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Resumen

El presente reporte tuvo como objeto de estudio la empresa familiar AJ & JA
Redolfi SRL, apalancando su prestigio en una trayectoria de 59 afios en el rubro de venta
mayorista en alimentos y bebidas. Este consistié en la implementacién de un plan de
comunicacion interna y la formacién de los cuadros de mandos medios en lider coach.

Se profundizé en el andlisis de los contextos, y los propios de la organizacion. No
obstante, se tomo en cuenta investigaciones y bibliografia de distintos autores para de esta
forma, fundamentar la importancia de la implementacion de las acciones descriptas.

Los objetivos principales fueron, fortalecer la comunicacién interna y contar con
mandos medios capacitados en lider coach para alcanzar los objetivos de la organizacion.

Al finalizar la implementacion, los beneficios no solo serdn los mencionados sino
también, redundara desde lo econdmico, aportando un ROI del 243%.

Palabras claves: Comunicacién Interna, Liderazgo Coach, Capacitacion

Abstract

The object of this report was to study the family business AJ & JA Redolfi SRL,
leveraging its prestige on a 59-year history in the area of wholesale food and beverages.
This consisted of the implementation of an internal communication plan and the training
of middle managers in coach leadership.

The analysis of the contexts, and those of the organization, was deepened.
However, research and bibliography of different authors were taken into account in order
to substantiate the importance of the implementation of the actions described.

The main objectives were to strengthen internal communication and have middle
managers trained in coach leadership to achieve the organization's objectives.

At the end of the implementation, the benefits will not only be those mentioned
but will also result from the economic aspect, providing an ROI of 243%.

Keywords: Internal Communication, Coach Leadership, Training
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Introduccion

En el presente reporte se planteara el caso de la empresa AJ. & J.A Redofi S.R.L,
donde se analizard la importancia de la implementaciéon de un plan de comunicacién
interna y liderazgo coach, que permitird la correcta distribucién y asimilacién de la
informacion por parte de los colaboradores dentro de la compafiia y un liderazgo de

acompafamiento para incrementar las capacidades en la gestion.

Redolfi SRL, es una empresa familiar, situada en James Craik, provincia de
Coérdoba, fue creada 50 afios, sus comienzos se remontan al afilo 1959 cuando dos
hermanos, Alonso Jacobo y Miguel Angel Redolfi, compran un negocio de bazar, libreria

y cigarreria.

En septiembre de 1975 los hermanos deciden separarse, Alonso desarroll6 el
negocio de la distribucién mayorista, a posteriori se fueron incorporando otros miembros

de la familia, conformando una empresa familiar.

En el afio 1976 decidieron comprar la empresa Feres, de la ciudad de Cérdoba,
para poder realizar la distribucion de cigarrillos en las localidades de Villa del Rosario,
Luque y Calchin. En 1983 se expanden junto a Massalin Particulares, obteniendo la
distribucion exclusiva sobo la estratégica Ruta Nacional 9 y en 1987 abre una nueva

sucursal, esta vez en Rio Tercero.

En octubre de 1999 inaugura en Villa Maria, Cérdoba, con el primer autoservicio
bajo el formato de mayorista. Debido al éxito, en 2000, tuvo que reubicar su negocio por
uno de mayor envergadura. En 2001 inaugura su segundo autoservicio mayorista en la

Ciudad de Cérdoba, anexa preventa y distribucion

En el afio 2003, se inaugura el tercer autoservicio mayorista en la ciudad de San
Francisco. En 2004 obtiene la representacion de los productos Kraft y se apertura en la

ciudad de Rio Cuarto su cuarta sucursal y en 2005 se anexa el autoservicio mayorista.
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En el 2006 concluye el proceso de sucesion, donde José Redolfi incorpora a su
hijo Pablo como socio minoritario con un 4% posteriormente se incorpora como socios

sus otros hijos: Lucas e Ignacio.

Desde el afio 2007 la sociedad quedé conformada con el 85% de la cuota parte en
poder de José Redolfi y el 15% restante distribuido en forma igualitaria entre los 3 hijos.
Con respecto a la Distribuidora Redolfi SRL se comparti6 la propiedad entre José Redolfi
y Pablo Redolfi, mostrando de esta manera la intencién de equiparar patrimonialmente a

sus 3 hijos.

En mayo de 2009 se abrié la sucursal de Bell Ville juntamente a Massalin

Particulares

La principal problematica que atafie a esta empresa es la falta de lineamientos en
cuanto a la comunicacién interna y un liderazgo coach para el seguimiento en la

formacién de los colaboradores

A continuacién, se mencionardn algunos autores y sus trabajos que servirdn de

referencia y antecedentes del presente reporte.

Sotomayor, J. (2021). El impacto positivo de la comunicacion interna en la accién
directiva de los gerentes de proyecto desde la filosofia y coordenada tedrica de Leonardo
Polo (Tesis doctoral en Humanidades con mencién en Estudios sobre cultura).

Universidad de Piura. Facultad de Humanidades. Lima, Perd.

Nos indica que la comunicacién interna y las acciones directivas ayudan a lograr
una vision superadora de la organizacién, ya que al no contar con una buena

comunicacion interna serd dificil lograr los objetivos planteados.

Pena Acufia, Caldevilla Dominguez y Batalla Navarro Tres casos de empresas
internacionales con éxito: estudio de las estrategias de comunicacién interna. Chasqui.
Revista Latinoamericana de Comunicacion N.° 134, abril - julio 2017 (Seccién Ensayo,

pp- 315-330) ISSN 1390-1079 / e-ISSN 1390-924X Ecuador: CIESPAL
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Este estudio realizado sobre las empresas Nestlé, LG Electric y General Motors,
parte de la base que las estrategias comunicativas contribuyen al fomento de los valores
de la cultura propia de la empresa, junto a la motivaciéon de sus miembros hacia los

objetivos comunes.

Doménica Manuela Pinoargote Reyes y Carlos Jimmy Piloso Rodriguez (2020):
“El coaching como herramienta para el desarrollo de los recursos humanos en la empresa

jardines de Manabi”, Revista Observatorio de la Economia Latinoamericana (junio 2020).

Quienes concluyen que: a través del programa de desarrollo de competencias de
liderazgo mediante un profesional de coaching, permiti6 realizar una intervencion a los
colaboradores de la empresa para fomentar un espacio de desarrollo de competencias
blandas, cuyo objetivo fue identificar fortalezas y dreas de mejora en el dmbito laboral de
los colaboradores; conocer y adquirir herramientas de coaching para aumentar sus

habilidades de liderazgo y efectividad en el trabajo.

Loaiza, Carmen Teresa; Castro de Torres, Elizabeth Thaili Liderazgo y coaching
ontolégico. Caso: empresas venezolanas del sector de alimentos y bebidas Vision

Gerencial, num. 2, 2018, pp. 224-234 Universidad de los Andes Mérida, Venezuela.

Concluye que los gerentes-lideres poseen un nivel alto de competencias de
coaching, Estas competencias se traducen en un estilo de gerente-lider que puede
establecer relaciones a través de conversaciones productivas, haciendo uso del dominio

del lenguaje, de la corporalidad y la emocionalidad

Es de suma importancia abordar los temas de comunicacion interna y liderazgo
coach ya que aparejard beneficios y mejoras en la organizacion haciendo frente al nuevo
contexto mundial globalizado, lo que hace imperioso contar con recursos humanos
debidamente informados del discurrir de la compaifiia y conocer hacia dénde van y cudles
son los lineamientos para alcanzar los objetivos organizacionales. Nada se lograria sin
mantener a sus mandos medios capacitados en la competencia de liderazgo con una
mirada de coach que pueda acompaiiar en su formacion y el saber hacer de sus

colaboradores.



Analisis de Situacion

Redolfi SRL carece de una adecuada comunicacién interna, lo que impide que
toda la organizacion se encuentre correctamente informada de los procedimientos y el
discurrir de la gestion, incluyendo que el liderazgo se encuentra en posesion, no de los
mads capacitados, sino de aquellos que poseen mds antigiiedad en la compaiiia, lo que

ocasiona distorsiones en la ejecucion de las acciones en pos de conseguir los resultados.

La Vision de dicha organizacion: “Ser una empresa lider en el mercado en el que
participa actualmente, abierto a nuevas oportunidades de negocios. Contar con una cartera
diversificada de proveedores, buscando solvencia y rentabilidad continuada, que se
distinga por proporcionar una calidad de servicio excelente a sus clientes. Propiciar
alianzas sostenidas en el tiempo con ellos y ampliacion de oportunidades de desarrollo
personal y profesional a sus empleados, preservando el cardcter familiar de la empresa,

con una contribucién positiva a la comunidad”

Su 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, sustentando una extensa trayectoria empresarial. Realizar
esto brindéndoles a nuestros empleados la posibilidad de desarrollar sus habilidades y

crecer dentro de la empresa”.

