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Resumen 

En el presente trabajo final de grado, se realiza la planificación estratégica que 

es aplicada a la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L. ubicada en la localidad de James 

Craik, provincia de Córdoba. Dentro del trabajo se dispuso la utilización de las 

estrategias de penetración de mercado y digitalización. 

En la investigación realizada, encontramos falencias dentro de la empresa que 

son posibles mejorar.  Con la implementación de digitalización en la organización a 

través de un software de gestión ERP, el lanzamiento del área de marketing un área no 

explotada, un servicio post-venta mejorado y la capacitación 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 inversión de $ 1 peso, Redolfi obtiene de ganancia $ 2,88 pesos y 

una tasa interna de retorno de 125,6. 

Palabras claves: Planificación estratégica, Penetración de mercado, 

Digitalización, 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 

Córdoba. 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. 

 



4 

 

Índice 

 
            

Introducción .......................................................................................................... 6 

Análisis del Macro entorno ................................................................................... 8 

PESTEL ............................................................................................................. 8 

Factor económico .......................................................................................... 8 

Factor Político/ legal: .................................................................................... 8 

Factor Social ................................................................................................. 9 

Factor tecnológico......................................................................................... 9 

Factor ecológico .......................................................................................... 10 

Análisis del Micro entorno ................................................................................. 11 

Poder de negociación de los proveedores: ..................................................... 11 

Poder de negociación con los clientes ............................................................ 11 

Rivalidad entre competidores actuales ........................................................... 11 

Amenaza de productos sustitutos .................................................................... 12 

Amenaza de competidores entrantes: ............................................................. 12 

Análisis de Mercado ........................................................................................... 13 

Análisis Interno ................................................................................................... 14 

Cadena de valor .............................................................................................. 14 

Actividades primarias ................................................................................. 14 

Actividades de apoyo .................................................................................. 15 

Marco teórico ...................................................................................................... 17 

Planificación estratégica: ............................................................................... 17 

Estrategias genéricas: .................................................................................... 17 

Estrategia central y funcional: ....................................................................... 18 

Diagnóstico Organizacional ................................................................................ 19 



5 

 

Propuesta de implementación ............................................................................. 21 

Visión: ............................................................................................................. 21 

Misión: ............................................................................................................ 21 

Valores: ........................................................................................................... 21 

Objetivos ............................................................................................................. 22 

Objetivo general: ............................................................................................ 22 

Justificación: ................................................................................................... 22 

Objetivos específicos: ..................................................................................... 22 

Justificación: ................................................................................................... 23 

Alcance............................................................................................................ 24 

Plan de acción .................................................................................................... 24 

Ilustración: Diagrama de implementación ..................................................... 27 

Ilustración: Presupuesto 2021 ........................................................................ 28 

Ilustración: Presupuesto 2022 ........................................................................ 29 

Ilustración: Calculo de Roí............................................................................. 30 

Conclusiones: ...................................................................................................... 31 

Recomendaciones............................................................................................ 32 

Biografía ............................................................................................................. 33 

Anexos ................................................................................................................ 34 

 



6 

 

 

 

 

 

 

 

 

Introducción 

El presente reporte de caso tiene como finalidad realizar la planificación 

estratégica a la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L. En la cual, se implementará una 

combinada de penetración de mercado y estrategia de digitalización, la cual le ayudará a 

incrementar las ventas, reducir costos dentro de la empresa y optimizar los tiempos, de 

esta forma se logrará alcanzar los objetivos propuestos en dicho trabajo. 

La empresa Redolfi está ubicada en la localidad de Jame Craik, provincia de 

Córdoba. Dirigida actualmente por José y Pablo Redolfi. Llevando 50 años en la 

comercialización y distribución de productos alimenticios, refrigerados, bebidas, 

cigarrillos, artículos de limpieza y perfumería. 

Su principal centro de distribución se encuentra en la ciudad de James Craik el 

cual abastece a las sucursales de Rio Cuarto, Rio tercero, San Francisco y ciudad de 

Córdoba. 

Redolfi se distingue por ser una empresa familiar sólida que generó continuidad 

en el tiempo y logro conquistar con las marcas reconocidas que comercializa y el 

servicio que brinda distintas zonas de la ciudad de Córdoba. 

Se pudo observar en el análisis interno de la empresa una deficiencia tecnológica 

a lo largo de todas las actividades de la cadena de valor, tanto primarias como de apoyo. 

El entorno y el contexto digital están en constante cambio y eso fuerza a las 

empresas a replantearse su modelo de negocio en todo momento. 

