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Resumen

En el presente trabajo se aplica a la empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L, perteneciente al

sector de autoservicios mayoristas y distribuidoras.

Mediante esté reporte se busca brindar solucion al principal problema presenta la empresa, el

cual es la carencia de una estrategia empresarial.

Para ello se plantea como objetivo general el analisis y elaboracion de un plan que permita
solucionar esta falencia y lograr un mejor funcionamiento en cuanto a la gestion de stock,

estableciéndose como horizonte temporal el periodo 2020-2022.

A fin de alcanzar este objetivo se realizara la implementacion de estrategias de manera

funcional.

Con esta planificacion estratégica se busca reducir las debilidades y aprovechar las
oportunidades, alineando estas con la misidn y vision de la empresa. Logrando asi una mayor
eficiencia en sus actividades, generando un mejor rendimiento y un correcto cumplimiento de su

objeto principal.

Palabras claves: Planificacion- Estrategia- Innovacion — Restructuracion — Recursos Humanos

Abstract

In the present work, it is applied to the company A. J. & J. A. Redolfi S. R. L, belonging to

the wholesale sector of food products.

This report seeks to provide a solution to the main problem that afflicts the company, which is

the lack of a business strategy.

To this end, the general objective is to analyze and prepare a plan that allows solving this
shortcoming and achieving a better performance in terms of stock management, establishing the
2020-2022 period as the time horizon.



In order to achieve this objective, the implementation of strategies will be executed in a

functional way.

This strategic planning seeks to reduce weaknesses and take advantage of opportunities,
aligning you with the mission and vision of the company. Thus achieving greater efficiency in its

activities, generating better performance and proper fulfillment of its main purpose.

Keywords: Planning- Strategy- Innovation - Restructuring — Resources Humans
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Introduccion
En el presente trabajo se realizard un reporte de caso de la empresa A.J. & J. A. Redolfi S. R.

L. El objeto principal de la empresa es la comercializacion de productos alimenticios, refrigerados,
bebidas, cigarrillos, articulos de limpieza y perfumeria, entre otros, dentro del sector mayorista,
donde cuenta con su principal centro de distribucién en la ciudad James Craik.

Todo comenzd cuando en 1975 los hermanos Alonso y Miguel Redolfi decidieron tomar
diferentes rumbos y no continuar con la sociedad formada Redolfi Hermanos. Este suceso dio lugar a
que en 1990 Alonso junto a su hijo José fundaron una nueva sociedad Alonso J. y José A. Redolfi S.
R. L, que es la actual denominacién y forma juridica de la empresa madre. Afios mas tarde la familia
y la empresa sufrieron un duro golpe al perder a su socio fundador Alonso Jacobo Redolfi.

Desde 1995, José Redolfi, actual presidente de la empresa, comenzo con una fuerte
expansion, dando lugar a la apertura de autoservicios mayoristas en la ciudad de Villa Maria,
Cordoba, San Francisco y Rio Cuarto.

A partir del 2007 hasta la actualidad la sociedad quedd conformada con el 85 % de las cuotas
partes en propiedad de José Redolfi y el 15 % restante distribuido de manera igualitaria entre sus

hijos: Pablo, Lucas e Ignacio.

Actualmente la empresa ofrece una linea de productos muy variada, ya que las ventas no
estan enfocadas hacia algin producto en particular sino a todo el surtido existente en el mercado. Su
servicio esta enfocado en la satisfaccion del cliente, haciendo hincapié en la atencion y en los precios

competitivos.

El objetivo que tiene el centro de distribucién ubicado sobre la Ruta Provincial N°10 es el
crecimiento de la empresa, la organizacion interna, la vision a largo plazo y la posibilidad de crecer y
de aumentar el profesionalismo. Sin embargo, el nuevo centro afronta el desafio de poder tener un
control eficiente y eficaz de la mercaderia que entra y que sale del dep6sito como asi también la

mercaderia de baja por vencimiento, rotura o devolucién.

De acuerdo a lo descripto anteriormente y debido a la situacion actual que disminuye la
posibilidad de crecimiento, se elaborara estrategias de reingenieria apostando a la calidad de procesos

en las areas de compra, venta e inventario con el fin de disminuir costos y mejorar la prestacion de



servicio, para poder afianzar su ventaja competitiva sin dejar de lado el mantenimiento de la

rentabilidad.

Un ejemplo claro en la ciudad de Rio Cuarto en donde existia este tipo de problemética, es la
Distribuidora Impersur S.R.L que en el afio 2005 al verse afectada por la falta de informacion en su
inventario adquirié un programa de gestion de stock BRIX, que le facilitd encontrar un equilibrio

entre las compras y ventas, y asi poder cumplir con los pedidos recibidos de sus clientes.

Para desarrollar este trabajo se realizard el analisis y procesamiento de los datos
proporcionados por la empresa, informacion obtenida de bibliografia adecuada, trabajos con
tematicas similares, entre otros. Se efectuard el estudio de la vision y misidn, del ambiente interno y
externo de la misma, analisis FODA. Luego de todo este analisis, se estableceran las estrategias a
implementar que permitan explotar sus fortaleza, eliminar sus debilidades, aprovechar sus
oportunidades y hacer frente a sus amenazas. En Gltima instancia, se disefiaran las formas de

implementar las mismas.



Capitulo 1. Andlisis de situacion
Macro entorno
Fuerzas macroecondmicas.

Actualmente el mundo se encuentra en medio de una pandemia mundial debido al Covid-19,
esto en los ultimos meses de este afio afectd severamente la economia Argentina, no obstante la
division correspondiente a alimentos y bebidas registra en junio de 2020 un aumento interanual de
4,8%. Esto se debe a que fue una de las pocas actividades que sufrié una menor inestabilidad al ser
esta indispensable y necesaria para la poblacion.

En lo que respecta al anélisis de la inflacion, la tasa de variacion anual del IPC (indice de
Precios al Consumo) en Argentina en julio de 2020 ha sido del 42,4%, 4 décimas inferior a la del mes
anterior y la variacion mensual del IPC ha sido del 1,9%, de forma que la inflacion acumulada en
2020 es del 15,8% (INDEC,2020). Estos numeros reflejan una pérdida del poder adquisitivo en el

publico consumidor, generando inestabilidad e incertidumbre en la economia.

En el analisis del dolar, luego de la asuncion del Presidente Alberto Fernandez se establecio
un impuesto pais que es del 30% sobre el valor nominal del délar. Actualmente el valor del mismo es

de $78,18 (28/08/2020) ademas sobre este valor se abona el impuesto pais.

Fuerzas tecnologicas.
En la actualidad el uso de tecnologias en este tipo de industria juega un papel crucial, no solo

por la amenaza de quedar fuera de la competencia sino por la mejora continua de las mismas. La
adquisicion de nuevas tecnologias ha puesto a las empresas a innovar constantemente y usar esta
herramienta como una oportunidad, mejorando la gestién dentro de la empresa como también el
servicio hacia sus clientes. Es de suma importancia que estas empresas tengan sistemas donde
puedan obtener informacion rapida y precisa de sus inventarios, ya que sus grandes surtidos de

productos y su rapida rotacion dificultan el control de stock.

Con respecto a la adquisicion de tecnologias en la Argentina encontramos la empresa
XPONENCIA SYSTEMS que ofrece soluciones tecnoldgicas integrales para la produccion,
administracion y gestion de puntos de venta con el objetivo de poder monitorear todos los

movimientos de tus comercios de forma rapida y facil.



