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Resumen
En el presente Reporte de Caso se lleva a cabo el disefio de un Plan Estratégico

para la Unidad de Negocio Sauco, perteneciente al Grupo Empresarial Meta, empresa
Cerveceria Checa. En éste sentido, a partir de los analisis realizados, se identificaron
algunas oportunidades de negocio, con la posibilidad de ser aprovechadas por la
empresa. Ante ésta situacion se definio elaborar una Planificacion Estratégica que
permita hacer frente a dichas oportunidades, y conseguir mayores beneficios para la
empresa.

De ésta manera, se definieron diferentes Planes de Accion, a través de los cuales
se espera lograr el aumento en la cartera de clientes y el incremento en las ventas,
llevando adelante una estrategia de desarrollo de mercado, generando ademas aspectos
diferenciales que destaquen a la empresa respecto de sus competidores. Para la
evaluacion del proyecto se utilizaron tres indicadores VAN (Valor Actual Neto), TIR
(Tasa Interna de Retorno) y ROI (Recupero Sobre la Inversién) cuyos resultados
permiten afirmar que el proyecto definido es viable.

Palabras clave: plan estratégico, estrategia, ventaja competitiva, aspectos
diferenciales, sustentable, desarrollo de mercados, diferenciacion.

Abstract

In this Case Report, the design of a Strategic Plan is carried out for the Sauco
Business Unit, belonging to the Meta Business Group, a Czech Brewery company.

In this sense, based on the analyzes carried out, some business opportunities
were identified, with the possibility of being taken advantage of by the company.

Faced with this situation, it was defined to develop a Strategic Planning that
allows to face these opportunities, and achieve greater benefits for the company.

In this way, different Action Plans were defined, through which it is expected to
achieve an increase in the client portfolio and an increase in sales, carrying out a market
development strategy, also generating differential aspects that highlight the company.
company relative to its competitors.

For the evaluation of the project, three indicators VAN (Net Present Value), IRR
(Internal Rate of Return) and ROI (Recovery on Investment) were used, the results of
which allow us to affirm that the defined project is viable.

Keywords: strategic plan, strategy, competitive advantage, differential aspects,

sustainable, market development, differentiation.



Introduccion

En estos dltimos afos, el sector gastronomico (bares y restaurantes) en nuestro
pais ha jugado un rol muy importante debido a su auge consecuente. Los cambios en el
contexto y en el consumo, impulsan a las empresas a enfocarse en las nuevas tendencias
y a explorar nuevos mercados.

La incertidumbre en torno al futuro, impulsa a las empresas a desarrollar
herramientas de negocios estratégicas, como lo es el Cuadro de Mando Integral y la
Planificacion estratégica.

En éste marco, resulta fundamental disponer de herramientas de planificacion y
gestién, como las nombradas, que contribuyan a anticipar las amenazas del ambiente y,
a partir de las fortalezas internas, reforzar las debilidades para aprovechar posibles
oportunidades y formular estrategias para lograr el desarrollo y crecimiento de la
empresa.

Es por ello que el objetivo del presente reporte de caso, es desarrollar una
planificacion estratégica para aplicarla a la empresa Grupo Meta, unidad de negocio
“Sauco S.A”, con el objetivo de incrementar su rentabilidad neta y el posicionamiento
del mercado en un 15% anual, para el periodo 2021-2024.

La compariia se cre6 en el afio 2019 por sus fundadores, Paula, José y Juan Cruz
Fernandez, tres hermanos que han hecho lo que les apasiona en su rubro,
complementado con su fuerza y convicciones. La compafiia se encuentra situada en la
localidad de Sacanta, Provincia de Cérdoba.

La vision de la empresa es ser una empresa de maximo crecimiento que genere
bienestar en la familia y la comunidad, mientras que la mision es crear y gestionar de
manera profesional inversiones del grupo sobre la base de equipos de trabajo positivos,
que permitan un crecimiento diversificado y sustentable a largo plazo.

La compafiia esté integrada por cuatro unidades de negocios diferenciadas.

1. La primera UEN es “La Tregua S.A”, organizacion que incluye actividad de
tambo y agricultura en la localidad de Sacanta - El Arafiado, Cordoba.

2. La segunda UEN se denomina “Sauco S.A” cuyo trabajo consiste en la
integracion de gestion con Cerveceria Checa en la localidad de Sacanta, y el
restaurante La Jirafa en Bariloche.

Con respecto a la fabrica de cervezas checa, esta ubicada en Sacanta, provincia

de Cordoba, departamento de San Justo. Tiene una capacidad productiva anual



de 360.000 litros. Esta equipada con la mayor tecnologia para la elaboracion de

cervezas.

En cuanto al restaurante La Jirafa, esta ubicado en el centro de la ciudad de San

Carlos de Bariloche, Rio Negro. Es un bodegon familiar, con capacidad para

160 comensales, donde se sirven desde minutas hasta platos regionales. Tiene

buena aceptacion de la gente de la comunidad de Bariloche, aunque la mayoria

de las personas que asisten no son residentes de esa ciudad, sino turistas que
llegan en época de temporada.
3. Latercera UEN se llama “Cervezas Argentinas S.A.S”, con participacion del 50

%, incluye el bar Casa Negra (Gliemes y Buen Pastor) en Cdrdoba capital. La

cerveceria se esta implementando normas de calidad I1ISO 9001 y de buenas

practicas de manufactura, con fecha de auditorias externas para certificacion el

dia 01/07/2021.

4. La cuarta UEN, denominada “Brewing S.A.S” que va a incluir un bar propio

Checa.

La direccidn del grupo la desempefian sus fundadores. Ellos se enfocan en el
crecimiento de cada una de las unidades intentando potenciarlas desde sus puntos
fuertes.

La planta fabril de la cerveceria “Checa” esta compuesta por 3 operarios,
mientras que el local de la “Jirafa” esta constituido por 5 personas, mas un mozo que se
incorpora en temporada alta.

De acuerdo a (Fernandez, 2021), la industria gastrondmica es sin lugar a dudas
las més castigadas por la pandemia. En el afio 2021, quebraron 11.800 restaurantes y
bares y se perdieron 175 mil puestos de trabajo en todo el pais.

Pese a lo mencionado, Argentina se ha convertido en un pais en el que el
negocio de la gastronomia (comidas, bebidas alcoholicas y masica) estd en crecimiento,
cada vez hay mas restaurantes de diferentes tipos de comida, nacional e internacional,
que prestan el servicio de restaurante y a la vez de bar y pub. Tanto la cerveceria
“Checa” como el restaurante “La Jirafa” estan en pleno crecimiento, operando en un
contexto complejo y muy dindmico. Es fundamental el desarrollo de una planeacion
estratégica en pos de analizar el mercado y la empresa para luego aplicar acciones

estratégicas.



Las estrategias a desarrollar estan vinculadas a la oferta , aumentar y desarrollar
nuevos canales de venta, aumentar inversion en publicidad y proporcionar el desarrollo
de nuevos productos en torno a la diferenciacion que otorguen valor afiadido a la marca.

El desarrollo del presente trabajo sienta sus bases en las publicaciones de
diferentes autores, que a partir de su experimentacion e investigacion brindan
precisiones sobre la importancia de un plan estratégico para las empresas.

En este orden de idea, se incluye la tesis de (Paniagua, 2018), en la que el autor
desarrolla una planificacion estratégica en un restaurante. El objetivo del trabajo es
aumentar la rentabilidad y posicion en la industria gastrondmica, con la creacion de
otros productos y servicios. El autor concluye que es necesario ejecutar el plan
estratégico de mercado, con la ampliacion del mend, la incorporacion de menu nuevo
saludable, lo cual impulsara las ventas del restaurante.

Por otro lado, el autor (Scotti, 2019) quien a cabo una planificacién estratégica
para aumentar la capacidad de produccion de una cerveceria artesanal e incrementar la
cuota de mercado. Concluye que el proyecto es rentable ya que la tasa de retorno supera
el Costos de Oportunidad (costo de la propuesta), y su Valor Actual Neto (VAN) es
mayor a cero.

Por ultimo, se incorpora la Tesis de Grado de los autores (Utrera & Saquinga,
2017), quienes elaboran una planificacion estratégica en un restaurante con el propdsito
de mejorar los productos y servicios, reducir errores y defectos y mejorar la
productividad. Los autores consideran que el plan estratégico es una herramienta que
esta dirigida a toda la empresa y es la encargada de fijar los objetivos que la empresa o
negocio pretende alcanzar en un futuro.

La planificacion estratégica constituye un poderoso proceso para desarrollar
acciones significativas tendientes al logro de los objetivos. Preparara a la alta direccién
de Sauco S.A para emprender cambios, permitira optimizar los beneficios y minimizara

sus problemas, riesgos y amenazas.



Analisis de la Situacion
Anélisis PESTEL

Para analizar la situacion externa, es necesario usar la herramienta PESTEL, que
fija los factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales del
sector de la organizacion en estudio.

Factores Politicos

A mediados de marzo del 2020, el actual gobierno tuvo como principal
inconveniente la llegada de la pandemia. Para hacer frente a esto el presidente

Alberto Fernandez decidié emitir el DNU 297/2020 publicado en el Boletin
Oficial 2020, a fin de proteger la salud publica en el que se dictaba la etapa de
aislamiento social preventivo y obligatorio, buscando disminuir la circulacién de las
personas. El aislamiento se hizo muy prolongado, llegando a durar meses, provocando
dificultades en la gran mayoria de las empresas ya que algunas trabajaban de forma
reducida y otros no podian ni si quiera abrir sus puertas. (Ambito, 2021).

De acuerdo al informe de (Santander Trade, 2021), el presidente Alberto
Fernandez, que asumié en diciembre de 2019, fue electo presidente con la promesa de
resucitar la economia argentina tras un largo periodo de recesiones econémicas. En
2020, el gobierno logré un acuerdo con los acreedores para restructurar 65 mil millones
USD de la deuda exterior del pais, lo que fue visto como el primer paso en la
reconstruccion de la economia argentina y fue celebrado. Sin embargo, como el FMI no
es una institucion popular entre los argentinos, la negociacion representd un riesgo
politico para Ferndndez. Aunque la popularidad de Fernandez decayd durante la
pandemia de COVID-19, debido a las medidas que implicaron restricciones prolongadas
de movilidad de las personas, asi como por los efectos de la crisis econémica —como el
aumento de los indices de pobreza—, sus indices de aprobacién continGan siendo
equilibrados.

Por su parte, en agosto de 2021 tendran lugar las Primarias, Abiertas,
Simultaneas y Obligatorias (PASO0), para seleccionar a los candidatos y listas que
finalmente competiran en octubre, en las que se renovaran las bancas de 127 diputados -
que tendrdn mandato de cuatro afios hasta 2025- y de un tercio del Senado. Segun
publica el portal (El Pais, 2021), La oposicién daria pelea al peronismo en las elecciones
en Argentina y los sondeos anticipan una dura batalla en la provincia de Buenos Aires,

el principal bastion electoral del pais sudamericano.



