemas innovadores que son adaptables a las necesidades de
cada una. Lo que antes tomaba semanas e incluso meses, hoy en dia es posible terminar en
unos pocos minutos y sin mayor esfuerzo, y algunas veces puede ser automatico. Es por
ello que, las empresas en vias de crecimiento deben luchar cada dia por ir de la mano con
los avances tecnoldgicos y adaptarse a ellos, con el fin de acelerar sus procesos y por
supuesto, mantener competitividad en el mercado. De lo contrario, cuando una empresa
toma resistencia a implantar nuevas tecnologias en cada uno de sus procesos aumenta sus
probabilidades de estancarse y quedarse atras, sobre todo aquellas en etapa de crecimiento

gue aun no se encuentran totalmente estabilizadas o posicionadas en el mercado.

A.J. & J. A. Redolfi S.R.L. se encuentra en la localidad de James Craik de la
provincia de Cérdoba, Argentina. Con sus 50 afios de experiencia en el sector, se encarga
de distribuir y comercializar a través de sus cadenas de salones de ventas mayoristas,
ademas es proveedor de los autoservicios ubicados en diferentes ciudades de la provincia,
tales como San Francisco, Rio Tercero y Rio cuarto. Hoy en dia ademas de los productos
alimenticios, amplié la cartera con otra variedad de articulos, como: cigarrillos; articulos de
limpieza; perfumeria; entre otras cosas, a variadas ciudades y provincias vecinas por lo que
podemos afirmar que se encuentra ubicado en la industria de la distribucién mayorista. Lo

que significa una gran diversificacion, tanto de productos como de clientes.

La empresa esta centrada en el crecimiento continuo y en la ampliacion de la cartera
de clientes, sin dejar de lado la satisfaccion de los mismos y los precios competitivos, los

cuales son rasgos que los diferencia y les da una ventaja competitiva. Por eso, a fines de



este afio ya dispondran de un nuevo deposito para poder almacenar mas mercaderia y
afrontar pedidos de mayor envergadura o nuevos clientes, generando economias de escala,
lo cual ya es una fortaleza de Redolfi. A su vez, el nuevo depdsito tiene un doble objetivo,
disminuir roturas y robos. Este nuevo proyecto, mas alla de la situacién en la que se
encuentra el pais, la economia y las posibilidades de crecimiento de las empresas, generara

mayor rentabilidad para Redolfi.

Hoy en dia, y desde el 2007, la sociedad esta conformada por José Redolfi con un
85% de la sociedad y el 15 % restante distribuido de manera igualitaria entre los tres hijos
(Pablo, Lucas e Ignacio). Cuentan con una flota de 73 vehiculos, 140 empleados y como se
sabe después de conocer un poco de la historia fueron expandiéndose y creando mdltiples
unidades de negocios.

A lo largo del presente trabajo se llevara a cabo un anélisis de la empresa A. J. & J.
A. Redolfi S.R.L. En el cual se le presentara una planificacion estratégica enfocada en la
penetracién de mercado apoyadandose en el pilar de la innovacion tecnoldgica obteniendo
ademas diferenciacion en su servicio y un mejor posicionamiento en el mercado actual para
posteriormente introducirse en e-Commerce. Teniendo en cuenta la investigacion
desarrollada paginas mas adelante, sabemos que actualmente la empresa no posee un
sistema informatico adecuado para la gestion y control de la mercaderia, lo que en
consecuencia le genera problemas de desabastecimiento de sucursales, perdidas de ventas
por falta de stock, altos indices de roturas, robo de mercaderia, pérdida de tiempo en
preparacion de pedidos y vencimiento de mercaderias por falta de control. Por otro lado,
los registros contables y de costos se llevan de forma manual en tablas Excel lo que
provoca un doble esfuerzo de control por parte de contabilidad y los operarios de reparto y
despacho. Es por esto que con dicha planificacion y gracias a la incorporacién de sistemas
informaticos de control y gestion, entre ellos un sistema de gestion de almacenes (WMS,
por las siglas en inglés de Warehouse Management System) y un sistema de planificacion
de recursos empresariales (ERP, por las siglas en ingles Enterprise Resource Planning)
adaptado al e-Commerce, se busca agilizar recepcidn y ubicacion de productos con cddigos
de barra, la creacion de una base de datos o big data que le permita explotar el mercado de

comercio electrénico, mejorar y agilizar la organizacion interna, sus operaciones y entregas.



Todo esto, no solo permitird generar ventajas competitivas, también mejorara tanto la
rentabilidad de la empresa, asi como su organizacion e imagen la cual a medida que pasa el
tiempo va perdiendo peso en el mercado ya que no posee una estrategia planificada de

publicidad y comunicacion.

Para el desarrollo de la planificacion estratégica nos apoyaremos en dos casos de
éxito como antecedentes. EIl primer ejemplo, es el de Amazon, que en pos de generar mas
ventas desde los mercados donde tenia presencia, la compafiia crecié con el aumento del
interés en el comercio electronico. La compafiia se beneficio de mayores ventas gracias a
la penetracion de mercado que fue la estrategia que permitié a Amazon.com. Inc. crecer
rapidamente en los Estados Unidos. Basandose en bajos costos y bajos precios, lo que
hicieron fue implementar una campafia de marketing agresiva para atraer més clientes al
sitio web de comercio electronico considerando la popularidad que ya tenia la marca. (
Herrera, Mendivil, & Manrique, 2019)

El segundo antecedente, es la solucion de e-commerce integrada a su sistema de
gestion que aplico Cabrales, una empresa lider en la produccion y venta de café fino en la
Argentina. En sus locales comercializa tanto productos propios, como de otros rubros
relacionados al café y la cocina. Consiguié implementar una nueva tienda de comercio
electrénico confiable, segura, agil y escalable, que al estar integrada a sus sistemas de
gestion, optimizo los procesos de input y output de datos, facilitando la carga y
actualizacién de informacién de stock y precios. A su vez, al integrarse con medios de pago
y logistica, agilizo los procesos de compra y envio de mercaderia, simplificando las
operaciones tanto para el consumidor final, como para la empresa. (ASOCIACION DE
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION DE MAR DEL
PLATA'Y ZONA, 2017).

Analisis de situacion

Transcurrido mas de medio afio desde que arranco la perniciosa pandemia, es
interesante detenernos un momento a reflexionar sobre una atractiva analogia que hace el
columnista Javier Milei del diario “El Cronista” (Milei, 2020) - “Ojala te toque vivir

tiempos interesantes”-. Estamos de acuerdo que en Argentina interesante se traduce en
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turbulencias producto de las irregularidades politicas, econdmicas y socioculturales que
padecen y padecieron los ciudadanos Argentinos dia a dia. Por lo que no es descabellado
afirmar parece que estamos acostumbrado a ello. Hoy, el mundo y Argentina también, estan
siendo azotados por el Covid-19. Cuyas consecuencias multidimensionales, de las cuales
todavia no se tiene certezas, le impone a las organizaciones reinventarse para sobrevivir y

continuar con su plaza de mercado.

Dicho esto, damos comienzo al analisis de situacion, del cual anticipamos que se
Ilevara a cabo desde el entorno més alejado (lo general) hacia su interior (lo particular) con
la intencion de describir la totalidad de la realidad de A.J. & J. A. Redolfi S.R.L.

Macro entorno: PESTEL.
Politico y Legal:

En nuestro pais, el primer caso confirmado de COVID-19 se informo en el mes de
marzo del corriente afio. Ante esta primicia las autoridades han adoptado medidas radicales
para evitar un rapido crecimiento de los contagios y disponer las condiciones para que el
sistema de salud no colapse. Entre ellas podemos destacar el cierre total de las fronteras y
una cuarentena nivel nacional, a partir del 20 de marzo. Las decisiones tomadas a lo largo
de este periodo de transicion de la pandemia se han centrado en atender falencias que ya
estaban instaladas en nuestra sociedad y que la propagacion del virus profundizo. Podemos
nombrar por ejemplo un mayor gasto en apoyo a los trabajadores y grupos vulnerables ,
incluso a través de mayores transferencias a familias pobres, beneficios de seguridad social
(especialmente a beneficiarios de bajos ingresos), beneficios de seguro de desempleo y
pagos a trabajadores con salario minimo, incluida una exencion de las contribuciones a la
seguridad social, subvenciones para cubrir los gastos de némina; préstamos subvencionados
para actividades relacionadas con la construccidn y garantias crediticias para préstamos
bancarios a micro, pequefias y medianas empresas (PYMES) para la produccion de
alimentos y suministros basicos. (FONDO MONETARIO INTERNACIONAL, 2020).

Ademas, las autoridades han profundizado a priori en el control de la normativa en
la que se desenvuelven las organizaciones respecto al uso de los elementos

correspondientes dentro del &mbito laboral para disminuir y cortar con la cadena de
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contagios apoyandose en la Ley 19.587 de higiene y seguridad laboral que es una de las
que regulan el accionar de la empresa, puesto que ésta es responsable de lograr un entorno
seguro y saludable. (PODER EJECUTIVO NACIONAL, 1978).

