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Resumen

El presente reporte de caso tiene el objetivo de confeccionar una propuesta de
mejora para la distribuidora mayorista A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. a través de la
planificacion estratégica con el fin de mejorar su rentabilidad y la gestion de la
comunicacion. Por lo cual, se propone una estrategia de desarrollo de mercado con la
implementacion de un e-commerce y la aplicacion de herramientas tecnologicas para la
optimizacion de la comunicacion.

La estructura del trabajo comenzara con un analisis de la situacion actual de la
empresa para definir la problemadtica a tratar, continuando con la definicion del marco
teodrico incorporando diversos autores que tratan la temdtica en discusion, y le dan
sustento a las herramienta de gestion que se implementara. A continuacion, se efectud el
planteamiento de los objetivos y planes que definiran el camino de la propuesta
planteada. Por ultimo se encuentran las conclusiones de la solucidon y recomendaciones
a empresas del sector.

Como resultado se obtuvo un plan estratégico aplicado con horizonte temporal
de dos afios, con un comienzo en enero de 2021 y finalizacion en enero de 2023.

La factibilidad del plan se determino por medio de indicadores financieros,
como el retorno de la inversion que otorga un resultado del 754% sobre la inflacion por
lo tanto es viable llevar a cabo el proyecto.

Palabras claves: Planificacion — Estrategia — Comercio electronico —
Comunicacion

Abstract

This case report aims to prepare an improvement proposal for the wholesale
distributor A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. through strategic planning in order to improve
profitability and communication management. Therefore, a market development
strategy is proposed with the implementation of an e-commerce and the application of
technological tools to optimize communication.

The structure of the work will begin with an analysis of the current situation of
the company to define the problem to be dealt with, continuing with the definition of the
theoretical framework incorporating various authors who deal with the issue under
discussion, and give support to the management tools that are implement. Next, the
objectives and plans that will define the path of the proposed proposal were made.

Finally, there are the conclusions of the solution and recommendations to companies in



the sector.

As aresult, a strategic plan applied with a time horizon of two years was
obtained, starting in January 2021 and ending in January 2023.

The feasibility of the plan was determined by means of financial indicators, such
as the return on investment that gives a result of 754% on inflation, therefore it is
feasible to carry out the project.

Keywords: Planning - Strategy - Electronic commerce — Communication
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Introduccion

En el presente trabajo final de grado se desarrollard una planificacion
estratégica aplicada a la empresa familiar A.J. & J.A. Redolfi S.R.L. Mediante su
implementacion se espera lograr un crecimiento de la empresa que le otorgue una
mayor rentabilidad, y a su vez le permita optimizar su desempefo en las areas
actualmente deficientes. Se buscara emplear una estrategia de desarrollo de mercado
a través de la venta online en fin de abarcar nuevos clientes que compren productos
por esta modalidad.

La planificacion estratégica establece la direccion futura de la empresa, sus
metas de desempefio y su estrategia. Es un proceso continuo que evoluciona
constantemente implicando ajustes de las estrategias para responder a las
condiciones del mercado, aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas,
responder las necesidades y preferencias de los clientes, y al accionar de sus
competidores. (Thompson, 2012)

Alfred Chandler segin (Sierra, 2013, p. 161) “sostiene que la estrategia
empresarial determina las metas basicas de una empresa a largo plazo, asi como los
cursos de accion y la asignacion de los recursos necesarios para alcanzar estas
metas”

A través de la estrategia se establece el rumbo para obtener los objetivos,
Peter Drucker (Drucker, 1979) en su libro “the practice of management” establece
que la estrategia requiere que la gerencia analice la situacion presente de la empresa
y que la cambien si es necesario, teniendo un conocimiento de los recursos
disponibles y cuales serian necesarios poseer.

Siguiendo este autor la estrategia deberia basarse en conocer la esencia del
negocio, para colocar todos sus esfuerzos en los objetivos perseguidos y de esta
manera concluir con una medicion de los resultados al realizar una comparacion
entre las expectativas y los resultados obtenidos.

Se puede concluir que la planificacion estratégica es el proceso que nos
indica el camino para llegar a la situacion deseada de la empresa partiendo de un

analisis de la situacion actual.



Con tal motivo es pertinente realizar un andlisis de los factores internos y
externos a la empresa para luego de obtener un diagnostico de la situacion y
detectados los problemas existentes, ofrecer una solucion a la problematica actual,
que le permita diferenciarse de la competencia y asi conseguir una ventaja
competitiva sostenible.

AJ. & J.A. Redolfi S.R.L. dio inicio a su actividad en el afio 1959.
Actualmente cuenta con una trayectoria de mas de 50 afios en la distribucion
mayorista de alimentos, bebidas, cigarrillos, productos refrigerados, articulos de
limpieza y perfumeria, etc. Posee su casa central en James Craik, Cordoba, donde
se centralizan las compras a los proveedores y el abastecimiento a las cuatro
sucursales. Cuenta con autoservicios mayoristas en las ciudades de San Francisco,
Rio Tercero y Rio cuarto, y distribuidoras en James Craik, Rio Tercero, San
Francisco, Coérdoba Capital y Rio Cuarto, tambien distribuye varias marcas a
distintos minoristas de toda la Provincia de Cérdoba y al sur de las provincias de
Santa Fe, La Pampa y San Luis.

Redolfi tiene la misiéon de atender las necesidades de sus clientes
proporcionando un servicio de distribucidn mayorista de calidad, con diversos
productos masivos de primeras marcas, sostenido por una extensa trayectoria
empresarial. A la vez brindarles a sus empleados la posibilidad de desarrollar sus
habilidades y crecer dentro de la empresa”. (Redolfi, 2020)

Por otra parte, se visualiza como una empresa lider en el mercado en el que
participa actualmente, dispuesta a nuevas oportunidades de negocios, con una
cartera diversificada de proveedores, buscando solvencia y rentabilidad continuada,
distinguida por proporcionar una calidad de servicio excelente a sus clientes.
Propiciar alianzas sostenidas en el tiempo y una ampliacién de oportunidades de
desarrollo personal y profesional a sus empleados, preservando el caracter familiar
de la empresa, con una contribucion positiva a la comunidad. (Redolfi, 2020)

Actualmente, la estrategia de la empresa es la de marcar una diferencia con
sus competidores a través de un servicio altamente orientado a la satisfaccion del

cliente y con precios competitivos.



El principal problema detectado en Redolfi es la disminucion de su
rentabilidad, tambien se observa una destacada centralizacion por parte de la
gerencia, lo que viene acompafiado de una ineficiente comunicacion interna, por
otro lado hay un desaprovechamiento de la tecnologia en lo que respecta a sus
procesos, y a la comunicacion con sus clientes, todo esto, provoca conflictos para
un eficaz desempeio evitando mantener una ventaja competitiva en el tiempo.

Existen caso previos que han logrado conseguir una ventaja con la
implementacion de una estrategia de desarrollo de mercado. Un ejemplo de ellos es
la empresa Parodi SRL que cuenta con una trayectoria similar a Redolfi, y este afio
observo una oportunidad provocada por la pandemia, y realizo la apertura del canal
de ventas online, buscando abarcar la mayor parte del mercado en el que trabaja.

Actualmente cuenta con dos sucursales, una en la provincia de Cérdoba y
otra en Rosario. A través del e-commerce logro una expansion a 10 provincias,
cubriendo aproximadamente 500 localidades. (PARODI MAYORISTA)

Parodi se enfoca en la valorizaciéon de todos sus miembros, juntando las
experiencias de los mismos para lograr una fuerza Gnica. Sus valores principales son
la solidaridad, el esfuerzo colectivo, y las relaciones socio culturales. Por esta razon
es que el proceso de adaptacion a la globalizacion, se realizo en conjunto con todos
los miembros de la empresa, y se logro una estrecha relacion con el cliente externo.

Por lo mencionado anteriormente contar con una planificacion estratégica es
importante ya que es el procedimiento que garantiza el logro de los objetivos,
proporcionando la direccion para elaboracion, implementacion y evaluacion de la
estrategia.

Analisis de Situacion
Macroentorno
Pestel

J Anadlisis Politico

A partir del mes de marzo del corriente afio, Argentina estd inmersa en una
pandemia ocasionada por el virus COVID-19. Por tal motivo se determino en el articulo

3 del decreto (714/2020, 2020) en particular “distanciamiento social preventivo y



obligatorio para todos los departamento de la provincia de Coérdoba, flexibilizando
actividades, entre ellas, supermercados, distribuidoras mayoristas y comercios
minoristas. En este punto, al ser una de las pocas actividades comerciales habilitadas,
muchos comercios reinventaron su actividad al rubro alimenticio buscando subsistir a
esta pandemia, en donde la empresa en cuestion es favorecida al tener la oportunidad de
aumentar la cartera de clientes. Ante esta situacion, es imprescindible para la empresa
realizar una efectiva gestion de proveedores, como la logistica y distribucion de la

mercaderia para lograr un correcto abastecimiento a sus clientes.

J Andlisis Econdmico

La economia de Argentina atraviesa una historia continua de altos indices
inflacionarios y de recesion en lo que respecta a los niveles de desempleo y pobreza.

El PBI estimado en el pais para este afio es del -5,7% esperando una inflacion
anual superior al 50%. Asi mismo, el el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INDEC, 2020) arrojo6 un estimativo del 7,4 % en la actividad econdémica del mes
de junio del 2020, reflejando una disminucion del -12.3 % en comparacion al mismo
mes del ano 2019, y del -0,1% respecto al mes anterior del afio en curso.

Junto a esto, la pandemia provoca un descenso en la de actividad interna con
caida tanto en los ingresos publicos como en la actividad privada, como medida de
emergencia, el gobierno otorga la posibilidad de acceder al programa de Asistencia
de Emergencia al Trabajo y la produccién (ATP) el cual brinda la obtencion de
ciertos beneficios, los cuales se detallan en el articulo 2 del presente decreto:

- Contribuciones patronales al Sistema Integrado Previsional Argentino:
reduccion de hasta el 95% de su pago o postergacion de la misma.

- Salario complementario: El estado a nivel nacional abonara una asignacion
designada a los trabajadores del sector privado en relacion de dependencia.

Estas medidas favorecen a las empresas privadas, como el sector en
cuestion, ya que a pesar del nivel de ventas, aseguran el cumplimiento de un

porcentaje de los sueldos, y del pago de las contribuciones patronales sin intereses.
. Analisis Social

Frente a una sociedad que esta en continuo cambio, con respecto a sus

gustos y preferencias lo que resulta en una constante demanda de nuevos productos y



servicios, se debe prestar especial atencion a las tendencias de la poblacion y asi poder
satisfacerlas adaptando el producto o servicio a sus necesidades.

