Trabajo Final de Graduacion
Licenciatura en Administracion de Empresas
Planificacién Estratégica de A.J. & J.A Redolfi S.R.L

UNIVERSIDAD

SIGLO

21

o |
" LAICA *

Universidad Siglo 21
Nombre y Apellido: Gianfranco Robiglio
DNI: 37630419
Legajo: VADM 11385
Tutora: Rinero, Sofia
Ciudad de Pilar, Cordoba
22/11/2020



Agradecimiento

Hay personas que estuvieron y ya no estan, personas que siempre estuvieron a
mi lado, cada uno aporto algo a lo que soy hoy como persona y me marcaron, cada uno
ayudo a que esto hoy sea posible este gran logro y aprendi a nunca rendirme. Gracias a
mi familia, mis amigos y compafieros y todo profesor que paso en mi vida y sin duda a
las personas que ya no estan en mi vida.

Lo que hacemos en esta vida, resuena en la eternidad.



Resumen

En el presente trabajo final de grado, se realiza la planificacion estratégica que
es aplicada a la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L. ubicada en la localidad de James
Craik, provincia de Cordoba. Dentro del trabajo se dispuso la utilizacién de las
estrategias de penetracion de mercado y digitalizacion.

En la investigacion realizada, encontramos falencias dentro de la empresa que
son posibles mejorar. Con la implementacion de digitalizacion en la organizacion a
través de un software de gestion ERP, el lanzamiento del &rea de marketing un area no
explotada, un servicio post-venta mejorado y la capacitacion de los empleados
ingresantes aumentando eficiencia.

Los cambios e implementaciones a realizar dentro de la empresa, son
recomendados, ya que la empresa resuelves sus falencias encontradas y mejora su
rentabilidad. Por la inversion de $ 1 peso, Redolfi obtiene de ganancia $ 2,88 pesos y
una tasa interna de retorno de 125,6.

Palabras claves: Planificacion estratégica, Penetracion de mercado,
Digitalizacién, Rentabilidad.

Abstract

In the present final degree project, strategic planning is done which is applied to
the company A.J. & J.A Redolfi S.R.L. Located in the town of James Craik, province of
Cordoba. Inside work the use of market penetration and digitization strategies was
established.

In the research carried out, we find shortcomings within the company that are
possible to improve. With the implementation of digitization in the organization
through ERP management software, the launch of the marketing area an unexploited
area, improved after-sales service and training of incoming employees increasing
efficiency.

The changes and implementations to be made within the company, are
recommended, since the company solves its found shortcomings and improves its
profitability. For the investment of $ 1 peso, Redolfi earns $ 2.88 pesos and an internal
rate of return of 125.6.

Keywords: Strategic planning, Market penetration, Digitization, Cost

effectiveness.
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Introduccion

El presente reporte de caso tiene como finalidad realizar la planificacion
estratégica a la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L. En la cual, se implementara una
combinada de penetracion de mercado y estrategia de digitalizacion, la cual le ayudara a
incrementar las ventas, reducir costos dentro de la empresa y optimizar los tiempos, de
esta forma se lograra alcanzar los objetivos propuestos en dicho trabajo.

La empresa Redolfi esta ubicada en la localidad de Jame Craik, provincia de
Cordoba. Dirigida actualmente por José y Pablo Redolfi. Llevando 50 afios en la
comercializacion y distribucion de productos alimenticios, refrigerados, bebidas,
cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria.

Su principal centro de distribucidn se encuentra en la ciudad de James Craik el
cual abastece a las sucursales de Rio Cuarto, Rio tercero, San Francisco y ciudad de
Cordoba.

Redolfi se distingue por ser una empresa familiar solida que gener6 continuidad
en el tiempo y logro conquistar con las marcas reconocidas que comercializa y el
servicio que brinda distintas zonas de la ciudad de Cérdoba.

Se pudo observar en el analisis interno de la empresa una deficiencia tecnolégica
a lo largo de todas las actividades de la cadena de valor, tanto primarias como de apoyo.

El entorno y el contexto digital estan en constante cambio y eso fuerza a las
empresas a replantearse su modelo de negocio en todo momento.

La tecnologia representa una manera de generar mayor productividad, hacer mas
efectivos los procesos internos de una empresa y generar oportunidades de negocio.

Es por eso que se decidi6 utilizar una combinacion de estrategia de penetracion
de mercado y una estrategia de digitalizacion que permita aprovechar los avances

tecnologicos, reduciendo costos para optimizar las actividades de la cadena de valor y



mejorando su rentabilidad, con la intencion de seguir creciendo en el mercado actual
aumentando la participacion de mercado.

La Transformacion Digital estara enfocada en mejorar la experiencia de los
clientes, la misma lograré un efecto directo en la competitividad y la productividad de la
empresa.

Las compafiias que implementaron la estrategia de digitalizacion lograron
infinidades de beneficios logrando automatizar procesos, minimizar costos, mejorar la
comunicacion y romper fronteras geogréficas.

Entre ellas podemos mencionar a: Netflix que cambié su modelo de negocio de
DVD a streaming online, rompiendo las fronteras fisicas de su servicio. Este proceso de
transformacion digital ha permitido que hoy en dia los contenidos de Netflix se puedan
disfrutar cada vez desde maés paises y localizaciones. (Mindset, 2020)

Otro caso es la empresa textil espafiola Zara que ha conseguido liderar su
mercado gracias a una estrategia tecnoldgica. Su adaptacién a las nuevas herramientas,
como el ‘big data’, le ha permitido alejar a sus competidores mas directos. (Barrixe,

2020)



Analisis del Macro entorno
PESTEL
Factor econémico

La economia argentina presenta desde el afio 2018 turbulencias financieras que
impactaron en el pais e implicaron la revision del plan econémico y la necesidad de
contar con un programa con el Fondo Monetario Internacional (FMI). EI mismo
comenzd en 2018, con el objetivo principal de estabilizar las cuentas publicas para
alcanzar un equilibrio fiscal primario a fines de 2019. Sin embargo, una nueva ronda de
volatilidad macroeconémica desatada en el mes de agosto de 2019 puso en suspenso
este programa, y el pais inici6 un proceso de renegociacion de su deuda con acreedores
privados que se mantiene hasta ahora. (Banco, 2020)

Analizando el Producto Bruto Interno, principal indicador para medir la
evolucion econdmica de un pais, se pudo observar que antes de la pandemia declarada
por la organizacion mundial de la salud el 11 de marzo, su tendencia era desfavorable,
profundizandose ese resultado ain mas en el primer trimestre de 2020 con una caida del
-4,8% respecto al cuarto trimestre de 2019. (INDEC, 2020)

Por otro lado, el ultimo informe emitido por el INDEC sefiala que el indice del
precio al consumidor registro en julio una variacion de 1,9% con relacion al mes
anterior. (INDEC, 2020)

Las perspectivas para el afio en curso son desalentadoras con una creciente
inflacion y una caida en el consumo lo que impactara notablemente a todos los sectores
del pais.

Factor Politico/ legal:

El presidente de la Nacion Argentina Alberto Fernandez tomo una serie de
medidas econdmicas y sociales debido a la situacion de emergencia sanitaria que sufre
el pais como consecuencia de la enfermedad Covid 19 declarada por la Organizacion
Mundial de la Salud.

Las medidas establecidas por el gobierno son:

Otorgar a micro, pequefias y medianas empresas préstamos para capital de
trabajo y pagos de salario como objetivo de ayudar a las empresas a sobrellevar los
momentos por los cuales se transita y brindar un alivio en las cargas tributarias y

sociales.



Extension del programa ahora 12: podran adquirirse en 12 cuotas sin interés
productos del rubro esencial, como insumos médicos y medicamentos, alimentos,
bebidas y productos de higiene personal y limpieza.

Congelamiento de alquileres y suspension de desalojos: Hasta el 30 de
septiembre de 2020 se debera pagar el monto mensual que se abon6 en marzo de este
afio. La disposicion incluye a los créditos UVA.

Programa de Asistencia de Emergencia al Trabajo y la Produccion: podran
solicitar créditos a tasa subsidiada convertible aquellas empresas que cumplan con los
requisitos que establece el gobierno en la pagina oficial del gobierno nacional.
(Gobierno, 2020)

Factor Social

Durante los ultimos afios, se ha observado una caida del salario real, aumento del
desempleo y subempleo. El altimo informe del Indec sefiala que la tasa de desempleo
tuvo un incremento estadisticamente significativo pasando de 8,9% a 10,4% en
comparacion con el afio 2019.Debido a la crisis sanitaria y econémica que vive el pais,
el comportamiento de compras de las personas ha cambiado, muchas personas
disminuyeron sus gastos seleccionando productos sustitutos de segunda o tercera marca.

El consumidor no solo trata de gastar sino mas bien de invertir. Las restricciones
para permanecer en el hogar llevaron a los consumidores a comprar productos de
alimentacion y otros articulos de primera necesidad a través de internet. (INDEC, 2020)
Factor tecnolégico

En la actualidad el cambio a nivel tecnolégico es constante.

La Industria 4.0, también llamada industria inteligente, se considera la cuarta
revolucion industrial y busca transformar a la empresa en una organizacion inteligente
para conseguir los mejores resultados de negocio.