Econdémico:

Las exigencias sanitarias y economicas de la pandemia de Covid-19 han llevado a
un incremento del gasto publico global. Pero en Argentina esa presion sobre las arcas del
Estado Ileg6 en un contexto de recesion y crisis que ya estaba instalado implantando
algunos problemas en forma simultanea. Por un lado, la determinacion del nivel de
aislamiento acorde a la capacidad de respuesta del sistema de salud implico una caida
transitoria de la fuerza laboral y pérdidas por una menor division del trabajo por el cierre
comercial, lo que se traduce en una caida transitoria del ingreso. Por otro lado, la tasa de
variacion anual del IPC en Argentina que en julio de 2020 ha sido del 42,4%, superior a la
del mismo mes del afio anterior y la variacion mensual del IPC (indice de Precios al
Consumo) ha sido del 1,9% disminuyendo el ingreso real de los individuos. Es decir, no
solo los ingresos disminuyeron, los precios por su parte aumentaron (INDEC, 2020). Lo
que deja en evidencia una contraccion del ejercicio comercial de toda indole, que se ve
reflejado en el estimador mensual de actividad econémica (EMAE) que registré una
contraccion de 12,3% en la comparacion interanual y para los primeros seis meses del afio
el EMAE acumuld una caida de 12,9% con relacién al mismo periodo de 2019. (INDEC,
2020)

Social:

Las restricciones impuestas por el Gobierno y el temor al contagio de Covid-19
provocaron cambios. Segun el estudio realizado por Kantar a nivel mundial, en su estudio,
Barometro COVID-19 (Kantar , 2020), se lleg6 a la conclusidn de gque los argentinos han
modificado su conducta en determinados aspectos. Entre ellos se puede mencionar que
coronavirus se instalé como la principal preocupacién de los argentinos modificando su
humor y habitos, ya que es una situacion inédita y las personas se ven forzadas a adaptarse
rapidamente a algo. También, como era de esperarse, al estar mas tiempo dentro de las

casas, se modificaron los patrones de consumo. Por otro lado en lo que respecta a la
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empresa, los consumidores tratan de evitar las aglomeraciones y centran sus compras en
comercios cercanos. Es decir, empieza a cambiar lo que se compra y cOmo se compra, y se
espera que las marcas se pongan del lado del consumidor y demuestren estar a la altura de
la crisis, colaborando con el gobierno, la comunidad y sus empleados. Desde la

comunicacion, las marcas deben mostrarse activas y pragmaticas.

Tecnoldgico:

Definitivamente la tecnologia ha desempefiado un papel importantisimo hasta ahora
en la tarea de intentar superar varios de estos retos. En particular los smartphones nos han
ayudado en diversos grados a mantenernos informados, dar continuidad a nuestras tareas
laborales, mantener el contacto con familiares y amigos, y combatir el aislamiento social,
entretenernos con series, peliculas y también -muy importante- hacer compras online entre
otras cosas. Todavia no podemos predecir el resultado de este periodo, pero si seria natural
esperar que seremos llamados a repensar algunos de nuestros actuales paradigmas
relacionados con la real necesidad de ciertos desplazamientos que hacemos cotidianamente
en muchos casos por mera costumbre. Los consumidores tratan de evitar las
aglomeraciones y centran sus compras en comercios cercanos, evitando grandes centros
comerciales y supermercados. Lo que se manifiesta en que 4 de cada 10 argentinos creen
que aumentaran sus compras online respecto del mes pasado, basandose en la posibilidad
de conseguir mejores precios, junto con la comodidad y el ahorro de tiempo. (Kantar ,
2020)

Ambiental:

La situacion nos propone ahora con més claridad los beneficios que podriamos
obtener si diéramos con la manera de reducir las aglomeraciones equilibradamente, no sélo
en términos de proteccion ante las actuales circunstancias, sino de cara a posibles ahorros
de tiempo y recursos, Yy hasta efectos positivos en el medio ambiente y nuestra calidad de
vida. Por su parte, en la organizacion es un factor a tener en cuenta ya que las operaciones
del dia a dia suponen una amenaza contra el medio ambiente. Por ello en argentina existen
regulaciones ambientales cuyo fin es que las empresas reduzcan sus efectos adversos sobre

el medio ambiente. Puntualmente la Ley General del Ambiente (No. 25.675) con sus
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normas de derecho civil, procesal y administrativo regula esa cuestion sujeta al
cumplimiento de los siguientes principios: de congruencia, de prevencion, precautorio, de
equidad intergeneracional, de progresividad, de responsabilidad, de subsidiariedad, de
sustentabilidad, de solidaridad y de cooperacién. ( HONORABLE CONGRESO DE LA
NACION ARGENTINA, 2002)

Micro entorno: Porter

Definido ya el contexto lejano de la empresa, es hora de identificar las fronteras de
la industria en la cual se desenvuelve dia a dia. Lo haremos aplicando el enfoque del
famoso modelo de Michael E. Porter (Porter, 2008), conocido como el modelo de cinco
fuerzas que plantea analizar la estructura de la industria que contribuye decisivamente a
determinar las reglas competitivas del juego y también las estrategias a las que puede tener
acceso la empresa. Las fuerzas externas de la industria son importantes todo en un sentido
relativo: dado que suelen afectar a todas las compafias del sector industrial, las distintas

capacidades de ellas son las que decidiran el éxito o el fracaso.

Atendiendo a: 1) el riesgo de que posibles competidores ingresen al mercado, 2) la
intensidad de la rivalidad entre las empresas establecidas dentro de una industria, 3) el
poder de negociacion de los compradores, 4) el poder de negociacion de los proveedores y
5) la cercania de los sustitutos a los productos de una industria. Podemos decir a grandes
rasgos que la industria de la distribucion mayorista, posee altas barreras de entrada y salida,
lo que en primer instancia da la pauta de que no es un negocio tentador, pero profundizando
el analisis, se puede dar cuenta de que una vez que se esta dentro, a pesar de la gran
intensidad de competidores que hay, no posee mucho riesgo ya que el poder de los
compradores es bajo. De todas formas, es impdrtate mantener una estrecha relacion de
confianza con los proveedores quienes al integrarse hacia adelante pueden ser de gran
amenaza. Para profundizar en el estudio del entorno se recomienda leer en profundidad el

analisis desarrollado en el Anexo 1.
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Fuerza de
competidores
Potenciales:
BAJA

Poder de Intensidad de la Poder de
negociacion de rivalidad con los negociacion de
los competidores los

proveedores: actuales: compradores:
MEDIA/ALTA ALTA BAJA

Fuerza roductos
sustitutos:

BAJA

llustracion 1 — Matriz: Fuerzas de Porter (Elaboracion Propia)

Andlisis Interno: Cadena de valor

Una vez definidos los limites de la industria en la que opera Redolfi, es hora de
adentrarnos en el andlisis interno de la empresa. Esta indagacion comenzara con el analisis
de la cadena de valor. Donde nos enfocaremos en enfatizar todas las actividades
relacionadas con el flujo de comercializacién de los bienes, desde la etapa de
abastecimiento y recepcion hasta el usuario final, asi como los flujos de informacion y
apoyo relacionados con el fin de detectar cuales son sus virtudes y sus falencias. (Ballou,
2004).
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Actividades de soporte.

Infraestructura de la empresa. La empresa cuenta con un Centro de Distribucion
principal que actualmente no cumple con las dimensiones ni con un sistema informatico
actualizado necesario para afrontar las grandes cantidades de mercaderia que manejan
rutinariamente. Esta ubicado en la ciudad de James Craik, desde donde se centralizan las
compras a los proveedores y el abastecimiento a las cinco sucursales del interior provincial
situadas en Rio Tercero, San Francisco, Villa Maria, Rio Cuarto y en la ciudad de Cérdoba.
En esta Gltima ciudad sélo permanece la distribuidora, ya que el supermercado mayorista se
decidié cerrar a principios del afio 2004. En todas las sucursales, excepto en la ciudad de
Cordoba, la empresa cuenta con salones de ventas para autoservicio mayorista, y con
preventistas o ejecutivos de cuentas para abarcar geograficamente la mayor parte de cada
una de estas localidades. En unos meses se abrira un nuevo depdsito y permitird almacenar
una mayor cantidad de mercaderia con el objetivo de cubrir mejor y mas rapido la

demanda de los clientes, elevando y cumpliendo con la satisfaccion.

Administracion de recursos humanos: Actualmente, no tienen un area de Recursos
Humanos para el manejo de 140 empleados; solo desde administracién se liquidan sueldos.
La empresa no cuenta con un proceso de seleccion de empleados, solo se reciben
curriculums y cuando hace falta personal, los responsables del &rea lo evalGan y se da la
contratacion siempre con consentimiento del Gerente. En los casos de puestos de alta
responsabilidad se hacen avisos especificos en el diario La VVoz del Interior. Asi como no
cuenta con proceso de seleccion tampoco tiene un procesos de induccidn, lo que genera
margen de error los primeros meses por el hecho de que el empleado nuevo aprende
trabajando y de acuerdo a la cultura organizacional de Redolfi, ellos ascienden a aquellos
empleados de mayor confianza y antigliedad, poseen baja rotacion lo que es una gran

ventaja. Y los salarios se rigen por el convenio colectivo de los empleados de comercio.

Desarrollo de tecnologia. La empresa no cuenta con la tecnologia necesaria para
afrontar el crecimiento que tiene planificado con la construccion del nuevo centro de
distribucion. La falta de actualizacion tecnolégica en la realizacién de sus actividades esta
conduciendo a ralentizaciones en su rendimiento y en su entrega de servicios. Produciendo

ineficiencias en el consumo de la energia y el espacio, asi como la sobrecarga de gastos
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administrativos, aumentando los riesgos de fallos, algo que se suma a las preocupaciones y
problemas de presupuesto de las empresas. Esto se ve reflejado en primera instancia en que
no cuenta con un software contable especifico, de manera que todo se maneja por planillas
de Excel. Tampoco cuenta con un sistema de costeo. Si bien prepara balances, no se realiza
una registracion diaria ni automatica conforme se van realizando las operaciones. En el
proceso de comercializacidn, cuenta con un sistema que le permite saber cuédnta mercaderia
comprar de acuerdo a lo que hay en el inventario y asi prevenir tanto un quiebre de stock
como un sobrestockeo, pero no cuenta con un sistema informatizado al momento de la
recepcion de la mercaderia, lo que genera un cuello de botella en el ciclo del pedido ya que
actualmente el control se lleva de forma manual. Por su parte, en el area de ventas, tampoco
se cuenta con una base de datos de los clientes, lo que va de la mano con el hecho de que la
empresa tampoco explota la tecnologia de la comunicacién posicionando su marca en las

redes sociales.