El cambio en la forma de consumir de las personas provoco un crecimiento del
comercio electronico en Argentina, y se proyecta que seguira en ascenso pese a la
situacion econdomica de nuestro pais, lo que insta a las empresas a ver este mercado
como una oportunidad de negocio, que pretende el ingreso de todos aquellos negocios
que busquen mantener su porcion de mercado o incluso ampliarla. (Empresas,
https://empresas.blogthinkbig.com/, 2014)

Seglin datos publicados por la Camara Argentina de Comercio Electronico
(CACE, 2020) esta modalidad aumento sus ventas en un 76% en el afio 2019
comparandolo con el afio anterior, obteniendo una facturacion de $403.278 millones
de pesos, posicionado al rubro de alimentos, bebidas y articulos de limpieza en tercer
lugar entre los mas facturados con un crecimiento total del 111% arrojando una
facturacion de $41.591 millones.

A favor del comercio electronico, el decreto del asilamiento social preventivo
y obligatorio llego acompafiada a un aumento en la tendencia de esta modalidad, las
empresas mayoristas tambien adoptaron esta modalidad para poder cumplir con el
distanciamiento y a la vez no bajar el nivel de sus ventas, donde terminaron
descubriendo la potencialidad de este canal.

. Analisis Tecnologico

La tecnologia es de gran relevancia en el desarrollo y crecimiento de las
empresas, posibilita la reduccion de costos de produccion, aumento de la
productividad, agiliza los procesos y optimiza los tiempos de procesos y entrega.

En empresas como Redolfi, seria adecuado utilizar una herramienta de gestion
de negocios donde se integre toda la informacion, obteniendo una visibilidad total de
la empresa y se genere un proceso de mejora continua integral, puede ser empleando
un software que este alineado con los objetivos del negocio y busque disminuir errores,
optimizar la organizacion, produccidn, almacenamiento de productos, ventas, cobros,
etc. (CORPONET, 2016) Un ejemplo de estos son los sistemas de planificacion de
recursos empresariales ERP (Enterprice Resourse Planning).

Otro aspecto fundamental de la tecnologia, son sus avances sobre la
comunicacion global, crearon herramientas como el marketing digital, el e-commerce

y las redes sociales que las empresas utilizan para crear valor, hacer conocer sus
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productos y servicios, ampliar su mercado y entablar una relacion mas cercana con su
publico objetivo para conocer sus gustos, la opinion de la empresa y sus productos,
permitiéndoles mejorar continuamente.
. Analisis Ecoldgico
En el ano 2017 se aprobd en la provincia de Coérdoba la ley 27.424
(LEY27.424, 2017) sobre el régimen para fomentar la generacion distribuida de
energia renovable integrada a la red eléctrica publica, donde las empresas generan
la energia para su propio consumo. Para incentivarlas a las empresas sobre la
utilizacion de esta red de energia, se otorga un beneficio en forma de Crédito Fiscal
de hasta $1.000.000 para ser utilizada en el pago de impuestos nacionales e internos.
Los supermercados, mayoristas, distribuidores y autoservicios son grandes
usuarios de energia eléctrica, por lo tanto, la implementacion de energia renovable
le significaria una gran reduccion en sus costos, como a la vez le otorga un valor
agregado en aspecto de responsabilidad social.
. Analisis Legal
En relacion a los factores legales que pueden influir en el sector,
podemos nombrar el programa de precios cuidados, donde el gobierno en acuerdo
con empresas establecen una lista de productos como alimentos, bebidas, limpieza
con precios accesibles, donde el comercio debe exhibir un cartel en la gébndola con
los precios de estos productos y la aclaracion de precios cuidados, este programa a
partir del afio en curso se extendid a mayoristas y distribuidores.
Por otra parte, la ley 27.545 de goéndolas, (LEYDEGODOLAS, 2020)
busca incentivar el acceso a productos regionales, o artesanales de pequeias y
medianas empresas, agricultura familiar, entre otras, ademas de lograr un equilibrio
entre los operadores de la economia, y que los consumidores obtengan claridad y
transparencia en los precios de los productos.

Microentorno

Modelo de las 5 fuerzas de Porter

. Poder de negociacion de los clientes

En el sector donde se desempeiia Redolfi, existen varias empresas que
comercializan los mismos productos, por lo tanto, en marcas en donde la empresa
en cuestion no tienen exclusividad, el cliente tiene el poder de cambiarse con

facilidad debido a su bajo costo, pero la distribuidora equilibra su poder con las
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marcas en las cuales tiene exclusividad. Por lo tanto el poder de negociacion es
medio. De igual modo Redolfi busca retener al cliente negociando con financiacion,

distribucion de la mercaderia, y disponibilidad de la misma.

. Poder de negociacidn con los proveedores

Los proveedores de esta industria tiene un poder de negociacion alto, ya que por
lo general se establecen convenios de compras en donde las condiciones las determina el
proveedor, en cuanto al monto de compra, cantidad de productos, en algunos casos
exclusividad de marca, de esta manera acceden a beneficios logrando obtener precios

convenientes para la empresa y poder ser mas competitivos en la industria.

. Potencial de ingreso de nuevos competidores

El potencial de ingreso de nuevos competidores es bajo, ya que la industria tiene
una barrera de entrada alta, en cuanto requiere una gran inversion de capital en
infraestructura, mercaderia, recursos humanos, publicidad, transporte para ingresar en la
misma, también requiere de economias de escala las cuales se obtienen con la experiencia
para lograr una posicion competitiva, ya que los consumidores son demasiados sensibles
a los precios. Otra barrera de entrada son los productos, pero aqui las empresas se
diferencian en los servicios brindados, con respecto a atencion al cliente, disponibilidad

de mercaderia, transporte de las misma, etc.

. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos limitan el precio que las empresas pueden cobrar por sus
productos, en la industria mayorista quienes pueden sustituir a los distribuidores son los
hipermercados que usualmente desarrollan estrategias ofensivas de precios atrayendo a
las empresas minoristas como kioscos y almacenes, por tal motivo se identifican a estos

con un nivel de fuerza media.

. Rivalidad entre competidores

En este aspecto, Redolfi tiene un alto nivel de rivalidad competitiva, entre
sus competidores se puede mencionar a:
- Rosental, Micropack, Luconi Hnos, Grasano, Barale Mayorista, Dutto

Hnos, Roberto Basualdo SRL, Vensal Hnos, Parodi, Zaher
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Distribuidora, Nueva Era mayorista, Maxi consumo, Yaguar, Tarquino,
Diarco, entre otros.
Debido a que todos sus competidores comercializan los mismos productos,
compiten por ganar una mayor participacion del mercado aplicando
estrategias de reduccion de precios, diferenciarse en la calidad del servicio,
ofreciendo asesoramiento al instalar un nuevo comercio minorista con su
respectivo seguimiento, servicio post ventas y una distinguida atencion al

cliente.

Redolfi debe estudiar y analizar detenidamente estas fuerzas para determinar las
estrategias que implementara buscando diferenciarse de su competencia, es recomendable
que aproveche su trayectoria en el mercado, la alianza que tiene con los proveedores y

reforzar las estrategias que utiliza para fidelizar la relacion con sus clientes.

Analisis interno
Una vez analizado los factores del entorno exterior de Redolfi, se procede por analizar a
la empresa en su interior a través de la cadena de valor con el objetivo de detectar cuales
son las actividades que destacan, brindandole una diferenciacion con respecto a sus
competidores, lo que se puede traducir como una ventaja competitiva.
Cadena de valor de la empresa
Actividades primarias

Logistica Interna

Consiste en la recepcion de los productos, su almacenamiento y distribucion. La
mercaderia se descarga en el deposito empaquetada en pallets de mono-productos y multi-
productos con auto elevadores manuales o mecénicos, en base a los pedidos realizados a
los proveedores un empleado controla manualmente los productos recibidos ya que no
cuenta con un sistema informatizado para este procedimiento. Por ultimo, se almacenan
en anaqueles o racks en el depdsito que corresponda.

En la actualidad la empresa posee 3 depdsitos para mercaderia en general, 1 para
cigarrillos y sus vehiculos de transporte, 2 para los camiones de gran porte.

Operaciones

Redolfi se dedica a la comercializacion de productos terminados, por lo tanto las
operaciones incluyen la preparacion y armado de pedidos para su posterior entrega a las

sucursales o clientes. Los pedidos al centro de distribucion por los vendedores son
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realizados con dispositivos modviles conectados a Wifi, y desde las diferentes sucursales
a través de internet con 24 horas de anticipacion.

Logistica Externa

Es el almacenamiento de los productos terminados y los pedidos preparados para
ser distribuidos. Para realizar una 6ptima distribucion a las sucursales y ofrecer un
excelente servicio de entrega a los clientes, la empresa posee una flota propia de 5
utilitarios pequefios, 23 utilitarios de mayor tamafio, 20 camiones y 5 montacargas. Cada
sucursal tiene asignado el dia y horario de entrega.

Marketing y Ventas

Posee un equipo de ventas de mas de 35 vendedores, 4 autoservicios mayoristas
en las ciudades de James Craik, San Francisco, Rio Cuarto, Rio tercero y 5 distribuidoras
en James Craik, Rio Cuarto, Rio Tercero, San Francisco, Cordoba. El 80 % de las ventas
son en efectivo, el resto es financiado a 7,15 y 21 dias. No se exigen volimenes minimos
de compras, solo requisitos tributarios, en algunos casos venden productos en packs
cerrados con politicas de precios bajos para una rotacion mas rapida. la empresa dispone
de precios competitivos.

Redolfi posee una gran trayectoria en el mercado en el que se desempeiia, lo que
le otorga reconocimiento traduciéndose en una buena posicion dentro del sector, pero no
cuentan con una estrategia especifica de publicidad, es patrocinadora de la radio, eventos
y equipos deportivos de James Craik, publican en infoguias de Rio cuarto. Ademas desde
2016 que realizaron un cambio de logo todo sus vehiculos estan ploteados. El sistema
actual para captar clientes es a través de la Fan-page de Facebook, google my Business,
de boca en boca o por promocion que realizan los vendedores y supervisores. Su imagen
logrd posicion y reconocimiento por la larga trayectoria que tienen en el mercado.

Servicios

Al ofrecer los mismos productos que otras empresas en este punto es donde
tienden a diferenciarse de las mismas. Los servicios que ofrece son: cortos tiempos de
entrega, recepcion y resolucion de reclamos, asesoramiento y seguimiento en las
aperturas de nuevos comercios, descuentos del 2% al 3% por pagos en efectivo y

financiacion entre 21 a 30 dias.
Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa

Redolfi cuenta con un centro de distribucion ubicado en la ciudad de James
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Craik, el cual pronto serd trasladado a otra instalacion mas amplia y con
mejor ubicacion estratégica ya que alli centralizan las compras a los
proveedores y el abastecimiento a las sucursales. Ademdas cuenta con cuatro
sucursales en las ciudades de Rio Tercero, Rio Cuarto, San Francisco y
Cordoba, tres de ellas con salones de autoservicios mayorista, excepto
Cordoba que trabaja con la distribucion exclusiva de Kodak.

