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Resumen

El sector mayorista comercial no ha sido ajeno a los impactos de la pandemia, en este marco,
se presenta el siguiente reporte del caso para Redolfi S.A, empresa mayorista de la ciudad de Cérdoba.

La estructura del trabajo inicia con un andlisis de los factores de influencia del entorno para
arribar un andlisis de situacién y al diagnostico sectorial de la empresa. Para solucionar la
problematica de rentabilidad de la empresa, se brindara un marco teérico que servirad de soporte a las
herramientas de gestion que se emplearan para la formulacion del plan estratégico que delineara
objetivos para aumentar la rentabilidad elevando el crecimiento a un 15% para diciembre de 2023.La
propuesta consistira en el desarrollo de un plan estratégico sustentado en planes de accion, con sus
respectivos presupuestos e indicadores que proyectaran la viabilidad econdmica del plan con un ROI
del 298% a través de un horizonte de planeacion a 3 afios. La implementacion consistira en la
reingenieria de los procesos de la cadena de valor, mediante el desarrollo de las areas administrativa,
financiera y comercial, a fin de reducir costos y aumentar ventas mediante la penetracion en el
mercado e-comerce y lograr proyeccion nivel nacional. Finalmente, el trabajo concluye con
recomendaciones para lograr la eficiencia empresarial mediante el empleo de las herramientas de

planeacion.

Palabras claves: Pandemia, plan estrategico, rentabilidad, reingenieria, costos, e-comerce.

Abstract.
The commercial wholesale sector has not been immune to the impacts of the pandemic, in this

context, the following case report is presented for Redolfi S.A, a wholesale company in the city of
Cordoba.

The structure of the work begins with an analysis of the factors of influence of the environment
to arrive at an analysis of the situation and the sectorial diagnosis of the company. To solve the
profitability problem of the company, a theoretical framework will be provided that will support the
management tools that will be used for the formulation of the strategic plan that will outline objectives
to increase profitability, raise growth to 15% by December 2023.

The proposal will consist of the development of a plan based on action plans, with their
budgets and indicators that will project the economic viability of the plan with an ROI of 298% over
a 3-year planning horizon. The implementation will consist of the reengineering of the value chain
processes, through the development of the administrative, financial and commercial areas, in order to

reduce costs and increase sales by penetrating the e-commerce market and achieving national



projection. . Finally, the work concludes with recommendations to achieve business efficiency
through the use of planning tools.
Keywords: Pandemic, strategic plan, profitability, reengineering, costs, electronic commerce.



Indice
RESUIMBIN ...ttt ettt e e et b et e e s e bttt e s s abe e e e s eab bt e e s sabe e e e s sabeeeessabbeeeesabeeeessnbeeessnneas 2
e LFo Lo = S o = S 2
AN ] 1 - (o) 2
0o 11 oTod o] o PSS RUSRPRRPR 7
YN g T o (= - Y1 (1 = Tod o PRSI 11
F N g LY 0 [T o001 1= {0 USSR 11
ANALISIS EXIEINO PESTEL ...euiiiiiiiiitieiestte ettt sttt st st e b s ae et et esbeenaesbeennen 11
o] 11 (ot OO P U SOSU U SRPUSURUPRRSRRON 11
ECONOMICO: ...ttt sttt e h e b st e bt e st e bt e et e s bt et e sbe e bt sat et e satebesneenee 12
ST T | PRSP PUPRPRPPON 12
BLIECTo10 0] [0 T LTRSS 13
oT0] [0 1 [ol0 RSP RRPSTR 13
T T 1 PSP 14
F Nt L S T [o] (oI =T01 0 1 o OO OO 15
LaS 5 FUBIZAS U8 POITEY. ..ecuvieiiiieieesite ettt ettt sttt ettt e be e sbe e st e e b e e sbe e st e ebeesaeesateeaees 15
Poder de negociacion CON [0S CHIENLES ......c..vieiuieeciee ettt e e e 15
Rivalidad entre COMPELIAOIES .......vvveiiiieiiee ettt e e e tre e s te e e s e e staeesabeeesnreeensneeens 16
Amenaza de NUEVOS COMPELIAOIES ENEFANTES: .....c.vveicveeerieeeireesieeerree e e et e e e str e e ebre e sreeesnreeenees 16
Poder de negociacion de 10S PrOVEEUOIES .......ccveieireeeireeeieeecee et eeireeste e e sbeeesaaeeeraeesreeesnreeenneeas 17
Amenaza de ProdUCt0S SUSTITULOS .......ccueiviieiiienie ittt sttt st e s snteenaeas 17
LN L T 11 (] 1 1T PO RRTSP 18
(08 To (= T W (Y- | (o] PRSP 18
ACHVIAIES PIIMATIAS: ...cuveeeiieeeiie ettt st e sttt e st e e et e e st e e e st e e ebaeesrbeeesateeesseesnsseesnseeennseennnes 18
o To 1Sy Tor= T 1 (=] 0 TP 18
0 To 1Y o= = A (=T - PR 19
Y T S Lo YA =] 1= RSP 19
RS TC] Y o] SRR 19
ACCIONES SECUNAAIIAS O U8 APOYO.....cciuvieeiriieciiee et e ectteeeireeete e e steeestreesbeeesbeeesabeeesseesbeeesnreeensreeans 20
Infraestructura de 1a OrganizZaCion: ............cocueiiiieeiiiie ettt e e e e e be e e st eeaae e 20
DiIrecCion de reCUrSOS NUMEANOS: .......c.eevviirietie st eieesiee et et e steesteebeesieesnteesseesaeesnteenseesneeenseeneeas 20
Desarrollo de tECNOIOGIA: .. .cccuvee ettt ettt et e e s be e e ab e e e ba e e sabe e e s abeeeareas 20
L0011 - 1P USURRR 20
EStructura 0rganiZaCional: ............oeeiiiiiee it e e et e e e st re e e e stae e e s sata e e e snraaeeesnraeeeennees 21

A TAY=] o] o] = LAY/ SR 21



1Y 1T o] SRS 21

RV 15 102 AU 22

L= 1] =SS 22
NTVEI ESEFALEGICO: ... ettt sttt et e s bt et s bt et e s ae et e ss e e bt entesbeentesneentes 22
Diagnostico organizacional — FODA: ..........ooiiiiiieeeee ettt sttt et nareens 24
Anélisis especifico segun el perfil profesional de 1a Carrera: .........ccooveverienenienieieeee e 25
Analisis de Mercado: Matriz BCG.........cooveiieiieeiieciie ettt sttt et et e sae e e ssaeesseesseessaesnseenneas 25

Y oL ol T =T o [ol OO RO PRPRTRUPPRRON 28
(DI To o To TS Aol o I VAo [FToT U ] o] o RSP S 31
o] oLV T=T 7= o [T Vo] [Tr= Uod (o] o LRSS S 34
ODJELIVO GEBNEIAL....cueeeeiiee ettt ettt e et e st e et e e st e e sbeeessbeesssaeesnsaeesnseeesseesnseeesnsesenssenans 34
Estrategias: Estrategia de diferenciacion por la tecnologia, y liderazgo en costo.........cccocveveeeveeneennen. 34
Fundamentacion del OBJetivo GENEral. ..........c.cocuviiiiiiieiiece et 34
ODjJELIVOS BSPECITICOS: ...uvieviiieiieie ettt ettt e e et e st e e b e e be e s aaeeabeesbeesaaeeaseebeesaseenseenseessseenseeseas 35
R U= (0TSRRI 35
Fundamentacion del ODJELIVO..........coviiiieie ettt e b e e sb e saaeebeesaae e 35

R (1 (0T TSP 35
FuNdamentacion del ODJELIVO: .........oocuiee e e re e e ba e e sbe e e sbeeeareeens 35

R U1 (0TI SR 35
FuNdamentacion del ODJELIVO.........coouieeciee e e e st e e sbe e e sabeeenreeens 35

R (1 (0T P 35
Fundamentacion del ODJELIVO.........eoouiee e e e e br e e s be e e sabeeenreeens 35
Estrategia: DIfErenCIaCiON. .......ceeoiiii i et st e et e e sbe e e ste e e nreeenens 35
Fundamentacion del ODJELIVO.........coouieeiee et e e bae e s be e e s abeeenreeens 36
Planes de ACCION @ AESAITOIIAN:.........coiieieeieeie ettt sttt s st eesbeesaeesnteenteesaeeenreens 37

o P LT L= Yot oo I PR TSR 37

e P LT Lo N ol [0 IR 38

e P LT Lo ol o0 I PR 38

e P LT Lo N ol o0 I PR TS 39
Marco de tiempo para la implementacion del proyecto mediante diagrama de Gantt: ..........c..cccceeeenvennee. 41
Las cotizaciones para poner en marcha el plan de accion consistirdn en: ...........ccceevvveeeiieeccieeecciee e 42
Resultados de las métricas de viabilidad financiera del proyecto:........ccccuveeeieeiceieciee e e 46
(0] o Tod 11157 0] T2~} USRS 47
Lot 4T T o Tod o] L=t RS 48
NUBVAS QISCUSTONES: ....evteeeutieeeuteeeetteeettee ettt esateeesteeesteeesabeeeaeeesaneeesabeeesaseesaseeeamseeeamseeeanseesnseeesnseeeanseeennes 48

21101 1ol -1 - RO TR RPN 50



F N 10 PP 55

Indice de llustraciones:

llustracion 1 - Diagnostico Organizacional - FODAL ........coiiiiiioierieieee ettt 24
llustracion 2- Datos para realizar Matriz BCG.........c.ooiiiiiieiieiieieeieieeee sttt sttt s 25
HUSEFACION 3 - IMALHZ BCG.....ccovveieieeeciee ettt ettt ettt e e et e e stvee e tveeebeeesabeeenareeetneesabesenareesnnens 26
HUSLracion 4 - PIan A8 @CCION L. ....c.uievieiiieeiieciie ettt ettt ettt et e e b e et e e s aaeesaeebeesaaesaseessaassseenseenseas 37
HUSLracion 5 - PIAN A8 ACCION 2. ......vieuvieiie ettt ettt sttt e e ste e st e s saeebeesaaesaseesseassseenseeseas 38
HUSEracion 6 - PIan A8 8CCION 3. .......eeiieiiieeieectie ettt ettt sttt e et e et e e s aaeesaeebeesaeesaseessaassseenseenseas 38
HUSLracion 7 = PIAN A8 ACCION 4 ........oevieiie ettt ettt ettt ettt e et e et e e st esraeebeesaeesabeessaaenseenseeaeas 39
Hustracion 8 - DIagrama 08 GANTE .........ccviiuieiieiie ettt ettt re et e s e s e et e e saaesaseesseassseenreenseas 41
HTUSEIACION O = PrESUPUESTOS. ... eeuveeiureetieeieeeteesteestte et eeteesteeebeeeteesaseesbeessaesaseesseessaessseenseesseeenseenseessseenseenseas 42
Hustracion 10 - FIUJO de FONAOS..........couiiiiiiiiieie ettt ettt e et e b e e s aeasaaeenbeenaeas 44
llustracion 11 - Métricas de viabilidad financiera del Proyecto ..........cceeeveiiieiienie e 46
lustracion 12 —Anexo 1 - Organigrama de SUCUISAIES...........ceecueiriieiieeiiieire ettt 55
llustracion 13-Anexo 2- Organigrama Centro de James Craik...........cccvevvevvveeiienieeieeiee e see e 55
lHustracion 14 - Anexo 3 - Presupuesto de Sistema de gestion para pymes Y COMErcios.........cccveveveeerveeennen. 56
lHustracién 15 - Anexo 4- Presupuestos Sueldos de Desarrllador de Software...........ccceeeeveeveeeevcieeenvee e, 56
Hustracion 16 - ANeX0 5- SUBIAOS A8 GEIENLE. .......coocuviieeeireee ettt ettt eeeteee et e e eetr e e e eebeeeeeebaeeeesareeees 57
lHustracion 17 - -Anexo 6- Sueldo de Gerente COMEICIAl.........ccuvviiiiiiiieeeiiiee et 57
Hustracion 18 - Anexo 6 - Sueldo Gerente COMEICIAl.......c.vvviiiiriiiiiiieee e et 58
Hustracion 19 - Anexo 7 - Sueldo de Analista COMEICIAl..........ccvviiiiiiiiieeeiiiee e 58
Hustracion 20 -Anexo 8- NOtEDOOK ClOUA LENOVO .......ceouveiieieieieeeeieeee ettt et e ere e et eeareee s 59
Hustracion 21 -Anexo 9- ESCritorio HOME OFFICE ...uuveiiiiiieie et 59
Hustracion 22 -Anexo 10- Sueldo de Lider de PrOYECIO ......ccocuveeevieeciee ettt 60
Hustracion 23 - Anexo 11- Sueldo de Analista FUNCIONA .........cc.eeiiiiiiiiiieieee e 60
Hustracion 24 -Anex0 12- APPIE IMAC ... e et e et e s e e e s be e e sareeeanaeas 61
Hustracion 25 -Anexo 13- Disefio Web ProfeSional .........cc..eoooiveiiiiiieii ettt 61
Hustracion 26 -Anexo 14- ANUNCIOS FACED0O0K .......cuuiiiiiieeii ettt e eeaaee s 62
Hustracion 27 -Anexo 14- ANUNCIOS FACEN0O0K .......cuuiiiiiieie ettt e 62
lHustracion 28 -Anexo 15- Sueldo de Gerente RECUrS0S HUMANOS. .........ccoeveeeeiireeeeeeiireeeeeereeeeeeveeeeeeaveeees 63
lHustracion 29 -Anexo 16- Sueldo de Administracion de OfiCiNa.........c.eeeeeeveeeiiiieee e 63
lHustracidn 30 -Anexo 17- Curso Liderazgo y Coaching de EQUIPOS .......cccveeeeuieeicieeeiiee et 64
lHustracion 31 - Anexo 18- Cueso a distancia de Atencién a clientes en Redes Sociales CRM..................... 64
Hustracion 32 - AneX0 19 - FIUJO A8 FONAOS........cocviiiiiieciee ettt ettt et e e st e e eareeeaaeas 65
lHustracién 33 - Anexo 20 - Informacidn de Estado Contable de Redolfi S.R.L e Inflaciones estimadas para

L (Voo [T {3 To [0 RO PTRTPPTRPRR 65
HUSEFaCioNn 34 = ANEX0 21 = PreIMISAS. .....ccuvieeiietieeeeeeieee e e etteee e eetee e e e etee e e e eeateeeeseateeeeeenbeeeeeesreeessnnbeeeseenseeeens 66

lHustracidn 35 - Anexo 22 - Planes de acCion PreSUPUESTATOS. .......cuveeiveeeireeeiieesieeecreeeeireeeieeesteeesareeenneas 67



Introduccion:

El presente trabajo propone brindar ideas a la luz de conceptos y herramientas estratégicas
que basadas en autores disciplinares, servirdn de aporte a la empresa A.J. & J.A Redolfi SRL y a sus
directivos en virtud de desarrollar un modelo de planificacion y gestion estratégica para hacer frente
a su principal problemética financiera que es la pérdida de rentabilidad econémica y posicion
competitiva, lo cual le ha impedido posicionarse como una empresa lider en el mercado. En efecto,
una planificacion estratégica competitiva le permitira fomentar habilidades de adaptacién, innovacién
y desarrollo a fin de transitar con eficiencia las contingencias que el contexto actual exige en virtud
de lograr el crecimiento, la competitividad, diferenciacion y sustentabilidad de la empresa. En este
orden de ideas, se propone a la empresa implementar una estrategia de diferenciacion en base a sus
servicios que permita aumentar su valor y mejoren la calidad percibida por el cliente, como asi
también, lograr un posicionar su imagen aprovechando fortalezas como su trayectoria y el
compromiso de su capital humano para enfocarse en llevar a cabo una exitosa mision empresarial
frente a la volatilidad y la adaptacion a los cambios que los paradigmas comerciales hoy exigen
enfocandose en el crecimiento del negocio, el desarrollo y penetracién en nuevos mercados como
vision empresarial a futuro. Sumado a la problematica econdmica que atraviesa la empresa , la
pandemia actual, cambia los paradigmas comerciales y Redolfi tiene el desafio de adaptarse con
flexibilidad a los cambios que la realidad global presenta, ello puede implicar dos respuestas:
quedarse varados en este naufragio colectivo que la pandemia trajo o adaptarse al cambio y desafios
que esta “nueva era” presenta y tomarlo una nueva oportunidad de negocio para cumplir los objetivos
competitivos empresariales en vistas al crecimiento de su rentabilidad, al desarrollo y sustentabilidad
de la empresa.

En vistas al desarrollo de la calidad, gestion y managment de la empresa, se presenta a
continuacion el siguiente reporte del caso realizando una planificacion estratégica para la A.J. & J.A
Redolfi SRL, empresa con mas de 50 afios de experiencia en la comercializacion y distribucion de
productos alimenticios y cigarrillos en el interior del Pais, con epicentro en la localidad de James
Craik, Provincia de Cérdoba, Argentina la cual comercializa y distribuye varias marcas a distintos
minoristas de toda la Provincia de Cérdoba y provincias vecinas contando ademas con autoservicios
mayoristas ubicados en las ciudades de San Francisco, Cérdoba Capital y Rio Cuarto. Desde 1959
los Hermanos Alonso Jacobo y Miguel Angel Redolfi iniciaron sus pasos en la localidad de James
Craik de la Provincia de Coérdoba, con un negocio de cigarreria, bazar y libreria que se fue
expandiendo a través de los afios hasta el afio 1990 donde se logra constituir la nueva sociedad como

Alonso J. Y José A. Redolfi S.R.L, que es la actual denominacién y forma juridica de la empresa



madre, constituyéndose en el afio 1993 una nueva sociedad denominada Distribuidora Redolfi S. R.
L. Actualmente, cuenta con aproximadamente 6000 clientes, de manera que cubre casi la totalidad
de la Provincia de Cordoba e incluso traspasa las fronteras provinciales hasta llegar al sur de Santa
Fe, La Pampa y San Luis. Con el paso del tiempo ha demostrado un continuo crecimiento en el sector
mayorista de producto alimenticios, con una ubicacidn estratégica que favorece el desarrollo local de
James Craik gracias a la ruta nacional N. © 9, que une la Capital Federal con el norte del pais, pasando
por Cérdoba, y ademas es cruzada de este a oeste por la ruta provincial N. © 10.