El cambio se basa en la adopcion de las nuevas tecnologias para la progresiva
automatizacion del proceso productivo. Se trata de tecnologias innovadoras cuya
aplicacion a la industria se desarrollara dia a dia. Hablamos de fabricacion aditiva,
robotica colaborativa, herramientas de planificacion de la produccion, vision artificial,
realidad virtual, planificacion, simulacidn de procesos, inteligencia operacional, 10T, y
las denominadas KET, por su acronimo inglés. (KET, 2020)

El gran reto para las empresas no esta en lo tecnoldgico, la mayor dificultad esta
en saber gestionar adecuadamente el cambio a la industria 4.0 y saber aprovechar al

maximo las nuevas oportunidades que ofrece este concepto.
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Factor ecoldgico

La Legislatura de la Provincia de Cordoba sanciona la ley 10208.

La presente Ley determina la politica ambiental provincial y, en ejercicio de las
competencias establecidas en el articulo 41 de la Constitucion Nacional, complementa
los presupuestos minimos establecidos en la Ley Nacional N° 25.675 -General del
Ambiente-, para la gestion sustentable y adecuada del ambiente, la preservacion y
proteccion de la diversidad biologica y la implementacion del desarrollo sustentable que
promueva una adecuada convivencia de los habitantes con su entorno en el territorio de
la Provincia de Cordoba.

El crecimiento empresarial es una variable que depende de numerosos factores,
la responsabilidad social empresarial es uno de ellos.

La Ilamada Responsabilidad social empresarial (RSE) es la responsabilidad que
cada organizacion tiene con el medio ambiente en que se desenvuelve y con la sociedad
de la que forma parte, se define como la contribucién activa y voluntaria al
mejoramiento social, econdmico y ambiental por parte de las empresas,

La responsabilidad social corporativa va mas alla del cumplimiento de las leyes
y las normas, dando por supuesto su respeto y su estricto cumplimiento. En este sentido,
la legislacion laboral y las normativas relacionadas con el medio ambiente son el punto
de partida con la responsabilidad ambiental. EI cumplimiento de estas normativas
basicas no se corresponde con la responsabilidad social, sino con las obligaciones que
cualquier empresa debe cumplir simplemente por el hecho de realizar su actividad. Seria
dificilmente comprensible que una empresa alegara actividades de RSE, si no ha

cumplido o no cumple con la legislacion de referencia para su actividad. (ONU, 2020)
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Analisis del Micro entorno

Herramienta a utilizar 5 fuerzas de Porter. (Porter, 1980)
Poder de negociacion de los proveedores:

La industria trabaja con marcas que lideran el mercado a nivel nacional, en el
sector alimenticio encontramos a empresas como Arcor, Nestle, Georgalos, Marolio,
Sancor, Vicentin entre otras. Dichas empresas cuentan con grandes infraestructuras y
abastecen a grandes cadenas mayoristas y minoristas de alimentos con sus productos.

El poder de negociacién es muy fuerte por parte de los proveedores hacia la
industria por las siguientes razones:

1- Se encuentran mas concentrados que la industria a la que le venden.

2- Hay empresas proveedoras que lograron fidelizar clientes y por lo tanto
no existe sustitutivo alguno sobre los productos que ofrecen.

3- No dependen demasiado de la industria para obtener beneficios, ya que
sirven a muchas de ellas.

Los proveedores en este tipo de industria controlan el mercado estableciendo
politica de precio y modalidades de compra.

Poder de negociacion con los clientes

Al ser un sector de consumo masivo, los clientes estdn conformados por
farmacias, quioscos, bares, confiterias, restaurantes, librerias, maxi quioscos, bares-
restaurantes, comedores, perfumerias y despensas. Los mismos buscan en las distintas
cadenas mayoristas encontrar la mejor relacion costo/beneficio y de esa manera elegir la
distribuidora que mejor se ajuste a sus necesidades.

El poder de negociacidon de los clientes es bajo, debido al alto grado de
atomizacion de los clientes y su baja incidencia en la estructura de ventas de un
distribuidor.

Si bien cada cliente puede solicitar descuentos especiales como consecuencia de
los volumenes de compra que realice, la empresa mayorista de alimentos ya tiene
predeterminado los descuentos y precios que puede establecer para cada caso.
Rivalidad entre competidores actuales

La industria cuenta con una fuerte competencia. Dentro de la provincia de
Cdrdoba hay varias distribuidoras mayoristas, algunas de ellas son: Maxiconsumo,
Yaguar, Roberto Basualdo S.R.L, Tarquino, Macro, Diarco, Dutto Hnos, Grassano,

Monje y top, Beralle y nueva era, Luconi Hnos, Redolfi S.R.L, entre otras. Cada una de
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estas distribuidoras mayoristas ocupa una porcion de mercado en la provincia, algunas
de ellas tuvieron un crecimiento sostenido en el tiempo y desarrollaron nuevos
mercados en provincias vecinas.

El nivel de rivalidad es alto debido a varios factores, entre ellos:

1- La existencia de numerosos competidores en tamafio e influencia.

2- el crecimiento de la industria es lento por lo que precipita la lucha por la
cuota de mercado

3- los rivales estan altamente comprometidos con el negocio con
aspiraciones de liderazgo.

La rivalidad puede ser positiva, o incrementar la rentabilidad media de una
industria, cuando cada competidor intenta cubrir las necesidades de distintos segmentos
de clientes, con mixes de precios, productos, servicios, caracteristicas e identidades de
marca.

Amenaza de productos sustitutos
Se convierten en sustitutos de una cadena mayorista de alimentos, las
empresas proveedoras de las mismas y los hipermercados/supermercados cuando con
agresivas ofertas y publicidades convierten a los minoristas en clientes ocasionales.
Amenaza de competidores entrantes:

El riesgo de ingreso a la industria es bajo, debido a que existen altas barreras de
entrada. Estas barreras son consideradas ventajas para las empresas establecidas en la
industria en relacion con aquellas que desean ingresar.

Algunas de esas barreras de entrada son:

1- Grandes requerimientos de capital para poder ingresar a la industria.

2- Las empresas que se ya encuentran en el mercado gozan de ciertos
beneficios como: economia de escala, tecnologia propia, representaciones exclusivas de

ciertas marcas, ayudas del estado entre otras.
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Analisis de Mercado

Para el célculo de participacién de mercado de la empresa Redolfi se siguieron
los siguientes pasos:

1- Se calculd6 el ingreso total de las zonas donde comercializa Redolfi,
teniendo en cuenta la poblacion y el ingreso per cépita de $13.400. El ingreso total de la
poblacion es de $23.800.000.000. (INDEC, 2020)

2- Luego teniendo en cuenta la estructura de gastos de la poblacién, los
productos que vende Redolfi y los tipos de negocios a los que vende Redolfi se obtuvo
un coeficiente por el cual hay que multiplicar el valor obtenido en el punto 1. Los
ingresos totales de la poblacién deben multiplicarse por 5,7% para conocer cuanto se
gasta en lo que comercializa Redolfi. (INDEC, 2020)

3- Para conocer a cuanto vende Redolfi esos productos debe deducirse la
ganancia de los minoristas que aproximadamente es del 20%.

4- Multiplicando los ingresos de la poblacion por el coeficiente que define
cuanto se gasta en los productos que comercializa Redolfi y sacando la ganancia del
minorista obtenemos el total de las compras de los minoristas a Redolfi y la
competencia, obteniendo un valor de $1.130.500.000. (INDEC, 2020)

5- Finalmente Redolfi factur6 en 2018 un total de $318.857.648
anualmente, $26.571.471 mensualmente y aplicando el IPC acumulado del 2019
(53,8%) obtenemos lo que facturd6 mensualmente en 2019 que equivale a $40.866.922.
(INDEC, 2020)

6- Dividiendo lo que facturé Redolfi en 2019 sobre el total de lo que
compraron los minoristas a Redolfi y la competencia obtenemos la participacion de

mercado de la empresa que es del 3,61%.
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Analisis Interno
Cadena de valor
Actividades primarias
e Logistica interna:

El jefe de logistica de Redolfi es el que se encarga de que las funciones de
recepcion de mercaderias, ordenamiento del stock, conteos de inventarios, preparacion
de pedidos de clientes y andlisis de vencimiento de los productos se efectlen de la
manera correcta. Es un area sumamente importante ya que las mercaderias representan
la mayor inversion de una distribuidora.

Los pedidos al Centro de Distribucion desde las sucursales se realizan a través
de Internet; los pedidos de las ventas realizadas por cada uno de los vendedores se
efectlan a través de dispositivos moviles que poseen conexion Wi-Fi.

Las sucursales deben hacer los pedidos con 24 horas de anticipacion y cada
sucursal tiene determinado el dia y la hora de entrega.

Los inventarios se manejan con el mencionado “Just in time”

La empresa no maneja un sistema informatico, solo una planilla de Excel por lo
que es su Unico soporte digital

La descarga de mercaderia se realiza por medio de auto elevadores manuales o
mecanicos. No existe una persona encargada de su custodia, ya que el depdsito cuenta
con camaras de seguridad.