Fuerzas politicas.
Luego de las elecciones presidenciales 2019, asumié como Presidente de la Nacion el 10 de

diciembre, Alberto Ferndndez del Partido Justicialista (PJ). Actualmente la politica en Argentina
juega un rol muy importante y va de la mano con medidas econémicas. Una de las medida que afecto
en gran parte a las industrias y poblacién fue la cuarentena obligatoria a nivel nacional que tomo el
Gobierno desde que el virus COVID-19 empez6é a propagarse dentro del pais, este aislamiento social,
preventivo y obligatorio comenzd el 20 de marzo (Decreto 297/2020).En el mes de julio el INDEC
registrd que el 59% de los supermercados y el 57% de los autoservicios mayorista redujeron sus
ventas en un 20% (INDEC, 2020).

Ademas el Gobierno implement6 a partir del mes de abril el Ingreso Familiar de Emergencia
(IFE) para aliviar la situacion de los trabajadores mas afectados por la emergencia para que sus
familias puedan cubrir parte de las necesidades basicas, como por ejemplo, la adquisicion de

alimentos.

Fuerzas sociales.
Los principales clientes de la industria alimenticia son las empresas como supermercados y

autoservicios mayoristas que para junio de 2020 tuvieron un incremento con respecto al mes del afio
anterior. Este aumento se debe en mayor medida a las ventas online en los supermercados debido al
aislamiento social, preventivo y obligatorio. Y con respecto a los autoservicios mayoristas el aumento
de ventas con tarjeta de crédito puede deberse a la utilizacion de este medio como una forma de

financiar la compra de un elemento basico (Ver Anexo A).

En cuanto al aumento de las ventas online esto se debe al cambio de comportamiento de los
consumidos, quienes tratan de evitar las aglomeraciones y centran sus compras online, priorizando la
adquisicion de alimentos no perecederos y productos de limpieza e higiene. Ademas estas compras se
basan en la posibilidad de conseguir mejores precios, junto con la comodidad y el ahorro de tiempo
(Kantar, 2020).
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Micro entorno

Modelo de las fuerzas competitivas.

Riesgo de ingreso de competidores potenciales.

El riesgo de ingresos de nuevos competidores en la industria es bajo, a causa de que las
barreras de ingresos son altas, sin embargo, estamos al frente de un rubro de primera necesidad como

es el de productos alimenticios, donde ha tenido un crecimiento importante con la situacion actual.

Estas barreras de ingreso, hacen referencia al requerimiento de grandes inversiones en capital,
es decir, en infraestructura, logistica, equipamiento y capacitacion del personal. Esto hace que se vean
afectados aquellos que quieran ingresar en el rubro. Ademas la rivalidad por los precios al ingresar es
muy alta ya que, empresas con muchisimas trayectoria en el rubro son lideres en costos sumado a que

tienen la representacion de alguna marca de forma exclusiva.

Rivalidad entre las compaiiias establecidas.
La rivalidad actual entre las empresas de Venta Mayorista y Distribuidoras de productos

alimenticios es muy alta, esto se debera a que es un sector de consumo masivo y la competencia
apuntara a tener mayor participacion en el mercado. Estas compafiias ofreceran diferentes marcas
como asi también tienen la exclusividad de algun producto en especial, haciéndose responsable de la
venta y distribucién del mismo en alguna zona geografica. Un ejemplo claro es la Distribuidora
Impersur S.R.L quien es el distribuidor exclusivo de Pritty en la ciudad de Rio Cuarto. Estos
competidores se clasificaran en dos grandes grupos: mayoristas con grandes salones comerciales y

empresas con preventistas y entregas a domicilio.

Poder de negociacion de los clientes.
Los compradores buscaran constantemente negociar no solo el precio sino también los plazos

de financiacion y la entrega de mercaderia en tiempo y forma. Estos poderes de negociacién por
parte de los clientes van directamente de la mano con los volimenes de compra que realicen y si el

distribuidor es exclusivo o no de ese producto.

Estos compradores por lo general son kioscos, almacenes, despensas, supermercados,
farmacias entre otros. Los de menor tamafio son aquellos que seran atendidos por sus duefios y con

pocos empleados, donde sus recursos y volimenes de ventas son bajos, lo cual valoran el servicio
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brindado por los mayoristas. En cambio los de mayor tamafio como los supermercados, tienen un
mayor poder de negociacion buscando el precio méas bajo y un plazo mayor de financiacién debido a

su alto volumen de compra.

Poder de negociacion de los proveedores.
En esta industria los proveedores son muy competitivos, quienes impondran las reglas de

juego desde la compra minima por mes y cobertura geogréafica hasta la exigencia de no distribuir
cierto productos de sus competencias o de ciertos productos sustitutos, no obstante son las marcas
lideres del mercado quienes pueden imponer este tipo de condiciones. También pueden estar dadas
por la exclusividad o bien no son productos lideres en el mercado lo cual, el principal objetivo de los

proveedores seré insertarse en el mercado y dar a conocer sus productos.

Productos sustitutos.
Los grandes y pequefios clientes como nombramos anteriormente, buscaran la mejor opcion

con respecto al producto o linea que deseen adquirir. En esta industria el servicio es el que tendera a
diferenciar un proveedor del otro, donde los tiempos de entrega, el asesoramiento comercial, el mix
de productos y financiamiento son decisivos para el cliente a la hora de tomar la decisién de seguir o

cambiar de proveedor.

Otro aspecto a tener en cuenta, es con aquellos proveedores que tienen productos exclusivos,
donde cambiar de proveedor es asumir un riesgo en costo y de adecuarse a los servicios del nuevo

proveedor.

Analisis de Mercado.
La empresa AJ. & J.A Redolfi SRL cuenta con muchos clientes no solo aquellos que

compraran directamente en los salones comerciales, que mayormente son consumidores finales, sino

que tiene clientes a quienes abasteceran periodicamente con sus productos.

Estos clientes son supermercados, farmacias, quioscos, bares y confiterias, restaurantes,
librerias, maxi quioscos, bares-restaurantes, comedores y perfumerias. La empresa abastece diferentes

zonas como James Craik, Villa Maria, Cordoba, San Francisco y Rio Cuarto.

Con respecto al mercado donde realiza sus actividades comerciales, ha tenido variaciones
negativas con respecto al afio anterior. Esto se debe a que el aislamiento social, preventivo y

obligatorio modificé las pautas de consumo de la sociedad argentina, donde las variaciones de
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volumen de junio del 2020 se vieron afectadas con respecto al mes del afio anterior. Sin embargo, un
punto muy importante a tener en cuenta es el crecimiento exponencial del e-commerce, donde ha sido
tendencia a partir del mes de marzo a pesar de las restricciones de circulacion que acontece el
COVID-19 (CADAM, 2020).

Estas tendencias de comportamiento no solo se vieron en el consumo sino ademas del tipo de
producto que el consumidor elegia. En el mes de junio los mayoristas tuvieron un comportamiento
positivo en limpieza y bebidas alcohdlicas, pero cerraron el mes con un retroceso de -5,8%. Las
farmacias también registraron una caida importante de -12,2%, sin embargo en limpieza de ropa y

hogar continuaron positivo (Ver Anexo B).

Cadena de valor

Actividades primarias.

Servicio al cliente.

Actualmente la empresa brinda un servicio de tiempo entrega acotado en todas sus sucursales,
entre 24 horas y 48 horas. Ademas, brinda un mix de productos lo cual, le posibilita a sus clientes
abastecerse de una amplia gama de productos de un solo proveedor. Esto le da al cliente un poder de
negociacion mayor debido a que los volumenes de compra son mayores Yy pueden simplificar su

trabajo, y asi cerrar la operacion facilmente con un Unico proveedor.

