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Resumen

El presente trabajo final de grado consiste en el desarrollo de un reporte de caso que tiene
como proposito de estudio a la empresa A.J. & J.A. Redolfi SRL., una empresa familiar
localizada en James Craik, provincia de Cordoba. En el mismo se diagnostico una
disminucion e n la rentabilidad que se ha venido presentando en los Gltimos afios. Por ello se
propone la utilizacion de la planificacion estratégica la cual permitira tomar decisiones en el
interior de la organizacién y plantear una alternativa estratégica que sirva para aumentar las

ventas y que lleve, a una mayor rentabilidad.

Palabras clave: Planificacion estratégica; empresa familiar; alternativa estratégica; aumentar

las ventas; rentabilidad.

Abstract

This final degree project consists of the development of a case report whose purpose of study
is the company A.J. & J.A. Redolfi SRL., A family business located in James Craik, Cérdoba
province. In it, a decrease in profitability that has been presented in recent years was
diagnosed. For this reason, the use of strategic planning is proposed, which will allow
decisions to be made within the organization and propose a strategic alternative that serves to

increase sales and that leads to greater profitability.

Keywords: Strategic planning; family business; strategic alternative; increase sales; cost

effectiveness.



INDICE

INTRUDUGCCION ...ttt ettt ettt e s sttt e s bt e e e s sabe e e s s rabe e e e s sbbeeessaabeeeesanbeeeens 4
Marco de referencia INSHITUCIONAL ............ooiiiiiiiiienie e e 4
Breve descripcion de la problematica de 1a empresa...........cocveveeenieieiienienesere e 5
RESUMEN 08 ANTECEABNTES ......veeiieiiiieiee ettt sttt et sbe e sttt e nbe e st e et e sanesaneenaees 5
REIBVANCIA EI CASO ...ttt st ettt et et eneas 6
ANALISIS DE SITUACTON. ..ottt sttt ettt ettt e s sabee e e s sbte e e s snreeeesnnnees 7
DesSCripCion de 12 SITUACION. ........ccuvieiieiie ettt ettt e e e sbeesbaesaaeebeessseenreens 7
ANALiSiS de CONEXIO: PESTEL.......couiiiiiiieieieees e 8
Grafico. PESTEL de la empresa J.A. & J.A. Redolfi S.R.L.....ccoovveeiiiieiiiecee e 9
FACIOr POITTICO ...ttt 9
FaCtOr ECONOMICO ....cveiiiiiiiicieeiesee ettt 10
FACION SOCIAL.......eiiiiiiiic et 10

o (ot (0] g =T 1o o o[ ol TSP UPRUPTRPRRRPRO 11

o (o1 (0] gl 1ol ] [0 | (o1 RSO PRUPRPPTUPRRRPRO 12
o Tox (o] g I T | USSR 12
LaS 5 FUEIZAS A8 POIMEN .......eiiieiiiiiieieeieceete ettt sttt st 12
LAmenaza de Productos SUSHITUTOS.........cc.erieririiiieieniieicseee et 12
Amenaza de Nuevos Entrantes 0 Competidores en la INdUSEIia .........cccceeevcieviiiee e, 13
La Rivalidad Entre COMPEtITOIES ......ccccveieiieeeieiecieeectee et stee e e stee e sebe e e sreeeaneesnreeeneseesnens 13

El Poder De Negociacion de [0S ProOVEEAOIES ..........eeevveeeriieeiiee ettt 13
El Poder de Negociacion de 105 CHENTES ........cccuvieiieieiiee et 14
CAdENA D VAIOK ...ttt 14
Diagnostico Organizacional: FODA...........oooii ettt s e e e 15
Grafico. FODA de la empresa A.J. & J.A. Redolfi S.R.L......cccoevviiiiiiiiceiee e, 15
LAS FOMAIEZAS ......c.veeiiiiieeeeee ettt 16
(@] o To] (0] 1[0 F=To [T TR URPR 16
DEDIIIIAAES ...ttt b et sb et nb e e 16
AIMEBNAZAS ..ottt sttt sttt st st st et st nar e sree s 16
IMALFIZ BCG ...ttt bbbt b et h et h et she ettt et e e b nne e 17
Calculo del crecimiento en el mercado de la empresa A.J & J.A. Redolfi S.R.L. .....c.ccuueeenee. 17
Calculo de participacCion FEIAtIVA...........cccvieiieiiiiee e et 17
Grafica de 1a MAtriz BCG........coiiiiiiiiieiieieeieese ettt 17
................................................................................................................................................ 17
ODBJELIVO PIINCIPAL ......ooieiieciiee ettt e e s te e et e e s be e e s abe e e bt eesateeesabeeenreeans 18

1= T | 0151 oo USSR 18



MARGCO TEORICO ... ettt ettt ettt ettt e e sttt e st e e s s abe e e e saabeeeeesateeeesans 18
DeSarrollo de argUMENTOS ......c...eeveeriierieeieerie ettt sttt et e e s s enaee e 19
DIAGNOSTICO Y DISCUSION ....ciiiiieitee ettt ettt ettt e e st e e s saee e e e 21
Declaracion del ProbIema.........ooeoueiiiiiiieee et 21
Justificacion del ProbDIEMA...........couiiiiiiice e 21
CONCIUSION DIAGNOSLICA. ......eeueetieiieitieie sttt ettt st st et st b e bbbt et s e b enee e 21
PROPUEST A ettt ettt e s sttt e e sttt e s s b te e e s sabae e e sabbeeessnbaeeesanbaaeesasrenesnnns 22
ODJEIVO GBNETAL .......eeiiiiiieeeieee ettt st ettt s e et e sae e st e e sneesaeenaneens 22
Justificacion del 0bjetivo general...........ccoooviiiieiiiiieeeee e e 22
ODjJEtiVOS ESPECITICOS. ..e.vveiurieiieiiie et etee sttt ettt et e e st e s b e et e e s aeessbeebeesaeessseenseesssesnseans 22
Justificacion de Objetivos ESPECITICOS.......civiiiieiieiieeiece ettt 22
ALCANGCE ...ttt ettt e s bt e sab e e s bt e e sab et e sabe e e sa b e e e bt e e s be e e sabeeeaneeeanee 23
Personal INVOIUCTAAO .........coveiiiiiiiiicieet ettt e 23
BLIE=100] 010 - | USSR 23
AMDItO GEOGIATICO: ......vvvveeeeeeeeeee ettt ettt ettt s s seenns 24
LEMITACTONES: ...ttt bbbt sb et sb e e 24
RECURSOS. ...ttt ettt sttt b e bbbt bbbt e bt st e e bt s e st et et e st naenes 24
ACCIONES ESPECIFICAS O CONCRETAS A DESARROLLAR ..ottt 25
PIAN A8 ACCION. ..ottt b s sb et sb e n e s 25
MARCO DE TIEMPO ...ttt ettt et st ettt e st esbe e e st e eateeeanee 27
DiIagrama A8 GaNTL:.......c.eeeeiiieiiee ettt s e e st e e e s b e e e br e e st e e e rteesbeeesnreeenreeennes 27
Propuesta de Medicidn 0 EVAIUACION...........cccviiiieiiiiie ettt 28
Presupuesto general del plan estipulado..........ccoeeeveiiiieiiciie e 31
Proyeccidn de ventas de alimentos saludables.............ccveveiiiiieiiiiee e 31
CONGCLUCTONES ...ttt sttt sttt sttt s et e st eb et et e e e s ste e enennene 33
RECOMENDACIONES ...ttt ettt ettt e s bt e e b e e sabeeeneeas 34
Nuevas discusiones no iNCluidas en el RC .........coooiiiiiiiiiiiiee e 34
BIBLIOGRAFTA ...ttt ettt sttt s s sa sttt s seeas 35

ANEXOS. ... e e s e et e 38



INTRUDUCCION

En el mercado actual, para que cualquier empresa pueda tener éxito, es necesario que
tenga un plan estratégico, por esta razén la planeacion estratégica esta fundamentada por
varios autores, como una de la herramientas primordiales que debe tener una organizacion.
Bajo la presente investigacion se realiza el trabajo final de grado que tiene como objetivo
desarrollar un plan estratégico para aumentar las ventas de la empresa distribuidora A. J.
& J. A. Redolfi S.R.L que sirva como eje central para mejorar la rentabilidad de la

organizacion.
Marco de referencia institucional

El siguiente reporte de caso se realiza en la empresa A.J. & J. A. Redolfi S.R.L., una
organizacion con 50 afios de experiencia en la comercializacion y distribucion de
productos alimenticios, refrigerados, bebidas, cigarrillos, articulos de limpieza 'y
perfumeria en el interior del pais, con epicentro en la localidad de James Craik, provincia
de Cordoba, Argentina. Cuenta con autoservicios mayoristas ubicados en las ciudades de
San Francisco, Rio Tercero y Rio Cuarto y distribuidoras en James Craik, Rio Tercero,
San Francisco, Cordoba Capital y Rio Cuarto. Comercializa y distribuye varias marcas a

distintos minoristas de toda la provincia de Cordoba y provincias vecinas.

Es una empresa familiar que a través de los afios, ha ido creciendo, actualmente cuentan
con 6000 clientes que son abastecidos por la empresa 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 Pampay San Luis.

La empresa cuenta con 170 empleados, tienen baja rotacion, se rigen bajo el convenio
colectivo de trabajo de los empleados de comercio y poseen una flota de 73 vehiculos,
que comprenden desde utilitarios hasta camiones de gran porte, distribuidos entre las 5

sucursales.

Ha logrado convertirse en una empresa competitiva utilizando varios métodos de
diferenciacién en sus servicios los cuales son altamente orientados a la satisfaccién del

cliente y con precios 6ptimos.



