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Resumen

El siguiente es un trabajo realizado sobre una empresa distribuidora y mayorista del
rubro alimenticio, ubicada en la provincia de Cérdoba, que busca elaborar un plan estratégico
para afrontar los proximos afios con estrategias acordes a su situacion y lograr seguir creciendo.
Para ello se realizaron se realizan distintos andlisis del contexto de la empresa, se utilizan
ademas herramientas de diagnostico especificas para obtener una mejor vision de la situacion
y se obtienen los datos necesarios para elaborar los objetivos, los cuales le permitiran a la
empresa en cuestion, Redolfi, sequir consoliddndose en el rubro en el que se desempefian hace

anos.

El objetivo central de este trabajo sera la de elaborar una propuesta satisfactoria para la
empresa en cuestion, pero también como fuente de informacion para cualquier empresa que se

encuentre en situaciones similares o que tenga objetivos como los que propone este plan.

Palabras claves: Planificacion estratégica. Rentabilidad. ECommerce. Estrategia de

diferenciacién
Abstract

The following is a work carried out on a food distribution and wholesaler company,
located in the province of Cérdoba, which seeks to develop a strategic plan to face the coming

years with strategies according to its situation and to continue growing.

For this, different analyzes of the context of the company were carried out, specific
diagnostic tools are also used to obtain a better vision of the situation and the necessary data is
obtained to develop the objectives, which will allow the company in question, Redolfi, continue

to consolidate in the field in which they have been working for years.

The central objective of this work will be to develop a satisfactory proposal for the
company in question but also as a source of information for any company that is in similar

situations or that has objectives such as those proposed in this plan.

Keywords: Strategic planning. Cost effectiveness. ECommerce. Differentiation strategy.



Indice
Contenido
AGRADECIHMIENTOS ...ttt s bt e e e et e e s e b et e e s bbe e e s abbeeeeabbeeeesabeeesssbbeeesabbeeessabeeessbrnees 2
L1011V, = 3
TNDICE ..ottt ettt ettt et et et et et et et et et et ettt et et et et et e s e e et e st et et et et et et et et et e e e e e e ettt et et et e e et eeeeee e e e et et et aranas 4
INTRODUGCCHION ...ttt ettt ettt et et et et et et et e ettt et et et et et et et eeeeee e e et et et et et et et et eeeeee e e et et et et et enaseeeeens 5
MARCO DE REFERENCIA INSTITUCTONAL.....ctvtetetitteieeettteesesteeesssbeesssssssssssssessssssessssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssensesns 6
Y N =00 = = N =T 6
ANALISIS DE SITUAGCTON ..ottt e et ee et aeeeee et et et et et et eeeeseeeeeeseee et et et eeeeseseseeeeeeeeeseeereneen, 8
IV ACROENTORNO-PESTEL ... uttietitttieeiettteeseteetesstseeessesetsesesseaessabeeessassssesaasesessstesessasassessssasessssbesssasessesssbeeessrrnsesns 8
Y Y E 3 LTI 1 1 [l N 8
Y YR EY 3 =(of0] N[0 ] Y1 [l I 9
F N Y Y 0o Y E O RRROP 10
Y YR Y 3 =i N[0 e L] [0 TR 10
F NN R Y AN Y 1= 1= N OSSR 11
F N I Y 3 =l PR 11
MICROENTORNO- ANALISIS 5 FUERZAS DE PORTER .1vviiiiiiiiiitiiiiee ettt et e e e s s s sabbbee s e e s s s s saabbaas e s e s s s saabnnes 12
ANMENAZA DE ENTRADA ...ttt ittete e ettt e e settteesstteessatstsesastesessabeeasaassesesaaseseesstaeesssseeessasessessbesessstesessbeesesasbenessssbens 12
EL PODER DE LOS PROVEEDORES ......cccittttetitetesitttsssststsssassssssisesssssssesssassssessosssssssssesssssssssssssessssssessssssssessisseees 12
EL PODER DE LOS COMPRADORES .....ceeittttetitttesittesssassesssasssssssisssssssssesssassssssesssesssssesssssssssssossesssssssssssssessssssseees 13
LA AMENAZA DE LOS SUSTITUTOS ...uvtteetttttesestetesssetessssstsssassssssssssssssssesssassssessosssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssisseees 13
LA RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES ...ceeiitvtteiittetesiseeesssssesssssesessisssesssssessssssssssssssessssssssssssssssssssseees 13
(07101 =N/ 5] =V Y Ko OO 14
ACTIVIDADES PRINCIPALES ... utttiiiieieiiittttteeee et setbtsseeseessessstbasssesssasssbasseeseessssbbbaseeeeessaasbaebeseeeessasabbbaaesasssssasbbeees 14
ACTIVIDADES DE APOYO ....ciiiiutttiiiee e et iittteteeee et saitstsaessesssaassbbaatsesasssibbasseeeeesssbbbaseeeeesssasbbebeseseessasbbbbeaeeaessssasbreees 15
[ O] TR 17
Y A = 1O C PR 18
MARGCO TEORICO ..ottt ettt ettt ettt et es et es et ettt et et et et et e et e e e et et et et e e ese e et et et et e neeeeaeeees 20
DIAGNOSTICO Y DISCUSION. ..ottt ettt ettt ettt et et et et ettt et es et et et ettt et eneens 23
PROPUEST A .ottt ettt e et e e e ettt e s ettt e s sb et e s sateeeesaaeeeessabaeessastesesaaseeessaseeessasseeesassaeeesssbeeesssraeeeans 25
OBUIETIVO GENERAL. ... uttttietieeiieitteeteeeesesisbaeteeeesssabaaeteeeesssaassaaaesseessaasabtsesseessessasssesseesssssasbbessesessssssbreesessesssases 25
OBUIETIVOS ESPECTFICOS ..vvvtieeiiiittteeteee et esittteteeeesssesaaetessesssassastessesssaasastsesseesssassbbaesseeessssasbbesesesssssabrrssessessssses 25
e Nl o] =X ol o] [0 PP 27
IMEDICION DEL PROYECTO ....cciuutttttteeieiiiuttteteeeeseiitbsstessssssissssssessssssaassassessesssasssbsssssssssaassbbasseessssssbbaseseesssssrreees 31
(O(@ ] \\ (O U S [0 111 TSR 33
R {ST0L0] Y 1= 0 :Yo (o] N = TR 34
REFERENCIAS. ...ttt ettt e ettt e s et e e s bt e e e s eab e e e s s bt e e e s b besesasbeeessabeeeseabbesesaabensessbbesesssbansens 36

ANEXOS . bR E R R R bR R Rt n e r b r et 38



Introduccion

La relacion de los consumidores con el canal mayorista fue cambiando a lo largo de los
afos. Con el tiempo estos debieron modificar su modelo de negocio, adecuandose a las
demandas de los clientes. Fue necesario adaptar las gondolas, espacios de depdsito y venta,
pasando de depdsitos con bultos cerrados, cajas y palets, a una version de venta, mas cercana

a la de los supermercados.

El siguiente reporte es sobre la empresa Redolfi, un mayorista de alimentos de la
provincia de Cérdoba.

Lo primero que se hace es analizar el macro entorno para poder conocer el contexto de
la empresa y ver cuéles son los factores externos que pueden influir en la misma. Luego se
analizan las fuerzas que interactian en el sector y que determinan el posicionamiento de la
empresa en el mercado. Ademas, se incluye un analisis detallado del funcionamiento de la
misma utilizando el diagndstico FODA, y con la cadena de valor se busca analizar las areas
internas que mejor funcionan y detectar los problemas. Por dltimo, se analizan las unidades de
negocio con el fin de determinar cuales siguen siendo rentables y con cuéles hay que tener
cuidado a futuro. EIl fin de este diagndstico es revelar los problemas, ubicar las causas y las

posibles soluciones.

En Redolfi se observa una pérdida gradual de rentabilidad, en primer lugar, debido a
una falta de recursos para visualizar y controlar el negocio de manera integral, lo cual implica
que hay una falta de comunicacion interna. Ademas, por no tener los datos actualizados en
tiempo real y por ser actividades que se realizan manualmente, se encuentran errores en el
control y existencia de inventarios ocasionando quiebre de stock, productos vencidos, etc. En
segundo lugar, no poseen tienda virtual donde sus clientes puedan hacer los pedidos de manera

automatica, desaprovechando asi un gran crecimiento en los niveles de venta.

Adicionalmente, carecen de un plan de capacitacion para sus empleados, lo cual genera
dificultades en los nuevos miembros para adaptarse, cumplir sus labores y poder alcanzar un
mismo nivel de desempefio que aquellos trabajadores mas experimentados. Por Gltimo, carecen
del area de recursos humanos, importante para la estructura empresarial por representar la

cultura organizacional y controlar el buen desempefio y la motivacion de los empleados.



En base a toda la informacidn recabada se arma un plan estratégico donde se plantea
una solucion a largo plazo, pensando en mejorar y darle una ventaja competitiva a la empresa.

Se le brinda asi una herramienta en la que puedan apoyarse para la toma de decisiones futuras.

Marco de referencia institucional
AJ. & J.A Redolfi SRL es una empresa ubicada en James Craik, provincia de Cérdoba.
Hace mas de 50 afios se dedica a la comercializacion y distribucion de productos alimenticios,

refrigerados, cigarrillos, perfumeria y limpieza, en el interior del pais.

Posee una fuerza de venta de 24 vendedores y aproximadamente 3500 clientes,
cubriendo asi casi la totalidad de la provincia de Cérdoba, incluso distribuyendo en Santa Fe,
La Pampay San Luis.

En la sede principal James Craik, se centralizan las compras a los proveedores y el
abastecimiento de las otras cuatro sucursales ubicadas en el interior de la provincia, en Rio
Tercero, Rio Cuarto, San Francisco y Ciudad de Cordoba. En cada una, excepto en Cordoba,
la empresa posee salones de venta mayorista y preventistas para poder cubrir la mayoria de las

localidades del interior de la provincia.