Como ya es de publico conocimiento, en el marco del aislamiento preventivo y obligatorio
por la pandemia de coronavirus COVID-19 las empresas se encuentran con la obligacion de adaptar
su organizacion al nuevo contexto para poder sobrellevar sobre los efectos de esta pandemia y
teniendo en cuenta que desarrolla una actividad esencial, es probable que Redolfi haya tenido que
cursar ciertas acciones con obligatoriedad para continuar operando entre las que se puede mencionar:
el permiso de circulacion, tanto para sus empleados que concurren a la planta como para sus
distribuidores de mercaderia, como asi tambien, lidiar con medidas como la restriccion de circulacion
inter zonal debido a que hay provincias como San Luis, por ejemplo, que cerraron sus fronteras.

Las empresas que han empleado un Planeacion Estratégica con eficacia, han desarrollado un
modelo de negocio que les ha permitido sobresalir, atraer y satisfacer méas clientes y competir con
éxito para el logro de sus objetivos: Stephen Robbins, en su libro “Administracion” pone como
ejemplo una antecedente tedrico respecto a la empresa Wal-Mart , que ha sobresalido utilizando con
eficacia la administracion estratégica como modelo de negocio el cual, como lo indica el autor, parte
de dos incognitas: (1) si los clientes valoraran aquello que provee la empresa y (2) si esta puede
generar ingresos econdémicos a partir de su actividad y en el cual las funciones gerenciales a
retroalimentar son planear , organizar, dirigir y controlar” (Robbins & Coulter, 2014, pags. 240-241).
Continua el autor sefialando que la prosperidad o el fracaso de las empresas, aun cuando enfrentan
las mismas condiciones del entorno, se atribuye a partir de la investigacion a que hay una relacion
positiva entre la planeacion y el desempefio “utiliza la administracion estratégica para coordinar y
enfocar el trabajo de la fuerza laboral en aquello que, de acuerdo con los objetivos corporativos, tiene
mayor relevancia”.

Como otro antecedente de campo, se puede citar a una pyme denominada “La Casa del Café”
donde nunca se habia realizado un plan estratégico, el gerente sefiala: “. El plan estratégico que
culminamos hace menos de dos afios nos ha servido para tomar importantes decisiones estratégicas
para el futuro de nuestra empresa y, por citar una, de él se ha derivado la puesta en marcha de un
nuevo negocio que hemos desarrollado en alianza estratégica con otras empresas, como es Destino

Cafetero, ensefia creada para la explotacion del negocio de coffee shop »JUAN ANTONIO



ARMENDARIZ, Gerente de Juan Iriondo, S.A. (La Casa del Café) (Sainz de Vicufia Ancin, 2017,
pags. 20-21)

Se puede mencionar también a otra empresa que logro crear valor a través de una estrategia
innovadora a partir del desarrollo tecnoldgico fue la empresa norteamericana J VC para triunfar en el
sector de desarrollo de video VHS el cual desato una fuerte competencia con empresas como Philips
que comercializ6 el sistema de video 2000, y la empresa norteamericana JVC, que comercializo el
sistema de video VHS, que fue el que finalmente triunfo. El principal acierto de la empresa JVC,
sefala el autor, “consisti6 en que identificd mejor que sus competidores cual era el principal problema
estratégico e implementar una estrategia basada en la apreciacion de las principales variables del
entorno especifico y en crear, al mismo tiempo que sus competidores, unas competencias que le
permitieron introducir con rapidez la innovacion en el mercado.” ( Hidalgo Nuchera, , Ledn Serrano,
& Pavon Morote, 2013, pag. 91)

Otra compariia que sostiene su éxito gracias a su estrategia de diferenciacion es Mercedes
Benz, se diferencia en el mercado por el nivel de conduccidn y direccion de sus vehiculos y los ofrece
en distintas versiones a diferentes mercados (para el transporte de carga, de personas, autos de lujo
etc.). En misma sintonia, Toyota, otra importante compafiia que desarrollo una estrategia de
“creacion de valor al cliente ofreciéndole algo especial a un costo y que requiere del compromiso de
toda la compania” segun lo sefiala el autor en su libro. ( Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012, 2008, ,
pag. 140)

Andrés Oppenheimer en su libro jCrear o morir! Sefiala el caso de éxito de Josep Guardiola
i Sala, conocido como Pep Guardiola, es un exfutbolista y exitoso entrenador espanol “EL MOTOR
DE MI PROFESION: SEGUIR UN PLAN” Para Guardiola, como deberia ser para cualquier
empresa, la planeacion es fundamental. Hay que tratar de no dejar nada al azar, “Planear un dia antes
cémo hacerlo y transmitir a tu gente como hacerlo es el motor de mi profesion”, explica Guardiola”
(Oppenheimer, 2014, pag. 101).

Comprender la importancia de por qué implementar en la empresa un modelo de negocio
basado en la planeacion estratégica sera principal el objetivo de todos los integrantes que forman el
equipo Redolfi, de manera tal que, si se quiere que el trabajo del grupo sea efectivo para la
consecucion de sus objetivos, cada integrante debe conocer lo que se espera de su funcién para
lograrlos. De esta manera se llevara a cabo un andlisis de situacion de la industria mediante el uso de
herramientas analiticas como PESTEL (Factores Politicos, Econémicos, Socioculturales,
Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales); las 5 Fuerzas de Porter, la Cadena de Valor y el organigrama

de la empresa para abordar a un enfoque de planeacion estratégica basando en seleccionar la mision


https://www.bajalibros.com/AR/Andres-Oppenheimer-Autor-2950
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y las decisiones a llevar a cabo para la resolucion de los problemas y el logro de los objetivos

esperados.
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Analisis de la situacion:

Frente a los desafios y cambios de paradigmas que el contexto actual presenta, el sector
econdmico y comercial no permanece ajeno, lo cual genera a las empresas repensar su mision y vision
empresarial. En este marco se deberad lograr el objetivo econdmico de conseguir incrementar su
rentabilidad de manera equivalente por sobre la venta, y para ello, desarrollar un plan estratégico
comercial, el cual inicia a partir del siguiente analisis de situacion.

Andlisis del contexto:

Analisis externo PESTEL

Con el objetivo de analizar la situacion actual de la compafiia y evaluar los factores de
influencia de la industria que impactaran en el rumbo estratégico y operativo de la empresa durante
el periodo 2021 a 2023 se empleard la herramienta denominada PESTEL, segun el acrénimo
“(Factores Politicos, Econdmicos, Socioculturales, Tecnoldgicos, Ecologicos y Legales) sera util
para guiar la observacion de los diferentes aspectos de la industria que impactan positiva o
negativamente a la empresa, permitiendo entender el comportamiento del entorno y su interaccion,
de esta manera, apalancando una mejor toma de decisiones y la formulacién de objetivos mas

acertados e inteligentes” (Hurtado Casas, 2019).

Politico:

El 11 de marzo de 2020 la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) declar6 el brote del
nuevo coronavirus como una pandemia, en efecto, “el Gobierno nacional dispuso la adopcion de
nuevas medidas con el fin de mitigar su propagacion e impacto sanitario emitiendo (Decreto de
Necesidad y Urgencia 260/2020) DNU, con el objeto de ampliar la Emergencia Sanitaria y disponer
la adopcion de medidas para contener la propagacion del nuevo coronavirus”. (Decreto de Necesidad
y Urgencia 260/2020, 2020). La crisis sanitaria causada por la COVID-19 lleg6 a Argentina en un
momento de fragilidad econémica, politica y social. EI Gobierno se encontraba en proceso de
renegociar su deuda publica, que alcanzé niveles insostenibles; el pais enfrenta serias dificultades
para cumplir con el pago de sus deudas como habia sido acordado. En efecto, el gobierno emitio
politicas de estimulo fiscal y monetario, asi como el apoyo financiero a las empresas de los sectores
mas afectados, permiten estabilizar la economia y el empleo, al igual que la demanda y el consumo,
y estimular su recuperacion una vez que se ponga freno a la pandemia.

En la actualidad, las empresas cursan un proceso post pandemia, donde se plantean nuevos

paradigmas en politicas de salud, educacion, transporte, comercio, con variables que influyen en los
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cambios de habitos del consumidor. El 20 de julio de 2021 el gobierno nacional emitio politicas para
apoyar la continuidad de los negocios y de las actividades comerciales de los sectores mas afectados,
especialmente las pymes como el REPRO 2 (programa de recuperacion productiva),
(argentina.gob.ar, 2021), para disminuir la carga salarial de los empleadores.

Econdmico:

En relacion a los factores econdmicos sera necesario para la empresa sostener una politica de
precios alineada y ajustada la inflacion, la cual es una variable macroeconémica activa e inestable en
nuestro pais y sobre la cual la empresa no posee ninguna clase de control.” Esto ocurre en un contexto
de crecimiento econémico negativo y un alto nivel de inflacién —con una variacion interanual del 50,3
% registrada en febrero de 2020 (INDEC, 2020)” (Mourelo & Lopez, 2020) y un 51 % proyectada
para 2021, que introduce presion a las empresas, y en este caso a las de rubro mayorista dada la
volatilidad de los precios. Otro punto significativo a considerar es el nivel de demanda del consumidor
en funcidn a la los cambios de habitos de consumo que generé la situacién de pandemia, mas
propiamente, aislamiento social, lo cual ha producido un notable aumento en la demanda de insumos
relacionados a la higiene, limpieza y variados productos de consumo doméstico (muchos los
mencionados son comercializados por el sector mayorista) entre los cuales se pueden destacar
productos que encabezan el ranking del top ten de los articulos mas vendidos en forma electrénica
lo completan el alcohol en gel, alcohol liquido, articulos de limpieza, suplementos alimenticios,
pafales, entre otros, con lo cual puede significar para la empresa una potencial oportunidad de venta
y de incorporacién de nuevos clientes “En el ranking de los rubros mas demandados lo encabeza la
salud y equipamiento médico: los pedidos de alcohol en gel, barbijos, termdmetros y antibacteriales
se incremento 300%. Por detras figura el consumo masivo y alimentos (164% de suba)” (Diario
clarin.com, 2020).

Cabe mencionar ciertos aspectos econémicos que van a verse impactados luego de esta crisis
del COVID-19 como: un alto impacto en el PBI de, al menos 4 puntos durante el afio (The Economist,
2020), un alto impacto en el desempleo, la probabilidad de quiebra de muchas empresas lo que debe
alertar al sector mayorista a fin de rever sus relaciones comerciales con proveedores, clientes,

competidores o aliados estratégicos.

Social:
Haciendo énfasis en el factor social se puede mencionar que la actividad de la distribuidora
esta orientada a clientes de todos los estratos sociales, abarcando de la mas baja a la mas alta, ya que

comercializa productos alimenticios y de primera necesidad para las personas, abasteciendo desde
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pequefios almacenes, despensas, hasta grandes cadenas de supermercados y mayoristas. El efecto
pandemia modificd los h&bitos de consumo y ciertos aspectos sociales que influiran en la empresa.
Se empezaran a delinear nuevas formas de trabajo “home office”. El sector gastronémico por ejemplo
fue duramente afectado, donde surge la necesidad de readaptar a las nuevas normas el modelo de
negocio, como por ejemplo el crecimiento del modelo delebery y la cocina en casa. Otro el efecto
post pandemia sera el desempleo masivo y la reinvencion de los puestos laborales, segun la OIT se
perderdn millones de empleos en el mundo, principalmente el sector hotelero, alimentacion,
inmobiliario, administrativo y comercial, lo cual obligara a la empresa a una reingenieria de puestos
, para lo cual seré crucial la capacitacion y el desarrollo personal en el uso y empleo de las nuevas
herramientas digitales, como redes sociales que sirvan para la comunicacién y comercializacién como

evaluacion e insercion al campo laboral de las nuevas generaciones millennials o centennials.

Tecnoldgico:

Un factor de crucial relevancia en este contexto es el de indole tecnoldgica, ya que la pandemia
acelero el desarrollo tecnologico de una manera impensada, lo cual genera nuevas tendencias en los
negocios y demanda con urgencia para la actualidad la implementacion de tecnologias emergentes,
principalmente en el caso del sector mayorista que estd enmarcada como actividad esencial. Los
consumidores, por ejemplo, imposibilitados de trasladarse por las medidas del DNU, se sirven de las
herramientas informaticas como, redes sociales, App (aplicaciones) y sitios web para poder consumar
sus compras de manera remota, desde su casa, en efecto, el aumento de la demanda y la publicidad
digital ha tenido un notable crecimiento durante la era de la pandemia. En contraste, la empresa debera
acelerar el proceso de adopcion de herramientas tecnologicas, para poder obtener informacion y
comercializar de manera &gil y eficiente. La aplicacion de la cuarentena y de la modalidad home
office dejo expuestas muchas debilidades en infraestructura y conectividad en los hogares, lo cual
demanda la necesidad de nuevas y mejores infraestructuras para la conexion a internet y favorecer el
trabajo remoto.

Cabe mencionar el beneficio que el Ministerio de Desarrollo Productivo ofrecié para brindar
“Asistencia digital a pymes.”, junto a camaras de empresas de software y empresas privadas,
asistencia tecnologica y digital a pymes para que puedan afrontar la situacién de teletrabajo.
(argentina.gob.ar, 2020)

Ecologico:

Como factor ambiental se debe tener presente que son muy valoradas las empresas
caracterizadas por tener un desarrollo sustentable, principalmente en la etapa post pandemia donde se

ha tomado mayor conciencia del cuidado responsable del medio ambiente, para ello Redolfi puede



14

aplicar protocolos sustentables de reciclado, reutilizacion o reduccion de consumo, como por ejemplo
lo hizo la franquicia “infopan”, “que promueve el reemplazo de las bolsas de pan hechas de plastico
por otras de papel con avisos, vio crecer su negocio a partir de la pandemia. Rodrigo Dos Santos, uno
de los socios fundadores cuenta que “en estos meses de aislamiento social sumaron 15 franquiciados
nuevos en Argentina y 3 en Colombia”. Sustituimos 500 bolsas de plastico mensuales por las de
papel, que son mas sustentables” (Ensinck, 2020, pags. Protocolos Sustentables, Revista pymes). Es
un ejemplo de como la empresa podria implementar publicidades externas (destacando ofertas,
promociones, campafias de concientizacion ambiental) en sus bolsas de papel, o de tela.

Con el aislamiento preventivo y obligatorio, no queda ajena la seguridad y el cuidado de las
personas ya sea los clientes externos como los colaboradores que integran la empresa, hay que
sostener con rigurosidad los protocolos de distanciamiento social, el uso de tapabocas y circulacion
dentro como fuera de la empresa, lo cual demandas politicas de concientizacion y tratamiento de
desechos dado el incremento de residuos patoldgicos como barbijos y tapabocas.

Legal:

En relacion a los factores Legales la industria mayorista se enmarca bajo la normativa
municipal, provincial y nacional, cumpliendo con ellas en la medida que le compete siendo una
pequefia y mediana empresa (Pyme). “Es importante mencionar que por medio de la resolucion
154/2018, se elevan los limites de facturacion anual contemplando las especificidades propias de los
distintos sectores y la evaluacion reciente de los mismos” (Nuevas categorias para ser PyME
Publicada en el Boletin Oficial , 2018).

El Gobierno establecié ciertos aspectos legales que impactan en las empresas a traves de
medidas paliativas para estimular la actividad de las pymes a fin de sobrellevar las consecuencias de
esta crisis sin precedentes. Se emitieron politicas de estimulo fiscal y monetario, asi como el apoyo
financiero a las empresas de los sectores méas afectados otorgando apoyo financiero a través de
créditos, mediaciones, refinanciamientos y otras herramientas, lo cual contribuye a afrontar las
restricciones de liquidez que sufren los sectores mas afectados, especialmente las pymes.

Se establecio el “Programa de Asistencia de Emergencia al Trabajo y la Produccion” (ATP).
En el primer caso, el Estado paga al trabajador parte de su salario; en el segundo, se compromete
como garante de créditos a tasa cero que contaran con un periodo de gracia de 6 meses y podran
abonarse en, como minimo, 12 cuotas fijas sin intereses. Se sugiere remitirse al anexo para ver
informacién mas detallada sobre el tema” (Boletin oficial Gobienrno de la Nacion (ATP), 2020).

Otro de los puntos apunta a los estimulos al consumo a través de la fijacion de precios y
facilidades de pago. Ademas de la fijacion de un precio maximo durante 30 dias de un conjunto de

productos alimenticios, de higiene personal, medicamentos e implementos médicos, el Gobierno
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anuncio la renovacién por seis meses mas y la ampliacion a las compras online del programa Ahora
12, que permite a los consumidores pagar en hasta 18 cuotas a un interés muy bajo o directamente sin
interés. También se puede mencionar la proteccion de los trabajadores en el lugar de trabajo que
incluyen todas aquellas medidas que permiten a los trabajadores continuar con su actividad
reduciendo al méaximo el riesgo para su salud empleando medidas de distanciamiento social, equipos
de proteccion adecuados (en especial para trabajadores en contacto con otras personas),
procedimientos de higiene, entre otras, impulsadas desde comités tripartitos. EI Convenio de la OIT
sobre seguridad y salud de los trabajadores, 1981 (nim. 155), detalla los derechos y las
responsabilidades de empleadores y trabajadores para reducir al minimo los riesgos profesionales.
Promover modalidades flexibles, como el trabajo remoto y/o la reduccién de la jornada laboral sin
afectar la remuneracion. Ademas, el fomento del trabajo remoto: el Gobierno argentino autoriz6 a
todos los trabajadores del sector publico nacional en cualquiera de las modalidades de contratacion a
trabajar desde sus domicilios, a excepcion de aquellos que prestasen servicios esenciales como en el
caso de la actividad mayorista. También, se recomendd a las empresas del sector privado que
trabajasen con la minima cantidad de empleados y que adoptaran medidas para hacerlo a distancia.
La pandemia aceleré6 cambios importantes en los procesos legales de las empresas, como la
implementacion de la firma digital, ademas hubo que reinterpretar de manera urgente normativas
vigentes lo que obliga a las empresas a readaptar sus normativas contractuales, ambientales, de
propiedad intelectual, seguridad e higiene, entre otros acelerando los procesos de transformacion

digital.