Valores: Respeto hacia el cliente, proveedores y equipo de trabajo. Confianza.
Esfuerzo y dedicacion. Honestidad. Sentido de equipo. Responsabilidad de equipo y

comunitaria. Orientacion al cliente.

Por lo expuesto y atento a que la empresa se encuentra inmersa en un contexto y
no ajeno a la coyuntura argentina, se hace necesario realizar un andlisis de macro y micro
contexto (P.E.S.T.E.L y 5 Fuerzas de Porter) y un andlisis organizacional a través del

F.OD.A

P.ESTEL

Politica:



Intendente de James Craik: Oscar Fassolis

Partido: Vecinal

Gobernador Provincia de Cordoba: Cr. Juan Schiaretti

Partido: Justicialista

Presidente de la Nacion: Dr. Alberto Fernandez

Partido: Justicialista

El intendente de James Craik, fue electo en 2015 y reelecto en 2019, su partido
politico es Vecinal, no siendo afin a ninguno de los grandes partidos de la Argentina, su
relacion con el gobernador de la Provincia, Juan Schiaretti, es cordial y en de buenos

términos.

En cuanto a la relacion del presidente de la Nacion y el Gobernador, por mds que
pertenece a la misma bandera politica, éste tiene que hacer equilibrio ante la ciudadania
de su provincia que, no se ven representado por el presidente ni vicepresidente de la

Nacion, y los gobernantes nacionales, es una relacion de “tira y afloje”

En cuanto al &mbito nacional el actual presidente, fue electo en 2019, sucediendo
al Ing. Mauricio Macri de bandera politica opositora (Cambiemos). La relacién entre
oficialismo y oposicién es de hostilidad constante y se traduce en el dnimo de la

ciudadania.

El pafs, desde la asuncion de la nueva dirigencia, que en su discurso venia a poner
fin a la “grieta” y ser de estilo moderado, no ha hecho mas que agrandar dicha
circunstancia y agigantar la brecha de pobreza, pasando de un 30% en el gobierno anterior
aun 49,6 % en la actualidad, lo que equivale al 39,8% de los hogares, y en lo que va de
la crisis sanitaria 10 millones de personas pasaron a estar en condiciones de pobreza.

(perfil.com/noticias/actualidad 10/08/2021)
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Economica:

El mundo estd atravesando una pandemia producida por el SARS-CoV-2,
conocido como COVID-19, trastocando el discurrir habitual de la vida en todos los

aspectos, donde la economia no estd ajena a esto.

Las PYMES fueron el primer eslabon de la economia en sentir las restricciones

del DNU, cerrando muchas de ellas.

En 2021 se concreta la salida de grandes empresas internacionales, en primera
medida, por las consecuencias de las restricciones, pero también por la gran carga
impositiva del pais, donde éstas no consideran rentable seguir invirtiendo, entre ellas se
encuentran, Walt-Mart, Falabella, Laboratorio Ili Lilly, petrolera Sinopec, aerolinea

LATAM (La Nacién Econémico, 25/07/2021)

Segin la OIT Argentina, se prevé para el afio 2021 una pérdida de 340.000 puestos
de trabajo, una caida del PBI de entre el 1,28% y el 3.8% (Pagina 12, 06/04/2020)

La estimacion de inflacion para 2021 es de 54% vs 38% del 2020 y un ajuste al
dolar del 60% respecto a la variacion del 37% del 2020 (Clarin Economia, 27/12/2020).

Ante la mayor inflacidn, pobreza y los salarios perdiendo, ante la primera variable,
se deberdn extremar las estrategias para que, Redolfi SRL mantenga sus ventas dentro de
las previsiones ya que, al caer las mismas, se veria afectada su rentabilidad y la liquidez

se reduciria, poniendo en peligro el pago de sus obligaciones.

Social:

El 20 de marzo del afio 2020 cuando se declara la cuarentena por pandemia global
en la Argentina, se percibié que se trataba de un hecho tan inusual y profundo que iba a

impactar todas las dimensiones de la sociedad (politicaspublicas.flacso.org.ar)

Como bien se mencionaba en el apartado anterior, la pandemia mundial atraviesa
toda la sociedad. El confinamiento ha cambiado habitos en los habitantes, como las

compras masivas a través de internet, y entretenimiento por plataformas como Netflix,
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Prime, Disney +. No obstante, a estas nuevas modalidades verdad es que, las medidas
adoptadas por el gobierno nacional, en lo relacionado a la pandemia, han generado
malhumor en la poblacién, agravado con las turbulencias econdmicas constantes, donde

la gente se siente abrumada e intranquila.

Las protestas sociales se han empezado a hacer sentir, no con la virulencia que
tenian con el anterior gobierno, pero se acentuaron los cortes de avenidas y calles por

parte de agrupaciones sociales.

Como mencionaremos, estos cambios de habitos y la intranquilidad de la
poblacion, al verse restringida su circulacion para salir a la calle con normalidad y, por
ende, no poder realizar su reabastecimiento, podria provocar en Redolfi SRL una pérdida
de clientes en sus negocios de venta mayorista en salones de venta. Pero a su vez, genera
una oportunidad al pensar en anexar a su forma de venta aquella que se pueda realizar a

través de plataformas y redes sociales.

Tecnologica:

El advenimiento de la tecnologia, como factor fundamental en el desarrollo de los
paises, es un hito importante. La Argentina cuenta con un Ministerio a cargo de la
administracién, puesta en marcha y seguimiento de tecnologia en el ambito Nacional y
puesta en valor de los servicios. Mds precisamente el Ministerio de Ciencia, Tecnologia

e Innovacidn, quien potenciara el acceso a los servicios TIC y Banda Ancha.

El Estado Nacional invertirda $37.900 millones hasta 2023 en el plan Conectar, se
construird y lanzar el satélite nacional ARSAT-SG1, se concluird la etapa 2 y comenzara
la 3 de 1a REFEFO (Red federal de fibra dptica), se pondra en valor el Centro Nacional
de Datos y se revalorizard la Television Abierta Digital.

(https://www.argentina.gob.ar/jefatura/innovacion-publica/ssetic/conectar)

Se encuentra en pleno auge las billeteras digitales que vienen a reemplazar a las

tarjetas de débito y crédito fisicas. Importante medio de pago.
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Estos adelantos tecnolégicos son una gran oportunidad para Redolfi SRL para
poder diferenciarse de sus competidores y brindar un servicio acorde con los tiempos y la

modernidad a sus clientes.

Ecologia:

Se encuentra vigente el programa Reconversion Industrial cuya vigencia data de
2008, donde su objeto es, la mejora en el desempefio y la gestién ambiental en los

establecimientos industriales y de servicios (Argentina.gob.ar, 2020).

A raiz de esto, hay muchas empresas que hoy cuentan con una divisién dentro de
su estructura, que tiene a cargo la sustentabilidad como premisa y brega por la salvaguarda

del medio ambiente y la disminucién de los impactos de la actividad.

El reciclado de plasticos, la disminucién de las emisiones de combustibles fésiles,
la concientizacion del uso razonable del agua, son puntos centrales en las esferas

empresariales “amigables con el ambiente”.

Legal:

Cada municipio y provincia tienen ordenanza y leyes que legislan sobre las
materias o actividades a desarrollar, por ejemplo, en el Caso que nos atafie AJ & JA
Redolfi, SRL, se vio afectado por la ordenanza N° 1564/07 de la localidad de James Craik
donde se exige que todas las infraestructuras que se destinen a industrias y depdsitos se

deben asentar fuera del ejido urbano.

Dentro del rubro alimenticio y bebidas el ente de contralor es Bromatologia por

lo cual se deberd adecuar a los requerimientos de estos.

Especial atencién a las habilitaciones municipales y provinciales y cualquier

cambio en las legislaciones que involucren en rubro comercial.

El DNU 297/2020 se ha ido flexibilizando con el correr de los meses y
desregulado lo taxativo del mismo, dando mads libertades al comercio, se deberd seguir

atentamente los siguientes cambios de apertura o endurecimiento de los mismo.
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PORTER

Poder de negociacion de los clientes

AJ & JA Redolfi SRL cuenta con 6000 clientes su atencidn no se caracterizan por
la gran flexibilidad a la hora de negociar con ellos. Solo cuentan con descuentos entre el
2% y 3% y una financiacion a 30 dias con cheques. Cabe aclarar que hoy en dia con la
gran competitividad en el sector de alimentos y las variaciones de precios constantes que
se producen en los productos de este sector seria beneficioso contar con herramientas que
pudieran captar mds clientes dvidos de un atractivo sistema de negociacion, tarjetas de

crédito (Plan ahora 6 o 12) y Billeteras digitales.