La empresa si bien conoce a sus clientes, no tiene clasificacion de ellos, es decir tienen muy
poco seguimiento de los mismos y si estos estan realmente satisfechos con el servicio que se les

brinda.

Comercializacion y ventas.
La empresa cuenta con mas de 35 vendedores donde los pedidos de las ventas se efectlan a

través de dispositivos moviles que poseen conexion Wi-Fi. Estos vendedores le ofrecen a sus clientes
un descuento entre el 2% y el 3% por pago al contado y por el volumen de compra y ademas se le
exige requisitos tributarios como monotributistas o responsable inscripto. Estas ventas son un 80% al
contado y el 20% restante dentro de los 7, 15 o 21 dias dependiendo de la situacion particular de cada

cliente. Sin embargo, la empresa no presenta planes de financiacién para ofrecer a sus clientes.

Otra politica que utiliza la empresa es de precios bajos, esto generalmente se da cuando la

empresa necesita que el producto rote o se venda lo antes posible.
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Marketing.
Con respecto a la forma de captar clientes y de generar en ellos un valor por el producto y

servicio que se les brinda, la empresa no cuenta con una estrategia planificada en manejo de redes
sociales y publicidad. Esto es negativo, ya que el no aprovechar los medios de comunicacién como

television, internet, multimedia, correo electronico, entre otros genera una desventaja competitiva.

Sin embargo, se maneja por el posicionamiento de la empresa, patrocinado eventos y equipos
de diferentes disciplinas como: club de basquet local Club Chafiares, club de fatbol Defensores vy al
club de voley de 7ma de James Craik. Ademas patrocina las radios del pueblo, publica en las
infoguias de Rio Cuarto y también colaboran con distintas instituciones de forma solidaria. Un dato

no menor, los vehiculos de la empresa se encuentran ploteados e identificados.

Logistica.
En este punto encontramos el depoésito principal de 5760 metros cuadrados donde se

almacenan los productos con la ayuda de autoelevadores en anaqueles o racks, que luego son
procesados por un empleado que controla los productos, verificando que la cantidad corresponda con
la lista de pedidos. Sin embargo, no existe ningun sistema que agilice este trabajo, todo se realiza de
forma manual. Esto puede provocar errores en el conteo como asi también falta de mercaderia a la

hora de realizar las entregas a los clientes.

Para realizar una Optima distribucion y servicio a sus clientes, la empresa posee una flota
propia de 3 automdviles para el uso de supervision, 5 utilitarios pequefios, 23 utilitarios de mayor

tamafo, 20 camiones y 5 montacargas.

Actividades de soporte.

Compras.

La empresa cuenta con varios proveedores lideres en el mercado a quienes compra grandes
volimenes obteniendo un margen de marcacion entre el 10% Yy un 30% de cada producto. Esta gran
variedad de productos con la que dispone, le permite ofrecer un surtido muy variado. A su vez cuenta

con la exclusividad de productos e insumos Kodak.

Este abastecimiento de productos se da de acuerdo a los pedidos de ventas que realizan los

vendedores, sin embargo no cuenta con un sistema informatico que verifique que el producto esté en
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stock, lo cual el encargado de compra realiza un estimativo para prever las fluctuaciones de la
demanda y no llegar a tener quiebres de stock.

En relacion con sus ventas al contado, que son alrededor de un 80%, le permite a la empresa
gozar de una excelente relacién con sus proveedores, ya que no se producen desfasajes por la no

disponibilidad de fondos.

Desarrollo de la tecnologia.
De acuerdo al desarrollo de procesos en actividades mediante capacitaciones y uso de

tecnologia, la empresa no cuenta con un software contable especifico que permita un mejoramiento
en el registro diario de las operaciones. El Unico instrumento que posee la empresa actualmente, es

una planilla de Excel.

Esta falta de sistema en inventarios puede producir costos por tener mercaderia en stock,
pérdidas de productos por vencimiento como asi también incumplimiento a sus clientes por falta de
mercaderia. Sin embargo, su gran trayectoria y conocimiento en el mercado le permite a la empresa

hacer estimaciones frente a la demanda.

Direccion de recursos humanos.
En este aspecto, la empresa integra aquel personal necesario para el funcionamiento de la

distribuidora, dando trabajo a personas en el lugar donde se encuentra. Sin embargo, no cuenta con un
proceso de seleccion de personal, solo reciben los curriculums y ante una necesidad, el responsable
del area lo evalGa y contrata. Ademas la empresa no cuenta con un proceso de induccion para los
distintos puestos, lo cual los empleados aprenden en el transcurso del trabajo por lo que hay un

margen de error.

Asimismo, la cultura empresarial es mantener al personal que estd trabajando con ellos,
dandole cada vez mas responsabilidad a medida que su antigliedad en la empresa aumenta, el criterio

es la confianza.

Infraestructura institucional.
De acuerdo a la cultura de la empresa mantiene el impulso comprometido de la generacion

anterior en el crecimiento y desarrollo, el trabajo en equipo, la confianza y honestidad. Esto se debe a

que es una empresa familiar con mas 60 afios desde su fundacion. Es asi que la empresa cuenta con
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sus tres socios-gerentes hijos de José Redolfi quienes transmiten estos mismo valores al resto de la

organizacion.

En los sistemas de control vemos una deficiencia, este trabajo en su mayor parte es manual
por lo cual no se realiza una registracion diaria ni automatica de las operaciones. Otro punto a tener
en cuenta son los contadores quienes son asesores externos a la empresa, quienes piden todas las
facturaciones del mes y se encargan de realizar las registraciones contables, principalmente para dar

cumplimiento a las obligaciones impositivas mensuales.

Otra debilidad es la falta de area de Recursos Humanos, esto provoca que la empresa no pueda

maximizar el capital humano con el fin de aumentar el desempefio de la organizacion.
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Capitulo I1. Marco Tedrico

La planificacion estratégica.
La planificacion, es una decision actual que se toma para definir lo que se haré en el futuro.

La planificacion estratégica para una empresa, es la elaboracion que realiza la direccion de un plan
maestro corporativo adoptado, luego de haber reflexionado junto a su equipo directivo la situacion
actual, para definir lo que se hara en un periodo determinado de tiempo de cara a futuro, que

generalmente suele ser un periodo de tres afios, con la finalidad de lograr una empresa competitiva

que pueda satisfacer las necesidades de la misma (Sainz de Vicufia Ancin, 2017).

La planificacion no solo merece la pena, sino que actualmente, dados los momentos de
cambio e incertidumbre en los que estamos inmersos, es totalmente necesaria, ya que permite a las
organizaciones participar en la construccion de su propio futuro, evitando quedar a merced de los

avatares del mercado (Sainz de Vicufia Ancin, 2017).
Sainz de Vicuiia define el proceso de llevar a cabo el plan estratégico en tres fases:

e La primera fase corresponde al andlisis del entorno competitivo y operativo interno,
permitiendo detectar las oportunidades y amenazas del entorno como también las
fortalezas y debilidades con las que cuenta la organizacion.

e Lasegunda fase hace referencia a las decisiones estratégicas, desde definir la mision,
visdn, valores y objetivos estratégicos hasta seleccionar una estrategia corporativa o
funcional de la misma.

e Como terceray Ultima fase luego de haber escogido las estrategias y que sean

congruentes con la misién y metas de la empresa, poner en marcha el plan de accion.