Abastecimiento: Los pedidos al centro de distribucion se realizan a traves de
Internet. La empresa posee un sistema informético que determina la cantidad de mercaderia
que se debera comprar de acuerdo a productos que hayan quedado de la Gltima compra, la
demanda esperada y el stock anual calculado. El encargado de realizar las compras
cambiara el estimativo teniendo en cuenta ofertas por parte de los proveedores y también
esta la posibilidad de modificar stock minimo que mantener si se produjo el quiebre de
stock en alguna linea de producto. La gestion de pedidos va a ser una tarea muy importante,
en cierta medida se puede medir la variacién en la demanda y asi no tener quiebres de
inventario. Y tienen una politica de mantencion de stock minimo y realizando la compra de

lo necesario a las ventas para que tampoco haya un sobre stockeo.

El proceso de compra cuenta con los siguientes pasos ordenados respectivamente:
recepcion de la orden de compra de clientes remitida por el departamento de ventas y el
presupuesto de compras correspondiente pedido de cotizacion a proveedores; comparacion
de presupuestos y eleccidn; emision de la orden de compra; recepcion; coordinacion de

entrega.
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Actividades primarias.

Logistica Interna: Al llegar la mercaderia a los depositos, se produce la descarga de
la mercaderia empaquetada en pallets de: mono y multiproductos. Para esto hay maquinaria
especializadas como auto elevadores manuales y mecanicos. Al realizarse la descarga de los
camiones, uno de los empleados tiene la tarea de controlar los productos y comparar con la
lista de pedidos. La realizacion de este control no tiene un sistema informatizado, se hace de
forma manual, lo que lo ralentiza mucho; por lo que un sistema de cddigo de barras puede
ser una gran oportunidad para abarcar y realizar una mejora para una mejor eficiencia y
agilidad en los procesos. En caso de que haya faltantes o que no haya llegado la mercaderia
correspondiente, 0 no se haya facturado, se informa al proveedor de ese problema y se envia
o0 soluciona el inconveniente en el proximo pedido. Luego los productos se separan y se

ubican cada uno en su respectivo deposito en anaqueles o racks.

Operaciones: El vendedor recibe el aviso de que esta todo terminado para que vaya
a controlar que sea acorde a las condiciones del pedido en depoésito. La recepcionista sera
quien confeccione el remito que acompafiara el envio (es pre-numerado). La politica usada
es la de Just In Time. Hay un proceso de cobros que comienza con el encargado de area
administrativa enviando las facturas, y recibiendo los pagos, la mayoria de ellos es por
transferencia, en casos de pago de contado se hacen financiamiento del 2% o 3% y una
financiacion a 30 dias. Las ventas se realizan casi sin restricciones. Es decir, no se exigen
volimenes minimos de compras, sino solo requisitos tributarios, como ser monotributista o

responsable inscripto.

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

los pedidos y que lo deben hacer con 24 horas de anticipacion.
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Marketing y ventas. Su posicionamiento en James Craick es 6ptimo no solo por su
trayectoria de tantos afos, actualmente patrocina eventos, equipos deportivos chicos y
radios del pueblo. Por su parte, también publican en las infoguias de Rio Cuarto. Otro dato
de interés, que es un gran método publicitario, es que todos sus vehiculos se encuentran
ploteados e identificados con el nuevo logo que redisefiaron hace algunos afios, lo que
provoca que nuevos clientes puedan captar su atencién y se interesen. Por otro lado, no
tiene una correcta gestion de comunicacién y publicidad en internet. Con una pagina web
basica acompafiada de la presencia en Google my Bussines, y cuentas desatendidas en
redes sociales, no tiene en cuenta la publicidad en masa ni grandes campafias publicitarias
perdiéndose no solo la oportunidad de posicionar la marca a nivel regional o nacional, sino

también potenciales clientes.

Servicio post-venta: Redolfi no posee un marcado servicio de post-venta, si se
encarga de hacer un asesoramiento a la hora de instalar un nuevo local brindando toda la
informacion necesaria y realizando visitas con frecuencia de 15 dias para verificar la
satisfaccion y necesidades. Siendo uno de los valores de la empresa, la orientacién hacia el

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

Recapitulando cada item desarrollado, se llega a la conclusidn de que la empresa
Redolfi tiene como una gran fortaleza la experiencia ganada en tantos afios de trayectoria,
pero es importante destacar que a ese “Know How” le hace falta el apoyo de un escolta
fundamental en el Siglo XXI, la tecnologia. Esto se ve reflejado en la falta de eficiencia en
las tareas de su logistica interna, desperdiciando tiempo por ejemplo en la clasificacion de
la mercaderia a la hora de la recepcién o en la gran cantidad de mercaderia rota o vencida.
A demaés, tampoco cuenta con un sistema contable especifico, lo cual en esta altura de la
investigacion implanta dudas en cuanto a su rentabilidad ya que su control de costos al estar
hecho en planillas de Excel esta ligada a errores u omisiones consecuencia de la cuantiosa

mezcla de productos que maneja.

Andlisis FODA:

Continuando con el anélisis interno, vamos a proceder a realizar el analisis FODA

(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas ) que sistematiza la informacion de la
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empresa Yy su entorno, la cual se utilizara para definir los objetivos realistas y disefiar

estrategias competitivas para alcanzarlos.

Fortalezas:

El mix de productos extenso.
Amplia cobertura geogrdfica.
Amplia flota de vehiculos.

Curva de experiencia (Know How).

La representacion de marcas y productos
lideres.

Economias de escalas y aprovechar
descuentos para ofrecer precios
competitivos.

Solvencia financiera.

Oportunidades:

Exclusividad de comercializar los
productos de Molinos Rio de la Plata y
Cepa en toda la provincia de Cordoba.
Automatizacion de pedidos.

E- Commerce

Debilidades:

Problemas de desabastecimiento.
Infraestructura de almacenamiento
inapropiada.

Equipamiento no acorde a las exigencias.
Mision y vision muy generales

Falta de capacitacion al personal
jerdrquico.

Inexistencia de un sistema informdtico
Plan de marketing deficiente o
inexistente.

Estructura organizacional poco dindmica.

Toma de decisiones centralizada.
Servicio de post venta deficiente.

Amenazas:

Situacion Econdmica del Pais.

Covid-19.

Ingreso de nuevos competidores
Comercializacion ilegal.

Control de precios por parte del estado.
Otra amenaza es la integracion hacia
adelante de los Proveedores

Cambios en las tendencias de consumo.
Nuevas formas de competencia.
Clientes dificiles de retener

Medidas impositivas o regulaciones de
precio por parte del estado

Tabla 1- Anélisis Foda (Elaboracion Propia?)

Partiendo de la base de que toda organizacién necesita equilibrar las fortalezas y
debilidades frente a las oportunidades y las amenazas. En términos generales, Redolfi goza
de una posicion competitiva fuerte por la gran trayectoria con la que cuenta. Sin embargo,

para poder continuar con la misma estrategia corporativa o de negocios de manera rentable

1 Desarrollo de cada item en Anexo 3
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sera necesario renovar su infraestructura afiadiendo las tecnologias necesarias en las
diferentes areas con el objetivo de mejorar el rendimiento de sus operaciones, adaptandose
a los cambios en las formas y tendencias de consumir de los clientes como consecuencia
del advenimiento del Covid-19 y anticipandose a las secuelas econdmicas y culturales que
sin lugar a dudas dejara la pandemia. Para un mejor entendimiento de los items

desarrollados en la Tabla 1, se recomienda ampliar con lo desarrollado en el Anexo 2.

Analisis Especifico: Matriz BCG

Por ultimo, apoyandonos en la Matriz BCG (Boston Consulting Group)
proporcionaremos una vision estratégica del negocio en su conjunto efectuando una
clasificacion de las diferentes unidades de negocio de la empresa, segun el posicionamiento
de los mismos, atendiendo a su capacidad de generacién o consumo de ingresos para
establecer diferentes estrategias. Esta matriz, desarrollada en los afios sesenta por el BCG
para el anlisis de la cartera de negocios (o productos) de la empresa, es una herramienta de
gran utilidad cuando la empresa presenta negocios en todos los cuadrantes de la matriz.

La representacion grafica de elaboracidn propia, de estas variantes se realizo
plasmando en el eje de abscisas la cuota de mercado conseguida, y en el eje de ordenadas la
tasa de crecimiento de la unidad respecto a su mercado. De esta manera se obtiene una
matriz o tablero dividido en cuatro cuadrantes. Cada uno de estos representa la posicién de
la unidad de negocio, atendiendo a su capacidad de generacion de flujos y a sus necesidades
monetarias. En el gréafico de la matriz, las coordenadas (X) e (Y) indican la media del
sector, tanto de la cuota de participacion en el mercado como de la tasa de crecimiento.
(KOTLER & KELLER, 2012).
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lustracién 2- Matriz BCG (Elaboracién Propia).

El desarrollo conceptual de la Ilustracion 2 se encuentra en el Anexo 3 del presente

trabajo.

Marco Teorico

Planificacion Estratégica.