En conclusion, las elecciones de medio término en Argentina suelen ser una
dura prueba para el oficialismo y marcan el eje de la gestion para los préximos dos
anos-

Factores Economicos

Para los analistas econdmicos, segun publica (Kanenguiser, 2021), los proximos
meses demarcan un escenario negativo para la economia de la Argentina. Hay que
prever mayor tension en el mercado cambiario, entre otros motivos porque en 2022 hay
vencimientos por mas de 19 mil millones de ddlares con el FMI. La inflacion sera del
45%, parecida a la de este afio, aunque diferente en otro sentido, porque subiran mas las
tarifas, el tipo de cambio, mientras que el salario estard por debajo de la inflacién. Y, el
crecimiento de la economia va a ser proximo al 2,3%, porque el mercado interno
traccionara poco.

Los economistas coinciden en que la inflacion continuara subiendo este afio en
la region, lo que provocard aumentos en las tasas de interés y un empobrecimiento del
poder adquisitivo de la poblacién.

Segun publica el sitio (ElI Pais, 2021), Argentina da timidas sefiales de
recuperacion. Después del derrumbe ocasionado por la pandemia de covid-19 en 2020,
que agudizo la crisis econémica que arrastra el pais desde 2018, la actividad econémica
en el primer trimestre de 2021 creci6 un 2,5% respecto al mismo periodo de 2020 y un
2,6% respecto al trimestre anterior.

Por su parte, (EI Economista, 2021) marca un escenario en el cual Argentina
tardaria por lo menos 10 afios en volver al PIB per cépita de 2011. EI PIB per céapita se
redujo 12% entre 2011 y 2019: y la caida llega hasta 16% si se suman los afios 2020 y
2021.

En conclusion, la economia argentina es demasiado inestable. Un repaso por la
economia nacional de la ultima década muestra que las variables méas relevantes de la
economia se deterioraron. Actividad, inflacion, resultado fiscal y situacion del mercado
cambiario, entre otros, estan hoy mas complicados que hace diez afios. Ademas, como
consecuencia de esta caida, los indicadores sociales (pobreza e indigencia,
principalmente) también empeoraron.

Factores Sociales

Cinco meses después de la llegada de la pandemia de coronavirus, Argentina
afronta un aumento de la pobreza y una situacion social "critica” que se mantiene

"estable™ debido a la fuerte presencia del Estado.



Segun (ElI Economista, 2021), la canasta béasica total (la CBA ampliada y
considerando los bienes y servicios no alimentarios), tuvo una variacion interanual de
51,8%. La misma familia tipo necesité $67.577 para no ser considerada pobre, mientras
que una familia de 5 integrantes requirid de $71.076. Para un adulto, la CBT se ubicé en
$21.869.

Entre el primer trimestre del 2020 y el primer trimestre del 2021, el ingreso per
capita familiar en la Argentina aumento cerca de un 21%, mientras que la inflacion
entre estos trimestres se mantuvo cerca del 41%.Es decir, hubo una pérdida del poder
adquisitivo del 20% (iProfesional , 2021).

De acuerdo a (Agrositio, 2021), la ayuda social podria compensar en parte este
deterioro, pero sera otro remedio temporal. Sin embargo, de no abordarse un
ordenamiento integral del sector publico esto conduciria a mayores niveles de inflacién.

En conclusion, Argentina afronta una situacion social critica y un aumento de la
pobreza. Las mediciones aseguran que por la pandemia del coronavirus la pobreza en la
Argentina alcanzé a casi el 50% de la poblacion.

Factores Tecnoldgicos

Las nuevas tecnologias resultan claves para modernizar y transformar las lineas
de suministro, produccién y comercializacion. Los modelos de negocio actuales deben
evolucionar o se veran condenados a desaparecer.

De acuerdo a (La Voz, 2021) en los altimos cinco afios hubo un notable avance
de la implementacion de la tecnologia en los negocios gastronémicos. Especialmente en
el contexto de crisis sanitaria, las herramientas tecnoldgicas se volvieron indispensables
para mantener las medidas preventivas y los protocolos establecidos. El uso estratégico
de la inteligencia artificial en el rubro gastronémico no solo alcanza a los clientes y el
producto final, sino que trae también beneficios en los procesos internos de los
restaurantes.

Los negocios gastronomicos deberan irse adaptando a las nuevas tecnologias
para restaurantes que van surgiendo: el fomento de las reservas online, nuevos formatos
de carta y medios de pago, mejora en la gestion de pedidos y proveedores, el uso de las
redes sociales y nuevas aplicacién y una mejora sustancial en la experiencia del cliente.

En conclusion, palabras como Inteligencia Artificial, robética y software
inteligente se estan volviendo de uso cotidiano en el rubro gastronémico en basqueda de

una mayor eficiencia, tanto en materia de costos, como en la experiencia del cliente.
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Factores Ecologicos

Existe un nuevo modelo de negocio gastrondmico y de bebidas que potencia que
tiene en claro que conceptos como “sostenibilidad, gastronomia, libertad y naturaleza”.
Resulta fundamental la filosofia de agradar a los clientes, el contacto con la naturaleza,
una alimentacion sana y la sensibilidad y cuidado del ambiente a la hora de cocinar
(Huelva, 2021).

En funcion de lo publicado por el (El Foro Verde, 2020) sitio web especializado
que comparte informacion sobre ecologia, medio ambiente, energias renovables,
desarrollo sostenible, contaminacion, ciencia y tecnologia energética, destaca que la
propuesta de los restaurantes “eco-friendly” se ha convertido en la ultima tendencia
creciendo a pasos agigantados.

Por su parte, desde el punto de vista de las bebidas, un grupo de investigadores
espafoles del CSIC ha elaborado informe sobre el consumo de cerveza, en el cual el
consumo moderado de cerveza y una alimentacion saludable se asocian con beneficios
como menor riesgo cardiovascular y de diabetes.

Para concluir, el cuidado del ambiente cala hondo en los consumidores y
recodifica los habitos alimenticios, que se potencian con las redes sociales. EIl peso que
tiene el cuidado medioambiental en las decisiones del consumidor, lo ha llevado a que
los habitos de consumo giren hacia productos que “no contaminen” o aquellos que sean
mas “sustentables”.

Factores Legales

Uno de los decretos mas polémicos del Gltimo tiempo que afecta a las empresas
de todo tipo, es la doble indemnizacion, principal freno para las contrataciones.

Segun un informe publicado en el portal (EI Economista, 2021), el 51% de las
empresas del sector tiene previsto ampliar su planta de personal en los préximos seis
meses. En tanto, advirtieron que el principal freno para contratar, al menos en el corto
plazo, es la vigencia de la doble indemnizacion por despidos.

Por otro lado, los distintos decretos que se fueron dictando en el dltimo afio y
medio producto de la pandemia del COVID-19 afectaron fuertemente a la industria y al
sector comercial.

Justificacion
El andlisis Pestel, es una herramienta utilizada para poder analizar y monitorear los

factores macro ambientales que tienen un impacto en la organizacién. Las organizaciones que
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controlan y responden a los cambios en el entorno macro pueden diferenciarse de la
competencia y crear una ventaja competitiva.

En relacion al factor politico, las elecciones de medio término en Argentina suelen ser
una dura prueba para el oficialismo y marcan el eje de la gestion para los proximos dos afos. En
base al factor econémico, la economia argentina es demasiado inestable, actividad, inflacion,
resultado fiscal y situacién del mercado cambiario, entre otros, estan hoy mas complicados que
hace diez afios.

En el factor social, Argentina afronta una situacion social critica y un aumento de la
pobreza, por la pandemia del coronavirus el nivel de pobreza se incrementd. En relacion los
factores tecnoldgicos, en los Gltimos cinco afios hubo un notable avance de la implementacion
de la tecnologia en los negocios gastronémicos, en busqueda de una mayor eficiencia, tanto en
materia de costos, como en la experiencia del cliente.

Continuando con los factores ecolégicos, existe un nuevo modelo de negocio
gastronomico y de bebidas, aplicando conceptos como: sostenibilidad, gastronomia, libertad y
naturaleza. Por ultimo en base a los factores legales los decretos mas polémicos del Gltimo
tiempo que afecta a las empresas, es la doble indemnizacion, principal freno para las
contrataciones.

Anélisis de la industria: 5 Fuerzas de Porter
El principal objetivo de este analisis es buscar las oportunidades e identificar las

amenazas para las empresas ya ubicadas en una industria y determinar la importancia
del sector y su atractivo.

Poder de negociacion de los clientes

La gastronomia se encuentra en un momento de gran desarrollo, los restaurantes
cada vez toman mas fuerza, esta es una de las razones por la cual la competencia es alta,
exigiendo empresas gastrondmicas organizadas y planificadas para poder subsistir en el
medio. En el mercado existe una gran cantidad de marcas, sabores, estilos, calidades y
formas de presentacién de cervezas, que deriva en que el cliente tenga un poder elevado.

e Poder de negociacion de los proveedores

La materia prima, insumos y materiales requeridos por la industria de las
cervecerias y restaurantes son provistos por una amplia oferta de proveedores, no
existiendo caracteristicas particulares en cuanto a insumos, materias primas que
determinen una posicion dominante por parte de ningun proveedor a la hora de las

negociaciones. Por consiguiente, el poder de negociacion de los proveedores es bajo.
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e Amenaza de ingreso de nuevos competidores

Se estima que las barreras de ingreso de nuevos competidores son elevadas, se
debe tener en cuenta la dotacion de capital inicial, el costo social por el personal a
contratar y la necesidad de materiales e insumos para el expendio y venta de los
productos. En éste sentido es necesario tener en cuenta la fuerte inversion inicial para
adecuar el local y el mobiliario, maquinaria especializada, tecnologia, instalaciones, etc.

En éste sentido las altas barreras mencionadas hacen que éste factor de riesgo
sea Bajo.

e Productos sustitutos

Los sustitutos son productos o servicios que ofrecen un beneficio o satisfacen
una necesidad similar al producto o servicio ofertado por la propia empresa, pero
mediante un proceso diferente o0 con alguna caracteristica que lo diferencia. En éste
sentido tomando en consideracion el mercado de restaurantes, entra en juego y se torna
fundamental la diferenciacién, el servicio, la calidad e innovacion en los productos
gastronomicos ofrecidos y el ambiente.

Todas las empresas del sector compiten, en un sentido general, con empresas
que producen articulos sustitutos. Los consumidores tienen una variedad de productos
sustitutos a la hora de elegir (cervezas, tragos, mend, aperitivos). Por consiguiente, la
amenaza de productos sustitutos en la industria es alta.