La misma se almacena en anaqueles o racks en el depdsito que corresponda.

e Operaciones:

La operacidn no exige volimenes minimos de compra, sélo requisitos tributarios
como ser monotributista o responsable inscripto. En ciertas ocasiones se venden
productos en packs cerrados, esto es generalmente cuando la empresa necesita que el
producto rote lo antes posible, con una politica de precio que generalmente se basa en
precios bajos. Los unicos planes de financiacion para sus clientes, es el pago del 80% de
las ventas al contado y el 20% restante se permiten realizar pagos de cuotas hasta 21
dias de realizada la venta.

e Logistica externa:

El jefe del area de Reparto se encarga de que la entrega de los pedidos realizados

por los clientes minoristas se realice correctamente dentro de las fechas estipuladas. La

empresa con cada venta realizada proporciona un remito que acompafa €l envio de
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mercaderia. Con el regreso del remito conforme por el cliente, se pide a administracién
que genere la factura correspondiente.
e Marketing y ventas:

La empresa no cuenta con un area exclusiva para marketing, tampoco cuenta con
estrategias de publicidad y promocion para lograr un impacto mayor en las ventas,
atraer la atencion de los clientes y mejorar su imagen.

Realizan tareas que ayudan al perfil corporativo de la compafiia. Algunas de
ellas son: patrocinamiento de eventos y equipos deportivos. Con su perfil solidario,
colaboran frecuentemente con instituciones y fiestas nacionales de la provincia.

e Servicios:

La empresa no cuenta con un area especifica de servicio post-venta, pero en sus
funciones cuenta con el asesoramiento comercial, los mismos vendedores asesoran a los
clientes en la instalacion de un nuevo local con toda la informacion que necesitan.
Actividades de apoyo

e Infraestructura:

La empresa cuenta con un centro de distribucién principal ubicado en la cuidad
de James Craik, donde se centralizan las compras a los proveedores y el abastecimiento
a las sucursales que posee en el interior de la provincia, las cuales estan en Rio Tercero,
San Francisco, Rio Cuarto y ciudad de Cordoba, en todas cuentan con salones de venta
para autoservicio mayorista y preventistas, menos en la ciudad de Cordoba. Posee una
flota de 73 vehiculos, que comprende desde utilitarios hasta camiones de gran porte,
distribuidos entre las sucursales. La empresa cuenta con depositos para el
almacenamiento de mercaderia en general y zona de picnik depdsito de cigarrillos,
depdsitos de vehiculos y un depdsito de lavadero y taller, en el cual se realizan
mantenimientos y se guarda la mercaderia politizada. También cuenta con oficinas
comerciales donde se realizan las tareas.

e Recursos Humanos:

La empresa no cuenta con un area de recursos humanos para el manejo de 132
empleados.

En el proceso de reclutamiento y seleccion de empleado se reciben los
Curriculum y cuando hay necesidad en un area, los responsables los evalla y contrata.
Si lo que se precisa es un cargo de alta responsabilidad, la basqueda se realiza mediante

otros medios. Los trabajadores aprenden mientras trabajan.
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En la estructura organizacional de la empresa se puede observar que el tipo
departamentalizacion es por funciones y la autoridad es centralizada.

La cultura de la empresa promueve valores familiares, dando lugar a un entorno
de aprendizaje y trabajo, priorizando el trabajo en equipo.

Se puede destacar que los trabajadores de la empresa sienten una gran
satisfaccion laboral que se ve reflejada en una baja rotacion de personal.

e Desarrollo tecnolégico:

La empresa posee sistemas informaticos en algunas areas de la empresa.

El area de logistica tiene un sistema informatico que le permite establecer la
cantidad de mercaderia que debe adquirir.

El area contable no posee un software contable especifico, maneja la
informacion en planillas de Excel.

Las demas areas trabajan con sistemas manuales o con sistemas informaticos
pero que no son del todo innovadores.

Los pedidos son registrados al centro de distribucion desde las sucursales via
internet con dispositivos moviles que poseen conexiones wifi.

La empresa no utiliza las redes sociales como LinkedIn, Facebook, Instagram
que sirven para exponer sus servicios, productos y mejoras, lanzar novedades, promover

ofertas o realizar campafias publicitarias.
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Marco tedrico

Planificacion estratégica:

Desde el punto de vista Robbins y Coulter, (2014). La planeacién es el objetivo
principal de la organizacion, que busca integrar y coordinar las actividades laborales
para lograr su meta. Los planes tienen que ver con los fines a utilizar (el que) como los
medios (el como) llevarlos a cabo. La estrategia determina como la organizacion va a
competir con éxito ante sus rivales y complacer a sus clientes. De esta forma los planes
estratégicos estan orientados para acaparar a toda la organizacion y determinan los
objetivos generales.

En palabras de Sainz. V, (2017) La empresa decide hoy lo que llevara a cabo en
su futuro, cuando se habla del plan estratégico de la empresa, en la alta direccion se
tomaran las decisiones del rumbo el cual buscara apuntar la empresa para el dia de
mafiana competir contra sus rivales. Cuando se habla de planificacion estratégica, no se
trata de entenderla como la continuidad de un plan estratégico, sino como el comienzo
de un método para obtener el plan estratégico y a partir de ese momento, conseguir el
estilo de direccidn que permite a la empresa mantener su envergadura competitiva

dentro del entorno.

Sigue mencionando Sainz. V, (2017). La direccion estratégica a través del
analisis, planificacién, organizacion, ejecucién y control, busca obtener la ventaja
competitiva, manteniéndola en el tiempo y resguardandose frente a la competencia, con
la implementacién de adecuados recursos y capacidades de la empresa en su entorno a
fin de satisfacer los objetivos en la organizacion. En la puesta en marcha de esta mision,

la direccion general buscara con los recursos alcanzar los objetivos.

Estrategias genéricas:

“Las estrategias competitivas abarcan todas las decisiones (ofensivas y
defensivas) que toma una empresa para atraer clientes, satisfacer sus expectativas,
obtener una ventaja competitiva, aguantar el embate de la competencia y mejorar su
posicion de mercado . (Sainz. V, 2017, P 255).
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Segun Hill y Jones (2011) mencionan que los objetivos de la empresa son la
obtencion del liderazgo en costos, convirtiéndose en los mas bajos de la industria. La
reduccion de los mismo se aplica en toda la organizacion. Se requiere que los
administradores se encuentren en continuo monitoreo en las estructuras y sistemas de
control, para buscar formas de reestructuracion y agilizarlos para lograr una mejora en
eficiencia. (P,405). Con la implementacion de la diferenciacion, la organizacion busca
agregar valor y distinguir sus productos del resto, para lograr que los productos sean
especificos y Unicos ante la vista de sus clientes. (P,406)

Estrategia central y funcional:

La estrategia de penetracion de mercado se puede ampliar desde las variantes
para competir, desde la atencion al cliente (aumentando la unidad de compra actuales,
reduciendo lo obsoleto, generando publicidad de otros usos, facilitando la compra con
incentivos en el precio) o la atraer clientes de la competencia (marcando las diferencias
con las marcas de los rivales 0 aumentando los medios de apoyo de las ventas). (Sainz.
V, 2017)

Segun Kotler y Keller “Cuando las antiguas industrias combaten las nuevas
tecnologias o las ignoran sus negocios declinan” (P, 81)

El proceso de digitalizacion esta cambiando el trabajo y las personas. La
tecnologia logra conectar la realidad con la virtualidad, con la llegada de la cuarta
revolucion industrial produciendo la mayor transformacion conocida en el mundo.
Definimos la digitalizacion de una empresa u organizacién como la combinacién de
Estrategia & Operaciones con Tecnologia, Innovacion y Analitica volcada a todos los
eslabones de su cadena de valor, incluyendo la experiencia del cliente/usuario como
centro, sus modelos de negocios y las operaciones del dia a dia. Las incorporaciones de
las tecnologias de digitalizacion dentro de la empresa necesitan de formacion y
educacion. Para lograr los objetivos de ésta se adapta las tareas que realiza la empresa
para tener coherencia con la estrategia general de la compafiia. EI camino de la
digitalizacion genera ventajas competitivas en la empresa donde se comienza a
aplicarlas, ya posee ventajas como mejorar sus operaciones, reducir costos y se enfoca
en abrir oportunidades de negocios donde antes no estaban. La digitalizacion se puede
aplicar en todas las areas y de diferentes formas: desde la internet, software y
aplicaciones, cloud computing, cyber-physiscal systems (sistemas ciber-fisicos), Smart

Worlds, las aplicaciones mdviles, Big data, analitica avanzada. (Siemens, 2017).
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Diagnostico Organizacional

Tras la realizacion de los correspondientes analisis de situacion con el macro,
micro entorno y la cadena de valor de la empresa A.J. & J. A. Redolfi S. R. L. teniendo
en cuenta lo recientemente expuesto dentro del marco tedrico donde los autores
mencionados anteriormente destacan las virtudes de las estrategias que se van a
implementar mas el estudio aportado por Siemens dentro de Argentina se llega a la
siguiente conclusion, que la estrategia de digitalizacion con la implementacion de un
software es la mejor opcidn para incrementar la rentabilidad de la empresa.