La tecnología representa una manera de generar mayor productividad, hacer más 

efectivos los procesos internos de una empresa y generar oportunidades de negocio. 

Es por eso que se decidió utilizar una combinación de estrategia de penetración 

de mercado y una estrategia de digitalización que permita aprovechar los avances 

tecnológicos, reduciendo costos para optimizar las actividades de la cadena de valor y 
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mejorando su rentabilidad, con la intención de seguir creciendo en el mercado actual 

aumentando la participación de mercado. 

La Transformación Digital estará enfocada en mejorar la experiencia de los 

clientes, la misma logrará un efecto directo en la competitividad y la productividad de la 

empresa. 

Las compañías que implementaron la estrategia de digitalización lograron 

infinidades de beneficios logrando automatizar procesos, minimizar costos, mejorar la 

comunicación y romper fronteras geográficas. 

Entre ellas podemos mencionar a: Netflix que cambió su modelo de negocio de 

DVD a streaming online, rompiendo las fronteras físicas de su servicio. Este proceso de 

transformación digital ha permitido que hoy en día los contenidos de Netflix se puedan 

disfrutar cada vez desde más países y localizaciones. (Mindset, 2020) 

Otro caso es la empresa textil española Zara que ha conseguido liderar su 

mercado gracias a una estrategia tecnológica. Su adaptación a las nuevas herramientas, 

como el ‘big data’, le ha permitido alejar a sus competidores más directos. (Barrixe, 

2020) 

  



8 

 

Análisis del Macro entorno 

PESTEL 

Factor económico 

La economía argentina presenta desde el año 2018 turbulencias financieras que 

impactaron en el país e implicaron la revisión del plan económico y la necesidad de 

contar con un programa con el Fondo Monetario Internacional (FMI). El mismo 

comenzó en 2018, con el objetivo principal de estabilizar las cuentas públicas para 

alcanzar un equilibrio fiscal primario a fines de 2019. Sin embargo, una nueva ronda de 

volatilidad macroeconómica desatada en el mes de agosto de 2019 puso en suspenso 

este programa, y el país inició un proceso de renegociación de su deuda con acreedores 

privados que se mantiene hasta ahora. (Banco, 2020) 

Analizando el Producto Bruto Interno, principal indicador para medir la 

evolución económica de un país, se pudo observar que antes de la pandemia declarada 

por la organización mundial de la salud el 11 de marzo, su tendencia era desfavorable, 

profundizándose ese resultado aún más en el primer trimestre de 2020 con una caída del 

-4,8% respecto al cuarto trimestre de 2019. (INDEC, 2020) 

Por otro lado, el último informe emitido por el INDEC señala que el índice del 

precio al consumidor registró en julio una variación de 1,9% con relación al mes 

anterior. (INDEC, 2020) 

Las perspectivas para el año en curso son desalentadoras con una creciente 

inflación y una caída en el consumo lo que impactará notablemente a todos los sectores 

del país. 

Factor Político/ legal: 

El presidente de la Nación Argentina Alberto Fernández tomó una serie de 

medidas económicas y sociales debido a la situación de emergencia sanitaria que sufre 

el país como consecuencia de la enfermedad Covid 19 declarada por la Organización 

Mundial de la Salud. 

Las medidas establecidas por el gobierno son: 

Otorgar a micro, pequeñas 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. 
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Extensión del programa ahora 12: podrán 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 suspensión de desalojos: Hasta el 30 de 

septiembre de 2020 se deberá pagar el monto mensual que se abonó en marzo de este 

año. La disposición incluye a los créditos UVA. 

Programa de Asistencia de Emergencia al Trabajo y la Producción: podrán 

solicitar créditos a tasa subsidiada convertible aquellas empresas que cumplan con los 

requisitos que establece el gobierno en la página oficial del gobierno nacional. 

(Gobierno, 2020) 

Factor Social 

Durante los últimos años, se ha observado una caída del salario real, aumento del 

desempleo y subempleo. El último informe del Indec señala que la tasa de desempleo 

tuvo un incremento estadísticamente significativo pasando de 8,9% a 10,4% en 

comparación con el año 2019.Debido a la crisis sanitaria y económica que vive el país, 

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 más bien de invertir. Las restricciones 

para permanecer en el hogar  llevaron a los consumidores a comprar productos de 

alimentación y otros artículos de primera necesidad a través de internet. (INDEC, 2020) 

Factor tecnológico 

En la actualidad el cambio a nivel tecnológico es constante. 