¢ Rivalidad entre Competidores

La rivalidad se da porque uno o mas de los competidores sienten la presion o ven
la oportunidad de mejorar su posicion. La rivalidad se manifiesta por medio de la
competencia en precios, publicidad, nuevos productos o mejores servicios al cliente.

Desde el punto de vista del sector de restaurantes es posible plantear que en ésta
industria en la localidad de Bariloche existen una importante cantidad de empresas del
rubro, y en general todas apuestan al turismo para incrementar sus ingresos, pero se
debe tener en cuenta que la competencia puede darse mas puntualmente entre empresas
con ofertas similares.

En el caso de la industria de bares y cervecerias, la rivalidad es alta. Existe una
gran cantidad de competidores ofreciendo los mismos servicios a precios similares.

En cuanto a los proveedores de bebidas alcoholicas y expendio de alimentos
encontramos a empresas como:

» India Guemes (Cerveceria y bar).

= Dada Mini Tienda Bar: Ubicado en Barrio Gliemes.
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» Reginaldo Restobar Barrio Gliemes, parrilla y bar.

= Estacion Guemes (bar y parrilla): Barrio Guemes.

La competencia es activa y variable, estos locales muestran una gran fuerza a lo
largo de su tiempo debido a que paulatinamente estdn en innovacion tratando de ser
vanguardistas y pueden seguir haciéndolo ya que es en negocio donde los ingresos son
altos a pesar de que los costos (principalmente impositivos) sean elevados.

Por lo tanto es necesaria la inversion en una importante campafia de promocion y
publicidad para lograr posicionarse en el mercado, lo que hace que el nivel de éste
factor en este sector sea medio-alto.

Anélisis Interno: Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta estratégica usada para analizar las
actividades de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva

A partir de la aplicacién de ésta herramienta es posible evaluar la estructura
interna de la empresa, considerando las actividades generadoras de valor, separadas en
Actividades Primarias y Actividades Secundaria, lo que permite tener un mejor enfoque
sobre la importancia que tiene cada una de sus partes en el crecimiento y la
competitividad de la misma.

Cabe aclarar que al igual que como se procedid al realizar el analisis de las 5
Fuerzas de Porter, el analisis de las distintas actividades se realizara de manera
diferenciada considerando las dos empresas que componen la unidad de negocio Sauco
S.A.

Actividades Primarias
Logistica interna:

En lo que respecta a la cerveceria, la recepcion de la materia prima esta a cargo
de los empleados de produccion en las instalaciones de la empresa con sede en la
localidad de Sacanta provincia de Coérdoba, para la elaboracién de la cerveza artesanal.
La cerveza es el producto de la combinacién de cuatro ingredientes: agua, malta, lapulo
y levadura.

En relacion al restaurante el personal de cocina es el encargado de revisar el
inventario y realiza el pedido que luego es autorizado por el apoderado-encargado, y
luego se realiza el pedido correspondiente a los proveedores.

Una vez que llega la mercaderia el personal de cocina realiza la recepcion y los

correspondientes controles de calidad, para posteriormente almacenar los productos
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perecederos en los lugares especificos (heladeras, camara frigorifica), y los demas en el
deposito acondicionado para ese fin.
Operaciones de produccion:

En lo que respecta a éste proceso las operaciones estan vinculadas a la
produccién del producto o servicio propiamente dicho.

En relacion a la cerveceria, estd a cargo de Luis, licenciado en quimica,
encargado de la produccion y elaboracion de la cerveza, tiene a su cargo 3 empleados
que colaboran en el proceso productivo y también prestan ayuda en las tareas area
administrativa de la empresa.

Respecto al restaurante La Jirafa, el proceso da inicio con el arribo del cliente, lo
recibe el mozo, le asigna una mesa en funcién de la disponibilidad y el gusto del cliente.
El cliente recibe la carta y una vez decidido el plato lo comunica al mozo, quien se
encarga de hacer el pedido al sector de cocina, y buscar las bebidas para llevar a la
mesa.

Una vez recibido el pedido, el sector de cocina comienza a preparar los platos de
acuerdo a las especificaciones de cada uno.

Una vez preparado se entrega al mozo quien lo lleva a la mesa. Una vez
consumido el plato principal el mozo ofrece café, postre o alguna otra cosa.

Por ultimo realiza el cobro del servicio, y despide al cliente con amabilidad vy el
deseo de que regrese.

En relacion a los datos que proporciona el balance de la empresa periodo 2020-
2019 se observa que los costos de ventas que la empresa expresa varian en relacion al
ingreso por ventas dada la situacion pandémica que afecto el desarrollo de la actividad
laboral en Argentina. Por otra parte los gastos que la empresa incurre se mantienen en
ambos periodos derivando en una perdida en el afio 2020.

Logistica externa:

En el caso de restaurante forma parte del servicio, que ya fue analizado
precedentemente.

En lo que respecta a la cerveceria la distribucién de los productos se realizan a
través de vehiculos contratados.

Marketing y Ventas:

En lo que respecta al restaurante tiene presencia en las redes a través de su

pagina web y redes sociales, donde se publican algunas novedades y promociones, pero

no posee un plan definido de promocion y publicidad.
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Como se puede apreciar, es posible desarrollar algunos planes de promocion y
publicidad, que potencien las ventas y permitan incrementar los ingresos.

En cuanto a la cerveceria, la misma dispone de redes sociales Instagram, con una
participacion activa en la publicacion de contenido y también la red social Facebook
con la descripcion en su biografia de teléfono , email y una tienda shops con un disefio
poco préactico y con limitado contenido relevante a la empresa. No presenta el desarrollo
una pagina web. El cliente consume las cervezas al igual que las que comercializa la
competencia dada su calidad.

En base al estado de resultados presentado por la empresa periodo 2020-2019 en
el mismo se observa una marcada disminucién en el ingreso por ventas, provocado por
las restricciones impuestas por el gobierno nacional por la situacion pandémica Covid
19.

Servicio de Post Venta:

En cuento al restaurante, la empresa no realiza una encuesta de satisfaccion,
herramienta que es muy importante para recibir el real feedback sobre el servicio por
parte del cliente.

En lo que respecta a la cerveceria, no hay un producto que requiera un servicio
de poste venta, pero si se atienden y se dan respuesta a los reclamos, observaciones,
solicitudes que realizan los clientes ante algin inconveniente especifico.

Actividades de soporte
Infraestructura de la empresa:

En lo que respecta al restaurante La Jirafa, es un restaurante que est4 ubicado en
Bariloche, tiene una buena aceptacion en general, lo que le da una buena posicion en el
mercado competitivo.

En lo que respecta a la cerveceria, posee una importante infraestructura con
instalaciones y equipos de primer nivel tecnologico.

Posee una buena imagen empresaria, y su producto tiene gran aceptacion por
parte de los clientes. Posee procesos aprobados por las normas de calidad 1SO 9001, con
auditorias externas.

Gestion de recursos humanos:
En relacion a esta actividad, en el restaurante Juan y Paula dos de los duefios
son quienes realizan la gestion administrativa desde Cérdoba, y en Bariloche tienen un
representante o apoderado que posee 40 afios de experiencia en la administracion y

funcionamiento de locales gastrondmicos., que es el que realiza todas las gestiones y
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elabora los reportes que envia a la oficina del grupo donde se realiza toda la
administracion general.

La Jirafa mantiene un plantel fijo de 5 personas, 3 mujeres y 2 varones, y
ademas, en cada temporada se incorpora el mozo y demas personal contratado con la
modalidad de trabajo temporal.

En lo referente a la cerveceria José uno de los duefios, y un empleado Ingeniero
Quimico son los responsables.

Mantiene tres coordinadores de produccion de entre 19 y 24 afios ademas de 3
operarios en la planta fabril. No tienen definida un area de recursos humanos dentro de
la estructura del negocio, pero disponen de la asesoria externa de una consultora y
técnica en RRHH.

Los duefios del grupo son los que realizan la seleccion del personal teniendo en
cuenta la calidad humana, su preparacion y su perfil proactivo. Por otra parte, se realiza
permanentes evaluacion del personal con el fin de brindar las herramientas y
capacitaciones principales para mejorar el desempefio del personal.

Desarrollo tecnolégico:

El restaurante no posee un importante desarrollo tecnoldgico, sino que éste se
relaciona con los equipos de primera calidad, provistos de moderna tecnologia para el
correcto desarrollo de las actividades normales de la empresa.

En el conjunto de éste equipamiento se engloban aquellos que se encuentran en
el sector de cocina, necesarios para la preparacion de las diferentes ofertas
gastrondmicas de la empresa, como cocinas, hornos industriales, heladeras, etc.

En lo que respecta a la cerveceria, presenta en sus instalaciones para la
elaboracion de la cerveza los siguientes elementos: hervidor, fermentadores, enfriador,
filtrador y una maquina enlatadora.

Aprovisionamiento:

En cuanto al restaurante, el proceso de compra comienza cuando el apoderado
genera el pedido que es enviado al proveedor quien prepara la mercaderia y una vez
entregada y autorizada, remite la factura a la oficina central para que se realice el pago.

En lo que corresponde a la cerveceria, no disponen de un sistema informatico de
compras y control de inventarios, para estimar las cantidades necesarias de materia
prima para la elaboracion de la cerveza, también poder establecer las cantidades optimas
de pedido para la produccion y conocer cuales son los productos que tienen mayor

rotacion de ventas. La empresa dispone de diferentes proveedores para adquirir la
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materia prima necesaria para la elaboracion de cerveza artesanal, los insumos necesarios

son: malta, lGpulo y levadura entre los méas importantes.

Andlisis FODA
Tabla 1: Matriz FODA

INTERNO

FORTALEZAS |

DEBILIDADES

Restaurante La Jirafa

e Ambiente de trabajo favorable y buena relaciéon con
los empleados.

e Rapido acceso y buena ubicacién del local.

e Buena imagen comercial y prestigio en el mercado.
e Equipo de trabajo profesional y capacitado.

e Capacidad de direccidn y liderazgo de sus duefios.

e Ofrece precios competitivos a sus clientes. Variedad
de productos.

e Certificacion normas 1SO 9001 y buenas préacticas de
manufactura.

e Productos y servicios de primera calidad.

e Personal capacitado.

e Diversidad y calidad de los platos.

e Agregar nuevas variedades a la carta (nueva oferta de
menu).

o Posibilidad de incrementar la tecnologia en el servicio
al cliente.

e Carencia de impulsos tecnoldgicos.

e Pocas acciones de Marketing.

® No existe capacitacion para la mejora en el servicio al
personal

e Carecen de procedimiento formal para la atencién al
cliente.

Cerveceria Checa

e Buena imagen comercial.

e Optima estructura econdmica y financiera.

e Experiencia en el rubro cervecero

® Proceso productivo con tecnologia avanzada

eNo posee estudio de mercado ni
estratégica.