Poder de negociacion con los proveedores

La empresa AJ & JA Redolfi SRL se caracteriza por estar ligada a los grandes
proveedores de alimentos del pais. Los precios de compra se encuentran establecidos pero
los mismos, pueden verse modificados por la compra de grandes volimenes y ofertas
especiales que referencien los proveedores. Debido a la excelente relacién que mantiene
con cada uno de ellos, debido a su modo de pago y no atrasarse con los mismo es posible

redefinir beneficios adicionales.

Hoy en dia, la empresa comercializa los productos de grandes proveedores del
rubro, Massalin Particulares, Unilever Argentina, Kraft Food Argentina, La Papelera del
Plata, Arcor, Clorox, Proter & Gamble Argentina S.A, Johnson y Johnson, Maxiconsumo
S.A, Regional Trade, Pavon Arriba S.A, Las Maria S.A, Compaiiia Introductora Bs As,
RPB S.A, Compaiiia General de Fésforos, Glaxo, Fratelli Branca y Kodak, entre otras

Amenaza de nuevos competidores entrantes

La caida de ventas en supermercados a partir de 2014 y el crecimiento sostenido
de las ventas del canal mayorista, hizo replantear la estrategia de negocio de los primeros,
transformando sus negocios de grandes superficies en sucursales de ventas mayoristas, es
el Caso de Carrefour con sus Maxi o Walt-Mart con sus sectores de ventas pack, por lo

cual entran al juego nuevos competidores que antes no se encontraban en este formato.

Luego el crecimiento y expansion de los tradicionales mayoristas como Yaguar,

Maxiconsumo y Diarco, hace repensar las barreras de entrada para los mismos.
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Amenaza de productos sustitutos

Es dificil encontrar productos que puedan ser sustituidos por otros ya que en esta
industria la mayoria son comodities, lo que si podemos encontrar son segundas marcas

que pueden menguar las ventas de las primeras marcas, pero no sustituir el producto.

Rivalidad entre competidores

Los competidores de AJ & JA Redolfi SRL, se centran en dos grupos. los que
venden en salones mayoristas y los que venden a través de preventistas y entrega a
domicilio. En la mayoria de los casos sus competidores abarcan ambos aspectos de la

venta

Los competidores se encuentran agrupados en dos grandes segmentos:

Mayoristas con salones comerciales

Empresas con preventistas y entrega a domicilio

Mayoristas con salones comerciales: Rio Tercero: Luconi Hno. Rio Cuarto:
Grasano, Monje y Top (Super Imperio), Baralle y Nueva Era. San Francisco: Dutto Hnos.

Cérdoba: Maxiconsumo, Yaguar, Roberto Basualdo S.R.L, Tarquino, Macro y Diarco

Empresas con preventistas y entrega a domicilio

Rosental y Micropack grandes empresas mayoristas de la Ciudad de Rosario y
Provincia de Santa Fe. Rio Tercero: Luconi Hnos. Rio Cuarto: Barall, Moran, Pirani y

Rinaudo. San Francisco: Dutto y Venselli Hnos. Cérdoba: Vanselli Hnos, Parodi y Zaher

Las rivalidades se dan por conseguir clientes, y éste hace valer su eleccion a través
del mejor precio y financiacion, por lo que la competencia en esta industria es muy refiida

pero leal.

Andlisis F.O.D.A

Fortalezas
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Trayectoria en el rubro con 59 afios de presencia. El saber hacer. Bajo nivel de
endeudamiento. Excelente relacion con proveedores. Servicio orientado al cliente.
Amplitud y profundidad de surtido, al poseer marcas de primera linea tanto nacional como
internacionales, la variedad de su surtido es muy amplia ya que, expenden distintas lineas
de bebidas, alimentos, limpieza, perfumeria y, decimos que es profundo, porque de las
diferentes lineas de productos hay distintas marcas. Nivel de Precios Bajos. No denota
conflictos en la relaciéon con sus empleados. Baja Rotacion de Empleados. Sistema

informédtico de minimos para reposicion de stock

Debilidades

Caida en la rentabilidad 2.5%. Falta de clasificacion de clientes, por segmento y
forma de compra. Medios de comunicacién publicitaria (solo fanpage Facebook y My
Bussines). No posee drea de Recursos Humanos. Falta de procesos en seleccion de
personal e induccién. Errénea forma de promocion interna (por antigiiedad). No poseen
sistema informdtico para la recepciéon. No poseen drea de H&S. No hay andlisis de

siniestralidad

Oportunidades

Ventas a través de plataformas o redes sociales. Creacién de proyecto inmobiliario
en cercania nuevo centro de distribucién. Tarjeta de fidelizacion de clientes. Incrementar
los M2 para generar nuevos negocios, como alquiler de posiciones de pallets para
almacenamiento a clientes o proveedores. Mejora en la financiacion de compra de

clientes. Contar con sistema de segmentacion de clientes para conocer estilo de compra.

Amenazas

Altisima competencia. Ingreso de nuevos competidores. Nuevas disposiciones
legales restrinjan el comercio. Contexto coyuntural pais (Politicas, Econémicas,
Sociales). Conflictos Sindicales. Agravamiento de la situacién Sanitaria. Nuevos

jugadores en rubro mayorista (Carrefour, Walt-Mart).

Segin nos indica el FODA, Redolfi SRL, posee un gran surtido y productos de
primera linea que ponen a esta empresa como un referente en el Rubro. Posee una

excelente relacion con los proveedores lo que ayuda a conseguir beneficios que luego
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vuelcan a los precios, de alli que este ultimo sea un valor apreciado por sus clientes.

Apalanca su imagen en el prestigio que ostenta por los afios que lleva en el rubro

Su “saber hacer”, es una razén importante y destacada ya que, se mueve en el

mercado como un competidor serio y un proveedor que brinda servicios de calidad.

En cuanto a su aspecto econdmico es una empresa rentable con ventas en
crecimiento, pero mds alld de ser una Cia rentable, hoy ha perdido 2.5% de esa

rentabilidad debido al incremento de los costos.

Sus oportunidades se basan en poder pensar alternativas de nuevos negocios,
desde el inmobiliario hasta nuevas formas de pago para sus clientes basdndose en las

nuevas tecnologias.

No cuentan con una segmentacion de clientes por volimenes de compra ni tipo de

productos, haciendo dificultoso poder observar el comportamiento de compra

Desde la vision profesional de recursos humanos podemos observar que, su
personal conoce muy bien su labor ya que todos cuentan con muchos afios de antigiiedad
lo que apareja una baja rotacién. Debido a la altisima competencia y la llegada al rubro
de nuevos jugadores internacionales como Carrefour y Walt-Mart hace que la calidad y
capacidad de los recursos humanos deban estar acorde con las nuevas exigencias y

demandas de los consumidores y del mercado.

Cuenta con una dotacién de 130 personas, su estructura dividida en dos unidades
de negocio, la primera su Centro de Distribucién quien tiene a cargo las sucursales, y la

segunda que cuenta con el Gerente General y luego las demds funciones gerenciales.

No posee un drea de Recursos Humanos que gestione y administre, ocasionando
no contar con personal calificado para los distintos puestos ya que, las promociones son
por antigiiedad y no por competencias, carecen de un lineamiento en seleccion de
personal, induccién y capacitaciones, hoy es claramente una debilidad, pero pueden
transformarlo en una oportunidad para la profesionalizacién de sus recursos y luego ser

una fortaleza de cara a la gestion.
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Tanto su Visién y Misién aducen al desarrollo personal y profesional de sus
empleados, y la posibilidad de desarrollar sus habilidades y crecer dentro de la empresa.
Dicha mirada se ve seriamente comprometida al no poseer un drea dedicada el desarrollo
de lo mencionado o un profesional que asesores e implemente planes para desarrollar los
procesos que lleven a la organizacién a cumplir parte de Vision y Misién en cuanto al

desarrollo de sus colaboradores.

Hoy, la empresa no esta ajena a los avatares que ciernen al pais y la provincia,
debe hacer foco en comunicar a la compaiiia las estrategias de la organizacion para
hacer frente, crear barreras y reducir los impactos del contexto como también, formar a
sus mandos medios en un liderazgo coach, para guiar a sus colaboradores en forma de

poner en relieve todo el potencial de ellos y acompaiiarlos en su crecimiento.
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Marco Teorico

En este apartado abordaremos conceptos y trabajos de diversos autores con
respecto a la comunicacion interna y el liderazgo coach. Puntos de suma importancia en

las empresas modernas, para ser competitiva y rentable en un contexto de globalizacion.

Comunicacion Interna

En la definicién de Pena Ferreiro C. (2011), la comunicacidn interna es el conjunto
de funciones y actividades concebidas a partir del proceso de significacion y desempefio
compartido y desarrollado por los miembros del ptiblico interno de la organizacién con

la mediacion de los elementos de la cultura y en funcién los objetivos organizacionales

Mientras tanto Trelles Rodriguez (2001) nos indica que la comunicacion interna
es una de las actividades principales que tienen que desarrollar las organizaciones ya que
mediante este proceso se coordinan acciones fundamentales, se ejecutan tareas, se
realizan cambios, se orientan las conductas interpersonales y se construyen valores de la

cultura organizacional.