La Industria 4.0, también llamada industria inteligente, se considera la cuarta 

revolución industrial y busca transformar a la empresa en una organización inteligente 

para conseguir los mejores resultados de negocio. 

El cambio se basa en la adopción de las nuevas tecnologías para la progresiva 

automatización del proceso productivo. Se trata de tecnologías innovadoras cuya 

aplicación a la industria se desarrollará día a día. Hablamos de fabricación aditiva, 

robótica colaborativa, herramientas de planificación de la producción, visión artificial, 

realidad virtual, planificación, simulación de procesos, inteligencia operacional, IoT, y 

las denominadas KET, por su acrónimo inglés. (KET, 2020) 

El gran reto para las empresas no está en lo tecnológico, la mayor dificultad está 

en saber gestionar adecuadamente el cambio a la industria 4.0 y saber aprovechar al 

máximo las nuevas oportunidades que ofrece este concepto. 
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Factor ecológico 

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

La presente Ley determina la política ambiental provincial y, en ejercicio de las 

competencias establecidas en el artículo 41 de la Constitución Nacional, complementa 

los presupuestos mínimos establecidos en la Ley Nacional Nº 25.675 -General del 

Ambiente-, para la gestión sustentable y adecuada del ambiente, la preservación y 

protección de la diversidad biológica y la implementación del desarrollo sustentable que 

promueva una adecuada convivencia de los habitantes con su entorno en el territorio de 

la Provincia de Córdoba. 

El crecimiento empresarial es una variable que depende de numerosos factores, 

la responsabilidad social empresarial es uno de ellos. 

La llamada Responsabilidad social empresarial (RSE) es la responsabilidad que 

cada organización tiene con el medio ambiente en que se desenvuelve y con la sociedad 

de la que forma parte, se define como la contribución activa y voluntaria al 

mejoramiento social, económico y ambiental por parte de las empresas, 

La responsabilidad social corporativa va más allá del cumplimiento de las leyes 

y las normas, dando por supuesto su respeto y su estricto cumplimiento. En este sentido, 

la legislación laboral y las normativas relacionadas con el medio ambiente son el punto 

de partida con la responsabilidad ambiental. El cumplimiento de estas normativas 

básicas no se corresponde con la responsabilidad social, sino con las obligaciones que 

cualquier empresa debe cumplir simplemente por el hecho de realizar su actividad. Sería 

difícilmente comprensible que una empresa alegara actividades de RSE, si no ha 

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

Herramienta a utilizar 5 fuerzas de Porter. (Porter, 1980) 

Poder de negociación 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 negociación es muy fuerte por parte de los proveedores hacia la 

industria por las siguientes razones: 

1- Se encuentran más 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 

política de precio y modalidades de compra. 

Poder de negociación con los clientes 

Al ser un sector de consumo masivo, los clientes están conformados por 

farmacias, quioscos, bares, confiterías, restaurantes, librerías, maxi quioscos, bares- 

restaurantes, comedores, perfumerías y despensas.  Los mismos buscan en las distintas 

cadenas mayoristas encontrar la mejor relación costo/beneficio y de esa manera elegir la 

distribuidora que mejor se ajuste a sus necesidades. 

El poder de negociación de los clientes es bajo, debido al alto grado de 

atomización 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 volúmenes 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 

Córdoba 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 porción 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 tamaño e influencia. 

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

cuota de mercado  

3-  los rivales están 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, características 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 relación 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: economía de escala, tecnología propia, representaciones exclusivas de 

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

Para el cálculo de participación de mercado de la empresa Redolfi se siguieron 

los siguientes pasos: 

1- Se calculó el ingreso total de las zonas donde comercializa Redolfi, 

teniendo en cuenta la población y el ingreso per cápita de $13.400. El ingreso total de la 

población es de $23.800.000.000. (INDEC, 2020) 

2- Luego teniendo en cuenta la estructura de gastos de la población, 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 población deben multiplicarse por 5,7% para conocer cuánto 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 población 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 facturó 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 facturó mensualmente en 2019 que equivale a $40.866.922. 

(INDEC, 2020) 

6- Dividiendo lo que facturó Redolfi en 2019 sobre el total de lo que 

compraron los minoristas a Redolfi y la competencia obtenemos la participación de 

mercado de la empresa que es del 3,61%. 
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Análisis Interno 

Cadena de valor 

Actividades primarias 

 Logística interna: 

El jefe de logística de Redolfi es el que se encarga de que las funciones de 

recepción de mercaderías, ordenamiento del stock, conteos de inventarios, preparación 

de pedidos de clientes y análisis de vencimiento de los productos se efectúen de la 

manera correcta. Es un área sumamente importante ya que las mercaderías representan 

la mayor inversión de una distribuidora. 