¢ No presenta un el desarrollo de una pagina web.
¢ Ausencia de plan de publicidad y marketing

e Ausencia de personal de ventas que recorra otras zonas
para ampliar el mercado.

planificacion

EXTERNO

OPORTUNIDADES

|

AMENAZAS

Restaurante La Jirafa

e Aumento de turismo por anulacion de las restricciones
impuestas durante la pandemia.

e Convenios con empresas de turismo y hoteles.
o Visita de turistas durante practicamente todo el afio

e Posibilidad de presencia de restaurantes con oferta
gastrondmica similar. Incremento de la competencia.

e Inflacion y aumento generalizado de precios.

e Cambios en los gustos y necesidades del consumidor
e Pérdida del poder adquisitivo de los consumidores.

e Elevada presion fiscal.

Cerveceria Checa

o Nuevas tecnologias en la elaboracion de la cerveza.
e Incremento en el consumo de cerveza artesanal.

e Aumento del
alcohdlicas.

e Economia comercial en recuperacion y en crecimiento.

costo y precio de otras bebidas

e Mayor posicionamiento de otras marcas artesanales.
e Incremento en los niveles de competencia.

e Estacionalidad en el consumo.

e Cervezas industriales con precios mas econémicos.
e Elevada presion fiscal.
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e Vinculaciones con empresas zonales, como
instituciones educativas.

e Creacion de un equipo de fuerza de ventas para
impulsar la comercializacion del producto.

e Programas PPP / PIP (insercion laboral).

Fuente: Elaboracion propia

Analisis FODA

De acuerdo al andlisis realizado y en lo que respecta al restaurante La Jirafa, se
evidencia que la empresa cuenta con importantes fortalezas, su gran trayectoria e
importante imagen comercial en el mercado, son factores de peso que la posicionan en
un nivel alto a la vista de los clientes.

Todo ello soportado por su variedad en la oferta y la calidad de sus productos, y
el personal con experiencia tanto en la gestion interna de la empresa, como en el
servicio ofrecido.

Estos son factores que sientan importantes bases para continuar con la
construccién de constante crecimiento y desarrollo de la empresa.

Por otro lado, también se visualizan algunos aspectos a desarrollar, y que pueden
ser producto de largo tiempo en que la empresa a trabajado en la comodidad que el
negocio funcionaba, y se han dejado de lado algunos avances, que actualemente se
hacen necesarios para continuar el desarrollo de la empresa.

En éste sentido, es posible observar la carencia de avance tecnolégico tanto para
la gestion administrativa, como en la aplicacién del servicio al cliente, factor importante
para hacer mas eficiente los proceso, y generar un mejor servicio al cliente.

Ademas, se pueden encontrar la ausencia de capacitacion al personal para la
mejor del servicio, como también carece de un procedimiento formal de atencién, por lo
que cada personal lo realiza como mejor le parece.

En cuanto al ambiente externo, se evidencian algunas oportunidades posibles de
aprovechar para continuar con el crecimiento, en éste sentido el mas importante es el
flujo permanente de turistas a la zona, potenciado actualmente por el levantamiento de
las restricciones al turismo que se habian impuesto debido a la pandemia.

Ademas se agrega la posibilidad de realizar acuerdos con hoteles y agencias de
turismo, que permitiran un mayor caudal de clientes, incrementando las ventas.

Por otro lado, es posible observar algunos factores que amenazan el desarrollo
de la organizacién, en éste sentido se destaca el hecho que por ser una zona turistica
existe un alto numero de restaurantes, con oferta similar que incrementa la competencia.
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Y ademas la crisis econémica presente en el pais genera ademas elementos que pueden
influir negativamente en el crecimiento, coo son la alta inflacion con la consecuente
pérdida de poder adquisitivo de los consumidores, y la elevada presion impositiva, que
en algunos casos genera que las empresas disminuyan su rentabilidad.

En cuanto a la Cerveceria Checa, también posee importantes fortalezas como su
imagen comercial, una Optima estructura econémica y financiera, con lideres
profesionales y personal con experiencia en el rubro cervecero, a lo que se suma la
presencia de un proceso productivo con tecnologia de avanzada, que se presentan como
una estructura importante para basar el crecimiento y desarrollo de la organizacion.

Pero, en contraste a lo anterior, se evidencian algunos elementos que necesitan
un mayor desarrollo, como la necesidad de realizar un estudio de mercado, impulsar y
desarrollar una pagina web que le permita llegar a mas consumidores para hacer
conocer el producto, sumado a la ausencia de un plan de marketing, y de personal de
ventas que permita ampliar la zona de oferta y conocimiento del producto.

En lo referente al entorno externo, es posible observar oportunidades que de ser
aprovechadas brindaran beneficios a la empresa, como son el constante incremento de
la demanda de éste producto artesanal y la posibilidad de acuerdos o vinculaciones con
bares y restaurantes, ademas de la posibilidad de generar un equipo de ventas que
permita la difusion y venta de la marca y productos a otras zonas, aumentando la venta
de la empresa generando mayor crecimiento.

Por otra parte, se evidencian algunas amenazas que necesitan especial atencion
para evitar posibles impactos negativos en la empresa, como es el incremento en los
niveles de competencia, un mayor posicionamiento de otras marcas artesanales y la
presencia de de cervezas industriales a precios mas econdémicos, a lo que se suman los
efectos de la crisis econdmica como el alto indice inflacionario y la alta presion fiscal
que impacta en la rentabilidad de las empresas.

Analisis Matriz BCG

La matriz de crecimiento-participacién, también conocida como Matriz BCG,
es un método grafico de analisis de la cartera de negocio de una empresa. Su funcién
es realizar un analisis interno para conocer qué productos son mas rentables para la
empresa y asi poder invertir recursos y saber de donde ha de retirarlos.

En éste caso tomando en consideracion las empresas que componen la unidad de
negocio Sauco S.A., que son el restaurante La Jirafa ubicado en Bariloche provincia de

Rio Negro, y la fabrica de cerveza artesanal Cerveceria Checa, ubicada en la localidad
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de Sacanta provincia de Cordoba, es posible realizar el analisis de la Matriz BCG, en
relacion con el concepto de Ciclo de Vida.

De ésta forma es posible ubicar a la empresa La Jirafa en el cuadrante Vaca
(Bajo crecimiento de la industria y alta participacion de mercado), ya que esta empresa
ha logrado alcanzar la etapa de Madurez, y su demanda se comporta de manera estable,
lo que evidencia la posicion de la empresa en esta etapa del ciclo de vida, y se va
anunciando y aproximando a la etapa de declinacion.

En éste punto es necesario invertir para desarrollar lineas de accion que
permitan impulsar nuevamente el crecimiento de la empresa, o se puede correr el riesgo
que entre en la etapa de declinacion y se convierta pase al cuadrante Perro, de donde es
mas dificil salir y se puede llegar a la necesidad de desinvertir y cerrar.

Con respecto a la Cerveceria Checa es posible ubicarla en el cuadrante Estrella
(Alto crecimiento de la industria y alta participacion de mercado) debido a que ésta
empresa se encuentra en la fase de Crecimiento, ya que por ser un mercado
relativamente nuevo, la industria tiene una alta tasa de crecimiento y la empresa una
importante participacion.

En éste caso es importante realizar inversiones con el objetivo de desarrollar
lineas de accidn estratégicas que permitan lograr una mayor participacion de mercado y
la consolidacion de la empresa, para entrar bien posicionados a la etapa de maduracion.
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Marco tedrico
El marco tedrico de esta investigacion consiste en un conjunto de

planteamientos y conceptos, que hacen referencia al tema en estudio, con el proposito
de obtener la fundamentacidn teorica para dar sustento a la elaboracién del trabajo
final.

La Planificacion Estratégica es una herramienta de gestion que permite apoyar la
toma de decisiones de las organizaciones en torno al camino que deben recorrer en el
futuro para adecuarse a los cambios, las demandas que les impone el entorno y lograr la
mayor eficiencia y calidad en los bienes y servicios que proveen.

El autor (Luis Carlos Palacios Acero , 2016) en su libro manifiesta que, sin un
plan una organizacion tiene pocas probabilidades de lograr sus metas o de saber cuando
y donde esta desviando su camino. La planeacion estratégica permite la correcta
administracion de un proceso, dando claridad sobre lo que se quiere lograr y como se va
a conseguir.

Por su parte el autor (Robbins Coulter, 2016) , define que la planeacion
estratégica se lleva a cabo por la gerencia como instrumento para desarrollar , los planes
que facilitara a la organizacion el cumplimiento de su proposito , competir con éxito , la
manera en que se capta y se cubren las necesidades de los clientes actuales y
potenciales.

Segun el autor (Sainz de Vicufia Ancin, 2014) al mencionar el plan estratégico
de la organizacidn, se refiere al plan maestro en el que la alta trayectoria almacena las
decisiones estrategicas colectivas que ha adaptado “hoy” en noticia a lo que formara en
los tres proximos afios (horizonte més habitual del plan estratégico), para alcanzar una
formacion mas profesional que le acceda reparar las perspectivas de sus diferentes
grupos de intereses.

El autor (Thompson, A. & Strickland, A.J., 2012), define que el proceso de
creacion y puesta en practica de la estrategia con la declaracion de vision y mision de la
compaiiia, continuando con la determinacion de los objetivos estratégicos de largo plazo
y finalizando con la formulacién de las estrategias, puesta en marcha de los programas,
planes de accién con su respectivo control y seguimiento.

Desarrollar la vision y la mision estratégica:
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La vision de una empresa describe sus planes, el mundo, sus clientes y en si
misma, es decir, indica como le gustaria que el mundo fuese en algunos afios. Esto
incluye una idea de que cambios quieren ver en el mundo

La mision es la razon de ser de una empresa, es decir, el proposito de una
compafiia en cuanto a lo que se refiere a productos y mercado, permitiendo distinguirse
de otras empresas similares (Thompson, A. & Strickland, A.J., 2012).

Determinar objetivos:

El autor (David, Fred R., 2017) en su libro Conceptos de Administracion
Estratégica, establece que los objetivos a largo plazo representan los resultados que se
esperan del seguimiento de ciertas estrategias. Las estrategias son las acciones que se
emprenderan para alcanzar los objetivos a largo plazo.

Crear una estrategia:

Las estrategias son un medio para alcanzar los objetivos a largo plazo, Las
estrategias son necesarias para la compafila como un todo, para cada negocio en
particular y para cada parte funcional de cada unidad

Segun (Michael Porter, 2008) existen tres estrategias genéricas que,
manipulandolas por separado o combinadas, se utilizan para actuar en la industria
buscando superar a los rivales defendiendo y/o mejorando el posicionamiento en el
mercado. Las estrategias genéricas son:

Diferenciacion: se busca agregar un valor o aspecto diferencial en el
producto/servicio para sobresalir de la competencia. La diferenciacién crea lazos de
fidelidad con los clientes, ya que éstos estan dispuestos a pagar un pecio superior
porque perciben al producto/servicio como Unico.