La empresa cuenta con una ubicacion estratégica dentro del corazén de la
provincia para su centro primario de almacenaje y distribucion de donde despacha su
mercaderia a sus sucursales, con una amplia variedad de marcas lideres en el mercado
para sus clientes, brindando un servicio de calidad y diferenciacion a sus clientes, con los
cuales tiene un fuerte poder de negociacion, convirtiendo lo anteriormente dicho en
fortalezas para la empresa.

Se ve una amenaza para la organizacion, cuando a nivel pais, un déficit monetario
que afio tras afio se va agrandando con crisis cambiaria, se traslada a los precios de los
productos, bienes y servicios, a los salarios de la poblacion que se encuentran estancados
y la desocupacion creciente dia a dia por la crisis econdémica. Esto lleva a la poblacién a
reducir sus compras diarias, buscando mas opciones y precios dentro del mercado, con la
competencia en constante movimiento.

En la conformacion de la empresa nos encontramos con faltantes de areas. Al ser
una empresa familiar, las personas encargadas de manejar la empresa, se encuentran
desempefiando varias tareas, lo cual hace perder la efectividad. Al no contar con un area
de recursos humanos, la empresa no tiene proceso de seleccion ni de capacitacion para
los nuevos empleados y se pierde eficiencia al realizar sus tareas. Lo mismo pasa al no
tener un area de compras especificas donde se busquen mejores oportunidades para la
adquisicion de mercaderia. Al no poseer un area especifica de marketing, la empresa no
puede explotar todo su potencial, perdiendo oportunidades de ventas, con sistemas de
manejo con carencia de tecnologia para su desempefio, o que genera importantes

debilidades a la hora de competir.
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Con la llegada de la cuarta revolucion industrial 4.0, llamada industria
inteligente, la empresa tiene la oportunidad de penetrar mas el mercado aprovechando
las nuevas tecnologias. En un mundo que cada dia se une mas a la digitalizacién con la
realidad, donde nos vemos afectados por una pandemia mundial, la poblacion ha
incrementado mas la utilizacion de nuevas tecnologias para sus compras, buscando
opciones, precios y variedad.

Con la ejecucion de la digitalizacion dentro de la empresa, se buscara obtener
eficiencia a la hora de realizar las tareas diarias, ya que la compafiia a nivel
organizacional no cuenta con un sistema tecnoldgico de informacion confiable y
efectivo para desempefiar sus tareas cotidianas, proporcionando mayores costos y
perdidas dentro de sus areas, registrando inconvenientes con la mercaderia en relacion a
su control, estado y seguridad. De esta manera con la implementacién de la tecnologia
le proporciona una reduccion de los costos, logrando de esta manera tener mayor
rentabilidad, ya que es uno de los problemas que azota a la empresa, teniendo que

absorber parte del incremento a la hora de competir en el mercado.

Con la implementacion de un software de gestion ERP a nivel general, dentro de
la empresa que pase por la cadena de valor recaudando informacion méas precisa, segura
y ordenada, donde en las distintas &reas el conjunto de datos brinde un servicio méas
eficiente para la realizacion de las tareas correspondientes por sus empleados, se
consiguiendo de esta manera una reduccion de costos y tiempo para la empresa,

aumentando asi su rentabilidad.

Al mismo tiempo, el cambio tecnoldgico no solo va a beneficiar a la empresa en
la reduccion de costos y mejorar de la rentabilidad en el corto plazo con los productos
gue manejan dentro del mercado actualmente, sino que también la organizacion a futuro
podré utilizar la digitalizacion y para incrementar la participacion de mercado y
expandirse con sus ventas, incursionando en nuevos nichos de mercado, y logrando una

mayor porcién del mercado con la que cuenta actual.
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Propuesta de implementacion

La empresa. A. J. & J. A. Redolfi, posee una vision, mision y valores correctos
camino al éxito dentro del mercado en el cual se encuentra. Se tomara en cuenta los
mismo, sin dejar que la empresa pierda su esencia. Una empresa familiar que busca
tener un servicio de calidad, con gran cantidad de productos, buscando solvencia y
rentabilidad continua.

Vision:

“Ser una empresa lider en el mercado en el que participa actualmente, abierto a
nuevas oportunidades de negocios. Contar con una cartera diversificada de proveedores,
buscando solvencia y rentabilidad continuada, que se distinga por proporcionar una
calidad de servicio excelente a sus clientes. Propiciar alianzas sostenidas en el tiempo
con ellos y una ampliacion de oportunidades de desarrollo personal y profesional a sus
empleados, preservando el caracter familiar de la empresa, con una contribucién
positiva a la comunidad”. (P.14.).

Mision:

“Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de
distribucion mayorista de calidad, con una gran variedad de productos masivos de
primeras marcas, sustentado en una extensa trayectoria empresarial. Realizar esto

brindandoles a nuestros empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades y crecer
dentro de la empresa”. (P.14-15).
Valores:
o Respeto hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que

conforma la empresa.

o Confianza, cumpliendo con lo comprometido, honrando la palabra
empefiada.
o Esfuerzo y dedicacién, mantenimiento el impulso comprometido de la

generacion anterior.
o Honestidad, creyendo en el trabajo y en la construccién de riqueza sin

perjudicar a los otros.
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o Sentido de equipo, sosteniendo la conviccion del trabajo colectivo en la
toma de decisiones.

o Responsabilidad social y comunitaria, buscando beneficiar al pueblo de
origen de la empresa.

o Orientacion al cliente, respetandolo y cuidandolo a través de un

compromiso con la calidad y el resultado.

Objetivos
Obijetivo general:
o Aumentar el 10 % de la rentabilidad. Dicho proceso se llevara a cabo en

dos afios, periodo afio 2021-2022.

Justificacion:

Dicho objetivo se plantea, por la problematica que viene transcurriendo en afios
anteriores de la pérdida de rentabilidad, los estados financieros marcan en los periodos
de afios anteriores una baja de rentabilidad preocupante para la organizacion.

La empresa A. J. & J. A. Redolfi, con la implementacion de la digitalizacion a través de
un software, lograra tener un desempefio de mayor eficiencia en sus tareas diarias. De
esta manera podré incrementar sus ventas, reducir costos y tiempo, llegando a tener un
10% mas de rentabilidad al terminar el periodo del afio 2022.La empresa obtendré la
solucion al problema de perdida de la rentabilidad que veia trayendo, donde habia
falencias de tareas a través de la cadena de valor y areas donde el trabajo tenia
deficiencias. La adquisicion del software pasara por gran mayoria de la cadena de valor
y areas de la organizacién, produciendo mejor control de informacién y mas seguro,
sobresaliente gestion a la hora de atencion a clientes, mas inspeccion en la parte
contable y superior desempefio en manejo de productos, ya sea de adquisicion, control
de stock y despacho. En el contexto actual mundial donde se vive con incertidumbre, la
eficiencia de tiempo y la reduccidn de costos lograran un crecimiento organizacional
notable.

Obijetivos especificos:
o Incrementar la cantidad de clientes en un 10%, a través del lanzamiento

del &rea de marketing.
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o Brindar un mayor servicio de post-venta de calidad con asesoramiento,
incrementando la satisfaccion de los clientes en un 50 % afianzando asi la relacion
cliente-empresa.

o Lograr capacitar al 100% del personal dentro del transcurso de los
primeros meses de induccion a la empresa, para mejorar la eficiencia en su

desempefio.

Justificacion:

Con la informacién méas organizada por la implementacion del software a nivel
empresarial, generara superior desempefio, mas tiempo libre, menores costos y mayor
rentabilidad. La empresa puede incursionar mas en el area de marketing, la cual se
encuentra a medio funcionamiento, donde con la contratacion de un disefiador web, la
organizacion podra explotar en todo su potencial, llegando a tener mas alcance para sus
clientes y futuros clientes, mostrando sus productos y servicios ofrecidos. Con la
implementacion de las paginas en el mundo de internet y una persona que se encargue
del area de marketing especificamente, Redolfi en el transcurso del afio va a poder
incrementar un 10 % la cantidad de clientes que se traducird en un incremento de ventas
de sus productos ayudando en el proceso de incremento de la rentabilidad.

Al tener superior manejo de la informacidn, gracias al proceso de digitalizacién
con el software, se reduciendo costos, tiempos y se mejorara la rentabilidad a nivel de
organizacion. Mas la apertura del area de marketing, se explotara todo el potencial
dormido de la empresa, donde se podra mostrar sus productos y servicios a los 0jos de
mas clientes, el paso a seguir es ofrecer un mejor servicio de post-venta, consiguiendo el
incremento de la satisfaccion de nuestros clientes en un 50 %, para afianzar la relacion y
fidelizarla. Estos tendran la oportunidad de asistir a reuniones con el personal de ventas
de productos, donde se les informara las nuevas adquisiciones de mercaderia. Con todo
lo anterior ya mencionado que realiza la empresa, se incrementara en un porcentaje
considerable la satisfaccion de sus clientes, logrando un excelente servicio de post
venta.

La empresa cuenta con un sistema de contratacion de personal para las distintas
tareas, donde en el proceso de induccion, el empleado aprende mientras trabaja,
recayendo en errores y en ciertas circunstancias. Con la contratacion de un capacitador y
con la creacion de un manual y proceso de capacitacion, se busca instruir al 100% de los

ingresantes en los primeros meses, donde se genera el problema, con la labor de esta
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persona encargada de acompafiar y preparar al personal recién contratado, se mejorara
su adaptacion y desempefio dentro de Redolfi. El trabajo en la organizacion sera de una
mayor eficiencia a la hora de realizar las tareas correspondientes por los empleados que

han ingresado recientemente.