Para Torres L (2012), la comunicacién interna es el conjunto de actividades que
se realizan dentro de las organizaciones para crear y mantener las relaciones entre sus
miembros, utilizando diferentes modelos de comunicaciéon para que de esta forma se

mantengan informados, integrados y motivados para obtener los objetivos trazados.

Caproti P, (1998) conceptualiza la Comunicacién Interna como: contar con la
organizacion por lo que la organizacion estd haciendo. La idea central es participar a todos
los miembros de la organizacion de lo que la organizacion hace, instandoles a colaborar,
a sugerir, a comentar; en una palabra: involucrar a todos los miembros de la organizacién

en la comunicacion. (p.2)

Cuenca, J. y Verazzi, L (2020), expones que los colaboradores de las
organizaciones invierten su talento, sus competencias y sus capacidades a la vez que
proyectan sus ambiciones en las organizaciones en las que trabajan. Y en ellas la

comunicacion interna influye (y mucho) (p.18)
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Manuel Tessi (2012) nos indica que la comunicacién interna tuvo un fuerte
desarrollo y que se expresa en la mayoria de las tendencias del mercado, no solo en los
profesionales de la comunicacién sino también en empresarios, docentes, funcionarios,

directivos, dirigentes gremiales, y trabajadores en general

Liderazgo Coach

Desde hace un tiempo atrds hasta hoy, el coaching ha tenido un avance muy
significativo en todo orden de la vida, y mds atn en las organizaciones, ya que incrementa
la capacidad de aprendizaje, es flexible, dindmico y ayuda a uno mismo y al otro en

conseguir sus objetivos.

Cuéndo nos preguntamos, ;jpor qué es tan importante el liderazgo?, Goleman.
Boyatzis, McKee (2002), nos indican que, el lider es la persona a quien los demads recurren
en busca de la conviccidn y claridad necesaria para hacer frente a una amenaza, superar
un reto o llevar a cabo una determinada tarea. En este sentido, el lider es la persona que
mejor sabe encauzar las emociones de un determinado grupo. El lider de un grupo humano

es la persona capaz de influir en las emociones de los demas.

Talane Miedaner (2000) nos da a conocer su definicién de coaching, como el
proceso de entrenamiento personalizado y confidencial llevado a cabo con un asesor
especializado o coach. Siendo una relacién profesional con otra persona que aceptara solo
lo mejor de ti y guiard y estimulara para que vayas mas alla de las limitaciones y realices

tu pleno potencial (p.23).

Si a definiciones de coaching nos referimos, John Withmore (2011), nos indica
que consiste en liberar el potencial de una persona para incrementar al maximo su

desempeifio. Consiste en ayudarle a aprender en lugar de ensefarle.

Al respecto Lozano Correa (2008) indica que el coaching es un comportamiento
de liderazgo significativo y duradero que influye en las personas de tal manera que el
permanente compromiso y competencias dirijan sélidamente a un 6ptimo desempefio
como también un 6ptimo resultado mediante un proceso de interaccion con otros. Y que
se necesita de un lider coach que cuente con competencias hacia el crecimiento personal

y profesional para influir en sus dirigidos.
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Cuando hablamos de un liderazgo transformador, Peter Hawkins (2011) nos
indica que es el proceso de involucramiento colectivo en el compromiso y con la
participacion de todos los grupos de interés mds importantes dirigidos a un cambio radical
donde se compartan esfuerzos, valores y una misma vision. Los grupos de interés
incluyen, como minimo, a los empleados, clientes o usuarios del servicio, proveedores o
socios, inversores o votantes, supervisores; es decir, el medio natural y las comunidades

en las que actia la empresa.

Volviendo a Goleman. Boyatzis, McKee (2002), su visién con respecto al
coaching nos muestra que es un estilo de liderazgo centrado en la relacion personal. Indica
que el coaching no se centra tanto en el logro de los objetivos como en el desarrollo
personal. Nos habla de un liderazgo capacitador que permite establecer un tipo de relacién
personal que despierta el interés de los subordinados, al tiempo que fomenta el

entendimiento y la confianza.

El coach o formador contribuye a que las personas identifiquen sus fortalezas y
debilidades, ayuda a sus empleados a determinar los objetivos de largo plazo y realizar

un plan para alcanzarlos.

Tal como nos indican los autores y los trabajos abordados, tanto las comunicacién
interna y el liderazgo coach tienen una intima relacién con la prosecucion de los objetivos
planteados por las organizaciones, fidelizando, motivando, desafiando, promulgando los
valores, afianzando la cultura organizacién, mancomunando los esfuerzos en pos de una
mejora profesional y personal en todos los involucrados, a sabiendas que ello redundara
en beneficios para la compaiifa que asi lo entiendan y lo instalen en sus agendas y los

ponga en préctica en sus empresas.
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Diagnéstico y discusion

Como se mencion6 en el apartado anterior, esta empresa familiar de prestigio en
su zona de influencia estd dedicada a la distribucién de alimentos, bebidas y limpieza.
Posee una economia sana, su excelente relacién con los proveedores hace que las
negociaciones con los mismos generen sinergia. En cuanto a sus clientes, la fidelizacion
es a través de precios acordes y un surtido amplio y profundo, tema que esta organizacién
tiene asegurado. Con respecto a la competencia, es cada vez mds presente expandiéndose

y con nuevos jugadores en el rubro.

Los multiples devenires econdmicos y sociales de Argentina donde la provincia
de Cérdoba no estd ajena, ni tampoco la Ciudad de James Craik, nos conduce a los
contextos externo macro y micro, donde se nos presenta la pérdida de fuentes de trabajo,
una inflacién en constante aumento, como asi los costos de adquisicién de mercaderia,
una pandemia mundial de SARS-COV 2 (COVID 19) que azota también el pais en todos
sus rincones, nos obliga a pensar acciones tendientes a crear barreras que impidan o

minimicen los efectos de estas.

Como se desprende de los andlisis, observamos que, Redolfi SRL se encuentra
inmerso en un contexto nacional incierto por las divergencias econémica y la pandemia
presente, en cuanto a lo provincial, no estd ajena a los devenires nacionales, pero con el

aliciente de ser una organizacion sana, rentable y de prestigio

Sabemos que es un contexto de grandes cambios y la competencia es mas
creciente y profesional, las organizaciones deben estar preparadas para sobrellevarlos.
Hoy Redolfi SRL afronta una debilidad muy clara y marcada, la deficiente comunicacién
interna y la falta de cuadros de liderazgo basado en el coaching. Por tal motivo es
fundamental para esta organizacion contar con la totalidad de sus empleados formados y
comunicados, ya que como se indicé anteriormente, es a través de la comunicacién que
estardn motivados, integrados, orientando sus conductas y construyendo valores de
cultura organizacional, todo esto, con la intencion de conseguir los objetivos planteados
por la organizacién. Y sobre todo y de la misma forma fundamental, contar con lideres

formados en coaching para llevar adelante las estrategias de la direccion, ya que esta
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forma de liderar es duradera y libera el potencial de los colaborados para conseguir el

maximo desempefio.

La inminente llegada de nuevos competidores internacionales y el desarrollo de la
profesionalizacién de los que hoy se encuentran en terreno, afiadido a la caida en la
rentabilidad, la grave situacién econdémica y social del pais, hace imperiosos crear

barreras para atenuar las posibles consecuencias.

Luego de determinar que existen riesgos que se han diagnosticado y evaluados es
a considerar la importancia de generar una estrategia a fin de intervenir en consecuencia

para minimizar los impactos que generard el nuevo contexto.

Estas implementaciones no solo redundardn en beneficios en las competencias
blandas a la totalidad de los colaboradores, sino que también habrd un impacto desde lo
econémico, aportando un incremento del 1% sobre la venta anual debido al aumento en
la productividad, el mejor asesoramiento a los clientes, el conocimiento de los objetivos
de la compaiifa, y el involucramiento de la totalidad de la dotacién en las acciones
tendientes a mejorar la experiencia de compra que brindaran los colaboradores motivados

y empoderados. Adicionando un 51,5% de ganancia anual. (Anexo 6)
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Pan de implementacion

Objetivos General

Desarrollar un plan de comunicacion interna y formacion de lideres coach para AJ
y JA Redolfi SRL, tanto para mejorar la productividad, las ventas y también generar un

incremento en la rentabilidad del 51,5%. (Anexo 6)

Objetivos Especificos

1. Disefiar e implementar los canales de comunicacion interna de la
organizacion.
2. Implementar Plan de Capacitacién en los mandos medios sobre liderazgo

coach.