Estrategias geneéricas.
De acuerdo a las estrategias genéricas, Michael Porter propone tres estrategias a la cual, tiene

por objeto lograr un mejor desempefio que los contrincantes en una industria: liderazgo en costes,
diferenciacion, y enfoque o concentracion en un segmento o nicho del mercado (Sainz de Vicufia
Ancin, 2017).
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Estrategia central.
La estrategia corporativa alcanza la definicidén del negocio, la estrategia de cartera, la

estrategia competitiva y la estrategia de crecimiento, y se concretard en las correspondientes
estrategias funcionales, que es donde més claramente intervienen los directores funcionales (Sainz de
Vicuiia Ancin, 2017).

Para lograr nuestra estrategia utilizaremos la matriz de direccion del crecimiento, mas
conocida como matriz de Ansoff que es una herramienta especialmente til en los casos en los que la
empresa se ha marcado objetivos de crecimiento. Y resulta de gran utilidad sobre todo en las pymes,
dado que este tipo de empresas raramente cuenta con negocios/productos lideres (Sainz de Vicufa
Ancin, 2017).

La estrategia de penetracion de mercado es la mas segura de las estrategias de expansion

formuladas y va dirigida a mejorar la atencion al cliente (Sainz de Vicufia Ancin, 2017).

De su aplicacion obtendremos las siguientes ventajas: la experiencia desarrollada a lo largo
del tiempo en lo que a nuestro producto se refiere y al mercado en el que este se mueve (Sainz de
Vicufia Ancin, 2017).

Estrategia funcional.
Una vez formulada la estrategia corporativa de la empresa, estrategia de crecimiento; pasamos

a la definicion de las estrategias funcionales:

Las estrategias funcionales no forman parte de la estrategia corporativa. No obstante, deben
ser eshozadas en el plan estratégico, maxime si la empresa no va a contar a corto plazo con planes

funcionales que las desarrollen (Sainz de Vicufia Ancin, 2017).

De acuerdo a nuestra estrategia centra, la cual tiene como mejorar el funcionamiento interno
de la empresa, con el fin de mejorar el servicio al cliente, es necesario una estrategia de investigacion,
desarrollo e innovacion propias, asi como los casos en los que se tratara de imitar a la competencia y,
en todo caso, hacer nuestro propio desarrollo de esos productos y/o procesos (Sainz de Vicufia Ancin,
2017).

La reingenieria es un enfoque administrativo que consiste en gestionar los procesos en lugar

de funciones, redisefiando los procesos de la organizacion por completo para generar una mejora
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continua, con el fin de alcanzar una mejora de su competitividad y rentabilidad, mediante la
aplicacion de técnicas enfocadas al negocio y al cliente, renovando los rumbos estructurales,
culturales y estratégicos, redisefiando los procesos clave, de manera que se centren en lograr la

satisfaccion de sus clientes y entorno (Web y Empresas, 2018).
Beneficios de la reingenieria:

e Cambio en los procesos actuales a procesos mas eficientes.

e Cambio a procesos que requieran menor control y verificacion.

e El comportamiento de los trabajadores se torna activo, aportan ideas, opiniones y
participan en la mejora y avance de los procesos.

e Combinacion de tareas, convirtiendo varias en una sola integral.

e Una mejor organizacion del trabajo.

Capitulo I11. Diagnéstico
De acuerdo al analisis macro entorno, la industria se encuentra en un momento de mucha

inestabilidad econdmica, lo cual genera incertidumbre para futuro. Ademas, debido a las restricciones
de circulacion por el COVID-19 se noté un cambio en los habitos de los consumidores quienes

preferentemente realizan sus compras de manera online para evitar las aglomeraciones.

En el micro entorno encontramos que la industria pertenece a un sector de consumo masivo,
lo cual la competencia por el precio y la participacion en el mercado es muy alta. Sin embargo, el
riesgo de ingreso de competidores potenciales es bajo debido a las grandes inversiones que deben

realizar.

Por otro lado, la negociacidn con los proveedores y clientes no solo es una cuestion de lucha
por el precio y cantidad, sino que la financiacion, el plazo y la entrega, que forman parte de los

servicios que el cliente busca y que se espera de los proveedores.

En el andlisis interno de la empresa, donde hicimos hincapié en sus fortalezas y debilidades,
en cuanto a estructura y funcionamiento, se pudo detectar falencias en cuanto al control y gestion de

stock de la organizacion, pero vemos grandes fortalezas donde tiene excelente relacion con sus
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proveedores y clientes, ofrece un abanico de productos y su trayectoria en el mercado le da

experiencia en el rubro.

Para afrontar este problema, se realizara una estrategia de crecimiento, apuntando a la
penetracién de mercado. Este lineamiento que se quiere seguir son en conjunto con la misién, vision

y valores que la empresa posee, siguiendo el trabajo en equipo y la confianza entre los miembros.

El principal objetivo de aplicar esta estrategia, es adquirir tecnologia para facilitar la gestion
interna y como consecuencia se brindara un mejor servicio al cliente y poder satisfacer sus
necesidades. Vale destacar como hicimos en nuestro analisis que en la actualidad el uso de
tecnologias en este tipo de industria juega un papel crucial, no solo por la amenaza de quedar fuera de

la competencia sino por la mejora continua de las mismas.
Los beneficios que trae el incorporar nuevas tecnologia en gestion de stock son:

e Controlar los movimientos de stock de forma inmediata.

e Filtrar las ventas realizadas por rangos de fechas, formas de pago y tipo de venta.

e Visualizar estadisticas de las ventas y compras para la toma de decisiones.

e Acceder a la informacion desde cualquier dispositivo (Computadora, Tablet,
Notebook o Celular).

Este plan hard un funcionamiento éptimo en cuanto a manejo de mercaderia y el no llevarlo a
cabo traeria problemas desde pérdida de mercaderia hasta la falta de cumplimiento de entrega con los
clientes. Ademas, se podra contabilizar rapidamente las entradas y salidas de mercaderia, logrando
mayor control en tiempo y forma. Este control de forma permanente y de actualizacion constante nos

permite manejar con mayor eficiencia las altas rotaciones de stock.

Vale destacar que este mejoramiento en el funcionamiento interno de la empresa mediante la

inversién en tecnologia, se vera reflejado sin ninguna duda en el servicio ofrecido hacia el cliente.

El no poner en marcha esta inversidn tecnologica, traeria problemas en la gestién interna, en
primer lugar, el control no seria eficiente debido a que no se realiza en el momento; en segundo lugar,
se seguira perdido mercaderia por quiebres de stock que anualmente suman un monto importante; y
en tercer lugar la alta rotacion hara que no se pueda realizar con precision el control de entrada y

salida de mercaderia.
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Como conclusidn, es de suma importancia poder realizar esta estrategia en cuanto inversion
en tecnologia logrando un crecimiento interno, a la cual se obtendran beneficios tanto para la empresa
como para el cliente y el no llevar a cabo esta estrategia se seguiran cometiendo los mismos errores y

en el largo plazo se vera afectada por la falta de inversion tecnologia.

Capitulo V. Plan de implementacion
Actualmente la empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L cuenta con una vision y una mision, las

cuales se consideran que estan correctamente realizadas y se va a tratar de planificar teniendo en

cuenta estas caracteristicas y respetando la vision y la mision actual.

Propuesta de aplicacion
Visién
“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.”
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.”

Valores
e Respeto hacia el cliente, el proveedor y al equipo de trabajo que conforma la empresa.

e Confianza, cumpliendo con lo comprometido, honrando la palabra empefiada.

e Esfuerzo y dedicacién, manteniendo el impulso comprometido de la generacion
anterior en el crecimiento y desarrollo de la empresa.

e Honestidad, creyendo en el trabajo y en la construccién de riqueza sin perjudicar a los
otros.

e Sentido de equipo, sosteniendo la conviccién del trabajo colectivo en la toma de

decisiones.