Como se mencion0 anteriormente, en el presente reporte utilizaremos la herramienta
de la planeacién o planificacion estratégica. Para ello, primero nos concentraremos en
entender los significados y origenes de estos conceptos. El término “plan” proviene del
latin y significa “espacio que ocupa la base de un edificio”. Siglos después, su sentido se
ampli6 hasta “escrito en que se apuntan las grandes lineas de una cosa”. Por su parte, el
término “‘estrategia” en su raiz etimoldgica, designa originalmente el nombre del “puesto”
del titular del ejército, el lugar de mayor jerarquia, y con el correr del tiempo, el alcance del
concepto se extendio hasta incorporar a su significado atributos de tipo psicoldgico y
conocimientos y habilidades que se supone deben formar parte de la personalidad del jefe

de un ejército: vision general, caracter, temple, destreza y pericia en el manejo o
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conduccion de los hombres. En tiempos de Pericles (450 a.C.), el término paso a denotar las

habilidades de conduccion (liderazgo, gestion, capacidad o poder). (OSSORIO, 2003).

Algunos estudioso modernos que ligaron el concepto de estrategia a los negocios
como José Maria (Sainz de Vicufia Ancin, 2017) manifiestan que la planificacion
estratégica consiste en el proceso de definicion (hoy) de lo que queremos ser en el futuro,
es la herramienta en la que la alta direccidn recoge las decisiones estratégicas corporativas
que ha adoptado «hoy» (es decir, en el momento que ha realizado la reflexion estratégica
con su equipo de direccion), en referencia a lo que hara en los tres proximos afios
(horizonte mas habitual del plan estratégico), para lograr una empresa competitiva que le

permita satisfacer las expectativas de sus diferentes grupos de interés.

Por su parte, Robbins y Coulter sostienen que planear estratégicamente es
importante, porque permite hacer la diferencia en término de que tan buen desempefio
tiene la empresa. Otra razon es que las organizaciones estan sometidas a constantes
cambios al igual que sus empleados y con los planes estratégicos se puede hacer frente a
estas incertidumbres, permitiendo el trabajo en conjunto de todas las partes de la empresa
para el logro de los objetivos. Dentro de la planificacion estratégica se conocen dos tipos de
planeacion: estratégica y operativa, la primera es aquella que tienen en cuenta a toda la
empresa mediante objetivos generales y la segunda tiene en cuenta a un area en particular

de la organizacién. (Robbins & Coulter, 2014)

Con la planificacién estratégica se busca disefiar un ambiente para el desempefio
efectivo y funcional de los individuos que trabajan en grupo, por ello la tarea principal de
un gerente es asegurarse de que todos comprendan tanto el proyecto a realizar como los
objetivos del grupo y los métodos para alcanzarlos. Si se quiere que el esfuerzo del grupo
sea efectivo, las personas deben saber lo que se espera que cumplan. Esta es la funcion de
la planeacion, que consiste en seleccionar misiones y objetivos, y decidir sobre las acciones
necesarias para lograrlos; requiere tomar decisiones, es decir, elegir una accion entre varias
alternativas, de manera que los planes proporcionen un enfoque racional para alcanzar los
objetivos preseleccionados. En la planeacion también participa activamente la innovacion
gerencial, pues cierra la brecha entre donde estamos y adonde queremos ir. (Koontz,
Weihrich, & Cannice, 2012).
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La planeacion estratégica tiene sus desventajas o debilidades y es que puede
fracasar por més bien y viable que sea el plan. Ni los mejores disefios de planes pueden
otorgar los resultados deseados si la gerencia no cumple de manera eficaz con la
informacidn que dispone o que no comprendan como influyen los sesgos cognitivos en la
calidad de decisiones. También puede suceder que los directivos no tengan en cuenta
incertidumbres, las cuales dificultan el prondstico futuro, y que los encargados pierdan el
control de las operaciones llevando a una mala toma de decisiones por entusiasmo en

técnicas de planeacion. (Hill, Jones, & Schilling, 2015).

Hoy en dia, la sociedad esté entrando en “La cuarta revolucion industrial “que no se
define por un conjunto de tecnologias emergentes en si mismas, sino por la transicién hacia
nuevos sistemas que estan construidos sobre la infraestructura de la revolucion digital, que
trae consigo una tendencia a la automatizacion total de la manufactura. Sin embargo, el
proceso de transformacion solo beneficiara a quienes sean capaces de innovar y adaptarse.
En consecuencia, la investigacion, la innovacién y las nuevas ideas son parte fundamental
de la planeacién estratégica. Entendiendo también por planeacion estratégica, al disefio de
estrategias capaces de otorgarle a las empresas la capacidad de adaptarse a las condiciones
cambiantes del mercado y satisfacer las necesidades y deseos de los clientes. Debe estar
orientada a la creatividad, innovacion y generacién de nuevas propuestas y alternativas,

generando diferenciacién y ventajas competitivas. (Sainz de Vicufia Ancin, 2017).

El Mobile World Congress 2017 ha permitido entrever que: ya se estan definiendo
los servicios que llevara asociados el estandar 5G, entre los que destacan el Internet de las
cosas Y los coches conectados; se necesitara software para todo ya que tendremos sensores
y medidores muy variados (la salud, las ciudades, las industrias, las empresas, los hogares,
etc. necesitaran sensores), pero sera necesario integrarlos en plataformas que realmente
aporten alguna informacién relevante e inteligible para las personas Estas nuevas
tecnologias estan redefiniendo la cadena de valor de muchos sectores econémicos,
permitiendo su entrada a nuevos actores econdmicos y, en consecuencia, las empresas se
estan viendo obligadas a modificar o redefinir sus modelos de negocio . De ahi que, la
gestidn estratégica fue modificAndose con el pasar de los afios, involucrando ademas, el

avance de la tecnologia y lo que demanda el consumidor. Actualmente, es posible encontrar
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organizaciones centradas en la innovacion y el conocimiento, utilizando nuevas técnicas de
cooperacion y gestion de conocimientos y apuntando a logros como las alianzas
estratégicas y las organizaciones virtuales. El auge de la tecnologia de informacion y
comunicaciones otorga una nueva perspectiva del mundo incentivando asi, el uso de estas
tecnologias y metodologias para afrontar la competencia usando como herramienta la
planeacion estratégica de TI-SI (Tecnologia de informacién y sistemas de informacién), no
solo para la situacion actual sino para una proyeccion de la misma. (Sainz de Vicufia Ancin,
2017).

Estrategia central de reporte de caso

Como mencionamos anteriormente en este reporte de caso se utilizara una
planificacion enfocada en implementar una estrategia de penetracion de mercado a partir de
la innovacion tecnolégica. Su fin es, por un lado, mejorar la organizacién interna y por
otro aumentar su participacion en el mercado. Con base en la modernizacion de la
organizacion, el resultado sera un mejor servicio que posicione a la empresa como referente

dentro del rubro, que finalmente se traducira en un aumento de la rentabilidad de la misma.

Cuando una compariia se concentra en expandir su participacion en los mercados
existentes para su producto aplica una estrategia de penetracion en los mercados. Para
penetrar en un mercado se requiere de mucha publicidad a efecto de promover los
productos y para diferenciarlos. En una industria madura, la publicidad busca influir en la
marca que escogeran los clientes y afamar el nombre de marca de la compafiia y sus
productos. De tal manera, una empresa puede incrementar su participacion de mercado
atrayendo a los clientes de sus rivales. Dado que los productos de marca pueden muchas
veces no cobrar premium prices?, crear participacion de mercado en esta situacion resulta
muy rentable. En algunas industrias maduras (por ejemplo, la de los jabones y detergentes,
la de los pafiales desechables y la de la cerveza), la estrategia de penetracion en el mercado
se vuelve una de largo plazo. En esas industrias, todas las compafiias ponen en préctica una
publicidad intensa y luchan por conquistar participacion de mercado. Cada una de ellas

teme que, si no se anuncia, perdera participacion a manos de sus rivales que si se anuncian.

2 Premium prices: su traduccion al espafiol corresponde a “precios especiales”
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Por lo mismo, en la industria de los jabones y detergentes, Procter & Gamble gasta en
publicidad més de 20% de sus ingresos por ventas con el proposito de conservar y tal vez
incrementar su participacion de mercado. Estas enormes cantidades para publicidad
representan una barrera contra el ingreso de posibles competidores. Asimismo la empresa
que aplica esta estrategia pretende capitalizar el nombre de marca que ha desarrollado y
aprovecha las ventajas de la diferenciacion del producto que lleva su nombre de marca.
(Hill, Jones, & Schilling, 2015).

La estrategia de penetracion de mercado es, la mas «segura» de las estrategias de
expansion. Puede ir dirigida a mejorar la atencion al cliente (aumentando la unidad de
compra, reduciendo la obsolescencia, haciendo publicidad de otros usos, facilitandole la
compra o mediante incentivos en el precio para aumentar los usos), o a atraer clientes de la
competencia (marcando las diferencias con las marcas de la competencia o aumentando los
medios de apoyo de las ventas). De su aplicacién obtendremos las siguientes ventajas: la
experiencia, desarrollada a lo largo del tiempo en lo que a nuestro servicio se refiere y al
mercado en el que este se mueve. (Sainz de Vicufia Ancin, 2017).

Diagnostico y Discusion

Luego de un extenso anlisis tanto externo como interno de la empresa A.J & J.A
Redolfi S.R.L se esta en condiciones de hacer un diagndstico y establecer de esa forma los

cimientos sobre los que hay que trabajar para mejorar el desempefio de la misma.

Gracias al analisis de la cadena de valor y de la matriz FODA tenemos pruebas
suficientes de que Redolfi cuenta con dos fortalezas importantes, por un lado la experiencia
y por el otro la buena relacion que tiene con sus proveedores, la cual le permite tener la

distribucion exclusiva de ciertos productos.