En el Anexo 1: Estructura de Redolfi podran observar tanto su estructura de
sucursales como del centro de distribucion principal.

Gestion de Recursos Humanos

El la actualidad, no tienen un area de Recursos Humanos para el manejo de 170
empleados, los sueldos son liquidados por la Administracidon, sin embargo se esta
trabajando en estrategias a corto y mediano plazo para el area.

Redolfi mantiene una buena relaciéon con sus empleados. Tienen baja rotacidon y son
ascendidos en responsabilidades por antigiiedad; el criterio es la confianza, lo que les ha provocado
problemas al no contar con procesos de induccion para los puestos correspondientes. Tampoco
cuentan con un proceso de seleccion de empleados, se reciben curriculums y al detectar una
necesidad en una area cada responsable los cita, evaliia y contrata si hay acuerdo con el asistente de
gerencia o la gerencia general. Si se requiere de un cargo de alta responsabilidad son publicados
mediante diarios de la provincia.

Desarrollo de tecnologia

En general no cuenta con grandes avances tecnoldgicos. Cuenta con intranet que facilita la
comunicacion interna de la empresa pero no es utilizada, en cuanto a los procesos posee un sistema
informatico para determinar la mercaderia a comprar, y auto elevadores para la carga y descarga de
mercaderia.

Abastecimiento

Utilizan un sistema que determina la cantidad de mercaderia que deberd comprar,
considerando la ultima compra, la demanda semanal y el stock actual. El encargado de compras
puede modificar lo indicado por el sistema teniendo en cuenta ofertas de los proveedores.

Realizan las compras necesarias de acuerdo a las ventas ya que tiene una politica de stock

minimo, es el encargo de compras quien modifica el stock minimo para evitar el quiebre de stock.

Una vez analizadas las actividades de la cadena de valor que desempefia Redolfi,
se observa que el area de servicios le proporciona mayor valor, diferencidandose por

cortos tiempos, recepcion y resolucion de reclamos, asesoramiento y seguimiento en las



15

aperturas de nuevos comercios, descuentos del 2% al 3% por pagos en efectivo y
financiacion entre 21 a 30 dias.

Los cortos tiempos de entrega son logrados ya que la empresa cuenta con su
propia flota para realizar la distribucion de la mercaderia, lo que le permite tener un
costo mas bajo ya que no debe terciarizar este servicio.

Redolfi ofrece descuentos en efectivo o financiaciones, por alianzas con sus
proveedores que le otorgan estas posibilidades, ademés de ser altamente competitivos
en los precios y de no exigir volumenes de compras. Incluso tiene la ventaja de ofrecer
una gran variedad de productos y marcas.

Tambien se destaca en el reconocimiento que posee por su amplia trayectoria,
este es un aspecto que puede intensificarse desarrollando estrategias de marketing, sobre
todo digital para extender su presencia en otros mercados, y obtener el mismo
reconocimiento en redes sociales, traduciéndolo con el tiempo en un aumento de las
ventas. A su vez la organizacion posee herramientas tecnologicas para determinar la
cantidad de mercaderia a adquirir pero carece de la misma en cuanto a las actividades de
logistica, es un punto clave automatizar y efectivizar sus procesos de recepcion y
almacenamiento y control de mercaderia para agilizar los tiempos y reducir los costos

por mercaderia perdida.

Estrategia
Redolfi emplea una estrategia de diferenciacion, persiguiendo distinguirse de sus
competidores por medio de precios competitivos, diversidad de productos, rapidos servicios de

entrega, servicios postventas como asesoramiento comercial y acceso a financiaciones.

Cultura

La organizacion tiene una cultura basada en la baja rotacion de sus recursos
humanos, van logrando sus asensos por antigiiedad y en mayor medida por la confianza
lograda, al no ser reclutados y capacitados para ocupar los puestos designados en ciertos

casos les produjo inconvenientes a Redolfi.



Analisis FODA

llustracion 1. FODA. Elaboracion propia
* Fortalezas

En este punto Redolfi obtiene economias de escala gracias a su alto nivel de
ventas, como ofrecer precios competitivos en la mayoria de sus productos. También
cuenta con experiencia y posicionamiento en el sector lograda por una trayectoria de
50 afios en el mercado.

Con respecto a la relacion que tiene tanto con sus empleados como proveedores
también es buena, en esto se ve favorecida por un lado con los empleados al realizar
cambios en la empresa serdn acompanados por los mismos, en cuanto a los proveedores
les otorga facilidades en cuanto al pago, beneficios y exclusividad en la distribucién
de marcas.

* Oportunidades
Una gran oportunidad que puede aprovechar la empresa es la crecimiento
del comercio electrénico, con respecto a los alimentos tiene una tendencia a elevar

el consumo de los mismos por este medio. Por otro lado, la pandemia por COVID-

19 ha conseguido la conversion de locales de varios rubros al de alimentos, como
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la apertura de nuevos locales provocadas por ser una de las pocas actividades que
no fueron prohibidas ya que es necesario abastecer a la sociedad.
* Debilidades
Se identificaron debilidades en cuanto a la comunicacion interna en la empresa,
ya que en la misma se observa una gran centralizacion por parte de la gerencia, el personal
solo debe acatar ordenes y no obtiene un espacio para aportar ideas o resolver sus
inquietudes, uno de los motivos se debe a que carece del area de recursos humanos que
gestione la direccion de los mismos. Con respecto a la tecnologia es casi nulo su uso en
los procesos de la empresa, cuenta con un sistema de intranet en desuso y con un sistema
para determinar la cantidad mercaderia a comprar. Por ultimo no posee un plan de
marketing, si no que se promocionan a través del ploteo de sus vehiculos, sponsor, radios,
el boca en boca y su equipo de ventas
* Amenazas
La principal amenaza que tiene es la alta competencia directa, debido a que
hay varias empresas que comercializan los mismos productos esto también provoca
la facilidad y el bajo costo que tienes los clientes de cambiar de proveedor. Por otro
lado y no menos importante es la inestabilidad econdomica que atraviesa la Argentina
y los altos flujos en inflacion, con una proyeccion no favorable por la pandemia

vivenciada actualmente, la cual esta repercutiendo en forma negativa en la economia.

Matriz BCG
La matriz de Boston Consulting Group analiza la tasa de crecimiento y
participacion en el mercado de las unidades de negocios de una empresa para establecer

diversas estrategias. (Harold Koontz, 2012)
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Fuerte Debil

Tasa de crecimiento de la industria

Participacion de Mercado

llustracion 2. Matriz BCG. Elaboracion Propia. Fuente. Administracion una perspectiva Global.

Los negocios pueden estar ubicados en cuatro cuadrantes:

. Estrella: Son negocios con alto crecimiento y fuerte participacion
en el mercado. En donde cuentan con grandes ganancias y oportunidades de
seguir creciendo. Las grandes sumas de dinero que invierten son compensadas
con los beneficios obtenidos consiguiendo una rentabilidad favorable.

. Interrogacion: Estan ubicados en negocios con alto potencial de
crecimiento pero con una débil participacion en el mercado, requiere de grandes
inversiones de dinero para poder mantener o ampliar su cuota de mercado. La
organizacion en cuestion no cuenta con unidades de negocios en este cuadrante.

. Vaca: Las unidades en este cuadrante poseen una solida
participacion en el mercado, pero una baja tasa de crecimiento. Redolfi con su
distribucién mayorista esta ubicada en este sector, ya que se encuentran
establecidos en el sector que trabajan, comercializan sus bienes a bajos costos
que les permite mantener sus operaciones y generar liquidez para investigar e
invertir en nuevos productos o mercados.

. Perro: Bajo este nombre son encuadradas las unidades con débil
participacion en el mercado y baja tasa de crecimiento, por lo general no son
rentables y deben ser liquidadas, y utilizar esos recursos para ser invertidos en
otra unidades que generen mayor liquidez. Redolfi cuenta con la distribucion de
Kodak en esta area.

De acuerdo a lo analizado, se deja en evidencia que la empresa debe

declinar o reinventar su unidad de negocios de Kodak, utilizando esos



19

recursos para lograr un crecimiento de la distribucion mayorista de
alimentos y articulos de limpieza, para lograr encuadrarse como una

unidad de negocio estrella.

Matriz Ansoff

PRODUCTOS A PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS

penetracion de | Desarrollo de
MERCADOS mercados productos
ACTUALES

Estrategias de
MERCADOS desarrollo Diversificacion
NUEVOS de mercado

llustracion 3. Matriz Ansoff. Elaboracion propia

Esta herramienta define el camino estratégico a seguir mediante oportunidades
de crecimiento con respecto a los productos y mercados, actuales y nuevos. Son cuatro
estrategias que se pueden desarrollar:

La primer alternativa es la penetracion de mercado, consiste en vender mas
cantidad del mismo producto a los clientes actuales o captar los clientes de la
competencia obteniendo mayor participacion de mercado, Redolfi persigue este
objetivo diferenciandose por medio de sus servicios, entregas en corto plazo, variedad
de productos, exclusividad de marca, precios competitivos, asesoramiento, entre
otros. Tambien podria implementar una mejor estrategia de marketing mediante
publicidad.

La segunda alternativa es desarrollo de mercado, busca crecer en otro
mercado con sus productos actuales, lo principal es detectar si existe mercados para
aprovecharse. Actualmente la empresa trabaja con las provincias de San Luis y Santa
fe, podria incursionar expandiéndose a otras provincias y mas localidades de Cordoba,
tambien afiadir otros canales de ventas, como ser el e-commerce. Esta estrategia es la
mas indicada, ya que cuentan con la experiencia y la capacidad de los productos y
servicios por lo que el riesgo que deberan afrontar es minimo. El punto se encuentra
en realizar una correcta planificacion para adaptar los productos y servicios al nuevo

mercado.
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La tercera alternativa es el desarrollo de producto, reside en lanzar un nuevo
producto relacionado a los que ya comercializa, por ejemplo podria implementar la
venta de frutos secos o alimentos saludables.

La ultima estrategia es la diversificacion, refiere a ofrecer nuevos productos
o servicios que no estén relacionados con los que trabaja la empresa y con su mercado
actual, en este caso podria implementar la venta de accesorios para automéviles, por
ejemplo herramientas generales, articulos de limpieza, fluidos para vehiculos, etc. La
presente estrategia es donde mayor riesgo corre la empresa, debido a que no cuenta

con el conocimiento de los productos o mercados donde opera.