Por otra parte, han sufrido desajustes financieros debido a que los costos operativos y los
InsumMos se incrementan a una tasa mayor que la de los precios de ventas y para seguir
siendo competitivos la empresa ha tenido que absorber parte de ese incremento de precios.
En los ultimos afios su tasa de rentabilidad ha ido disminuyendo pasando de 5% a la

actualidad tener una tasa de rentabilidad del 2.5%.

Ademas no poseen una administracion de Recursos Humanos, actualmente el gerente de
administracion tiene a cargo tareas que deberia realizar el encargado de dicha éarea. En lo
que al sector de deposito respecta, no posee manuales de induccién y capacitaciones
frecuentes ni se lleva un detallado modelo de inventario. A pesar de tener precios
competitivos en el segmento de mercado al cual pertenece, no se realiza un cuidadoso
seguimiento de cada uno de sus clientes ni de sus caracteristicas o preferencias, no se les

ofrece financiaciones especiales, se resta importancia al marketing y a las redes sociales.
Breve descripcion de la probleméatica de la empresa

En este reporte de caso el problema a tratar es la disminucién en la Rentabilidad que se ha
venido presentando en la empresa A.J. & J. A. Redolfi S.R.L. Durante los ultimos afos.
Este trabajo busca proponer estrategias a través del andlisis de diferentes variables de la
empresa para aumentar su rentabilidad. El analisis comprende una vision global de la
situacion en la que se encuentra dicha empresa desde un enfoque administrativo, comercial
y financiero, partiendo desde conceptos basicos que se requieren para el conocimiento del
entorno en el que se mueve este tipo de negocio, planteando una alternativa estratégica

que sirva para aumentar las ventas y que lleve, a una mayor Rentabilidad.

Para hacer frente a las dificultades mencionadas, se aplicara la herramienta de gestion
Planificacion Estratégica la cual permitira tomar decisiones en el interior de la
organizacion, asi como formular y establecer objetivos y especialmente el plan de accion

que conducira a alcanzarlos.
Resumen de Antecedentes

Las teorias que sirven como base para la realizacion del presente trabajo, se fundamentan
principalmente en los postulados generales de la teoria neoclasica, segun lo define

(Chiavenato, 2006), porque toma lo mejor de las teorias clasicas y las funde con los



nuevos avances generados en la administracion contemporanea y una variante de esta, la

Administracion por Objetivos (APO).

Como hacer la Planificacidn Estratégica pasé a paso. Proceso en el que se define y ejecuta
una ruta a largo plazo para el logro de los objetivos o propdsitos organizacionales, a través
del andlisis de la situacion presente y deseada a futuro, el entorno de la empresa y sus
brechas existentes. (Betancourt, D. F. 2019).

Un Plan Estratégico es una herramienta que permite a la direccion de una organizacién
convertir sus proyectos a medio y largo plazo en acciones concretas. Elaborar el Plan
definiendo con detalle la rentabilidad esperada o la evolucion del endeudamiento ayudara
a la compafiia a marcar la ruta adecuada para que su valor crezca. (Juan Francisco Gisbert
2018)

“La planeacion estratégica es el proceso mediante el cual la organizacion define su vision
de largo plazo y las estrategias para alcanzarlas, a partir del analisis de sus fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas” (Serna, 2008, p.19).

Este trabajo final de grado explica la importancia de la Planificacion Estrategia en
cualquier organizacién y que juega un rol importante en el mundo empresarial ya que
ayuda a la determinacion de la situacion actual de la entidad, al establecimiento e
implementacion de estrategias y tacticas direccionadas al cumplimiento de metas y
objetivos de la organizacién y como por medio de ella se puede generar un aumento en la

rentabilidad. (Jessica Marcela Mestanza Aguilar 2018).
Relevancia del caso

Es pertinente, recalcar que el contemplar integrar a la empresa A.J. & J.A. Redolfi S.R.L.
una herramienta de Planificacidn Estratégica servira para identificar, eliminar las falencias
y aprovechar las oportunidades de la empresa, para que de esta forma se pueda convertir
en una empresa competitiva y se optimicen los resultados en materia de rentabilidad,

desarrollo y crecimiento.



ANALISIS DE SITUACION

Descripcion de la situacién

AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. Es una empresa que ha ido creciendo rdpidamente en los
altimos afios se encuentra actualmente bien posicionada en el mercado, ha ganado la

confianza de sus clientes, trabaja variedad de maracas he incorpora nuevos productos.

Pero en los ultimos afios su Rentabilidad se ha visto afectada pasando de tener un 5% a la
actualidad 2.5% debido al incremento de precios de compra en mayor porcentaje que los
de ventas. Esta es una situacion que esta sufriendo todo el sector y para seguir siendo
competitivos la empresa tiene que absorber parte del incremento de precios. A pesar de
tener precios competitivos en el segmento de mercado al cual pertenece, no se realiza un
cuidadoso seguimiento de cada uno de sus clientes ni de sus caracteristicas o preferencias,
no se les ofrece financiaciones especiales, se resta importancia al marketing y a las redes

sociales.

Por otra parte no han desarrollado un area de recursos humanos que ayude a la misma a
adaptarse a los diferentes cambios de esta manera crea inconvenientes en la comunicacion
interna y de esta forma se detectan problemas como la ausencia de lideres, inexistencia de
un canal formal de comunicacion, carencia de los procesos formales de comunicacion

interna y la escasa capacitacion brindada al personal.

Ademas no tienen un proceso de seleccion de empleados, solo reciben los curriculums y
cuando hay una necesidad en un area cada uno de los responsables los evalta y si lo que se
precisa es un cargo de alta responsabilidad se realiza mediante la voz del interior y otros
diarios. Lo cual hace que se adapten a lo que tienen en la base de datos y limita a la
organizacion de tener personal capacitado que posea caracteristicas especificas que se

requieren en los diferentes cargos.

A su vez no hay un proceso de induccion para los distintos cargos y puestos, lo que
ocasiona inconvenientes, dado que los empleados se incorporan aprendiendo mientras
trabajan, por lo que hay un margen de error. Al no tener ningin programa de induccion,
los empleados nuevos estan llenos de dudas sobre todo lo que se refiere a la empresa. Al
lanzar a los empleados nuevos a trabajar ignorando lo basico y esencial sobre la empresa y

el puesto que van a ocupar los hace tener bajo rendimiento inicialmente y sus dudas los



pueden llevar a cometer errores y a trabajar con lentitud extrema perjudicando las
funciones de sus compafieros. Esto ocurre por la falta de capacitacion e informacion del
puesto al que se accede y enlentecimiento de las funciones. Debido a la falta de formacion

de lideres coach que se encarguen de la capacitacion y desarrollo de cada empleado.

Cuentan con promocion interna: esto implica que por antigiiedad, empleados van
ascendiendo en responsabilidades; el criterio es la confianza. Lo que ha traido problemas
en el &rea de deposito, debido a que algunos empleados que comenzaron como choferes
no tenian la preparacion necesaria y hubo que volver atras en la decision. Se debe pensar
que atraer y contratar nuevas personas le dara un nuevo aire tanto a la organizacion como
al equipo de trabajo y si a esto le sumamos la baja motivacion a la que es expuesto el
personal, ya que no se evalUa el rendimiento de la productividad ni se premia las
habilidades y eficiencia con las que se desempefian los trabajadores y solo se asciende por
medio de la antigliedad esto trae consigo bajas oportunidades para empleados con altos

conocimientos.

No posee un area especifica para higiene y seguridad, pero si existen inspecciones
regulares que cumplen recomendaciones tecnicas especificadas por el inspector. Los
empleados cumplen con las normas de cuidado. No cuentan con analisis de

siniestralidad, ni procedimientos, ni planes de emergencia o de contingencia.

En el contexto de planificacion estratégica, las empresas deben conocer su estado actual
que les permita proyectarse a largo plazo, tanto al interior de la organizacion como asi
también en su macro entorno, para llevar a cabo dicho proceso se realizan los siguientes
analisis.

Analisis de contexto: PESTEL
Para determinar el ambito actual en el que se desarrolla J.A. & J.A. Redolfi S.R.L, se

realiza un analisis de PESTEL. Dicha herramienta de analisis estratégico ayuda a descubrir

el entorno macroecondémico en el que opera la empresa.



Grafico. PESTEL de la empresa J.A. & J.A. Redolfi S.R.L.

Politi * Cambios de gobierno y sus programas electorales.

ca | ° Decisiones sobre la cuarentena que se a estado viviendo, ha causa de la
pandemia COVID 19.

* PIB del pais.
Econo * La inflacion.
mia | . Desempleo.

» Como el Brote del COVID 19 afecta de manera negativa la economia de la
empresa.
Sodila ° Estilo de vida.

|  ° Costumbres y Modas.
 Tendencias en el empleo.
«_consecuencias social a causa del COVID 19
lecn - Avance tecnologico.
0logi' . Redes sociales.
€« . Remplazo de maquinaria.

Begl ° Reciclaje.
agico| * cambio climatico.

L]

Leyes de proteccion.

€8 . Salud y seguridad laboral.

Fuente: Elaboracion propia.

Factor Politico
La inestabilidad politica de Argentina, con rotaciones de gobiernos de izquierda y derecha,

generan precariedad en la planificacion y toma de decisiones de la empresa.