Alcance

Para la empresa A. J. & J. A. Redolfi, la propuesta de implementacion, tendrd un
alcanza a nivel general dentro de la organizacion, pasando por la gran mayoria de la
cadena de valor y areas. Poseera una duracion de dos afios dentro del periodo 2021-
2022, donde se comenzara a aplicar los respectivos cambios dentro de Redolfi ubicada

en la cuidad de James Craik, provincia de Cérdoba.

Plan de accion

Con el proceso de investigacion y a través de las observaciones
correspondientes, la necesidad de tener un proceso de digitalizacion dentro de Redolfi
con un sistema por un software de gestion ERP, lo lleva a un transcurso de cambios. De
forma conjunta, la implementacion del software brinda la oportunidad de la puesta en
marcha, para explotar el potencial del area de marketing que no se encuentra en
funcionamiento. El servicio de venta-post, se trabaja en forma conjunta con el personal
de la empresa en el respectivo sector y llevara un incremento de tareas. Se termina con
la capacitacion del nuevo personal dentro de la empresa para un mejor desempefio en su
comienzo a realizar las tareas de trabajo.

En la puesta en marcha para llevar a cabo los objetivos, sera necesario apropiar a
la organizacion y su estructura, para de esta manera efectuar de forma correcta y
adecuada. Redolfi necesitara de los siguientes recursos, espacio fisico, materiales
bésicos con los cuales ya cuenta, escritorios, sillas, computadora, impresora, proyector,
internet ilimitado y estable de alta velocidad, linea para llamadas telefonica, personal

nuevo, disefiador web, capacitador y compra de software a una empresa externa.



Cuadro indicador de plan de accion
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Objetivos

Técticas

Estrategia

Encargado

Tiempo

Inicio

Fin

Incorporacion
de software
para la

empresa

A) Identificar la
necesidad.

B) Estandarizacion
de procesos.

C) Eleccion de
software.

D) Preparacion
para el cambio y
formacion al
personal.

E) Pruebas.

F)

Implementacion.

Digitalizacién

organizacional.

Gerente de
Administracié

ny finanzas

01/01
12021

31/04/
2021

Incremento de

clientes

A) Busqueda de
oportunidad.

B) Segmentacion
de mercado.

C) Analisis de
mercado.

D) Estrategia de
marketing

E) Disefio de
planes.

F) Implementacion

Lanzamiento de
area de

marketing.

Gerente de
ventas.
Supervisor de
vendedores y

vendedores

01/04
12021

31/82/
2021
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de la estrategia.

instruccion.

C) Validacion.
D) Aplicacion.
E) Evaluaciény

seguimiento.

Servicio de A) Abrir canal Fidelizacion del | Supervisor de | 01/01 | 31/12/
post-ventaa | especifico parael | cliente, vendedoresy | /2021 | 2021
clientes servicio. agregando valor | vendedores

B) Mantener extraala

contacto con los compra.

clientes continuo.

C) Creacion de

incentivos.

D) Brindar

servicio de

soporte.

E) Seguimiento.
Capacitacion | A) Analisis de las | Incremento de | Gerente de 01/01 | 31/12/
de los necesidades. eficiencia en administracio | /21 2021
empleados B) Disefio de la ingresantes. n

Fuente de elaboracion propia




llustracion: Diagrama de implementacion

o Periodo Afio calendario 2021
Actividades Inicio Fin Duracién |Enero|Febrero|Marzo| Abeil| Mayo| Junio | Julio [ Azosto|Septiembre | Octubre | Noviembre| Diciembre
Objetive general 1/1/2021]31/4/2021  |119 dias
Comunicacion del objetivo zeneral v organizacion de personal 112021 300172021430 dias
Busqueda y contratacion de recursos 112021 307172021430 dias
preparacion de las instalaciones 112021 301202123 dias
Puesta en marcha e instalacion de software 122021)51/42021 |89 dias
17 Obejtivo especifico 1472021  31/8/2021]153 dias
Preparacion de las instalaciones 142021 30/472021130 dias
Busqued.a v contratacion de programador web y recursos venoil 302001050 dias
necessanos
Estudiuf: de mercado para la implementacion de la estrategia de venol  susnoilet dias
marketing
Puesta en marcha de creacion de paginas web 132021 3177202192 dias
Proceso d.e seleccion y contratacion de mano de obra, para area ool sr01ls0 dias
de marketinz
2° Objetive especifico 1/1/2021) 31/12/2021]365 dias
Proceso de estudio v trabajo sobre servicio post-venta 112021 301202130 dias
Puesta en marcha 122021 28/2/2021) 28 dias
Seguimiento, control y ajustes 1122021 311272021363 dias
3° Objetivo especifico 1/12/2021| 31/12/2021)365 dias
Preparacion de las instalaciones 112021 30002021430 dias
Contratacion de mano de obra (Capacitador) 112021 301202130 dias
Disefio de capacitacion 1/2/2021)31/42021 |89 dias
Comienzo de capacitacion a nuevos empleados 132021 31712/2021) 245 dias I

Fuente de elaboracion propia




llustracion: Presupuesto 2021
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Presupusto 2021

Recursos Meses Enero Febrero Marzo
Espacio fisico

Matenales bastcos

Escritortos

Sillas

Computadoras

Impresoras

Proyector

Intemet dhmitado S O3NM 5 33mm S 357000
Llamadas telefontcas yOnm oy 3ms o B
Peronsal para area de marketing

Disetiador web

Capacttador S O20000 § 3200000
Compra de Software de gestion ERP 'S 83246005 § 63246003
Puesta en marcha § 07180584

Licencia de uso § 103693433

Mensual S 10187716 § 10187716
Soporte § 10187716 § 10187716
Total § 410700 S48708L34 § 9123213
Total acumulado § 410700 S4BLIGEM $3743.509.89

Fuente de elaboracion propia

Abni

1175000
2114200
119.998.00
3B.7%.0
33.3%.0
33N
337,00

L B S I R i e =

§ 320000
§ 03246003

5 100187716
5 100L87716
§ 113943033
§ 6.882949.3

Mayo Tunio Tukio Azosto Septiembre  Octubre Noviembre  Dicembre  Observacion

Vaposee
Vaposee

NN 53NN § 3300
00y HM s W

O 11 S 1 11 O 11 S 1 1 - S )
SO KA S A1 /A T T4 D £ 11 M S 1A
§ 043000 § 2043000 § 23043000 § 23043000 § 23043000
833100 § 6235100 § 6233100 § § S §

00000 § 3200000 § 5200000 § § $ §

03246003 § 63246003 § 63246003

83100 § 62353100 § 62330 233100 § 6233100
3200000 § 200000 3200000 200000 § 3200000

101.
101.
94
187

6 5 10187716 § 10187716 § 10087706 § 10087706 § 10187716 § 10187716 § 10187716
716§ 10087716 § 10187716 § 10087706 § 10187706 § 10187716 § 10187716 § 10187716
20§ MY § U483 § 818230 § 6182230 5 6183 § 618N § 61NN

87
877
!
H160 §88326339) S980730030 $1036932862 § 1093113094 §1149297326 § 1203479538 S1261661790




llustracion: Presupuesto 2022

Presupusto 2012

Recursos/Meses Enero
Espacio fisico

Matenales basicos

Escriforios

Silas

Computadoras

Impresoras

Proyector

Intemet timitado § 337000
Llamadas telefonicas § 33700
Peronsal para area de marketing 5 239.430,00
Disefiador web

Capacitador § 5200000
Compra de Software de zestion ERP

Puesta en marcha

Licencia dz uso

Mensual § 10187716
Soporte 5 101877 16
Total 549920132
Total acumulado 54992013

Fuente de elaboracion propia

Febtero

¢ 150
¢ Bm
§ 23943000

§ 5200000

§ 10187716
§ 10187716
§ 49929132
§ 99858244

Marzo

¢ 357000
¢ 53700
§ 23943000

5 52000,00

§ 10187716
5 1018771
§ 4992813
514978739

Abri

¢ 357000
§ 3370
§ 23843000

S 52.000,00

S 10187716
S 10187716
§ 40028132
§ 1987.165,28

Mayo

¢ 157000
¢ 5700
§ 23843000

§ 5200000

S 10187716
S 10187716
§ 4502813
§ 2496.456.50

Tunio

¢ 357000
¢ 53700
§ 23943000

§  52.000,00

S 10187716
§ 10187716
§ 4900813
§ 299574792

Tulio Agosto Septiembre ~ Octubre Noviembre

S O30 % 35000 5 3000 5 3500 % 337000
SR £ 11 M T K11 M S K M SR £ 1A A 3100
§ 13043000 § 23943000 § 23943000 § 23943000 5 23943000

§ 5200000 5 5200000 5 5200000 5 5200000 5 5200000

S OW0LETLE S 1018TTI6 & A018TIAE S 0LBTILE 5 10LETIA
S OWLETLE S 1018TTIE & A0LATIIE S OLBTILE 5 10LEMIA
S 4920130 § 49908130 S 499813) S 493 S 490913
§349503004 § 3OOLI056 S A93A2LE S 499291320 § 54920045
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Diciembre

¢ 357000
537.00
S 23943000

(e

5 52000,00

S 10187716
S 10187716
§ 49028132
§ 595149584



llustracion: Calculo de Roi

Inversion a realizar { 18.608.114 Inversion a realizar -5  18.608.113.74
Ingresos producidos por la fnversion ~ § 72230208 Utilidad neta ano 2021 §  17.850.326,83
Roien % 288% Utilidad neta afio 2022 §  54.399.970,97
Roien$ § 288 Total § 7223920780
Van 16393362,03 Rai 1,883114538
Tir 125,6%

Fuente de elaboracion propia

Cuando el retorno de la inversidn (ROI) en ingresos es de $ 72.259.298, y la
inversion es de $18.608.114, es igual a un 288%. Proporcionando a la empresa una or
cada $ 1 pesos inversion, la ganancia de $ 2,88 pesos por la inversion realizada.