Analisis micro entorno:

Las 5 fuerzas de Porter.

Para gue los gerentes puedan definir el nivel competitivo de la empresa Redolfi dentro de la
industria mayorista y lograr una ventaja competitiva sostenible mediante la administracion
estratégica, deberan emplear los conceptos que brinda el académico Michael Porter, realizando de
un analisis basado en el modelo de las cinco fuerzas de influencia. Ello permitira comprender las
reglas de la industria y posicionar a Redolfi dentro de la industria mayorista disefiando estrategias
competitivas para fortalecer su posicionamiento en el mercado.

Poder de negociacion con los clientes

En el caso del Poder de negociacion de los clientes, los consumidores cuentan con la
alternativa de poder comprar productos de marcas blancas. La marca blanca es una linea de productos

genéricos que el minorista vende bajo su nombre. Es decir, estas mercancias se comercializan


https://economipedia.com/definiciones/marca.html
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usualmente bajo el logo de un establecimiento comercial. En otras palabras, cuando hablamos de una
linea blanca nos referimos a aquellos articulos que el distribuidor, como lo es un supermercado, ofrece
con su propio distintivo. “Estos productos se caracterizan porque el envase y disefio es simple.
Ademas, el precio y la calidad del bien es relativamente inferior en comparacion al resto del
mercado.” (Roldan, 2020). EI mercado online, representa una amenaza ya que ha generado un gran
mercado de compradores adjudicando poder al cliente mediante abundantes y variados beneficios,
concesiones, como informacion variada, precio, facilidades de pago, etc.

Rivalidad entre competidores

Con respecto a la rivalidad entre los competidores de Redolfi, ya sea en el &mbito mayorista
0 minorista, en este contexto de pandemia han aumentado los competidores a través de la venta online
formal (generada por los comercios y el e-comerce) e informal (a través del mercado negro) ello
puede representar una amenaza ya que genera competencia desleal debido a la falta de regulacion del
mercado online.

Amenaza de nuevos competidores entrantes:

Con el boom de del comercio virtual en cuarentena se ha potenciado el ingreso de nuevos
competidores al mercado. Las nuevas reglas de la vida cotidiana han llevado a una acentuada
expansion de las transacciones electronicas que ya tenian una tendencia creciente en los ultimos afos.

En los primeros 6 meses del afio 2020, el e-commerce en la Argentina factur6 $ 314. 602
millones de pesos, lo que representa un incremento del 106 % con respecto al mismo periodo 2019.
La camara de comercio Electronico destaco que en Argentina durante 2019 crecié un 76% la
facturacion del comercio electronico, con una facturacion de $403.278 millones, el 90 % de los
adultos argentinos ¢ conectados ya compro online alguna vez. Representa 18,3 millones de personas
y el 78% de las ventas se realizo a través de tarjetas de credito. Cada vez los clientes se muestran mas
activos en el e-commerce. (Camara Argentina de Comercio Electronico, 2020).

La Cémara Argentina de Comercio Electrénico (CACE) indico en su revista que tanto
supermercados y mayoristas como farmacias tuvieron un incremento en sus ventas, esto solo fue el
principio. Mas alla de los rubros vinculados a productos necesarios para mantener alejado al virus de
casa (barbijos, lavandina, alcohol, alcohol en gel, entre otros) y los proveedores de viveres, con el
correr de los dias aparecieron nuevos sectores que incrementaron sus ventas, como, por ejemplo,
sucedié con algunos dispositivos electrénicos. Pero el verdadero cambio que trajo aparejada la vida
en casa, no tiene que ver con qué se compra sino con cdmo se compra. En estos meses, se acelerd una
tendencia que venia imponiéndose desde hace tiempo y que parece haber llegado para quedarse: el

boom del e-commerce y los e-shoppers. Por su parte, la Camara Argentina de Comercio Electronico


https://economipedia.com/definiciones/supermercado.html
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(CACE) informé que el comercio electrénico en el pais crecidé un 30% en estos Gltimos meses, lo que
hubiera tardado en crecer en dos afios.

Gustavo Sambucetti, Director Institucional de CACE, coincidio: “En la Argentina, el inicio
de la gran expansion del e-commerce se dio tras la implantacion del aislamiento social, preventivo y
obligatorio que comenzé el 20 de Marzo. En una primera instancia, los compradores buscaban
productos en segmentos de consumos esenciales, como farmacia, alimentos e higiene. Desde
principios de Abril aparecieron nuevos patrones de comportamiento del consumidor que aceleran el
trafico y las ventas de forma transversal, llegando a todos los sectores. Nuevas categorias comenzaron
a mejorar sus registros durante las ultimas dos semanas. Entre ellas se destacan: moda y tecnologia”.

(CADAM (Camara Argentina de Distribuidores y Autosrvicios Mayoristas), 2020).
La gravedad de la amenaza de nuevos competidores dependera de la debilidad de las barreras, y en el
comercio electronico aun existe un gran vacio legal.

Poder de negociacion de los proveedores

Frente al programa de precios cuidados, se genera una tension entre las negociaciones entre
las cadenas de supermercados y los proveedores. Las cadenas de supermercados miran con
preocupacion las listas de precios que estan llegando desde sus proveedores. Por un lado, sienten la
presion de los inspectores de la Secretaria de Comercio y la AFIP, que velan porque se cumpla con
el programa de precios maximos.

“Natalio Grinman, el secretario de la Camara Argentina de Comercio (CAC), coment6 lo
ocurrido a un supermercadista del interior que lo llamd hace unos dias para presentarle el caso de que
“el Gobierno le pedia que vendiera una paquete de azucar a $51 y su proveedor se lo dejaba a $54”.
“Es verdad que esta pasando esto...”, dijo el empresario quien forma parte del grupo de consulta del
Gobierno en lo relacionado a como administrar las posibles flexibilidades a la cuarentena.” (Ambito/
Se tensa relacion supermercados-proveedores, 2020).

Amenaza de Productos Sustitutos

Mucha gente compra desde su casa a través de paginas web y redes sociales con lo cual se
incorporan nuevos productos con caracteristicas pre-elaboradas o ya listas para la mesa. Prueba de
ello es que la inteligencia de las redes sociales se enfoca cada vez mas al entendimiento del cliente.
Hacer que este tipo de inteligencia sea parte integral de tus herramientas de investigacion te dara un
panorama mas completo sobre tus consumidores y te ayudara a descubrir informacion sobre ellos que
seria imposible encontrar con métodos tradicionales.

Asi como también, dentro de Codrdoba ha tenido un notable crecimiento la compra de
alimentos a través dela marca “pedidos ya”, lo cual le permite al vendedor comprar el su pedido en

cualquier cadena de supermercados, o casa de comidas.


https://www.ambito.com/supermercados-a5122622
https://www.ambito.com/precios-a5122840
https://www.ambito.com/proveedores-a5128611
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“Segun el informe Indicadores de Consumo, Inversiones y Crecimiento, de la consultora
Claves, las medidas que se tomaron para disminuir la circulacion de personas y el aislamiento social,
preventivo y obligatorio modificaron las pautas de consumo de la sociedad argentina. Mientras que
las ventas en supermercados y mayoristas se mantuvieron en positivo, creciendo un 5,1% y un 4,2%
respectivamente en el mes de Mayo; los centros comerciales, canal enfocado mas en el retail
indumentaria, practicamente no tuvo ventas. El estudio sostiene que este comportamiento de los
compradores, de abastecerse de comida, comenzd como algo preventivo: las personas querian
stockearse de alimentos para pasar la cuarentena en casa. Pero que, con la extension de las medidas,
Ilegaron los cambios de habitos. A la compra de insumos de marzo y Abril, se sumaron dos rubros en
Mayo: electronica y articulos para el hogar. Ante la imposibilidad de salir de sus casas, los
compradores se centraron en mejorar sus dias dentro de sus propias burbujas y, de repente, los gadgets
para la casa se volvieron vedettes de la cuarentena; también los productos relacionados con la
limpieza y los sanitizantes se volvieron indispensables. También aumento la demanda, y los precios,
de productos estacionales, entre ellos, las frutas y verduras. Ademas, al pasar mas tiempo en casa, al
menos en los primeros meses, disminuyo la compra de comidas preparadas y, en su lugar, la gente
comenzo a experimentar en las comidas caseras.” (CADAM Revista Digital, 2020, pags. 18-20)

Sera asertivo poder medir la intensidad de las presiones competitivas de la industria mayorista
para desarrollar una planeacion estratégica en funcion de este analisis ubicando las oportunidades
comerciales como segmentos de mercados disponibles para potenciar su actividad comercial como
alertar las amenazas de ambientes hostiles para competir donde la rivalidad sea intensa como lo es en
la actualidad el boom del comercio virtual, las desregulaciones para el ingreso de nuevos
competidores, pero a su vez aprovechar sus fortalezas y oportunidades comerciales penetrando
segmentos disponibles por ejemplo, para desarrollar una estrategia competitiva que le otorgue una

mayor rentabilidad a la empresa.

Analisis Interno:

Cadena de valor:

Actividades primarias:

Logistica interna: “Con respecto al abastecimiento los pedidos al centro de distribucion desde
las sucursales se realizan a través de Internet; los pedidos de las ventas realizadas por cada uno de los
vendedores se efectlan a través de dispositivos moviles que poseen conexion wi-fi. Las sucursales
deben hacer los pedidos con 24 horas de anticipacion y cada sucursal tiene determinado el dia y la
hora de entrega. El segundo escalén en el proceso de comercializacion se cumplimenta luego de que

los pedidos se han realizado a cada uno de los proveedores. Cuando arriba el camién al depdsito, se
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procede a descargar la mercaderia empaquetada en pallets de mono- productos y multi- productos.
Esta tarea se realiza por medio de auto elevadores manuales o mecénicos. Al momento en que se
descargan los camiones, un empleado tiene la tarea de controlar los productos que se bajan del
transporte y cotejarlos con la lista de pedidos que se hizo al proveedor. Para realizar este control, no
existe un sistema informatizado, como, por ejemplo, cddigos de barras, sino que se hace de forma
manual. Cuando la mercaderia que se pidié no arrib6 y no se facturd, se informa al proveedor de ese
faltante para que sea enviado en el préximo cargamento. Luego los productos se almacenan en
anaqueles o racks en el depédsito que corresponda.

La empresa posee actualmente 3 depdsitos para mercaderia en general, 1 para cigarrillos y los
respectivos vehiculos de los cigarreros y 2 para guardar camiones de gran porte" (CasoRedolfi-
CANVAS, 2020).

Logistica externa: sostiene una estructura logistica que permite agilizar la entrega a tiempo de
los productos al cliente.

Marketing y ventas: El margen de marcacion o Mark up que aplica A. J. & J. A. Redolfi S.R.L
oscila entre un 10 % y un 30 %, dependiendo del producto y del volumen de compras al proveedor.
Gracias a este volumen, se puede conseguir un margen superior, ya que se alcanzan los descuentos
que le otorga el proveedor. Ademas, no cuentan con una estrategia planificada de publicidad y
comunicacion en la actualidad, mas que algunas acciones institucionales como donaciones que
benefician a su posicionamiento de marca y trayectoria.

La empresa debe desarrollar un plan de marketing a traves del desarrollo de un area de
comercializacion digital para incentivar promocion, publicidad y venta (e-comerce). A partir de su
trayectoria la empresa tiene una estrategia de precios competitivos, lo que le genera posicionamiento
de marca y reconocimiento.” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Atencion al usuario: Sostiene una politica de fidelizacion de clientes brindando rapidez y
eficacia en la atencidn mediante un “servicio altamente orientado a la satisfaccion del cliente y con
precios competitivos” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Servicios:

Redolfi tiende a marcar una diferenciacion en su prestacion de servicios mediante prestaciones
como “Tiempo de entrega acotado”: en las sucursales tienen un tiempo de 24 horas y en otras
localidades un tiempo aproximado de 48 horas, presentan un esquema de financiacion a sus clientes
con descuentos entre el 2% y 3% por pago al contado, y la financiacion es a 30 dias, asesoramiento
comercial a los clientes a la hora de instalarse un local nuevo con toda la informacion que necesitan.
Luego realizan visitas de seguimiento con una frecuencia de 15 dias. Ademas cuentan con una

variedad Mix de productos.
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Acciones secundarias o de apoyo

Infraestructura de la organizacion:

La empresa actualmente posee 6 depdsitos ubicados segun muestra la figura 1:

Depositos 1y 2: para el almacenamiento de mercaderia en general y zona de picking. Deposito
de cigarrillos: en él se encuentran almacenados los cigarrillos y los vehiculos encargados de su
distribucion. Oficinas comerciales: desde alli se realizan todas las tareas administrativas, como la
facturacion, la formacion de precios, la contaduria, etcétera. Depdsito de vehiculos 1y 2: solamente
se destinan al almacenamiento de camiones y utilitarios. Lavadero, taller y dep6sito: aqui se almacena
solo mercaderia paletizada y se realiza el mantenimiento de toda la flota de vehiculos de la empresa
y del personal de la empresa. En el anexo se detallan las imagenes de las figuras de referencia: * (ver
Anexo Figura 1)

Plano de depositos

En el afio 2005, la empresa compro el terreno de 84 hectareas a un costo de 2750 ddlares por
cada una de ellas. El objetivo de esta compra fue doble: por un lado, la construccion del centro de
distribucién de 3,5 hectareas, y por otro lado, el loteo de las 10,5 hectareas para revender y, de esta
manera, obtener una fuente de financiacion extra para desarrollar el proyecto.

El depdsito almacenara todo tipo de productos enlatados, alimenticios, de limpieza,
perfumeria, cosmética, cigarrillos, bebidas, etcetera. Tambien incluird las oficinas comerciales, el
area de Mantenimiento para reparar y mantener la flota de vehiculos y un espacio cerrado para los
vehiculos en cola de espera de descarga. EI deposito principal, utilizado para el almacenamiento de
mercaderia, tendria una superficie de 5760 m2, como lo muestra el esquema.

Direccion de recursos humanos:

Actualmente, no tienen un area de Gestion de Recursos o Capital Humano, solo desde
Administracion se liquidan sueldos. Aunque informalmente promueven el crecimiento de sus
empleados a través de ascensos y desarrollo en el crecimiento de responsabilidades y cargos debera
desarrollar un area de RRHH para incorporar politicas, planes y estrategias de atencion al cliente
interno (empleado) con planes de capacitaciones, programa de estimulos, promociones o re
categorizaciones en cargos, entre otros.

Desarrollo de tecnologia: -

Posee una pagina web desactualizada, y solo de caracter informativa, sin aplicaciones para
que el cliente pueda comprar de manera virtual” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Compras:

La empresa posee un sistema informatico que determina la cantidad de mercaderia que debera

comprar. Esto es, el sistema proporciona un estimativo de compra teniendo en cuenta la Gltima
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compra, la demanda semanal y el stock actual. El encargado de compra modificara este estimativo
teniendo en cuenta ofertas por parte del proveedor y también tendra la posibilidad de modificar el
stock minimo que mantener si se produjo el quiebre de stock en alguna linea de producto. La gestion
de pedidos es una tarea muy importante porque, a traves de esta, en cierta medida se podria prever
las fluctuaciones de la demanda y no llegar a tener quiebres de stock.

“La empresa cuenta con la siguiente cartera de proveedores: Massalin Particulares, Refinerias
de Maiz, Unilever Argentina, Gillette Argentina, Kraft Food Argentina, La Papelera del Plata, Arcor,
Benvenuto y Cia., Clorox, Proter & Gamble Argentina S. A., Johnson’s & Johnson’s, Marolio, Inalpa,
Regional Trade, Molinos Rio de la Plata, Las Marias S. A., Compafiia Introductora Bs. As., RPB S.
A., Compafiia General de Fdsforos, Adams S. A., Dubano, Glaxo, Quimica Estrella, Fratelli, Branca
y Kodak” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Estructura organizacional:

Organigramas

A continuacion, se presentan dos organigramas: uno con las sucursales y otro con la estructura
interna de James Craik.

La llustracion 4 — Anexo 1 muestra como esta formada la empresa en cuanto a sus sucursales
y cOmo esta compuesta cada una de ellas con respecto a si posee autoservicio mayorista o ventas con
distribucién. Se puede observar que la sucursal de Cérdoba no posee autoservicio mayorista y que
tiene, en cambio, la distribucién de productos Kodak.

En todas las sucursales, excepto en la de la ciudad de Cordoba, la empresa cuenta con salones
de ventas para autoservicio mayorista y con preventistas o ejecutivos de cuentas para abarcar
geogréaficamente la mayor parte de cada una de estas localidades.

A través de los afios, el nimero de empleados se ha ido incrementado hasta alcanzar las 130
personas y una flota de 73 vehiculos, que comprende desde utilitarios hasta camiones de gran porte,
distribuidos entre las cinco sucursales.