Marco Teorico

En este apartado se mencionan los principales conceptos que buscan dar un
sustento teorico y orientar el desarrollo del presente reporte de caso.

En primer lugar, se desarrolla el concepto de planificacion, luego la definicion
de estrategia y sus raices, seguido por las teorias de planeacion estratégica teniendo en

cuenta diferentes autores.

La planificacion es una de las funciones mds importantes en las
organizaciones, orienta las acciones que se deben seguir en el desarrollo de la
misma, al implementarlas de manera adecuada otorga grandes beneficios, y frente
a situaciones imprevistas u obstaculos sirve como guia para afrontarlos,
especificando como y cuando hacerlo, asi reduce el riesgo de los resultados que se
podrian obtener de una actividad no planificada como la incertidumbre de si el
proyecto sera exitoso o fracasara (Villaran, 2009)

Para conseguir lo planificado se implementan estrategias, son un conjunto
de acciones relacionadas por la administracion buscando mejorar el rendimiento de
la empresa y conseguir una ventaja competitiva (Hill J. S., 2015). La estrategia
remonta sus origenes a ¢épocas militares, basada en la disposicion y
direccionamiento de las operaciones, en la manera de utilizar la fuerza y los recursos
para vencer al enemigo, hoy en dia la estrategia es utilizada en el &mbito empresarial
enfocada a la competitividad, en busca de alcanzar un nivel mayor de venta que la
competencia, obteniendo una diferenciacion que le otorgue mejores resultados.

(Vicuiia, 2018) Define el plan estratégico como el plan maestro de largo
plazo, que determina las decisiones mas importantes para fortalecer o mejorar la

posicion de la empresa frente a la competencia y asigna los recursos necesarios para



el desarrollo de las actividades y asi lograr el cumplimiento de objetivos, este plan
direcciona la elaboracion del resto de planes

Concordando con lo anterior, para (Thompson, 2012) el plan estratégico
determina el rumbo futuro de la empresa, el propdsito del negocio, las metas y
estrategias, la cuales deben enfocarse en mejorar el desempeiio de la empresa,
desarrollar una fuerte posicion de mercado, tambien debe establecer respuestas a
circunstancias inesperadas, y a los ataques de la competencia.

En este sentido (Hill J. S., 2015) presenta un modelo de planeacion
estratégica el cual establece cinco pasos para una acertada creacion de estrategias:

Comenzando con la difusion o identificacion de la mision, la cual establece
la razdn por la cual existe la organizacion, junto a la vision que tengan de su futuro,
acompafiada por los valores que orientaran las decisiones, como las principales
metas que pretendan alcanzar.

El segundo factor es el andlisis del entorno externo con el objetivo de
detectar las oportunidades y amenazas inmersas en ¢€l. Este analisis se materializa
por medio de la herramienta de andlisis Pestel, compuesta por factores que
favorecen o perjudican al sector en la que la empresa se desempefia, segin
(Thompson, 2012) los factores externos ejercen grandes influencias en las
decisiones sobre el rumbo a tomar y las estrategias que desarrollaran.

En este punto Porter segiin (Hill J. S., 2015) continua con el analisis del
sector, proporcionando el Modelo de las 5 fuerzas, determinando la competitividad
que tiene la industria por medio del estudio de la fuerza de los competidores,
consumidores, proveedores, amenaza de ingresos de nuevos competidores y por
ultimo el potencial ingreso de productos sustitutos, permitiendo detectar las
principales oportunidades y amenazas para la organizacion.

En base a (Porter M. , 2015) para establecer una posicion favorable en una
industria, que enfrente las cinco fuerzas competitivas se debe establecer una
estrategia competitiva por medio de acciones defensivas u ofensivas y con ello
conseguir una excelente utilidad para la empresa. Para lograr esta posicion y superar
a los competidores existen tres estrategias genéricas; liderazgo en costos,
diferenciacion y enfoque o concentracion. No obstante, para esta ocasion nos
centraremos en la diferenciacion, alcanzandola por medio de los servicios ofrecidos
por la empresa: atencion al cliente, cortos tiempos de entrega, asesoramiento, entre

otros.
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Ademads, existen otras estrategias publicadas por Ansoff en 1957, en un
articulo denominado estrategia para la diversificacion, en el mismo plantea 4
estrategias de crecimiento en base a los mercados y productos nuevos y actuales
(Van Laethem, 2014). De las 4 alternativas mencionadas en el apartado analisis de
situacion, se empleara la de desarrollo de mercado, la cual tiene por objetivo ofrecer
los productos actualmente trabajados por la empresa en otros mercados por medio
de la apertura de nuevos canales de comercializacion, considerando que la empresa
cuenta con los medios para afrontar el desafio, y corre un bajo riesgo al contar con
la estructura.

El tercer componente del modelo de planeacion respecta al andlisis interno
de la empresa para detectar sus fortalezas y debilidades, este andlisis se puede
efectuar por medio de la Cadena de Valor de Porter, en donde se detallan las
actividades y funciones que desarrollan las empresas para crear valor. Se dividen
en dos actividades. Las primarias que son las actividades relacionadas con la
funcion de crear el producto, su mantenimiento, venta, postventa y distribucion, por
otro lado estan las actividades de soporte son las que completan las actividades
primarias agregandole valor al producto y servicio, entre ellas se encuentran,
compras, tecnologia, recursos humanos e infraestructura. Mientras mas valor
consigan con las actividades que desempefia la empresa, mayor serd la ventaja
competitiva obtenida.

El cuarto componente apunta a escoger la estrategia, al tener conocimiento
del macro y micro entorno de la empresa, puede proceder a realizar un diagnostico,
y en base a las fortalezas existentes, emplear una estrategia que permita enmendar
las debilidades y aprovechar las oportunidades del entorno.

Por ultimo, se efectua la implementacion de la estrategia, implica usar el
disefio organizacional, para determinar la forma en que la organizacion debe crear
y emplear la estructura, la cultura organizacional y los sistemas de control para
ponerla en practica exitosamente. (Hill J. S., 2015)

De acuerdo a las teorias planteadas, para el desarrollo de este trabajo
abordaremos los conceptos de Hill, Jones y Schilling, junto a las teorias y
herramientas de andlisis brindadas por Michael Porter e Igor Ansoff ya que se

adecuan a las circunstancias de la empresa.
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Diagnéstico y Discusion

Luego de realizar un analisis interno y externo de Redolfi, reflejado en la
herramienta de analisis FODA, se puede detectar que presenta debilidades en cuanto
a la comunicacién, y una marcada tendencia a la centralizacion, esto puedo
encontrar motivos en la falta de un area de recursos humanos que gestione la
direccion del personal. Una excesiva centralizacion inhibe el intercambio de ideas,
genera inseguridad e insatisfaccion en el trabajo, resulta fundamental crear un
espacio de participacion y asi lograr un clima laboral que impacte positivamente en
el desempefio de la empresa, los trabajadores y en su relacién con el entorno.
Ademas la empresa tampoco cuenta con planificacion de marketing, o de
comunicacion externa, para esto se debe aprovechar las oportunidades del
crecimiento tecnoldgico y desarrollar estrategias en redes sociales que consiga
fortalecer la marca de la empresa.

A parte de ello, su preocupacion central es en torno a la perdida de
rentabilidad ocasionada en los ultimos afios, lo que se buscara resolver con el
aumento de las ventas.

Actualmente Redolfi sigue una estrategia de diferenciacion, sostenida por la
variedad de productos ofrecidos a precios competitivos, como los servicios
adicionales, a partir de ellos y teniendo en cuenta la matriz de Ansoff se determina
llevar a cabo la estrategia de desarrollo de mercado con el objetivo de implementar
un nuevo canal de ventas online aumentando el volumen total de ventas y asi sus
utilidades.

De esta manera aprovechan la oportunidades de crecimiento de este tipo de
comercializacidn, permitiéndole a la empresa expandirse geograficamente, como
aumentar la diferenciaciéon con sus competidores, lo que se traduce como una
ventaja competitiva, ademas que facilita el traslado de los clientes de la competencia
hacia Redolfi.

Esta estrategia tiene un gran potencial ya que, Redolfi cuenta con una
trayectoria de mas de 50 afios en el sector, en virtud de esto ha conseguido
posicionamiento y experiencia en el rubro, con la fortaleza de poseer economias de
escalas, las cuales las traduce a precios competitivos. Ademas cuenta con una

excelente relacion con sus empleados por ende facilita la adaptacion al cambio.
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Propuesta

Se expone a continuacion el plan de implementacion para la empresa
familiar A.J. y J.A. Redolfi SRL, el cual estd enfocado en la generacion de una
estrategia de desarrollo de mercado y la gestion de la comunicacion interna
apuntando a mejorar el desempefio de la empresa y optimizar sus comunicaciones.

Se partira desde la mision y vision establecida por Redolfi, las cuales fueron
mencionada en el apartado de introduccion. Las mismas concuerdan con la
direccion que se le pretende dar a este plan de implementacion. Ser una empresa
lider en el mercado en el que participa actualmente, abierto a nuevas oportunidades
de negocios brindandole a sus clientes variedad de productos y calidad en el

servicio, como el desarrollo y crecimiento del personal, junto a la empresa. (Redolfi,

2020)

* Objetivo General

Alcanzar una rentabilidad del 5% mediante el disefio de un plan estratégico
implementando una estrategia de desarrollo de mercado y el mejoramiento en la
gestion de comunicacion interna en A.J. & J.A. Redolfi S.R.L desde enero de 2021
a enero del 2023.

Las modificaciones en las modalidades de consumo producto de la pandemia

provoco un crecimiento exponencial del e-commerce y se proyecta que seguira por ese
camino pese a la situacion econdmica de nuestro pais, lo que invita el ingreso de todos
aquellos negocios que busquen mantener o ampliar su porcién de mercado. (Empresas,

2014)

Es factible llegar al objetivo, ya que hay evidencia demostrada en el andlisis de

situacion, de que las ventas aumentan a través de la incorporacion del e-commerce y

de una mejor estrategia de publicidad.

* Objetivos especificos

- Aumentar el 3% de las ventas anualmente por medio de la
implementacion del canal de ventas online.

La situacion ocasionada por la pandemia a nivel global, se tradujo en un

beneficio del crecimiento en el mercado electronico, este fue de un 30% en

pocos meses segun lo establecido por la Camara Argentina de Comercio
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Electrénico. El sector de consumo masivo y alimentos aumento un 164%, y
las ventas en supermercados aumentaron un 300%. Los productos
relacionados con la alimentacidn, limpieza e higiene fueron los que mas
crecieron en Argentina. (CADAM, 2020) No significa solamente que se
aumento el volumen de ventas a través del canal online, si no que con el
cambio de modalidad, hubo un incremento en nuevos clientes, quienes antes
recurrian a las tiendas, ahora prefieren realizar sus compras a través de
internet. En conclusion, el fin ultimo es aumentar los ingresos de Redolfi al
introducir sus productos en esta plataforma, aprovechando la tendencia en

expansion de la misma.