Se observa un valor actual neto (VAN) positivo, lo que unido a un analisis de la
tasa interna de retorno (TIR) de 125.6 % lo que muestra que el proyecto tiene que ser
acepto por su retorno en un alto porcentaje.

La inversion se muestra del proyecto establecido en todos sus factores, muestra una
rentabilidad absoluta, dando pruebas irrefutables de que es viable su implementacion.

- Para mayor informacion sobre presupuestos y flujos de fondos, dirigirse a la seccién

de anexos donde se tiene material detallado.
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Conclusiones:

En el siguiente trabajo, se llevd a cabo un proceso de investigacion en la
empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L. Dicha empresa ubicada en la cuidad de James Craik
provincia de Cérdoba. La empresa cuenta con un gran valor agregado, que se relaciona
con la fidelizacién de sus clientes dentro de los afios y que trabaja con marcas lideres.
Lo que la hace poder seguir hasta el dia de hoy compitiendo contra sus rivales, en el

mercado de una gran manera.

Con una implementacién de una planificacion estratégica, la empresa lograra
encontrar el camino correcto y dejara atras las falencias que se encuentran dentro de la
organizacion, lo que impide poder explotar todo su potencial, pero cuenta con una gran
posibilidad de mejorar, para competir dentro del entorno.

En la empresa, se observa una falta de implementacion de tecnologia y no
contiene sistemas que ayuden a manejar las tareas cotidianas dentro de cada area de
manera mas rapidas y con mayor eficiencia. Esto genera un mayor trabajo y pérdida de
tiempo en sus empleados, lo que imposibilita disponer de tiempo para realizar otras
tareas o dedicarle mas tiempos otros trabajos y proyectos. La empresa, se encuentra en
un proceso de que sus costos estan incrementando y al no poder trasladarlos en su

totalidad a los precios de sus ventas, generan una pérdida de rentabilidad.

En el contexto actual en que vivimos, nos encontramos sumergidos en el mundo
moderno, donde todo esta conectado a la red y el internet con sus actualizaciones
constantes. Las empresas que logran imponer estas tecnologias dentro de su
organizacion, son aquellas que logran dar el salto de calidad dentro de la competencia y
triunfan antes sus rivales, logrando mejorar su rentabilidad y eficiencia. Mas hoy en dia
que el mundo se ve afecto por un contexto de pandemia total y donde las personas
incrementaron el uso de la tecnologia y redes para buscar opciones, precios, seguridad y

rapidez en sus compras.



32

Por eso, con el proceso de investigacion, se lleg6 a la conclusién que la mejor
opcion para la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L, es la implementacion de la
digitalizacion, con la incorporacion de un software de gestion ERP, lo cual va a
organizar su informacion en las distintas &reas y esto posibilita la obtencion de méas
tiempo entre sus empleados y dirigentes, para que se trabajen en otros proyectos. de esta
manera se reducen costos en sus trabajos, tareas y se incrementan las ventas, mejorando
su rentabilidad. Se le recomienda a la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L, tras el anélisis
efectuado dentro de los cambios necesarios para la organizacion la inversion del
proyecto, ya que su realizacion le trae una ganancia de $ 2.88 por cada $ 1 peso que

invierte.

Recomendaciones

Se le recomienda a la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L, aprovechar todas las
mejores relacionadas en la digitalizacion en un futuro para que la organizar pueda seguir
mejorando dia a dia. Buscar explotar el potencial de areas que no se encuentran en un
funcionamiento en todas sus posibilidades y con todo esto abrir el abanico de

posibilidades de entrar a nuevos nichos y mercados.
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ANexos

Anexos: Recursos y precios necesarios para la implementacion

B Campus Virtu: x | Planificacion = X | @ TEBEROMINA X | [§ MODULO4 X | Presupuesto- X | G escritoriopars X | @ TiendaOnline X (@ ComprarEscr X = + & X

<« C @ garbarino.com/producto/escritorio-melamina-plus-furniture-office/80fc7a4b27

Escritorio Melamina Plus Furniture Office v fyv $5 890
: : 48% OFF
Paga con todos los medios
visa VISA @ N 2
ahora 12 p  ahora 18 p

Promociones bancarias

« D) empezé s pagar en 90 dias!

Ahora 18

n interés con Visa Ahora 12-18

on Mastercard Ahora

n interés con American Express

, 7 dias de fabricacion desde la compra

COMPRAR

Vendido y entregado por: G garsanino g

-1 Retiro jGRATIS!
=Ll Versucursales

ﬂ R Escribe aqui para buscar

ESP 16:56 =]
ES 16/11/2020 Y3

A 9%

B Campus Virtu: X | Planificacion = X | @ TEBEROMINZ X | [ MODULO4 X | Presupuesto- X | G sillas de escrit: X Silasde oficn. X (D ComprarSila X+ = x

<« C & garbarino.com/producto/silla-de-mesh-gris-1k-8047-bons-1- 4c864b3

Categorias ~  Envio Express en AMBA  Cuotas Sin Interes  jEnvio Gratis a AMBA!

Registrate Inicia sesidn Q? E

nicio > Casay Jardin > Muebles > Muebles para Oficina > Sillas para Oficina > Bons > Silla De Mesh Gris LK 8047 Bons 1 U

Silla de Mesh Gris LK 8047 Bons 1 U. v f

7 $10.571

Pagé con todos los medios

visa VisA @ N 2
¥ ahora 12  ahora 18 p
Promociones bancarias
o [CIEDP iempezs a pagar en 90 dias
Con Ahora 12 y Ahora 18
« Hasta 36 cuotes fjas con tarjetas seleccionadas
Mird t aciones
COMPRAR
Vendido y entregado por: (g SAMeT™® ©

[C=J] Retiro jGRATIS!
Ver sucursales

=\ Envio rapido a todo el pais >
H P Escribe aqui para buscar G 2
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Bl CampusVi x | Planificacic X | @ TEBEROM! X | [E§ MODULO4 X | Presupuest: X | G computadc X | MI COMPUTAL X D AIOHP1S. X (@ ComprarC X | + = X

& fravega.com/p/aio-hp-19-5-hp-205g3-aio-ad-9125-4gb-1tb-wh-50014280?utm_content=marketplace_s-comp_1000019_50014280_hp&gclid=CjOKCQiA48j9BRC-ARISAMQU3WRf... ¥ a <
AIO HP 19.5 HP 205G3 AiO A4-
9125 4GB 1TB WH

@ MARKET Producto de nuestra red de proveedores

c

Vendido por Ceven

$-65-999
$ 59.999

iAprovecha nuestras promociones bancarias!

o N 9 cuotas sin interés de $ 6.666,56

\/ . 3 cuotas sin interés de $ 19.999,67

VISA 3 cuotas sin interés de $ 19.999,67

Ver cuotas y todos los medios de pago >

COMP" 1
Chateé con un Experto HP

B Ay BP T4

H AL Escribe aqui para buscar 2 ES 16/11/2020 E?

Bl campus X | Planifica- X | @ TEBERC! X | [F§ MODULC X | Presupus X | G impresor X @B Impresor X | MI COMPUT X | 3 AIOHP | X | @ Comprar X | + & X
C & bidcom.com.ar/impresoras-multifuncion/impresora-hp-laserjet-pro-m428fdw-fax-duplex-wifi-multifuncion?sourc 80clid=COKCQIA48/9BRC-ARISAMQU3WRID1-4FZW... % @

Categorias @ Envio a TODO el pais

Home Impresoras / multifuncién HP

32 personas estan viendo esta oferta en este momento.