Sin embargo, en un pais como Argentina con un entorno tan dindmico y con las
exigencias del propio crecimiento de la empresa es indispensable adaptarse para sobrevivir.
Asunto que esta parcialmente resuelto con el proyecto de expansion o renovacion de sus
depdsitos, que permitira reducir tiempos en los traslados y en el armado de los pedidos por
la centralizacion de los productos en un mismo espacio lo que le posibilitara almacenar una

mayor cantidad de mercaderia con el objetivo de cubrir mejor y mas rapido la demanda de
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los clientes, elevando y cumpliendo con la satisfaccion. Empero, posee algunas falencias o
debilidades en su infraestructura ya que no cuenta con la tecnologia necesaria para afrontar

el crecimiento que tiene planificado con la construccién del nuevo centro de distribucion.

La falta de actualizacion tecnoldgica en la realizacion de sus actividades esta
conduciendo a ralentizaciones en su rendimiento y en su entrega de servicios. Produciendo
ineficiencias en el consumo de la energia y el espacio, asi como la sobrecarga de gastos
administrativos, aumentando los riesgos de fallos, algo que se suma a las preocupaciones y
problemas de presupuesto de las empresas. A su vez, a nivel administrativo, no posee
registro diario de las operaciones realizadas, lo que provoca un doble esfuerzo para el area
contable y operativa. En simultaneo, en el proceso de comercializacién, cuenta con un
sistema que le permite saber cuanta mercaderia comprar de acuerdo a lo que hay en el
inventario y asi prevenir tanto un quiebre de stock como un sobrestockeo, pero no cuenta
con un sistema informatizado al momento de la recepcion de la mercaderia, lo que genera
un cuello de botella en el ciclo del pedido ya que actualmente el control se lleva de forma

manual.

Es ineludible el hecho de que la empresa necesita innovar en las tecnologias que
utiliza, ya que paulatinamente esta perdiendo su eficiencia. En lugar de hacer registros
manuales y que existan fallas, asi como tiempos ociosos de trabajo buscando las
operaciones ya realizadas, se recomienda implementar una solucién informéatica mediante

un software.

Este software funciona como aplicacion en dispositivos y permitird a gerentes y
vendedores de la empresa revisar y hacer registros al instante, lo que repercute en

agilizacion de procesos y revision de stock.

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

barreras de ingreso para nuevos competidores.

Por ello, en conjunto con una planificacion estratégica enfocada en la penetracion

de mercado, se sugiere la implementacion e incorporacion de sistemas informaticos de
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control y gestion , entre ellos un sistema de gestion de almacenes (WMS, por las siglas en
inglés de Warehouse Management System) y un software de planificacion de recursos
empresariales (ERP, por las siglas en ingles Enterprise Resource Planning) con los que se
buscara agilizar recepcion y ubicacion de productos con cédigos de barra, la creacion de
una base de datos o big data que le permita explotar el mercado de comercio electrénico o

E-Commerce, mejorar y agilizar la organizacion interna, sus operaciones y entregas.

Todo esto no solo permitira generar ventajas competitivas sino también mejorara
tanto la rentabilidad de la empresa mejorando los margenes de utilidad que cada vez son
menores, COmMo su organizacion interna e imagen la cual a medida que pasa el tiempo va
perdiendo peso en el mercado ya que no posee una estrategia planificada de publicidad y
comunicacion, lo que posibilita acortar las distancias con los clientes aumentando su

cantidad.

Propuesta

Introduccion:

Siguiendo con los lineamientos desarrollados en los apartados anteriores, se
presentara formalmente el objetivo general y los objetivos especificos sobre los posibles
cambios a implementar en la empresa Redolfi. Posteriormente, se determinara mediante el
analisis de presupuestos y flujos de fondos con indicadores financieros la viabilidad y el

alcance de los planes de accidn sugeridos.

Objetivo General:

Incrementar la rentabilidad un 30% anual durante los proximos 4 afios mediante
una planificacion estratégica enfocada en la penetracién de mercado, apoyandose en el pilar
de la innovacion tecnolégica, obteniendo ademas diferenciacion en su servicio y un mejor

posicionamiento en el mercado actual para posteriormente posicionarse en eCommerce.

Lo que se busca es afianzar las fortalezas de la empresa por medio de la
implementacion de la tecnologia en pos de agilizar la recepcion y ubicacion de productos
con codigos de barra, la creacion de una base de datos o big data que le permita explotar el

mercado de comercio electronico, mejorar y agilizar la organizacion interna, sus
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operaciones desarrollando ventajas competitivas que le permitan posicionarse de manera

adecuada para liderar el mercado.

Obijetivos Especificos:

La prosecucion de dicho objetivo general esta ligada al cumplimiento de objetivos
especificos, los cuales son:

1) Mejorar la gestion de la cadena de suministros y disminuir los costos en un
15% anualmente durante los préximos cuatro afios 2024:

Mediante la implantacion de un software de gestion de almacenes (WMS), se busca
dar soporte a las operaciones diarias de los almacenes, permitiendo la gestion centralizada
de tareas, como el seguimiento de los niveles de inventario y la ubicacion de existencias,
para poder de esa forma: a) disminuir los indices de rotura, robos y vencimiento en un 7%,
b) disminuir perdidas de ventas por desabastecimiento en un 5%, d) optimizar la

disposicion de los productos en un 3%.

2) Aumentar las ventas un 15% para diciembre de 2024.

Lo que se busca es ampliar la cartera de clientes expandiendo la zona geogréafica en
la cual opera la empresa. El objetivo es penetrar el mercado de e Commerce mediante un
plan de publicidad y marketing digital, posicionando a la empresa tanto a nivel local como
nacional en las principales plataformas sociales e internet. Para tal fin, se constara del
respaldo del software de planificacion de recursos empresariales (ERP), el mismo permitird
integrar todos los procesos necesarios de -back office®- de la empresa y facilitar el flujo de
informacidn dentro de la organizacion para que las decisiones de gerencia general junto con

publicidad y marketing puedan estar basadas en datos.

3) Medir la calidad del servicio durante los proximos 4 afios.

3 Back office: Back office es una expresion tomada de la lengua inglesa que quiere decir,
literalmente, ‘oficina trasera’. Con este término se alude al conjunto de actividades que dan soporte a una
empresa y que no conllevan contacto directo con el cliente o usuario final.
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Atendiendo a la mision y vision de la empresa, no hay que perder de vista que la
calidad en el servicio de distribucién mayorista que es lo que diferencia a Redolfi de la
competencia. Es por eso que mediante encuestas trimestrales a los clientes se va a

cuantificar y de esta forma medir la calidad del servicio ofrecido por la misma.

4) Capacitar al 100% del personal de la empresa para diciembre de 2021.

La utilizacién de softwares para la gestion de almacenes y recursos empresariales requiere
de capacitacion constante. Capacitar el 100% del personal en estas nuevas tecnologias
permitira que haya una reingenieria tanto en la organizacion como en todo el equipo. La
capacitacién posibilita aprender rapidamente como se utiliza el software y las aplicaciones
instaladas en los dispositivos de la empresa, ya que es primordial comenzar a utilizarlos y
obtener el mejor rendimiento lo antes posible. En simultaneo, se busca brindarle al personal

la posibilidad de crecer como profesionales y que los motive a tener una actitud proactiva.

Para un mejor entendimiento del marco de referencia sobre el cual se plantearon
tanto el objetivo general como los objetivos generales se recomienda ampliar la

informacion con la lectura del Anexo 4.

Alcance:

Para que el plan estratégico presentado a la empresa A.J & J.A Redolfi S.R.L tenga

éxito debera abarcar todas las areas y departamentos de la organizacion.

Al area de logistica los compromete directamente ya que uno de los pilares de la
propuesta se apoya en la modernizacion del sistema de gestion de almacenes. Con intensas
capacitaciones durante el afio 2021, sus colaboradores deberan aprender las nuevas
tecnologias, aplicar y desarrollar un crecimiento y cambio para prosperar y alcanzar los

objetivos planteados anteriormente en tiempo y forma.
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Por su parte, el area administrativa contable también se vera afectada directamente
con las capacitaciones pertinentes, esto se debe a que con la implementacion del software
de planificacion de recursos, dejaran de desarrollar manualmente gran parte de su trabajo
que pasara a estar totalmente computarizado y automatizado. Debiendo aprender a analizar
los datos que estaran presentados de forma centralizada y sincrénica de toda la
organizacion, con el fin de tomar mejores decisiones ya que son ellos quienes se encargan
de la planificacion y ejecucion de los objetivos. Del mismo modo, el departamento de
compras Yy el departamento de ventas, deberan contar con la capacidad de comprender los

estados de inventario para poder desarrollar sus tareas de forma eficiente.

En simultaneo, si bien no hay un departamento dedicado a ellos, los gerentes
generales quienes seran los responsables de marketing y publicidad se ven alcanzados por
la responsabilidad de capacitarse con las herramientas necesarias para desarrollar las

campanas adecuadas para alcanzar al pablico y territorio planteado en los objetivos.

Es menester resaltar la participacion proactiva que debe tener el recurso humano ya

que son quienes deben poner en préactica todo lo planificado.