Alcance:

Geografico: las acciones se desarrollaran en la empresa AJ & JA Redolfi SRL,

situada en la localidad James Craick, Provincia de Cérdoba, Argentina

Temporalidad: Las implementaciones se desarrollaran en el transcurso de 6 meses

comenzando en enero de 2022 y concluyendo en junio 2022.

Acciones

Implementacion Plan de Comunicacion Interna (Anexo 3)

Marco de tiempo: (Anexo 4) 01/04/2022 al 30/06/2022

Este plan es un item estratégico en las organizaciones por lo tanto es trasversal a
toda la compafiia y se hace necesaria la participacion de todos los colaboradores ya que
nos permite dirigir, compartir y transformar estrategias necesarias para alcanzar los

objetivos organizacionales.

La consultora debera llevar a cabo la implementacion segin los requerimientos

del asesor instituido por la organizacién, quien definird junto a la primera cudles serdn los
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medios, practicas y formas de instauracién del plan, asi como definiran las fechas para

cada accion.

Los recursos para la implementacién contardn con lo siguiente:

Recursos Humanos

* Totalidad de la dotacién de la organizacion: 130
e Asesor en RrHh: 1

¢ Consultor: 1

Recursos Materiales

* Sala de capacitacion con aire acondicionado, sillas y mesas acorde a la
cantidad de educandos.

 Utiles de Libreria (lapices 130, cuadernillos 130)

* Atril con pizarra (anexar las fibras y borrador)

e TV Led 50” o proyector con pantalla: 1

* Notebook: 1

e Conexidn a internet

* Conexidn a intranet de la organizacién

e Baifios, damas, caballeros

e Refrigerio

* Equipo de audio:1

Capacitacion en Liderazgo Coach. (Anexo 2)

Para las personas tener un lider coach implica contar con un soporte, una guia,
alguien en quien poder apoyarse para crecer y dar la milla extra que la organizacién

necesita.

En esta etapa se implementard la formacién de los cuadros de mandos medios, ya
que los mismos no han desarrollado las competencias tendientes al dominio de las

herramientas necesarias para llevar adelante las funciones encomendadas, debido como
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vimos, estos cuadros son promocionados por su antigiiedad en el puesto y no por sus

habilidades y competencias en el ejercicio del liderazgo.

Marco de tiempo (Anexo 4), 01/01/2022 al 31/03/2022

Los recursos para la implementacion contardn con lo siguiente:

Recursos Humanos

¢ Totalidad de los mandos medios.
e Asesor en RrHh: 1

¢ Consultor: 1

Recursos Materiales

e Sala de capacitacién con aire acondicionado, sillas y mesas acorde a la
cantidad de educandos.

« Utiles de Libreria

* Atril con pizarra (anexar las fibras y borrador)

e TV Led 50” o proyector con pantalla: 1

* Notebook: 1

e Conexidn a internet

¢ Conexidn a intranet de la organizacion

e Baifios, damas, caballeros

e Refrigerio

* Equipo de audio:1

Se adjunta GANTT con tareas y tiempos a cumplir en la implementacion de las
acciones para llevar adelante tanto, contrataciéon de consultora como los planes de

comunicacion interna y capacitacion en liderazgo coach. (anexos 4 y 5)

Se procede a la evaluacién de los impactos econdmicos para la implementacion,

de los planes descriptos.
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* Honorarios Asesor de recursos humanos para contratacion de consultora y
acompaiamiento de esta en los procesos mencionados.

* Contratacién de Consultora Especializada (honorarios por los servicios en

Implementaciéon de Plan comunicacién interna y Capacitacién en

Liderazgo Coach)
Items $ x hora Unidad  Valor Total
Honorarios Asesor en RrHh $ 2.500 500 $ 1.250.000
Honorarios Consultora. Plan Comunicacién Interna = $  2.500 450 $ 1.125.000
Honorarios Consultora. Capacitacion Liderazgo $ 2500 450 $ 1.125.000
TOTALES $ 7.500 1400 $ 3.500.000

Fuente: Elaboracién propia

Para el célculo del ROI de la compaifiia que acompaia el objetivo planteado un

incremento del 1% en la venta anual. (Anexo 6) Se tendran en cuenta:

Venta a diciembre 2018: $318.857.647,78

Venta ajustada a Inflacion. Desde enero 2019 a diciembre 2021: $902.622,229,35
(183,08%).

El ajuste de precios se realiza usando el indice de precios a consumidor. A partir
de principios de 2017 se comienzan a usar datos oficiales del INDEC. Los datos del indice
de precios al consumidor anteriores fueron extraidos del trabajo Online and official price
indexes: Measuring Argentina’s inflation (Febrero 2012, MIT Sloan Research Paper No.
4975-12, doi:10.2139/ssrn.1906704). Este trabajo contiene los indices de inflacién de

Argentina desde enero de 1943. https://calculadoradeinflacion.com/

Venta actualizacion por Inflacion a diciembre 2022: $1.200.487.505,03 (33%)
https://www.telam.com.ar/notas/202109/568754-presupuesto-2022.html

Venta ajustada por inflacién hasta diciembre 2022 + incremento objetivo de 1%

en las ventas: $1.206.490.002,8



27

Sobre los datos arriba mencionados y acorde a los objetivos econdmicos
planteados, incremento del 1% sobre la venta anual la resultante $24.009.751,30 de

beneficios.

Resultado del ROI

ROI = (Beneficio — Inversion/ Inversion) *100

ROI
BENEFICIO $ 12.004.875,65
COSTO $ 3.500.000,00
ROI 243 %

Fuente elaboracion propia.

Observamos que los resultados obtenidos, se observa que es viable el proyecto ya
que, como se demuestra, por cada peso invertido obtenemos una ganancia de $243 (pesos

doscientos cuarenta y tres)
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Conclusiones y recomendaciones

La comunicacion interna es un factor inmensamente importante dentro de las
organizaciones ya que ella trasmite valores, cultura, da forma a la visién y la misién de
toda empresa, motiva y cohesiona a los empleados, pero esto no se podria llevar a cabo
sin sus mandos medios capacitados con un liderazgo de acompafiamiento, que saque el
mdaximo potencial del personal a su cargo, ayuddndolos, formdndolos y generando el

compromiso de todos ellos en busca de los objetivos planteados, un Liderazgo Coaching.

El principal aporte que emana el presente reporte es concluir que, tanto la
comunicacion interna como el desarrollo de las habilidades y competencias de liderazgo
coaching en los mandos medios, aporta bases solidas para el desarrollo de criterios
unificados de acciones tendientes a alcanzar los objetivos planteados por la organizacion,
generando motivacién, cohesion, afianzando la cultura, potenciando las individualidades
para que cada una de ellas aporte el maximo de sus habilidades y luego, en su conjunto,
poder alcanzar tanto la vision como la misién de la organizacion, las cuales hacen alusion
a la importancia de la profesionalizacion y el crecimiento de sus colaboradores, aportando
desde sus valores como fuente de inspiracion. Aportando un incremento en las ventas del

1% anual lo que configura un aumento de la rentabilidad del 51,5% (Anexo 6)

Se recomienda una vez concluida la implementacién de los planes, realizar el
seguimiento de los objetivos planteados en forma mensual durante 1 afio, el mismo podra
hacerlo el asesor en recursos humanos designado o la Consultora que llevo a cabo las

acciones.

Luego de las evaluaciones sobre las implementaciones, realizar los respectivos
psicotécnicos a los mandos medios con el objetivo de determinar sobre los mismos, tanto
continuar con las formaciones, realizar una promocién horizontal o analizar su

desvinculacion.

Incorporar el drea de Recursos Humanos, atendiendo al tamafio de la organizacion

y el nuevo contexto organizacional.

Generar plan de capacitacién en motivacién y negociacioén en los mandos medios,

ya que es condicién indispensable para el desarrollo de sus actividades.
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Para finalizar y también muy importante es llevar tanto los planes de
comunicacion interna como la capacitacién de liderazgo coaching a la totalidad de las
sucursales que posee la compaiiia, de esta forma toda la organizacion estard aunada bajo

los mismos lineamientos de formacién y comunicacion.
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ANEXOS

Anexo 1. Contrato

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS DE CONSULTORIA ENTRE
AJ & JA Redolfi SRL y XXXX. (Nombre consultora)

En Resistencia, a 20 de octubre de 2021

REUNIDOS
De una parte,
Pablo Redolfi mayor de edad, con D.N.I. nimero 27.233.425 en nombre y
representacion de AJ & JA Redolfi (en adelante la empresa, y domicilio en Ruta
Nacional N9 km, Ciudad de James Craik, Provincia de Cérdoba, Argentina en virtud de
poder conferido a su favor

Y de otra

Do , mayor de edad con DNIn®................ en su calidad de
.................. en nombre y representacion de .........., (en adelante “la Empresa”) con
CLF.......c.ool. y domicilio social en ..................... , inscrita en el Registro
Mercantil de ............. ,t0mo ..o general, Seccion .......... del Libro ..........
de Sociedades, folio ............. ,hojan® ...l , representacion que acredita
segun escritura de fecha .............. , ante el Notariode ................ , D.