- Intensificar el posicionamiento de Redolfi a través del marketing digital,
obteniendo una aproximacion de 14.000 visitas a sus redes sociales y
una conversion a clientes del 1% por cada afio.

Ampliar el publico de la empresa desarrollando estrategias de marketing digital
para posicionar a Redolfi en este medio y hacer visible su nuevo canal de ventas online,
concentrandose en la promocion adecuada a sus actuales clientes y la busqueda de
potenciales clientes. Lo que se busca es implementar acciones con herramientas de
posicionamiento para tener presencia en Facebook, Instagram, Google Ads y de esta
manera convertir a quienes visiten las redes en clientes, incrementando los ingresos de
la empresa. El porcentaje de conversion esperado para Redolfi se establece en base a
que la tasa de conversion promedio en los comercios online de Argentina es de
alrededor el 1,61% dependiendo la estrategia utilizada. (Dohestudio, 2020). Tomando
como base que la estrategia de publicidad en Facebook garantiza un promedio de 40
visitas diarias, a 365 dias otorga un resultado de 14 mil visitas anuales, de los cuales

se espera que el 1% se convierta en cliente.

- Alcanzar el 90% de satisfaccion del personal al finalizar el plan,
promoviendo la comunicacion interna y el desarrollo motivacional.

Logrando mejorar el funcionamiento interno mediante la implementacion de

estrategias de comunicacion e incentivos, con el desarrollo de un plan de capacitacion

persiguiendo el crecimiento de sus recursos humanos, otorgandoles participacion y

observando la percepcion que tienen los mismos sobre la organizacion de manera de

aumentar su compromiso con la misma. Llevando a cabo la actividad de motivarlos

25
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con ciertos beneficios derivard en una mayor satisfaccion laboral, traduciéndose en un
mejor rendimiento y productividad, de la misma manera que disminuyen el nivel de
rotacion de personal y ausentismo. Es fundamental tener en cuenta la valoracion del
personal al incorporar cambios y nuevas tecnologias, ya que son ellos quienes
interactuaran diariamente con los mismos y pueden recomendar mejoras como reportar
falencias. Definiendo este porcentaje ya que en general se encuentran resistencias al
cambio y se considera de gran dificultad conseguir la satisfaccion del 100% del

personal.

* Alcance geografico y temporal

El presente plan de implementacion tendra una duracion de 2 afios, iniciando en
el mes de enero de 2021 con finalizacién a enero de 2023. Sera aplicado en toda la
empresa A J. & J. A. Redolfi S.R.L., por lo que se enfocara en su casa central James Craik
y abarcara todas las sucursales.

En principio con el desarrollo del e-commerce se buscara abastecer la totalidad de
las localidades en las que trabaja Redolfi, para luego ampliarse al resto de las provincias.

Con respecto a la empresa en general, el trabajo esta centrado en el area de ventas,
incorporando el nuevo centro de distribucion, el cual serd indispensable para cumplir con
los nuevos volimenes, ademés se enfoca en el desarrollo de un area de marketing que
logre un mejor posicionamiento de marca y reconocimiento digital, por Gltimo y no menos
importante interviene en el area de recursos humanos buscando alcanzar una buena

satisfaccion del personal.

* Plan de implementacion

En este apartado se expondran los planes que se proponen para lograr el

cumplimiento de los objetivos:

Plan N°1: Implementacion del canal de ventas online:
Se buscara aumentar el volumen de ventas a través de una estrategia de
desarrollo de mercado, realizando la apertura de un nuevo canal de ventas
online. Para este plan se desarrollaran la siguientes actividades:
» Desarrollo del e-commerce: En el mes de enero procedera a contratar un
disefiador web, quien se encargara de incorporar a la pagina actual de la empresa

la tienda virtual. Para este cometido es de suma importancia que el disefiador
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cuente con toda la informacion necesaria de las sucursales, stock de productos,
precio, forma de pagos, envios, alcance geografico, etc.

El disefiador deberé crear la tienda virtual con el catalogo de todos los productos,
indicando ofertas, cantidades, caracteristicas y precios. A la cual se accedera
mediante un link en donde los clientes se puedan registrar con usuario y
contrasefia, habiendo llenado previamente y por Unica vez un formulario con sus
datos. A partir de alli acceden a la tienda virtual, ya que seréd destinada inicamente
para mayoristas y de esa manera Redolfi contara con la informacién de sus
clientes para adaptar las promociones. Asi tambien, la pagina dispondra de
“botones sociales” para acceder directamente a las redes sociales de la empresa y
WhatsApp logrando una interaccion directa. El desarrollo de la plataforma digital
llevara un tiempo aproximado de 3 meses y tendra un costo de 26.500 por tnica
vez, igualmente para contar con sistemas de maxima seguridad que le brinden a
los clientes la confianza en el ingreso de sus datos personales, se adicionara un
certificado SSL con un unico costo de $1800, el certificado oculta los datos a
través de métodos criptograficos. Ademas, para desarrollar la pagina se requiere
de un web hosting, un servidor que te permite publicar la web en internet,
almacenar archivos y datos necesarios, lo que incluye un dominio, y el
mantenimiento de la misma, a un costo anual de $5000. Se puede observar en
detalle en el Anexo2: Presupuesto de E-commerce. Las ventajas de incorporar la
venta online son que esta abierta las 24hrs y tiene un alcance geografico mas
amplio.

Disposicion y capacitacion del personal: La incorporacion de una plataforma
digital requiere de una constante revision, actualizacion de stock y catalogo, para
lo que la empresa pondra a disposicion un encargado de esta tarea, quien también
sera el responsable de responder las consultas via WhatsApp. Una vez terminada
la plataforma digital, la empresa Artics capacitara en encuentros virtuales y por
medio de videos al personal de ventas en el del manejo del e-commerce con el fin
de que toda el area tenga conocimiento del manejo de plataforma y puedan
asesoras al cliente en su uso en caso de ser necesario. Ademas realizara una
capacitacion adicional al encargado de la actualizacion de stock y precios. Estas
capacitaciones no tienen ningun costo adicional.

Recursos:
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- Presupuesto de la empresa Artics Digital del disefio del canal de ventas
online $26.500, certificado SSL $1800 y web hosting $5000 anual. Anexo2:
Presupuesto de E-commerce

- Personal encargado de carga, revision, actualizacion de stock y gestion
de WhatsApp.

- Sala de reuniones para la capacitacion online.

Alcance: El siguiente plan tendréd inicio en el mes de enero de 2021,
dispondra de 3 meses para el desarrollo del e-commerce, en el mes de abril se
realizara la capacitacion del personal y comenzara la implementacion del nuevo
canal de ventas, junto a la su debida evaluacion hasta principios de 2023.

Medicién: Se controlaré la cantidad de usuarios registrados en la pagina
mensualmente, para trabajar en conseguir un numero meta de nuevos usuarios.
Tambien se evaluara cada 3 meses el volumen de ventas a través de este canal
para corregir tacticas en caso de ser necesarios con el fin de alcanzar el objetivo
establecido en el aumento de ventas online. Ademds sera necesario controlar
mensualmente el stock requerido para la venta con la finalidad de evitar el quiebre
del mismo y abastecer a todos los clientes.

Presupuesto para el plan N°1:

$

Disefio del canal de ventas online 26.500,00

Web hosting $ 10.000,00

Certificado SSL $ 1.800,00

Encargado de WhatsApp -

Sala de reuniones

llustracion 4. Presupuesto Plan N.1

El presente presupuesto se encuentra detallado en el apartado Anexo?:
Presupuesto de E-commerce

Plan N°2: Implementacion de Marketing Digital

Consta de implementar herramientas digitales para utilizarlas de manera proactiva
y explotar sus beneficios, se pretende mejorar el posicionamiento de Redolfi, lograr el
alcance de la plataforma digital a la mayor cantidad de personas posibles, asi tambien se
busca acaparar nuevos clientes, y junto a los clientes actuales brindarles la mejor atencion,

que cuenten con toda la informacion de la empresa, los productos y servicios, adquiriendo
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una interaccion bidireccional fluida que le permita a la empresa dar una solucion a las

necesidades del cliente y obtener la informacion para el desarrollo de futuras estrategias.

» Community Manager: Para gestionar la administracion de las redes sociales se

contratara a un community manager, quien generara el contenido y gestionara el

trafico de las principales redes sociales: Instagram y Facebook. El community

manager disefiara y publicara 6 posteos semanales en ambas redes sociales,

historias destacadas a diario, creara contenido creativo de los productos/servicios
ofrecidos, promociones, y descuentos.

» Posicionamiento a través de Marketing Digital: Para intensificar el

posicionamiento de Redolfi se implementaran estrategias en Facebook, Instagram

y google Ads, la tltima es una herramienta de posicionamiento web a través de

las palabras claves adecuadas. Cuando una persona realiza una busqueda en

9 ¢

Google relacionada a “distribuidoras mayoristas” “mayorista de alimentos” entre
otras, el buscador le otorgara como resultado informacion de la empresa. Esta
estrategia tiene un costo mensual estimado de $4651, un alcance en la provincia
de Cordoba entre 27.500 a 45.870 personas, asegurando 1750 a 2930 clics
mensuales, En Facebook e Instagram a partir de la creacion contenido creativo de
promocion o publicidad se selecciona una de estas y al efectuar el pago en la
misma red social automaticamente aparecera este contenido por un tiempo
determinado y seglin rango geografico a los usuarios de las redes, para ambas
tiene un costo de $2.342.10 mensual y un alcance de 542 a 1600 personas diarias
consolidando de 21 a 61 clics. Estas inversiones seran destinadas a que el publico
conozca la empresa e invitarlos a visitar el canal online y alcanzar la meta de
conversiones de visitantes a clientes. Las estimaciones numéricas anteriormente
mencionadas se pueden observar en el Anexo 3: Presupuesto Marketing Digital.