Los pedidos al Centro de Distribución desde las sucursales se realizan a través 

de Internet; los pedidos de las ventas realizadas por cada uno de los vendedores se 

efectúan a través de dispositivos móviles que poseen conexión Wi-Fi. 

Las sucursales deben hacer los pedidos con 24 horas de anticipación y cada 

sucursal tiene determinado el día y la hora de entrega. 

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

La empresa no maneja un sistema informático, solo una planilla de Excel por lo 

que es su único soporte digital  

La descarga de mercadería se realiza por medio de auto elevadores manuales o 

mecánicos. No existe una persona encargada de su custodia, ya que el depósito cuenta 

con cámaras de seguridad. 

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

 Operaciones: 

La operación no exige volúmenes mínimos de compra, sólo 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 política de precio que generalmente se basa en 

precios bajos. Los únicos planes de financiación 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 

días de realizada la venta. 

 Logística externa:  

El jefe del área 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 acompaña él envió de 



15 

 

mercadería. Con el regreso del remito conforme por el cliente, se pide a administración 

que genere la factura correspondiente. 

 Marketing y ventas: 

La empresa no cuenta con un área exclusiva para marketing, tampoco cuenta con 

estrategias de publicidad y promoción para lograr un impacto mayor en las ventas, 

atraer la atención de los clientes y mejorar su imagen. 

Realizan tareas que ayudan al perfil corporativo de la compañía. Algunas de 

ellas son: patrocinamiento de eventos y equipos deportivos. Con su perfil solidario, 

colaboran frecuentemente con instituciones y fiestas nacionales de la provincia. 

 Servicios:  

 La empresa no cuenta con un área específica de servicio post-venta, pero en sus 

funciones cuenta con el asesoramiento comercial, los mismos vendedores asesoran a los 

clientes en la instalación de un nuevo local con toda la información que necesitan.  

Actividades de apoyo 

 Infraestructura: 

La empresa cuenta con un centro de distribución 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 están en Rio Tercero, 

San Francisco, Rio Cuarto y ciudad de Córdoba, en todas cuentan con salones de venta 

para autoservicio mayorista y preventistas, menos en la ciudad de Córdoba. Posee una 

flota de 73 vehículos, que comprende desde utilitarios hasta camiones de gran porte, 

distribuidos entre las sucursales. La empresa cuenta con depósitos para el 

almacenamiento de mercadería en general y zona de picnik depósito de cigarrillos, 

depósitos de vehículos y un depósito de lavadero y taller, en el cual se realizan 

mantenimientos y se guarda la mercadería politizada. También cuenta con oficinas 

comerciales donde se realizan las tareas. 

 Recursos Humanos: 

La empresa no cuenta con un área de recursos humanos para el manejo de 132 

empleados. 

 En el proceso de reclutamiento y selección de empleado se reciben los 

Curriculum y cuando hay necesidad en un área, los responsables los evalúa y contrata. 

Si lo que se precisa es un cargo de alta responsabilidad, la búsqueda 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 

departamentalización 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 

satisfacción laboral que se ve reflejada en una baja rotación de personal.  

 Desarrollo tecnológico:  

La empresa posee sistemas informáticos en algunas áreas de la empresa. 

El área de logística tiene un sistema informático que le permite establecer la 

cantidad de mercadería que debe adquirir.  

El área contable no posee un software contable específico, maneja la 

información en planillas de Excel. 

Las demás áreas trabajan con sistemas manuales o con sistemas informáticos 

pero que no son del todo innovadores. 

Los pedidos son registrados al centro de distribución desde las sucursales vía 

internet con dispositivos móviles 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 campañas publicitarias. 

  



17 

 

 

Marco teórico 

 

Planificación estratégica: 

Desde el punto de vista Robbins y Coulter, (2014). La planeación es el objetivo 

principal de la organización, 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 cómo) llevarlos a cabo. La estrategia determina como la organización va a 

competir con éxito ante sus rivales y complacer a sus clientes. De esta forma los planes 

estratégicos están orientados para acaparar a toda la organización y determinan los 

objetivos generales. 

En palabras de Sainz. V, (2017) La empresa decide hoy lo que llevará a cabo en 

su futuro, cuando se habla del plan estratégico de la empresa, en la alta dirección se 

tomaran las decisiones del rumbo el cuál buscara apuntar la empresa para el día de 

mañana competir contra sus rivales. Cuando se habla de planificación 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 dirección que permite a la empresa mantener su envergadura competitiva 

dentro del entorno.  