Para poder brindar un buen servicio de distribucion a sus clientes, posee una flota de
aproximadamente 80 vehiculos, que van desde utilitarios hasta grandes camiones.

La estrategia empresarial, de marcar una diferenciacién a través de un servicio
altamente orientado a la satisfaccion del cliente y con precios competitivos, es factible gracias

al gran surtido de productos, a niveles de precios bajos comparado al de los competidores.

Antecedentes
Sam Walton, fundador de Walmart, tenia una visién de tienda, una que ofreciera gran

variedad de mercaderia, estuviera abierta todos los dias y durante muchas horas.

Con grandes volumenes de compra, optando por el autoservicio, para abaratar costos y
ofrecerles asi precios mas bajos a sus clientes, y utilizar un buen sistema de la informacion para

tener registro de lo que se vendia y que nunca se agotara.

Para eso desarrollo un sistema de informacion de vanguardia, que le permitio llevar el
registro de las tiendas, la rotacion de inventario y un sistema de logistica, que optimizo el flujo
de existencia en los centros de depdsito. De esta manera y ademas eliminando servicios que el

cliente ya no requeria, la empresa pudo ofrecer mayor variedad de productos sin que se



agotaran, en horarios de tienda muy amplios y todo a costos mucho mas bajos. Convirtiéndose

asi en una marca nacional de bajos costos. (Hill, Jones, Schilling, 2014)

En Argentina encontramos un caso también que destaca por saber adecuarse a las

situaciones, la cadena superMaMi del Grupo Dinosaurio.

Fueron el primer supermercado en crear una tienda virtual para vender sus productos.
Para esto crearon una tienda con varias categorias, donde los clientes pudieran encontrar
productos de supermercado, ofertas de electrodomesticos, libreria, jugueteria, bazar, muebles
y neumaticos. La digitalizacion requirio un gran esfuerzo, pero a su vez permitié que durante
la pandemia las 6rdenes de compra aumentaran un 370%, y se espera ain que sigan creciendo.
(Retail, 2020)

En su libro, Sainz de Vicufia Ancin (2017) explica lo que es el plan estratégico,
refiriéndose al mismo como el plan maestro para las tomas de decisiones de la alta direccion,
en un horizonte temporal que puede variar entre tres y cinco afios y luego nos aclara,
mencionando a Cantera (1989), que la planificacidn estratégica es un proceso de la direccion
para mantener la ventaja competitiva y que no hay que confundirla con una suma de planes
estratégicos.



Analisis de situacion
Macroentorno-Pestel
Para analizar el macroentorno utilizamos el analisis Pestel que nos permite estudiar y
comprender el entorno donde la empresa estd operando y detectar sus oportunidades y
amenazas. Se basa en el analisis de los factores externos que escapan del control de la empresa,
encuadrados en elementos de indole politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecolégicos

y legales

Anélisis Politico

El actual presidente asumié en medio de una situacion econémica precaria, con una
caida consecutiva del producto bruto anual durante el 2018 y 2019, sumado a una situacion de
inestabilidad en el sector financiero y cambiario del pais. Esto generd pérdida del poder
adquisitivo, baja del consumo, aumento en el desempleo, alto nivel inflacionario y dificultades

serias para las empresas de determinados sectores de la economia.

En su primer discurso mostrd pantallazos de las propuestas que tiene en mente para su
gestion:

El plan macroecondmico que perseguimos es una pieza central pero que no esta

aislada de un proyecto nacional de desarrollo, que comprende multiples areas

interrelacionadas. Vamos a trabajar de manera simultanea en nuevos ejes para

transformar nuestra estructura productiva con politicas activas, que den cuenta

del cambio tecnoldgico vertiginoso que enfrentamos; de la interrelacion entre

industrias, recursos naturales y servicios. (Fernandez, 2019)

También reafirmé la idea de comunidad del sur con propuestas para restablecer las

buenas relaciones internacionales con nuestros hermanos vecinos.

Al poco tiempo de gestion se encontré con un problema mas urgente que requirio un re
direccionamiento de recursos de forma inmediata. Ya son varios los meses desde que se
declarara al brote de coronavirus como pandemia y en ese tiempo la situacion social y

economica no hizo mas que agravarse, sin mencionar la situacion sanitaria.



Las cuentas publicas muestran el fuerte activismo del Estado nacional para enfrentar la
pandemia con medidas que han tenido el multiple objetivo de atender las necesidades del
sistema de salud, ofrecer cierto grado de proteccion social, cuidar el empleo y dar continuidad
de las empresas y, por ultimo, asistir a las tesorerias provinciales. (Gasparin, 2020)

Anélisis econdmico

Estamos ante una situacion global de crisis econdmicay sanitaria debido al coronavirus,
y a pesar de que no hay datos certeros sobre cémo se vera afectada la economia mundial, hay
algunas estimaciones que pronostican una caida del 4,9% del pbi global, “la magnitud de lo
sucedido realmente no tiene precedentes. Incluso si en la época de la gran depresion el golpe
pudo ser mayor, en esta oportunidad las afectaciones se sienten en todas las latitudes”. (Avila,
2020)

En nuestro pais se prevé una caida anual del 8% de la actividad lo que conlleva también

un aumento en la desocupacién, variable donde los datos son peores.

El afio pasado cerrdé con una tasa de desempleo del 8,9% y el primer trimestre
de 2020, con un 10,4% con apenas 10 dias de cuarentena, por lo que afectd a
unos 2,2 millones de personas. De cumplirse el pronostico del 15%, la cantidad
de desocupados superaria los 3,1 millones, a pesar de las prohibiciones de

despidos. (Szafranko, 2020)

Por suerte, luego de meses de negociaciones, el ministro Martin Guzman anuncio en
septiembre de este afio, el canje de deuda publica en moneda extranjera, bajo ley local. Con un
gran porcentaje de adhesién de los bonistas, representando el 98,80% del monto total de capital
pendiente de los titulos elegibles. (La Republica, 2020)

Esto puede representar algo positivo para los inversionistas, si se logran tasas de interés
bajas pues se conseguiria un financiamiento méas barato para el conjunto de la economia y mas

empresas se decidirian a invertir en el pais.

Nuestro gobierno ademas presenté un paquete fiscal y monetario que incluy6 varias

medidas para hacer frente a la situacion de pandemia:

Ingreso Familiar de Emergencia (IFE) que consiste en un bono para las familias

argentinas mas afectadas. Un programa de Emergencia al Trabajo y a la Produccién (ATP) que


https://www.cippec.org/publicacion/covid-19-and-latin-america-social-impact-policies-and-fiscal-case-for-an-emergency-social-protection-floor/
https://www.cippec.org/publicacion/evaluando-las-oportunidades-y-los-limites-del-teletrabajo-en-argentina-en-tiempos-del-covid-19/
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incluye una compensacion donde el Estado se hace cargo del 50% de los sueldos de los
trabajadores, una postergacion y/o reduccion de las contribuciones patronales, extension del

seguro de desempleo y una linea de créditos a tasa cero para monotributistas y autonomos.

También otorgd bonos para los sectores mas vulnerados de la economia y extendio el
programa Ahora 12 hasta finales de afio. (Gobierno Nacional, 2020)

Estas medidas permitieron que ciertos rubros de la economia se vieran menos afectados
que otros, como son el sector tecnoldgico y especialmente el rubro alimentos, sobre todo los
alimentos mas basicos. A su vez hay que hacer una diferenciacion en el canal de venta, pues

en relacion a cualquier rubro, lo que es e-commers es el canal que tuvo mayor crecimiento.

De alimentos hubo dos etapas durante la cuarentena: la primera, cuando comenzo el
aislamiento y los consumidores se abastecian por precaucion; luego con el paso del tiempo, el
nivel bajo y se mantuvo en una meseta. Hay que destacar que los consumidores se vuelcan a

las comidas menos elaboradas por tener méas tiempo en casa. (CADAM, 2020)

Analisis social

Establecido el aislamiento social obligatorio, las personas debieron cambiar sus habitos
de consumo. Hay algunos que por haber pasado ya varias crisis 0 por no tener un trabajo seguro
son mas prudentes con las compras y tienden al ahorro. Otros hacen compras mas grandes y
mas espaciadas entre ellas. Lo méas notable sin dudas son los cambios en las compras por

Internet, que aumentaron drasticamente y en diferentes rubros de productos.

Los negocios deben estar pendientes de estas tendencias de consumo para poder mejorar
su oferta y adecuarse a las nuevas necesidades. A pesar de que existe la posibilidad, de que
cuando se normalice la situacion sanitaria muchos prefieran acercarse de nuevo a los locales,

hay otros tantos que ya migraron definitivamente a las tiendas online. (iProUP, 2020)

Analisis Tecnolégico

Desde que empez0 la cuarentena, las aplicaciones de delivery fueron los grandes
salvadores. Tenemos una alianza con Glovo y PedidosYa. ElI gran valor
agregado es que les entregan a nuestros clientes una orden en 30 a 60 minutos,

lo que hoy, con nuestra logistica, no podriamos hacer. Tienen el tracking del
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pedido muy aceitado y una personalizacion muy directa con el cliente.

(ARLOG, 2020)

En esta nueva realidad donde se evidencio la importancia de la tecnologia y las
conectividades, los rubros que mas crecieron y resultaron ser indispensables, fueron la
logistica, deliverys y los e-commerce. Ambos dependientes de las nuevas tecnologias se

volvieron cercanos y muy accesibles para el consumidor.

Ademas, se empezard a ver una nueva modalidad de tienda, Dark Stores, dedicadas
especificamente para los armadores de pedidos de las tiendas digitales. Este tipo de tiendas son
una oportunidad y una alternativa para los salones de venta al publico que quieran migrar a las
ventas por internet aprovechando los recursos que tiene e integrando ademas con los rubros ya

mencionados de logistica y deliverys.