Impresora HP Laserjet Pro
M428FDW Laser Multifuncién WiFi
Duplex Fax

oot e (Ver 2 one

$38.799

= Pagé hasta en 12 cuotas de $3879

VISA

Ver cuotasy p

Correo express GRATIS a todo el Pais

b

ega entre el 22 de Noviembre y el 6 de

Diciembre
#% Envio Moto AMBA (CABA GRATIS)

Quienes vieron este producto también compraron

TS
H R Escribe aqui para buscar

Calcular envio

1717
16/11/2020

ESP
ES




Campu X | Planific X | @ TE x | B mobu x Presup X | G proyec X @ Proyec X @B Impres X | MI COMPL X | B AIOHF X | @ Compr X | + = X

C @ bidcom.com.ar/proy

#® Segui tu compra & Contacto @ Centro de Ayuda

Gidcom EEIETINNEGEGEGEGEGEGEEY cocossne R

Categorias © Envio a TODO el pais

Proyector Gadnic Iron Style 5500
Lumenes + Pantalla 100"+ Tripode
12222

$ 35399 mon

= Pagé hasta en 12 cuotas de $3539

visa 2 @

Ver cut

3
p— |
L]

£h Envio express a todo el Pais: $450

g% Envio Flete (CABA $340)

5
=
5
H L Escribe aqui para buscar

17:25

ESP
16/11/2020 53

ES

Bl Campus Virtua x | Planificacion estratégic % | @) TEBEROMINAVANES: x | [E§ MODULO4 x | Presupuesto -Flyjode X ) Internet 1.000 Megas. ¥ X + - x
& C & cablevisionfibertel.com.ar/internat/fibertel-1000-megas [ 4 i‘
Estas en: Cablevision Fibertel ~ ?W!E\M‘( Fibertel > | Cablevisién Q, Buscar 2, Ingresar
Ofertas Productos y Servicios + Mi Cuenta + Ayuda (@ CAPITAL FEDERAL

INTERNET | INTERNET 1.000 MEGAS

Fibertel 1.000 Megas
‘\r’wteirnet 1.000 Megas $ 3-570 por mes

rga hasta 1.000 Mbps

SOLICITAR

Tenemos ofertas para vos

Disfrutd de la mejor conexion en toda tu casa

OMO APROVE LA MAXIMA VELOCIDAD VIENDO E VER OFERTAS

CHAR

Comparativo (© Chatonline Q08005550104 A

Bp 1235
¢ s maE ® o e g B



B Campus Virtual x \ A MopuLo 4 % [ Tienca|Pianes| PlanToml Pais - X 4 - >
< C @ hogares.telecom.com.ar/tienda/planes/plan_total_pais_fullhtm?icn=telecom-plan-total-pais-full&ici=telecom_home_h2_p3 * @
Estas en: Telecom TE LECOM 2 Ingresar

Productos y Servicios ~  MiCuenta ~  Ayuda -

Plan Total Pais Full $537

Minutos ILIMITADOS nacionzles a LINEAS FIJAS y LINEAS MOVILES ce (LT =

Rzl - . 35% de descuento X 6 meses
Para hablar todo lo que quieras, a todo el pais.

PEDILO AL 0800 888 0112

Descripcion

Minutos ilimitados para hablar a lineas fijas de cualquier operador de todo el pais

(sin cargo adicional para llamacas locales y de larga distancia nacional)

Minutos ilimitados para hablar a lineas maviles de Personal de todo el pais

Un Pack de Servicios que incluye: contestador automtico (Call), transferencia de llamagas, conferencia, llamadas sin
seleccién y llamacia en espera (1)

Incluye Servicio Basico Telefonico.

Términos y Condiciones

H £ Escribe aquf para buscar

< %] # cpapc.org.ar/content/honorarios

INICIO ELCONSEJO ¥ MATRICULACION ¥ SERVICIOS ¥

onsultor Infraestrucutura 07.969 44675 it 4704
Consultor Seguridad de Ia Informacion $124223 5166.458 524972 §5412
Consultor Bl / 1A $124223 5166.458 524972 §5412
Consultoria Comercio Electronico §93.411 $125.170 §2235 $4.070
Especialista en Comercio Electrénico $135.286 5208436 §3.182 §5412

Disefiador
Perfil / Rol / Cargo IMes minimo  Mes Maximo  HoraMin  Hora M&
Disefiador Grafico $62.530 594.074 $1.803 §3.073
Disefiador Grafico Jr. §40.490 562.530 5997 $1.883
Disefiador Multimedia / Transmedia $69.875 598.470 51.671 §3.044
Disefiador industrial $62.530 5104217 $1.496 §3.405
Disefio de paginas web § 41.686 $83.317 § 997 $3.073
Game Designer §684.918 $125.170 5203 §3.535
Disefiador de Usabilidad (UX Usab Experience) §72.787 $107.725 §1.742 $3.140

Dibujante de articulacion PC 531.541 552.308 5756 51710
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8 cpcipc.org.ar/content/honorarios

- EL CONSEJO ¥ MATRICULACION ¥ SERVICIOS ¥ TAD. RESOLUCIONES

Jefe de Departamento o Area Informatica 5119.564 5197.41

Jefe de Servicio Técnico 552.308 583.377 §1.252 52723
Lider/ Jefe de Proyectos 573227 5135.286 51.753 54.420
Jefe de Gabinete Informatico 552.308 583.377 51.292 52723

IT -Infraestructura Tecnoldgica

Perfil / Rol / Cargo Mes minimo | Mes M&ximo | HoraMin  Hora Max
Arguitecto de infraestructura $93.005 $157.416 §2225 54.709
Administrador de Redes, Comunicaciones y Sistemas Operativos §83.377 $156.053 §2.068 $5.099

Administrador de Bases de Datos (OBA) / Data Base Administrator §83.377 §156.053 5 2.068 55.099

Administrador de ISP 583.377 5156.053 52088 55.099
Soporte técnico 565.508 587.344 51.567 52853
Mesa de Ayuda / Agente Call - Contact Center 539.790 553.054 5952 51.734
Técnico de Hardware 538.093 562.533 5912 52.042

Implementacion

Perfil / Rol / Cargo Mes minimo | Mes Maximo | HoraMin | Hora Max
Implementador Sistema 571.169 $129.399 $1.702 54227
Soporte User / Operador / Data Entry 5 38.480 $60.332 $ 1.098 $1.970
B Campus Virtual x [J sueldo: Capacitador | Glassdoor X+ - >
&« C & glassdoor.com.ar/Sueldos/capacitador-sueldo-SRCH_KOO,11.htm r a H

Para restablecer tu acceso, necesitamos que hagas una contribucién. Escribir una evaluacién o Agregaun sueldo.

glassdoor  Q cpaiacor Sucldos v B3 =0
= Sueldos para Capacitador argentina v Para empleadores
Sueldos Entrevistas
Sueldos para Capacitador o

30Sueldos  Actualizado el 27 oct 2020

Sueldo base promedio

A RS$ 5 2 II. Sueldos para cargos relacionados
No se encontré ninglin cargo relacionado.
[ .| - gincarg

il
M/ mes .
/ ’:5‘:55 33mil ARSS 1081ml! Amedida que recibamos més informes de
h sueldos, podremos mostrar sueldos

Cuénto gana un Capacitador? relacionados para este cargo.
El sueldo nacional promedio de un Capacitador es de
$52.406 en Argentina. Filtra por ubicacién para ver los... Enviar tu sueldo
Mas

e S w— Ordenar: Popular | Mas informes | Sueldo

£ Escribe aquf para buscar



B Campus Virtual

% [ sueldo: Asesor Financiero | Glass X

+

< C & glassdoor.com.ar/Sueldos/asesor-financiero-sueldo-SRCH_KOO, 17.htm

glassdoor

Sueldos

Para restablecer tu acceso, necesitamos que hagas una contribucién. Escribir una evaluacién o Agregaun sueldo.

- Bl -0

Para empleadores

Q asesor financiero

Sueldos para Asesor Financiero argentina v

Entrevistas

Sueldos para Asesor Financiero

29 Sueldos  Actualizado el 31 oct 2020

Sueldo base promedio

ARS$ 71
m”/mes

Vacantes de Asesor Financiero

H £ Escribe aquf para buscar

Tasa de Leliq

Sueldos

Confianza
muy alta

Sueldos para cargos relacionados

.I. No se encontré ningtin cargo relacionado.
_— e

ARS$ 32 mil

Bajo

:Cuénto gana un Asesor Financiero?
El sueldo nacional promedio de un Asesor Financiero es de Enviar tu sueldo
$71.043 en Argentina. Filtra por ubicacién para... Mas

A Noes sequro | beragov.ar/PublicacionesEstadisticas/Historial-Leliq.asp

1

¥

Amedida que recibamos més informes de

ARS$ 136 mil

Alto sueldos, podremos mostrar sueldos
relacionados para este cargo.

Las letras de liquidez (LELIQ) son instrumentos a descuento en pesos emitidos por el BCRA diariamente a través de subastas.