Argentina atraviesa por un caso sustancialmente delicado, debido a que desde el gobierno
pasado a mediados del 2018, el pais no es digno de crédito. El riesgo pais se dispara y
llega a 60.000, lo que deja claro que Argentina no puede usar el endeudamiento para
mitigar la caida del consumo, dicha baja es lo que més afecta en este momento a la
empresa. (El Cronista 2020)

Una de las decisiones que el gobierno debié tomar para controlar la velocidad de
propagacién del coronavirus fue el aislamiento obligatorio, como consecuencia trajo una
disminucion alta o media en la demanda de los productos, se redujo la clientela, el salario

cay0 4.8% entre marzo y mayo Y el empleo se derrumb6. (BAE Negocios 2020)
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Factor Econémico
El déficit, la creciente deuda y la pandemia COVID 19 por la que actualmente estamos
atravesando ha generado una nueva crisis econdémica. Con un Producto Interno Bruto
(PIB) de aproximadamente US$450 billones, Argentina es una de las economias mas
grandes de América Latina. Sin embargo, la volatilidad historica del crecimiento
econdmico y la acumulacion de obstaculos institucionales han impedido el desarrollo del
pais. (Banco Mundial 2020). El alza en el délar produce el aumento en los costos de los
insumos en las empresas, esto impacta en el precio de los productos. Como consecuencia
se produce una baja en el consumo de los clientes y de esta forma se genera que las
empresas cubran parte del aumento en los costos (lo que afecta la rentabilidad) para

poder mantenerse competitiva.

Segun las previsiones actualizadas del FMI del 14 de abril de 2020, debido al brote de
COVID 19, se prevé que el crecimiento del PBI caiga a -5,7% en 2020 y que repunte a
4,4% en 2021, sujeto a la recuperacion economica global a la pandemia.(Fondo
Monetario Internacional 2020). Argentina se encuentra entre los paises que menor
expansion han logrado en los Gltimos afios, llevando al pais a tener una de las
macroeconomias mas inestables del mundo (EI Cronista 2018). El nivel de inestabilidad
dificulta la planificacién a futuro y aumenta los riegos de inversion, por ejemplo compras

grandes de almacen.

La inflacion supera el 50%, y el peso se encamina a tener los peores resultados entre los
mercados emergentes por cuarto afio consecutivo. (Banco Mundial 2020). La misma
influye directamente en el precio producto, disminuyendo el poder adquisitivo general y

por consiguiente en la venta de ciertos productos de almacén.

Con la crisis econdmica que se esta viviendo actualmente, manufacturas, comercios e
independientes que no reciben ingresos y las que operan que no tienen ingresos suficientes
por las caidas de la demanda conllevan a que las empresas distribuidoras recauden un 40%
menos. (Econo Jornal 2020). Debido a todo esto se produce una disminucion en la

rentabilidad empresarial.

Factor Social
Las tendencias a nivel de consumo, las influencias culturales, costumbres y modas.
Son factores sociales que influyen en la economia de la organizacién, actualmente se esta

atravesando por una crisis econémica, donde el nivel de ingresos es un punto clave en las



11

compras que se realizan, se esta optando por la compra de marcas mas econémicas. Esto

reduce la comercializacion de varios productos y baja las ventas notablemente.

El estilo de vida debido a la crisis econdmica, inflacion, aumento de desempleo, recesion

disminuyo notablemente.

En el afio 2019 la tasa de desempleo en Argentina fue de 9,8%, y el FMI prevé que esta
tendencia se vea ligeramente afectada por el impacto econdmico negativo de la pandemia
de COVID 19. Actualmente, se estima que la tasa aumente a 10,9% en 2020, y que
permanezca estable en 10,1% en 2021. El gobierno argentino ha tenido dificultades para
luchar contra los altos niveles de pobreza y desempleo, y se calcula que cerca de la mitad
de la fuerza laboral trabaja en el sector informal. (Fondo Monetario Internacional 2020).
El motivo de esta pobreza en la inflacion, devaluacion y recesion esta Gltima a causa de la
disminucion comercial e industrial, lo que se traduce en un descenso relativo de los

salarios, de los beneficios y del empleo.

Durante esta pandemia también se ve a afectado el grupo de trabajo, debido a que para
evitar la propagacion del virus, se tienen que llevar a cabo muchas medidas de
bioseguridad, hasta el acto mas habitual y simple, como es saludarse entre dos personas
esta cambiando para aislar el contacto fisico. (Coronavirus noticias 2020). De esta manera
se perjudica el clima laboral debido a que se genera un estado de inseguridad y baja

motivacion.

Factor Tecnoldgico
Los cambios tecnoldgicos se deben considerar, ya que la tecnologia brinda grandes
ventajas competitivas a las organizaciones que incorporan maquinaria y métodos que
permiten optimizar los procesos de produccion. (FuniBlogs 2014). Debido a que la
tecnologia avanza constantemente si no se renueva progresivamente, perdera

competitividad en el mercado arriesgando los costos de produccion.

Las empresas, cada vez mas interesadas en aumentar la visibilidad de sus negocios, estan
recurriendo a los Social Media para completar su estrategia digital. (KLAWTER 2019).
Gracias a las redes sociales, las empresas pueden llegar a todo el mundo sin tener que

realizar grandes inversiones de dinero en publicidad.

La innovacion y la tecnologia afectan los entornos empresariales. Puesto que a medida que
la tecnologia avanza, la organizacion se ve obligada a avanzar con ella, de no ser asi

perdera competitividad, credibilidad en el mercado y sera obsoleta.
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Factor Ecoldgico
Todos los procesos logisticos que realiza una organizacion tienen un impacto en el medio
ambiente. Al utilizar vehiculos para realizar las entregas, las rutas que deben seguir e
incluso el tipo de productos que se transportan suelen tener emisiones de CO2 (Didxido de
carbono) compuesto no toxico, no inflamable y ablndate en la naturaleza y dadas sus
propiedades fisicas y quimicas se utiliza desde hace muchos afios en la industria
alimentaria. Al someterse a presion y temperaturas considerables sus emisiones afectan el
Cambio Climatico. “Una empresa que no tiene impactos ambientales, es una empresa que

no esta haciendo nada” (Carlos Franco 2018)

Factor Legal
Con la realidad actual por la que estamos atravesando a causa de la pandemia COVID 19,

es indispensable que toda organizacion rija bajo la ley de Salud y Seguridad en el trabajo
(N°19.587 de 1972) ya que obliga al empleador a proporcionar y mantener un entorno de
trabajo seguro y sin riesgos para la salud de los empleados. Ademas es un deber de todos
cuidarnos y cuidar a los demas bajo las medidas de sanidad correspondientes como asi el

distanciamiento social, para evitar que este VIRUS se siga propagando.

Mediante este analisis observamos que todos los factores influyen de cierta forma en la
organizacion.

Las 5 Fuerzas de Porter
Estas se dividen en 3 fuerzas de competencia horizontal: amenaza de productos sustitutos,
amenaza de nuevos entrantes o competidores en la industria, y la rivalidad entre
competidores; y 2 fuerzas de competencia vertical: el poder de negociacion de los
proveedores, y el poder de negociacion de los clientes. Las cuales se describiran a

Continuacion:

.Amenaza de Productos Sustitutos
e Entre los productos sustitutos podemos observar que cuando un mercado tiene

muchos productos iguales o semejantes, la rentabilidad suele ser baja debido a que
estos productos pueden satisfacer necesidades similares de los clientes. Como por
ejemplo los clientes que buscan bebidas no alcohdlicas, ellos pueden elegir entre
varios productos como el té, el café, gaseosas, chocolatada, yogurt o los jugos, lo que
ocasiona que estos productos compitan indirectamente entre si. De tal forma, la
existencia de sustitutos cercanos es una amenaza importante que provoca que el

precio que las empresas pueden asignarle a sus productos sea limitado.



13

e Productos o lineas que no sean exclusivas ya que los clientes pueden cambiar

facilmente de proveedor.

Amenaza de Nuevos Entrantes o Competidores en la Industria
e Las barreras que se consideran las mas dificiles de superar para los potenciales
competidores que desean entrar al mercado de distribucion de productos son: el
capital requerido puesto que se deben realizar grandes inversiones en equipamiento,
infraestructura, sistemas informaticos, capacitacion y logistica.
e Laamenaza que se presenta para el sector de distribucion de productos, es la apertura

de nuevas empresas productoras con grandes cadenas mayoristas.

La Rivalidad Entre Competidores

e Existe una alta revalidad entre los actores del sector de distribucion de productos,
cuando un producto de consumo masivo, de alta rotacién y novedoso es lanzado al
mercado y se puede comercializar a traves de un canal mayorista.

e Existe la competencia de precios y factores como los descuentos, formas de pago,
tiempo de entrega, calidad y la imagen de la empresa.

e Los competidores que generan mas amenazas a A.J. & J.A. Redolfi.S.R.L. Son las
empresas con preventistas, entrega a domicilio y los mayoristas con salones

comerciales.

El Poder De Negociacion de los Proveedores

e Laempresa distribuye productos de gran variedad y de marcas que son lideres en el
mercado ya que sus ventas no son enfocadas en alguna linea en particular, sino en
todo el surtido existente en el mercado. Actualmente A.J & J.A Redolfi S.R.L.
Comercializa productos de grandes empresas como lo son: Massalin Particulares,
Refinerias de Maiz, Unilever Argentina, Gillette Argentina, KraftFood 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., Compaiiia Introductora Bs. As., RPB S. A., Compafia General de

Fésforos, Adams S. A., Dubano, Glaxo, Quimica Estrella, Fratelli, Branca y Kodak.
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El Poder de Negociacion de los Clientes

e Los clientes con los que trabaja generalmente son: supermercados, farmacias,
quioscos, bares, cafeterias, restaurantes, librerias, maxi-quioscos, bares restaurantes,
comedores y perfumerias.

e Para obtener nuevos clientes se utilizan las redes sociales, las busquedas en Google
My Business, sponsors, el boca en boca o por la promocion que realizan los
vendedores y supervisores.

e Las formas de negociacion en las que se basan los clientes es conseguir no sélo un
menor precio del producto sino también plazos de financiacion méas extendidos, flete a

cargo del proveedor y disponibilidad de mercaderia en momentos de alta demanda.