Analisis Ambiental

El coronavirus permitié un respiro temporal al planeta, reflejandose en las imagenes,
donde la naturaleza volvié a ganar terreno. Con el aislamiento obligatorio en Argentina, las
personas debieron dejar de usar los medios de transporte, permitiendo asi bajar los niveles de

emision.

También bajaron los niveles de consumo energético, aunque una vez flexibilizada la
cuarentena volvieron a acercarse a valores anteriores. Con toda esta situacion, se le volvi6 a
dar relevancia el cuidado del mundo y capaz se comience a repensar en un consumo consciente

y amable con el medio ambiente. (Serrano, 2020)

Las empresas que se quieran diferenciar del resto, podrian aprovechar la situacién para
controlar el consumo eléctrico gque tienen, tratando de bajarlos al minimo y reemplazando lo
que se pueda por alternativas mas eficientes o energias renovables, realizar mejores rutas o
circuitos de distribucion de mercaderia para optimizar el gasto en combustible. Ademas,
pueden comenzar a ofrecer productos ecolégicos para cubrir ese mercado emergente de clientes

que se preocupan por el impacto ambiental.

Analisis Legal
Este afio se sanciond la Ley de Gdndolas, la cual busca que los precios sean claros y
transparentes para los consumidores, que los mismos puedan acceder a mas productos

artesanales o regionales, de pequefios y medianos emprendimientos y a productos de la
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agricultura familiar e indigena. Con esta ley también se busca evitar practicas comerciales que
dafien a la competencia. En el caso de los mayoristas puede implicar que se vendan menos

cantidades de ciertas marcas para favorecer otras méas regionales. (Gobierno Nacional, 2020)

Los mayoristas, como el caso, pueden aprovechar acercarse a los pequefios y medianos
productores y ofrecerles ser sus distribuidores, aunque no se tengan precios competitivos, para

poder acercar primeros los articulos a sus clientes.

Microentorno- Analisis 5 Fuerzas de Porter
(Porter, 2008)

Luego de conocer las fuerzas que afectan el macro entorno de la empresa es
fundamental analizar la industria o industrias donde se compite. Para ello utilizamos la
herramienta de analisis de las cinco fuerzas de Porter que permite estudiar las fuerzas
competitivas de la industria y determinar de esta manera el potencial del sector. Con este
analisis se ahonda en profundidad en las causas de dichas presiones competitivas, y analizar
las condiciones que tiene la empresa para hacer frente a las mismay lograr posicionarse en el
sector. (Porter, 2008)

En este caso nos centramos en el estudio del sector mayorista de alimentos y
productos y distribucion de los mismos.

Amenaza de entrada

En esta industria hay grandes barreras de entrada, se necesita mucho capital porque
hay que invertir en infraestructura, equipamiento, logistica y sistema informatico. Se necesita
armar una red de proveedores lo cual no es nada facil. Cuesta conseguir la distribucion

exclusiva de grandes marcas.

Hay que hacer frente a economias de escala y también a las grandes cadenas
mayoristas que pueden ofrecer costos mas bajos. Sin dudas, la ventaja que tienen las
empresas Yya establecidas independientemente de su tamafio es la ubicacion geografica, la

trayectoria en el lugar, lo cual implica una marca reconocida y la experiencia acumulada.

El poder de los proveedores
El poder de los proveedores es mas importante cuando se comercializan grandes

marcas, que estan muy establecidas y son buscadas por la competencia. También tienen
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mucho poder de negociacion, las marcas que ofrecen un producto diferenciado y sobre todo

las que comercializan productos que no tiene sustitutos.

El poder de los compradores
Los compradores pequefios, como kioscos, almacenes, no tienen mucho margen para
negociar a menos que compren grandes volimenes. En la industria mayorista, es una fuerza

que poseen sobre todo los supermercados y las empresas que compran grandes cantidades.

La amenaza de los sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que satisfacen la misma necesidad o cumplen la
misma funcion que otro, en este sector no siempre es facil cambiar. Hay mayoristas que
tienen venta exclusiva de ciertos productos y cambiando entonces de vendedor se quedarian

sin el producto en cuestion.

Otros que pueden ser considerados sustitutos son los grandes-supermercados. Estos se
caracterizan por vender con la misma modalidad de supermercados, pero con grandes
depdsitos de mercaderia. Asi terminan ofreciendo productos muy baratos pero que

directamente ofrecen ellos, no suelen ser proveedores de otros negocios.

La rivalidad entre competidores existentes
La rivalidad en esta regidn es intensa, hay muchas grandes empresas ubicadas en la

provincia de Cérdoba y en los alrededores.

A pesar que hay algunas que se diferencian de las demas por los canales de venta,

todas venden casi los mismos productos y a precios muy parecidos.

(Caso Redolfi, 2020)
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Cadena de Valor

Herramienta de gestion que permite analizar las distintas actividades que le aportan
valor al producto o servicio que ofrece la empresa. Su objetivo es identificar las fuentes
generadoras del valor en el proceso de produccion y para ello divide las actividades en
primarias, aquellas dedicadas al producto o servicio y que realmente aportan valor y luego las
actividades secundarias que son necesarias para que todo funcione bien en la empresa, y
analiza en profundidad cada una para detectar la situacién de la empresa en relacion a las

mismas.

Actividades principales
o Logistica interna:
Los pedidos de abastecimiento que se hacen desde las sucursales, son a través de
internet y los pedidos que consiguen los vendedores, se hacen por medio del teléfono. Estos

deben efectuarse con un tiempo de antelacion de 24 hs.

La recepcion en el depdsito es por medio de elevadores mecanicos y manuales. Hay un
empleado encargado de controlar si la mercaderia recibida coincide con los pedidos realizados,
y todo este control se hace de manera manual. En ambos casos se depende de la capacidad de
los trabajadores, esto implica que puede haber error humano en el control de pedidos.

o Operaciones:

Al ser una empresa familiar, tienen una tendencia a tomar todas las decisiones entre los
duefios, lo cual es entendible pues es su empresa, pero hay ciertas areas donde se necesitan
especialistas 0 gente ajena para que los ayude a tener una visién nueva, y quizads mas
innovadora

o Logistica externa:

Posee una flota de mas de 70 vehiculos para distribuir los pedidos, algunos son
utilitarios, otros para transporte de congelados y también hay camiones de gran porte. Los
pedidos se entregan en un tiempo acotado dependiendo si se entrega en sucursal (24 hs) o al
interior (48 hs).

La flota es suficiente para poder distribuir a tiempo en el interior de la provincia, pero
para la ciudad se necesitan vehiculos mas pequefios que se puedan completar mas facilmente.

o Ventasy marketing:
Para la captacion de clientes se manejan con canales modernos de venta, pero de una

manera tradicional, como es la pagina de Facebook donde se limitan a responder a las consultas
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de los potenciales clientes a través de la mensajeria, desaprovechando todos los recursos que
tiene la red social para promocionar su negocio. Se encuentran también en Google My Business
donde los contactan aquellos clientes que quieren abrir un negocio, y luego sin dudas la labor
importante es la que hace el boca en boca y la promocidn de su negocio mediante vendedores
y supervisores.

Tienen un sistema donde guardan la informacion de los clientes, pero se limita a datos
de los individuos. Les faltaria un sistema que permita clasificar a los clientes segun su
comportamiento de compra.

Patrocinan algunos clubes de la ciudad donde tienen la sede central, poniendo su logo
en las camisetas. Aparecen también en la radio local y en las infoguias de Rio Cuarto. Tratan
de colaborar frecuentemente con instituciones y en la Fiesta Nacional del Tambo, donde pasan
su video institucional. Esto altimo les da mucha visibilidad.

o Servicio post venta:

Los vendedores se encargan de asesorar a los clientes sobre qué les conviene hacer a la

hora de instalarse, brindadndoles la informacion necesaria y luego los acompafian con un

seguimiento.

Actividades de apoyo

La empresa se organiza a la cabeza con un Gerente General, quien también es Gerente
comercial

El Gerente Comercial es el responsable de formular conjuntamente con el Gerente
General los objetivos de venta a largo, mediano y corto plazo estableciendo relaciones con los
proveedores para fijar criterios de ventas. Supervisa al Gerente de Ventas y al encargado de
Logistica.

El Area de Administracion y Finanzas es la encargada de cobrar, facturar, formar los
precios y tener relacion con los bancos. Es gracias al cuidadoso manejo en esta area que Redolfi
maneja tan buena relacién con sus proveedores.

El gerente de Ventas, quien es supervisado por el Gerente Comercial, supervisa a
vendedores, es el responsable de coordinar y controlar las distintas etapas de la gestion de
venta.

El encargado de Logistica es el responsable de coordinar los viajes de entrega de
mercaderia por zona y estipular el tipo de movilidad conforme al peso y volumen de material

a despachar. Depende de la gerencia y controla Despacho, Costos y Pedidos.
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Luego, hay ciertas actividades donde se contratan profesionales externos de la empresa,

como son higiene y seguridad, contadores y asesores legales.
o Recursos humanos:

No tienen area de recursos humanos, hasta ahora cuando hay necesidad de cubrir un
puesto los responsables del area se encargan de revisar curriculos, evaluarlos y contratarlos con
el acuerdo de la Gerencia. Tampoco hay proceso de induccion en la empresa

A pesar de lo dicho, en general la empresa tiene una buena relacién con sus empleados,
habiendo poco recambio. La remuneracion se rige por el convenio colectivo de trabajo del
rubro comerciantes.

o Tecnologia:

Tienen sistema interno donde almacenan datos de los clientes, utilizan la red social
Facebook como canal de comunicacion y poseen una pagina web. Esta Ultima esta
desactualizada y proporciona Unicamente los datos de la empresa de contacto, es un canal que
no se aprovecha completamente.