21

e Responsabilidad social y comunitaria, buscando beneficiar al pueblo de origen de la
empresa a través de la colaboracion permanente y desinteresada con las instituciones.
e Orientacion al cliente, respetandolo y cuidandolo a través de un compromiso con la

calidad y el resultado, teniendo siempre presente su satisfaccion.

Objetivo general.
Durante el periodo 2020-2022 reducir un 80% los quiebres de stock de la empresa A. J. & J.

A. Redolfi S. R. L mediante la incorporacion de tecnologia para gestionar de forma eficaz los

movimientos de stock.

Justificacion
La empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L posee todas las condiciones para lograr este objetivo,

en primer lugar, es una empresa familiar que ha transitado por diferentes cambios, en segundo lugar,

gracias a su nuevo centro de distribucion posee mayor control en la parte operativa.

El objetivo es reducir los quiebres de stock que anualmente suman un total de $660.000. Este
problema se da principalmente por realizar ventas a la cual no se tiene stock, y se debe a la falta de

sistemas donde se verifique de forma inmediata si la mercaderia esta o no disponible para el cliente.

Este objetivo es realista, ya que se puede llevar a cabo con la adquisicion de un software
donde se facilite la informacion y la gestion de los inventarios, tanto para los vendedores a la hora de
cargar los pedidos hasta los operarios quienes arman los pedidos para posteriormente ser entregados a

los clientes en tiempo y forma.

Obijetivos especificos
1. Incorporar a la empresa el area de Recursos Humanos para el afio 2021.

Justificacion
La creacion del area de Recursos Humanos es un pilar fundamental, en primer lugar porque la
empresa no cuenta con esta area, por lo cual no se realiza ningun tipo de capacitacion e introduccion
previa al nuevo trabajador de la empresa, y en segundo lugar es importante ya que se realizaran

nuevos procedimientos en cuanto a la forma de trabajo y es necesaria la capacitacion vy

especializacion del personal de las distintas areas operativas.
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2. Aumentar en un 30% la eficacia de todo el personal a cargo del area operativa mediante la
capacitacion y/o especializacion para el afio 2021, tomando como referencia la responsabilidad,
capacidad, automotivacién y autogestion.

Justificacion

Este objetivo se plantea con el fin de disminuir los tiempos de los procesos de control gracias
a la optimizacion y la eficacia del personal, donde se pudo observar que el cuello de botella de la
organizacion es la parte del control de la entrada y salida de stock

Este aumento de la eficacia conduce a que el personal obtenga resultados positivos en su
trabajo, para ello se medird a través de cuatro puntos que tomaremos como referencia. En primer
lugar la responsabilidad de asumir el compromiso del trabajo, en segundo lugar la capacidad que
tenga la persona para realizar su tarea y alcanzar sus objetivos, en tercer lugar la automotivacion, es
decir que esté dispuesto a poner de su esfuerzo para lograr los resultados y como ultimo punto la

autogestion que encuentre en la empresa las condiciones necesarias que faciliten su trabajo.

Esto ayudara al cumplimiento del objetivo general de disminuir los quiebres de stock, ya que

se lograran destacar fortalezas y debilidades del recurso humano y poder eficientizar tareas.

3. Maximizar la satisfaccion del personal, con la nueva forma de trabajo, a través de una encuesta

de satisfaccion con escala del 1 al 10, plazo para alcanzar esta meta del 80.

Justificacion

Este objetivo tiene como fin poder medir la satisfaccion del personal, de como se adaptaron al uso

del nuevo software y como facilito su trabajo en cuanto tiempo y obtencion de la informacion.

Es de suma importancia poder medir la satisfaccion y valoracion del personal, ya que el aprender
a usar nuevas tecnologias puede ser algo tedioso para el personal o que simplemente se resistan al
cambio. Por eso mismo, es fundamental tener la opinién personal de los trabajadores de ver en ellos
la satisfaccion de implementar tecnologia que faciliten su trabajo. Se medira mediante encuestas

donde ellos podran juzgar esta nueva forma de trabajo.
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4. Reducir en un 35% las pérdidas de mercaderia por vencimiento, rotura y devolucion, mediante el
control estricto y manejo cuidadoso de la mercaderia. Para fines del 2021 se pretende llegar a un
20% y para el afio siguiente lograr el resto.

Justificacion

Es necesario reducir las pérdidas de mercaderia por vencimiento, rotura y devolucién, debido
a que anualmente suman un promedio de $62.100. Esta reduccion que se pretende llegar es del 35%,
un total de $21.735. Este objetivo lo dividimos en dos plazos: para fine del 2021 reducir en un 20% y
para el afio siguiente el restante.

Este objetivo es posible gracias a la adquisicién del nuevo software donde se podra trabajar
con informacion precisa de la mercaderia que se este por vencer para hacer con ella una rapida
rotacion y no sufrir una perdida por vencimiento. En cuanto a la rotura, se trabajara en la
capacitacion, en los nuevos procesos donde se disminuya el error del personal y se trabaje en el
cuidado del stock. Y como ultimo las devoluciones, que se le exigira a los proveedores la entrega de

mercaderia en excelente estado y como se les solicito.

Plan de accion
Nuestro objetivo principal es reducir un 80% los quiebres de stock de la empresa A.J. & J. A.

Redolfi S. R. L mediante la incorporacion de tecnologia. Para ello se llevara a cabo un plan de accion
estratégico para poner en a la empresa a trabajar en conjunto y poder lograr nuestro objetivo, sin dejar

de lado la mision y vision de la empresa.
1° Objetivo especifico - Incorporar a la empresa el area de Recursos Humanos

Se incorporara a la empresa el area de RRHH a través de la reestructuracion, con el fin de
lograr capacitaciones previas del personal que ayuden a incrementar la productividad y la calidad en
el trabajo. Este objetivo se lograra contratado y sumando al equipo de trabajo tres Licenciados en
Recursos Humanos, donde van a tener su espacio en la empresa para poder desempefiar de forma

correcta su actividad.

Esto sirve para que el personal de la empresa pueda adaptarse rapidamente a los cambios y
facilitar la formacidn de las tareas especificas, con el fin de seguir cumpliendo con los objetivos y

planes de la empresa.
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Beneficiara en gran medida a la empresa, esto se debe a que las capacitaciones e
introducciones del actual y futuro personal, mejorara el rendimiento y creara un mejor clima laboral
en la empresa. Sin embargo, en el futuro es importante detectar el nivel de satisfaccion de los

empleados y los motivos de descontento, con la intencion de aplicar medidas correctoras.
2° Objetivo especifico - Aumentar la eficacia de todo el personal a cargo del &rea operativa.

Este objetivo serd de maxima utilidad debido a que, optimizar el desarrollo profesional y
aumentar su eficacia, se deberd llevar a cabo una capacitacion que hard hincapié en el manejo del
nuevo software y del nuevo funcionamiento de la planta de entrada y salida de insumos, que es donde
se encontraban la mayor cantidad de errores. Ademas esto, ayudara a que exista mas confianza en los
empleados y ellos puedan trabajar de una mejor manera e ir de la mano con el objetivo general de la

estrategia.
3° Objetivo especifico - Maximizar la satisfaccion del personal.