Enfoque o concentracidn: mediante esta estrategia la empresa busca satisfacer
las necesidades de un segmento de mercado en particular, lineas de productos o una
zona geografia definida. Esta estrategia puede estar basada en liderazgo en costos o
diferenciacion.

Liderazgo global en costos: en esta estrategia se hace énfasis en los costos de la
empresa, la misma debe tener la capacidad de reducirlos en todas sus actividades de tal
manera que el precio final del producto sea el mas bajo que se ofrezca, para lograr una
mayor participacion en el mercado.

Poner en practica y ejecutar la estrategia:

23



El autor ( José Maria Sainz de Vicuiia Ancin , 2012) define que la direccién
estratégica es el proceso, mediante las funciones de analisis, planificacion,
organizacion, ejecucion y control. Persigue la consecucion de una ventaja competitiva
sostenible en el tiempo a través de la asignacion de recursos, capacidades de la empresa
y su entorno para satisfacer los objetivos de la organizacion.

Por su parte los autores (Charles.W.l.Hill Gareth.R.Jones, 2012) definen que la
implementacion de estrategias también supone disefiar la mejor estructura
organizacional y la mejor cultura y sistemas de control posibles para poner en accion
una estrategia determinada.

Evaluar el desempefio e iniciar los ajustes correctivos necesarios:

Las ventajas de la planeacion estratégica son muchas, algunas de las mas
importantes y utilizadas son originadas con el fin de establecer métodos de utilizacién
legitimo de los recursos, se reducen a los niveles de incertidumbre y se prepara a las
organizaciones para hacer frente a los destinos (Galindo, 2017).

Por su parte el autor (Sainz de Vicufia Ancin, J, 2012) plantea la importancia del
control y productividad de cada area y/o persona en el cumplimiento de los objetivos.

En resumen se puede definir los beneficios de aplicar esta herramienta de
gestion, se enfoca en proporcionar un sentido de direccion, describe objetivos medibles
y ademas es una herramienta Util para orientar las decisiones cotidianas y también para
evaluar el progreso y cambiar los enfoques al avanzar.

Ademas, hace que las metas y objetivos de la organizacion sean reales, ya que
los empleados pueden comprender la relacion entre su desempefio y la compensacion
por la realizacion de su tareas. Como resultado, tanto los empleados como los gerentes
se vuelven innovadores y creativos, lo que fomenta ain mas el crecimiento y desarrollo

de la empresa.
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Diagnostico y discusion
Se considera ahora el diagnostico de la empresa GRUPO META, unidad de

negocio Sauco S.A, en base al analisis situacional que se realiz6 en los apartados
anteriores del trabajo.

En el analisis de la matriz FODA aplicada a la empresa, se puede observar que
misma presenta fortalezas en tener una buena aceptacion comercial de la cerveceria, en
relacion a la imagen que los clientes tienen de la empresa, enfocado en un publico
joven, ofreciendo los productos en bares y restaurantes. También se destaca
experiencia en el rubro de fabricacion de cerveza.

En relacién a las fortalezas que presenta el restaurante la Jirafa se destaca un
ambiente de trabajo favorable, sumado a la buena relacién que los duefios tienen con los
empleados. El local tiene una buena ubicacién, de facil acceso y buena imagen
comercial con muchos afios de prestigio en la ciudad de Bariloche. El equipo de trabajo
estd conformado por profesionales capacitados, acompafiado por la capacidad de
direccion y liderazgo que trasmiten sus duefios en las diferentes tareas que se realizan
diariamente. El restaurante ofrece a sus clientes precios competitivos y una amplia
diversidad y calidad de platos tipico elaborados con de productos regionales, enfocado
en un publico turista.

En base a las debilidades que presenta la cerveceria, se observa que la misma
no presenta un estudio de mercado del sector en el cual desarrolla su actividad , ni una
planificacion estratégica detallando objetivos , estrategias y planes; siendo esta
fundamental para desarrollar una vision de mediano y largo plazo y asi conquistar los
objetivos de la empresa. Una falencia importante es no tener desarrollada una pagina
web, que se traduce en una desventaja de la empresa, limitando las ventas y los clientes
potenciales, limitando la expansion del negocio a otras localidades y la posibilidad de
acceder a nuevos nichos de mercado.

Las debilidades que presenta el restaurante, se manifiesta en la falta de
capacitacion de los empleados en los procesos de elaboracion de comida para mejorar
el servicio que se le brinda al cliente. Se observa pocas acciones de marketing en redes
sociales y publicidad, también hay limitaciones en la implementacién de tecnologia.

En el analisis externo la cerveceria presenta oportunidades de crecimiento, dado
el incremento de consumo de cerveza artesanal, con una economia comercial en
recuperacion y en crecimiento, sumado al aumento precio que tienen otras bebidas

alcohdlicas. La implementacion de tecnologias en la elaboracién, se enfocara en poder
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optimizar la produccion y mejorar el resultado final. El desarrollo de un equipo de
ventas se enfoca en poder impulsar la comercializacién del producto, con el objetivo de
crecer y potenciar la empresa. La vinculacién con empresas zonales e instituciones
educativas y el desarrollo de programas laborales son oportunidades de poder estar
presente en la comunidad local y potenciar el conocimiento de la empresa.

En relacion al restaurante, se destacan oportunidades del entorno en el
desarrollo y crecimiento en el negocio, que se manifiestan en el aumento del turismo
interno y también en la firma de convenios con empresas de turismo y hoteles, para
poder ofrecer promociones y descuentos en  desayuno, almuerzo y cena. La
incorporacion de nuevos platos gastrondmicos a gusto del cliente, permitird incorporar
variedad a la oferta actual que tiene el restaurante. La posibilidad de incorporar
tecnologia, para mejorar la experiencia que se tiene con el cliente, aumentando su
satisfaccion, pero también implementarla en los procesos operativos para lograr ser mas
productivos y eficientes.

En el andlisis de las amenazas externas, el incremento de la competencia en la
elaboracion de cervezas artesanales y el posicionamiento de otras marcas artesanales en
el sector, son variables importantes a tener en consideracion en todo momento. La
estacionalidad del consumo de cerveza y la competencia con precios méas bajos en
cervezas industrializadas afectan al desarrollo del negocio. La presion fiscal por parte
del estado, limita el crecimiento del negocio.

En relacion a las amenazas que hay que tener en consideracion que en el
restaurante, se observa la competencia local, con ofertas en gastronomia similar y
también el desarrollo de nuevas propuestas gastrondmicas al ser una ciudad turistica. La
situacion economica, inflacionaria y el aumento generalizados de precios, que la
sociedad vive todo el tiempo, provoca la pérdida del poder adquisitivo de los
consumidores. Los cambios de habitos en el consumo de los clientes y en la forma de
comer son aspectos relevantes a tener en cuenta.

Frente a lo mencionado y la necesidad de fortalecer el posicionamiento y el
nivel de ventas, es que se plantea a través del presente reporte de caso, el disefio de una
planificacion estratégica como base para aumentar la rentabilidad y el posicionamiento
en el mercado de Sauco S.A para el afio 2021-2023, que proporcione a la empresa de
las estrategias necesarias para afrontar los cambios en el entorno y sus dificultades

internas.
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Por lo expuesto anteriormente  se propone la implementacion de diferentes
planes de accion como: la creacion en una fecha particular el dia de la cerveza
“CHECA”, formulacién y desarrollo de una nueva variedad de cerveza,
implementacién de pagina web y plataforma de venta online en forma integrada y por
ultimo el desarrollo de alianzas estrategias con campafias de publicidad entre otros
programas de accion a considerar.

En conclusion la implementacion de una planificacion estratégica a la empresa,
toma un rol principal dentro de los procesos de la misma, a través de la cual las
organizaciones analizan el contexto, externo e interno, elaboran objetivos de acuerdo a
dicho analisis, y posteriormente, disefian estrategias y cursos de accion destinados a

alcanzarlos.
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Plan de Implementacion
Vision, Mision, Valores
Se detallan a continuacion la Vision, Mision y Valores de la Unidad de Negocio

Sauco:

» Vision: Ser una empresa de maximo crecimiento que genere bienestar en la
familia y la comunidad.

» Mision: Crear y gestionar de manera profesional inversiones del grupo sobre
la base de equipos de trabajo positivos, que permitan un crecimiento
diversificado y sustentable a largo plazo.

» Valores:

v" Positivismo: actitud realista y practica de una persona ante la vida; fuerza
interior que hace que las metas se materialicen.

v’ Respeto: actitud de valorar a otra persona.

v’ Confianza: seguridad que se tiene sobre otra persona, ser justo, razonable,
no mentir.

v Compromiso: dedicacion y prioridad para traccionar sobre la vision y
mision del grupo.

Los conceptos definidos por la empresa en la redaccion de su Vision, Mision y
los Valores prioritarios que guian la ejecucion de todas las actividades y procesos que
lleva adelante la empresa, son tomados como base donde se asienta el crecimiento
constante de la organizacion.

En éste contexto, es importante desarrollar una estrategia de crecimiento tanto en
Checa como en La Jirafa, tomando como soporte las fortalezas que ambas empresas
poseen, y que configuran significativas ventajas competitivas. En éste sentido el
crecimiento resultard de la implementacidn de una estrategia de diferenciacion, con el
fin de lograr la estrategia de desarrollo de mercados en lo que respecta a Checa, y de
penetracién de mercados en lo que corresponde a La Jirafa.

En el primer caso se aprovechard ademas la tendencia incremental del aumento
en el consumo de cerveza artesanal, con el fin de ampliar los mercados de
comercializacion.

En el segundo se aprovechara el hecho que la empresa estd ubicada en una zona
turistica, y que se han levantado las restricciones al turismo, lo que permitira ampliar el

volumen de clientes y de ingresos.
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Objetivos Generales

Aumentar la rentabilidad de la unidad de negocios Sauco S.A. en un 10%, mediante el
disefio de un Plan Estratégico que defina diferentes lineas de accidn para las empresas que la
integran, para el periodo 2021 — 2024 (Nov 2021 a Oct 2024).

El cumplimiento del presente objetivo tiene su base en el hecho que actualmente el
objetivo méas importante de todas las empresas es el aumento de rentabilidad, principalmente
luego de los efectos negativos causados por las restricciones durante la pandemia, momento en
el que las empresas de cerveza artesanal redujeron de manera abrupta sus ventas. Actualmente
las restricciones se estadn anulando, y bares y restaurantes hace un tiempo que ya volvieron a
abrir, por lo que es momento de realizar acciones para comenzar a crecer nuevamente, aumentar
las ventas y recuperar la rentabilidad perdida.