 

Sigue mencionando Sainz. V, (2017). La dirección estratégica a través del 

análisis, planificación, organización, ejecución y control, busca obtener la ventaja 

competitiva, manteniéndola en el tiempo y resguardándose frente a la competencia, con 

la implementación de adecuados recursos y capacidades de la empresa en su entorno a 

fin de satisfacer los objetivos en la organización. En la puesta en marcha de esta misión, 

la dirección general buscará 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 

posición de mercado”. (Sainz. V, 2017, P 255). 
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Según Hill y Jones (2011) mencionan que los objetivos de la empresa son la 

obtención del liderazgo en costos, convirtiéndose en los más bajos de la industria. La 

reducción de los mismo se aplica en toda la organización. Se requiere que los 

administradores se encuentren en continuo monitoreo en las estructuras y sistemas de 

control, para buscar formas de reestructuración y agilizarlos para lograr una mejora en 

eficiencia. (P,405).  Con la implementación de la diferenciación, la organización busca 

agregar valor y distinguir sus productos del resto, para lograr que los productos sean 

específicos y únicos ante la vista de sus clientes. (P,406)  

Estrategia central y funcional: 

La estrategia de penetración de mercado se puede ampliar desde las variantes 

para competir, desde la atención 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 o aumentando los medios de apoyo de las ventas). (Sainz. 

V, 2017) 

 Según Kotler y Keller “Cuando las antiguas industrias combaten las nuevas 

tecnologías o las ignoran sus negocios declinan” (P, 81)  

El proceso de digitalización está cambiando el trabajo y las personas. La 

tecnología logra conectar la realidad con la virtualidad, con la llegada de la cuarta 

revolución industrial produciendo la mayor transformación conocida en el mundo. 

Definimos la digitalización de una empresa u organización como la combinación de 

Estrategia & Operaciones con Tecnología, Innovación y Analítica 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 día a día. Las incorporaciones de 

las tecnologías de digitalización dentro de la empresa necesitan de formación y 

educación. Para lograr los objetivos de ésta se adapta las tareas que realiza la empresa 

para tener coherencia con la estrategia general de la compañía. El camino de la 

digitalización 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 digitalización se puede 

aplicar en todas las áreas y de diferentes formas: desde la internet, software y 

aplicaciones, cloud computing, cyber-physiscal systems (sistemas ciber-fisicos), Smart 

Worlds, las aplicaciones móviles, Big data, analítica avanzada. (Siemens, 2017).   
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Diagnóstico Organizacional 

Tras la realización de los correspondientes análisis de situación 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 teórico donde los autores 

mencionados anteriormente destacan las virtudes de las estrategias que se van a 

implementar más el estudio aportado por Siemens dentro de Argentina se llega a la 

siguiente conclusión, que la estrategia de digitalización con la implementación de un 

software es la mejor opción para incrementar la rentabilidad de la empresa. 

La empresa cuenta con una ubicación estratégica dentro del corazón de la 

provincia para su centro primario de almacenaje y distribución de donde despacha su 

mercadería a sus sucursales, con una amplia variedad de marcas líderes en el mercado 

para sus clientes, brindando un servicio de calidad y diferenciación a sus clientes, con los 

cuales tiene un fuerte poder de negociación, convirtiendo lo anteriormente dicho en 

fortalezas para la empresa.  

 Se ve una amenaza para la organización, cuando a nivel país, un déficit monetario 

que año tras año se va agrandando con crisis cambiaria, se traslada a los precios de los 

productos, bienes y servicios, a los salarios de la población que se encuentran estancados 

y la desocupación creciente día a día por la crisis económica. Esto lleva a la población a 

reducir sus compras diarias, buscando más opciones y precios dentro del mercado, con la 

competencia en constante movimiento.  

En la conformación de la empresa nos encontramos con faltantes de áreas. Al ser 

una empresa familiar, las personas encargadas de manejar la empresa, se encuentran 

desempeñando varias tareas, lo cual hace perder la efectividad. Al no contar con un área 

de recursos humanos, la empresa no tiene proceso de selección ni de capacitación para 

los nuevos empleados y se pierde eficiencia al realizar sus tareas. Lo mismo pasa al no 

tener un área de compras especificas donde se busquen mejores oportunidades para la 

adquisición de mercadería. Al no poseer un área específica de marketing, la empresa no 

puede explotar todo su potencial, perdiendo oportunidades de ventas, con sistemas de 

manejo con carencia de tecnología para su desempeño, lo que genera importantes 

debilidades a la hora de competir.  
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Con la llegada de la cuarta revolución industrial 4.0, llamada industria 

inteligente, la empresa tiene la oportunidad de penetrar más el mercado aprovechando 

las nuevas tecnologías. En un mundo que cada día se une más a la digitalización con la 

realidad, donde nos vemos afectados por una pandemia mundial, la población ha 

incrementado más la utilización de nuevas tecnologías para sus compras, buscando 

opciones, precios y variedad. 