Cadena De Valor
Herramienta de andlisis en la cual una organizacion se descompone en actividades,

buscando identificar fuentes de ventaja competitiva son aquellas que generan valor a los
clientes. (Softgrade 2020)

Logistica Operaciones Logistica Marketing y Servicios
interna externa ventas
Abastecimiento. Clasificacion de Ordenan los Plazos de pago Servicio al
productos despachos. de 30 dias. cliente.
Mix de Stock cero, Distribucion, Financiaciona  Visitas de
productos. opera con la con tiempos de  sus clientes, seguimiento
Excelente mercaderia entrega entreel 2%y cada 15 dias.
relacion con sus justa. acotados. 3% por pago al
proveedores. contado.
Control y Mantenimiento. Publicidad por  Asesoramiento
Almacenaje medio de redes comercial.
sociales.
Recepcién de Limpieza. No se exigen Garantias.
articulos volimenes
minimos de
compras.

Fuente: Elaboracion Propia
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La empresa A.J & J.A. Redolfi S.R.L esta en crecimiento, el nuevo depdsito le facilitara

abastecimiento a sus clientes actuales, disminuir el costo de pérdida de ventas por falta de

stock, aumentar el volumen de ventas, reducir el robo de mercaderia y pérdida de tiempo

en la preparacion de los pedidos.

El nivel de precios ofrecido frente a los demas proveedores es una ventaja competitiva de

la empresa. Debido a que los clientes son muy sensibles a los precios de cada proveedor y

a la gran cantidad de empresas que comercializan productos similares.

Diagnostico Organizacional: FODA

A continuacion, se realiza un analisis exhaustivo del ambiente interno de la empresa

utilizando como herramienta el diagnostico organizacional FODA que nos permitira

evaluar los factores fuertes y débiles de la organizacion e su situacion interna, asi como las

oportunidades y amenazas en su evaluacion externa.

Grafico. FODA de la empresa A.J. & J.A. Redolfi S.R.L

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

g 4§38 3

Tener una trayectoria de 50 afios de experiencia en el
mercado, conservando tendencias de crecimiento.

Comercializa y distribuye productos de grandes
empresas.

Precios competitivos.

Cuenta con una gran flota de automotores y
camiones.

La comercializacion de reconocidas marcas.

Mejorar la capacitacion y el desempefio del personal.

Diminucion en la Rentabilidad.
Carencia de un area de recursos humanos.

No tiene planes de financiacién para sus clientes. Ni
clasificacion de ellos.

se resta importancia al marketing y a las redes
sociales.

Desastres Naturales.
Pérdida de clientes.

Competencia que ofrece los mismos productos.

situacién econdmica del pais.

Fuente: Elaboracion Propia.



16

Las Fortalezas de la empresa A.J. & J.A. Redolfi. S.R.L. son las siguientes:

v Es una empresa con 50 afios en la comercializacion y distribucion de diferentes
productos en el interior del pais. Posee gran experiencia en el mercado y conserva
tendencias de crecimiento.

v Posee una linea de productos muy variada ya que no se enfocan en un producto en
particular tiene diversidad de marcas, entre las cuales se encuentran productos de
grandes empresas.

v Marcan una diferencia con respecto a sus competidores, al ofrecer un amplio surtido
de productos a niveles de precios bajos comparado con sus competidores, aspectos
que son valorados por sus clientes.

v La empresa tiene una buena relacion con sus empleados.

Oportunidades.
v Una gran oportunidad de la empresa es que cuenta con una gran flota de automotores
y camiones, estos vehiculos asisten en forma adecuada para el crecimiento en el
mercado, lo que evidencia una gran actualizacion de sus tecnologias y bienes de uso.
v’ La comercializacion de reconocidas marcas, le otorga a la empresa una caracteristica
de calidad en sus productos, de esta forma se aumentan las posibilidades de venta y

decision de compra de los clientes.

Debilidades
v Diminucion en la rentabilidad a medida que se fueron incrementando los precios de

compra en mayor porcentaje que los de venta. Pasando de una rentabilidad del 5% en
el 2002 a la actualidad tener una rentabilidad del 2.5%.

v Laausencia del area de Recursos Humanos, impide el control, capacitacién y manejo
de 170 empleados esto deriva a muchos inconvenientes uno de ellos es la posibilidad
de perder profesionales expertos, no tiene manual de induccion lo que genera
desinformacion.

v No tienen plan de financiacion para sus clientes el 80% es al contado y el 20%
restante se cobra en los 7, 15 o 21 dias. Ademas no poseen una clasificacion de sus

clientes ni por volumen, ni por comportamiento de compra.

Amenazas
v’ Desastres naturales, son una gran amenaza ya que no tienen analisis de siniestralidad.
v Los clientes tienen muy poco rango de negociacién de precios.

v’ La altisima competencia hace que el cliente pueda cambiar de proveedor facilmente.
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v' La situacion por la que el pais atraviesa actualmente es una gran amenaza para la

empresa a causa de la recesion, generando aumentos en los costos.

Matriz BCG

Calculo del crecimiento en el mercado de la empresa A.J & J.A. Redolfi S.R.L.

164.030.770,30 188.635.385,85 59%

Almacén
_ 111.301.078,58 130.222.261,94 41%
‘Total

275.331.848,88 318.857.647,78 100%
Fuente: Elaboracion Propia

TC=(318.857.647,78 — 275.331.848,88) / (275.331.848,88) * 100
TC=15.808.486,77 %
Se incrementaron las ventas en un 15,9% en el 2018 respecto a la gestion del 2017.

Calculo de participacion relativa
Productos CM
Almacén (59% / 41%) = 1.4
Cigarrillos y golosinas (41% / 59%) = 0.69

Fuente: Elaboracién Propia

Los creadores de la matriz BCG, afirman que una participacion es alta cuando es superior a 1
y baja cuando es inferior a 0.

Grafica de la Matriz BCG Estrella Interrogante
,,,,,,, Alm: Ciﬁﬂ'llosy
! golosinas
Crecimiento en el Mercado. ! :
Vaca . Perro
1.4 0.69

Participacion Relativa Fuente: Elaboracion Propia.
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En base a la Matriz BCG realizada a la empresa A.J & J.A Redolfi SRL se puede concluir
que los productos de almacén que ofrecen tienen un dominio en el mercado del 59% (fuerte
participacion de mercado), estos productos son los que generan mayores ingresos en relacion

a los cigarrillos y golosinas.

Se observa en el grafico anterior que la empresa es lider en el mercado y tiene una particion

relativa de 1.4 gracias a los productos de almacén que la posicionan en este.

Objetivo Principal
Al analizar toda la informacion otorgada por el caso, podemos deducir que es de suma
importancia para el buen funcionamiento de la empresa y la mejora de la rentabilidad. El
desarrollar un plan estratégico que sirva como herramienta para generar mejoras a nivel

interno y externo de la organizacion, asi como el aumento de ventas de esta.

Diagnostico
Luego de realizar un analisis general de la situacion en la que se encuentra dicha empresa de
sus componentes internos y externos, observamos que actualmente en A.J. & J.A. Redolfi
S.R.L se presentan varias debilidades y amenazas la cuales se pretenden mejorar con la
elaboracion de un plan estratégico que nos sirva para el aumento de ventas, generando una

mayor rentabilidad y que se centre en el logro de la vision y los objetivos de la organizacion.

MARCO TEORICO

En el presente Marco Tedrico se desarrollaran los principales conceptos de autores
reconocidos que facilitaran el proceso de elaboracion del trabajo, es fundamental entender y
analizar en primer lugar como la planificacion es uno de los procesos administrativos y
analizar minuciosamente los concepto de planificacion estratégica y ventaja competitiva. Ya
gue ambos conllevan al cumplimiento de la vision y mision de la empresa, accediendo a
aplicar cambios a lo largo de toda la estructura organizacional y de esta forma elaborar un
plan que esté completamente alineado con lo que la organizacion es y con lo que quiere llegar

hacer.
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Desarrollo de argumentos

Existes grandes avances en la teoria de la administracion, aunque para el desarrollo del
presente trabajo se ha elegido la perspectiva de la teoria Neoclasica, fundamentalmente por
que entre sus caracteristicas esta el “resaltar los aspectos practicos de la administracion, por
el pragmatismo y por la bisqueda de resultados concretos y palpables.” Chiavenato (2006)
esta perspectiva le permite a la empresa salirse de lo funcional de su negocio y le exige
grandes esfuerzos que le permiten desarrollar las capacidades necesarias para ser eficaces y

eficientes en la gestion de sus recursos.

No obstante este enfoque de “actividades-medio” seria insuficiente, si no se evalta que una
empresa por pequefia que sea, contara con mayores posibilidades de subsistir y crecer en el
tiempo al plantearse estrategias con vision a largo plazo. Thompson Jr., Strickland 11, &
Gamble (2007). Por lo tanto el componente principal que permitira esta perspectiva de
preparacion y anticipacion al futuro serd una estrategia definida de la siguiente manera “Una
estrategia superior consiste en encontrar y explotar una posicion estratégica singular en el
negocio de la compaiiia, al mismo tiempo que continuamente se buscan nuevas posiciones”

segun Markides (2007).

De tal forma se hace vital para cualquier empresa perdurar en el tiempo y esto se puede lograr
a traves de la definicion de objetivos a corto, mediano y largo plazo, lo cual permitira dirigir
mejor los recursos de la compafiia para obtener los resultados esperados, esta direccion es
propia de la Administracion por objetivos (APO), la cual es una etapa méas avanzada de la

teoria Neoclasica. Chiavenato (2006), y que se fundamenta en la planeacion estratégica.