También posee un sistema de pedido. Hasta ahora son todos sistemas que no estan
interrelacionados.

o Adquisiciones:

Redolfi posee un sistema de pedidos que les indica un estimativo de compra basandose
en datos como son, ultima compra, nivel de demanda semanal y stock actual. Quien esté a cargo
de esta tarea es el encargado de compras y de él depende en gran medida que estén bien las
estadisticas y no haya quiebre de stock.

Se observa entonces que las areas de administracion y ventas funcionan muy bien,
tienen buena relacién con los clientes y proveedores lo cual les permite cierto margen de error
ante situaciones imprevistas. Otro valor agregado a la relacién con los clientes es el servicio de
postventa que ofrecen y los hace estrechar ain mas la relacion con los mismos.

Sumado al nuevo centro de distribucion y a los cambios constantes en los vehiculos, se
podria decir que tienen una infraestructura adecuada para el negocio y que esta preparada para
competir con las demas empresas del sector, logrando diferenciarse.

El punto méas débil es en este momento el sector de depdsito y manejo de inventario,
pues es el que suma mas problemas y en el total afectan en los costos y una falta de
aprovechamiento de los canales para la promocién del negocio.

(Caso Redolfi, 2020)

(Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012)
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FODA
Ver Tabla 1 FODA

El FODA es el estudio de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
empresa. Es una herramienta clave para identificar lo que se est& haciendo bien y todo aquello
que represente un reto y determinar que recursos tiene la organizacion para hacer frente a las

oportunidades y amenazas del entorno.

Redolfi posee una infraestructura nueva en el centro de distribucién, lo que le permite
tener un lugar de trabajo adecuado a las normas de higiene y seguridad, y de mayor capacidad
donde poder llevar un mejor control de mercaderia. El tamafio les ofrece también la posibilidad
de aumentar las ventas estando seguros de que disponen del espacio necesario para guardar

mercaderia.

Es una economia de escala con amplia trayectoria, lo que le permite ofrecer precios
competitivos a sus clientes. Tiene una buena relacion con sus proveedores y un buen manejo
de las finanzas. Como fortaleza destaca también el servicio que ofrecen de asesoramiento

comercial a nuevos clientes y su posterior seguimiento.

No clasifican a sus clientes, ni tienen un control adecuado de stock lo que puede
ocasionar quiebre de stock. Carecen del area de recursos humanos, esto implica que no hay un
proceso adecuado de seleccidn de personal ni tampoco un acompafiamiento en la induccion del

mismo a la empresa.

Con el Covid tienen otra oportunidad, repentina, para adecuarse a las nuevas

necesidades de comercio, como pueden ser nuevos canales de venta.

La rentabilidad del sector esta disminuyendo, y la empresa para no aumentar los precios
a los clientes termina absorbiendo los costos pues, los clientes cambian de proveedores

facilmente.

La falta de sistema de integracién de la informacion de la empresa, genera que no haya

control sobre la mercaderia y ocasione falta de stock, y vencimiento de mercaderia.

El Covid es también una amenaza, no se sabe cuanto va a durar, los efectos que va a

dejar y si los negocios van a resistir la baja de consumo.

(Caso Redolfi, 2020)
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Matriz BCG
Ver Tabla 2 Matriz BCG

La matriz BCG es una herramienta que nos permite determinar los productos o unidades
de negocio mas rentables para la empresa. Relaciona dos dimensiones, crecimiento de mercado
(muestra el atractivo para las empresas) y la cuota de participacion de mercado (el nivel de
participacion que tiene la empresa en dicho mercado, su nivel de competitividad). De esta
manera se construye una matriz con cuatro cuadrantes que son la estrella, la vaca lechera, el

perro y el interrogante.

Estrella: altas tasas de crecimiento y participacion del mercado relativa, generan
grandes cantidades de efectivo, pero también consumen mucho capital. Son aquellos productos

lideres del mercado o con grandes oportunidades de crecimiento.

Vaca: baja tasa de crecimiento del mercado, pero con alta participacion de la empresa
en el mismo, de esta manera hablamos de un producto consolidado que requiere poca inversion

y genera mucha liquidez.

Interrogante: aquellos productos nuevos con poca participacion en el mercado, pero con
un mercado creciente. La evolucion de los mismos depende de la inversion y estrategias que

aplique la empresa.

Perro: son productos con poco crecimiento, y poca participacion de mercado que

generan poca liquidez y necesariamente hay que evaluar si continuar o desinvertir.
La matriz BCG esta basada en los diferentes negocios que maneja la empresa.

El negocio estrella son los salones de venta mayorista. Es el negocio, que si se lo
maneja de forma acertada y se lo adecua a la situacion actual de pandemia va a ser una fuente

de dinero segura y rentable.

La Vaca son los depositos y la distribuidora. Es un negocio totalmente instalado, que

genera gran flujo de dinero y es la parte fundamental de la empresa.

Como interrogante tenemos a Kodak, es toda una incognita porque la proveedora de la
sucursal se reinventd en un rubro de farmacia. Pero es algo nuevo que puede salir muy bien,

sobre todo en medio de esta pandemia, pero que no se sabe cOmo va a ser a la larga.
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En el Perro tenemos los lotes y hectareas que alquila. Tienen poca participacion en el

mercado, son poca cantidad y tampoco les generan muchos ingresos, pero existen.

(Matriz BCG — Herramienta estratégica esencial en la empresa, s.f.)
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Marco Teorico
A partir de los conceptos claves relacionados a la planificacion estratégica, se realizara
el abordaje teorico del reporte, basdndose en los grandes autores de la administracion. Se
presentaran diferentes visiones de un mismo tema, para luego poder tener informacion a la hora

de la toma de decisiones.

Nos introducimos en el tema principal con Hill, Jones, Schilling (2014) segun los
cuales, la planificacion estratégica es un modelo, constituido por varios pasos que al final daran
como resultado un plan estratégico proyectado a futuro. EI mismo tendra una linea temporal
que puede variar entre tres y cinco afios hacia adelante. El autor, Sainz de Vicufia Ancin (2012)
aporta, ademas, que el plan estratégico es una herramienta para la toma de decisiones, no solo
para las decisiones futuras, sino para las decisiones que se deben ir tomando hoy pensando en
la proyeccién a futuro.

Hay algunos autores que consideran que el plan estratégico no tiene en cuenta la
incertidumbre, no solo del entorno sino de la propia empresa, resultando bastante estaticos. Por
eso Mintzberg propone una nueva manera, en el que la estrategia ejecutada por la empresa
pueda ser: la planeada originalmente, con un horizonte temporal definido y con el
correspondiente analisis situacional, o la estrategia no planeada o también conocida como
emergente. El autor hace mucho hincapié en esta Gltima estrategia, la cual puede surgir de
situaciones no planeadas desde cualquier parte de la organizacion, estrategia que se va
construyendo a través del tiempo y con la evolucién de la misma organizacién, y que puede

deberse a un descubrimiento o a la suerte. Mintzberg (Hill et al. (2014))

Por eso se considera tan importante la capacidad de pensamiento estratégico de los
administradores, para tener la capacidad de evaluar las diferentes estrategias emergentes que
se les presentan, y comparar cada una con los valores y vision de laempresa. Como asi también
para compararlas con las metas, el entorno, sus fortalezas y sus debilidades y estar preparados

para decidir si se adecuan a la compafiia y si funcionarian en la misma. Hill et al. (2014)

Luego tenemos a tenemos Porter (2008) con su vision de lo que son las estrategias. Nos
habla de normas que sirven para acompariar la toma de decisiones en la empresa, y a las cuales
clasifica en cuatro tipos. Segun el autor, la busqueda y formulacion de la estrategia no nos da
resultados inmediatos, pero sirven para ubicar a la empresa en el rumbo adecuado, donde podra

crecer y desarrollarse.
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De manera similar a las estrategias emergentes de Mintzberg, en esta bdsqueda de
estrategias, Porter (2008) menciona la necesidad de hacer una retroalimentacion estratégica.
Para poder aprovechar las alternativas especificas que se van desarrollando a medida que se
desarrolla la busqueda de la estrategia principal y que deben ser tenidas en cuenta para
mantener actualizada la estrategia original, a la cual él mismo termina considerando como un
elemento dificil de alcanzar y abstracto, que genera grandes costos por la implicancia de la

gerencia y al final no genera ganancias inmediatas para la empresa.

De la misma manera que hablamos de planificacion estratégica debemos hablar de
direccion estratégica. Sainz de Vicufia Ancin (2012), la define como un proceso continuo con
cinco actividades principales que le competen, y las cuales deben ser evaluada constantemente
para poder tomar decisiones y poder elegir si adecuarse a las nuevas situaciones o seguir por el

mismo rumbo.

Nos muestra como en las empresas que deciden adoptar este modelo de direccion
estratégico, termina cobrando mas importancia la actualizacion contante del proceso continuo

y no tanto el plan estratégico, pues el mismo ya se hallaria inserto en la direccion.

Durante el proceso de planeacién estratégica nos encontramos con la decision de qué
estrategia elegir, por ello Porter (2008) nos muestra tres estrategias competitivas genéricas, que
considera puedan servir para lograr la posicion esperada en la industria a largo plazo y

destacarse de la competencia.

La primera de las tres es liderazgo global en costos, siendo esta una estrategia enfocada
a conseguir costos cada vez mas bajos y lograr asi estar protegido contra las cinco fuerzas
competitivas. Es una estrategia que precisa que la empresa tenga alta participacion en el
mercado o con alguna ventaja competitiva. Luego viene la de diferenciacién, la cual es una
estrategia en la que se ofrece un servicio o producto que en la industria donde se desempefia,
se considera como unico. La diferenciacién se puede generar en cualquiera de las dimensiones
0 sectores de la empresa y casi siempre implica debilitamiento en el liderazgo de costo, por lo

gue hay industrias en las que no es aconsejable esta estrategia.