Con la ejecución de la digitalización dentro de la empresa, se buscará obtener 

eficiencia a la hora de realizar las tareas diarias, ya que la compañía a nivel 

organizacional no cuenta con un sistema tecnológico de información confiable y 

efectivo para desempeñar sus tareas cotidianas, proporcionando mayores costos y 

perdidas dentro de sus áreas, registrando inconvenientes con la mercadería en relación a 

su control, estado y seguridad. De esta manera con la implementación de la tecnología 

le proporciona una reducción 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 implementación de un software de gestión ERP a nivel general, dentro de 

la empresa que pase por la cadena de valor recaudando información más precisa, segura 

y ordenada, donde en las distintas áreas el conjunto de datos brinde un servicio más 

eficiente para la realización de las tareas correspondientes por sus empleados, se 

consiguiendo de esta manera una reducción de costos y tiempo para la empresa, 

aumentando asi su rentabilidad. 

 

Al mismo tiempo, el cambio tecnológico no solo va a beneficiar a la empresa en 

la reducción de costos y mejorar de la rentabilidad en el corto plazo con los productos 

que manejan dentro del mercado actualmente, sino que también la organización a futuro 

podrá utilizar la digitalización y para incrementar la participación de mercado y 

expandirse con sus ventas, incursionando en nuevos nichos de mercado, y logrando una 

mayor porción del mercado con la que cuenta actual. 
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Propuesta de implementación 

La empresa. A. J. & J. A. Redolfi, posee una visión, misión y valores correctos 

camino al éxito dentro del mercado en el cual se encuentra. Se tomará 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. 

Visión:  

“Ser una empresa líder 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 ampliación de oportunidades de desarrollo personal y profesional a sus 

empleados, preservando el carácter familiar de la empresa, con una contribución 

positiva a la comunidad”. (P.14.). 

Misión: 

“Atender las necesidades de nuestros clientes proporcionando un servicio de 

distribución mayorista de calidad, con una gran variedad de productos masivos de 

primeras marcas, sustentado en una extensa trayectoria empresarial. Realizar esto 

brindándoles a nuestros empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades y crecer 

dentro de la empresa”. (P.14-15). 

Valores:  

 Respeto hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que 

conforma la empresa. 

 Confianza, cumpliendo con lo comprometido, honrando la palabra 

empeñada. 

 Esfuerzo y dedicación, mantenimiento el impulso comprometido de la 

generación anterior. 

 Honestidad, creyendo en el trabajo y en la construcción de riqueza sin 

perjudicar a los otros. 
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 Sentido de equipo, sosteniendo la convicción del trabajo colectivo en la 

toma de decisiones. 

 Responsabilidad social y comunitaria, buscando beneficiar al pueblo de 

origen de la empresa. 

 Orientación al cliente, respetándolo y cuidándolo a través de un 

compromiso con la calidad y el resultado.  

Objetivos 

Objetivo general: 

 Aumentar el 10 % de la rentabilidad. Dicho proceso se llevará a cabo en 

dos años, periodo año 2021-2022.  

Justificación: 

Dicho objetivo se plantea, por la problemática que viene transcurriendo en años 

anteriores de la pérdida de rentabilidad, los estados financieros marcan en los periodos 

de años anteriores una baja de rentabilidad preocupante para la organización. 

 La empresa A. J. & J. A. Redolfi, con la implementación de la digitalización a través de 

un software, logrará tener un desempeño de mayor eficiencia en sus tareas diarias. De 

esta manera podrá incrementar sus ventas, reducir costos y tiempo, llegando a tener un 

10% más de rentabilidad al terminar el periodo del año 2022.La empresa obtendrá la 

solución al problema de perdida de la rentabilidad que veía trayendo, donde había 

falencias de tareas a través de la cadena de valor y áreas donde el trabajo tenia 

deficiencias. La adquisición del software pasara por gran mayoría de la cadena de valor 

y áreas de la organización, produciendo mejor control de información y más seguro, 

sobresaliente gestión a la hora de atención a clientes, más inspección en la parte 

contable y superior desempeño en manejo de productos, ya sea de adquisición, control 

de stock y despacho. En el contexto actual mundial donde se vive con incertidumbre, la 

eficiencia de tiempo y la reducción de costos lograran un crecimiento organizacional 

notable. 