» Implementacion de Email marketing: Es una herramienta de comunicacion masiva
que permite enviar mensajes a una lista de correos electrénicos adaptando el
contendido a diferentes destinatarios con el fin de conseguir una variedad de
objetivos. En principio es utilizada para convertir a quien visito la pagina en
cliente, o a incentivar a un cliente a recomprar por medio de ofertas. Al registrarse
como usuarios en la pagina web la empresa obtendra los datos del cliente para
luego enviar correos con ofertas semanales, por saludos de cumpleafios, fechas
especiales y una tarjeta de descuento en todo el mes de cumpleanos. Es una

manera de generar la fidelizacion a la marca por parte del cliente. Este servicio es
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ofrecido por Artics Disefio, la misma empresa que realiza el canal de venta online
e incluye una base de datos con los campos de region, localidad, codigo postal,
domicilio, nombre, apellido, sexo, teléfono, email, entre otros y envié de 100.000
mails mensuales a $6000 por mes. Anexo 3: Presupuesto Marketing Digital

Recursos:

El trabajo del community manager solicitado a la agencia digital Tiraxi
tiene un costo de $8.500 mensuales, sin incluir el costo invertido para la
publicidad en cada red social. El presupuesto del mismo esta detallado en
el anexo 3, presupuesto de community manager.

- Posicionamiento de marca por google Adwords: $4651 mensuales

- Posicionamiento de marca por Instagram y Facebook: $2.342.10 por mes.
- Implementacion de email marketing: contratacion de Artics disefio $6000

por mes.

Community Manager $ 204.000,00
Google AdsWords $ $111.624,00
Facebook e Instagram $ 56.208,00
Email Marketing $  144.000,00

llustracion 5. Presupuesto Plan N.2

El presente presupuesto se encuentra detallado en el apartado Anexo 3:
Presupuesto Marketing Digital.

Alcance: Se espera comenzar con las actividades de Marketing digital, tanto
en la casa central como en todas las sucursales de Redolfi, una vez implementada la
tienda virtual, en el mes de abril del 2021.

Medicion: Se realizaran revisiones mensuales de los numeros para conocer si las
acciones empleadas son efectivas y cuales se deben optimizar o eliminar. Se le solicitara
al community manager, un informe mensual donde consten todas las interacciones que
tuvieron los clientes con las redes, por parte de la herramienta de google Ads, Facebook
e Instagram exponen un informe con las estadisticas disponible en todo momento,

permitiendo medir la rentabilidad de la inversion con mayor precision.
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La medicion mas importante serd en cuanto a las conversiones obtenidas, la
cantidad de visitas que se convirtieron en ventas, de clics que se convirtieron en
suscripciones. El andlisis de la tasa de conversion nos permitira saber que tan efectiva son
nuestras estrategias para atraer el trafico digital. Las herramientas de analitica digital
miden e informan por medio de datos y graficos sobre el comportamiento de los usuarios

y verificar si los objetivos se estdn cumpliendo.

Plan N° 3: Comunicacion interna y desarrollo motivacional
El ultimo plan estd enfocado en mejorar la comunicacion interna y motivar al
personal de la empresa.

» Reuniones mensuales: se trata de realizar reuniones en la tercer semana de cada
mes con los miembros de las distintas areas de cada sucursal en donde se plantearan
diversos temas preestablecidos, y se dejara un espacio para la libre expresion donde
se expondran propuestas, reclamos y planteos del personal. Luego de esa reunion
se designara un representante de cada sucursal, quien asistird a la reunién mensual
de la empresa, la cual seré realizada la ultima semana del mes y presentaran los
temas tratados en la reunion de sucursales donde estableceran objetivos para el mes
entrante. Las reuniones seran de caracter obligatorio y se debera llenar una planilla
de asistencia.

El objetivo de estas reuniones es otdrgales participacion a todo el personal
en la toma de decisiones, permitirles el aporte de ideas, ya que son ellos quienes
estan en desempefio permanente en cada una de las actividades, como asi tambien
escuchar sus inquietudes y reclamos. Conocer la opinion del cliente interno genera
relaciones duraderas entre los miembros de la empresa generando un buen clima
laboral donde el personal se sienta conforme y motivado a cumplir los objetivos.
Esta actividad tendra sus inicios en el mes de enero de 2021.

» Reactivacion de la red de comunicacion interna intranet: En la actualidad, Redolfi
cuenta con el sistema de intranet, pero se encuentra en desuso. Con el objetivo de
lograr una comunicacion mas eficiente entre todos los empleados y sucursales,
como el de generar un mayor sentido de pertenencia a los mismos, se reactivara la
red.

Intranet permite la colaboraciébn y organizacion entre distintas dareas,
departamentos y sucursales, gestionar proyectos, designar tareas, resolver dudas,

emitir propuestas, enviar informacion todo por un solo canal obteniendo sinergia
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para la empresa. Aqui se compartiran las novedades diarias, eventos importantes,
agenda y recordatorio de reuniones, capacitaciones, datos de clientes, informacion
de las distintas sucursales y del personal en general. La secretaria del gerente sera
la encarga de cargar las novedades diarias y generales. El sistema serd habilitado
junto al canal de ventas online, en el mes de abril de 2021.

» Desarrollo de la motivacion del personal: La implementacién de beneficios para

los empleados, resulta en un mayor compromiso con la empresa, y a la vez se
traduce en satisfaccion laboral.
Todo el personal perteneciente a la firma Redolfi contara con un descuento del
10% en la compra de todos los productos. Ademas se le otorgara libre el dia de
cumpleafios, y recibiran una box cumpleafios sorpresa con mercaderia para la
celebracion. Estas estrategias son una forma de compensar al trabajador por su
desempefio en la empresa. Los beneficios se otorgaran a partir de la fecha de inicio
del plan. Enero 2021.

Recursos:
- Sistema de intranet

- Sala de reuniones

Presupuesto para el Plan N'3:

Reuniones
Mensaules -

Activacion de Intranet

Tabla 1. Presupuesto Plan N.3

El desarrollo de este plan no requiere de inversiéon econdmica de la empresa, ya

que se utilizaran recursos con los que ya se cuentan.

Alcance: El ultimo plan de accion tambien tendra como destino la totalidad de la
organizacion. Las reuniones mensuales como los beneficios dirigidos al personal tendran
sus comienzo a partir del mes de enero de 2021, en el caso de la reactivacion de intranet
sera efectuada a partir del mes de abril del mismo afo.

Medicion: Se revisara mensualmente la actualizacion del sistema de intranet, y

efectividad del mismo. Implementaran encuestas para medir la satisfaccion del personal,
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las mismas seran andnimas, y tendran la posibilidad de hacer comentarios, sugerencias u
observaciones en forma libre. La encuesta serd realizada por medio del formulario de

Google Forms.

. Presupuesto
El presupuesto de la totalidad de recursos que se necesitan para llevar a cabo la

propuesta son definidos a continuacion:

Disefo del canal de ventas online $ 26.500,00

Web hosting $ 10.000,00

Certificado SSL $ 1.800,00

Community Manager $ 204.000,00

Email Marketing $ 144.000,00
Google Ads $ 111.624,00

Promocion de Facebook e instagram | $  56.208,00

Reactivacion de Intranet $ -

Beneficio para personal $ -

Tabla 2. Presupuesto de recursos. Fuente: Elaboracion propia.

* Marco de Tiempo
El horizonte temporal del presente plan estratégico es 2 afos, comenzando en
enero de 2021 con finalizacion en el mes de enero de 2023.
Se considera que es el tiempo requerido para desarrollar e implementar las

estrategias planteadas con sus respectivas acciones para alcanzar los objetivos.
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A continuacion se presenta el analisis de los indicadores financieros para el plan

de implementacién propuesto:

$4.734.542,10 789%

754%
ROI= VAN-INV
INV
ROI= 4.744.542,10- 554132
554132
ROI= 754%

llustracion 6 . Indicadores financieros. Fuente: Elaboracion propia

El aumento de utilidades al finalizar el plan de dos afios ascienden a valores

actuales de $4.734.542,10, junto con una inversion de $554.132 se obtiene un porcentaje

de retorno de la inversion del 754%. Utilizando para el calculo del VAN la inflacion

estimada del 29% proyectada en el rem por el BCRA para el 2021. (BRCA , 2020)

Esto quiere decir que, que por cada peso invertido se van a recuperar $7,54 pesos.

Recuperando la inversion 7,5 veces. Lo cual significa que el proyecto presentado es

rentable.
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La TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 789%, lo que significa que el proyecto de
inversion es aceptado.
En el apartado de Anexo 4: Flujo de Fondos podra encontrar los flujos de caja

econdomicos de Redolfi, correspondientes a los afios 2021 y 2022.

Conclusion y Recomendaciones

Luego de emplear un analisis en la empresa familiar A.J. & J.A. Redolfi S.R.L,
se puede determinar el problema que experimenta actualmente. En general se destaco la
disminucion de su rentabilidad, junto a una marcada centralizacion proveniente del alto
nivel, desembocando en una ineficiente comunicacidon con su publico interno, ademas
de su baja comunicacion con sus clientes. Por consiguiente surgen conflictos para un
eficaz desempefio con una productividad baja, posiciondndose en desventaja frente a la
competencia y dificultando sostener una ventaja competitiva.

Por lo tanto, se plantea el disefio e implementacion del presente plan estratégico
el cual mantiene la identidad de la empresa, definida en su mision y vision.

Para abordar los problemas descriptos, se aplica una estrategia de desarrollo de
mercado y gestion de la comunicacion. Se buscé en primer lugar aumentar las ventas a
través de la apertura de un canal de comercializacion online, por otro lado incorporar
herramientas que permitan mejorar su comunicacion interna y externa.

En base a lo mencionado en el parrafo anterior, se plantearon tres vértices de
intervencion, la primera asociada al aumento de las ventas por medio del comercio
electronico, la segunda para posicionar a Redolfi y mejorar la comunicacion con su
publico externo, es tratado por medio del marketing digital, con el desarrollo de las
redes sociales se busca establecer una comunicacion bidireccional que derive en un
vinculo estrecho con el cliente con un consecuente reconocimiento de la empresa y la
tercera con el fin de reducir la centralizacion que destaca en la empresa y potenciar el
desarrollo de la motivacion del personal, se definié un proceso de comunicacion interno
a través de reuniones donde se les otorga al personal la oportunidad de aportar sus
perspectivas, ser incluidos en la toma de decisiones generandoles un sentido de
pertenencia. Tambien con la reutilizacion del sistema de intranet formalizando nuevos
canales para difundir toda la informacion requerida en el desempefio de las actividades.

Como resultado se obtuvo una planificacion estratégica a 2 afnos, con rumbo al
crecimiento de su rentabilidad en un 754%, determinado por el retorno a la inversion del

proyectd. Ademas del beneficio econdmico, se logra una consolidacion del
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posicionamiento de Redolfi y la adecuacion a los cambios del entorno, como a las
necesidades de su publico interno. Con este plan se busco aprovechar y administrar los
recursos que dispone actualmente Redolfi y no incurrir es grandes riesgos de inversion.
Teniendo en cuenta lo planteado, y que la empresa cuenta con la capacidad de
crecimiento y recursos que la sustentan, una vez que haya conseguido estabilidad y
fortaleza la plataforma de e-commerce es recomendable desarrollarla con nuevos
productos, por ejemplo alimentos saludables, o en nuevos mercados. Sin dejar de lado el
resto de las areas de la organizacion, estando inmerso en una constante busqueda de
mejoramiento y actualizacion para no quedar en obsoleto en un mundo comercial que se
encuentra en un permanente cambio.