Unos de los temas importantes para la Planeacion Estratégica es el analisis del ambiente
externo en el que se desenvuelve todas aquellas variables que no dependen directamente de la
organizacion pero que moldearan los escenarios donde competira la organizacion. Definido
como “El plan de la administracién que esta conduciendo sus operaciones, atrayendo y
satisfaciendo a los clientes, compitiendo con éxito y mejorando objetivos organizacionales.”
Segun Thompson y Strickland I11 (2003, p.3) Se define de esta manera porque un plan

estratégico debe estar disefiado a las necesidades y objetivos de cada organizacion.

De igual forma es de suma importancia el analisis de la situacién interna de la organizacion,
las fortalezas de la empresa se convierten en el motor para avanzar en la obtencion de los

resultados, mientras que las debilidades retrasan el progreso para alcanzar dichos objetivos.
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Chiavenato, (2006). Para efectuar un analisis amplio se debera tener en cuenta, los recursos
Financieros, Maquinarias, Equipos, Recursos Humanos, Tecnologias y otros, las
competencias esenciales de la organizacion, la estructura organizacional y la evaluacion del

desempefio de la empresa. Chiavenato, (2006).

Los autores Hill, Jones y Schilling (2015), definen a la estrategia como un grupo de acciones
utilizadas por los administradores para lograr que sus compafiias obtengan un mejor
desemperio frente a sus rivales. Mediante esto las organizaciones logran ventajas
competitivas que les permite disminuir sus costos, ganar participacion en el mercado y
alcanzar una rentabilidad superior, entre otras. Ademas, los administradores siguen un
proceso de liderazgo estratégico que les permite seleccionar el tipo de estrategia y luego

implementarla.

La ventaja competitiva es vital para la formulacion de las estrategias de diferentes niveles y
para instaurar algunos de los 5 planteamientos de estrategia competitiva: La estrategia de
bajos costos, la estrategia de diferenciacion amplia, La estrategia de mejores costos, La
estrategia centrada (o de nicho de mercado) basada en costos bajos y finalmente la estrategia
centrada (o de nicho de mercado) basada en la diferenciacién. Thompson Jr., Strickland 111, &
Gamble, (2007).

En conclusion segun las teorias de los diferentes autores elegidos para servir como base en la
realizacion de este trabajo, nos permiten deducir que la planificacion estratégica es una
actividad fundamental para el éxito organizacional, porque plantea un esquema estratégico
futuro donde se unen las perspectivas de la organizacion y acciones a seguir para mantener o

aumentar la viabilidad.

En este trabajo se opta principalmente por los autores Thompson Jr., Strickland 111, &
Gamble y Chiavenato quienes mediantes sus analisis explican claramente el porqué de la
importancia de implementar un plan estratégico y como esta herramienta puede ser de una

gran utilidad para mejorar la rentabilidad de las empresas.

Los autores Thompson Jr., Strickland 111, & Gamble ademas nos dan una clara idea de coémo
implementar una ventaja competitiva es vital para la formulacién de las diferentes estrategias
de cada nivel organizacional. Mediante su concepto de los 5 planteamientos de estrategia

competitiva.



21

DIAGNOSTICO Y DISCUSION

Declaracion del Problema
Después del andlisis realizado a través de la informacion obtenida por la empresa A.J. & J.A.
Redolfi S.R.L y la documentacion descripta en el marco tedrico, se evidencia que existen
varios problemas que impacta negativamente a la empresa en este reporte de caso el problema
a tratar es la disminucion en la Rentabilidad que se ha venido presentando en la empresa,

durante los Gltimos afos.

Justificacion del Problema
Luego de un analisis FODA se ven reflejado problemas como la disminucion en la
rentabilidad en los Gltimos afios, carencia de un area de recursos humanos, no poseen planes
de financiacion para sus cliente ni clasificacion de ellos, se resta importancia al marketing y a
las redes sociales. En A.J & J.A. Redolfi. S.R.L. se evidencia que aunque tienen muchas
fortalezas, se focalizan mucho en el sector externo de la organizacién dejando de lado los
aspectos internos. Al poseer una toma de decisiones centralizada, no se tiene en cuenta
informacion eficaz y valiosa como materia prima que sirva como punto de partida a la hora
de monitorear la empresa y actuar tanto como para corregir desvios como para incrementar y

explotar los aspectos positivos de la misma.

En la empresa A.J & J.A Redolfi S.R.L se presentas variables de correccion en los diversos
sectores involucrados y que justifican su solucién para subsistir en el mercado. Se
recomienda reforzar las fortalezas que posee y hacer frente a las amenazas detectadas ya que
Se encuentra en un entorno cambiante inmerso en una era informatica y tecnoldgica
vertiginosas, y es primordial contar a tiempo con informacion de calidad para superar las

adversidades y adelantarse a la competencia.

Conclusién Diagnostica
Segun lo expuesto anteriormente, este trabajo busca proponer estrategias a través del analisis
de diferentes variables de la empresa para aumentar su rentabilidad. El analisis comprende
una vision global de la situacién en la que se encuentra dicha empresa desde un enfoque
administrativo, comercial y financiero, partiendo desde conceptos basicos que se requieren
para el conocimiento del entorno en el que se mueve este tipo de negocio y planteando una
alternativa estratégica para aumentar las ventas y de esta manera crear una mayor
Rentabilidad.
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PROPUESTA

Objetivo General
Aumentar la rentabilidad del 2.5% actual al 4% a través de la incrementacion de las ventas en un
20% por medio de una estrategia de crecimiento intensiva que se enfogue en
el desarrollo de producto, mediante la comercializacion de alimentos
saludables en la empresa A.J. & J.A. Redolfi. S.R.L en el periodo 2021 - 2022".

Justificacion del objetivo general

Se ha propuesto este objetivo basandose en la capacidad de crecimiento detectado de la
empresa. Se sustenta en el aumento de ventas que se venia registrando en los ultimos afios.
Asimismo, teniendo en cuenta la crisis financiera del mercado, las variaciones politico-
economicas, y la inflacion que Argentina vive permanentemente, mantener el crecimiento

de afios anteriores es ya un gran desafio para la empresa.

Es pertinente aclarar que el &mbito politico-econémico de Argentina, no es una variable en
la que la empresa pueda fundamentar su proyeccion debido a que muestra diferentes
variaciones cada afio. Por lo tanto se propone que la empresa aumente la rentabilidad
pasando de un 2.5% en la actualidad a un 4% a traves de la incrementacion de ventas en
un 20% basandose en los registros de afios anteriores, creciendo y mejorando
internamente. Por otro lado, incorporar una nueva linea de productos como lo son los
alimentos saludables que hoy en dia se han convertido en una fuente esencial para tener
una mejor calidad de vida, sera una variable importante para aumentar las ventas; puesto

que el cliente se sentird mas atraido por una mayor gama de opciones.

Obijetivos Especificos
1. Visitar al 100% de los clientes actuales el primer mes.
2. Lograr que el 70% de los clientes repitan la compra cada mes.
3. Mejorar y mantener la satisfaccion del cliente en un 70% cada mes del periodo2021-
2022.

Justificacion de Objetivos Especificos

Estos objetivos propuestos apoyan al objetivo general y estan sujetos a él.

Este primer objetivo especifico se propone de esta manera, puesto que la empresa cuenta con

35 vendedores y 6000 clientes, al dividir los clientes entre los vendedores a cada vendedor le
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corresponderian visitar y dar a conocer la nueva linea de productos alimenticios saludables
aproximadamente a 172 clientes, lo que seria mas o menos 6 clientes por dia durante el

primer mes hasta completar la visita del total de los clientes actuales.

Alcanzar que el 70% de los clientes repitan su compra se basa primo en las habilidades que
cada vendedor tenga para lograr captar la atencion del cliente y en base a la administracién de
las relaciones con los clientes, lo que esta estrechamente relacionado con la gestion de datos
de clientes (practica llamada CRM) estos sistemas son informaticos donde se puede
almacenar la informacién, automatizar procesos y medir resultados para mejorar la toma de
decisiones (WinguTecnologiaSinFinesDeLucro, 2012, “Estrategia CRM vs Sistema de
CRM?”, parr. 3).

El mejorar y mantener la satisfaccion del cliente en un 70% una de las justificaciones en la
capacidad que tengamos de brindar productos de calidad y precios competitivos. El
identificar las necesidades de nuestros clientes y crear incentivos son las diferentes maneras

para alcanzar nuestro objetivo.

ALCANCE

Personal Involucrado:

Es de suma importancia para poder llevar acabo esta herramienta, que el gerente general se
concientice de lo importante que es su compromiso y aporte en la ejecucion de esta, los altos
mandos deben entender que sin su responsabilidad, credibilidad y horas de trabajo dentro del
disefio e implementacion de el plan estratégico, no es posible el éxito, ya que las metas de
mejoramiento, orden, perfeccion y prosperidad, deben transmitirse desde los niveles mas
altos del organigrama hacia toda la organizacion. Por lo tanto la propuesta comienza desde el
gerente general, continua con el gerente de ventas, gerente comercial y el gerente de
administracion y finanzas, prosigue con todos los empleados y se amplia a todas las

sucursales.

Temporal:

se comienza estableciendo la idea del disefio del plan estratégico en el primer semestre del
afio 2021, se espera que en las primeras 8 semanas se comiencen a ejecutar las acciones
propuestas y que para finales del 2022 se pueda cumplir gradualmente con los objetivos

propuestos, logrando el éxito del proyecto.
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Ambito Geogréfico:
La realizacion del plan de implementacion se desarrollara para la empresa A.J & J.A. Redolfi.
S.R.L; ubicada en la ciudad de James Craik de la provincia de Cordoba, Argentina.