Los otorgantes declaran que los poderes con que actdan se hallan vigentes y que no les
han sido limitados, suspendidos o revocados, reconociéndose mutuamente capacidad
para contratar y obligarse en especial para el otorgamiento del presente contrato.

EXPONEN
Que entre las actividades que desarrolla la Empresa, se encuentra la de realizacién de un
Plan de Comunicacion interna a la totalidad de la dotacion y capacitacion el liderazgo
coach a mandos medios mediante consultorias, dirigido a mejorar la gestién de sus de
todos los colaboradores.
Que la empresa precisa contratar con una empresa especializada en la realizacion,
tratamiento y presentacion de resultados de consultoria especifica dirigida a dotar a la
empresa de un modelo de gestion de comunicacién interna y liderazgo
Que la Empresa, para el desarrollo de la actividad que constituye su objeto, cuenta con
una amplia y dilatada experiencia en la gestidn para terceros de los referidos servicios,
disponiendo dentro de su Organizacidn, con los medios técnicos, materiales y de
estructura necesarios para el desarrollo de las actividades propias de su objeto, y con
personal capacitado para ello, sometido al Convenio Colectivo propio de la Empresa.
Que (consultora) y la Empresa, en base a lo anterior, han convenido la celebracién del
presente contrato de prestacion de servicios de consultoria especifica, lo cual llevan a
cabo en este acto y en base a las siguientes,

CLAUSULAS
PRIMERA .- Objeto.
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El objeto del presente contrato es desarrollar y dotar por parte de LA EMPRESA a sus
colaboradores de un modelo de Comunicacién interna para el total de la dotacion y
capacitard a sus mandos medios en Liderazgo Coach.

Al conjunto de los servicios profesionales de (nombre de la Consutora) para La
EMPRESA en adelante se denominara los Servicios.

SEGUNDA.- Ejecucion desarrollo y alcance del servicio.
Los Servicios englobardn, ademads de lo indicado en la cldusula Primera, las siguientes
actividades:

-Analisis de situacion

-Disefio funcional detallado
-Construcciones del Plan

-Produccién y generacion de herramientas

-Implementacién del Plan de Comunicacién y Capacitacion a mandos medios de
Liderazgo Coach.

-Evaluacion de los procesos

TERCERA.- Duracion

El presente contrato extenderd sus efectos, desde la fecha de firma del mismo, hasta el
dia 1 de enero del dos mil veintitres (01/01/2023), fecha de término y resolucién del
contrato.

La empresa, sin perjuicio de la obligacién de pago de los honorarios devengados
conforme se establece en la cldusula siguiente, podré proceder a dar por vencido
anticipadamente el mismo en cualquier momento, sin derecho alguno de indemnizacién
a favor de la Empresa, con tal de que medie comunicacion en tal sentido a la Empresa
con un preaviso de treinta dias naturales a la fecha en que el Contrato deba entenderse
resuelto.

a

CUARTA.- Precio y forma de pago.

E1 PRESUPUESTO de los Servicios contratados es de ........ ,- pesos
T PESOS) mas el I.V.A. correspondiente, pagaderos de la
siguiente forma, previa emision de factura por cada uno de los plazos:

A la firma del presente contrato........

A la fecha de término de la duracion..........

A los .....dias de la entrega del informe final de la (Contultora)................... la
Empresa hard efectivo los pagos antes de los 30 dias de la recepcion de las facturas
correspondientes, mediante ingreso en la cuenta de LA EMPRESA abierta en el Banco
......... , que debera constar en la factura.
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En caso de resolucion anticipada del segundo pérrafo de la cldusula Tercera, el importe
total a abonar a la Empresa se reducird proporcionalmente al tiempo efectivo de
vigencia del contrato.

QUINTA.- Medios personales. Aspectos laborales. Exoneracion de
responsabilidades.

La Empresa destinard como minimo los siguientes medios personales y elementos para
la realizacion de los Servicios en instalaciones de la empresa:

-Un Asesor interlocutor de los Servicios.

-Sala de capacitacion con mesas y sillas acorde cantidad de educandos
-Elementos didécticos (papel, lapiz y demds elementos que sugiera la cosultor)
-Notebook y TV Led 50 para presentacion (o proyector en su defecto y pantalla)

-Disposicidn de servicios de conexion a internet, zoom o similar para realizar las
acciones si, las disposiciones de pandemia no permiten que sean presenciales.

El resto de los Servicios seran desarrollados por (nombre de la consultora) con los
medios técnicos y materiales adecuados, y con personal de su plantilla suficientemente
capacitado y especializado para la prestacién de dicho proyecto, servicio o actividad, el
cual no tendrd vinculacion laboral, ni de ningin otro tipo, con la empresa.

En ningtin momento podrd entenderse que la firma del presente contrato significa el
establecimiento de relacion laboral alguna, entre (nombre de la consultora) y la Empresa
y/o el personal laboral de la Empresa.

Dicho personal, durante el desarrollo de los Servicios, estara dirigido y controlado por
un supervisor perteneciente a la propia plantilla de la Empresa, a quien correspondera
impartir las instrucciones precisas a su personal, y quien serd el unico interlocutor de la
persona o personas que, pertenecientes a la empresa, sean designadas por éste para la
coordinacién de la prestacion de los servicios.

Durante el desarrollo de los Servicios, la Empresa se compromete a cumplir las
obligaciones legales en materia laboral y de Seguridad Social. A tal efecto, también
(nombre de la Consultora) presentard a la empresa, con la periodicidad que ésta
considere necesaria, la acreditaciéon documental de estar al corriente de sus obligaciones
salariales y de Seguridad Social con el personal dependiente del mismo interviniente en
la realizacion de los servicios.

La responsabilidad de la Empresa en materia laboral, de Seguridad y Salud Laboral, y
de Seguridad Social con los trabajadores que adscriba a la realizacién de los servicios,
serd exclusiva de la (Consultora), por tanto, la empresa quedara exonerado de cualquier
responsabilidad derivada de estas obligaciones de la Empresa. En el supuesto de que la
empresa debiera asumir alguna responsabilidad patrimonial, por incumplimientos de la
(Consultora) en estas materias, podra la empresa repercutir a la (Consultora) la totalidad
de la cuantia econdmica soportada.
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El incumplimiento de cualquiera de estas obligaciones y responsabilidades por parte de
la (Consultora), facultard a la empresa a dar por vencido anticipadamente el presente
Contrato.

SEXTA.- Confidencialidad

Cada una de las partes (Parte Receptora) acepta y declara que considera confidencial (en
adelante, “Informacién Confidencial”) toda la informacién, en cualquier soporte,
relacionadas con la otra parte, que obtengan o le sea expuesta por la otra parte (Parte
Transmitente) con ocasion de las relaciones entre ambas para las que se formaliza este
contrato.

La Parte receptora de la Informacién Confidencial se compromete a no emplear la
Informacién Confidencial a otros efectos distintos de los derivados de este contrato; asi
como a no revelarla a terceros, salvo que medie la autorizacién previa y por escrito de la
Parte Transmitente de dicha Informacion Confidencial.

Tendra también la consideracion de confidencial para la (Consultora), toda la
informacion por la empresa y a emplear por la (Consultora) en el desarrollo de los
Servicios para los que se formaliza este Contrato, asi como los datos y resultados
obtenidos que se generen o sean consecuencia de dicho desarrollo, asumiendo la
Empresa los mismos compromisos mencionados en esta cldusula respecto a dichos
datos y resultados.

A la finalizacion de las relaciones para las que se formaliza este contrato, por cualquier
causa que fuere, la Parte receptora se compromete a hacer entrega de forma inmediata a
la Parte Transmitente de toda la Informacién Confidencial que, como consecuencia de
las mismas, obre en su poder o en poder de sus empleados, sin que la Parte Receptora
tenga derecho a retener copia alguna de la mencionada Informacion Confidencial, salvo
que la Parte Receptora precise retener la documentacién suficiente y necesaria para
soportar los informes, recomendaciones, sugerencias, propuestas aplicaciones o
programas informaticos, o cualesquiera documento o trabajo que la Parte Receptora
deba entregar a la Parte Transmitente conforme al objeto y alcance del presente
Contrato, o cuando asf fuera exigido por la legislacion aplicable al efecto..

A efectos de garantizar la confidencialidad la Parte Receptora se obliga a:

6.1. Garantizar que s6lo miembros de su personal, que realmente sea necesario, tendran
acceso a la Informacion Confidencial. Cualquier modificacion sobre este tema requerird
contrato previo de ambas partes contratantes.

6.2. No divulgar o explotar, sea cual fuere la modalidad, la Informacién Confidencial
suministrada por la Parte Transmitente y los resultados o relaciones derivados de la
misma con ocasion del desarrollo de este contrato.