Objetivos específicos: 

 Incrementar la cantidad de clientes en un 10%, a través del lanzamiento 

del área de marketing. 
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 Brindar un mayor servicio de post-venta de calidad con asesoramiento, 

incrementando la satisfacción de los clientes en un 50 % afianzando así la relación 

cliente-empresa. 

 Lograr capacitar al 100% del personal dentro del transcurso de los 

primeros meses de inducción a la empresa, para mejorar la eficiencia en su 

desempeño. 

Justificación: 

Con la información más organizada por la implementación del software a nivel 

empresarial, generara superior desempeño, más tiempo libre, menores costos y mayor 

rentabilidad.  La empresa puede incursionar más en el área de marketing, la cual se 

encuentra a medio funcionamiento, donde con la contratación de un diseñador web, la 

organización podrá explotar en todo su potencial, llegando a tener más alcance para sus 

clientes y futuros clientes, mostrando sus productos y servicios ofrecidos. Con la 

implementación de las paginas en el mundo de internet y una persona que se encargue 

del área de marketing específicamente, Redolfi en el transcurso del año va a poder 

incrementar un 10 % la cantidad de clientes que se traducirá en un incremento de ventas 

de sus productos ayudando en el proceso de incremento de la rentabilidad. 

Al tener superior manejo de la información, gracias al proceso de digitalización 

con el software, se reduciendo costos, tiempos y se mejorara la rentabilidad a nivel de 

organización. Más la apertura del área de marketing, se explotará todo el potencial 

dormido de la empresa, donde se podrá mostrar sus productos y servicios a los ojos de 

más clientes, el paso a seguir es ofrecer un mejor servicio de post-venta, consiguiendo el 

incremento de la satisfacción de nuestros clientes en un 50 %, para afianzar la relación y 

fidelizarla. Estos tendrán la oportunidad de asistir a reuniones con el personal de ventas 

de productos, donde se les informara las nuevas adquisiciones de mercadería. Con todo 

lo anterior ya mencionado que realiza la empresa, se incrementara en un porcentaje 

considerable la satisfacción de sus clientes, logrando un excelente servicio de post 

venta. 

La empresa cuenta con un sistema de contratación de personal para las distintas 

tareas, donde en el proceso de inducción, el empleado aprende mientras trabaja, 

recayendo en errores y en ciertas circunstancias. Con la contratación de un capacitador y 

con la creación de un manual y proceso de capacitación, 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 acompañar y preparar al personal recién contratado, se mejorará 

su adaptación y desempeño dentro de Redolfi. El trabajo en la organización será 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 implementación, tendrá un 

alcanza a nivel general dentro de la organización, pasando por la gran mayoría de la 

cadena de valor y áreas. Poseerá una duración de dos años dentro del periodo 2021-

2022, donde se comenzará a aplicar los respectivos cambios dentro de Redolfi ubicada 

en la cuidad de James Craik, provincia de Córdoba.  

 

Plan de acción  

Con el proceso de investigación y a través de las observaciones 

correspondientes, la necesidad de tener un proceso de digitalización dentro de Redolfi 

con un sistema por un software de gestión ERP, lo lleva a un transcurso de cambios. De 

forma conjunta, la implementación del software brinda la oportunidad de la puesta en 

marcha, para explotar el potencial del área 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 capacitación del nuevo personal dentro de la empresa para un mejor desempeño en su 

comienzo a realizar las tareas de trabajo. 

En la puesta en marcha para llevar a cabo los objetivos, será necesario apropiar a 

la organización y su estructura, para de esta manera efectuar de forma correcta y 

adecuada. Redolfi necesitara de los siguientes recursos, espacio físico, materiales 

básicos con los cuales ya cuenta, escritorios, sillas, computadora, impresora, proyector, 

internet ilimitado y estable de alta velocidad, línea para llamadas telefónica, personal 

nuevo, diseñador web, capacitador y compra de software a una empresa externa.  
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Cuadro indicador de plan de acción  

 

Objetivos Tácticas Estrategia Encargado Tiempo 

Inicio Fin 

Incorporación 

de software 

para la 

empresa 

A) Identificar la 

necesidad.  

B) Estandarización 

de procesos.  

C) Elección de 

software. 