Planes de accion:

Luego de una exhaustiva investigacion de mercado, consideramos que la alternativa
mas apropiada es contratar la licencia de Crystal Development con modelizacion Fast
Cloud para Empresas Comerciales. Se trata de una solucion full web, en la nube con
modalidad SaaS (software as a Service) que contempla todas las funcionalidades propias
de: 1) la gestion de manera integral del centro de distribucion o almacén, permitiendo
controlar, optimizar y gestionar eficientemente el espacio, stock y recursos humanos y
mecanicos de forma integral (WMS) y 2) la gestion de compra, preventa, ventas, tesoreria,
finanzas, contabilidad, estadisticas e impuestos (ERP). Por su caracteristicas full web y
autoresponsive es operable desde cualquier tipo de dispositivo (tablets, notebooks, Macs,

celulares, etc.) y tiene integracion natural con todas las aplicaciones de Google Drive.
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Esta modalidad comercial que incluye la provision de las licencias, actualizaciones,
hosting en servidores de Amazon y todos los servicios asociados elimina todos los costos
de infraestructura, es la que se implementa mas rapidamente y su funcionalidad podra luego
modificarse e incrementarse de acuerdo con los requerimientos y necesidades futuras que

pudieran surgir.

Como requerimientos fundamentales, se necesita invertir en recursos fisicos
(computadoras, tablets, pistolas laser e internet) los cuales estan detallados en el apartado

de presupuestos y con capacitacion intensiva antes de su implementacion.

Por su parte, sabemos que ampliar la cartera de clientes no es nada facil. Para
penetrar el mercado de eCommerce se optara por contratar una agencia que ofrezca un plan
de publicidad y marketing digital enfocado en mejorar el posicionamiento en las principales
plataformas sociales, puntualmente Instagram, Twitter, Facebook e Internet mediante
acciones con las herramientas de posicionamiento (SEO y SEM) que incluyen tener

presencia en Google My Business, Google Local y Google Analitycs.

A esta altura, es sustancial mencionar, que la adquisicion del servicio tiene como
resultado resimenes estadisticos de los movimientos dentro de la web que no solo indican
las personas que se interesaron en la empresa que permite hacer un remarketing para
contactarse y cerrar ventas, sino también, permite generar una base de datos con datos de
los clientes que posteriormente es utilizada para encuestarlos y medir de esa forma la

satisfaccion del servicio recibido.

En los siguientes cuadros se puede apreciar de forma detallada el desarrollo de los

planes de accién mencionados anteriormente:
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llustracién 3- Calendario e Implementacion de Softwares (Elaboracion Propia)
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lustracién 4- Calendario de Implementacion Plan de Publicidad y Marketing (Elaboracion Propia)

Gantt:

En el siguiente diagrama se puede ver representado a lo largo del tiempo las etapas

en las que se van a ir realizando las actividades desarrolladas en el apartado anterior.
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llustracion 5 - Diagrama de Gant

Calendario e Implementacion de Softwares

(Elaboracion Propia)
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Presupuestos:

El siguiente presupuesto fue hecho en base a lo presupuestado por la empresa
Crystal Development. Ademas, por medio de una minuciosa investigacion en internet se
buscaron los precios mas representativos de todos los bienes de capital necesarios para la
implementacion del plan de accion. Como respaldo de la informacion, en el Anexo 5 se
puedo constatar la fuente de donde se sustrajeron los datos.

Presupuesta Canticad Precio Unitario  [Tatal
Sigtema de Gestion de recursos empresariales 4|5 27E0000 |5 £71.200.00
Sistema de Gestion de Depositos v Almacenes

41§ 27250000 [ F 1.090.000 00
Computadorss B|F 3700000 (F 296.000 00
Fibertel gl % 357000 [ § 28.560 00
Tahlets 4001 % 1750000 ( § 700.a00 00
Piztalas Lectaras de Codigos de Barras 151 ¥ g42500 | F 12642000
Total B 311218000
Suscripcion Menzal de Crystal Develompent henzual Tatal por Afo
ERF F 2420000 [ F 290.400 00
WS F 3025000 | F 363.000 00
Suscripoion Mensual Marketin Digital F 2500000 [ F 300.000 00
Total F 7945000 [ 953.400 00

lustracién 7- Presupuesto Instalacion Softwares ( Elaboracion Propia)

En paralelo, el presupuesto necesario de las camparias publicitarias dependera del
tamafio de la empresa, los servicios adicionales que requiera y varia de agencia en agencia.
Sin embargo, como un referente en la determinacion de los precios en Argentina
tomaremos las tarifas de Webstrategy quienes en su pagina web anticipan que los precios
pueden ir desde AR$ 15,000 a AR$ 25,000 mensuales dependiendo de la calidad del
proveedor, el tamafio del sitio web, los objetivos generales del negocio y el mercado
objetivo. (Webstrategy, 2020).
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En el presente trabajo tomaremos como escenario pesimista la tarifa de AR$25000

para el desarrollo del anélisis econémico y financiero.

Indicadores:

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

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

determinado. A mayor TIR, mayor rentabilidad. (School, 2020).

De acuerdo a los célculos realizados, arribamos a que siendo el calculo de la VAN >
0 ($ 45.932.113) se puede afirmar que el proyecto es totalmente rentable y que generara
beneficios en relacion a la inversion realizada. Es decir, nos muestra cuanto se gana con el
proyecto, despueés de recuperar la inversion, por sobre la tasa de interés que se exija de

retorno esperado.

La TIR obtenida (430%) demostrara los beneficios que tienen el proyecto, asi como
su rentabilidad, también es un buen indicador que sea mayor que la tasa de mercado que

tomamos como referencia.

Por otro lado, el retorno de la inversion es el beneficio que representa una inversién
relacionado con los costos que ésta representa, se expresa como porcentaje. Puesto que el
ROI no representa necesariamente dinero, se calcula como un porcentaje. (Diederick & van
Leeuwen, 2007)

La propuesta sugerida tendra costos de inversion por $6.760.855, y se esperan

beneficios por $275795145, siendo el 30% de aumento de facturacion en las ventas anuales.
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Se obtuvo un ROI de 4179%. Este nimero significa que se obtendran $41,79 pesos por

cada $1 invertido.

Inwersion a realizar -5 3112.180,00
Flujo del periodo 1 ki 20.035 60
Flujo del periodo 2 ki 66.176.585 M
Flujo del petioda 3 5 90.257 190,38
Flujo del petiodo 4 5 119.2341.313 .49
WA $45952.113
TR 430%
ROl
Beneficios F275.795.145
Costos b 6.760.555 00
Rl 4179%

llustracion 8- Indicadores Financieros (Elaboracion Propia)

Los calculos de los indicadores se realizaron en base a formulas de Excel. Para un

mejor entendimiento se recomienda ver el desarrollo de los calculos en el Anexo 6.

Conclusiones

Concluyendo el presente reporte se destaca la implementacion de una estrategia de
penetracién de mercado apoyada en la innovacién tecnoldgica, la cual como mencionamos
al principio es vital para la supervivencia de las empresas ya que para escapar de la ley de
la oferta y la demanda, se busca con los proyectos planteados ganar preferencias de
consumidores ofertando un producto y un servicio que, aunque sea percibido como similar,

haga al consumidor estimar que posee caracteristicas adicionales a las de mejor opcidn..

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

y oportunidades y sacar provecho de las mismas o mejorar en algunos aspectos.
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La incorporacion de los sistemas de gestion empresarial y de almacenes
eficientizan: el control de inventario, control de gestion, sistema contable, estadisticas,
tablero de comando y un sistema de ubicacion de productos con codigos de barra para una
mayor agilidad en la localizacion de mercaderia. Como vimos en los indicadores, la
inversion inicial se justificara, en consecuencia por los ahorros de costo que ella permita en

el futuro.

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

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

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

objetivo general planteado.

Al realizar un analisis de lo planteado, investigar opciones y precios para hacer un
presupuesto acorde a la envergadura de la empresa y utilizar indicadores financieros se
lleg6 a la conclusion de que con un ROI de 253% el proyecto es rentable. Ademas de verse
una potencial sinergia que se reflejar a una mejora interna, de organizacion y de los

beneficios de Redolfi.
Recomendaciones

Para finalizar, presentare algunas recomendaciones profesionales para A.J & J.A
Redolfi S.R.L, que si bien exceden la capacidad de este trabajo es importante simplemente
mencionarlos para que en un futuro la empresa pueda seguir prosperando y aumentando su

participacién en el mercado.

Primero, recomiendo incorporar y practicar los conceptos de administracion
holistica, de esta forma, perfeccionando el funcionamiento operativo interno se podréa tener
mayor alcance a la hora de vender y enfrentarnos a la hostilidad del mercado, lugar en el

cual necesitamos contar con el respaldo de nuestras capacidades.
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Por otro lado, y no menos importante, poner en marcha planes sustentables y
socialmente responsables. Esto tiene su fundamento principalmente en que el mundo que
compartimos esta sufriendo duros golpes debido al comportamiento irresponsable del ser
humano como habitante, esto nos da la pauta que con ideas innovadoras no solo estariamos
captando la atencién de aquellos clientes responsables, sino que también nos invita a
plantear nuevas soluciones por ejemplo para el packaging o presentacion de los productos

que ofrecemos.

Por otro lado, la empresa deberia revisar su plantilla de operarios y establecer una
politica de igualdad de género, mediante la implementacion de un amplio abanico de

medidas de igualdad de oportunidades, de transversalizacion.

Por Gltimo, en empresas de tan grande envergadura y con un nacimiento familiar, es
importante prestarle atenciéon al traspaso generacional. De esa forma se mantendrian

latentes todos los valores planteados desde el primer momento.