Limitaciones:
En la ejecucion de este trabajo no se presentaron dificultades o limitaciones de importancia,

debido a que la informacion fundamental, se encontraba disponible inicialmente.

RECURSOS

Se propone contar con los siguientes recursos para el uso del Plan Estratégico.

e Recursos informaticos para facilitar la informacion necesaria requerida que genera
valor en el tiempo requerido y en todas las sucursales.

e Se necesita un software y hardware de calidad que permita la mejora en los sistemas
de comunicacion interna, clasificacion de sus clientes por volumen y comportamiento
de compra, control de stock, la recopilacion, exposicion y analisis de datos.

e Publicidad.

e Recursos humanos capacitados con la finalidad de que:

%+ Puedan retener clientes a través del aumento de su lealtad y satisfaccion con
los productos y servicios que la empresa provee, lo que conlleva a un
incremento de las ventas.

% Organizar reuniones y presentar los resultados a los que se llegaron.

% Llevar a cabo la propuesta e implementacion del plan estratégico.

% Manejar las redes sociales, la comunicacion y el marketing



ACCIONES ESPECIFICAS O CONCRETAS A DESARROLLAR

Plan de Accion
Objetivos

Especificos.

Visitar el 100% de
los clientes
actuales el primer

mes.

Lograr que el 70%
de los clientes
repitan la compra

cada mes.

Mejorar y
mantener la

satisfaccion y del

Planes

*Dar a conocer la nueva
linea de productos
alimenticios saludables a la
totalidad de los clientes
actuales (6000).

Conseguir que los clientes
repitan la compra.

* Implementar estrategias de
posicionamiento online.

*Desarrollar postventa.

*Crear una atencion de

consultas para los clientes.

*Atencion de reclamos.

Actividades

1. Zonificar los clientes para
que cada vendedor visite 6
diarios.

2. Realizar la publicidad
necesaria.

3. Lograr captar la atencién
de por lo menos el 80% de
los clientes visitados para la
decision de compra.

4. Lograr materializar las
ventas del producto.

5. Disefiar reportes que sean
emitidos por el gerente de
ventas y el gerente
comercial que aporten datos
de calidad para la toma de
decisiones cada mes después
de las primeras ventas
realizadas en el mes de
febrero.

6. Persuadir la compra del
nuevo producto en base a la
calidad y precio.
7.Posicionar la pagina web
8. Incrementar el nimero de
visitas a la pagina web.

9. Dar un seguimiento
continuo al cliente historico.
10. Mantener actualizada la
cartera de clientes

11. Implementacion de un
software de CRM.

12. Se propone dirigir las
consultas a un sistema
automatizado de voz.

13. El departamento al cual
vaya dirigida la consulta la
resolvera.

14. Los reclamos de los
clientes independientemente
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Responsables

Gerente de
ventas, Gerente
comercial,
Vendedores,
Marketing.

Gerente general,
Gerente de
ventas, Gerente

comercial.



cliente en un 70%
cada mes del
periodo2021-2022.

*|dentificar sus necesidades

y crear incentivos.
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del tipo que sea (calidad del Gerente general,

producto, despacho del

Gerente de

pedido deficiente etc.) seran

transmitidas mediante

ventas, Gerente

escrito y a través de los comercial,

medios y direccién de

correo electrénico de la

empresa.

Vendedores y

especialista en C.

15. Realizar encuestas a

clientes, aumentar reportes,

analizar resultados y tomar

las medidas correctivas

necesarias a través de

obtenido

lo

16. Segmentar los clientes.

17. Actualizar la base
datos.

de

18. Proponer actividades de

emision de opinién, como

pueden ser un buzén de

sugerencias

Fuente: Elaboracion Propia.
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Diagrama de Gantt:
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ACTIVIDADES

ENE | FEB

MAR

ABR

MAY

JUN [JUL | AGO | SEP | OCT | NOV |DIC

Actividad 1

Actividad 2

Actividad 3

Actividad 4

Actividad 5

Actividad 6

Actividad 7

Actividad 8

Actividad 9

Actividad 10

Actividad 11

Actividad 12

Actividad 13

Actividad 14

Actividad 15

Actividad 16

Actividad 17

Actividad 18

Fuente: Elaboracion Propia.

= Por medio de este diagrama de GANTT se reflejaron todas las actividades necesarias

para cumplir con las acciones del plan de implementacion indicando el tiempo

estimado que durara cada una de ellas.
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Propuesta de Medicién o Evaluacion

1. Visitar el 100% de los clientes actuales el primer mes.

+ Dar a conocer la nueva linea de productos alimenticios saludables a la totalidad de los
clientes actuales (6000).Los 35 vendedores que actualmente tiene la empresa, tendrian
que visitar cada uno 172 clientes en el primer mes para completar el 100% de los
clientes actuales, de esta manera dar a conocer y poner a disposicion los alimentos
saludables que ahora ofrecerd la empresa.

v’ Estrategias de ventas Redolfi su estrategia de ventas es vertical, debido a que
desea incrementar las ventas en un 20% por medio de la venta de alimentos
saludables que es un nuevo segmento de productos destinados a comercializar a
los clientes actuales.
v' El gerente comercial es la persona que lidera al grupo de ejecutivos de ventas
y es quien se encarga desde las oficinas de Redolfi de dirigir, liderar, Mercadear y
Desarrollar estrategias comerciales.
v’ Para dar a conocer el producto se debe realizar publicidad como lo son:
Presupuesto:
« El precio de hacer 10000 folletos es de: 5.847,00 + IVA = $ 7.074,87
se referencia en el (Anexo 3)
» Ploteo publicitario para la flota de vehiculos de la empresa: $400 * 73
autos = $29.200 se referencia en el (Anexo 4)
v' Disefiar reportes que sean emitidos por el gerente de ventas y el gerente
comercial que aporten datos de calidad para la toma de decisiones cada mes

después de las primeras ventas realizadas en el mes de febrero

2. Lograr que el 70% de los clientes repitan la compra cada mes.

+ EI conseguir que los clientes repitan la compra esta intimamente relacionado con el
abastecer de alimentos saludables con excelente calidad y precios competitivos por
medio de promociones directas, llegando al entorno dela empresa que actualmente son
los 6000 cliente, ademas se deben programar ventas mensuales para lograr el objetivo
proyectado. Todo esto depende mucho de la fuerza de venta de los 35 vendedores

distribuidos estratégicamente. Se debe realizar un control de las facturas despachadas
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y facturas cobradas y establecer un control de vendedores por medio de localizacion
GPS.
+ Por medio de la implementacion de estrategias de posicionamiento online a través de
las siguientes actividades.
v' Posicionar la pagina web
v" Incrementar el nimero de visitas a la pagina web
+ A demas por medio del desarrollo posventa a través de las siguientes actividades
v" Se sugiere contratar un especialista en CRM y adquirir dicho software ya que
la implementacion de este trae maltiples beneficios como lo son: agilizar la toma
de decisiones, mejorar el seguimiento y la gestion de contactos, conseguir
reportes agiles, optimizar los procesos de comunicacion, clasificar los clientes por
volumen de ventas, contribuir con la fidelizacion de los clientes, favorecer la
personalizacion de la oferta segun el perfil y el historial de los clientes y clientes
potenciales, facilitar el flujo de trabajo y ayudar a planificacion y gestion de las

oportunidades de venta de manera mas eficiente.
Presupuesto:

 Salario mensual del especialista en CRM: $ 25.003se referencia en el
(Anexo 1)

« Software de CRM pago mensual para el afio 2021: US$ 59.90 *
161(peso argentino) = $9.643,9 se referencia en el (Anexo 2)

« Software de CRM pago anual para el 2022: US$49.90*161(peso
argentino) =$8033,9*12(meses)= $96.406,8 se referencia en el anexo
(Anexo 2)

v Dando un seguimiento continuo al cliente.

v" Manteniendo actualizada la cartera de clientes histéricos.

3. Mejorar y mantener la satisfaccion y fidelizacidn del cliente en un 70% cada mes del
periodo2021-2022.

+  Se propone mejorar la satisfaccion y fidelizacion del cliente proporcionandole
un producto y servicio de calidad, el proceso a realizar es expandir, crear y

diversificar las actividades internas ya gque se esta comercializando una nueva linea
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de productos. De esta manera se propone crear una atencion de consultas para los
clientes, a través de las siguientes actividades:

v’ Se propone dirigir las consultas a un sistema automatizado de voz.

v El departamento al cual vaya dirigida la consulta la resolvera.

+  Realizar una excelente atencion de reclamos por medio de las siguientes
actividades.

v Los reclamos de los clientes independientemente del tipo que sea (calidad del
producto, despacho del pedido deficiente etc.) serdn transmitidas mediante
escrito y a través de los medios y direccion de correo electrdnico de la
empresa.

v' Realizar encuestas a clientes, aumentar reportes, analizar resultados y tomar
las medidas correctivas necesarias a través de lo obtenido.

+  También se planea identificar sus necesidades y crear incentivos, llevando a
cabo las siguientes actividades.

v Segmentar los clientes.

v Actualizar la base de datos.

v Proponer actividades de emision de opinién, como pueden ser un buzoén de

sugerencias.

Presupuesto:

« El precio del Buzon de sugerencias acrilico es de: $ 3.209 se referencia

en el (Anexob5)

Los sistemas y acciones de ventas que se pretenden realizar son por medio de las ventas de
prescriptores, se realiza de esta manera puesto que de forma directa se va a transmitir a los

clientes los nuevos productos de alimentacion saludable.

Al tener un contacto directo con el cliente le da la oportunidad al vendedor de convencerlo de
que los productos son los de mejor calidad que puede encontrar en el mercado, validando asi

su interés de poder adquirir continuamente los mismos.