El desarrollo de la satisfaccion del personal tiene como base el clima laboral en todos los
aspectos, desde la relacion con sus comparieros de trabajo hasta la facilidad con la que ejerce su
actividad con la nueva incorporacion de tecnologia. Es de suma importante poder desarrollar este
punto, a través de encuestas donde obtendremos informacién de como se adapta el personal al

cambio.

Sin ninguna dudas, esta preocupacion por el personal que trabaja no solo ayuda a la empresa a
obtener informacion interna del personal, sino para poder darles las herramientas y brindarles las

condiciones necesarias para que pueden desarrollar sus trabajos en un clima productivo y 6ptimo

4° Objetivo especifico - Reducir las pérdidas de mercaderia por vencimiento, rotura y

devolucion.

Este objetivo especifico, se llevara a cabo a través del control continuo y el manejo éptimo de
la mercaderia. Gracias al nuevo sistema software se podra obtener informacion de la mercaderia con
su fecha de vencimiento y poder rotarla antes su caducidad. En cuanto a la rotura, las nuevas
capacitaciones sobre el manejo optimo de la mercaderia lograran reducir esta perdida. Y por altimo
las devoluciones, se realizard procesos de control al momento de recibir la mercaderia, corroborar su

estado y que la mercaderia coincida con el pedido realizado a los proveedores.
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Plan de accion: Estrategias y tacticas.

PLAN DE
ACCION ESTRATEGIA TACTICA
Preparacion de
espacio fisico.
1° Objetivo 5 Colmpra,d?l
especifico Reestructuracion. muebles y tiles.
Incorporacion de
personal
especializado.
o Desarrollar
Capacitacion i
o /o temarios y
2° Objetivo yo modulos de
. especializacion L
especifico capacitacion.

de los recursos

Realizacion de
humanos.

capacitaciones.

3° Objetivo Desarrollo de un optimo clima Desarrollar encuestas. Opiniones del personal.

especifico laboral. Evaluar clima laboral.
4° Objetivo o .
especifico Control y manejo éptimo. Desarrollo de nuevos procesos de manejo y control.

Fuente: Elaboracion propia

Este cuadro muestra las estrategias y tacticas con las que se trabajo los objetivos especificos, de

acuerdo al plan de accion.
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TIEMPO ECONOMICO
DESCRIPCION OBSERVACION | RESPONSABLE RECURSOS -
INICIO = FIN FINANCIERO
Incorporacién de Espacio fisico
Incorporar el Area e Ziri:?;: do Mano de obra
de Recursos  |04/12/2020]26/02/2021 P ' Gerente General. calificada. $335.000,00
Nueva estructura .
Humanos. . Materiales de
organizacional. trabaio
(Anexo C) J0-
Contratar a la
Seleccionar la empresa - L
empress. 07/12/2020(26/03/2020 XPONENCIA Administracion.
SYSTEMS
Compra de
Adquirir el nuevo equipamiento. Administracién y
Software y 15/02/2020|31/05/2021| Capacitacién del XPONENCIA
Capacitacion Software SAP SYSTEMS
BUSINESS ONE
= Computadora,
Estructuraciony Notebook, Celular,
Disefio de los estandarizacion de Impresora, WIFI, | $1.787.670,00
nuevos procesos |04/01/2020|12/03/2021 procesos. Mandos medios. | | ector codigo de
administrativos. Optimizacién de barras inalambrico.
tiempo
Capacitacion Area de Recursos
sobre el nuevo |05/03/202123/04/2021
. Humanos.
uso de tecnologia. i o
Avrea logistica,
compra y ventas.
Puesta en marcha, Jefe de Dendsito
monitoreoy  |01/03/2021|27/12/2021 Jepostto’y
Logistica.
control.
Aumentar la Capacitacion y/o Persona encargada
eficacia de los |04/01/2021|21/01/2022|especializacion de los de las
empleados. recursos humanos. capacitaciones.
Area de RRHH. $355.000,00
Medir la Encuesta a todo el
satisfaccion de los|01/06/2021|06/12/2021 Encuestas.
personal. (Anexo N)
empleados.

Fuente: Elaboracion propia
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CRONOGRAMAS DE TAREAS
PERIODO DEL PLAN DE ACCION
PERIODO
2020 2021 2022
ACTIVIDADES INICIO FIN DIC |ENE|FEB| MAR [ABR|MAY | JUN|JUL [ AGO | SEP|OCT [NOV|DIC
INCORPORAR AREA DE RECURSOS
HUMANOS
Preparacion del espacio fisico 04/12/2020(31/01/2021
Compra de muebles y Gtiles 04/12/2020(31/01/2021
Incorporacion de personal especializado |01/02/202128/02/2021
Modificacion de la estructura
organizacional 01/02/2021|28/02/2021
SELECCIONAR Y CONTRATAR A LA
EMPRESA
Buscar empresas en el mercado 07/12/2020(31/12/2020
Analizar las opciones 04/01/2021|31/01/2021
Seleccionar la mejor opcién 01/02/2021|28/02/2021
Contratar a la empresa XPONENCIA
SYSTEMS 01/03/2021|31/12/2022
Compra de tecnologia 15/02/2021|28/02/2021
Instalacion del nuevo sistema software | 01/03/2021|31/03/2021
Pruebas de funcionamiento 01/03/2021|31/03/2021
Capacitacion de la empresa XPONENCIA
SYSTEMS 01/03/2021|31/05/2021
DISENO DE LOS NUEVOS PROCESOS
Modificacion del manual de
procedimientos 04/01/2021(31/01/2021
Realizacién de una copia para cada
trabajador 01/03/2021|31/03/2021
Entrega del nuevo manual de
procedimientos 01/03/2021|31/03/2021
CAPACITACION SOBRE EL USO DE
LA TECNOLOGIA
Capacitar a los Gerentes de cada 4rea | 05/03/2021| 30/04/2021
Realizar un charla con toda la empresa [ 05/03/2021| 30/04/2021
Enfocar la capacitacion en cada area | 05/04/2021| 30/04/2021
AUMENTAR LA EFICIENCIA DEL
PERSONAL
Capacitacion al personal del area
operativa 04/01/2021|31/03/2021
Especializacion personalizada por area [ 04/01/2021(31/03/2021
Control del rendimiento del personal 05/04/2021|30/11/2021
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Evaluacion final del personal 01/12/2021|31/01/2022
PUESTA EN MARCHA'Y CONTROL
Iniciar los procedimiento con el uso de
tecnologia 05/04/2021|31/12/2022
Control de los primeros 3 meses 05/04/2021| 30/06/2021
Evaluacion a fin de afio 01/12/2021|31/01/2022
MEDIR LA SATISFACCION DE LOS
EMPLEADOS
Encuestas previas a usar la nueva
tecnologia 15/02/2021| 31/03/2021
Encuesta a los primeros 6 meses 01/09/2021|31/10/2021
Evaluacion a fin de afio 01/12/2021|31/01/2022

Fuente: Elaboracion propia

En el cronogramas de tareas se podran observas las tareas llevadas a cabo desde fines del 2020

hasta fines del 2022, donde para el afio 2021 se concentran la mayor parte de actividades a realizar.

Vale destacar que para el ano 2022 las actividades “Contratar a la empresa XPONENCIA

SYSTEMS” y “Iniciar los procedimiento con el uso de tecnologia” duran todo el afio completo.