ﬁ
Fechadela
subasta
17/11/2020
12/11/2020
10/11/2020
05/11/2020
03/11/2020
29/10/2020
27/10/2020
22/10/2020
20/10/2020
15/10/2020

13/10/2020

Valor nominal

adjudicado en pesos
235.182.557.948
213.886.027.864
238.019.017.973
189.025.899.728
176.795.395.933
136.051.532.331
298.786.177.372
132.762.790.573
246.824.171.318
203.248.274.220

247.089.137.617

Fecha de

vencimiento

15/12/2020

10/12/2020

09/12/2020

03/12/2020

01/12/2020

26/11/2020

24/11/2020

19/11/2020

17/11/2020

12/11/2020

10/11/2020

Plazo

en dias

28

28

29

28

28

28

28

28

28

28

28

Tasa

;.
minima

38,0000

36,0000

36,0000

36,0000

36,0000

36,0000

36,0000

36,0000

36,0000

37,0000

37,0000

Tasamaxima  Tasa promedio ponderada adjudicada (Tasa
adjudicada de Politica Monetaria - TMP)

38,000 38,000
36,000 36,000
36,000 36,000
36,000 36,000
36,000 36,000
36,000 36,000
36,000 36,000
36,000 36,000
36,000 36,000
37,000 37,000
37,000 37,000



Tasa de inflacion por el BCRA

bera.gov.ar/Pafs/PublicacionesEstadisticas/REM201030%20Resultados Jo2web.pdf
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‘Comparacidn en relacion al relevamlento previo, pudiendo no colncldir exactamente por efecto de
redondeo. El nimero entre paréntesls Indica por cudntos refevamlentos consecutivos se mantiene la misma

fendencia,
Fuente; REM - BCRA (oct-20)

Para diciembre de 2020, quienes participan del REM proyectaron que la inflacion (nivel general)
alcanzara 35,8% i.a., disminuyendo en 1,2 p.p. respecto de [a prevision proyectada en el releva-
miento previo. Consecuentemente, dicha prevision para 2020 resultaria 18,0 p.p. inferior a la
variacion registrada en diciembre de 2019 (53,8% i.a.). Por otra parte, elevaron los prondsticos
de inflacion para 2021, llegando a 48,9% i.a. (+1,4 p.p. respecto del REM previo) y proyectaron
un descenso hasta 35,9% i.a. en 2022 (+0,3 p.p. respecto de la encuesta anterior).

Perfodo Referencla

020 var, % 1.a. dic-20
Prox. 12 meses var, % l.a.
021 var, % 1.a; dio21

Prdx. 24 meges var. % la.

02 var. % . dic22

Mediana
(REM oct-20)

358
A
489
316

39

Cuadro 1.2 | Expectativas de inflacion anual = [PC
Preclos minoristas (IPC nivel general)
Dif. con REM | Promedio | Dif. con REM

anterior*  |(REM oct-20)  anterior*

12
t16
+4
13

103

()
U
®
@
0

358
503
469
401

383

06
106
2
00

00

()
U
)
U
()

*Comparacion en relacion al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de

redonde, £l nimero entre paréntesis indica por cuantos relevamientos consecutivos se mantiene la misma

tendencla,
Fuente: REM - BCRA (oct-20)

La prevision de inflacion para los proximos 12 meses aumento, ubicandose en 52,1% i.a. (+1,6
p.p. respecto de la encuesta pasada). Contrariamente, disminuy0 hasta 37,6% i.a. la inflacion
proyectada para los proximos 24 meses —la variacion esperada entre noviembre de 2021y oc-
tubre de 2022— (1,3 p.p. respecto del REM previo).



Costo y caracteristicas de la implementacion del software
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Enterprise Business: Stock + Ventas + Fandos + Proveedores + Estadisticas + Contabilidad + Gestion
10 de Compras + Bancos + Gestor de Alertas + Centros de Costos + Cash Flow + Presupuesto Contable +

Tareas Internas

70 Enterprise Work para 7 Sucursales

ALQUILER

(Costo x tnica ver)

$808.104

6 pagos de § 134,684

Puesta en Marcha § 808.104

Instalacion y Parametrizacidn
Migracidn de Datos desde Excel
Capacitacion Personalizada
Disefio de Impresion de Comprobantes
Consultoria y Asesoramiento

Mensual

$134.763

NUBE

(Costo x dnica vez)

$808.104

6 pagos de 5 134.684

ACCEDES ON-LINE A UN DATACENTER
Puesta en Marcha § 808.104

Parametrizacidn
Migracion de Datos desde Excel
Capacitacién Personalizada
Disefio de Impresion de Comprobantes
Consultoria y Asesoramiento

Mensual

§229.643

COMPRA

(Costo x Unica vez)

$3.235.339

b pagos de 5 539.223

Puesta en Marcha $ 808.104

Instalacién y Parametrizacion
Migracidn de Datos desde Excel
Capacitacidn Personalizada
Disefio de Impresidn de Comprobantes
Consultoria y Asesoramiento

Licencias de Uso (Perpetuo) § 2.427.235

Mensual

$84.196

Uso del Software § 91.021

Resolucidn de Incidentes
Act. A Nuevas Versiones
Act. con Normativas Impositivas

Soporte $ 76.622
Atencion Telefonica

Uso del Software § 185.901

Acceso OnLine al DataCenter
Resolucidn de Incidentes
Act. A Nuevas Versiones

Act. con Normativas Impositivas

Soporte § 76.622

Soporte y Actualizaciones $§ 84.196

Atencidn Telefanica
Soporte Remoto
Mesa de Ayuda On-Line
Resolucion de Incidentes
Act. A Nuevas Versiones



2. Condiciones Comerciales
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Humberto Primo 843« 19 Piso

Los precios cotizados NO incluyen el IVA (21%)

Formas de Pago:
Costos x Unica Veez: Contra entrega de valores a 0, 30, 60, 90, 120 y 150 dias.
Servicios Mensuales: Mediante Debito Directo.

Vigencia: esta propuesta tiene una vigencia de 7 dias.

Todos los precios cotizados NO incluyen gastos de traslado ni viaticos.

Tiempo Minimo de Implementacion: 30 a 90 dias

Cordoba - Argentina
Tel (0351) 5685000
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Flujo de caja

Ingresos
Por ventas de mercaderia
Ingreso por meremento de ventas

Total de ingresos

Egresos

Costo de mercaderia vendida
(astos administrativos
(astos de comercializacion
(astos financieros

(ftros egresos

Total

Economizacion dz costos por software

Total

Costo de inversiones por planes de accion

Total de egresos
Utilidad bruta
Impuesto a [as ganancias

Utilidad neta
Rentabilidad por afio

T T T T e

2020
318.857.648

318.857.648

249898 421
1.669.953
11.375.121
39.496.697
§85.858,00
309.326.032

300.326.052

0.531.596

3.336.059

§.103.537
19%

R - R e = S = T e T = SR S

2021
474.779.038  §
18001162 §

403.770.199  §

372.008.749
11.420.563
16.937.353
58.810.582

1.319.043

460.586.491

6.908.797

433.677.694
12.616.618

466.204 312

B I = A A I I = = T = A =

27475887 8

0.616.561 §

17850327 §
3,6%

202
645.224.712
31.617.977

§96.842.680

505.682.200
15520543
23.018.137
79.923.581

1.792.579

§25.937.042
18778111

607.158.931

5.901.496

§13.150 426

§3.692.263

b
T

b
e =1
-]
b
=]
[ -]

54300971
78%

$

Total

70.609.139

Inversion a realizar

Utilidad neta afio 2021
Utilidad neta aiio 2022

Total
Roi

Van

Tir

Rentabilidad por afio
Sin plan dz accion 2020

l
!

Con plan de Accion 20
Con plan de Accion 20
Tofal

[

Avmento d Ia rentabilidad
Inversion por afio

288%

16393362

126%

[ R -

Tot

e

B o

18.608.114

17.850.327
54.390.971
72.259.298

1.9%

3.6%
13%
114%

0.5%
12.616.618

5.991.496
13.608.114



Presupuesto
Ventas
Costo d ventas
(astos Admimistrativos
(astos dg Comercializacton
(rastos financieros
Otros egresos

Inversion a realizar

Ingresos producidos por la inversion
Roi en %

Roien$

Vin

Tir

R R i s R = S = S =

5

Inflacion estimada Ganancias
318.857.648.,00 2021 2022 35%
240,808 421,00 48.9% 35.0%
7.669.955,00 1,480 1350
11.375.121,00
30.496.697.00 Aumento de ventas Tasas de leliq
§85.858.00 2021 2022 8%
4.0% §.0%
18.608.114 Inversionarealizar -§  18.608.113,74
72250208 Utilidad neta ado 2021 §  17.850.326,83
288% Utilidad neta afo 2022 §  34.300.070,07
2,88 Total § 7225020780
1659336205% Roi 1883214538
125,6%

Economizacion de costos de costos
201
2022

45

% por afio
15%
30%



Datos del presupuesto

46

E=scritorios

Sillas

Computadoras
Impresoras

Provwector

Inmternet ilbmitado
Llamadas teleforicas
FPeronsal para area de marketing
Dhsefiador welr
Capacitador

Software de gestion EEFP
Puesta en marcha
Licencia de uso
Bdensual

Soporte

VA

Fresupuesito de inversion por aio

Linidades

5
5
5

1,21

1258165661720
5001 495 84
1560811574

B R R R R R R RE R R R M
LR R L R PR PRV R P PR )

Precios

i

5.890,00
10.571,00
59_.9993,00
38.799,00
35.300,00

3.570,00
537,00
119.715,00
62.531,00

52 000,00
3.235.335,00
BOE.104,00

2 427 235 00
84.196,00
84 196,00

Total

o e i i s i

11. 780,00
21.142 00

119 998,00
38.799,00
35.399,00
3.570,00
537,00

239 430,00
62.531,00

52 000,00
3.914 760,19
o77.805,84
2.935.954 35
101.877.16
101.877,16