Este plan sera de gran valor y podra ser utilizado como marco de referencia por
aquellas empresas que le presten especial atencion a las necesidades del mercado y
estén interesadas en adaptarse a los constantes avances de la globalizacion, e
implementar mejoras a través de una optimizacion de sus recursos, orientandose al
desarrollo del comercio y marketing digital, y la utilizacion de los avances tecnologicos
para mejorar su comunicacion interna y externa, y desempefiar una eficiente direccion

del personal promoviendo el sentido de pertenencia y la satisfaccion laboral.

Nuevas discusiones no incluidas

A continuacion, se sugieren diversas vértices de investigacion que podran ser
utiles tanto para Redolfi como para organizaciones similares, las cuales no fueron
tratadas en este reporte debido a limitaciones de tiempo.

En la actualidad se observa un interés mayor por parte de las empresas en
colaborar con el medio ambiente y la sustentabilidad, incorporando politicas de RSE
que favorecen en el impacto que tienen sus actividades en el ambiente y en la
competitividad, economia y reconocimiento social hacia la empresa. En un futuro este
tipo de empresas contara con un departamento de RSE o en su defecto con personal
altamente capacitado en el tema, teniendo en cuenta estos aspectos se recomienda el
analisis y aplicacion de medidas relacionadas a la teméatica, como por ejemplo reciclar
materiales, desarrollar un programa de gestion de residuos, reduccion del consumo de
energia mediante la incorporacion de sistema de energia renovable como paneles
solares.

Por otro lado como se ve reflejado en el analisis de los factores externos de la

empresa, se propone incursionar en la incorporacion de tecnologias como sistemas ERP
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que ayuden a gestionar las actividades diarias empresariales, en cuanto a la
administracion, contabilidad, aprovisionamiento, entre otras, tambien es factible
considerar tecnologia RPA para la optimizacion de los procesos por medio de la
automatizacion, lo que las beneficiarias con la reduccion de costos operacionales, ya
que generen optimizacion en el tiempo y economia de la empresa, ademas de la
generacion de valor para los clientes

Estos temas, fueron detectados al momento de realizar el analisis de Redolfi,
pero exceden la capacidad del reporte de caso en cuestion, por tal motivo, se

recomienda tenerlos en cuenta para la aplicacion de futuros proyectos.
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Anexo
Anexo 1: Estructura de Redolfi

Organigrama de Sucursales

Centro de distribucion
James Craik

Autoservicio Autoservicio Autoservicio Kodak

[ Distribucion ]—[ Distribucion ]—[ Distribucion ]—( Distribucion ]7

llustracion 7.Fuente: Trabajo Final de Grado de Pablo Redolfi 2008

En la figura se puede observar como estd formada la empresa en cuanto a
sucursales. Cuenta con estructura piramidal de pocos niveles jerarquicos. Encabezada
por un centro de distribucion principal ubicado en la localidad de James Craik, el cual
abastece a las 4 sucursales de Rio Tercero, Rio Cuarto, San Francisco y Coérdoba, y de
cada sucursal dependen los autoservicios, y a su vez los distribuidores. Excepto en el
caso de la Capital de Cérdoba que no cuenta con autoservicio mayorista, si no que

realiza la distribucion exclusiva de Kodak. (Redolfi, 2020)
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Organigrama del centro de distribucion James Craik

Gerente general

+ Contadores
................... + Asesores legales
+ Higiene y Seguridad

Gerente de
Administracion
y Finanzas

Gerente

de Ventas Jefe de Deposito

y Logistica

Vendedores Cobranzas Distribucién

Facturacion Control de stock

Formacion
de precios

Supervisor de
vendedores varios

Picking

Mantenimiento

Vendedores Bancos

llustracion 8. Organigrama James Craik. Fuente: TFG de Pablo Redolfi, 2008

En el centro de distribucion de James Craik, se encuentra centralizada la
administracién y control de todas las sucursales, por lo tanto en su organigrama se
observa que las tomas de decisiones estan centralizadas en el Gerente General, quien
cumple las funciones del Gerente de Ventas, por otro lado se encuentra el area del
Gerente de Administracion y Finanzas, sin subdividir las tareas, donde se desempefian
las actividades de cobranzas, facturacion, formacion de precios y bancos. A su vez el
area de depdsito y logistica dependen del gerente de administracion y finanzas, en las
cual se localiza la distribucion, control de stock, picking y mantenimiento.

Por ultimo se observa que no posee un area contabilidad, legal y de seguridad de

higiene, para estas funciones se cuenta con un Staff de asesores.



Anexo2: Presupuesto de E-commerce

~y
TICS

PLATAFORMA DE VENTA ONLINE

Tienda Online Virtual E-Commerce / Catélogo
Detalles de disefio y programacion
Disefio HTMLS (adaptable a dispositivos maviles / responsive design);
Programacién PHP/MYSQL
Disefio UI/UX

Slider principal HD (Banner animado);

secciones / pdginas para informacion institucional;
Galeria de imdgenes;
Formulario para contacto de clientes;
Vinculacion con redes sociales (Fb, Tw, Ln, etc.);
Exhibidor de Catdlogo o Notas para portal de noticias;

Carrito de compras con plataformas de pago online.

Métodos de pago transferencia / cheque / pago en el local / mercadopago (tarjeta, pago facil, etc) / transferencia
Integracién con api Mercado Pago para métodos de pago
Buscadores por marca, atributos (color, tamaiio, etc)

Sistema de emails (nuevo usuario, nuevo pedido, compra exitosa, compra rechazada ) Plantillas editables.
Control de stock por producto, sincronizado con frontend.

Compra como invitado o registro de usuarios bdsico
Chat Online (tawk.to)

Blog
Programa para envio de Newsletter (2000 por dia dependiendo el servidor)
Icono whatsapp para contacto directo
Velocidad optima
Integracion con adwords y analytics (analytics dentro del backend)
Diseno interactivo para los clientes.

Busqueda predictiva
Facilidad para comprar los productos.

Optimizado para dispositivos maoviles
Carga de hasta 10 productos iniciales
Productos ilimitados
Administrador backend intuitivo (manejo de contenidos, stock, ofertas, sliders, imdgenes, blog, pdginas, etc)

Pago por unica vez de $26500 (ars).- finales.
Si abona el 100% con mercadopago entre el 27/4/20 y el 16/5/20 el presupuesto queda en

$23500 (ars)

Presupuesto enviado por Ezequiel. Tel: 011 15 6173 7432. www.artics.com.ar

llustracion 9. Presupuesto de E-commerce. Fuente: Empresa Artics
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TICS

Adicionales Web (opcionales):

Dominios

dominio.com.ar -> precio a consultar, valido por 1 afio
dominio.com -> precio a consultar, valido por 1 afio

Web Hosting eCommerce + SSL

Hosting, pdgina web en la nube;
Casillas de Mails @dominio.com + Mantenimiento;
Caracteristicas técnicas:

- CPU Intel® Core i5
-32 GB RAM
-HD 1: 1 TB SATA
- HD 2: 1 TB SATA [BACKUP]

- Linux CentOS 7
- Transferencia ilimitada
- Red Ethernet 100/1000
- Placa Reboot Remoto
- 2mb transferencia (adicionales)

Valor Mensual: $ 500
Valor Anual: $5000

Certificado SSL

Certificado SSL Sectigo Positive
Protege un solo dominio, con y sin www
https://

Valor Anual: $ 1800

Presupuesto enviado por Ezequiel. Tel: 011 15 6173 7432. www.artics.com.ar
1lustracion 10. Presupuesto de E-commerce. Fuente: Empresa Artics

Los datos obtenidos fueron brindados por la empresa Artics a quien se le
pidi6 un presupuesto acorde a los requerimientos de Redolfi para poder desarrollar el

canal de ventas digital.



Anexo 3: Presupuesto Marketing Digital

» Community Manager
Presupuesto solicitado a la Agencia de publicidad Tiraxi con motivo de

manejo de redes sociales y creacion de contenido para la empresa.

I—' PRESUPUESTO DE VENTA
Fecha: 17/10/202
Documento NO C.U.LT.: 20-36425173-5
T valido como Telefono:(011) 66545652
Factura

’
' Mail: hola@tiraxiagencia.com
X i

AGENCIA DE PUBLICIDAD
BELGRANO 1060
SAN SALVADOR DE JUJUY

res:  AMIRA YAZMIN RABAJ
efer:  14.00006383

tendié: JAIME
los dirigimos a uds. con el fin de cotizar los servicios que a continuaciéon se detallan

Caracteristica Cantidad Precio Unit. Importe
17862 Servicio de manejo de redes por Community Manager. 1.00 8,500.00 8,500.00
Generacion de contenido para Facebook e Instagram.
- 6 Posteos semanales para Instagram
- 6 Posteos semanales para Facebook
- 1 Historia destacada al dia para Facebook e Instagram

8,500.00
Subtotal
Percepcién 1B
Total 8,500.00

os precios cotizados en la presente estan calculados en funcion de los impuestos, tasas, aranceles y contribuciones vigentes a la fecha, segun las
orrespondientes disposiciones legales.

n cuanto al régimen de Percepcion sobre los IIBB la presente cotizacion no lo incluye debido a que los importes pueden variar al momento de la
icturacién de acuerdo a la posicion del contribuyente ante éste régimen.

or lo antes expresado cualquier cambio al momento en que  hubiera recibido el pago total

e lo cotizado, dara derecho a modificar los precios indicados en la presente.
| enviar una Orden de Compra indique el codigo interno para agilizar el tramite.

ambién agradeceriamos nos consulten por cualquier otro servicio que surja de su necesidad.
in otro particular lo saludamos muy atentamente.

os precios incluyen IVA
orma de Pago: CONTADO.

Nscdls

Firma y Sello

llustracion 11. Presupuesto Community Manager. Fuente: Tiraxi agencia de publicidad
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» Google Adwords:
A Continuacion se presenta un ejemplo de la publicidad en Google Ads, y una

estimacion del costo mensual.