Presupuesto
PRESUPUESTO DESDE EL 2020 AL 2022 TOTAL
Incorporar el Area de RRHH 2020 2021 2022
Contratar al Gerente $495.000,00 | $540.000,00
Contratar al Licenciado en RRHH $495.000,00 | $540.000,00
Contratar al Licenciado en RRHH $495.000,00 | $540.000,00 | $3.305.000,00
Compra de muebles y Gtiles $170.000,00
Preparacion del espacio fisico $30.000,00
Total | $200.000,00 | $1.485.000,00 | $1.620.000,00
Contratar a laempresa 2020 2021 2022
Buscar empresas en el mercado $20.000,00
Analizar las opciones $20.000,00
Seleccionar la mejor opcion $20.000,00
$4.878.740,00
Contratar a la empresa $250.000,00
Licencias por afio $2.076.700,00 | $2.492.040,00
Total | $20.000,00 |$2.366.700,00 | $2.492.040,00
Adquirir Tecnologia y Software 2020 2021 2022
Compra de tecnologia $470.000,00
$720.000,00
Instalacion, prueba y mantenimiento Software SAP BUSINESS ONE $250.000,00
Total | $470.000,00 | $250.000,00 |$0,00
Capacitaciones y especializaciones 2020 2021 2022
Capacitacion por area $120.000,00
Gastos de Utiles para la capacitacion $50.000,00
Capacitacion al personal operario $220.000,00 $740.000,00
Capacitacion de la empresa XPONENCIA SYSTEMS $350.000,00
Total $740.000,00
Medir la satisfaccion del personal 2020 2021 2022
Gastos de Utiles $50.000,00 | $50.000,00
Horas extras $135.000,00 | $135.000,00 [ $370.000,00
Total $185.000,00 |$185.000,00

TOTAL DE LA INVERSION A REALIZAR

$10.013.740,00
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VAN, TIR Y ROI

Inversion -
a realizar | $10.013.740,00

Flujo del
periodo 1| $52.867.846,05

Flujo del
periodo 2 | $93.007.985,29

Flujo del
periodo 3 |$144.422.047,18

VAN | $95.716.214,69
TIR 592%

ROI

Beneficios| $38.666.675,84

Costos | $10.013.740,00
ROI 286%
ROI $3,86

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo al analisis financiero realizado, se podra observa que la VAN (Valor Actual
Neto) es mayor a 0, lo cual se recupera la inversion y se obtiene un excedente de $95.716.214,69. Por
otro lado la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 592% que es mayor a la tasa de referencia LELIQ
que es de un 38%.Luego de analizar la VAN y la TIR, nos detendremos en el ROI (Retorno de
Inversion) cuando el ingreso es de $38.666.675,84 y la inversion es de $10.013.740,00 es igual a

286%. Es decir que, por cada peso invertido la empresa obtiene $3,86 pesos de retorno.

Como conclusion de este analisis, podemos decir que hay una rentabilidad del proyecto,
teniendo una VAN mayor a 0, una TIR mayor a la tasa de referencia LELIQ y un ROI de $3,86 por

cada peso invertido, lo cual se acepta el proyecto.

En los anexos D, E, F, G, H, I, J, K (P. 37-39), se observa de forma detallada los items que se
tuvieron en cuenta para realizar el presupuesto, y en los anexos L y M (P. 39-40) se observa los flujos

de caja del proyecto vy, los datos y premisas del proyecto.
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Capitulo V. Conclusién

Actualmente la empresa A. J. & J. A. Redolfi S. R. L tiene una serie de problemas que, si bien
no son dificiles de modificar, dejan a la organizacion en una situacién que puede ser evitable. De
acuerdo al planteo del problema, la falta de informacién para el control de inventarios y la gestion del
mismo de forma optima provoca los quiebres de stock e incumplimiento con los clientes, quienes por

falta de stock o demoras en la entrega quedan disconformes con la empresa.

Otro punto a mejorar es la falta de un proceso de seleccion de nuevos empleados y un plan de
induccidn para los mismos. La incorporacién de un area de RRHH generara un orden y un camino a

seguir, estandarizando procesos y logrando una capacitacion adecuada para cada puesto de trabajo.

Sin embargo, la mayor problematica de la empresa es no contar con un plan o un camino a
seguir que solucione estos problemas que actualmente presenta, que haciendo base con la teoria

expuesta en el trabajo, se puede lograr mejoras, que hagan mas dindmica y eficiente a la empresa.

Por otro lado, la realidad que atraviesa el mundo actual debido al COVID-19 es un punto
importante, nos encontramos en una crisis econdmica donde forma parte de una barrera para poder
invertir o realizar mejoras como mencionamos anteriormente. Sin embargo, la empresa se encuentra
en una posicion beneficiosa, debido a la crisis macroeconomica, en primer lugar las altas barreras de
entradas al mercado, en segundo lugar la alta competencia por los precios y captacion de nuevos
clientes, y en tercer lugar la poca negociacion con los proveedores. Estos tres puntos hacen que sea

dificil que ingresen nuevos competidores y conformen una posible amenazada para la empresa.

La estrategia que se plantea para solucionar el escenario presente es una opcion que haciendo
hincapié en la teoria, es posible llevar a la practica y poder adoptar nuevos caminos pero sin dejar de

lado la misién y vison de la empresa.

Se finaliza el trabajo considerando que la empresa necesita una mejora interna en cuanto a
gestion e implementacién de tecnologia, que es necesario que la empresa transite por este cambio

para poder alcanzar su vision y que no quede fuera de la competencia por falta de innovacion.
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Por otra parte, se recomienda buscar alternativas de solucidn si alguna de las presentadas no
produjeran el efecto deseado, como podria ser la resistencia por parte de los recursos humanos a los

cambios que se proponen; lo importante es encontrar la manera de hacer las cosas finalmente.

Se ha considerado que si la estrategia propuesta se lleva a cabo con éxito, se deberd
profundizar en los cambios apuntando a mejoras continuas y una profesionalizacion cada vez mas
adecuada en el accionar de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L, considerando por ejemplo la adquisicion de

tecnologia para poder trabajar de forma eficiente y lograr un control altamente estricto.
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Anexo A

Capitulo VI. Anexos

Variacion
Ventas interanual
%
A pretios sorenles i
@ $78.330 mimes | 43,8
A presios constantes ;
$23478 maes | 1,0
$3.678 mane | 347,6
Con tarjeta de crédito :
$29.466 mionss | 53,2
Ticket prormedio
$1.501 pees | 100,7
Por ,
$24.197 pescs i 43,9

Variacién
Ventas intaranual
%

A Brecios comientes i

$13.367 mimes | 50,9
A precios constantes E

$4.001 mioee | 5,8

591 miones . 25,3
Con tarjeta de criditn ,

I— $2.236 mioree | 71,3
Ticket promedio

$4378 pee | 37,5

$13.805 pess | 51,6

Figura 1: Fuente: INDEC, Direccién Nacional de Estadisticas y Precios de la Produccion y el Comercio.

Direccion de Estadisticas del Sector Terciario y Precios.
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Anexo B

Tendencias Scentia

Mayoristas

* Incheye Micos y ORC

e [ -12,2%  255,0%

-3,8% 141,0%

chrpe la vorta On-Line del Self
Cadenm, Big Playen de
farmacian ¥ Perfumeries y
Mataformas de comerco
sectronkn

Figura 2: Fuente CADAM: Camara Argentina de Distribuidores y Autoservicios Mayoristas.