En éste marco, es posible basar el logro de éste objetivo en lo publicado por
(Observatorio Vitivinicola Argentino, 2021), que en su informe plantea que antes de la
pandemia el consumo de cerveza artesanal venia en rapido crecimiento, durante ese lapso la
tendencia se detuvo y cayO fuertemente, y actualmente esa tendencia esta creciendo
paulatinamente y se espera que a medida que las restricciones se vayan anulando la tendencia
del consumo de éste producto retome su fuerte crecimiento.

Por otra parte, el logro del objetivo esta fundado ademéas en lo que plantea (Pulso
Cervecero, 2020), que de acuerdo a un informe de la empresa de investigaciones IMARC
Group, estima que el mercado de cerveza mantendré un crecimiento del 2,5% anual hasta 2025,
y finaliza expresando que los bares y restaurantes continuaran manteniendo el liderazgo en las
ventas.

Ahora bien, en el marco de la estrategia planteada resulta fundamental difundir y
mostrar la empresa y la marca, y resaltar los aspectos diferenciales de la empresa sefialados en
andlisis anteriores, para posteriormente llevar adelante las acciones que permitan implementar

la estrategia de desarrollo de mercado prevista.
Obijetivos Especificos
Obijetivos Especificos Checa
v Incrementar en un 35% el volumen de clientes a través de la contratacién de un
vendedor y del desarrollo de la plataforma de ventas on-line, con el objetivo de
impulsar la comercializacion del producto hacia nuevos mercados, para el periodo
2021-2024.
El objetivo es generar una linea de accién que permita llevar adelante la
estrategia de desarrollo de mercado definida, buscando expandir el negocio hacia
nuevas zonas y nuevos clientes a través, por una parte de la generacion de demanda

y por otro considerando el hecho que la pandemia ha modificado los habitos de
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compra de los consumidores, lo que ocasion6 el notable incremento de las compras
a través de plataformas de internet, ofrecer una via mas para llegar con el producto
a los consumidores.

Actualmente la empresa no cuenta con una fuerza de ventas que le permita llegar
con presencia a otras zonas, de manera de visitar potenciales clientes, atraerlos y
lograr incrementar las ventas.

Ademas tampoco posee importante desarrollo del canal de ventas de internet,
medio que tuvo importante crecimiento durante la pandemia y que se mantiene en
la actualidad. En éste sentido, y como una forma de generar aspectos que
diferencien a la empresa de la competencia, se garantizara que el producto se
entregara en el domicilio del comprador en el transcurso de las 2hs posteriores a la
efectivizacion de la compra, integrando al desarrollo de la plataforma un aspecto
diferenciador y Unico respecto de la competencia. De ésta manera se incentiva y se
fuerza la demanda por un lado, y se dispone un nuevo canal para llegar a los
consumidores por otro, que permita ampliar las zonas de influencia del producto, y
continuar con el crecimiento de la empresa.

El objetivo sienta sus bases en primer lugar en la necesidad de la empresa de
expandir su mercado generando otras posibilidades de comercializacion de su
producto, expresada en la definicion de su estrategia. En segundo lugar, basado en
las estimaciones de demanda creciente de la cerveza artesanal planteadas por el
(Observatorio Vitivinicola Argentino, 2021) y (Pulso Cervecero, 2020), y desarrollados en
los fundamentos de los Objetivos Generales.

Y por otro lado en los indicadores de permanente crecimiento del e-commerce,
que de acuerdo a lo planteado por (Ambito, 2021), expresa que Argentina se
proyecta como uno de los cinco mercados de mayor potencial de crecimiento del e-
commerce, y agrega que el mercado argentino, en los primeros seis meses de 2021,
facturé 185% mas que en el mismo periodo de 2020, afio en el que ya habia
registrado el mayor crecimiento a nivel global en penetracion de comercio
electronico, con un incremento anual de 79% en sus ventas en linea.

Todo ello reforzado por el planteo de la lenta recuperacién econémica expresada
por el sitio (El Pais, 2021), donde expone que, en materia econdémica, Argentina da
lentas sefiales de recuperacion. Después del derrumbe ocasionado por la pandemia
de covid-19, la actividad econémica en el primer trimestre de 2021 crecié un 2,5%

respecto al mismo periodo de 2020 y un 2,6% respecto al trimestre anterior.
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v" Elevar los ingresos en un 35% a través de la formalizacion de acuerdos con Bares y
Restaurantes para el periodo 2021 — 2024.

A través del presente objetivo se busca potenciar el objetivo general a través del
incremento en las ventas, y dar soporte al personal de ventas brindandole otra
herramienta que le permitan lograr el objetivo de clientes, y dar un aporte a la
estrategia de desarrollo de mercado definida.

El fundamento del presente objetivo estd dado en primera medida por la
necesidad de incrementar las ventas por parte de la empresa, como una manera de
volver a los niveles pre pandemia, que le aseguren el crecimiento y la
sustentabilidad a futuro. Y por otro, asentado en las estimaciones de demanda
creciente de la cerveza artesanal y en lo planteado por (Pulso Cervecero, 2020) que
ademas de las estimaciones de crecimiento del sector, expresa que a medida que se
levanten las restricciones impuestas durante la pandemia, los bares y restaurantes
continuaran siendo el motor de las ventas del sector.

v"Incrementar los ingresos en un 10 % a través del desarrollo de una nueva variedad
de cerveza apta para celiacos para el periodo de 2021 - 2024.

En funcidn a la imposibilidad de los consumidores celiacos de consumir cerveza
debido a sus ingredientes, y atento al interés y a la practicamente nula oferta de un
producto que cumpla con todos los requisitos para éste tipo de consumidores, se
ofrecera esta nueva variedad de cerveza.

A través del presente objetivo se desea lograr como primera medida llevar
adelante la estrategia de diferenciacion a través de desarrollo y oferta de un
producto diferente y novedoso, que cumple con los estandares de calidad, logrando
ademas desarrollar otro mercado, en funcion la estrategia definida.

El objetivo sienta sus bases en primera instancia en la escasa oferta de éste tipo
de producto, y el deseo de los consumidores celiacos de tener una opcién para
poder consumir éste producto.

Por otra lado, de acuerdo a lo que plantea el blog (Soy celiaco, 2020), si bien
existe alguna oferta de éste tipo de cervezas, en su gran mayoria no cumplen con
los requisitos exigidos, por lo tanto la oferta es minima.

Alcances

e Alcance de Contenido
El desarrollo abarca el disefio e implementacion de un Plan Estratégico para la

Unidad de Negocios SAUCO S.A., integrada por las empresa de cerveza artesanal
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Checa y el restaurante La Jirafa, con el fin de lograr incrementar los ingresos, a través
del disefio e implementacion de diferentes acciones estrategicas.
e Alcance Temporal
La implementacion del Plan tendra lugar en el periodo comprendido entre el mes

de Noviembre del afio 2021 y el mes de Octubre del afio 2026.

e Alcance Geogréfico
El plan tiene el alcance geogréfico relacionado con las zonas en que desarrollan
sus actividades las 2 empresas que componen la unidad de negocio SAUCO S.A. En
éste sentido en lo que respecta a la cerveceria Checa el alcance es para la provincia de
Cordoba, y en lo que corresponde al restaurante La Jirafa, el alcance es para San Carlos
de Bariloche.

Plan de Accion

e Plan 1: Creacion equipo zonal de ventas
El plan posee el objetivo de incrementar el volumen de clientes en un 25% a

través de la contratacion de una persona que conformaré la fuerza de ventas zonal, quien
se encargara de visitar otras zonas, ofreciendo el producto e incentivando la demanda, y
ampliando la zona de comercializacion, llevando adelante la estrategia de desarrollar

nuevos mercados.

Tabla 2: Costos Plan 1 Checa

Detalle Costo
Consultora de RRHH $60.000
Costo sueldo 1 Vendedor $2.063.018
Contribuciones $495.040
Total $2.618.058

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 3: Actividades Plan 1

. o Tiempo Recursos Humanos Recursos ... | Recursos .
Actividad/ Descripcion - Tercerizacion - Observaciones
Desde Hasta Responsable Area Fisicos Econdmicos
Contratacion de consultora
para reclutamiento y 0L/11/2021 | 10/11/2021 |Paula Directorio |22 €
seleccion del personal de reunion
ventas
Reclutamiento y seleccion y
presentacion de los 11/11/2021 | 15/12/2021 |Paula Consultorade | ¢ 66,000
candidatos por parte de la RRHH
consultora
Entrevistas por parte de los
directivos. Elecciony 15/12/2021 | 31/12/2021 Juan Cruz, Directorio Sala_qe
- . Paula reunion
contratacion del candidato.
Induccionalaempresayal | )/,10022 | 15/01/2022 |suan Cruz  |Directorio
proyecto.
Lanzamiento del plan'y 01/02/2022 | 31/10/2024 |Juan Cruz | Comercial |7 & SiStema de
seguimiento mensual informacion

Fuente: Elaboracion propia

e Plan 2: Desarrollo del canal de venta on-line

El presente plan tiene como objetivo incrementar el volumen de clientes en un
10% a través del desarrollo de una plataforma on line de venta, considerando la
ausencia de desarrollo de éste canal por parte de la empresa, la notable importancia que
ha tomado éste canal de venta en el ultimo tiempo, y la tendencia en permanente
crecimiento del uso de ésta via por parte de los consumidores.

El plan es otra forma de continuar con la estrategia de desarrollo de mercado,
utilizando otro canal que permita llegar a méas clientes, abarcando nuevas zonas de
comercializacion del producto.

El desarrollo de éste canal se realizard adicionando un aspecto diferenciador, por
lo que a través de una alianza con una empresa de delivery express, a aquellos clientes
personas fisicas (no bares, ni restaurantes), se les garantiza que el producto se entregara
en el término de las 2hs de confirmada la compra. Por lo que se agrega un aspecto
distinto, novedoso vy util al proceso, como forma de lograr una diferenciacion respecto
de los competidores.