La pandemia deja méas que en evidencia que no solo el mundo nos necesita, la

sociedad también.
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ANexos

Anexo 1 - (Matriz de Porter):

Competidores Potenciales:

Se puede afirmar que la industria de distribucién mayorista es muy apetecible
debido al tamafio de facturacién y la cantidad de empresas involucradas, con la contra cara,
de que posee altas barreras de entrada debido a que para conseguir una cuota de mercado se
debe ingresar no solo con una cuantiosa inversion inicial que permita poder ofrecer un nivel
de precios competitivos frente a los demas proveedores (economia de escala), sino también
para contar con la infraestructura (equipamiento, sistemas informaticos, capacitacion)
necesaria para afrontar la correcta gestién y administracion de los productos tanto en el
almacenamiento como en su distribucion lo que posibilita la diferenciacién a través de un
tiempo de entrega acotado, financiacion y asesoramiento comercial. Es interesante remarcar
el hecho de que empresas establecidas como Redolfi a lo largo de su trayectoria no solo
consiguen una ventaja competitiva en costos, también su curva de experiencia les
proporciona credibilidad frente a los proveedores quienes les conceden la exclusividad para
comercializar sus marcas, una fortaleza que les sirve para desalentar el ingreso de

competidores potenciales.
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De todas formas, se debe prestar atencion a las empresas del interior del pais que
estan creciendo de manera sostenida en sus ventas y con una llamativa expansion
geogréfica. Las barreras para el ingreso de estos factibles competidores estan muy
influenciadas por la estructura de cada uno de ellos. Si es una empresa que esta operando en
otros rubros de distribucion, seguramente tendra menos dificultades que alguien que
incursione por primera vez en el rubro. Sin embargo, en este caso, es dificil que puedan
abastecer a los clientes con el volumen y el nivel de servicio requeridos. (Hill, Jones, &
Schilling, 2015).

Intensidad de la rivalidad con los competidores actuales:

Al igual que lo que ocurre en la mayor parte del mundo, el consumo en Argentina se
caracteriza por ser una actividad comercial que se realiza a través de una gran variedad de
formatos que abarcan desde grandes superficies de venta hasta pequefios almacenes,

ademas del comercio electronico que ha crecido en forma significativa.

Con un gran nimero de empresas y una marcada distribucion en la industria
podemos decir que la intensidad de la competencia es alta. Si bien es una industria
fragmentada, alcanzamos observar que son los hipermercados quienes tienen mas
injerencias en el comportamiento de la misma que por el hecho comercializar articulos de
consumo que son dificiles de diferenciar y que tienen bajo costo de sustitucion por parte de
los clientes, utilizan planes comerciales que implican menores precios 0 mas gasto en armas
competitivas no basadas en el precio, establecen las reglas de juego a partir de las cuales los
comercios de menor envergadura se adaptaran para sobrevivir y competir. ES por eso que,
el conocimiento de los clientes y la construccién de una alianza de largo plazo mediante
una diferenciacion en el servicio, crear ventajas competitivas en otras areas ademas de las
de economia de escala o estructura de bajos costos, una cartera amplia, tiempos de entrega,

financiacion resultan fundamentales para lograr el éxito en este sector.
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Poder de negociacion de los compradores:

El segmento de compradores esta compuesto por comercios minoristas como
kioscos, autoservicios, almacenes, pequefios supermercados, estaciones de servicios, entre
otros. El alto grado de atomizacion de los clientes y su baja incidencia en la estructura de
ventas de un distribuidor, que es una caracteristica distintiva de la relacion comercial, nos
da la pauta de que el cliente no tiene poder de negociacion en lo que respecta a precios y
financiamiento. Pero por otro lado, al tratarse de productos con bajos niveles de
diferenciacion buscan rentabilidad a partir de margen y alli la presencia de competidores
mayoristas dificulta la operacion ya que ofrecen servicios y productos similares
permitiéndoles cambiar de proveedores de forma sencilla debito a los bajos costos de
cambio y la alta oferta.

Poder de negociacion de los proveedores:

Dado que es posible negociar con diversos proveedores que no solo ofrecen
productos similares sino también descuentos por cantidad y servicios parecidos, el poder de
negociacion que tienen los mismos en esta industria es bajo, siempre y cuando estos no
provean marcas que son lideres en el mercado. Bajo esa circunstancia pueden tener un alto
poder de negociacion, imponiendo a los mayoristas cuotas de compras, de cobertura,
condiciones de exclusividad, exigencias de informacion contable entre otras cosas, para
poder acceder a mayores descuentos y de esta manera obtener precios mas competitivos,
ademas, en caso de no completar estos requisitos puede correr riesgo la distribucién
exclusiva de sus productos. Cabe destacar que la situacion sera critica si el proveedor

decide estratégicamente integrarse hacia adelante.
Productos sustitutos

Refiriéndonos a la industria de distribucion de alimentos, con el advenimiento de la
conciencia en la alimentacion y la conciencia personal, aparecieron alimentos de tipo
organicos que se pueden considerar sustitutos, pero que de todas formas no representan
realmente una amenaza. En cuanto a productos, no se encuentran sustitutos dentro de la

industria, en lo que respecta al servicio de logistica se debe tener especial atencion al
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posible escenario en que empresas grandes se integren hacia adelante y desarrollen una
propia red logistica.

También, hay que tener en cuenta que en el contexto pandémico y la creacion de
nuevas plataformas software el uso del E-Commerce se hizo habitual en la vida cotidiana
de los clientes, acostumbrandolos al servicio de “delivery”, dejando en evidencia que
gracias a este servicio sustituto no hace falta concurrir a los salones, se puede evitar las
aglomeraciones y se puede ahorrar tiempo y conseguir mejores precios desde la comodidad

de su hogar. Lo que segun mi punto de vista, se puede interpretar como una amenaza o una
oportunidad.

Anexo 2 — Analisis FODA:

Fortalezas:

. El mix de productos que comercializa le posibilita a sus clientes abastecerse

de una amplia gama de productos de un solo proveedor.

. Amplia cobertura a través de su estructura de sucursales y su extensa flota de
vehiculos consigue la distribucion a toda la provincia de Cérdoba y parte de las
provincias vecinas con tiempos de entrega cortos.

. Experiencia de casi 50 afios en el mercado no solo reflejado en los aspectos
operativos sino también en la forma de relacionarse con los proveedores y clientes.
(Know How)

. La representacion de marcas y productos lideres le brindan la posibilidad

posicionarse prestigiosamente en el mercado generando una ventaja competitiva.

. Los volumenes de compras totales le permiten alcanzar economias de

escalas y aprovechar descuentos para ofrecer precios competitivos.

. Solvencia financiera
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Oportunidades:

. Con el nuevo centro de distribucion, se presenta la exclusividad de
comercializar los productos de Molinos Rio de la Plata y Cepa en toda la provincia de
Cordoba.

e El incremento de las compras por medio de plataformas virtuales en internet es una
oportunidad para conseguir una integracion hacia adelante parcial y ademas de
desarrollar nuevos mercados.

Debilidades:

. Problemas de desabastecimiento en algunas sucursales debido a la falta de
capacidad de almacenamiento en el depoésito central produciendo quiebres de stock en

muchas oportunidades.

. Infraestructura de almacenamiento inapropiada para el volumen de ventas

actual causandole desabastecimiento a sus compradores.

. Equipamiento no acorde a las exigencias del sector de almacenamiento, falta

incorporar herramientas para el manejo de los diferentes productos.

. Misidn y vision muy generales, siendo un elemento importante que
determina la razon de ser de la empresa y el camino al cual se dirige la empresa a largo

plazo.
. Falta de capacitacion al personal jerarquico.

. Inexistencia de un sistema informatico automatizado para la recepcion y

despacho de mercaderia.
. Plan de marketing deficiente o inexistente.
. Estructura organizacional poco dinamica.

. Toma de decisiones centralizada.
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Amenazas:
. Situacion Econémica del Pais.
. El posible ingreso de fuertes cadenas mayoristas provenientes de distintos

lugares del pais ofreciendo productos/servicio similares a Redolfi por medio de

plataformas tecnoldgicas como consecuencia del Covid-19.

. Comercializacion ilegal (productos robados y/o sin facturacién) a muy bajo
precio.

. Control de precios por parte del estado.

. Otra amenaza es la integracion hacia adelante de los Proveedores, esto

significaria la pérdida de importantes clientes por parte de distribuidores mayoristas.
. Cambios en las tendencias de consumo.

. Nuevas formas de competencia, por ejemplo el servicio a domicilio

Anexo 3: Matriz BCG:
Las dos premisas basicas de esta matriz son:

1) Los fondos obtenidos por la empresa son funcion del coste unitario, que a su vez
es funcidn del volumen de ventas y de la experiencia, que fundamentalmente dependen de

la cuota de mercado.

2) Los fondos necesarios para la inversion en instalaciones, equipo y capital

circulante son funcion de la tasa de crecimiento del mercado.

Unidad de negocio interrogante:

Las unidades de negocio interrogantes o son aquellos situados en mercados de gran
crecimiento con reducidas cuotas de mercado relativas, lo que implica unos beneficios

reducidos, y la necesidad de grandes inversiones para mantener sus cuotas de mercado y,
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por supuesto, aumentarlas. En el caso de Redolfi, no cuenta con unidades situadas en esta

Zona.

Unidad de negocio estrella

Los situados en mercados de crecimiento elevado y cuota de mercado alta reciben el
nombre de estrellas. Estos se caracterizan por tener rentabilidad equilibrada, ya que los
grandes beneficios obtenidos se compensan con las grandes necesidades de dinero para

financiar su crecimiento y mantener su cuota de mercado.

En estos productos es basico mantener y consolidar su participacion en el mercado,
para lo cual a veces sera necesario sacrificar margenes y asi establecer barreras de entrada a
la competencia. La politica de precios puede ser una estrategia importante, pues permite

elegir entre obtener unos menores flujos de caja a cambio de aumentar la cuota de mercado.