Por altimo, enfoque o concentracion, esta estrategia se centra en grupo de clientes, en
una parte de los productos que se ofrecen o en un mercado geogréafico especifico. En el nicho

donde se centra la estrategia se obtiene el liderazgo en costo y a su vez la diferenciacion.
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Teniendo en cuenta la estrategia que se quiera aplicar es que se deberan establecer los
distintos objetivos. Aqui Sainz de Vicufia Ancin (2012) introduce el tema, mencionando los
principios bésicos a seguir cuando se los redacta. Deben estar en consonancia con la mision,
visién y valores de la empresa, deben ser concretos y realistas para que puedan ser motor de

motivacion.

Los primeros de los objetivos son los estratégicos, alrededor de los cuales giran los
demas objetivos pues son los condicionantes del resto. Estos objetivos que suelen ser
rentabilidad a corto plazo y crecimiento, son dificiles de alcanzar a la vez, por lo que las
empresas se hallan cominmente con el dilema de elegir cual de los dos priorizar. En este
momento el autor reflexiona y explica, que la decision dependera de la dimension de la empresa

en cuestion.

Dependiendo del objetivo elegido, se redactan los objetivos especificos los cuales deben
responder primero a lo que se busca con los estratégicos y luego poder brindar acciones mas

concretas.

Para concluir con la presentacién tedrica que fundamenta el trabajo, en relacion al
mismo se considerard principalmente al autor Sainz de Vicufia Ancin (2012) como fuente
bibliogréfica y autor de referencia para la redaccion del plan estratégico, plan que serd muy
importante para las posteriores tomas de decisiones de la empresay para lograr el cumplimiento
de objetivos, asi como para ser capaces de satisfacer a los clientes. El autor que desarrolla el
paso por paso de como elaborar uno correctamente, se convierte de esta manera en el modelo

a seguir durante este proceso de planeacion.

Posterior al diagnostico de la situacion de la empresa se establecen objetivos a cumplir,
los cuales se encuadran en una de las estrategias genéricas de Porter. La Diferenciacion es en
este caso la estrategia que se considera mas adecuada a aplicar teniendo en cuenta la situacion

actual de la empresa, del entorno y hacia donde se quiere llegar.
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Diagnostico y discusién.
Con el uso de las diferentes herramientas para conocer las situaciones externas e
internas y el andlisis desarrollado anteriormente, se ha obtenido una imagen del funcionamiento

de la empresa.

Se nota un problema a través del tiempo y es la pérdida de rentabilidad, a pesar del

aumento de las ventas y del buen manejo de las finanzas de parte del directorio.

Hay muchos factores que pueden influir en este problema, pero consideramos que los
maés importantes en este caso son la falta de recursos para visualizar y controlar el negocio de
manera integral y, la falta de una tienda online. El primero porque a falta de tal sistema, se
ocasionan pérdidas por mal control de inventario, por quiebres de stock y falta de un analisis
adecuado de las fluctuaciones de las ventas. Ademas, debido al modelo de negocio que maneja
la empresa se requiere un uso preciso de la informacién, pues es la que permite que todos los
procesos funcionen correctamente, por eso cuando hay errores o problemas en algln sector,

estos repercuten de manera negativa en el resto de las areas de la empresa.

El segundo factor se debe a que se esta desaprovechando un canal de venta que viene
demostrando a lo largo de los afios su crecimiento constante, y en consonancia también con la
penetracion de la tecnologia en la vida de los usuarios, permitiria aumentar las ventas de manera
significativa y ademas satisfacer la demanda de los clientes que prefieren realizar las compras
por este medio.

Durante el andlisis situacional pudimos ver lo relevante que se volvi6 la situacién del
pais, nos enfrentamos a una clientela que esta teniendo problemas econémicos importantes, la
pérdida del salario real influye directamente en la capacidad de compra de las personas y en
la eleccion de los productos mas basicos para el consumo, sumado al Covid, los clientes en este
ultimo tiempo tienden a comprar los elementos mas esenciales y prefieren volcarse a los canales

electronicos para no poner en riesgo su salud.

Por eso, a pesar de que se puede tomar al Covid como una amenaza, en nuestro caso
nos enfocamos en la oportunidad que brinda la situacion. Dicho virus obliga a los clientes a
estar mas encerrados en sus residencias, propiciando un mayor consumo de alimentos basicos
y generando que se acerquen principalmente a los locales mayoristas por la ventaja que
ofrecen con los precios competitivos y también nos muestra la importancia que estan teniendo

los canales de venta electronica para la satisfaccion de los compradores.
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También se evidencio a través del analisis, que la empresa tiene la infraestructura para
un mayor namero de ventas, tiene los medios adecuados para la distribucion de la mercaderia
y sobre todo tiene los canales ya establecidos con los clientes, y aunque los mismo pudieran
cambiar de proveedor, Redolfi ofrece precios competitivos que le ha permitido ganarse una
reputacion y mantener el nivel de clientela. Lo que falta es organizacién, para poder optimizar
los procesos del negocio y aumentar las ventas, permitiendo también analizar la evolucion del

mismo y obtener mas datos para la planificacion futura y correspondiente toma de decisiones.

De esta manera con el tiempo, se podria transformar el producto estrella, como son los
salones de venta mayorista, a través de una migracion a una tienda virtual, en producto vaca y
de esta manera se convertiria en el negocio principal y en el de mayor flujo de dinero. Hay que
pensar ademas que estas mejoras estan insertas en la realidad del mundo y de los cambios
tecnoldgicos, que podrian proporcionar una ventaja competitiva a la empresa para ser capaces

de enfrentarse a sus competidores y ofrecerles un valor diferencial a sus consumidores.

Cuando se habla de realidad también se debe mencionar la de los trabajadores de la
empresa, los cuales para adaptarse a los cambios y seguir siendo eficientes necesitan el
acompafiamiento de sus superiores Yy capacitarse. Las capacitaciones son una de las
herramientas mas importantes a la hora de brindarles seguridad en el cumplimiento de sus

tareas, y para mejorar el clima laboral.

A pesar que esta empresa no presenta problemas con los empleados, tiene una cantidad
considerable de personal, los cuales precisan de un area encargada de su bienestar y desarrollo
en la empresa y donde poder acercar sus problemas. El area de recursos humanos resolveria
este problema de acefalia y proporciona un conjunto de beneficios para las personas que
trabajan en Redolfi, que terminarian influyendo de manera positiva en su desempefio en la

empresa.

A través de una planificacion estratégica orientada a mejorar la rentabilidad de la
empresa, se podrian establecer objetivos especificos para atacar los problemas ya detectados y

asi lograr cumplir el objetivo general.
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Propuesta

Obijetivo general

Incrementar un 3% anual la rentabilidad de la empresa Redolfi, para los periodos
comprendidos entre diciembre de 2020 y diciembre 2023, mediante una disminucion de los
costos del 10% y un aumento anual de las ventas del 35%.

Fundamentos del objetivo general

Se plantea un crecimiento para alcanzar una rentabilidad del 3% de la empresa, lo cual
es mayor a la que se viene teniendo los ultimos periodos pues se espera que con el
cumplimiento de los diferentes objetivos se logre una optimizacién de los recursos de la
empresa, permitiendo asi bajar costos y ademas se espera que influya mucho el aumento

pronosticado de las ventas mediante el nuevo canal.

Obijetivos especificos

° Reducir un 10% los costos de inventario y depdsito para el periodo
2020-2023, mediante la implementacion de un sistema ERP que permita llevar un
control mas preciso sobre el stock y el manejo del mismo, y a su vez permita optimizar
los recursos de la empresa al tener la informacidn integrada en un mismo sistema.

° Incrementar un 35% las ventas anuales de la empresa para los afios
2021-2022-2023, mediante la creacién y puesta en marcha de una tienda virtual, que
posibilite el acercamiento de los productos que ofrece la empresa a los consumidores
mas alejados y también a aquellos que elijan la virtualidad para realizar las compras.

° Lograr capacitar anualmente al 90% del personal a partir del afio 2021,
sobre las tematicas que se consideren pertinentes y necesarias a cada area de la empresa,
para poder mejorar el rendimiento de los empleados y favorecer el clima laboral gracias
a la satisfaccion de los mismos.

° Crear un area de recursos humanos para el afio 2022 con objetivos
establecidos, que elabore un plan de recursos humanos y permita mejorar la

comunicacion interna y la satisfaccion laboral de los empleados.
Fundamentos de los objetivos especificos

Primer objetivo: Se considera que con la aplicacion de un ERP se podran reducir varios
costos de la empresa. Esto se debe a que la implementacion de dicho sistema implica un analisis

y redisefio de los procesos, eliminando operaciones innecesarias 0 duplicadas y ademas la
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unificacion de todos los procesos en un mismo sistema y en una misma base de datos,
permitiendo el acceso de toda la empresa a la misma informacion lo cual reduce errores de

informacion redundante o de coordinacion con otras areas.

Como muestra la empresa de software Defontana con los datos que posee, al
implementar este tipo de soluciones, se puede alcanzar una reduccién de hasta el 30% de los

costos fijos en las empresas.

(Redaccidén Gestion, 2015)

Para el segundo objetivo se analizan los datos que presenta la Camara Argentina de
Distribuidores y Mayorista, que del afio 2020 reporta un gran crecimiento en las ventas por
ecommerce llegando hasta a un 140%. Se comparan también los prondsticos con el caso
modelo del supermercado Super MaMi que posterior a la implementacién de la tienda virtual
tuvo un incremento del 340% de las érdenes de compra. Se estima conseguir un 35% de
aumento de las ventas pues se considera que la empresa estd capacitada para dar respuesta a

ese numero de demanda.