Tabla 4: Costo Plan 2 Checa

Detalle Costo
Costo software on-line de venta $1.020.000
($30.000 mensuales)
Costo empresa delivery express $157.100
(20% s/ importe de venta)
Total $1.177.100

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5: Actividades Plan 2

. o Tiempo Recursos Humanos Recursos o Recursos .
Actividad/ Descripcion — - — Tercerizacion — Observaciones
Inicio Fin Responsable Area Fisicos Economicos
Reunién para seleccion
Juan Cruz, . . -
de empresa para 01/11/2021 | 15/11/2021 Paula José Directorio  |Sala de reunion
plataforma e-commerce '
Seleccion de empresade | /115001 | 151170021 |3 €2 |pirectorio  |Sala de reunién
entrega express Paula, José
Sala de reunién|Empresa
Contacto con empresa de Juan Cruz Pc lataforma e- $30.000
plataforma e-commerce y | 15/11/2021 | 30/11/2021 ' Directorio P '
- .. Paula Software commerce mensuales
contratacion del servicio o -
reunion virtual | Técnico Mkt
Reunién con empresa Juan Cruz izla de reunion Empresa de $157.000 20% sobre el importe
delivery express y cierre | 15/11/2021 | 30/11/2021 ' Directorio delivery (Total 0 P
Paula Software . de venta.
de acuerdo L express estimado)
reunion virtual
Pc Empresa
Capacitacion uso p/ 01/12/2001 | 311272021 Juan Cruz Comercial Sala reunion  |plataforma e-
personal Venedor Software commerce
reunion virtual | Técnico Mkt
L ient Juan C . Pc, sistema d
et 01/01/2022 | 31/10/2024 |oon M™M2 | comercial || o SIS EMA A€
seguimiento mensual Vendedor informacion

Fuente: Elaboracion propia

Plan 3: Acuerdos con Bares y Restaurantes

Este plan tiene como objetivo, generar acuerdos con bares y restaurantes que

incentivardn la venta del producto, a cambio de una comision correspondiente al 40%

sobre el total de las ventas. En caso que el bar o restaurante ya esté trabajando con la

marca (es decir, sea cliente de Checa), la comision se abonara sobre el total que supere

al promedio de ventas historico de ese bar o restaurante. En este sentido, el presente

plan forma parte de la estrategia de generacion de nuevos clientes, como una forma de

continuar ampliando la zona de comercializacion del producto, asegurando el

crecimiento y desarrollo de la empresa.

Tabla 6: Costos Plan 3 Checa

Detalle Costo
Costos comisiones $1.256.822
Costo viaticos $50.000
Total $1.306.822

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7: Actividades Plan 2

. L Tiempo Recursos Humanos Recursos L Recursos .
Actividad/ Descripcion = = : Tercerizacion : Observaciones
Inicio Fin Responsable | Area Fisicos Econdmicos
Seleccion de bares y Juan Cruz Sala de
restaurantes para ofrecer | 01/11/2021 | 15/11/2021 ' |Directorio |reuniones
: Paula y José

acuerdo comercial Pc
Confeccion de los 16/11/2021 | 30/11/2021 |JuanCruz  |Directorio Abogada Area
acuerdos de Gestion
Visita y reunion del

ersonal de ventas para . . [Notebook o
P . Ve P 01/12/2021 | 31/12/2021 |Juan Cruz Directorio $50.000 [Costo de viaticos
comunicar y firmar Acuerdos
acuerdos.
Lanzamiento y 01/01/2022 | 31/10/2026 |Juan Cruz  |Comercial | ¢ SiStema de
seguimiento mensual informacion

Fuente: Elaboracion propia

e Plan 4: Cerveza sin TACC

Este plan tiene como objetivo el incremento de las ventas, pero aplicando la

estrategia de diferenciacion, a través del desarrollo y comercializacién de un producto

diferente, nuevo y deseado por los consumidores celiacos.

La meta es continuar con el desarrollo de mercados, captando otros clientes, a

través de la oferta de un producto diferente, que sorprenda y atraiga a los consumidores.

Para dar a conocer el nuevo producto, se realizara una campafia de comunicacién

a través de la contratacion de un servicio de Marketing y Community Manager, durante

el primer periodo de puesta en marcha del proyecto.

Tabla 8: Costos Plan 4 Checa

Detalle Costo
Costo Servicio empresa Marketing y CM
(Servicio contratado durante el primer $687.000
periodo del proyecto)
Total $687.000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 9: Actividades Plan 3

o o Tiempo Recursos Humanos Recursos o Recursos )
Actividad/ Descripcion — - - Tercerizacion - Observaciones
Inicio Fin Responsable Area Fisicos Econdmicos
Seleccién de empresa de
n Cruz |
servicios de Community | 01/11/2021 | 15112021 [ C™2 | pirectorio | S22 48
- Paula, José reunion
Manager y contratacion
L, Empresa Mkt y
R J I
eunion con empresay | 1c110001 | 3172021 M S |pirectorio |54 9° Community
contratacion Paula, José reunion
Manager
Disefio plan Empresa Mkty
_p . 01/12/2021 | 15/12/2021 |Juan Cruz Directorio Community
comunicacional.
Manager
-, . . Empresa Mkt y Servicio contratado
Presentacion al Directorio Juan Cruz, . . Sala de . .
- 16/12/2021 | 31/12/2021 . |Directorio - Community $687.000 |por el ler periodo de
y aprobacion Paula, José reunion .
Manager duracion del proyecto
Lanzamiento y 01/01/2022 | 31/10/2024 |Juan Cruz  |Comercial |F < SStema de
seguimiento mensual informacion

Fuente: Elaboracion propia

Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt muestra graficamente la evolucién en tiempo de cada una

de las actividades planificadas para la ejecucion del proyecto

Tabla 10: Diagrama de Gantt

PERIODO 1 PERIODO 2
MES MES
PER.
PLAN ACTIVIDAD 1/2(3|4|5(6[7|8]|9(10(11|12|13(14(15|16/|17(18(19|20|21(22|23|24 3
&mww%x%mammwaamm&mﬁmamam
"'L:'_>\'_'"¢L""‘I—L '_'",L
s|8|5|18|E|5|8|5|28|8|8|c|8|5|8|E|5|E|5|2|2/8|8

Contratacion de consultora reclutamiento y seleccién

Seleccion y presentacion de los candidatos

Entrevistas, eleccion y contratacion del candidato.

Induccién a la empresa y al proyecto.

Lanzamiento del plan y seguimiento mensual

Reunién de seleccién empresa plataforma e-commerce

Seleccion de empresa de entrega express

Contacto empresa plataforma e-commerce y contratacion

Reunién con empresa delivery express y cierre acuerdo

Capacitacion e.commerce p/ personal

Lanzamiento y seguimiento mensual

Seleccion de empresas para ofrecer acuerdo comercial

Confeccion de los acuerdos

Reunién para comunicar y firmar acuerdos.

Lanzamiento y seguimiento mensual

Seleccion empresa de servicios de Mkt y Comm Mgr

Reunién con empresa y contratacion

Disefio plan comunicacional.

Presentacion al Directorio y aprobacién

Lanzamiento y seguimiento mensual

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis VAN (Valor Actual Neto)
Este indicador es muy utilizado para medir la viabilidad de un proyecto

comparando en el presente, los flujos de dinero que se generan en diferentes espacios de

tiempo.

Fl F2 F3
. 1+ . 2+ . 3
(140" (1+D)° A+

VAN= -lg+

765.696 575.788 575.788
VAN= - 927.000 + -+ >+ = 162.602,39
(1+0,37)*  (1+0,37)* (1+0,37)3

(Ver detalle de Flujo de Fondos en Anexo 5)
El resultado positivo del VAN significa que la inversion generara beneficios por

sobre la tasa de descuento utilizada, por lo tanto el proyecto es viable.

Andlisis TIR (Tasa Interna de Retorno)
Este indicador muy utilizado en la evaluacion de proyectos, y se corresponde a

la tasa de descuento que hace que el VAN sea cero.

765.696 N 575.788 N 575.788
(14TIR)* (14TIR)®> (1+TIR)3

VAN=0=-927.000 +

TIR del proyecto 51%

(Ver detalle de Flujo de Fondos en Anexo 5)
Como el valor de la TIR es superior a la tasa de descuento utilizada para el

calculo del VAN, nos indica que el proyecto es rentable.

Analisis ROI
El indice de Retorno Sobre la Inversion (ROI), permite medir la rentabilidad de

la propuesta como forma de evaluar el impacto financiero de la misma, a través de la
relacién entre el resultado obtenido y la inversiéon realizada.

De ésta manera el calculo de ROI resulta:

RESULTADO — INVERSION
ROI = - *100
INVERSION

1.917.272 — 927.000
927.000

ROI = ( ) =100 = 106,82%

El resultado expresa que, a partir de la implementacién del plan, se prevé un
beneficio del 106,82% sobre la inversion realizada, lo que evidencia que el proyecto es
viable y beneficioso para la organizacion.

A continuacion se muestra un flujo de fondo sintético, y se puede observar el

detalle del mismo y de los ingresos de cada periodo en el Anexo 5.
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Tabla 11: Flujo de Fondos

Ingresos Egresos Neto
0 -927.000 -927.000
PERIODO 1 2.094.708 -1.329.012 765.696
PERIODO 2 2.094.702 -1.518.914 575.788
PERIODO 3 2.094.702 -1.518.914 575.788
[TOTAL NETO 1.917.272

Fuente: Elaboracion propia

Evaluacion Financiera

Para evaluar la factibilidad del presente proyecto se utilizaron tres indicadores
que brindan importante informacion, para decidir la implementacion o no del proyecto.

El analisis comenzé con el célculo del Valor Actual Neto, VAN que, como se
plante6 anteriormente, permite comparar en un solo periodo los flujos de efectivo que se
presentan en diferentes espacios de tiempo, llevandolos todos al presente y actualizados
a través de una tasa denominada de descuento.

En el presente proyecto, el VAN arrojo6 un resultado de $162.602,39, para lo cual
se considerd una tasa del 37.0%, que es la tasa promedio ofrecida por los bancos para
sus depositos a plazo fijo. En éste sentido el resultado positivo de éste indicador (mayor
a cero), revela que con la ejecucion del proyecto la empresa obtendra beneficios,
indicando que el proyecto es viable y debe ser aceptado.

En segundo término, se realizo el célculo de la Tasa Interna de Retorno TIR, el
cual mantiene una relacion directa con el VAN, ya que es la tasa que hace cero al Valor
Actual Neto.

Para el presente proyecto el célculo de la TIR mostrd un resultado del 51% que,
siendo superior a la tasa utilizada para el calculo del VAN, indica que el proyecto es
viable y debe aprobarse.

En ultimo lugar, se calculé el indicador Retorno Sobre la Inversion (ROI), el
cual expresado como porcentaje es una medida financiera que compara el beneficio
obtenido en relacion con la inversion realizada en un proyecto.

En el presente proyecto éste indicador present6 un resultado del 106,82%, por lo
que al ser mayor que cero significa que el proyecto es rentable, y siendo mayor a la tasa
utilizada para el céalculo del VAN, expresa que es preferible invertir en éste proyecto, ya

gue se obtendra mayor beneficio que en el mercado financiero.
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En funcion a lo analizado anteriormente, y de acuerdo a los resultados que se
obtuvieron del célculo de los diferentes indicadores, es posible llegar a la conclusion
que el proyecto es viable, debe ser aceptado e implementado.
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Conclusiones
Actualmente las empresas participan en entornos cada vez mas complejos y

competitivos, y necesitan realizar diferentes analisis que le permitan tener una mirada
mas integral de los diferentes factores que inciden en sus operativas diarias, para poder
definir el mejor camino en busca del éxito.