Por otra parte se propone realizar una venta con ayuda audiovisual y telefonica, puesto que
también sirve como instrumento para tener un contacto directo con el cliente, poder disipar

alguna duda que se presente, y de esta manera concretar la venta.
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Presupuesto general del plan estipulado

Honorarios de 25.003 275.033 300.036 600.072
especialista en
CRM

Software CRM 9.643,9 106.082,9 96.406,8 212.133,6

Mercaderia 1.500.000 8.180.518,18 14.520.777,28 24.201.295,46
rubro alimentos

saludables.

(anexo 6)

Publicidad por
medio de 10.000 7.074,87 X X 7.074,87
folletos.

Ploteado de los
73 vehiculos. 29.200 X X 29.200

Buzon de 3.209 X X 3.209
sugerencias.

1.574.130,77 8.561.634,08 14.917.220,08 25.052.984,93

Fuente: Elaboracion Propia

= Redolfi financia en un 100% la inversion inicial proveniente de la aportacion
de los propietarios.

Proyeccion de ventas de alimentos saludables

Productos Ventas de almacén , Ventas de almacén Ventas de almacén Alimentos saludables
cigarrillos y golosinas Cigarrillos y cigarrillos y golosinas Afio( 2021-2022)
afio (2018) golosinas afio (2019) (2020)
Total 318.857.647,78 366.686.294,95 403.354.924,44 80.670.984.89

Objetivo 20% 80.670.984.89

Fuente: Elaboracion Propia.
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En base a la informacion de las ventas de los afios 2017 — 2018 de REDOLFI, se estima que
las ventas aumentan en un 15% cada afio, de esta manera se realiza la estimacion para el afio
2019y la estimacion del afio 2020 se realiza en base a la crisis que se ha vivido este afio y en
la cual sean han visto afectadas muchas personas en las que las ventas disminuyeron se
estima que las ventas solo aumentaron un 10% y aplicando el incremento esperado del
proyecto a este Ultimo afio que es del 20% se entiende que por los alimentos saludables el
valor de las ventas es de $80.670.984.89 aproximadamente el cual se debe alcanzar a fines
del 2022.

ROI 80.670.984,89 — 25.052.984,93 X100 = 222%
25.052.984,93

Fuente: Elaboracion propia.

Los datos anteriormente expuestos nos muestran que existe una inversion positiva de 222%
al implementar el presente plan estratégico, sobre el cual se pretende incrementar las ventas

y de esta forma aumentar la rentabilidad.

VAN (Anexo 7)
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CONCLUCIONES

A través del andlisis interno y externo realizado a la empresa Redolfi, se pude determinar que
esta bien posicionada en el mercado producto de sus 50 afios de trayectoria y en fundamento
a los resultados obtenidos en dicho analisis que en general la empresa esta en buena situacion
econOmica y financiera, pero se detectaron probleméticas como la baja rentabilidad en los
ultimos afios pasando de tener un 5% de rentabilidad a en la actualidad tener un 2.5%, no
poseer planes de financiacion para sus cliente ni clasificacion de ellos, restar importancia al
marketing y a las redes sociales y ademas no contar con un sistema informatico que englobe y

registre la informacion en la empresa.

En la fundamentacién del marco tedrico se observa que es de suma importancia para el éxito
de la empresa la implementacion de un plan estratégico que nos sirva para el aumento de
ventas, generando una mayor rentabilidad y que se centre en el logro de la vision y los

objetivos de la organizacion.

Cabe destacar que para que este plan estratégico de buenos resultados se debe realizar un
control exhaustivo tanto en su desarrollo como en el final del plan, si se realiza de esta forma

se podra resolver de manera inmediata aquellos problemas que se produzcan.

Al finalizar este plan lo adecuado seria establecer un balance y confirmar si los objetivos

establecidos han sido cumplidos y en qué medida.

En definitiva, es pertinente que se lleve a cabo la aplicacion del presente plan, para el disefio
del mismo se establecieron objetivos especificos que se alinean con el objetivo general y de
esta forma poder aplicarlo a las necesidades y la realidad de la empresa con la posibilidad de
agregar las actividades necesarias para su obtencion y el mejoramiento continuo asi lograr

mejorar la rentabilidad por medio del aumento en las ventas.

Este reporte de caso busca aportar soluciones a diferentes empresas distribuidoras con
problematicas en la disminucion de la rentabilidad, mostrando de forma concisa y detallada
como por medio de un plan estratégico bien elaborado se puede llegar al aumento de las
ventas incorporando una nueva linea de productos y llegando a la obtencion de una mayor
rentabilidad.
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RECOMENDACIONES

Recomendaciones para Redolfi

Como complemento y para agregarle ain mas valor al presente trabajo se recomienda a la
empresa implementar el area de Recursos Humanos puesto que se evidencia una sobrecarga
en el &rea de administracion entre otras problematicas y es de suma importancia la creacion
de esta area que se encargue de las funciones de reclutamiento y seleccién del personal y de
cada una de las actividades relacionadas con este, para que su motivacion no decaiga y evitar

la rotacion.

Por otro lado es de suma importancia mantener la calidad de los productos, monitorear las
actividades de la competencia asi como obtener una retroalimentacién oportuna de los
clientes puestos que la entrada de nuevos competidores es una de las amenazas constantes y
los clientes son cada vez mas exigentes y estan dispuestos a cambiar de marcas cuando no se
sienten satisfechos. No podemos olvidar que el marketing “boca a boca” es muy poderoso

particularmente en la industria analizada.

Se recomienda desdoblar el area de marketing y comunicacion en dos sectores diferentes y
proponer planes de accion para cada uno de ellos, ya que muchas de sus actividades se
encuentran centralizadas, lo que ocasiona demoras y deficiencias en la comunicacion y

actualizacion de la informacion.

Nuevas discusiones no incluidas en el RC
Se recomienda a todas las empresas del sector mayorista, analizar en profundidad la

evolucion en los gustos de los consumidores y por supuesto las peticiones esenciales de los

nuevos consumidores para poder seguir en carrera adaptando la oferta a estos nuevos deseos.

Se aconseja que el nivel de los costos y gastos se mantenga en el minimo posible para evitar
que el punto de equilibrio se eleve; en otras palabras es tratar de mantener o reducir costos sin

afectar la calidad con el fin de mejorar el nivel de ganancias de la empresa.

Considerando el contexto de pandemia por el que estamos atravesando actualmente es
esencial tratar con precaucion temas de seguridad, higiene y salubridad, tomando la medidas

necesarias para prevenir contagios.

Cabe aclarar que los temas expuestos anteriormente exceden la capacidad de este trabajo final
y por ende no pude llegar a tratarlos, pero los considero de suma importancia para futuros

trabajos sobre casos similares.
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Precio estimado de los honorarios por mes del especialista de CRM.

Afia Mes Semana Dia

Promedio salarial

$ 25.003 /Mes

Basado en 18.947 salarios

$ 25.003

Bajo
% 7.517

Deduccion de impuestos

Salario

Asistencia social

Impuesto total

* Pago neto

+ Recuperado de:

Hora

Alto
% 42.505

% 25.003
-$1.250

$1.250
$ 23.753

https://neuvoo.com.ar/trabajos/?k=salario+de+especialista+ten+CRM+&I=&p=1&date
=&field=&company=&source_type=&radius=&from=&test=&iam=&is_category=n
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Anexo 2:

Precio estimado para la implementacién de software de CMR.

5 C (} & pipedrive.com/es/pricing?ad_matchtype=b&device=c8gclid=CjwKCAjw8-78BRAOEIWAFUWSLEQSQtuzBeaxXmhTo-6SitYveD_yrtlyqutbSTTn7al SpQsRCfidxaCCalQAVD_BwE&... +r o

Funcione v  Precio  Blo  Comunida Espafiol (América

= plpednve 5 S g d 8 Latina)

Inicio de sesion Pruébalo gratis

RECOMENDADO

Esencial Avanzado Profesional Corporativo

Organiza acciones y embudos para Haz un seguimiento y automatiza tus Todo lo que necesitas para colaborar, Incorporacion y asistencia
hacer un seguimiento facil tareas diarias para reducir el trabajo comunicarte y aumentar los ingresos personalizadas con tu CRM
tedioso y generar mas ventas

Us$17 50 US$ 4 90 US549 .90 US$99.00

Por usuario, por mes, con pago anual Por usuario, por mes, con pago anual Por usuario, por mes, con pago anual Por usuario, por mes, con pago anual

Min. 10 usuarios

Complemento LeadBooster Complemento LeadBooster Complemento LeadBooster
Obtén mas informacidn Obtén més informacion Obtén més informacion

Pruébalo gratis Pruébalo gratis Pruébalo gratis Contacta con nosotros

+ Recuperado de:
https://www.pipedrive.com/es/pricing?ad_matchtype=b&device=c&gclid=CjOKCQIiA
kuP9BRCKARISAKGLE8UejVeEvV3gh8ztPFgHhWAN4j6HqiCLRtr1LBQ498GG
Blply35RJgaAg 4EALw_ wcB&utm campaign=AG_SP_NB_Sitelink_Planes_De P
recios&utm_medium=cpc&utm_source=google&utm_term=%2Bcrm
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Anexo 3:
Precio de 10000 folletos.

mrimime Q comergoze3.CaBA. (@) 4854-2989 000 ngresaR

info@imprimime.com.ar Lun a Vie 10 a 18 hs.

TARJETERIA  FOLLETOS AUTOADHESIVOS IMANES BANNERS GIGANTOGRAFIAS CALENDARIOS  PUBLICITARIOS PAPELERIA PAGINASWEB  CONTACTO

DESCRIPCION CONSULTAS ACLARACIONES GENERALES

Club de Beneficios
by - At - Sephemire

:COMO LOS QUERES?