Sobre el objetivo de capacitacion del personal, el autor Chiavenato (2011) es el que nos
muestra la importancia de la misma en una empresa. Declara que la capacitacion es un proceso
educativo corto que sirve para que el personal adquiera habilidades y competencias para

cumplir los objetivos laborales a los cuales puntualiza en tres:

. Preparar a las personas para realizar las diferentes tareas del puesto.
. Brindar al personal la posibilidad de desarrollo
. Crear un clima favorable entre las personas, volviéndose mas receptivas

a la innovacion.

Por ultimo, en relacion al cuarto objetivo se puede mencionar que Redolfi es una
empresa con una cantidad considerable de trabajadores, los cuales no disponen de un area a la
cual acercarse para tratar temas especificos de remuneracion, salud, compensaciones,

beneficios o0 donde poder realizar las quejas. Esta area resulta muy importante para cuidar la
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salud de los trabajadores y su satisfaccion en el ambito laboral, lo cual queddé demostrado
durante la pandemia cuando los trabajadores de recursos humanos de otras empresas tuvieron
que encargarse de llevar tranquilidad y ser los responsables de dar respuesta a los trabajadores

de las empresas. Es una inversion en pos del desarrollo futuro.
(dk consultores, s.f.)

Alcance

El trabajo que aqui se presenta se ha realizado sobre la empresa distribuidora y
mayorista de alimentos A.J& J.A Redolfi S.R.L. Los objetivos propuestos son para la totalidad
de la empresa, aplicandose en las diferentes sucursales que tiene distribuidas en la provincia de
Cordoba, y en la sede central ubicada en James Craik, también provincia de Cérdoba.

Es un plan especialmente formulado para dicha empresa, aunque se podria extrapolar

para otras con caracteristicas similares.

Se propuso un plazo de tres afios para completar el plan, comenzando en enero del afio
2021 y esperando alcanzar todos los objetivos para el afio 2023. Ademas, en el diagrama de
Gantt se podra notar que los diferentes objetivos comienzan y terminan en distintos momentos

dentro del plazo general de tres afios.

Limitaciones:
No se observan limitaciones que pudieran afectar la aplicacion del plan. Se considera

que la empresa tiene los recursos necesarios para afrontar el plan propuesto.

Plan de accién

e Programa 1- Implementacion del sistema ERP

Objetivos del programa: Reducir un 10% los costos de inventario y depoésito
para el periodo 2020-2023, mediante la implementacion de un sistema ERP que permita
llevar un control mas preciso sobre el stock y su manejo, y a su vez permita optimizar

los recursos de la empresa al tener la informacion integrada en un mismo sistema.

Actividades/Acciones: EIl programa consiste en la implantacion de un sistema
ERP que es un software escalable de “planificacién de recursos empresariales”. Este
tipo de software esta pensado para poder integrar la informacién de la empresa y que
todas las areas tengan acceso a la misma por lo tanto su interfase es amigable con el

usuario. Para comenzar se creara un equipo compuesto por empleados de cada area
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involucrada, quienes seran los encargados de contratar a la empresa de software y
establecer las especificaciones del mismo. Idealmente participaran, una persona del
area administrativa, una de ventas y una persona del &rea de depdsito. Luego de la
contratacion de dicho sistema, el equipo de implementacion del ERP, junto a los
asesores de la empresa proveedora deberan cargar y migrar la informacion de la
organizacion a este nuevo sistema. Se seleccionaran mdédulos de: Stock, Ventas,
Fondos, Proveedores, Estadisticas, Contabilidad, Gestion de Compras, Bancos, Gestor
de Alertas, Centros de Costos, Cash Flow, Presupuesto Contable, Tareas Internas. Estos
modulos permiten informatizar la gestion y evitar los controles manuales,
disminuyendo asi los tiempos de control y los costos por fallas, ademéas permiten
analizar y visualizar los datos estadisticos de las actividades, mejorando el control y la

planificacion en la organizacion.

Luego de implementar el software y migrar la informacion, la empresa Flexxus
(proveedora) sera la encargada de capacitar a los usuarios del sistema, resolviendo las
dudas y acompafiando también en la parametrizacion del mismo. Una vez puesto en
marcha, la empresa dara un plazo de tres meses para adecuarse al uso del mismo y

controlar que los datos y la informacién cargada funcione correctamente.
Responsable: Gerente de ventas.

Recursos: equipo de implementacién compuesto por el lider, y luego por un
empleado de cada area sean venta, logistica, administracion e IT. El sistema ERP de
la empresa Flexxus, computadoras e internet. EIl presupuesto esta detallado en el

anexo.
Programa 2- Creacion de la tienda virtual.

Obijetivos del programa: Incrementar un 35% las ventas anuales de la empresa
para los afios 2021-2022-2023, mediante la creacion y puesta en marcha de una tienda

virtual.

Actividades/Acciones: Este programa consiste en la creacion y puesta en
marchade un nuevo canal de venta al publico. Ante la nueva realidad social, de las
restricciones de circulacion, y las preferencias sociales de las personas de realizar las
compras desde la comodidad de sus dispositivos electronicos, la tienda virtual o

ecommers es una respuesta a dicha demanda.
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Se conformara un equipo exclusivo de dos personas del area de ventas, quienes
seran los encargados de llevar a cabo el plan. Para la tienda virtual se elige una
plataforma que ofrecer el servicio de crear y administrar la propia tienda virtual, con
dominio gratuito y con posibilidad de gestionar dominio propio. La plataforma esta
pensada para todo tipo de negocios y ofrece por lo tanto gran personalizacion de disefio
y espacio infinito para productos y ventas. Esta pensada para el territorio argentino y
por lo tanto los medios de pago son en moneda nacional, ofreciendo la posibilidad de
pagar con tarjeta de crédito, tarjeta de débito, tarjeta prepaga, efectivo o transferencia

de mercadopago.

La gestion de la tienda virtual se va a poder realizar a través de cualquier
dispositivo electronico de la empresa, computadoras del area de ventas y también
dispositivos moviles de los encargados de la misma. Otra ventaja de la misma es la
informacion que ofrece la empresa proveedora sobre como posicionar la marca y
generar trafico a la tienda, sumado a toda la campafia de marketing que deberé realizar
Redolfi.

Los responsables del programa deberan cargar los productos a la plataforma,
agregar la descripcion de los mismo y cargar el stock. Asimismo, seran los encargados
de permanecer a disposicion de los clientes para cualquier consulta o ayuda que

necesiten en el servicio de compra y reclamos.

Deberan redactar las preguntas frecuentes para ayudar a despejar dudas y como
extra para los clientes, ponerse en contacto con deliverys disponibles de cada localidad

donde la empresa tiene actividad para gestionar alianzas.
Responsable: jefe de ventas

Recursos: empleados encargados del proyecto, plataforma Empretienda
proveedora de la tienda virtual, responsables de promocion de la tienda en redes

sociales, computadoras, dispositivos moviles, internet.
Programa 3- Capacitacion de los trabajadores de Redolfi.

Objetivos del programa: Lograr capacitar anualmente al 90% del personal a
partir del afio 2021.
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Actividades/Acciones: Para este programa el gerente de administracion debera
reunir la informacion necesaria de las diferentes areas de la empresa para poder
gestionar las capacitaciones. Cada sector necesita capacitarse en algo especifico,
normas ISO, control de stock, uso de software erp, marketing digital, posicionamiento
en redes sociales, métricas de medicion de camparias publicitarias, idioma extranjero,
etc. Para saber que necesita cada empleado, se hablara con el encargado de cada area
quien serd el responsable de armar la lista de empleados y las capacitaciones disponibles
para que elijan cada uno. La idea es que tengan opciones entre las que elegir y que
ademas puedan capacitarse en areas ajenas a las que se desempefian. Con esto la
empresa busca aumentar la productividad de sus trabajadores, y su satisfaccion con
Redolfi. La formacion continua se refleja en las actividades diarias de los mismos,

mejorando sus niveles de productividad y logrando mayor satisfaccion de los clientes.
Responsable: Gerente de administracion

Recursos: Encargado de administracion y éareas, planilla de empleados,

computadoras, plataformas de capacitaciones, internet.
Programa 4- Creacion del area de RRHH.

Objetivos del programa: Crear un area de recursos humanos para el afio 2022
con objetivos establecidos, que elabore un plan de recursos humanos y permita mejorar

la comunicacion interna y la satisfaccion laboral de los empleados.

Actividades/Acciones: Crear un area de RRHH para la empresa Redolfi. Se
contratara a personal capacitado en el area para dirigirla y sea acompafiara desde los
distintos sectores de la empresa para aportar informacién de los empleados, de los
requisitos para los distintos puestos, el rendimiento de los trabajadores y toda aquella

informacidn necesaria para armar un area de RRHH completa.

Posterior a su creacion, seran esta area junto a sus trabajadores, los responsables
de llevar adelante el plan de capacitacion, quienes se encargaran de medir el
rendimiento y los resultados de el mismo, realizaran reportes sobre los trabajadores y

estableceran incentivos para motivarlos y fomentar la productividad.

Responsable: Gerente de administracion
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Indicadores: Tasa de productividad: horas de trabajo / cantidad total de

productos o servicios. Encuestas de clima laboral

Recursos: Gerente de Recursos Humanos y empleados de RRHH, planilla de
empleados, computadoras, plataformas de capacitaciones, internet, oficina, muebles,

Gtiles de oficina.

Medicion del proyecto

El ROI que es la sigla para “Retorno sobre la Inversion”, es una métrica usada para
conocer cuanto gané la empresa a través de sus inversiones y se calcula en base a la inversion
y las ventas netas de la misma, pero no se recomienda tomar las dediciones basados en un solo
indicador, por ello para la evaluacion de proyectos de inversion se utilizan otras métricas como
sonel VANy TIR.