Unidad de negocio vaca lechera

Los negocios situados en mercados de crecimiento bajo y cuota de mercado alta
reciben el nombre de vacas lecheras. Estos son generadores de liquidez, ya que al no
necesitar grandes inversiones van a servir para financiar el crecimiento de otras unidades, la

investigacién y desarrollo de nuevos productos, y retribuir al capital propio y ajeno.

En este cuadrante situamos a la distribucién mayorista, al arrendamiento de campos
y venta de lotes. Ya que se sittan en la fase de madurez, con alta cuota de mercado y tasa
de crecimiento baja o nula. Son productos con una gran experiencia acumulada, costes
menores que la competencia y, como consecuencia, mejores ingresos. Constituyen la base
fundamental para permitirnos financiar las UEN interrogantes, su investigacion y

desarrollo, y compensar los sacrificios de ingresos exigidos a los productos estrella.

Unidad de negocio perro

Con reducidas cuotas de mercado y bajo crecimiento reciben el nombre de perros.
Ubicamos a Kodak en el cuarto cuadrante debido a su baja cuota de mercado, su

rentabilidad es muy pequefa y es dificil que lleguen a ser una gran fuente de liquidez, por
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lo que estan inmovilizando recursos de la empresa que podrian ser invertidos mas

adecuadamente en otros centros.

Teniendo en cuenta lo las primicias de la matriz BCG mencionadas al inicio de este
Anexo, podemos arribar a la conclusion de que el cash-flow depende de la participacion
relativa de mercado y de la tasa de crecimiento del mercado, por lo que seran las
diferencias respecto a estas dos variables las que determinaran la estrategia méas indicada
para cada negocio; es decir, en cuales y en qué cantidad se debera invertir, y cuéles deberan
ser incorporados o retirados de la cartera. Por ello y siguiendo la secuencia 6ptima
planteada por Jose Maria, (Sainz de Vicufia Ancin, 2017) quien expone que se requiere que
exista algin negocio/producto bolsa (o0 vaca), generador neto de cash-flow, que permita la
inversion sobre un negocio / producto interrogante (?) con el fin de que este llegue a
convertirse en un negocio / producto estrella (*), demandante neto de cash-flow, dejamos
en evidencia que la empresa Redolfi deberia reinventar la UEN de Kodak con el fin de

conseguir mayores beneficios econémicos.

Anexo 4: Justificacion

Plantear un objetivo general no es nada facil, debido a que se puede cometer el error
de hacerlo de forma desmesurada y desacertada. Es por ello, que antes que nada debemos
constatar que los objetivos que plateamos en base al andlisis desarrollado a lo largo de este
trabajo se encuentren dentro del marco de referencia que nos brindan la misién, la vision y

los valores con los que la empresa cuenta hoy en dia, que rezan:

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

dentro de la empresa”.

Vision: “Ser una empresa lider en el mercado en el que participa actualmente,
abierto a nuevas oportunidades de negocios. Contar con una cartera diversificada de
proveedores, buscando solvencia y rentabilidad continuada, que se distinga por

proporcionar una calidad de servicio excelente a sus clientes. Propiciar alianzas sostenidas
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en el tiempo con ellos y una ampliacién de oportunidades de desarrollo personal y
profesional a sus empleados, preservando el caracter familiar de la empresa, con una

contribucion positiva a la comunidad”.
Valores:
¢ Respeto hacia el cliente.
e Confianza.
e Esfuerzo y dedicacion.
e Honestidad.
e Sentido de equipo.
¢ Responsabilidad social y comunitaria.
e Orientacion al cliente.
Teniendo en cuenta lo mencionado, podemos afirmar que:

En primera instancia el objetivo general esta en sintonia con la vision, mision y los
valores de la empresa, lo cual es un excelente indicador de que la organizacién no tendra
una respuesta negativa y no presentara resistencia al cambio por parte del personal humano

al proceso de implementacion de la estrategia desarrollada.

Por otro lado, en Argentina, el comercio electrénico en general aumento un 76% en
el afio 2019, con respecto al afio 2018. Ademas, por su parte los alimentos, las bebidas y los
articulos de limpieza se encuentran dentro de los 5 rubros que mas facturaron en
eCommerce en 2019 con un crecimiento del 111% con respecto del afio anterior (Camara
Argentina de Comercio Electronico, 2019).

Es importante mencionar que si bien el aumento del comercio electronico en el afio
2020 fue atn mayor, no lo tendremos en cuenta en cuanto a estadisticas, simplemente

porque fue una consecuencia del confinamiento producto del Covid 19 y no representan el
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crecimiento real y natural de eCommerce. Pero, si tomaremos como dato de importancia
que segun la Camara Argentina de Comercio Electronico, 6 de cada 10 empresas creen que
la expansion que se produjo desde la cuarentena no se detendra. (Camara Argentina de

Comercio Electronico, 2020)

Por su parte, a nivel tactico, los objetivos estratégicos estan totalmente alineados
con el plan de expansion con la apertura del nuevo depoésito, mediante la incorporacion del
sistema de gestion de almacenes (WMS, por las siglas en inglés de Warehouse
Management System) y el software planificacion de recursos empresariales (ERP, por las
siglas en ingles Enterprise Resource Planning) la empresa podra agilizar recepcion y
ubicacién de productos con cédigos de barra, la creacion de una base de datos o big data
que le permita explotar el mercado de comercio electrénico, mejorar y agilizar la
organizacion interna, sus operaciones y entregas. Generando ventajas competitivas y

aumentando la rentabilidad de la empresa.

Esto nos deja en evidencia que la capacitacion del personal es de suma importancia
y que tiene que estar acompafiado de una estrategia de marketing digital que potencie su

crecimiento y posicion en el mercado.

Por ultimo, tanto visidn, mision y valores de la empresa estan dirigidos a los
clientes. Es por esto que se busca mejorar y cuantificar la calidad del servicio para tener
una retroalimentacién que proporcione las bases y los pardmetros sobre los cuales se pueda

trabajar para mejorar.

Anexo 5: Presupuesto Instalacion Softwares
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Anexo 6: Indicadores
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Ingresos Periodo 0

Periodo 1 (2021)

Periodo 2 (2022

Periodo 3 (2023)

Periodo 4 (2024

Por ventas de mercaderias

F460.749.3M

$533.534.036

Fi564.7534 289

$1.141.449.261

Por aumento de las ventas un 15% FED.112.395 FA5. 37505 F129.710143 F171.297.389
Por dizminucion en los costos
operativos un 15% F22.210111 F21.211.040 F20.903 B34 F20.2858.821

Tatal Ingresos

F:552.071.805

F731.209.141

$994 444 4352

$1.312.666 630

Costos

Cozsto de Ventas de 2018 FaT4.847 632 FO17.289.731| FF03.514 035 FO25 635.526
Ciros costos de venta F57.095.475

Cozto de Comercializacion 17 062 652 F23.546 500 Fa2.023.24 F42. 270678
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Gastos Financieros F59.245 046 F51.758.1635 F111.191.1M F146. 772254
Ctroz egresos 1328787 $1.833.726 F2.493 867 $3.291 905
Coztos planes de accion. -F 31248000 | § 95340000 | F 94416300 | F 83862400 | § 862.435,00

Total Costos $552.040.9353( $629.389.010( FE3I5.567.216[ §1.129.064 650
| Hilickzcd Bruta F30.855| FO1.3M04A3 | F138.857.216 F183.602.0M
Iinpuesto & las Ganancias 10,799 F35 633 546 45 600 026 FE4 260 707
Ihtilicksd Meta con planes de accion -F  3.112.150,00 F20.026 FEE.1 76555 F90.257 190 $119.341 313
lustracion 14- Flujo de Fondo (Produccion Propia)
Imwversion a realizar -5 3.112.180,00
Flujo del periodo 1 k] 20.055 60
Flujo del petioda 2 $ BEA7E535 M
Flujo del petiodo 3 T 9025713038
Flujo del petiodo 4 ¥ 11934131349
lustracion 15 - llustracion propia
Periodo 1 Perioda 2 Perioda 3
Flan de Accidn Petiodo 0 (2021] (20220 (2023) Periodo 4 (2024)
Estructura
Irverzion Inicial -§ 31218000
Suscripcion Anual Crystal F E5340000( F 94446300( § S88E62400) § 56248300
Servicio matketing digital $ 300000000 F 41400000 F S63.04000) F 74321230
Total F 93540000] F 944163 00]) § &53.62400) § 86245500

llustracion 16- Presupuesto
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Premizas generales:

1.El aumerto de ingresos serd proporcional & la cantidad de afios.

2. Al aumertar 0z ingresos el costo de ventas sumentard un 50%

3. Al aumentar loz ingresos los gastos aumentraran un 0%

4. Los ingresos v egresos s "ajustan” por el coeficiente de inflacian de acuerdo a las estimaciones
realizadas por el REM (ver takla 1)

5. Loz ingrezos v los costos va incluyen VA

6. Se toma como referencia los estados financieros del afio 201 8

Premizas de Planes de Accidn

1. Se determina el costo de mano de obra de acuerdo a los responzables de llevar adelante las tareas
[F40.000 de sueldo

2. Loz costos operativos se consideran dentra de la partida "Ctroz costos de verta”

lustracion 17- Premisas (llustracion Propia)

llustracion 18- Tasas de referencia ( llustracion Propia)

. 2020 2021 2022 2023 2024
Tabla 1: Inflacion (REM) % | 143 %] 145 35| 1.8 | a2%] 1.6 | aw%] 142

Impuesto a las ganancias 35%

Taza de referencia LELIG S4%