La llustracion 5 — Anexo 2, en cambio, muestra como esta formado el centro de distribucion
ubicado en James Craik, desde donde se controlan todas las sucursales y se centraliza la
administracion. (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Nivel corporativo:

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” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).
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Vision:

“Ser una empresa lider en el mercado en el que participa actualmente, abierto a nuevas
oportunidades de negocios. Contar con una cartera diversificada de proveedores, buscando solvencia
y rentabilidad continuada, que se distinga por proporcionar una calidad de servicio excelente a sus
clientes. Propiciar alianzas sostenidas en el tiempo con ellos y una 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” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Valores

“Respeto hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que conforma la empresa,
esfuerzo, confianza, honestidad creyendo en el trabajo como construccion de riqueza.
Responsabilidad social y comunitaria. Orientacion al cliente, respetandolo y cuidadndolo a través de
un compromiso con la calidad y el resultado, teniendo siempre presente su satisfaccion.”
(CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Nivel estratégico:

La estrategia que la empresa se plantea es la de marcar una diferenciacion con respecto a sus
competidores a través de un “servicio altamente orientado a la satisfaccion del cliente y competitivo.
Esto es factible gracias a que brinda un amplio surtido de productos a niveles de precios bajos si los
comparamos con los de los competidores, dos aspectos que son sumamente valorados por los clientes
del sector. Los clientes se caracterizan, por ser generalmente, de escasos recursos y por tener
volimenes de ventas reducidos, con lo cual no cuentan con medios para transportar mercaderia
(utilitarios) ni con tiempo suficiente para realizar el proceso de compra, ello limita la capacidad de
negociar un descuento con el proveedor, pero si tiene la libertad de cambiarse de distribuidor muy
facilmente en productos que no son exclusivos de este. Frente a este reducido poder de negociacion
en lo que a precio y financiacion se refiere.

Redolfi no tiene desarrollada una estrategia de fidelizacion concreta.

“Se presentd un plan de inversion estratégica para ampliar las posibilidades de
comercializacion de la empresa. A continuacion, se comparten algunos puntos de este plan que hoy
se esta terminando de llevar a cabo:

El traslado del centro de distribucion es parte del plan estratégico que lleva a la expansion y
organizacion interna de la empresa. El principal objetivo del plan consiste en el crecimiento sostenido
del volumen de ventas. En la actualidad la principal barrera que impide este incremento no es el
mercado, sino el tamafio de la infraestructura del centro de distribucion central de AJR. La escasez
de espacio se transforma en limitaciones para realizar compras a mayor escala y lograr asi economias

de escalas mas atractivas, desabastecimiento de sucursales, pérdida de ventas por falta de stock, alto
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indice de rotura y robo de mercaderia, pérdida de tiempo en la preparacion de los pedidos,
vencimiento de mercaderia por falta de control, etcétera” (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Cultura:

Un dato de interés es que en general la empresa tiene una buena relacién con sus empleados
y les da trabajo a personas de los lugares en los que se encuentra.

No tiene un proceso de seleccién de los empleados: se reciben los curriculums y, cuando hay
una necesidad en un area, cada uno de los responsables los evalla y contrata si hay acuerdo con el
asistente de Gerencia 0, en algunos casos, si hay acuerdo con Gerencia General. Si lo que se precisa
es un cargo de alta responsabilidad, entonces la basqueda se realiza mediante La oz del Interior y
otros diarios.

Ademas no cuentan con una estrategia planificada de publicidad y comunicacién en la
actualidad, mas que algunas acciones institucionales como donaciones que benefician a su
posicionamiento de marca y trayectoria

Otro dato de interés es que no hay proceso de induccion para los distintos cargos y puestos, lo
que ocasiona a veces algunos inconvenientes, dado que los empleados se incorporan aprendiendo
mientras trabajan, por lo que hay un margen de error.

Ademas, como es parte de la cultura empresarial mantener al personal que esta trabajando con
ellos (tienen baja rotacion), en quien se confia, cuentan con promocidn interna: esto implica que, por
antiguedad, los empleados van ascendiendo en responsabilidades; el criterio es la confianza. Esto en
el area de Deposito les ha generado problemas, dado que algunos empleados que comenzaron a
desempefiarse como choferes, por ejemplo, no tenian la preparacion necesaria y hubo que volver atras
en la decision (ser chofer es una responsabilidad que implica, por un lado, cuidar la mercaderia
siguiendo la logistica y, por otro, el riesgo ante terceros en un vehiculo de la empresa).

Para la ndbmina salarial, se rigen por el convenio colectivo de trabajo de los empleados de
Comercio.

Por su perfil solidario, colaboran frecuentemente con instituciones y en la Fiesta Nacional del
Tambo pasan el video institucional.

Otro dato de interés es que todos sus vehiculos se encuentran plateados e identificados.

Para que la empresa logre el cumplimiento de su mision deberd enfocar sus energias en
fomentar a cada eslabdn de su cadena de valor, para ello, Redolfi debe preguntarse y comprender
“que es lo que quiere el cliente”, que es lo que necesita para satisfacer su necesidad. Asimismo,
orientarse a comprender el comportamiento de los costos y precios de manera que pueda marcar una
diferenciacion para poder establecer un liderazgo mediante sus ventajas competitivas por medio del

desarrollo e integracion de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor diferenciada que sus
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competidores. Seré clave sostener un liderazgo en costos que permanezca alineado con la rentabilidad
de la empresa, lo cual en la actualidad se hace presente como problemética econdmica de la empresa.
Debe tener presente que ante estos cambios de paradigmas comerciales probablemente debera
replantearse su mision y su visién y con ello, modificar y readaptar su cadena de valor en vistas a su

adaptacion y sustentabilidad en el tiempo.

Diagnostico organizacional — FODA:

A partir de la informacion que se obtiene del andlisis del entorno se podra establecer el
diagnostico FODA que permitira ofrecer un marco conceptual para formular un analisis estratégico y
sistematico que facilita la comparacion de amenazas y oportunidades externas respecto de las
fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

llustracion 1 - Diagnostico Organizacional - FODA.

Factores Positivos Megativos
Fortalezas Debilidades
* Diferenciacion en el nivel de precios ofrecidos  |* Problemas de control administrative y financiero en el
al cliente yde servicios frente a los demas area de compras y finanzas lo que causa problemas en
competidores. la rentabilidad de la empresa.
Internos |. Servicio de financiacion diferenciado. * No poseen un sofeware de informacion actualizado
[Factc-res * Servicio de entrega acortado puerta a puerta para conocer, clasificar y fidelizar a sus clientes.
internos |*Compramiso y motivacion de sus colaboradores  |* Posee una pagina web desactualizada. No posee
de la * Asesoramiento y seguimiento al cliente de sus |aplicaciones digitales de comercializacion y venta.
comerciales. * No posee una estrategia de marketing y comunicacian.
Empresa] *Posicionamiento de marca por trayectoria. * No tiene un area de Recursos humanos que fomente
*Distribucion geografica de nodos comerciales planes, politicas y programas de capacitacion e incentivo
distribuidores y vendedores. de su capital humano.
Oportunidades Amenazas
* Beneficios economicos, fiscales y crediticios * Restricciones logisticas debido a la pandemia
otorgados por el gobierno en contexto de *Incorporacion de nuevos competidores a traves de la
pandemia venta online.
*Cambioc de paradigma en la comercializacion * Incorporacion de competencia desleal debido a la
Externos puede representar una oportunidad para la venta online por mercado negro.
(Factores expancion comercial @ traves dela venta online =Altisima competencia hace que el cliente pueda
externos |(e-comerce). cambiar de proveedor facilmente.
del *Desarrollo de nuevos canales de venta y nuevos |* Clientes extremadamente sensibles a los precios
. medios de pago (billeteras viruales). * Gran cantidad de empresas que comercializan
ambiente -
productos sustitutos
* Cambio de paradigma en la comercializacion demanda
flexibilidad y adaptacion a las nuevas herramientas
tecnologicas.

Fuente: Elaboracion propia en base a: (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

A partir del diagndstico presentado en el grafico se puede realizar un analisis partiendo de la
observacion de los factores externos y a partir de ello, emplear el aprovechamiento de las
oportunidades que ofrece el entorno a la empresa como lo son los beneficios econdmicos, crediticios
y fiscales otorgados por el gobierno para paliar las amenazas que trae aparejado este contexto de

inestabilidad econdmica e inflacionaria, como asi también el aprovechamiento de una oportunidad de
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negocio que se estd generando a partir de la nueva tendencia en comercializacion digital que impuso
la pandemia por medio de la venta online. Si hay algo que dejo en claro la pandemia es que la
tecnologia pasé a ocupar un rol fundamental, en virtud de ello, el sector comercial no es ajeno, con
lo cual, Redolfi puede aprovechar el desarrollo de herramientas tecnoldgicas a través de una
plataforma de comercializacion online, por ejemplo.

Para favorecer el cumplimiento de sus objetivos la empresa deberd enfocar sus planes en
resolver cuestiones que hoy representan debilidades que han encaminado a la empresa a no poder
cumplimentar con sus objetivos econémicos de crecimiento en su tasa de rentabilidad, con lo cual
orientarse en aprovechar sus fortalezas en desarrollo como lo son su trayectoria empresarial, su
posicionamiento de marca, su diferenciacién en precios y en la calidad de servicio al cliente, como
asi también, el nivel de compromiso de su capital humano y potenciar una estrategia basada en
reforzar las debilidades que se presentan como falta de desarrollo informatico digital para procesar
informacion comercial y financiera que permitan acrecentar la rentabilidad de la empresa. Para ello,
debera desarrollar un area de planeamiento comercial, un area de recursos humanos (que estimule la
capacitacion de su personal en nuevas herramientas tecnoldgicas orientadas a la venta) y reforzar el
area de finanzas con un sistema de gestion actualizado.

Si la empresa logra ubicar sus puntos fuertes y débiles podra, en efecto, desarrollar una
estrategia corporativa que le permita detectar ventajas y desventajas competitivas para la posterior
“generacion de valor” de la misma que le permita el crecimiento y distinguirse de la competencia.

Analisis especifico segun el perfil profesional de la carrera:

Analisis de Mercado: Matriz BCG.

A partir de informacion estadistica extraida del Indec, con el objetivo de medir la evolucién
de las ventas de supermercados y autoservicios mayoristas se puede observar mediante una
comparacion la tendencia que arrojan los rubros y productos los ultimos meses del corriente a

diferencia de los mismos meses del 2019 que son comercializados por Redolfi.

llustracién 2- Datos para realizar Matriz BCG

Matriz BCG
VENTAS |CRECIMIENTO - VENTAS CUOTADE
VENTAS LIDER TASADE
PRODUCTOS JULIO CARTERA COMPETIDOR. JULIO CRECIMIENTO MERCADO
2020 NEGOCIO i 2019 RELATIVA
EEBIDAS 729 660 11% 786.638| 521.646 40% 0,93
ATMACEN 3.500.704 51% 2.514.001]2.261.243 35% 1,39
OTROS 453.943 7% 471.001| 318.737 42% 0,96
LIMPIEZA Y PERMUMERTA| 2.176.395 32% 1.128.136) 1.481.059 47% 1,93
TOTALES 6.860.902 100%
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Fuente extraida de: (INDEC. Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017- 2020).

En la matriz desarrollada a continuacion, se realiza un analisis de la cartera de negocios
(productos) de la empresa a través de la Matriz BCG, la cual la empresa puede conocer el
posicionamiento de sus negocios/ productos a través de dos variables: la tasa de crecimiento de
mercado y la participacion relativa de mercado (eje X ) o posicion competitiva respecto al mayor
competidor que se tenga (eje Y) teniendo como ponderacion el porcentaje que representa esa linea de
productos sobre el total de facturacion. Estas premisas permitiran arribar a la estrategia mas
conveniente para el negocio, es decir en qué negocio, rubro o producto dese debera invertir, cuales
incorporar o retirar de la cartera de negocio.

La secuencia optima requiere que los productos “vaca” generen efectivo para la inversion en
los productos “interrogantes” con el fin de que estos lleguen a convertirse en “productos estrellas”
gracias a la inversion recibida de los productos “vaca”. Naturalmente habra negocios estrellas e
interrogantes que al caer su tasa de rendimiento en la etapa final del ciclo de vida del producto
derivaran en negocios “perros” con lo cual habra que tomar la decision de desinvertir o prescindir de
ellos.

lustracion 3 - Matriz BCG

GRAFICO DE LA MATRIZ
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Fuente: Elaboracion propia con los datos de la tabla anterior.

Tal como se expone en el grafico, Redolfi presenta negocios con mayor ponderacion en el
cuadrante “estrellas” (productos de Almaceén, Limpieza y Perfumeria), mediante una Optima

administracion y gestion podran convertirse en productos “vaca” cuando lleguen a la madurez de su
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ciclo de vida. Por otro lado, se deberd enfocar los esfuerzos en trabajar con los productos con
categoria “Bebidas y Otros” para que logren migrar a “productos estrellas™ a base de ganar cuota de

mercado y obtener un posicionamiento competitivo.
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Marco Teorico

En el siguiente apartado se abordarén determinados conceptos de planificaron estratégica que
la empresa debera tener en cuenta para poder lograr posicionarse competitivamente en el mercado.

Como se hizo mencién en los antecedentes de la introduccion, hay empresas han logrado el
éxito gracias a una adecuada planificacion estratégica. En la actualidad, realizar un andlisis de los
factores externos a la organizacion permite a las empresas determinar una direccion para llegar al
cumplimiento de su mision, en este sentido, una adecuada la planificacion estratégica sera el eje
principal para que la empresa logre encaminar cada uno de sus planes y recursos hacia su propdsito
0 mision que le permitan resolver su problematica principal en vistas a incrementar su rentabilidad y
cumplir con sus objetivos estratégicos generales.

Andrés Oppenheimer, en su libro “crear o Morir” (Oppenheimer, 2014, pag. 101), enfatiza en
el caso del Pep, resaltando sus virtudes como lider y estratega basadas en “el arte de innovar cuando
se esta ganando”, segun sefiala el autor, cuando estuvo al frente de esa institucion, entre 2008 y 2012,
logré innovar mientras estaba ganando, ya que siempre se realizan cambios drasticos cuando se
atraviesa una entapa mala, pero muy pocos tienen la sabiduria y la audacia de innovar cuando estan
en las buenas. Ello, es un claro ejemplo a seguir para muchas empresas a fin de poder innovar de
manera incremental en el cambio, en las crisis y mientras se esta ganando también. “El motor de mi
profesion es seguir un plan” sefiala Guardiola, como deberia ser para las empresas, la planeacion
estratégica es fundamental, no hay que dejar nada librado al azar ya que la competencia deportiva, en
su caso, es un juego de estrategias donde cada técnico planea como utilizar las herramientas que
dispone: “planear un dia antes como hacerlo y transmitir a su equipo de trabajo el como hacerlo” esa
la clave de la profesion, sefiala el exitoso manager. Si las empresas replicaran este ejemplo podrian
tener la clave para su pervivencia en tiempos de cambio e innovacion en el crecimiento, véase la
importancia del concepto que remarca el autor para estos tiempos de cambios que traen aparejado una
revolucion en factores de implicancia comercial, organizacional y cultural para las empresas.
Oppenheimer trae a colacion el ejemplo de la empresa Kodak, un caso ilustrativo sobre el peligro que
representa no tener un plan estratégico de innovacién: la empresa tuvo que declararse en bancarrota
cuando tenia 140.000 empleados y una marca conocida mundialmente, mientras que en ese mismo
afio Instagram- una empresa con solo 13 empleados concentrada en la fotografia digital, era comprada
por Facebook en 1.000 millones de dolares. De esta manera, el autor se cuestiona si compafiias como
kodak, RCA, Compag, General Foods, Santandard Qil, entre otras, no hubieran colapsado si hubiesen

realizado un adecuado plan estratégico de innovacion en el cambio para garantizar su pervivencia.
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Se pueden referenciar varias acepciones del término estrategia, la Real academia espafiola,
por ejemplo, indica que el termino proviene del latin strategia 'provincia bajo el mando de un general',
arte de dirigir las operaciones o trazar un asunto, desde una concepcion matematica la RAE la define
como un proceso regulable, conjunto de las reglas que aseguran una decisién 6ptima en cada
momento (REAL ACADEMIA ESPANOLA, 2014).

Igor Ansoff, conocido como el padre de la administracion estratégica moderna y asesor de
grandes compafiias como Philips, General Electric, Westinghouse, IBM, Gulf Qil y Sterling concibe
a la estrategia como un proceso de decision que debe conducir a seleccionar las estrategias a poner
en préctica con objeto de alcanzar los objetivos establecidos. (ANSOFF, 1965.) En sus trabajos
Ansoff desarroll6 una serie de esquemas basados en la determinacién de cuéles son las fortalezas y
debilidades de una organizacion y el analisis de su entorno para evaluar oportunidades y amenazas
que pueden existir o provenir de él. (Rodriguez Davara, 2014)

Peter Durker, considerado uno de los filésofos de la administracion del siglo XX enfatiza
sobre el concepto de planificacion diciendo que planificar a largo plazo no es pensar en las decisiones
futuras, sino en el futuro de las decisiones presentes, es decir enfatizando en cada paso del proceso
decisional en vistas al objetivo segun la concepcion de estrategia de Ansoff.

Desde una perspectiva mas general, segun lo indica el autor contemporaneo Michael Porter,
las estrategias son geneéricas ya que pueden adaptarse a diferentes tipos de organizaciones. (Porter M.
E., 1980) EIl profesor Porter sugiere un concepto mas generalista de estrategia indicando que la
formulacion de estrategias requiere un analisis y evaluacion del atractivo de una industria y la
posicion de la compafiia dentro de ella, y este analisis se convierte en la base para formular las
estrategias genéricas y sobre la cual la compafiia puede adoptar estrategias geneéricas, que se
denominan asi porque pueden adecuarse a un amplio nivel para diferentes tipos de organizaciones;
sin embargo, cualquier empresa puede usar mas de una estrategia competitiva, que destaca la
importancia de identificar las necesidades del cliente, este concepto invita a la reflexion las empresas
como Redolfi la cual se enfoca en potenciar una estrategia diferenciada en el servicio al cliente. En
funcion de lo propuesto, el autor indica que las compafiias deben tomar decisiones estratégicas para
diferenciarse y ofrecer a los clientes algo especial por lo que estén dispuestos a pagar un precio
adicional, o tener una estructura de menor costo. (Porter M. E., marzo-abril de 1979).