EI' VAN o Valor Actual Neto mide el excedente que obtiene la empresa luego de obtener
la rentabilidad deseada y recuperar la inversion. Cuando el resultado es mayor que 0, mostrara
cuanto se gana luego de recuperar la inversion por sobre la rentabilidad deseada del proyecto,
si el VAN es cero, indica que se obtiene exactamente la rentabilidad que se esperaba del
proyecto y se recupera la inversion, y si es negativo muestra la cantidad que falta para obtener
la rentabilidad deseada o en algin caso muestra también que no se logra recuperar la inversion

realizada.

Para complementar la evaluacion del proyecto hay que tener en cuenta también al TIR,
Tasa Interna de Retorno, que mide la rentabilidad como porcentaje. En este caso se evalla junto

al van para poder tomar decisiones en cuanto a la conveniencia del proyecto.
ROI
El ROI se calcula en base a la inversion y las ventas netas de la empresa, pronosticadas:

((Ganancias- Inversion) /Inversion) =ROI

Ventas 2020 S 427.639.301,52
Objetivo 2021 35,00%
Ganancias 2021 S 149.673.755,53
Inversién 2021 S 2.352.451,00
ROI 6262,46%
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Los datos de las ventas se actualizaron al afio 2020, utilizando la misma tasa de

crecimiento del 2018, del 15% aprox.
En el 2021 se calcularon con la proyeccion del 35%

La inversion se tomd en cuenta el monto total de los tres afios.
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Conclusiones

Llegar a este punto implico un largo proceso de andlisis e investigacion para lograr
ofrecer una propuesta coherente con la situacion de la empresa de estudio y que a su vez sirva
para el publico en general que necesite referencia.

Se realizaron varios analisis, externos e internos, se aplicaron herramientas especificas
para conocer el funcionamiento de la empresa y se lograron detectar de esta manera varios
puntos débiles, los cuales se tomaron como referencia para la propuesta de los objetivos.

La empresa Redolfi es una pyme familiar, instalada en su rubro hace muchos afios, con
una economia de escala lo cual le da espalda para hacer frente a las inversiones necesarias para
seguir manteniéndose competitiva. Debido al gran tamafio, con el paso del tiempo se
evidencian cada vez mas errores que se van acumulando.

Cuando se detecto el problema de costos en el area de deposito, quedo evidente que
ese tipo de error humano se iba a seguir repitiendo a menos que se lograra implementar una
solucién innovadora, mediante la aplicacién de tecnologia. Ademas, como empresa mayorista
y distribuidora de alimentos, la eficiencia de sus procesos depende del correcto flujo de
informacién entre area y area, de la velocidad con la que se transmite y de su posterior
diagndstico para la realizacion de los pronosticos por eso la instalacion y puesta en marcha del
software ERP permite dar solucion a todos estos problemas. Como en la actualidad las
empresas proveedoras ofrecen la eleccion personalizada de los modulos a instalar, en este caso
en particular se eligieron pensando en las areas donde se diagnosticaron los mayores
problemas.

Estos programas, que se instalan en los sistemas de la empresa, estan pensados para que
todo aquel que reciba la capacitacion sea capaz de manejarlos, sin necesidad de ser un experto
del area IT y siendo de esta manera un recurso de innovacién accesible al publico.

Durante el diagnostico de la situacion econdmica del pais, se menciond la estadistica
que compara el crecimiento del comercio segun los canales de venta, de estos datos que
muestran el gran crecimiento de las ventas por eCommerce quedd ademas en evidencia que la
situacion de encierro acelero y favorecié la situacion del comercio electronico. Este
crecimiento viene aumentando afio tras afio y sin dudas es necesario ofrecer ese canal para ese
gran grupo de consumidores.

La implementacion de una tienda virtual es por lo tanto una respuesta a los clientes y
clientes potenciales que estan empezando a ver las ventajas de comprar desde la comodidad de

una pantalla. A la empresa le permitird tener un canal mas de comunicacion con la gente y a
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su vez la posibilidad de llegar a todos aquellos, que, por sus respectivos motivos, no se puedan
acercar a comprar fisicamente. Es una inversion que con el tiempo y actualizandola a los gustos
de los clientes va a seguir creciendo, pudiendo en un futuro reemplazar la venta en los salones
de venta directa.

Para todos estos puntos es también necesario mencionar la importancia de los
empleados, los cuales son los encargados de realizar las tareas diarias y permitir que la empresa
crezca. Por ello es tan importante que se sientan satisfechos en sus respectivos puestos de
trabajo, que sientan que la empresa los escucha y valora sus capacidades. El plan que se elaboré
de capacitaciones viene a resolver un problema, que se evidencia sobre todo en los nuevos
empleados, y es la falta de acompafiamiento de la empresa a sus trabajadores y la falta de una
capacitacion adecuada para ser capaces de realizar correctamente sus labores y seguir
aprendiendo.

Cada éarea tiene a disposicion una opcién de capacitacion, pudiendo a su vez los
empleados acercarse al encargado de la misma y pedir cursos especificos para desarrollarse
dentro de la empresa y asi mejorar su situacion laboral. Se les da de esta manera una
herramienta para el desarrollo personal y laboral, que termina favoreciendo a Redolfi al obtener
empleados cada vez mas capacitados y especializados.

Después de hablar de la importancia de que estén capacitados, se debe mencionar la
importancia de tener area de recursos humanos. Sera la encargada de medir el clima laboral y
acercarse a los empleados para que se sientan comodos en la empresa y decidan permanecer
mas tiempo.

Como todas estas soluciones dependen en gran medida de la capacidad de adaptacion
que tengan los empleados sera fundamental la funcion de la direccién, quienes deberan
encargarse de transmitirles los lineamientos a todos los trabajadores, y de obtener la dedicacion

de cada miembro de la empresa.

Recomendaciones

Si se quiere seguir creciendo, se hace indispensable pensar en implementar estrategias
agresivas de Marketing para lograr dar mas visibilidad a la marca. Al adentrarnos en el mundo
digital hay que aprovechar las nuevas tecnologias para realizar campafas de Marketing Digital,
hay que desarrollar y posicionar la marca de la empresa en los buscadores, lograr llegar a méas
publico a través de los diferentes canales y aprovechar el feedback y todos los datos que nos
brinda internet para poder extrapolarlos y construir un buyer persona y tener bien identificado

sus preferencias de consumo.
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Cuando hablamos de Redolfi hablamos claro de la importancia de la atencion al cliente
y por eso una interesante forma de mejorar y completar la atencidn a nuestros consumidores es
brindandoles un servicio mas completo. Teniendo en cuenta que el ecommer es un servicio de
24x7 es importante ofrecer una mesa de ayuda a los clientes, donde puedan resolver las
consultas que surjan durante el proceso de compra y también para derivar cuando haya que
solucionar problemas de post venta.

De la mano de la visibilidad, se podria también comenzar a enfocar la empresa a un
mercado mas ecoldgico. Actualmente hay un gran sector de los consumidores que se vuelcan
a las opciones que proponen bajo impacto ambiental y que no logran tener una gran oferta de
estos productos en un mismo lugar. Las empresas pueden ser pioneras en estos cambios,
optando por energia renovable (como la energia por paneles solares), ofrecer bolsas ecoldgicas
o la opcidn de reutilizar cajas. La variedad de productos ecolégicos que se pueden ofrecer es
enorme y muy importante destacarlos en las géndolas para que los consumidores puedan
encontrarlos sin ningun problema.

Ser promotores de la transformacion ecoldgica es también una manera de fidelizar
clientes, por lo tanto, es muy importante realizar campafias de promocion de reciclado y poner
a disposicion lugares donde acercar el reciclaje, también se puede organizar o patrocinar
festivales con esta consigna. Es una entrada al mercado del futuro.

Y por ultimo pero que seria un gran instrumento de medicion para la empresa, elaborar

un cuadro de mando integral para poder plasmar bien los objetivos y medirlos.
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ANexos
Tabla 1 FODA

FORTALEZAS

Infraestructura y flota de vehiculos.
Precios competitivos

Trayectoria

Economia de escala
Asesoramiento comercial

Finanzas de la empresa.

Relacion con los proveedores

Molinos rios de la plata y cepas

OPORTUNIDADES
Aumenta las ventas

Covid.

DEBILIDADES

No clasifican a sus clientes

No tiene area de recursos humanos

No tiene proceso de seleccién de empleados
No hay proceso de induccién de empleados
Control de pedido

Quiebres de stock

AMENAZAS

Rentabilidad del sector
Absorcion de los costos.
Cambio de proveedores
Falta de stock

indice de rotura
Preparacién de pedidos
Vencimiento de mercaderia

Covid.

“Elaboracion propia en base a matriz FODA Albert S. Humphrey”

Tabla 2 Matriz BCG

Estrella: Salones de venta
mayorista

Interrogante: Kodak
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https://es.wikipedia.org/wiki/Albert_S._Humphrey
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Vaca: Deposito, distribuidora | Perro: Terrenos.