Variaciones de canastas — YTD 2020
3
e |

YTD 2020 vs YTD 2019

Figura 3: Fuente: CADAM: Cémara Argentina de Distribuidores y Autoservicios Mayoristas
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Anexo C

Gerente general

* Contadores
------------------- + Asesores legales
* Higiene y Seguridad

Gerente de
Administracion Jefe de Deposito

y Finanzas y Logistica

Seleccion del )
endedores obr Distribucion
- Vendedore Cobranzas —{ |

Facturacion —[ Control de stock
itacio : 7 L )
'C:)apaut_ac Y Supervisor de; Formacion —[ Picking
Sihation vendedores varios de precios /
—( Mantenimiento

Figura 4: Fuente: Elaboracion propia

Gerente de Gerente

de Ventas

Recursos
Humanos

La nueva estructura de organigrama de la empresa quedara conformada por una nueva area de
Recursos Humanos, donde estara ubicada en el nivel medio. Esta area contard con un Gerente con
experiencia donde se lo contratara para que asuma el cargo. Ademas se incorporara dos Licenciado
en Recursos Humanos quienes desarrollaran la actividad en la capacitacion y formacion del personal
y en la seleccion del personal. Vale destacar que estas dos Ultimas incorporaciones esta sujetas a las
ordenes del Gerente de RRHH.

Esta nueva estructura proporciona informacion de forma vertical, es decir, se estructuran de
arriba hacia abajo, encabezando la persona de mayor jerarquia de la empresa, el Gerente General.

Esta organizacion proporciona lineas claras de autoridades y una envergadura estricta de control.
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Anexo D

LICENCIAS

Precio
Unitario

Detalle Cantidad

5aa$ - Licencias de Software
SAP BUSINESS ONE
SAP B1 Professional User : 511.560,00 $11.560,00
SAP Bl Limited Access 3 %8.670,00 £26.010,00
Indirect Access 30 55.670,00 5170.100,00

S5UB TOTAL Liciencias por mes | $207.670,00

IMPLEMENTACION

Servicios de W
- 0
Implementacion

PROJECT PREPARATION 20 &% 120.000,00
BUSIMESS BLUEPRIMT 30 | & 120.000,00
PROJECT REALIZATION 20 & 120.000,00
FIMAL FREPARATION 20 5 120.000,00
GO LIYE AND SUPFORT 10 5 120.000,00

5 600.00000

Los datos obtenidos fueron brindados por la empresa Xponencia Systems a quien se le pidio

un presupuesto acorde a la empresa para poder adquirir el software SAP Business One.

Anexo E

Sueldo de Analista de Recursos Humanos: $ 51.084

Con mucha experiencia: $ 73.170
Con experiencia media: $ 60.667
Con poca experiencia: $ 37.250
Sin experiencia: $ 36.000

Los sueldos de los Licenciados en Recursos Humanos, que se incorporaron a la empresa estan
promediados con la experiencia media y con poca experiencia cerrando en un sueldo mensual de
$45.000.
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Anexo F

Lector Codigo Barras Inalambrico 2d Qr Memoria Int Con Pie

$ 4.499

Llega gratis mafiana & FuLt

Anexo G

QR cousogrem g Kit Bibliorato + Folios + Resmas + Acc. De Oficina
- 17 praductes

A o $ 8.260

B e
e a . -
E ? Llega gratis mafana
ar
&I

Anexo H

Combo Escritario En L 145 X 150 + Silla Operativa Pc Cuotas

!D ‘ $ 23781
. 1 - Hasta 18 cuotas sin interés Color: Tabaco «»

Anexo |

Notebook Hp 25097 Core 13 4gb 1tb 15.6 Win
$ 66.176

Llega gratis mafiana




Anexo J

Impresora a color multifuncion Epson Ecolank L3110 220V negra

Anexo K

La Ley de Jornada de Trabajo Argentina Numero 11.544, prevé que la duracién del trabajo diurno y

$ 23.300

Llega gratis mafiana

o i W 0 1806

salubre, no puede prolongarse mas de 8 horas diarias o 48 semanales; |las horas extras, deben
abonarse con recargo del 50% en dias normales y del 100% los dias sabados después de las 13

horas, domingos o feriados.
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Anexo L
2020 2021 2022
INGRESOS
Par ventas de mercaderia $624.361.402,14 $813.284.534,T1 $1.207.727.534,05
OBJETIVD 1 £0,00 $12.934.184,92 $26.735.490,92

TOTAL DE INGRESOS $524.361.402,14 $826.215.719,63 $1.233.463.024,97
EGRESOS $357.354.742,03 $554,257,204,59 $523.071.949,26
Gastos de comercializacion $16.266.423,03 $25.229,222,12 $37.465.304,85
Gastos administrativos $10.968.036,65 $17.011.423,29 $25.261.063,50
Gastos financieros $56.480.276,71 $79.637.190,16 $118.261.227,39
Otros egresos $1.266.776,94 $1.964.771,03 $2.917.684,09
OBJETIVO 1 $690.000,00 $5.026.700,00 $4.297.040,00
TOTAL EGRESOS $443.026.254,36 $663.126.511,50 $1.041.275.260,07
UTILIDAD BRUTA $61.335.147,78 $143.089.208,14 $222.187.764,90
IMPUESTO A LAS GANANCIAS $28.467.301,72 $50.081.222,85 $77.765.717,T1
UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION $52.867.846,05 $93.007.985,29 $144.422,047,18



40

Anexo M

OBJETIVO GENERAL: Reducir en un 80% los quiebres de stock durante el periodo
2020-2022

Premisas
- Los datos del 2020 son los del 2018 actuslizados con la inflacion dal 433
- Para & 2021 s& espera reducir 2n un 50% los quisbres de stock anusles
- Para & 2022 llegar &l objetivo general, reducir &l 503 los quiebras de stock
- Los walores se van ajustando s |a inflacion
- Quiebres de stock sjustados a la inflacion: $8432.300 (2020} $1.330.758 (2021) 51.795.523 {2022)
- Aumento de ventas del 10% anusl
- Se aumenta el 10% = los guiebres de stock
- fumento del 1,5% de las Ventas de Mercaderis pars el afio 2021 con &l Software SAP BUSINESS ONE
- Aumeanto del 2% de |las Ventas de Mercaderis para 2l afio 2022 con 2l Software S4P BUSINESS OMNE

-&umento de los Egresos por un 10% pars los afios 2021 y 2022

Ingresos 2018 3 2128 857.848
Costo de ventss 2018 3 240 508 421
Ctros costos de vants 3 102.488.784
Zastos Administrativos 3 7.588.855
Zastos de Comercizlizacion 3 11.375.121
Zastos Financieros 3 304505 887
Criros Egresos 3 525858
2E|2E 2E|2 1 2E|22
Tabla 1: Infiscién (REM) 4% [ 143 RS 2] 138

Impuesto & las ganancias Eufl:ni

Tasa de referencia LELIQ 38%
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Anexo N

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL EMPLEADO 2021
Apellido v Nombre:
Puesto de trabajo:

Antiguedad en la empresa:

Evalue los siguientes aspecto de la empresa A.J. & J.A Redolfi SREL con un numero del 1 al 10 { Uno
equivale a pesimo v diez equivale a extraordinario)

PREGIUNTAS PUNTAJE

;Cree que la empreza fomenta el compafierizmo v 1a union entre loz
trabajadores?

;Las capacitaciones gue 32 han dado en la empreza le han resultado util?

;El incorporar tenclogia en [a empresa le facilito el trabajo?

;Que tan necesario cree usted que es la incorporacion de tecnologia a la
empresa’

i Siente que su trabajo ha mejorade gracias a las nuevas tecnologias?

;La comunicacion aparenta ser buena en la empresa?

;Los nuevos procedimientos facilitan su desempefio en la empresal

i5e muestra conforme en la empresa v zu labor en ella?

;Como era su rendimients antes de adquirir las nuevas tecnologias?

i Las tareas asignadas son totalmente explicadas?
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