Thompson en su libro “Administracion y Estrategia” arribara al concepto definiendo la
estrategia de una compafiia como las medidas competitivas y los planteamientos comerciales con que
los administradores compiten de manera fructifera, mejoran el desempefio y hacen crecer el negocio.

El autor desarrollara 5 fases para el proceso de elaboracion y ejecucion de una estrategia:


https://es.wikipedia.org/wiki/Philips
https://es.wikipedia.org/wiki/General_Electric
https://es.wikipedia.org/wiki/Westinghouse
https://es.wikipedia.org/wiki/IBM
https://es.wikipedia.org/wiki/Gulf_Oil
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Desarrollar una vision estratégica, mision y valores de la empresa: primero establecer
objetivos. En segundo lugar disefiar una estrategia y llevar a la compafiia llevar a la compafia rumbo
a los objetivos planeados en la vision. En tercer lugar ejecutar la estrategia. Por ultimo, evaluar
desempefio y emprender medidas correctivas. (Thompson, 2012, pag. 22)

Siguiendo con esta consideracion de estrategia competitiva, Jack welch, Ceo y manager de
General Electric y elegido, por la revista Fortune, Ejecutivo del siglo XX, consideraba a la definicion
de Estrategia como saber elegir de forma precisa la forma de competir, comparte las claves que lo
llevaron a ser el mejor gerente del siglo basando su filosofia en cuatro pilares: en primer lugar definir
una mision hacia dénde ir, luego en segundo lugar determinar ciertos comportamientos en los
colaboradores del capital humano que definiran a donde ir y como llegar, pero es fundamental tener
sinceridad y franqueza para comunicar el mensaje con claridad, ello hace que la organizacion se
mueva mas rapido. En tercer lugar emplear una estrategia de diferenciacion entre los negocios y los
productos y recursos para saber discernir en que conviene invertir y en que dejar de hacerlo para que
por ultimo establecer un equilibro para mantener unido todos estos puntos y lograr el crecimiento
mediante la rentabilidad, quitando todos los productos o recursos que no generen crecimiento y
apostando a lo que potencia el negocio. (Welch, 2006)

Dentro de este marco conceptual, cabe considerar en relacion a la conjuncion de conceptos
para la formulacion de estrategia que se recomienda a Redolfi optar por focalizarse en el concepto de
estrategia que desarrollo Asnoff basados en el analisis, evaluacion y determinacion de fortalezas y
debilidades para, en efecto, evaluar oportunidades y amenazas que se pueden generar, y en virtud de
ello, elaborar la estrategia que logre posicionar competitivamente como una empresa lider. En esta
perspectiva también Porter orienta a realizar un analisis y evaluacidn del atractivo de una industria y
la posicion de la compaiiia dentro de ella formular una estrategia y este andlisis se convertira en la
base para formular estrategias genéricas, que podran adecuarse a un amplio nivel para diferentes tipos
de organizaciones, destacando la importancia de identificar las necesidades del cliente para enfocar
a la compafiia en realizar una estrategia basada en ofrecer un servicio al cliente diferencial. En la
actualidad, la inversion de tiempo y dinero en marketing digital es imprescindible. No obstante a
todas las herramientas que la empresa dispone como marca de venta para llegar al cliente, ya sea a
través de la venta tradicional cara a cara, el call center o del e-comerce, se deberd tomar conciencia
del concepto de omnicanalidad (entendiendo que el objetivo es vender a los clientes por cualquier
canal de venta, teniendo alineando la estrategia de ventas, retroalimentando cada canal de venta como
una herramienta que ayude a la otray no como competencia, sabiendo que si no dispongo por ejemplo

de un producto en una sucursal fisica, puedo ofrecer la venta mediante la tienda online.


https://es.wikipedia.org/wiki/Fortune_(revista)
https://es.wikipedia.org/wiki/Siglo_XX
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Diagndstico y discusion:

Desarrollar un plan estratégico en forma sistematica serd muy importante para Redolfi ya que
le proporcionara ventajas para resolver, en primer lugar, su problematica econdémica- financiera, y
ademas realizar una reingenieria de sus estructuras y procesos a fin de madurar, posicionar y
desarrollar un negocio competitivo. En este sentido, resulta claro que la empresa debera delinear un
horizonte de planeacion, a partir de ello implementar planes, objetivos y metas competitivas a través
del desarrollo de un proceso de planeacion estratégica que se enfoque en lograr el incremento de su
rentabilidad y a la vez, que le permita diferenciarse de sus competidores y obtener una ventaja
competitiva de diferenciacién para poder transitar hacia la consecucion de sus objetivos y el
crecimiento del negocio.

Un plan estratégico sistematico le permitira a la empresa vislumbrar las acciones actuales
enfocadas en el futuro mediante la prevision e identificacion de eventos o cambios para adaptarse a
los mismos, y obtener premisas y prondsticos para mejorar aspectos organizacionales como la
coordinacion y control de actividades, fluidez de la comunicacién, optima administracion de recursos
logrando de esta manera una creacion de valor que conducird a obtener niveles mas altos de
rentabilidad sobre la inversion, marcando una ventaja competitiva sobre sus competidores y
posicionarse como lider competitivo frente a un peculiar contexto donde la palabra “incertidumbre”
se ha convertido en una cuestion clave para las empresas que intentan sobreponerse las consecuencias
de la pandemia actual y que ha generado una necesidad permanente de planificacion, flexibilidad y
adaptacion a los cambios y paradigmas sociales, economicos, politicos y ambientales de esta nueva
era. En efecto, Redolfi debera realizar un detallado “analisis de situacién de su problematica”
mediante el empleo las herramientas recomendadas para visualizar las problematicas de la empresa
mediante los factores influyentes tanto externos como internos. Aunque Redolfi ha intentado sostener
una estrategia basada en la diferenciacion respecto a sus competidores, a través de un liderazgo
precios competitivos y servicio al cliente abalado por su trayectoria y compromiso, esta lidiando con
problemas financieros debido a que no ha logrado incrementar su tasa de rentabilidad interanual sobre
un crecimiento en ventas que se ha comportado de manera opuesta, sumado a esto, los precios de
compra Y los costos operativos fueron subiendo en mayor nivel que el porcentaje de sus ventas, lo
cual representa un significativo problema de control administrativo y financiero en el area de compras
y finanzas y como un factor adyacente, la pandemia hoy cambia los paradigmas comerciales.

Partiendo de la principal problematica que la empresa presenta, para lograr aumentar su

rentabilidad , Redolfi no tiene delimitado en su organigrama las areas de compras y finanzas, en
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efecto es probable que carezcan autonomia y control de sus procedimientos, como asi también, de
herramientas actualizadas para gestionar los procesos lo cual exige una reingenieria de las mismas.,
se recomienda reorganizar el &rea de compras y finanzas (otorgando autonomia y control de los
procedimientos para ambas areas), incorporar de un sistema integral de gestion de compras mediante
un software actualizado y un servidor con un éptimo procesador de informacion financiera que
permita gestionar informacion de manera dptima frente a la fluctuaciones que la economia depara en
la diaria. Tampoco cuenta con un area de planeamiento comercial que estimule la venta mediante el
canal e-comerce, para lo cual serd necesario incorporar un sistema de ventas que permita procesar
informacidén con agilidad mediante la coordinacién en los tiempos de pedidos y entregas, minimizar
las demoras, ahorrar, y efectivizar el servicio y principalmente disponer de informacién contable
actualizada para agilizar los canales de gestién administrativa y comunicacién entre el cliente y el
vendedor que brinde prestaciones tales como el acceso remoto desde un aplicativo celular para poder
procesar, informacion como por ejemplo: tomar pedidos, hacer seguimiento, actualizar precios
sugeridos y sugerencias comerciales al cliente. Teniendo en cuenta que tampoco existe un
departamento de recursos humanos ni una estrategia planificada de marketing, ya que su publicidad
y comunicacion estan desactualizadas, se sugiere desarrollar un area comercial que pueda coexistir
de manera fusionada con el area de marketing, por un lado, y por el otro el area de capital humano
con investigacion y desarrollo con el fin de estimular y capacitar a su capital humano en habilidades
de coaching, liderazgo y nuevas tecnologias.

Como antidoto a este diagnostico, se recomienda enfocar el empleo de las siguientes
estrategias competitivas combinadas a partir del desarrollo de las areas mencionadas en el parrafo
anterior: un area de planeamiento comercial fusionado con un area de marketing y un area de
investigacion y desarrollo acompafiada por el area de capital humano. Por consiguiente, se plantea
entonces el desarrollo de una estrategia de diferenciacion en base a sus servicios como una alternativa
que le permite agregar servicios que aumenten su valor y mejoren la calidad percibida por el cliente.
Dentro de estos factores se pueden mencionar por ejemplo brindarle facilidades al cliente para realizar
sus pedidos por medio de una app o una pagina web de fidelizacion de clientes que otorgue un
programa de beneficios basado en la acumulacién de puntos por volumenes de compras realizados,
siempre teniendo presente el concepto de omnicanalidad considerando y alineando las estrategias de
ventas en base a la omnicanalidad. Ademas se puede brindar asesoramiento comercial mediante el
desarrollo de programas de capacitaciones de ventas o asesoramiento comercial financiero como por
ejemplo brindarles medios de pagos digitales como lo son por ejemplo “mercado pago” U otras
billeteras virtuales, supermercados Disco por ejemplo implement6 distintas alternativas como: Disco

Virtual (www.discovirtual.com.ar), Disco Fono, Disco Flash.
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Otra estrategia que podria combinar la empresa es la de diferenciacion de imagen para poder
cambiar la forma en que los clientes perciben a la empresa y a sus productos de manera que Redolfi
logre posicionar e imponer, mediante el impacto de su imagen, una propuesta de valor superior a la
que el producto transmite , para ello es necesario evaluar todos los puntos de contacto del publico con
sus productos (disefiando mobiliario, carteleria o afiches de ofertas, auspicios de eventos, trasladando
su imagen a esos espacios. En consonancia con el desarrollo de las estrategias sugeridas, para que la
empresa logre imponer su imagen, diferenciar su servicio y generar valor en la percepcion del cliente,
debe hacer uso de sus fortalezas como lo son su experiencia comercial en el rubro y el compromiso
de su capital humano abalado por una gran trayectoria empresarial. Estos valores le permitiran forjar
virtudes de compromiso y actitud para adaptarse, enfrentar y afrontar las amenazas a los desafios
cambiantes del mercado comercial ya que le permitira motivarse a superar sus debilidades para
convertirlas en fortalezas, y en efecto, lidiaran con ellas para poder enfocarse en las oportunidades y
convertirlas en oportunidades para la empresa. Ello implica un complejo desafio ya que no solo
debera alcanzar el objetivo de resolver su problematica principal que es subir la rentabilidad del
negocio sino también la adaptacion al cambio y la sustentabilidad que demanda esta nueva era para
la comercializacion, mediante el esfuerzo de todo su equipo de trabajo poniendo a la orden del dia su
creatividad para generar ideas y adaptarse a los cambios de la voragine diaria en virtud de descubrir
la oportunidad comercial que puede ocultar esta crisis global.

Teniendo en cuenta que la empresa se fija objetivos de rentabilidad sobre su crecimiento,
aplicar el enfoque de Ansoff puede resultar también una herramienta adecuada para emplear una
estrategia combinada de “desarrollo y penetracion en nuevos mercados” considerando que la
pandemia actual ha generado un cambio de habitos en el consumidor empujandolo a la digitalizacion,
la empresa puede lograr una ventaja competitiva mediante el desarrollo de sus herramientas de
comercializacion digital para atraer potenciales clientes mediante la publicidad, promocion y venta
que pueden brindar los canales de comercializacion online. Hete aqui la importancia de incorporar un
area de desarrollo e investigacion en el plan comercial estratégico. A su vez realizar un complemento
mediante una estrategia de desarrollo de “nuevos productos” impulsando la comercializacion de
productos de higiene y seguridad para los comercios y clientes por ejemplo alcohol en gel, alfombras
de esterilizacién, y por ultimo estudiar si existen posibilidades de diversificacion como un plus de
crecimiento frente a los nuevos habitos que ha generado la pandemia y la posible penetracién en

nuevos nichos de mercado.
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Propuesta de aplicacion:

El siguiente apartado consiste en formular las metas econémicas para Redolfi mediante un
plan de objetivos basado en aumentar la rentabilidad de la empresa, penetrar nuevos segmentos de
mercado mediante objetivos especificos que proponen aumentar la venta, reducir costos, aumentar la
rentabilidad y lograr posicionar a la empresa como lider competitivo en el mercado.

En la actualidad Redolfi cuenta con los elementos de planificacion estratégica mencionados
en el andlisis interno, pero atendiendo a las demandas que exigen los paradigmas comerciales del
contexto actual y para poder cumplir con la misién, se recomienda a la empresa reformular su
managment empresarial modificando su Visién a: “ser el mejor comercializador a nivel nacional en
productos de distribucion mayorista para el beneficio de la gente, reconocidos por brindar un servicio
de excelencia basado en agilidad, calidad y precios”. Por consiguiente, su Mision: “brindarle a la
gente un servicio de excelencia y facilidad otorgandole la mejor experiencia de compra mediante un
servicio agil con productos de excelente calidad y precios, promoviendo el desarrollo de nuestros
colaboradores y el compromiso con el medio ambiente”.

Los valores y politicas que la empresa debera promover para desarrollar la planificacion
estratégica y la cultura empresarial deberan orientarse al respeto, integridad, compromiso, trabajo en
equipo y vocacion de servicio para la adaptacion a las nuevas herramientas que permitan brindar el
mejor servicio y comodidad orientado a la satisfaccion al cliente.

Objetivo General: Obtener una rentabilidad del 15% para diciembre del afio 2023, a través de
un horizonte de planeacion con inicio de ejercicio desde enero de 2021 a diciembre del 2023.

Estrategias: Estrategia de diferenciacion por la tecnologia, y liderazgo en costo.

Fundamentacion del Objetivo General.

Se toma como referencia la rentabilidad alcanzada de un 2.8 % segun el Gltimo estado contable
informado por Redolfi del afio 2018, la cual se elevara en un 5 % de crecimiento anual, desde 2021
hasta 2023, totalizando un crecimiento acumulativo del 15%.

Para cumplir con la meta, la empresa debera implementar de un plan estratégico corporativo
de crecimiento en sus lineas de negocio y de renovacion estructural de la cadena de valor que permita
lograr una ventaja competitiva sustentable mediante un plan de desarrollo de mercado, penetrando el
segmento e-comerce, aumentando su capacidad organizacional de reinvencién y adaptacién a las
nuevas necesidades de los clientes, logrando reducir costos, aumentar la venta para lograr el
posicionamiento en nuevos nichos de mercado, principalmente el e-comerce y agregar valor a su
marca como lider competitivo de vanguardia. El cumplimiento del objetivo se considera viable debido

a un potencial y oportuno aumento en las ventas del mercado e comerce en Argentina, lo cual
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representa un 106% de incremento con respecto al primer semestre del afio pasado (Camara Argentina
de Comercio Electronico, 2020).

Obijetivos especificos:

Reducir los costos en un 9% a través de una renovacion en los procesos para el 2023.

Estrategias: Liderazgo en costos. Realizando reingenieria en los procesos.

Fundamentacion del objetivo: implementando una estrategia de renovacion estructural
mediante la racionalizacion de procesos a corto plazo: reingenieria de procesos en la cadena de valor
de las areas de compras, distribucion y finanzas partir del segundo semestre del corriente afio y una
estrategia de renovacion en procesos deficitarios. Adoptar tecnologia avanzada de investigacion,
disefio y gestion de datos. Aprovechamiento del poder de negociacion de la empresa para con los
proveedores y de los efectos de la curva de aprendizaje y experiencia empresarial.

Aumentar la venta en un 30 % para el afio 2023 a traves del uso de tecnologia en el area de
ventas y en el area comercial.

Estrategias: Penetracion de mercado y Diferenciacion.

Fundamentacion del objetivo: promover el crecimiento intensivo mediante una estrategia de
desarrollo del segmento de mercado online, implementando un canal de venta digital y acciones
comerciales en el mercado e comerce, el cual representa un nicho disponible y oportuno para poder
explotar y al que Redolfi debe migrar.

Agregar valor al servicio al cliente y lograr una cobertura del 70 % de la cartera de clientes
mediante la venta digital para diciembre de 2021.

Estrategia: Diferenciacion, orientada a la atencion al cliente.

Fundamentacion del objetivo: desarrollar una ventaja competitiva de diferenciacion y servicio
al cliente mediante la generacion de valor, a través de un plan de marketing, publicidad y un sistema
eficaz de comunicacion digital para penetrar nuevos mercados meta mediante una politica de
expansion.

Capturar un 15 % mas de nuevos clientes para diciembre de 2023 utilizando marketing y
publicidad digital.

Estrategia: Penetracion de mercado.

Fundamentacion del objetivo: la comunicacién y publicidad digital permitird potenciar la
venta por dicho canal y lograr brindar un servicio agil al cliente agregando valor a su servicio.

Lograr obtener un nivel de desempefio, conformidad y satisfaccién de los empleados con el
ambiente de trabajo a través de mejoras en el recurso humano en un 70% para diciembre de 2023.

Estrategia: Diferenciacion.
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Fundamentacion del objetivo: implementar un programa de desarrollo personal para los
lideres referentes y colaboradores mediante encuestas y capacitaciones. Sera clave la comunicacién
interna e institucional a fin comprometer a los colaboradores con la mision de la empresa, brindandole
un plan de carrera, desarrollo y conformidad con el ambiente de trabajo.