“Elaboracion propia en base a Matriz BCG Bruce D. Henderson en 1973

Tabla 3 Diagrama de Gantt

GAnTT.
project '_.
Nombre Fecha de ..| Fecha

© Armar equipo implementacion ERP 40121 22/01...
@ Definir objetivos ERP 25/01/21 5/02/...
© Controly rediseio de procesos 8/02/21  19/03...
@ Heccio y construccion ERP 22/03/21 2/04/...
© Implantacion ERP 5/04/21  11/06...
@ Capacitacion usuarios 12/04/21 7/05/...
© Puesta en marcha y monitoreo 14/06/21 29/12...
@ Armar equipo eCommerce 8/06/21  11/06...
© Elegiry contratar tienda virtual 15/06/21 25/06...
© Disefio y edicion tienda virtual 29/06/21 9/07/...
© Haboracion de inventario 12/07/21 23/07...
© Preguntas frecuentes 26/07/21 30/07...
© Cargar informacion a la tienda virtual 2/08/21  6/08/...
@ Sincronizar con ERP 3/08/21  6/08/...
© Contacto con los deliverys 12/07/21 6/08/...
@ Puesta en marcha tienda virtual 9/08/21  29/12...
© Promocion en redes sociales 9/08/21  29/12...
© Designar encargado del plan 31/08/21 3/09/..
© Elaborar lista personal 6/09/21  10/09...
@ Detectar necesidades de c/area 13/09/21 1/10/...
© Elegiry contratar empresa de capacitacion 4/10/21  8/10/...
@ Comunicar plan de capacitacion 13/09/21 8/10/...
© Designar encargado proyecto RRHH 4/04/22  8/04)...
@ Crear departamento de RRHH 11/04/22 29/12...
© Establecer objetivos departamento 2/05/22  13/05...
@ Definir organigrama empresa 16/05/22  20/05...
o Identificar puestosy perfiles 16/05/22 27/05...
@ Seleccionar personal del area 30/05/22 27/06...

2/05/22  27/06...
@ Haborar plan RRHH 4/07/22  15/08...

e
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“Elaboracion propia en base al desarrollo del trabajo”



llustracion 1 Presupuesto ERP

1. Costos del Proyecto

A continuacion, detallamos los modulos cotizados como asi también los costos para las distintas modalidades de
contratacion para que puedas elegir |a que mas se adapta a tus necesidades.

Licencias de Uso

odulos Cotizados

Enterprise Business: Stock + Ventas + Fondos + Proveedores + Estadisticas + Contabilidad + Gestion
10 de Compras + Bancos + Gestor de Alertas + Centros de Costos + Cash Flow + Presupuesto Contable +

Tareas Internas

ALQUILER

(Costo x unica vez)

S 133.164

NUBE

{Costo x unica vez)

S 133.164

6 pagosde $ 22.198

COMPRA

{Costo x unica vez)

$554.304

6 pagosde $22.198

INSTALADO EN TU EMPRESA

Puesta en Marcha $ 133.164

Instalacion y Parametrizacion
Migracion de Datos desde Excel
Capacitacion Personalizada
Disefio de Impresion de Comprobantes
Consultoria y Asesoramiento

Mensual

$ 26.100

ACCEDES ON-LINE A UN DATACENTER

Puesta en Marcha $ 133.164
Parametrizacion
Migracion de Datos desde Excel
Capacitacion Personalizada
Disefio de Impresion de Comprobantes
Consultoria y Asesoramiento

Mensual

$37.960

6 pagosde $92.384

INSTALADO EN TU EMPRESA

Puesta en Marcha $ 133.164

Instalacion y Parametrizacion
Migracion de Datos desde Excel
Capacitacion Personalizada
Disefio de Impresion de Comprobantes
Consultoria y Asesoramiento

Licencias de Uso (Perpetuo) $ 421.140
Mensual

$17.326

Uso del Software $ 15.793
Resolucion de Incidentes
Act. A Nuevas Versiones

Act. con Normativas Impositivas
Soporte $ 11.951
Atencion Telefonica

Soporte Remoto
Mesa de Ayuda On-Line

Uso del Software § 27.653
Acceso OnLine al DataCenter
Resolucion de Incidentes
Act. A Nuevas Versiones
Act. con Normativas Impositivas

Soporte $11.951
Atencion Telefonica

Soporte Remoto
Mesa de Ayuda On-Line

Soporte y Actualizaciones $ 17.326
Atencion Telefonica
Soporte Remoto
Mesa de Ayuda On-Line
Resolucion de Incidentes
Act. A Nuevas Versiones
Act. con Normativas Impositivas




lustracion 2 Presupuesto oficina

Paquete 1

Estandar a domicilio $384%

Llega el viernes 27 de noviembre 5

Marcador Faber 52 Permanente X Unidad
Cantidad: 6

$100 c/u

2 Gomas De Borrar Blanca Tecnica Pizzini
Cantidad: 1

70 ciu

Tijera Escolar12 Cm Acero Pizzini Pshlc
Cantidad: 1

$ 115 cfu

llustracién 3 Presupuesto oficina

Cantidac: 1

m Cutter Olami Tri202 Plastico Grande Con Guia Metal 18mm

$100 c/u

Pizarra Bianca Laminada 60 X 80 Marco Aluminio Galaxia + Set
Cantidac: 1

$1.575¢c/u

Mini Broches De Madera 3.5cm X 24 Unidades
Cantidac: t

$125 ¢/u

Set De Geometria Pizzini 3 Elementos
Cantidaag: 1

$85c/u

Lapiz De Grafito Graduacion Lyra Art Design 8b
Cantidac: 4

$95c/u

y
[P
—
Notas Autocachesivas Fiuo Medoro X 200 Notas
Cantidad: 4
$140 c/u
/,

Organizador Lapicero Metalico Enrejado Coxi Negro
Color: Negro, Cantidad: 1
$190 cfu

Abrochadeora Metalica Mit 50 Pinza Pintada
Cantidaa: 1
$1100 c/u

Boligrafo Lapicera Faber Castell Trilux X 3 Unicades
Color de la tinta: Negro. Color del exterior: Transparente, Cantidad: 1

$85c/u

Rermmbnme LA Dara Amcmmlancdars b1 EA VIOAA



llustracién 4 Presupuesto oficina

Unicac
Transp

nte, Can

$ 70 c/u
Sacapuntas Meped Satelite Metalico Por Unidad

sior Negro, ©

> c/u

a De Corche 60 X 80 Marco Aluminio Galaxia
1

da

1175

Pack De 3 Bandeja Acrilica Apilable Pizzini Z Norte

COLOR: CRISTAL, Cantidad: 2

s 750 c/u

Cinta Embalar Transparente Adhesiva Fllape! 48mm X 45mts
ac: 1

u

llustracion 5 Presupuesto oficina

Resumen de compra

Productos (38)

Envio

Total

ticad: 1

$ 9.867%°
$ 384

$10.251°

42



llustracion 6 Sueldo RRHH

SUELDO PROMEDIO ¢CUAL ES EL SUELDO DE UN ANALISTA DE RECURSOS HUMANOS?

El sueldo promedio para el puesto de Analista de Recursos Humanos en

Argentina es de $50.159 al mes. Esta informacién es obtenida a través de
= una estimacion entre los 13 sueldos pretendidos de los postulantes, en
[ ] [ ] los tltimos 3 meses. EI mismo varia entre los $32.000 y los $62.000

mensuales.

) Actualizado a Octubre del 2020

PROMEDIO SALARIAL CUANTO PIDEN SEGUN

B 18-24 Afios [ 25-34 Afos [ 35-44 Afios

$60.000
\ |
P / N/ 50
\/ EDADES

$32.000 $62.000

llustracion 7 Presupuesto oficina

llustracién 8 Presupuesto oficina

Escritorios Mesas De Pc
Puestos Oficina 011-combo-
200

$ 35.900

E3 Paga en 6 cuotas sin interés

Con tu Vi end

Mas informacion

() Entrega a acordar con el vendedor

Lomas os Aires

Ver costos de envio

Color: Negro/Blanco y Negro y blanco

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad v (5 disponibles)

43

Notebook Lenovo I3 Intel
8130 8gb 1tb 15.6 Nvidia
Mx130 2gb

*kok kK
e

$ 76999 31% OFF

E3 Paga en hasta 12 cuotas

Gh Llega gratis el miércoles & FULL
Ver mas formas de entrega

& Devolucion gratis
Ten C

que lo recibis.

Conocer més



llustracion 9 Presupuesto oficina

44

Impresora HP 107W con wifi
220V blanca y negra
W% Kk K1 1407 opiniones

LECRY=TTel] 1° en Impresoras de Etiquetas




llustracion 10 Presupuesto
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3 554. 304,00 | Anual 3 554.304,00 554.304,00 I:“;sa.ssa.oa
RRHH Ukiles varios $ 1025100 3 10.251,00
llustracion 11 Presupuesto
R o
AT i
Contratar § 45.000,00 | Menzusl $ 300,000,000 FE0000| 540000
Empleado d ks ampreza T + 225245100 Zoiend}  ATTsz0] s4noon
I
Tabla 4 Flujo de Caja
Inflacion 2019 0,51
Inflacion2020 0,27
Proyeccion 0,35 Inflacion2021 0,4
Ingreso 0 1 2 3
Ventas Rubro $ 341.536.958,71 $ 461.074.894,26 $ 622.451.107,25
Almacén
Ventas Rubro $ 235.776.098,34 $ 318.297.732,76 $ 429.701.939,22
Cigarrillos y
Golosinas
Alquileres $ 26.500.000,00 $ 35.775.000,00 $ 48.296.250,00
Total de Ingresos $ 603.813.057,05 $ 815.147.627,02 $ 1.100.449.296,47
Costos venta $ -147.429.627,44 $ -206.401.478,42 $ -288.962.069,78
Otros costos de venta $ -102.468.794,04 $ -143.456.311,66 $ -200.838.836,32
Administracién $ -7.669.955,43 $ -10.737.937,60 $ -15.033.112,64
Comercializacion $ -11.375.121,39 $ -15.925.169,95 $ -22.295.237,92
Inversion $ -769.652,00
Gastos Proyecto $ -201.604,00 $ -677.520,00 $ -540.000,00
$ -269.145.102,30 $ -377.198.417,62 $ -527.669.256,67
Ut. Ant. Impuesto $ 334.667.954,75 $  437.949.209,40 $ 572.780.039,81
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Impuesto Ganancias
0,35

$ 117.133.784,16

$ 153.282.223,29

$ 200.473.013,93

Utilidades después
11GG

$ 217.534.170,59

$ 284.666.986,11

$ 372.307.025,87

Resultado Final

$

-769.652,00

$ 216.764.518,59

$ 501.431.504,70

$ 873.738.530,57