Medida Cantidad  Precio
10x15¢em. v
1000 $1.500,00 +IVA

) COMPRAR
CARACTERISTICAS:

Papel llustracion de 150 grs.
Full Color Frente y Dorso (4/4) 2500 $2.400,00 +IVA

Imprenta Offset. -
Entrega aproximada en 10 dias habiles. e

Folletos de promocidn. (Impreso en pliego compartido)
Acerca de las Promociones 5000 $3.150,00 +IVA

2 1 sélo original COMPRAR

Si necesitas menos cantidad o mas urgencia mira Folletos en 48hs

10000 $5.847,00 +IVA

PAGALO EN CUOTAS SIN INTERES |  ENVIAMOS A TODO EL PAIS COMPRAR

mercado v ® ¢ B @ omm N m ooe Q
pago R

w.imprimime.com.ar/folletos/folletos-flyers#tab-advice

<+ Recuperado de: https://www.imprimime.com.ar/folletos/folletos-flyers
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Anexo 4:

Precio estimado de ploteado publicitario para cada uno de los vehiculos de Redolfi.

C d #& articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-828376122-ploteo-publicitario-vinilos-para-autos-_JM?matt_tool=88358867&matt_word=&matt_source=google&matt_campaign_id=67...

Ploteo Publicitario yinilos O
Para Autos

$ 780

B3 Paga en 6 cuotas sin interés
visa O BE 2

Mas informacion

Gh Envio a todo el pais
Calcular cuando *le;:a
& Devolucion gratis

Conocer mas

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad v (1000 disponibles

<+ Recuperado de: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-828376122-ploteo-
publicitario-vinilos-para-autos-
_JM?matt_tool=88358867&matt word=&matt_source=google&matt_campaign_id=6
740543643&matt_ad_group_id=79411093156&matt_match_type=&matt_network=u
&matt_device=c&matt_creative=388469007532&matt_keyword=&matt_ad_position
=&matt_ad_type=&matt_merchant_id=210470442&matt_product_id=MLA8283761
22&matt_product_partition_id=420985601641&matt_target_id=pla-
420985601641&gclid=Cj0KCQjwlvT8BRDeARISAACRFiXEjSasJss8HVRU120mvi
1y1SSYDzriTIMk590h8xR174B9fgHKDMMaAiP2EALwW_wcB
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Anexo 5:

Precio del Buzon Acrilico para realizar las sugerencias

— : Urnas Buzén Acrilico G
Letratec UI-161222
=— Sugerencias
— $ 3.209
e E3 Paga en hasta 12 cuotas
E

visa @ BT L2
Més informacior

*
*

%.' e

Cantidad: 1 unidad v (292

+ https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-770915297-urnas-buzon-acrilico-letratec-
ul-161222-sugerencias-
_JM?matt_tool=27861415&matt word=&matt_source=google&matt_campaign_id=1
1617319756&matt_ad_group_id=113657536952&matt_match_type=&matt_network
=g&matt_device=c&matt_creative=479788986892&matt_keyword=&matt_ad_positi
on=&matt_ad_type=pla&matt_merchant_id=276392485&matt product_id=MLA770
915297&matt_product_partition_id=420985601641&matt_target_id=pla-
420985601641&gclid=CjwKCAiAzNj9BRBDEiIwWAPsL0d087ytti6FXvI8DDjT Ah6w
1E4j4HEbNwB5zhGZK01wFSQ2f3bbA9YRoCKpYQAVD_ BwE
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Anexo 6:

Costo del rubro de alimentos saludables, estas estimaciones se realizaron en base a la
informacion brindada por la empresa Redolfi en donde se observa que el costo de las ventas
es de un 45% respecto a las ventas realizadas, observando los precios de la nueva linea de
productos saludables se estima que sus costos de venta rondarian el 30% de sus ventas, se
pretende lograr en el afio 2021 el 40% de las ventas de alimentos saludables propuesto y en el

afio 2022 el 60% restante, en el siguiente cuadro se muestra cuantitativamente el resultado

expuesto.
Ventas para el afio 2021 Ventas para el afio 2022 Total de las ventas
32.268.393,95 48.402.590,93 80.670.984.89
Afo Ventas Porcentaje Costos
2021 32.268.393,95 30% 9.680518.18
2022 48.402.590,93 30% 14.520.777.28

También se establece que la inversion para adquirir la mercaderia de alimentos saludables el
primer mes sea de 1.500.000 y el resto de meses sea dividido en montos iguales lo que resta
de costos.

Los nuevos productos a incorporar son:

v’ alimentos para celiacos/diabéticos.
Cereales, legumbres y harinas.
Especies y verduras deshidratadas.
Frutos secos y desecados.

Hierbas aromaticas.

NN NN

Yerba mate, tés e infusiones.

Se aconseja trabajar con la dietética mayorista “la granja del centro” la cual brinda una gran
variedad de productos y precios. Los cuales se pueden evidenciar en la pagina:
https://lagranjadelcentro.com.ar/productos.php?id_cat=2



Anexo 7:

Flujo de Fondos

Para los dos primeros afos

Concepto Afio 0
INVERSION -25.052.984,93
Ingresos

Ventas de almacén, cigarrillos y

golosinas

Ventas de alimentos saludables
Total de ventas

Egresos

Costo de venta de almacén,
cigarrillos y golosinas.

Costos de venta de alimentos
saludables.

Total costo de venta

Utilidad Bruta

Gastos

Administracion

Honorarios especialista de CRM
Software de CRM
Comercializacién

Publicidad folletos

Ploteado autos

Buzon de sugerencias

Total Gastos

Amortizacion - depreciacion
Maquinaria y herramientas
Rodado

Inmuebles

Total de amortizacion -
depreciacion

Utilidad Antes de Impuestos
Impuesto a las ganancias 35%
Utilidad después de impuesto
Amortizacion — depreciacion

Utilidad neta
Cok 10%
Afo 0 Afo 1
Inversion 25.052.984,93
Flujo de caja -25.052.984,93

166.934.807,23

Ao 2021

463.858.163,10

32.268.393,95
496.126.557,05

208.736.173,40
9.680.518,18

218.416.691,58
277.709.865,47

10.208.710,67
300.036
115.725,9
13.168.124,89
7.074,87
29.200

3.209
23.832.081,33

2.098.695,40
2.519.912,28
850.671,00

5.469.278,68

248.408.505,46
86.942.976,91
161.465.528,55
5.469.278,68
166.934.807,23

ARfo 2

198.096.952,54

Ao 2022

533.436.887,56

48.402.590,93
581.839.478,49

240.046.599,40
14.520.777,28

254.567.376,68
327.272.101,81

11.229.581,73
300.036
96.406,8
13.826.531,13

25.452.555,66

2.098.695,40
2.519.912,28
850.671,00

5.469.278,68

296.350.267,47
103.722.593,61
192.627.673,86
5.469.278,68

198.096.952,54

44
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Los valores utilizados en este flujo de caja son los facilitados por la empresa Redolfi, lo

primero que se realizo fue un balance de los afios 2019 — 2020 en base a los resultados del

2018 donde se muestra un aumento en las ventas del 15% cada afo lo cual se realizé en los

afio 2019, 2021 y 2022 siendo optimistas se pretenden seguir aumentando y ademas subirlas

en un 20 % mas con la incorporacion de una nueva linea de productos. Ya que en el afio 2020

se estimo que el increment6 solo fue de un 10% como resultado de un afio con una gran crisis

en donde las ventas bajaron notablemente y muchos negocios cerraron.

Los costos de ventas se incrementan en un 45% respecto a las ventas cada afo, los gastos de

administracion en un 10% y los gastos de comercializacion en un 5 %. Todas estas

estimaciones se realizaron como se dijo anteriormente en base a la informacion que nos

facilité la empresa Redolfi.

Desglosado el afio 2021 por mes.

Concepto

Ingreso
Ventas

Total ventas

Egresos

Costos de venta

Honorarios

especialista de

CRM

Software de CRM

Publicidad folletos
Ploteado autos

Buzon de
sugerencias

Total de egresos
Flujo neto de
efectivo final.

Ene

o

1.500.000

25.003

9.643,9

7.074,87
29.200
3.209

1.574.130,77
-1.574.130,77

Feb

968.051,81
968.051,81

743.683,47

25.003

9.643,9

778.330,37
189.721,44

Mar

968.051,81
968.051,81

743.683,47

25.003

9.643,9

778.330,37
189.721,44

Abr

968.051,81
968.051,81

743.683,47

25.003

9.643,9

778.330,37
189.721,44

May

968.051,81
968.051,81

743.683,47

25.003

9.643,9

778.330,37
189.721,44

Jun

1.129.393,78
1.129.393,78

743.683,47

25.003

9.643,9

778.330,37
351.063,41

Total
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Concepto Jul Agos Sep. oct nov Dic Total
Ingreso

Ventas 1.129.393,78 1.129.393,78 1.290.735,75 1.290.735,75 1.452.077,72 1.613.419,69
Total ventas 1.129.393,78 1.129.393,78 1.290.735,75 1.290.735,75 1.452.077,72 1.613.419,69
Egresos

Costos de venta  743.683,47  743.683,47  743.683,47  743.683,47  743.683,47  743.68347
Honorarios 25.003 25.003 25.003 25.003 25.003 25.003
especialista de

CRM

Software de 9.643,9 9.643,9 9.643,9 9.643,9 9.643,9 9.643,9
CRM

Publicidad

folletos

Ploteado autos

Buzén de

sugerencias
Total de egresos  778.330,37  778.330,37  778.330,37  778.330,37  778.330,37  778.330,37

Flujo neto de 351.063,41  351.063,41 512.405,38  512.405,38  673.747,35  835.089,32
efectivo final.