Estrategias a utilizar para el cumplimiento de los objetivos:

Llevar a cabo el cumplimiento de estos objetivos le permitirda a la empresa bajar costos,
aumentar sus ventas y, en consecuencia, ser rentable para proyectarse exponencialmente y obtener
una expansion comercial a nivel nacional para distinguirse como marca de competitiva. Esto sera
factible debido a que en la actualidad existe un acelerado crecimiento, principalmente en el mercado
e-comerce, lo cual representa un nicho de mercado disponible para explotar. Para ello, la empresa
deberd emplear las siguientes estrategias competitivas combinadas: reingenieria de sus procesos,
mediante el redisefio de sus areas de compras y finanzas para reducir costos, desarrollo de un plan
comercial estratégico y competitivo de innovacion para incrementar canales de venta mediante la
comercializacion por venta online impulsado mediante un plan de marketing y comunicacion que
permita agregar servicios que aumenten su valor y mejoren la calidad percibida por el cliente y
aumentar nicho de mercado con la penetracion y proyeccion necesaria para la expansion a nivel
nacional. Por ultimo, una estrategia de comunicacion en Capital humano que involucre y comprometa
a los colaboradores con el plan estratégico de manera que conozcan el como llegar y a donde se quiere
Ilegar con la misidn de la empresa.

El alcance geogréafico de este trabajo tiene proyeccion nacional.

Se establece una linea de horizonte temporal a 3 afios de cumplimiento del proyecto con inicio
en 2021 y finalizacion en diciembre de 2023.

En cuanto a las limitaciones, se aclara que no se cuenta con la informacion financiera
actualizada, faltando disponer de los dos ultimos afios 2019 y 2020 respectivamente, como asi
también, poder entrevistar a algin funcionario de la empresa para obtener informacion general mas
actualizada sobre la empresa.

Los recursos que va a necesitar disponer la empresa para llevar a cabo los planes de accion
seran:

Gerente Compras y Finanzas. Programador analista de software. Gerente Comercial. Analista
comercial poli funcional. Referente de Marketing, lider de proyecto. Analista de Marketing. Referente
de Capital humano, lider de proyecto. Auxiliar administrativo de Capital Humano. Sistema integral
de gestion y Licencia. Cuatro Notebook Cloud Lenovo Ip S150-14 Ast A4 4g 64gb Ssd 14. Ocho

Combos “puesto de oficina de 4 accesorios” (Mesa escritorio+ mesa pc, Sillon de oficina, biblioteca
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con puertas, armario). 1 PC Mac. Pagina web, tienda online e-comerce. Publicidad de Facebook adds
y Google adds. Plan de capacitaciones para referentes.

Planes de Accidn a desarrollar:

Para llevar a cabo este plan estratégico sera clave gestionar de manera 6ptima los recursos de
la empresa para tomar decisiones acertadas sobre en qué recursos conviene invertir, quitando todos
los productos o recursos que no generen crecimiento y apostando e invirtiendo en los recursos que
potencian la productividad del negocio. Claro esta, que la inversion en recursos debera estar alienada
a los objetivos estratégicos de la organizacion.

Los planes de accion consistiran en lo siguiente:
Plan de Accion 1:

llustracion 4 - Plan de accion 1.

Tiempo Recursos

Actividades — - Responsables Recursos Materiales Outsourcing L Observaciones
Inicio Fin Financieros
Compras Adquisicion Sistema integral de gestion mas licencia $ 44.999,00 [ Ver Anexo 3
Capital Humano  [programador analista de sofware $ 75.000,00 | Ver Anexo 4
Cap;::al;lél:zno- Contrato Gerente Compras y Finanzas $ 115.000,00 | Ver Anexo 5
Desarrolo, _Areas 2021 | 2023 Compras Adquisicion de 2 Notebook Lenovo $ 93.800,00 | Ver Anexo 8
Compras- Finanzas
Compras Adqusl?lon de 2 un. Cf)mk.)o puesto de oﬁ.clna de 4 $ 79.800,00 | Ver Anexo 9
accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de
oficina, biblioteca con puertas, armario)

Total| $ 408.599,00

Fuente: Elaboracion propia.
Para el desarrollo del Area de Compras y Finanzas: contratar un gerente de compras y finanzas
y un programador analista de software para implementar el sistema y brindar soporte técnico.
Incorporar un software integral de gestion actualizado (reestructuracion para la gestion de
operaciones de las areas de compras, distribucion y finanzas). Las acciones concretas que se deberan
llevar a cabo para cumplir con los objetivos inherentes al area seran: adquirir un sistema integral de
gestion para respaldar el control interno. Elaborar Procedimiento de compras/ distribucion y finanzas.

Plan de accidn auditorias externas.
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Plan de Accidén 2:

llustracién 5 - Plan de accién 2.

8
Actividades - Tlempo - Responsables Recursos Materiales Outsourcing I_?ecur_sos Observaciones
Inicio Fin Financieros
Capnél Hurr.lano- Contrato Gerente comercial $ 135.000,00 | Ver Anexo 6
Directorio
Capital Humano- 1 ot Analista Comercal $ 75.000,00 | Ver Anexo 7
Comercial
Desarrollo, Area 2021 | 2023 Comercial- Compras |Adquisicion de 2 Notebook Lenovo $ 93.800,00 | Ver Anexo 8
comercial - .
Adquisicion de 2 un. Combos puesto de oficina de 4
Comercial- Compras [accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00 | Ver Anexo 9
oficina, biblioteca con puertas, armario)
Total| $ 383.600,00

Fuente: Elaboracion propia.

Para el desarrollo del Area Comercial: contratar un gerente comercial que presente aptitudes,
capacidades y competencias de liderazgo haciendo hincapié en innovacion y gestion de nuevas
tecnologias, gestion de tiempo y trabajo en equipo, como flexibilidad y empatia con su equipo de
trabajo. Incorporar un analista comercial poli funcional que brinde soporte al area. Las acciones
concretas a llevar a cabo comienzan por la creacion del puesto “Gerencia Comercial”. Adquirir un
sistema de venta digital e-comerce, el mismo puede estar vinculado o integrado a su pagina web, la
cual debe estar actualizada. Realizar empadronamiento de clientes, relevamiento de imagen y
fidelizacion de clientes. Implementacion de un sistema de venta digital e- comerce. Plan "cliente
amigo" mediante la creacion de una cuenta cliente (con usuario y contrasefia, tambien integrada a la
pagina web de la empresa) para que los clientes amigos puedan loguearse, realizar los pedidos online
y acumular beneficios por cantidades compradas. A largo plazo se puede estimar también un plan de
creacion de un departamento de control de Gestion de proyectos y presupuesto de inversion con la
finalidad de incrementar ganancias y/o reducir costos en los procesos, comenzando por revisar los
margenes de rentabilidad por unidad de negocio, por linea de productos y por canal de distribucién.

Plan de Accion 3:

llustracién 6 - Plan de accién 3.

Actividades - Tlempo - Responsables Recursos Materiales Outsourcing Recur_sos Observaciones
Inicio Fin Financieros
Capnél Hun_lano— Contrato Referente Marketing $ 115.000,00| Ver Anexo 10
Directorio
Capial H“r."a”"' Contrato Analista Marketing $ 75.000,00 [ Ver Anexo 11
Marketing
Maketing- Compras |Adquisicion de 1 PC Mac $  460.500,00 | Ver Anexo 12
Des’\z;rrolllot,. Area 2021 | 2023 Adaquisicion de 2 un. Combos puesto de oficina de 4
arketing Maketing- Compras |accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00 | Ver Anexo 9
oficina, biblioteca con puertas, armario)
Maketing- Compras |Contratacion Pagina web , tienda online e.comerce. $ 55.000,00| Ver Anexo 13
Maketing- Compras |Contratacion de Facebook adss y Google adds. $ 51.200,00| Ver Anexo 14
Total| $ 836.500,00
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Fuente: Elaboracion propia.

Para el desarrollo del Are de Marketing: contratacion de un Referente de marketing con
facultades de habilidad y creatividad, en complemento con el departamento comercial. Contratar un
analista auxiliar administrativo en marketing para que pueda brindar soporte a las funciones de la
gerencia. Las acciones a llevar a cabo seran: implementacion de un sistema de venta digital e-
comerce. Contratacion de PPC plataforma de publicidad de pago por clics Facebook Ads y Google
Ads. (Posicionamiento de marca y penetracién de nichos de mercado). Plan de comunicacion,
publicidad digital y PNT (Publicidad No Tradicional) y BLT (Below The Line, también conocido
como debajo de la linea, apuntadas a segmentos especificos), las cuales se pueden monitorear por
google Ads. Plan de fidelizacion de clientes. Incorporar programa de geo localizacion comercial de
clientes (se pueden descargar programas gratuitos como Garmin Mapsourse, Waze, Wave). A largo
plazo se puede estimar un plan de imposicion e identificacion de imagen (creacion de una nueva
imagen de marca que generara una mayor atencion por parte de actuales y potenciales clientes, se
puede ofrecer a los mejores clientes la pintura y sefializacion del frente de su comercio con un disefio
homologado con los colores de la empresa, costo de pintura y mano de obra a cargo del cliente, a
cambio de beneficios y descuentos que le ofrecera la empresa).

Eliminar recursos deficitarios como su actual pagina web desactualizada (se puede integrar al
paquete de google Ads.) canales de distribucion deficitarios (preventistas).

Plan de Accion 4:

llustracién 7 - Plan de accién 4

Tiempo Recursos

Actividades — - Responsables Recursos Materiales Outsourcing o Observaciones
Inicio Fin Financieros

Directorio Contrato Referente Capital Humano $ 105.000,00 | Ver Anexo 15

Capital Humano  [Contrato Administrador Capital Humano $ 75.000,00 [ Ver Anexo 16

. Adquisicion de 2 un. Combos puesto de oficina de 4
Capital Humano-

Comoras accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00 | Ver Anexo 9
Desarrollo, Area P oficina, biblioteca con puertas, armario)
. 2021 | 2023
Capital Humano
Capital Humano- Plan de capacitaciones anuales para referentes (
Comercial- Compras RR.HH, Comercial y Marketing) $  3.150,00 | Ver Anexo 17
Capital Humano- Plan de capacitaciones anuales para referentes (
1.7 Ver Anexo 1
Comercial- Compras RR.HH, Comercial y Marketing) $ 69.00 er Anexo 18
Total $ 264.719,00

Fuente: Elaboracion propia.

Para el desarrollo del Area de Capital Humano: contratacion de un Referente de Capital
humano y un auxiliar administrativo para brindar soporte. Desarrollar una plataforma web
(informacion, novedades comunicacion institucional, también integrada a la web principal de la
empresa). Desarrollar una App interna (Wordplace) de comunicacion e informacion para los

colaboradores. Emplear planes de Capacitacién en coaching y nuevas herramientas informaticas.
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Planear capacitaciones en coaching y nuevas tecnologias (comercializacion y comunicacion digital
para redes sociales, modelos logisticos para el E-comerce). Desayunos interactivos entre areas de la
compafiia para favorecer la integracion, participacion y el trabajo en equipo. Plan de protocolo de
familia (con la finalidad de regular el ingreso a la empresa de los familiares, de manera que los nuevos
ingresantes deban cumplir con reglas y politicas que beneficien a la empresa, como por ejemplo,
contar con titulo profesional relacionado al area). Programa de beneficios a colaboradores de la
empresa (descuentos en comercios amigos, sorteos).

Otros de los proyectos a largo plazo que involucrara a Capital Humano, Comercial y
Marketing consistiran en la creacion de departamento de gestion de proyectos y presupuesto de

inversion. Plan a largo plazo de auditoria Externa.
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Marco de tiempo para la implementacion del proyecto mediante diagrama de Gantt:

llustracion 8 - Diagrama de Gantt

Actividades AreaaCargo | Inicio Fin D“’:;f”/ 2020 2021 2022 2023
Reingeniera Areas: Directorio-
Compras, Distribucion y Compras- | 1/12/2020 | 28/2/2021 | 3 Meses
Finanzas . Finanzas
Implementacion
procedimientos Areas: Compras-
1/12/202 1/3/2021 | 4 M
Compras/ Distribucion y Finanzas /1212020 | 31/3/20 eses
Finanzas
Implementacion de sistema
L Compras-
gestion integral compras y . 1/1/2021 | 30/6/2021 | 6 Meses
Finanzas
finanzas
Contratacion Gerente RRAM- 120020 | 287212021 | 3 Meses
Comercial Directorio
Lanzamiento plataforma web Comercial
de comercializacion e- " 1/12/2020 | 31/3/2021 | 4 Meses
Marketing
comerce
Plan de empadronamieno,

relevamiento y fidelizacion | Comercial-

N ) y 1/1/2021 | 31/12/2021 | 12 M
de clientes (plan cliente Marketing eses

amigo)
Contratacion Referente RRHM 1910020 | 281272021 | 3 Meses
Marketing Directorio

Implementacion de plan de
comunicacion y publicidad Marketing 1/1/2021 | 31/12/2021 | 12 Meses
digital

Desarrollo y lanzamiento
publicidad digital PPC
plataforma de publicidad
(facebook y google ads)

Marketing 1/1/2021 | 31/12/2021 | 12 Meses

Incorporar programa de

L ) Marketing 1/4/2021 | 30/6/2021 | 3 Meses
geolocalizacion de clientes

Plan de imposicion de
imagen y posicionamiento de|  Marketing 1/7/2020 | 31/12/2022 | 18 Meses
marca

Creacion del puesto
“Referente RR.HH" (ascenso| Directorio | 1/12/2020 | 28/2/2021 | 3 Meses
personal interno)

Desarrollo de plataforma
app interna de comunicacion RR.HH-
para los colaboradores, y Marketing
plataforma web institucional.

1/7/2020 | 31/12/2022 | 18 Meses

Plan de capacitaciones para RR.HH-

referentes (RR.HH, Comercial- | 1/4/2021 | 31/5/2021 | 2 Meses
Comercial y Marketing) Marketing
Plan de capacitaciones
internas al personal
(Brindadas por Referentes:
RR.HH, Comercial y RR.HH-

Marketing ) basadas en Comercial- 1/7/2021 | 31/12/2021 | 6 Meses
trabajo en equipo, nuevas Marketing
tecnologias, uso de

herramientas digitales y
redes sociales)
Creacion de departamento Directorio-
de gestion de proyectos y 3 1/7/2021 | 30/6/2022 | 12 Meses
- . Comercial
presupuesto de inversion
Oi —
Plan de auditoria Externa ;e;tg':’ 1112023 | 31/12/2023 | 6 Meses

Fuente de elaboracién propia.



Las cotizaciones para poner en marcha el plan de accion consistiran en:

lustracion 9 - Presupuestos.
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Presupuestos Impacto de estimacién Inflacionaria anual
Recursos Materiales Observacion | Costo Mensual 2021 2022 2023

Sistema integral de gestion VerAnexo3 | $ 4499900 | $ 539.988,00 [ $ 728.98380 [ $  962.258,62
Contrato Programador analista de sofware Ver Anexo4 [ $ 75.000,00 | $ 975.000,00 | $ 1.316.250,00 | $ 1.737.450,00
Contrato Gerente Compras y Finanzas Ver Anexo5 | $ 115.000,00 | $ 1.495.000,00 | $ 2.018.250,00 | $ 2.664.090,00
Contrato gerente comercial Ver Anexo6 | $ 135.000,00 | $ 1.755.000,00 | $ 2.369.250,00 | $ 3.127.410,00
Contrato Analista Comercial VerAnexo7 | $ 75.00000|$ 975.000,00 | $ 1.316.250,00 | $ 1.737.450,00
jgugi\égtgt;gollzﬂoud Lenovo Ip S150-14 Ast A4 Ver Anexo 8 $  187.600,00
8 un. Combo puesto de oficina de 4 accesorios
(Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de oficina, Ver Anexo 9 $  319.200,00
biblioteca con puertas, armario) Area Comercial
Contrato Referente Marketing Ver Anexo 10 | $ 115.000,00| $ 1.495.000,00 [ $ 2.018.250,00 | $ 2.664.090,00
Contrato Analista Marketing VerAnexo 11 | $ 75.000,00 [ $  975.000,00 [ $ 1.316.250,00 [ $ 1.737.450,00
1 PC Mac area Marketinng Ver Anexo 12 $  460.500,00
Combo Pagina web , tienda online e.comerce VerAnexo13 | $ 55.000,00( $  660.000,00 [ $  891.000,00 [ $ 1.176.120,00
Contratacion de Facebook adss y Google adds. (Es
una cotizacion estimativa de un costo de $12.800
finales incluido impuestos ( RGFIP , ley impuesto Ver Anexo 14 | $ 51.200,00( $  614.400,00 | $  829.440,00 [ $ 1.094.860,80
pais) , la misma en funcion de la demografia y el
nicho de clientes)
Contrato Referente Capital Humano Ver Anexo 15 |$ 105.000,00 [ $ 1.365.000,00 [ $ 1.842.750,00 | $ 2.432.430,00
Contrato Administrador Capital Humano VerAnexo 16 | $ 75.000,00 [ $  975.000,00 [ $ 1.316.250,00 [ $ 1.737.450,00

Plan de capacitaciones para referentes (RRHH, | /oo nnevo17 | ¢ 315000 | 315000 |$ 425250 |$ 561330

Comercial y Marketing)
Plan de capacitaciones para referentes (RRHH, | /o peio18 | § 176900 | $ 1.769,00 | $ 238815 |$  3.15236
Comercial y Marketing)
Total| $ 926.118,00 [$ 12.796.607,00 | $ 15.969.564,45 | $ 21.079.825,07

Fuente de elaboracion propia. Precios actualizados al 22 de noviembre de 2020. Los recursos

financieros estan detallados por costos mensuales y anuales segun el tipo de recuso.