Las obligaciones aqui asumidas se mantendran invariables con caracter indefinido ain
tras la resolucién de las relaciones para las que se firma el presente contrato, o la propia
resolucion del mismo, por cualquier causa que fuere.

SEPTIMA.- GESTION DEL CONTRATO.
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11.1. Sin perjuicio de los procedimientos de control establecidos, cada parte nombrara
un representante que actuard de Director de Servicio y serd responsable de la
coordinacion formal referente a este Contrato. Los Directores de Servicio se reunirdn
periédicamente segtin se acuerde, para revisar cualquier cuestion o discrepancia que
surja en la prestacion de los Servicios.

11.2.- Los Directores de Servicio de la Empresa y de (Consultora)

establecerdn conjuntamente los procedimientos administrativos y el control de los
Servicios que van a prestarse;

asistirdn a las reuniones periddicas de Revision del Servicio;

acordaran la implantacién de cambios en el ambito de los Servicios que la empresa
requiera;

actuardn de contacto entre la empresa y la (Consultora), tomando la responsabilidad
bésica en todos los temas comerciales y contractuales.

OCTAVA.- RESOLUCION DE CONTROVERSIAS.

Las partes acuerdan que todo litigio, discrepancia, cuestion o reclamacidon resultantes de
la ejecucion o interpretacion del presente Contrato o cualquier asunto que apareciese
debido o en conexion con este Contrato, deberd referirse en primera instancia a los
Directores de Servicio nombrados por la empresa y la (Consultora), que intentaran
resolver el conflicto.

Si el conflicto no se hubiera resuelto en el plazo maximo de 30 dias, las partes tendrd
expedita la posibilidad de acudir a los 6rganos jurisdiccionales correspondientes.

NOVENA.- NOTIFICACIONES.

Toda notificacidon, demanda, comunicacidn, peticion, renuncia o cualquier otra
comunicacion que pueda o deba hacerse conforme a este Contrato, se hara por cualquier
medio que permita dejar constancia de su envio, de su recepcion efectiva y de su
contenido. Tales notificaciones se dirigirdn a las sefias indicadas en el encabezamiento
de este Contrato o a los nuevos domicilios que notifiquen las partes.

DECIMA.- NO EXCLUSIVIDAD.

El presente Contrato no otorga exclusividad alguna a ninguna de las partes,
reservandose cada una de ellas el derecho a formalizar con terceros contratos relativos a
servicios iguales a los que constituyen objeto de este Contrato.

DECIMOPRIMERA.- CARACTER CONTRACTUAL.

El conjunto de los derechos y obligaciones de las partes, quedan explicitados en este
Contrato y en su Anexo, el cual forma expresamente parte de este Contrato,
constituyendo el Contrato y dicho Anexo un tinico cuerpo normativo entre las partes.

De producirse cualquier acuerdo posterior, que modificara o ampliara los términos de
este Contrato o su Anexo, deberd realizarse por escrito con la firma de los
representantes de ambas partes debidamente autorizados. Dicho acuerdo debera ser
incorporado al presente Contrato formando parte del mismo.



38

DECIMOSEGUNDA.- ESTIPULACIONES VARIAS.

Queda convenida la sumision de las partes a la competencia de los Juzgados y
Tribunales de Cordoba, con renuncia expresa de su propio fuero, si lo tuvieren, para
cuantas acciones y reclamaciones puedan derivarse del presente Contrato.

Los titulos de las cldusulas son meramente indicativos, sin que afecten directa o
indirectamente a la interpretacion que deba otorgarse a las clausulas que los encabezan.

. En caso de contradiccion entre lo previsto en el presente Contrato, prevalecerdn los
términos que figuran en el Contrato.

Ninguna de las partes representara a la otra en el cumplimiento de obligaciones legales
o contractuales, ni en la asuncion de responsabilidades o compromisos.

Cualquier revelacion o anuncio a los medios de comunicacidn con relacién a lo previsto
en el presente Contrato y al objeto y contenido del mismo, serd coordinado y aprobado
previamente por escrito por ambas partes. La divulgacion por parte de la (Consultora)
de la descripcion de los Servicios, objeto de este Contrato, requerird aprobacion previa y
expresa de la empresa.

Y para que conste, ambas partes firman el presente Contrato, por duplicado, y a un solo
efecto en el lugar y fecha indicados en el encabezamiento.

CONSULTORA LA EMPRESA ,
p-p- p-p-

Fuente: https://www.contratosgratis.com/mercantiles/contrato-de-consultoria/
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Anexo 2 Capacitacion Liderazgo Coach a Mandos Medios.

Temas

Recursos

Piblico

Contenido

Liderazgo Coach

Sala de capacitacion. Atril y
pizarra. Notebook y TV Led
50", Lapices y Cuadernillos

Mandos Medios

1) Los desafios actuales de los lideres.

2) Qué significa ser lider.

3) Las claves del autoliderazgo.

4) Diferencias claves entre ser Gerente, Jefe o ser Lider.

5) Cémo integrar el modelo Gerente/Jefe con liderazgo.

6) Los desafios del liderazgo en tiempos de alta incertidumbre.
7) La confianza como pilar del liderazgo. Como construirla y
sostenerla.

8) Las responsabilidades del lider:

9) Que los colaboradores SEPAN, PUEDAN y QUIERAN.
10) ; Qué es el coaching?

11) {Cémo ser un lider coach.

12) La conversacion de desarrollo

13) ;Qué habilidades necesita el fider coach?

14) Gestionando las emociones.

15
16
17
18
19
20

({Cémo empoderar a nuestros colaboradores?
La responsabilidad individual.

C6mo generar acuerdos .

Desafiar los juicios.

,Como generar cambios?.

(Como alzanzar metas?

NN AN D N BN Nt AN AN

Fuente: Elaboracién propia




Anexo 3. Plan implementacion comunicacién interna
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Orientacion Estrategica| Medio/Canal o Soporte Publico Frecuencia Contenido
- Oftece noticias mternas, comunidades, los wikis,
blogs y posibilidad de personalizar la pagma de inicio
ersonal
Todos los . . p“ . y
Descendente Intranet Todos los dias | - Informe Diario de noticias infernas a k corporacion
empados e .
- Enbaces a pagma de incio de herramientas de
eseritorio y otros iportantes sitios web
Se realzan comunicaciones de todo tipo, ya sea
, . Todos los Cuando es , , o
Descendente Mails de Comunicaciones Int. . promociones, transferencias, novedades
empeados Necesario .
organizacionales, eventos, concursos, efc
. .. |Resumen de novedades, Lanzamientos, Cumpleaios,
Totaldad de | Actualzacion | , ump
Descendente Pantallas LCD . TCOIOFaCiones, concursos, acontecimientos
empados | cada 15 dias ,
empresariaks
Todoslos | Actualzacion  |Novedades, miormacion de higiene y seguridad, obra
Descendente Carteleras , , h]g1 peged
empados | cada 15 dias social, prepagas
Reuniones generalmente trimestrales donde la akta
Descendente + Reuniones con directivos. | Se mvita a ciertos Mensulene direccion cuenta como va el negocio, que novedades
Ascendente Presencial 0 via Zoom grupos hay y como es el futuro. Los empleados hacen
preguntas sobre inquietudes que surjan
Ingresantes + Una vez al mes desayunan entre 10 0 12 personas
Descendente + . . )
Desayunos Potenciaks o | Mensualmente | con el director operativo. Charlan sobre como ven b
Ascendente . .
Takentos empresa, sus fortalezas y debiidades para mejorar
Hay buzones en casa ceniral, para que los empleados
dejen sugerencias 0 hagan preguntas a la direccion.
Descendente + . Todos los — . . o
Buzon de Sugerencias A disposicion | Recibido el mensaje, a alta direccion responde con
Ascendente empeados . .
copia a todos. Hay una politica que rige el uso de
este canal

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 4 Gantt

il NCO  FN z -
A Agos Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Aor May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Andlisis de las necesidades

Trabajo Final de Grado Asesor 12421 | 112:21
Disefio dea hstruccion

Reclutamiento de Consutora Asesor 142:21 | 81221
Seleccion de Consutor AsesoryCEO | 91221 | 16-12:21
Planifcacion Asesor y Consutiora | 17-12-21 | 24-12-21
Validacion de a propuesta

Reuniones de puestaapunto  {Asesor, GEQ'y Consultor 27-12-21 | 31-12-21

Implementacion

Evaluacion

Liderazgo Coach Asesor, CEQ y Consuton 1-7-22 | 31-7-22
Plan de comunicacioninterna — {Asesor, GEQ'y Consutor  1-8-22 | 31-9-22

Fuente: Elaboracion propia



Anexo 5 Planillas de Evaluaciones
PAUTA EVALUACION DEL INSTRUCTOR

Exstimadola) Imtruttorfa, Relatar/s;
Con &l proplsits de evatias la actividad de capactacion dictada por isted, denominada “BAXAEXXEERERENNS b que se
efectut olflos diafs KOCOOOONONGNG000G, e agradoceremos indicarnas su opinicn sabee o siguente:

ASPECTO A EVALUAR b o s 0 R

Murackin  adecyada  para el
rumplimsento de abjorivos.