En éste sentido, en el desarrollo del presente reporte se realizaron diferentes
andlisis a partir de los cuales es posible observar que la empresa Checa es relativamente
nueva en el mercado, y se encuentra en la fase de Crecimiento, que permite inferir la
necesidad de la empresa de desarrollar acciones que permitan desarrollar mercados, para
mantener su crecimiento.

En ese marco se propuso de desarrollar un plan estratégico que permita lograr el
desarrollo de nuevos mercados, teniendo en cuenta sus fortalezas, y la generacion de
aspectos nuevos y diferenciadores para brindar a los clientes.

Dentro del desarrollo se especificaron cuatro planes estratégicos a través de los
cuales se buscard en primer lugar incrementar la cartera de clientes a través de la
formacion de una fuerza de ventas que permita llegar a nuevas zonas y desarrollar
nuevos mercados, y por otra parte a través del desarrollo del canal de venta on-line,
potenciando un recurso de venta que ha tomado gran crecimiento en estos Gltimos
tiempos, pero agregando un aspecto diferenciador que es el hecho que el cliente puede
pedir cualquier mend presente en la carta, y se le entregara dentro de las 2hs de
realizado el pedido.

En cuanto a los otros dos planes, estan dirigidos al incremento en las ventas, el
primero a traves de acuerdos con Bares y Restaurantes, que potenciaran la venta del
producto, y por otro el desarrollo de un nuevo producto, siempre tratando de generar
nuevos aspecto diferenciales, que sorprenda al cliente y diferencie a la empresa de sus
competidores, se ofrecera cerveza apta para celiacos sin TACC.

Como es posible observar a través de los diferentes planes se llevara a delante la
estrategia definida, desarrollando nuevos mercados y generando aspectos nuevos y
diferenciales para el consumidor.

Como conclusion, es posible plantear que en funcion a los diferentes analisis
realizados, se evidencié la viabilidad del proyecto, y la inversion realizada generara

beneficios por encima de la tasa de actualizacion utilizada.
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Recomendaciones
A través del desarrollo del presente reporte de caso es posible observar que

Checa es una empresa en crecimiento, con la necesidad de desarrollar nuevos mercados,
pero con importantes fortalezas internas que dejan ver un importante futuro empresarial.
En éste sentido, si bien la empresa esta en crecimiento, es importante que a
medida que su crecimiento y desarrollo se va haciendo realidad, se adelante a los
acontecimientos y mantenga su estrategia de desarrollo de mercado permanentemente.

De esta manera, basado en sus importantes fortalezas internas como lo son su
importante y aceptada imagen comercial, su robusta estructura econdémica y financiera,
la amplia experiencia en el rubro cervecero de sus directivos y personal, y lo més
importante es la presencia de su proceso productivo con alta tecnologia de punta, que
asegura un producto de primera calidad.

Ademas, tiene en sus directivos jovenes profesionales con un gran espiritu
emprendedor, conocedores del proceso cervecero y del mercado, lo que brinda una gran
seguridad de cumplir los objetivos de desarrollo y crecimiento definidos.

En este sentido, fundamentalmente apoyado en el excelente producto que
comercializa, y en sus importantes fortalezas es que mientras la empresa continua con
su desarrollo, posee la estructura necesaria para poder comenzar a mirar mercados
externos.

En principio quizés hacia paises limitrofes, principalmente aquellos que cuenten
con un gran consumo de cerveza como puede ser Brasil, de manera de ir delineando
lentamente procesos y estrategias tendiente a convertirse en una empresa fabricante de
cerveza artesanal, que desde Cordoba lleva sus productos fuera de los limites de
Argentina.
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Anexo 1

llustraciéon 1: Consultora de RRHH

Anexos

A ra ndstad candidatos empresas tendencias360

soluciones areas de especialidad

contéactanos iniciativas

contacta con nosotros | randstad enel mundo | & my Randstad

randstad professionals

Fuente: Randstadt — Consultora de RRHH

llustracion 2: Liquidacion personal de Ventas
Calculadora Online de Sueldos- Empleados de Comercio

2121 7:48

HRtech nosotros Unete al equipo

Categoria: Vendedor A
Mzs de Calculo: Sep.2021

Simmlacién de Ligquidacién de Haberes

AyCom.comar
Haberes Remunerativo HO Remunerativo
Biasico 5ET7.436,16
Presentiamo 4.786,35
Diz emplezdas de Comercio 2 .488,90
Bcunezds 2021 9.189,79
Totales Parciales § 64.711,41 5 9.189,79
Total Bruto 5 73.901,19
Deducciones % s
Jubilacidn 11 7.118,25
Ley 18032 3 1.941,34
Obra Social 3 2.217,04
OSECAC Aporte Voluntario 100,00
Sindicazo Are 100 z 1.478,02
Faccys 0.5 369,51
Total Deducciones 4 13.224,16
Total NETO 5 60.677,03

Fuente: Faecys
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Anexo 2

llustracién 3: Plataforma e-commerce

A\ shopify

Vende por Internet con Shopify

Mas de 1,700,000 negocios en todo el mundo confian en nosotros.

[P0

= & A

1 Basic: $26 + Facil de usar
. Shopify: 571 + Flexible y escalable
m Shop'fy + Comunidad grande
Advanced: $266 + Muchas apps

+ Buen soporte

} ) A ctan A o fadi

La navaja suiza de las — Costes para afiadir
varios idiomas

= — Comisiones adicionales

tiendas online

— Creacion de contenido

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 12: Costo plataforma e-com merce

Costomensual........cooevvueiiiiiiiinnnn, u$s266

Costo mensual al cambio....................... $30.000

Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3

Tabla 13: Costo comisién Bares/ Restaurantes
Ingresos Brutos..........oovvviviiiiniinnnn.n $7.855.140

Objetivo de incremental de ingresos 40%......$3.142.056

Comision Bar/ Restaurant 40%............cco...... $1.256.822
Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 4
llustracion 4: Costo gestion web, redes, plan comunicacion

Community Manager
BN

INICIO P Buscar

Contenido destacado del mes Tarifario de un Community Manager en

= ACMA
TARIFARIO ACMA ....

Este tarifario es una referencia de los precios pr de trabaj de Community Management para Argentina.
Estan expresados en pesos argentinos ($) por mes.
No incluye la generacién de contenido ni edicion.
Hay tres tarifas por item (T1, T2 Y T3)

- T1: Profesionales y particulares

- T2: Pymes

- T3: Grandes empresas o Estado
A su vez definimos 3 planes respecto a la frecuencia de actividad:

- Basico : 2 post por semana

- Normal: S post por semana

- Intensivo : 10-20 posts por semana
Aclaracion: Estos valores son en pesos argentinos sin iva, para un CM freelance no presencial.

ITEM T3 T2 T3
Planes — Normal intensivo Basico Normal Intensiv Basico Normal Intensiv
tem 1 e el
Post En Twitter 4050 4650 6100 5625 6300 7800 9450 10500 12500
Post En Facebook 4725 6975 8475 6300 T875 9375 7500 2000 10800
Post En Instagram 4725 6975 8475 6300 7875 9375 7500 S000 10800
Post En Pinterest 4725 6975 8475 6300 7875 9375 7500 S000 10800
Post En Snapchat 4725 6975 8475 6300 7875 9375 7500 2000 10800
Post En Youtube S400 €100 7100 69500 7600 9150 9800 10800 12500
Actualiz. Sitio Web €100 6975 8475 7500 }\ 9500 1400 1S000 18000
o
Social Media Plan 24000 / 32.500\ 45.500
Contestar Emails 10200 15200 17500
con consultas
Gestion de 15500 21000 27000
Comunidades
v Moderacion
de
comentarios
full time en
todas las RRSS
L—

Fuente: Comunidad IEBS — Tarifario ACMA

(https://comunidad.iebschool.com/communitymanagement/tarifario-de-un-community-

manager-en-argentina/)

Anexo 5

Tabla 14: Detalle ingresos Plan 1

Resultado ingreso anual Checa $7.855.140

Objetivo incremento de clientes por el proyecto 25%

Objetivo $1.963.785

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15: Detalle ingresos Plan 2

Resultado ingreso anual Checa $7.855.140
Objetivo incremento de clientes por el proyecto 10%
Objetivo $785.514
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 16: Detalle ingresos Plan 3
Resultado ingreso anual Checa $7.855.140
Objetivo incremento de ingresos por el proyecto 35%
Objetivo $2.749.299
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 17: Detalle ingresos Plan 4
Resultado ingreso anual Checa $7.855.140
Obijetivo incremento de ingresos por nuevo producto 10%
Objetivo $785.514

Fuente: Elaboracion propia

47




Tabla 18: Flujo de Fondos

Periodo 1
Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Periodo2 | Periodo 3 TOTAL
EGRESOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2
Consultora de RRHH 60.000
Costo sueldo Vendedor 68.767| 68767  68.767]  68.767|  68.767 68.767 68.767] 68767 68767] 68.769] 687673  687.673 2.063.018
Software e-comerce 180.000 30.000] 30.000f 30.000] 30.000]  360.000]  360.000 840.000
Delivery Express 5822 582 5.822 582 5.822 5822 5.822 5822 5.824 52.300 52.300 157.000
Comisiones bares y restaurantes 41.894 41804 41.8%4 41804 41.8%4 41.894 41,894 41.894 41,894 41.894 418.941 418.941 1.256.822
Viatico 50.000 50.000
Servicio de Marketing y Community Manager 637.000
TOTAL EGRESOS|  927.000 0 50.000{ 110.661| 116.483] 116.483] 116.483| 116.483]  116.483 146.483| 146.483] 146.483] 146.487) 1518914] 1518.914 4.366.340
INGRESOS
Aumento de clientes con vendedor 9% IR IR IR 72783 7733 72333 72733 72133 654.505 654.595 1.963.785
Aumento de clientes con e-commerce 26.184 26.184 26.184 26.184 26.184 26.184 26.184 26.184 26.184 26.184 261.837 261.837 785514
Aumento de ingresos hares y restaurantes 91.643 91.643 91.643 91.643 91.643 91.643 91.643 91.643 91.643 91.646 916.433 916.433 2.7149.299
Aumento por nueva cerveza 26184 26184 26184 26184  26.184 26.184 26184 26184 26184 26184 261837 261837 785,514
TOTAL INGRESOS 0 0 0] 144011 216.743| 216.743] 216.744| 216.744]  216.744 216.744) 216744 216744 216.747) 2.094.702] 2.094.702 6.284.112
NETO | | 0 500000 33350 100.260] 100.260] 100261 100261] 100261 70261 70.261] 70.261] 70260] 575788 575.788]  1917.272

Fuente: Elaboracion propia
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