Detalle de presupuestos:

Adquisicion de Sistema integral de Gestion, se pueden cotizar de manera estimativa sistemas

como condor Enterprice, Zeus Gestion. A corto plazo se coriza un sistema de gestion para PYMES
y comercios. El costo de incorporacion de gerente compras y finanzas sera de ARS $115.000
(Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020) . El costo de incorporacion del programador analista de
software sera de ARS $75.000. (Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020). El costo de incorporacion
de gerente comercial (el sueldo promedio oscila entre los ARS $74.000 y ARS $180.000), segun
encuestas IT (Encuestas IT. Estadisticas salariales , 2020), para lo cual se recomienda iniciar con un
sueldo de 115 mil pesos mas incentivos por produccion. El costo de incorporacion del programador
analista comercial sera de ARS $75.000. (Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020)

Compra de equipamiento para la oficina comercial y finanzas: 4 notebook Lenovo, costo:
ARS $46.990 por unidad, 1 PC Mac de escritorio, costo: ARS$460.500 por unidad, 8 un. Combo de
puesto de oficina de 4 accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc, Sillon de oficina, biblioteca con puertas,
armario), costo: ARS $39.900 por unidad que totalizan un monto de ARS $319.200.
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El costo de incorporacion del referente de marketing (el sueldo promedio oscila entre ARS
$55.000 a ARS $200.000) segun encuestas IT (Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020) para lo cual
se recomienda iniciar con un sueldo de ARS $115.000 pesos mas incentivos por produccion.

El costo de incorporacion del programador analista de marketing serd de ARS $75.000
(Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020) . Contratacion de un servicio web e- comerce corporativo
integral, costo estimado puede variar entre $30.000 hasta 300.000 ARS por mes, para las necesidades
iniciales de Redolfi la empresa cotizo un costo estimativo de 55.000 ARS, incluyendo licencia
mensual (Drubbit. Disefio web profesional., 2020). Contratacion de Facebook adss y Google adds.
Es una cotizacion estimativa de un costo de $51.200 finales por mes incluido impuestos (RGFIP, ley
impuesto pais), en funcién de la variable demografica y nicho de clientes a los que se quiere llegar.

El costo de incorporacién del referente de capital humano (el sueldo promedio oscila entre
ARS $55.000 a ARS $200.000) segun encuestas IT (Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020) para
lo cual se recomienda iniciar con un sueldo de ARS $105.000 pesos més incentivos por produccion.

El costo de incorporacion de un administrador de capital humano sera de ARS $75.000
(Encuestas IT. Estadisticas salariales 2020). El costo de capacitaciones para referentes (RR.HH,
Comercial y Marketing) en materia de liderazgo, coaching e inteligencia emocional y empleo de
nuevas herramientas tecnolégicas es de ARS $3.150. Plan de capacitaciones internas al personal
(Brindadas por Referentes: RR.HH, Comercial y Marketing) basadas en trabajo en equipo, nuevas

tecnologias, uso de herramientas de venta digital y redes sociales. $1.179.



lustracion 10 - Flujo de fondos
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FLUJO DE FONDOS PROYECTADO - EMPRESA: "REDOLFI S.A"
2020 2021 2022 2023
INGRESOS
Por Ventas de Mercaderias $ 449.589.283 | $ 606.945.533 | $ 801.168.103
Plan de accion 1 5 3183 588 | § 4063484 | % 5.363.799
Plan de accion 2 $ 2.903.600 | § 3.685.500 | % 4.864.860
Plan de accion 3 ) 4284700 | $ 5054040 | § 6.672.521
Plan de accion 4 8 2424719 | § 3.165.641 | § 4.178.646
TOTAL DE INGRESOS [ $ - |$ 497622276 $ 671.790.072 [ $ 886.762.895
EGRESOS
Costo de Mercaderia Vendida $ 367.350.680 495.923.417 654.618.911
Gastos de Comercializacion $ 15.242.663 | $ 20.577.595 | $ 27.162.425
Gastos Administrativos $ 10.277.740 | $  13.874.949 | $ 18.314.933
Gastos Financieros $ 52925575 |$ 71449526 |$ 94.313.374
Otros Egresos $ 1.187.050 | $ 1.602.517 | $ 2.115.323
Plan de Accion 1 Desarrollo Area Finanzas $ 3.183.588 | $ 4.063.484 | $ 5.363.799
Plan de Accién 2 Desarrollo Area Comercial $ 2.903.600 | $ 3.685.500 | $ 4.864.860
Plan de Accién 3 Desarrollo Area Marketing $ 4.284.700 | $ 5.054.940 | $ 6.672.521
Plan de Accién 4 Desarrollo Area Capital Humano $ 2.424.719 | $ 3.165.641 | $ 4.178.646
TOTAL DE EGRESOS [ $ - |$ 459.780.314|$ 619.397.569 [ $ 817.604.791
UTILIDAD BRUTA [ $ - |$  37.841.962|$ 52392503 [$  69.158.104
IMPUESTO A LAS GANANCIAS [ $ - |$  13.244687]|$ 18.337.376[$  24.205.337
UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION | $ - s 24597275[$ 34055127 $  44.952.768
5% 5% 5%
Rentabilidad 2023 5,07%
Rentabilidad 2018 1,94%
Diferencia 3%
Inversion a realizar -$ 49.845.997
Flujo del periodo 1 $ 24.597.275
Flujo del periodo 2 $ 34.055.127
Flujo del periodo 3 $ 44.952.768 2.148.769
42%
VAN $ 2.148.769
TIR 42%
ROI 298%
Beneficios $198.472.324
Costos $ 49.845.997
ROI 298%

Fuente: Elaboracion propia.
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Indicadores de Rentabilidad.

En la implementacion de las actividades se proyecta aumentar la rentabilidad de la empresa
enun 15 % para el afio 2023 con inicio de ejercicio en 2021 y a razon de un 5% de crecimiento anual,
tomando como referencia el resultado del ejercicio del afio 2018 que acuso un 1.94 de rentabilidad.

Las premisas consisten: en aumentar las ventas en un 30% para el afio 2023 a razon de un
10% de crecimiento anual y bajar los costos en un 9 % para el afio 2023 a razon de un 3% de
crecimiento anual.

A continuacion se detallan los ingresos anuales proyectados e inversiones erogadas para
llevar a cabo el plan de implementacion:

Hipotesis generales para el analisis:

- El aumento de ingresos sera proporcional a la cantidad de afios. (ver flujo Anexo13)

Al aumentar los ingresos el costo de ventas aumentara un 47%. (ver flujo Hustracion
12)

- Al aumentar los ingresos los gastos aumentaran un 34%. (ver flujo llustracion 12))

- Los ingresos y egresos se “ajustan™ por el coeficiente de inflacion de acuerdo a las
estimaciones realizadas por el REM (ver tabla en anexo 12 . (ver flujo llustracion 12)

- Los ingresos Yy los costos ya incluyen IVA. (ver flujo llustracion 12)

- Se toma como referencia los estados financieros del afio 2018 . (ver flujo Ilustracion
12)

Hipdtesis de Planes de Accidn:

- Se determina el costo de mano de obra de acuerdo a los responsables de llevar adelante
las tareas. (ver flujo anexo 12)

- Los costos operativos se consideran dentro de la partida "Otros costos de venta”. (ver

flujo Hustracion 12).
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Resultados de las métricas de viabilidad financiera del proyecto:

lustracion 11 - Métricas de viabilidad financiera del proyecto

Inversion a realizar -$  49.845.997
Flujo del periodo 1 $  24.597.275
Flujo del periodo 2 $  34.055.127
Flujo del periodo 3 $  44.952.768
VAN $ 2.148.769
TIR 42%
ROI
Beneficios $ 198.472.324
Costos $  49.845.997
ROI 298%

Fuente: Elaboracion propia.

Como se visualiza en la tabla, las ratios indican: un Valor agregado neto de $2.148.79, una
Taza interna de retorno del 42% y un Retorno de la Inversion de 298%.
En el anexo se detalla el documento financiero completo detallando el flujo de fondos. (ver Flujo de

fondos proyectado, ilustracion 13).
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Conclusiones:

En respuesta al analisis, evaluacion y el diagndstico de la situacién empresarial, la empresa
cuenta con el potencial de poder cumplir con su vision de ser el lider mayorista comercial en el pais,
para ello, debera formular un proyecto con el fin de implementar un plan estratégico que consistira
en dos puntos: primero, solucionar su problema econémico de rentabilidad, mediante la reingenieria
de su cadena de valor como las areas de compras y finanzas a través de la revision de los siguientes
factores: costos operativos, margen de rentabilidad por unidad de negocio y por linea de producto a
fin de tomar decisiones de inversion en los productos rentables y ajustes en los productos deficitarios
en orden al crecimiento econdmico, ello sustentado por un plan de procedimientos y control para cada
area. En segundo lugar, formular un plan estratégico comercial a partir de la creacion de un area de
planeamiento comercial , fusionada con el area de marketing con el objeto de desarrollar una
estrategia comercial de venta basada en la implementacion de un canal venta e-comerce acompafiado
por el resto de sus canales en sintonia con la omnicanalidad, respaldado por un plan de marketing
agresivo mediante acciones de publicidad y comunicacion digital que permita penetrar el nicho de
mercado e-comerce y agregar valor mediante un servicio al cliente diferencial. En consonancia,
desarrollar un area de capital humano enfocada en la capacitacion y motivacion de su personal para
estimular el compromiso con el managment empresarial, la proyeccion, el desarrollo de la creatividad,

la adaptacion a los cambios, la vocacidn de servicio al cliente y la creacién de valor de Redolfi S.A.
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Recomendaciones:

El propdsito de todo el trabajo es brindar a la empresa herramientas para sobreponerse a las
problematicas planteadas, con lo cual se recomienda llevar a cabo la implementacion de la propuesta
a fin de lograr proyectarse y posicionarse como lider en el mercado mayorista nacional.

Cabe mencionar ciertos proyectos a largo plazo que debera tener en cuenta la empresa a
desarrollar como la creacion de departamento de gestion de proyectos, desarrollo e integracion de
herramientas tecnoldgicas al flujo de trabajo. Contratar a una consultora para implementar auditorias
externas. Penetracion comercial en nuevos nichos de mercados a través de convenios outsourcing con
regiones en donde aun no se tiene presencia, ofreciendo/ terciarizando los productos en los que la
empresa es mas competente, imbatible en precio para que otro mayorista lo comercialice a gran

escala.

Nuevas discusiones:

Para que Redolfi pueda resolver sus principales problematicas y afrontar los nuevos desafios
debera replantear el managment empresarial, su mision y vision en pos de identificar, atender y
entender al cliente principalmente después de la influencia de la pandemia donde la tecnologia paso
a ocupar un rol de fundamental en la comercializacion. La reingenieria de los procesos de su cadena
de valor le permitira a la empresa desarrollar nuevas estrategias para obtener rentabilidad, crecimiento
y proyeccién aprovechando la potencialidad inmensa de clientes que hay en el comercio electronico,
con ello, invertir en equipos y herramientas tecnoldgicas actualizadas.

Por otro lado, se recomienda implementar un “plan estratégico de desarrollo interno”,
promoviendo una experiencia para los distintos talentos que hay en la empresa, basada en
capacitaciones con el objetivo de potenciar a los colaboradores con el fin de acompafar el crecimiento
en la empresa desarrollando sus competencias y enfrentar los desafios del futuro. Para ello, se
recomienda profundizar en temas que permitan dar soporte y sustentabilidad a los planes de accidn
para el cumplimiento de las metas estratégicas de la empresa, implementando herramientas de
monitoreo como el uso de metodologias de gestion de proyectos, se puede profundizar en este tema
revisando el articulo “Gestion de proyectos como estrategia para la evaluacion de desempeino del
talento humano en las empresas” (Ciencias Administrativas, Revista Digital FCE - Universidad de la
Punta., 2021).

Otra materia que deberan tener en cuenta las empresas para adaptarse a las tendencias y
demandas dentro de su sector y a las necesidades y expectativas de sus clientes es el desarrollo de sus

medios digitales para lo que se recomienda implementar métodos y “sistemas de informacion de
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marketing en la planificacion estratégica de la era digital”, para profundizar en la tematica se sugiere
elarticulo citado. (Ciencias Administrativas, Revista de Marketing Aplicado, Héctor Canossa Montes
de Oca, 2019).

Finalmente, desarrollar un Cuadro de Mando Integral a fin de monitorear el desempefio de cada una
de las areas en el cumplimiento de los objetivos en términos de su vision y estrategia para alcanzar

los resultados del plan estrategico.
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ANexos:

llustracion 12 —Anexo 1 - Organigrama de Sucursales

Figura 1: Organigrama de sucursales

Centro de distribucion
James Craik

Sucursal Sucursal
San Francisco Cordoba

Sucursal
Rio Cuarto

Sucursal
Rio lll

Autoservicio
[ Distribucién ]—[ Distribucion H Distribucion ]—[ Distribucién ]7

Fuente extraida de: (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).

Autoservicio Autoservicio

lustracion 13-Anexo 2- Organigrama Centro de James Craik

Figura 2: Organigrama Centro de James Craik

Gerente general

» Contadores
» Asesores legales
* Higiene y Seguridad

Gerente de
Administracion Jefe de Depésito
y Finanzas y Logistica

Gerente
de Ventas

Vendedores Cobranzas Distribucién

Control de stock

Facturacion

Formacion
de precios

Supervisor de
vendedores varios

Picking

Mantenimiento

Vendedores

Fuente extraida de: (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).
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lustracion 14 - Anexo 3 - Presupuesto de Sistema de gestion para pymes y comercios

Volver al listado | Computacién > Software > Software Comercial

Compartir | Vender uno igual

Nuevo
Sistema De Gestion Para Q
Pymes Y Comercios

$ 44.999

E3 Paga en 6 cuotas sin interés
Con tu VISA terminada en 9826

Mas informacion

GH Envio gratis a todo el pais
Ituzaingo, Buenos Aires
Ver costos de envio

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad v (999 disponibles)

Comprar ahora

Fuente extraida de: (Mercado Libre, 2020).

llustracion 15 - Anexo 4- Presupuestos Sueldos de Desarrllador de Software

Encuestas IT  Salarios-  Trabajo-  Preguntasfrecuentes

& ingresar  Cresrunacuents

Sueldos de Desarrollador de software / Programador en Argentina
2020

El sueldo promedio de Desarrollador de software / Programador en

Argentina es de $ 100.396 mensual.

Esta estadistica de sueldos esta compuesta por 61 sueldos publicados en

Encuestas IT durante los dltimos seis meses.
El sueldo puede variar de $ 10.000 a $ 600.000.

El 8% de la muestra indicé pertenecer al género femenino mientras que el

85% indicé pertenecer al género masculino.

Sueldo de Desarrollador de software / Programador: $ 100.396

* Con experiencia media: $ 185.657
» Con poca experiencia: $ 93.707
* Sin experiencia: $ 44.978

Ver Sueldos de:

Desarrollador de software /
Programador
Arquitecto de Software
Lider de Proyecto
Analista Funcional
Selector de personal Tl
Administracién Oficina
Arte Disefio Medios
Ciencia Investigacion
Derecho Legal Juridico
Economia Contabilidad

Fuente extraida de: (Encuestas IT, 2020).



lustracion 16 - Anexo 5- Sueldos de Gerente

Encuestas IT  Salarios-  Trabsjo-  Preguntas frecuentes & Ingresar

Sueldos de Gerente en Argentina 2020

Cuanto gana un/a Gerente en Argentina? ;Cual es el sueldo de un/a Gerente en 2020?

@

Crear una cuenta

¢Cuanto gana un/a Gerente en 2020? ;Cuél es el sueldo de un/a Gerente en 20207 ;Cuanto cobra un/a Gerente?

Ver Sueldos de:

Vendedor(a)
Sueldo bruto: $ 120.000 (pesos, Argentina) Mérketing Ventas Gerente Comercial
Edad: 37 Gerente
Experiencia: 6 afios Gerente de Ventas
Educacién: Universitario en curso olncompleto Jefe/a de Ventas
Lugar de trabajo: Costa Atlantica, Argentina Administracién Oficina
Descripci6n: Arte Disefio Medios
Trabajo 50 horas por semana. Ciencia Investigacion
Derecho Legal Juridico

Economia Contabilidad

Fuente extraida de: (Encuestas IT, 2020).

lustracion 17 - -Anexo 6- Sueldo de Gerente Comercial

EncuestasIT  Salarios-  Trabajo-  Preguntasfrecuentes

& Ingresar  Crearunacuenta

Sueldos de Gerente Comercial en Argentina 2020

Cuanto gana un/a Gerente Comercial en 20207 ;Cual es el sueldo de un/a Gerente Comercial en 20207 ;Cuanto
cobra un/a Gerente Comercial?

Vendedor(a)
Sueldo bruto: $ 120.000 (pesos, Argentina) Gerente Comercial
Edad: 37 Gerente
Experiencia: 6 afios Gerente de Ventas
Educacién: Universitario en curso olncompleto Jefe/a de Ventas
Lugar de trabajo: Costa Atldntica, Argentina Administracién Oficina
Descripcion: Arte Disefio Medios
Trabajo 50 horas por semana. Ciencia Investigacién
Derecho Legal Juridico

Economia Contabilidad

Fuente extraida de: (Encuestas IT, 2020).
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llustracion 18 - Anexo 6 - Sueldo Gerente Comercial

Sueldo bruto: 5 74.000 (pesos, Argentina)
Edad: 39

Experiencia: 12 afios

Educacion: Terciario en curso olncompleto
Lugar de trabajo: Capital Federal, Argentina
Descripcion:

Trabsjo 40 horas por semane.

Estadisticas salariales
2020

Desde Encuestss IT generamos y brindamos los datos
salariales que te interesan. Acoedé shors mismo a la
Gltima informacién sobre tendencias salariales y
condiciones |aberales para 2020

Fuente extraido de: (Encuestas IT, 2020).

lustracién 19 - Anexo 7 - Sueldo de Analista Comercial

Salarios - Trabsjo+  Preguntas frecuentes

Aho=s  Eeoomemi

Sueldos de Analista comercial en Argentina 2020

;Cuanto gana un/a Analista comercial en 20207 ;Cual es el sueldo de un/a Analista comercial en 20207 ;Cuanto cobra

un/a Analista comercial?