Gradn de motvadon & inberes
phservan en los participantss

LumpliméEnio de hararios

Fermanencla de participantes en
o fctividad,

iz [Lamafia, limpieza,
fusminsidad, temgeratuna, et ],

Medios Instrucckenales utilizades
erida capadkacitn.

fateriales de apoya entregados
[docamentos, eferticios, ete). |
Ralagidn eoe 14 Unided  de
Capaditacion/RA HH Gestion da
Personas’

Gradn de sxtisfaccion geneal con
Ia evolcidn de |3 actividad,

Homgenidid el Gup

En este punto, & relator/instructor debe indicar su opmicn respacto de ks uniformdad y caracteristicas del grupo, que pudieron haber
ubstacubradd o fazilitzdo o aprendizaje.

| Camantaries Observaciones

PROFESOR/A:

Fuente: Guia practica para gestionar la capacitacion en los servicios puiblicos




FORMATO DE FORMULARIO PARA EVALUACION DE REACCION

EMCLESTA DE SATISFADCKIN DE LA ACTIVIDAD DE CAPACITAC N

Fombre del curss- seminanc —taller Fecha de realizacion

Fecha de b presere evakiackn LUrgar an que S neaiond 13 actkisad

S 0P R O Ty SEEOREIAEN DR P, B0 @10, l ol e s aita hrowa U P PTG COFROT G
aprecacien perbcular respecio de |e srbveEd de capscpcian e acabe de concuin, de forme gues, 5 coresponde repelirks em el
Fuiuro pars oetras p = T lo ouie nos pETRibrd meEanberer wlo mclorar Su mplementacian. Por
Farany, respinda & cada afirnecidn uoilzando 1a Sgubente Socaia, meacandd Com uns ¥ o ol e nativa gl iajor /epiesie au opinkn
S uated cansiders gues by alirmadin N0 aplica. favar margpes el casibern coFespondienis,
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[ 1 I 2 | e | ars | 8
| T batal Sesaryerda | Ir desprusnss I FMantrnl I D acasrdn I Ert ol acuerdo
[ Epa da cEpacitadan e I A
La wfarmmacidn grevis sohre sain, horecios ¢ objetves Tue ol | |
Ny oo TUnE | |
El fgar diorude sa realzd la capacitacion fue adecuado jiamafio, | | | | |
e, Sguipos)
tractorfrefater ) Tl BE N MEE eED A [ Chin
[s] il < dal tarna, E iy Cows s 1@ w
respondendo preguentes compiejas
[ 2 F o & Fcande ton |
diaridad y epudanda & comge e
Entrradia | parbopocin, perersndo un ambients cafido ¥
maea e,
| Demueara cdmo aplear las contenidas sl pusste do trabaja. | | | | | |
Froprama ce la achwsad =T = T e it nin
Los objethios de aprendaaje lueros claros, desafianes | |
alzanpablos,
Lor ooevienidon faeron pressntaocs de forme Opoa ¥
[E
La ma fun . [®
waccho {al,
Las evaluaciones fueron agensadas 2 la forma de erceflar los
e idos
La duracion ce b aciiwided fus adecvade 8 los obgetwos de
aprersioaje
Az rs - = | NIA
Y |
 r |
!
a s | NIA
0 |
| l
| En 2 esta de Cion: I £ NO
ito wisto onla os asu o7
Fundamente su respuesta.
¢ osta acty aun /a de su
Fundamente su respuesta.

Lo que mas me gusto fue

Esta actividad mejoraria si

[ lo que ap de esta es

Fuente: Guia practica para gestionar la capacitacion en los servicios publicos



CUESTIONARIO DE EVALUACION DE TRANSFERENCIA (JEFATURA)™

Estimadola) lefalal, Coordinadaoria) o Supsrelsarial

Con el gropésite de svaluar la frensferencia de la actividad de capocitacan recibdda par personal 2 sy cargo, denominada
RN KANODOOONDOOOONNT para Identificar tanta los aspectos a- mantenar como aquelios qui podrdn ser mejoraas 3
Futuro, be sgradeceremos responder lay preguntas gue = enuncian & contindacn,

¥, considerands el *Campromiso de kmplementacion o Tlan de Accion® acoedada ™ con el participante, mui se Rijunia como aness
esta encuesta, indique ¢ nivel abiiervade de translerentia de |o spréndido en ¢l puesta de trabsjo,

1- Begistre =n |a celda que corresponda, =l valor gue mejor refleye su percepeicn, de acuerda a |a tabla siguients:

1- Eemple £ funcionare swalialo consigus
disgniosticar el problems,  escucharda  sin

mtorrTp,
[z
[ a-
4
[ 5

2.- En el caso que las sean con “Nunca™ o “Casi nunca®, indique la/s uzon © razones posibles, que a
usted le parecen, por las que el funcionario/a no ha pPodido USar sus Nuevos de forma Favor,
Identifique Ia/s razén/es y asocke 3 |a conducta que afecta.

CONDUCTA RAZONES
No ha tenido opor de usar los de la

No ha recibido apoyo

Resistencia al cambio

No recuerda los contenidos del curso

La funcién que desempena no permite aphcar lo aprendido

Ha cambiado de labor dentro del Servicio

No aprendié nada nuevo

rNo de los oS [ e . . etc.)
No siente o no tiene las motivaciones para aphcar

Otros. indiquelos

Comentarios:

3.- (Qué sugerencias propone usted para hacer esta actividad de capacitacion més Gtil?

| |

4.- Defina cusles han sido los pr fac . esto es, que ke han a la pe aplicar lo
aprendido en su trabajo.

| |

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Fuente: Guia préctica para gestionar la capacitacion en los servicios publicos
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Anexo 6 Estados de cuentas
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ESTADO DE RESULTADOS
Ajustada a Proyeccion inflacion a| Implementacién . Variacion
Items a8 | ion2021 | Diciembre 2022 | +1% sobre venta | V200 eRS| g,

Ventas Netas $ -

Ventas Rubro Almacen $  188.635.385,85 | $ 533.989.050,26 | $ 710.205.436,85 717.307.491,22]  7.102.054,37 1,0%
Ventas Rubro Cigarrillos y golosinas $ 13022226194 | $ 368.633.179,09 | $ 490.282.128,18 495.184.94947)  4.902.821,28 1,0%
Total Ventas del Ejercicio $ 318.857.647,78 | $902.622.229,35 | $ 1.200.487.565,03 | 1.212.492.440,68| 12.004.875,65 1,0%
Costos

Costos de Venta $  147.429.62744 | $ 417.343.789,36 | $ 555.067.239,85 555.067.239,85 0,00 0,0%
Otros costos de venta $ 10246879404 | $  290.068.662,17 | $ 385.791.320,68 385.791.320,68, 0,00 0,0%
Total Costos de Ventas $ 249.898.421,48 | $707.412.451,53 | $  940.858.560,54 940.858.560,54 0,00 0,0%

$ - 18 -

Resultado Bruto $ 68.959.226,30 | $195.209.777,82 1%  259.629.004,50 271.633.880,15| 12.004.875,65 4,6 %
Gastos

Administracion $ 7.669.95543 [ $  21.712.10982 | $ 28.877.106,06 28.877.106,06) 0,00 0,0%
Comercializacion $ 11.375.12139 | §  32.200.693,62 | $ 42.826.922,51 42.826.922,51 0,00 0,0%
Resultado Actividad Principal $ 49.914.149,49 | $141.296.974,38 | $  187.924.975,92 199.929.851,57| 12.004.875,65 6,4%
Resultado Financiero $ 39.496.697,42 | $111.807.251,06 | $  148.703.643,91 148.703.643,91 0,00 0,0%
Resultado NETO $ 1041745207 [ $  29.489.72332 | $ 39.221.332,02 51.226.207,67| 12.004.875,65 30,6%
Otros Ingresos y Egresos -$ 885.858,05 |- 2.507.686,97 |-$ 3.335.223,67 -3.335.223,67 0,00 0,0%
Resultado antes de Imp. a las Ganancias | $ 9.531.59402 [ $  26.982.03635 | $ 35.886.108,35 47.890.984,00f  12.004.875,65 33,5%
Impuesto a las Ganancias $ 3.336.05791 [ $ 9.443712,72 1 $ 12.560.137,92 12.560.137,92 0,00 0,0%
Resultado Final $  6.195.536,11 | § 17.538.323,63 | $ 23.325.970,43 | $ 35.330.846,08 | 12.004.875,65 51,5%

Fuente: Elaboracidn propia, tomando datos financieros de Redolfi SRL