D) Preparación 

para el cambio y 

formación al 

personal. 

E) Pruebas. 

F) 

Implementación. 

Digitalización 

organizacional.  

Gerente de 

Administració

n y finanzas 

01/01

/2021 

31/04/

2021 

Incremento de 

clientes 

A) Búsqueda de 

oportunidad. 

B) Segmentación 

de mercado. 

C) Análisis de 

mercado. 

D) Estrategia de 

marketing  

E) Diseño de 

planes. 

F) Implementación 

Lanzamiento de 

área de 

marketing. 

Gerente de 

ventas. 

Supervisor de 

vendedores y 

vendedores 

01/04

/2021 

31/82/

2021 
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de la estrategia. 

 

Servicio de 

post-venta a 

clientes 

A) Abrir canal 

específico para el 

servicio.  

B) Mantener 

contacto con los 

clientes continuo. 

C) Creación de 

incentivos. 

D) Brindar 

servicio de 

soporte. 

E) Seguimiento.  

Fidelización del 

cliente, 

agregando valor 

extra a la 

compra.  

 

Supervisor de 

vendedores y 

vendedores 

01/01

/2021 

31/12/

2021 

Capacitación 

de los 

empleados 

A) Análisis de las 

necesidades.  

B) Diseño de la 

instrucción. 

C) Validación. 

D) Aplicación. 

E) Evaluación y 

seguimiento.  

Incremento de 

eficiencia en 

ingresantes. 

Gerente de 

administració

n 

01/01

/21 

31/12/

2021 

Fuente de elaboración propia



Ilustración: Diagrama de implementación  

 

Fuente de elaboración propia  
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Ilustración: Presupuesto 2021 

 

Fuente de elaboración propia  
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Ilustración: Presupuesto 2022 

 

Fuente de elaboración propia  



Ilustración: Calculo de Roí  

 

Fuente de elaboración propia  

 

Cuando el retorno de la inversión (ROI) en ingresos es de $ 72.259.298, y la 

inversión es de $18.608.114, es igual a un 288%. Proporcionando a la empresa una or 

cada $ 1 pesos inversión, la ganancia de $ 2,88 pesos por la inversión realizada.  

Se observa un valor actual neto (VAN) positivo, lo que unido a un análisis 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 inversión se muestra del proyecto establecido en todos sus factores, muestra una 

rentabilidad absoluta, dando pruebas irrefutables de que es viable su implementación. 

 

- Para mayor información sobre presupuestos y flujos de fondos, dirigirse a la sección 

de anexos donde se tiene material detallado.  
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Conclusiones: 

 

En el siguiente trabajo, se llevó a cabo un proceso de investigación en la 

empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L. Dicha empresa ubicada en la cuidad de James Craik 

provincia de Córdoba. La empresa cuenta con un gran valor agregado, que se relaciona 

con la fidelización de sus clientes dentro de los años y que trabaja con marcas líderes. 

Lo que la hace poder seguir hasta el día de hoy compitiendo contra sus rivales, en el 

mercado de una gran manera. 

 

Con una implementación de una planificación estratégica, la empresa lograra 

encontrar el camino correcto y dejara atrás las falencias que se encuentran dentro de la 

organización, 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 implementación de tecnología y no 

contiene sistemas que ayuden a manejar las tareas cotidianas dentro de cada área de 

manera más rápidas 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 más tiempos otros trabajos y proyectos. La empresa, se encuentra en 

un proceso de que sus costos están 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 está conectado a la red y el internet con sus actualizaciones 

constantes. Las empresas que logran imponer estas tecnologías dentro de su 

organización, 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 día 

que el mundo se ve afecto por un contexto de pandemia total y donde las personas 

incrementaron el uso de la tecnología y redes para buscar opciones, precios, seguridad y 

rapidez en sus compras.  
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Por eso, con el proceso de investigación, se llegó a la conclusión que la mejor 

opción para la empresa A.J. & J.A Redolfi S.R.L, es la implementación de la 

digitalización, con la incorporación de un software de gestión ERP, lo cual va a 

organizar su información en las distintas áreas y esto posibilita la obtención de más 

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 análisis 

efectuado dentro de los cambios necesarios para la organización la inversión del 

proyecto, ya que su realización 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 digitalización en un futuro para que la organizar pueda seguir 

mejorando día a día. Buscar explotar el potencial de áreas 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 implementación 
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Tasa de Leliq  
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Tasa de inflación por el BCRA 
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Costo y características de la implementación del software 
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Flujo de caja 
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Datos del presupuesto  



 