Sueldo bruto: $ 62.000 (pesos, Argentina)
Edad: 32

Experiencia: 6 afios

Educacién: Universitario completo

Lugar de trabajo: GBA Zona Norte, Argentina
Descripci6n:

Trabajo 40 horas por semana.

Administracién Oficina

Fuente extraido de:

Ver Sueldos de:

Administrativa(o)
Asistente contable
Tesorero/a

Gerente General
Gerente de turno
Administracién Oficina
Arte Disefio Medios
Ciencia Investigacion
Derecho Legal Juridico
Economia Contabilidad

(Encuesta 1T, 2020).
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llustracion 20 -Anexo 8- Notebook Cloud Lenovo

También puede interesarte: notebook exo - notebook asus - notebook hp i - notebook hp - notebook i - notebook i7 - macbook - notebook lena

Volver al listado | Computacion > Laptops y Accesorios > Notebooks > Lenovo > 14 pulgadas Compartir | Vender uno igual

4
A Y

Notebook Cloud Lenovo Ip o
S150-14 Ast A4 4g 64gb Ssd

14

% % & &Y 25 cpiniones

$ 46.900

E3 Pags en hasta 12 cuotss

o

Devolucidn grati

Cono

Color: Light Blue

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad v (5 dizponibles

Fuente extraido de: (Mercado Libre, 2020).

llustracion 21 -Anexo 9- Escritorio Home Office

También puede interesarte: tisera - trituradora de papel - pizarra blanca - sillén gerencial

Volver al listado Industrias y Oficinas » Equipamiento para Oficinas » Mesas, Sillas y Escritorios » Escritorics Compertir | Vender uno igual

Escritorio Home Office ©
I COMBOM_ Puesto Trabajo Biblioteca Pc
Disefio

$ 19.900

E3 Paga en hasta 12 cuotas

SA terminada

53] Entrega a acorder con el vendedor

omas Del Mirador, Buenos

Color: Negro/Haya

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad 96 disponibles

Fuente extraido de: (Mercado Libre, 2020).
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lustracion 22 -Anexo 10- Sueldo de Lider de Proyecto

Salarios - Trabajo - Preguntas frecuentes

& Ingresar Crear una cuents

Sueldos de Lider de Proyecto en Argentina 2020

El sueldo promedio de Lider de Proyecto en Argentina es de $
131.040 mensual.

Ver Sueldos de:

Esta estadistica de sueldos esta compuesta por 10 sueldos publicados Desarrollador de software /

en Encuestas IT durante los altimos seis meses.
El sueldo puede variar de $ 81.400 a $ 200.000.

Programador
Arquitecto de Software

El 20% de la muestra indico pertenecer al género femenino mientras que Lider de Proyecto

el 60% indico pertenecer al género masculino.

Sueldo de Lider de Proyecto: $ 131.040

+ Con mucha experiencia: § 129.833
« Con experiencia media: $ 100.000
» Sin experiencia: $ 200.000

Analista Funcional
Selector de personal Tl
Administracion Oficina
Arte Disefio Medios
Ciencia Investigacion
Derecho Legal Juridico
Economia Contabilidad

Fuente extraido de: (Encuestas IT, 2020).

llustracién 23 - Anexo 11- Sueldo de Analista Funcional

Encuestas IT  Salarios-  Trabsjo-  Preguntas frecuentes

& Ingresar  Crear una cuenta

Sueldos de Analista Funcional en Argentina 2020

El sueldo promedio de Analista Funcional en Argentina es de $ 92.435
mensual.

Esta estadistica de sueldos esta compuesta por 28 sueldos publicados en
Encuestas IT durante los dltimos seis meses.

El sueldo puede variar de $ 16.000 a $ 250.000.

El 21% de la muestra indicé pertenecer al género femenino mientras que el
71% indicé pertenecer al género masculino.

Sueldo de Analista Funcional: $ 92.435

« Con mucha experiencia: $ 109.845
* Con experiencia media: $ 68.373

* Con poca experiencia: $ 64.000

« Sin exoeriencia: $ 34.667

Ver Sueldos de:

Desarrollador de software /
Programador
Arquitecto de Software
Lider de Proyecto
Analista Funcional
Selector de personal Tl
Administracién Oficina
Arte Disefio Medios
Ciencia Investigacion
Derecho Legal Juridico
Economia Contabilidad

Fuente extraido de: (Encuestas IT, 2020).
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llustracion 24 -Anexo 12- Apple IMAC

[ Envios gratis por Mercado Puntos

(Q) =nviar @ Leanardo
\/MznaBOOSB Categorias Ofertas  Historia Supermercado Tiendas oficiales Vende Ayuds @,,'Leonardo Mis compras  Favoritos .f:\ E

También puede interesarte: computadora gamer - computadoras de escritorio - cpu usadas - pc armada gamer - pc gamer armada - pe all in one -

Volver al listado Computacién » PC de Escritorio » Allin One » Apple » 216" Compertir | Vender uno igua
Apple iMac New 2020-21,5
-i5-8gb-256ssd-intel Iris Plus

$ 472.999¢

E3 Pags en hasta 9 cuotas

[

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad

Fuente extraido de: (Mercado Libre, 2020).

llustracién 25 -Anexo 13- Disefio Web Profesional

w d ru b b] t COMERCIO ELECTRONICO MARKETING DIGITAL v  PORTFOLIO NOSOTROS BLOG CONTACTO

Sitio Web Profesional

Tienda Online

Disefio Web Profesional
Disefiamos tu sitio web profesional y Con Estilo. MOdaJeanS

No importa en que etapa se encuentre tu negocio.

M o o e, Tl s Sl S
RSN

Fuente extraido de: (drubbit, 2020).
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llustracién 26 -Anexo 14- Anuncios Facebook

Recursos

. Primeros :
FACEBOOK for Business e Resultados Soluciones Recursos Asistencia sobre el Cur::r v Q
o CoVID-19 pagiiai

Comprar anuncios

Compra anuncios de

Facebook sea cual sea
tu presupuesto .y

Crear un anuncio

Fuente extraido de: (facebook for Busines, 2020).

llustracién 27 -Anexo 14- Anuncios Facebook

FACEBOOK for Business Primeros pasos Resultados Soluciones Recursos Asistencia Recursos sobre el COVID-19 Q

¢Como compro anuncios?

La forma mas habitual de adquirir anuncios para Facebook, Instagram y Audience Network es o través
del administrador de anuncios, nuestra herramienta de administracion especifica. Para comprar

anuncios, crea uno y envialo a nuestra subasta

Nunca perderds el control de los Prasupussio y catendario
anuncios

Subasta  Alcance y frecuencia predecibles
Establece el presupuesto y la puja. Nunca
musslo O | presupuest diaris 1 | 11,00 USD

gastaremos mds del méximo que hayas definido.

Obtén resultados sea cual sea tu presupuesto

Los anuncios se muestran a las personas que i i e+
tienen mds probabilidades de interesarse en tus
productos y servicios para hacerte conseguir

resultados.

Paga por las acciones que te interesan

Fuente extraido de: (facebook for Busines, 2020).



lustracion 28 -Anexo 15- Sueldo de Gerente Recursos Humanos

Encuestas IT Salarios - Trabajo - Preguntas frecuentes & Ingresar Crear una cuenta

Sueldos de Gerente de Recursos Humanos en Argentina 2020

El sueldo promedio de Gerente de Recursos Humanos en Argentina

es de $ 106.133 mensual. Ver Sueldos de:

Esta estadistica de sueldos esta compuesta por 4 sueldos publicados en  Gerente de Recursos Humanos
Encuestas IT durante los altimos seis meses. Responsable de Recursos

El sueldo puede variar de $ 79.000 a $ 134.000. Humanos

El 25% de la muestra indico pertenecer al género femenino mientras que Analista de Recursos Humanos
el 25% indicé pertenecer al género masculino. Jefe de Recursos Humanos

Reclutador(a)
Administracién Oficina

Sueldo de Gerente de Recursos Humanos: $ 106.133 Arte Disefio Medios
« Con mucha experiencia: $ 96 844 Ciencia Investigacion
« Con poca experiencia: $ 134.000 Derecho Legal Juridico

Economia Contabilidad

Fuente extraido de: (Encuestas IT, 2020).

lustracion 29 -Anexo 16- Sueldo de Administracion de Oficina

EncuestasIT  salarios-  Trabajo-  Preguntas frecuentas & Ingresar  Crearunacuents

Sueldos de Administracién Oficina en Argentina 2020

El sueldo promedio de Administracién Oficina en Argentina es de $ 51.562 mensual.

Esta estadistica de sueldos esta compuesta por 231 sueldos publicados en Encuestas IT durante los tltimos seis
meses.

El sueldo puede variar de $ 5.400 a $ 350.000.

El 57% de la muestra indicd pertenecer al género femenino mientras que el 39% indicd pertenecer al género
masculino.

Sueldo de Administracién Oficina: $ 51.562

« Con mucha experiencia: $ 72.155
* Con experiencia media: $ 38.575
* Con poca experiencia: $ 33.629

Fuente extraido de: (Encuestas 1T, 2020).
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lustracion 30 -Anexo 17- Curso Liderazgo y Coaching de Equipos

© Peri 263 22 Piso - (011) 5219-1233 / 1274 / 1204 / 5199 - 1281 - © 15-5049-5253 - @ info@cetae.com.ar - 3 BLOG
P,
/" CURSOS CORTOS
| CETAE |CON RAPIDA SALIDA INICIO CURSOS ~CLASES INDIVIDUALES PROMOCIONES IN COMPANY LAESCUELA CONTACTO Q
N/ LABORAL

D

Curso de Liderazgo y Coaching de Equipos- 50%
off. en cursos online + 1 nivel de idiomas de
regalo!! y hasta 6 cuotas sin interés. Promo
valida hasta el 20/11/2020

$3,150.00
Diasy
Horarios
¢ CONSULTAS ?
SKU:
Categoria:

Descripcion

Descripcion Temario Diasy Horarios Basesy Condiciones Testimonios

Fuente extraido de: (CATAE, 2020).

lustracion 31 - Anexo 18- Cueso a distancia de Atencion a clientes en Redes Sociales CRM

aprendum (Qué quieres aprender?

e (54-11)5984 1326 | Contactanos | Blog

# Catdlogo » Cursos Online de Marketing y Comunicacién » Atencion a Clientes en Redes Sociales Social CRM

Curso a distancia (Online) de Atencién a Clientes en Redes Sociales Social CRM

2200..$1.769ars

A Tienes un cup6n disponible comprando
) este producto.

O Plazas disponibles

iNecesitas ayuda?
& Te llamamas shora!

Caracteristicas de este curso

m Certificacién acreditativa

Al finalizar el curso

Conoce las claves para ofrecer la mejor atencién al cliente en las redes sociales o °? ‘n‘;:f'g"s;i"g; e
gracias a este Curso a distancia (Online) de Atencién a Clientes en Redes Sociales S T
Social CRM (Marketing Relacional) por $1.769ARS en lugar de $4.399ARS 100% Online
@  cesossaanonsaidis
Elcurso | Condiciones £l centro Usiiaies vaso
Un dnica :3; g
DESCRIPCION
Como bien sabemos, Internet ha cambiado nuestro estilo de vida: nos permite estar en contacto con O Compra Segura

s 3 Consulte las condiciones
personas al otro lado del continente en cuestion de segundos. Gracias ello, las relaciones entre personas

han comenzado 3 establecerse de manera diferente v. con ello. suree el nacimiento de las Redes Sociales.

Fuente extraido de: (aprendum, 2020).
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lustracion 32 - Anexo 19 - Flujo de Fondos

Obijetivo general: Aumentar la rentabilidad un 15 % para el 2023 a

razon de un 5% de crecimiento anual

* Plan de Accion 1: Aumentar los ingresos un 30% para 2023

Los ingresos aumentan a una razon del 10 % anual en base al

ingreso de 2018

*Plan de Accién 2: Disminuir los costos operativos en un 9 % para

2023

Los costos operativos disminuyen a una razén del (3)% anual
Premisas generales:

* El aumento de ingresos sera proporcional a la cantidad de afios.

* Al aumentar los ingresos el costo de ventas aumentara un 47%

* Al aumentar los ingresos los gastos aumentraran un 34%

* Los ingresos y egresos se “ajustan” por el coeficiente de inflacion

de acuerdo a las estimaciones realizadas por el REM (ver tabla 1)

* Los ingresos Yy los costos ya incluyen IVA

* Se toma como referencia los estados financieros del afio 2018
Premisas de Planes de Accion

1. Se determina el costo de mano de obra de acuerdo a los

responsables de llevar adelante las tareas ($40.000 de sueldo)

2. Los costos operativos se consideran dentro de la partida "Otros

costos de venta"

Fuente: Elaboracion propia.

llustracién 33 - Anexo 20 - Informacion de Estado Contable de Redolfi S.R.L e Inflaciones

estimadas para flujo de fondos

Ingresos 2018 $ 318.857.648
Costo de ventas 2018 $249.898.421
Otros costos de venta $102.468.794
Gastos Administrativos $ 7.669.955
Gastos de Comercializacion | $ 11.375.121
Gastos Financieros $ 39.496.697
Otros Egresos $ 885.858
., 2020 2021 2022 2023
Tebla L:Inflacion (REM) =500 T 1,43 [a106]1,41] 359%) 1,35 32%[ 1,32

Impuesto a las ganancias 35%

Tasa de referencia LELIQ 38%

Fuente extraida de (Banco Central de la Republica Argentina, 2020) y Datos Estado Contable
2018 (CasoRedolfi-CANVAS, 2020).



llustracién 34 - Anexo 21 - Premisas

Premisas generales:

* El aumento de ingresos sera proporcional a la cantidad de afios.

* Al aumentar los ingresos el costo de ventas aumentara un 47%

* Al aumentar los ingresos los gastos aumentraran un 34%

* Los ingresos y egresos se "ajustan’ por el coeficiente de inflacion

* Los ingresos y los costos ya incluyen IVA

* Se toma como referencia los estados financieros del afio 2018

Premisas de Planes de Accion

1. Se determina el costo de mano de obra de acuerdo a los

2. Los costos operativos se consideran dentro de la partida "Otros

Objetivo general: Aumentar la rentabilidad un 15 % para el 2023 a

* Plan de Acci6n 1: Aumentar los ingresos un 30% para 2023

Los ingresos aumentan a una razon del 10 % anual en base al ingreso

Plan de Accion 2: Disminuir los costos operativos en un 9 % para

Los costos operativos disminuyen a una razon del (3)% anual

Ingresos 2018 $ 318.857.648
Costo de ventas 2018 $249.898.421
Otros costos de venta $102.468.794
Gastos Administrativos $ 7.669.955
Gastos de Comercializacion | $ 11.375.121
Gastos Financieros $ 39.496.697
Otros Egresos $ 885.858
. 2020 2021 2022 2023
Tabla Liinflacion (REM) 1= 71 43 [a1s] 141 | 35%)|1,35] 32%| 1,32

Impuesto a las ganancias 35%

Tasa de referencia LELIQ 38%

Fuente: Elaboracion propia.
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Plan de Accion 1 Desarrollo Area Compras Finanz 2020 2021 2022 2023
Adquisicion Sistema integral de gestion mas licencia $ 539.98800|% 72898380 | $ 962.258,62
Programador analista de sofware $ 975.000,00 [ $ 1.316.250,00 | $ 1.737.450,00
Contrato Gerente Compras y Finanzas $ 1.495.000,00 | $ 2.018.250,00 | $ 2.664.090,00
Adquisicion de 2 Notebook Lenovo $ 93.800,00
Adquisicion de 2 un. Combo puesto de oficina de 4
accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00
oficina, biblioteca con puertas, armario)
Total 3.183.588 4.063.484 5.363.799
Plan de Accion 2 Desarrollo Area Comercial 2020 2021 2022 2023
Contrato Gerente comercial $ 1.755.000,00 [ $ 2.369.250,00 | $ 3.127.410,00
Contrato Analista Comercial $ 975.000,00 [ $ 1.316.250,00 [ $ 1.737.450,00
Adquisicion de 2 Notebook Lenovo $ 93.800,00
Adquisicion de 2 un. Combo puesto de oficina de 4
accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00
oficina, biblioteca con puertas, armario)
Total $ 2.903.600,00 | $ 3.685.500,00 | $ 4.864.860,00
Plan de Accién 3 Desarrollo Area Marketing 2020 2021 2022 2023
Contrato Referente Marketing $ 1.495.000,00 [ $ 2.018.250,00 [ $ 2.664.090,00
Contrato Analista Marketing $ 975.000,00 [ $ 1.316.250,00 | $ 1.737.450,00
Adquisicion de 1 PC Mac 460.500
Adquisicion de 2 un. Combo puesto de oficina de 4
accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00
oficina, biblioteca con puertas, armario)
Contratacion Pagina web , tienda online e.comerce $ 660.000,00 [$ 891.000,00 [ $ 1.176.120,00
Contratacion de Facebook adss y Google adds. $ 614.400,00 [ $  829.440,00 | $ 1.094.860,80
Total $ 4.284.700,00 | $ 5.054.940,00 | $ 6.672.520,80
Plan de Accion 4 Desarrollo Area Capital Human( 2020 2021 2022 2023
Contrato Referente Capital Humano $ 1.365.000,00 [ $ 1.842.750,00 | $ 2.432.430,00
Contrato Administrador Capital Humano $ 975.000,00 [ $ 1.316.250,00 | $ 1.737.450,00
Adquisicion de 2 un. Combo puesto de oficina de 4
accesorios (Mesa escritorio+ mesa pc , Sillon de $ 79.800,00
oficina, biblioteca con puertas, armario)
Plan de capacitaciones anuales para referentes (
RR.HH, Comercial y Marketing) $ 3.150,00 | $ 425250 | $ 5.613,30
Plan de capacitaciones anuales para referentes (
RR.HH, Comercial y Marketing) $ 1.769,00 | $ 2.388,15 | $ 3.152,36
Total 2.424.719 3.165.641 4.178.646

Fuente: Elaboracion propia.
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