Vista previa del anuncio

Redolfi SRL | Distribuidora mayorista |
Ventaonline.Envios a domicilio
www.redolfisrl.com.ar~

Mayorista:alimentos, bedidas, cigarrillos, refrigerados,
articulos de limpieza, perfumeria. Todos los medios de pago

Envios a domicilio

O\ VER MAS DISENOS DE ANUNCIO

1 53 ARS de media al dia * 4.651 ARS al mes como maximo

Llega a un nimero estimado de entre 27.500 y 45.870 usuarios y consigue entre 1.750 y
2.930 clics en tus anuncios al mes

[lustracion 12. Presupuesto publicidad Google Ads. Fuente: Elaboracion Propia

» Publicidad de Facebook e Instagram
Para estimar el siguiente presupuesto, se ha creado una publicidad ficticia

localizada en la provincia de Cérdoba, obteniendo el siguiente resultado:

Resultados diarios estimados

Personas alcanzadas @ 542 - 1.6 mil
'
Clics en el enlace @ 21 - 61

Resumen del pago
Tu anuncio estara en circulacion durante 30
dias.

Presupuesto total $2342,10 ARS
g a du

llustracion 13. Presupuesto Facebook e Instagram. Fuente: Elaboracion propia

» Email Marketing
Servicio ofrecido por la empresa Artics Diseflo. La misma empresa que sera la

encargada de desarrollar el canal de ventas online.



Email Marketing Base de Datos

$3.500,00 - $6.000,00

Producto:

llustracion 14. Presupuesto Email Marketing. Fuente: Empresa Artics

Anexo 4: Flujo de Fondos

Flujo de caja de Redolfi con la implementacion del proyecto
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Tngreso por vemas | § TR0.895. 14884 | § 5750375147 § 56.965.392.07) 5 60.380.18502| § 6182892303 § 6331242148 5 6483151440 § 66.387.055,62] § 67.979.92028] 5 69.611003.30 § 7126122187 § 72.091514.99] 5 7474284421
Venta de Activos
Toal Ingresos | § TROMOS.T4884| S STARLISLAT| S S8965.392.97( 5 GOIB0IBS02| S  GLAMINNI| S GII2ANME|S  GABILSIAAD| S  G6IBTASSE2] S  GL9M92028] S GO6ILO0II0| S TLIBLIET[S  TLOOLSIAD0| S  Tara2bEal
| Egresos
community manager |5 10200000 §S000] S §50000] 550000 S §S000] 3 §.500.00 550000 5.500,00 5.500,00 550000 8.500,00 8.50000
Email Makeing | S 72.00000] § 00.00] 600.00] S 6000.00] 00.00] 6.000.00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 6.000,00 6.000,00
GoosleAds |5 55812.00] S 4651.00] § 4651.00] 4651.00] 4651.00] S 465100 465100 4.651,00 451,00 465100 4651,00 4651,00
Faocbook ¢ ostagram [ S 28.104.00] § 23000 s 2300 s 230.00] s 23000 s 23000 234200 2.342,00 2.342,00 234200 2.342,00 2.342,00
m“"'d?a“:\‘;: S60076491.22| § 45.130.134.70) § 46.466.506,59| § 47.84245048 § 49259.138,15) § 50.717.776,11| § 5221960655 § 53.765.908.47| § 55.357.998,75( § 5699723324 § 56.685.007,95 § 60.422.76023] §
Gastos Administocion | S IRTRATERI| S IRSIAT0]S  IAIABMAS|S 1410025 IAT61G76]S  1S0RRII|S  LsHI02]S  ISBI0K]S  Le6m9n|s  TGIMLI0[S  1ewsia|s  Linaws|s  L1onm|
Gatosde ¢ auomeaes|§ 205420772 S 210461640| S 21GIRRE0[ S 220902453( S 228055085 231861225|S  23AB2T|S  241E6S| S 24m2T03[S 2554367055 261696008| 5 26810869
T““;::nfw““‘“““ SE6I01068| § 48.591.05272) § 50.007.460,84) § 5146531120 § 5296581945 § 54.510.237,00 § 56.099.852,03 § 57.735.990,57 § 5942001767 § 61.153.33847( § 62.937.399,45( § 64.773.689,60) § 66.663.741,69
Eyrosos Finansioos [S 1337130995] § 08891311 S [0I00ISAI]S  1031772.08] S 10530348 5 T0764R895]S  TOWSGRES|S  LIBI4@|S  L4258]s  LIIR0II[S  Lo6owa]s  10@66[s  Laksial
T°";t":mw““;“m""“ SE0.0S20,63| S A0S096582| S SLOITST6A| S SL49T0048| S S4019.71293S  SSSGTISOS| S ST199.42090| 8 SBES.AM2I[ S GOSGT4LS0[ S GLMSISKTE|S  GLIMMIS[S 6599629622 67.912.51,00
Impucstos 61% |8 SS023021[ S 48030925]5  4MBIR0]S  AMREII5[ S 4TGGIRIE]S  4T6M21]S 4GS0 S 4S900018] S 452073406|3  A4H3615[S  435959575] s 42670845( 3
Totl Egresos | STATITSR8[ S S4LIS0T] S SSHGSTAAS[ S STISTISA[ S SIBIIIL0[ S 60.29940032[ 5 GLESA9TOI] S  GIASLIGGIO[ S  GROBBITSSG|S  G6I60.83.04] S 68493939348 10263.31967( 8
m::::‘:‘;:; $1480733121 S LO9SIEAS[ S LUBROSSS| S LI2mel0[s  Len291 s Loasios|s  Lamenm|s  laeanarfs 12m3eer| s 1wssase|s  Lnsams|s  Lsedn|s

Flujo de caja de Redolfi sin la implementacién de proyecto.

Llustracion 15. Flujo de Fondos con implementacion del proyecto.

Afio 2021

Ingresa por ventas 7840247003 8 SPLGEATS1A7[§ GOB18MNI0[S  0.070A1247|3  61.06751507(3  62683.2.50]8  6A027.163.04]3  65.300.00552(3  66.802019.49]8  68.2.316.08]3  60.697.260 7119156007 (8 72.717.916.30
Venta de Activos
Totllngresos | § 18602470035 S1S0147]S  SAMIARAMOS  600n9an2dt]s  G136TSISOTS  66323489]5  A0TIGAS 65309905525 G6AOMA9[S  G8233160NS 90497259828 TLIISONNS 1271791631
Tmﬂ::‘(m:: S 630076491220 8 A51304370|8  AGAG650650(8  A7.84245048(8  40250.13815($  ROMZIIENI[$  S221960855|%  5.76590847|8  55367.90875(8  56.007.20324(§  SR.685.007.95(%  60.422760.23($ 6221197001
mercaderia vendida
Gustos Administrcion | S 18724T881[S 1385147205 TA16RM8S|S  1A4s0T002[S  149616306s  1SOTAIZTI[S  154002022[S  ISTIG0MI|S  TA06AROO[S  144134L0[S  TAT6SIIA6|S  171247629(S 174919104
Gutosde g aaqenees § 208270205 2ameslefs  2aseassgls  2200028(s 226850 23sanas(s amsesa|s  2emaws|s  2eanns 2sseseos|s 261696008 S 2681089
"“;ﬂ::;f:::‘“ S GH00GS994G8) §  40.560.850.72(§  A0.085.06784|§  S1.44381820($  5204432645(§  54480.74400|§  S6.078.350,03(§  SLTIAAOST|S  50.008.52467(§  61.43084547(S  GL.015.00645|§  6475219660($  66.642.248,60
Ugresos Financieros |8 1337130995 8 GB8.01311]S  101041SA1]S 103177228 S 105389348] s 107648895]5  1009S6888[S  10230e363]s  1I722383(S  LITIR20AI[S  10969eele|s  120260662(S 120881930
'“";:::];::::""‘ S (0ANI304GY S OSSATANS  S099GON32M) S S2ATSSO0AM S 5399821993\ S  SSSGSANS S SLITSNNS  SHAMGAINS  GOSSIES0 S (2036657 S GAIZESOS S GSONMOINYS 68910680
Impucstos 61% | § 429075095 489541098] S 4771SR00S[S  AA383B1AI[S 4495210845 43L198I00[S  17803380S  E00298123(S  3AI3GIO1[S  SAITA96AS|S  3A06AR9A3[S  3As222mM6]s  29u3mia
TotalEgresas | § 11055345 5e4s3Roaf0]S  sS76Ta6e20[S  STINGANS  SRA93AMOH[S  S990721395(S  6I3SSORIA0[S  628e062244[S  6a362NI0ANS 6592136246 675193402 69157030395 1083544541
Reintegrode | ¢ 14 0 23121 | 5 1095366 85| § 111880546] § 116276810 § 116720291] § 119218108 § 121740372| § 126325237 § 127036847| § 120755056 § 132632223 § 13634680,12] § 1382465296

Ilustracion 16. Flujo de Fondos sin implementacion del proyecto. Anio 2021
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Para la obtencion de los siguientes flujo de caja econdmicos, se realizo el flujo
de caja econdémico de Redolfi, sin la aplicacion del proyecto en cuestion y aplicando el
proyecto para los afios 2021 y 2022. Lo que permiti6 extraer como resultado el

incremento del flujo de fondo debido la inversion aplicada.

TOTAL ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE __ OCTUBRE NOVIEMBRE __ DICIEMBRE

2021 CON
IMPLENTACION | § 49.985.537,21 | § 4.216.841,25 | S 4218.454,18 |S 4.217.157,70 | S 421279485 |8 420520231 |S 419421019 (S 417964180 |S 416131340 |S 413003392 |S 411260476 [S 408181944 [S 404646341
DEL PROYECTO

$ 4588174575 | § 422522352 | S 4.169.488,56 | S 4.108.238,68 | S 4.041.22801 |S 396820169 (S 3888.89547 S 3803.03545 S 3710.337,76 | S 3.610.508,18 | S 350324183 |S 3388.222680 |S 3.265.12380

PROYECTO

Mlustracion 17. incremento en la diferencia de flujo de fondos. 2021

Flujo de Fondos para el afio 2022:

Flujo de caja econdmico con la implementacion del proyecto:

Ingreso por ventas 979.349.676,06| § 74.283.039.40] § 758091844 § 77.366.684,14] 5 78.956.182,66] 5 B0.578.337.44| § 82.233.819.38 5 83.023.313,20] § 85647.617.67| 8 B7.407.145.02| § 89.202.925.73) 5 91.035.599.84| § 92.905.926.24)
Venta de Activos
Total Ingresos | S 999.340.676,06 S T4.283.039.40] S TS.B09.184,44] S T71.366.684.14] S 78956.182.66| S B0.STBIIT44| S B223381938] S 83.933130[ S BSGATSITGT| S  RIANLIAS92| S 89202.92573| S OLOISSOOHA[ S  92.00592624
Egrosos
community manager | § 102.000,00[ 8 8.500.00[ § 8.500,00] § 8.500.00[:S  8.500.00[8 8.50000 8.500,00 8.500,00 8.500,00 8.500,00 8.500,00 850000 850000
Email Marketing | § S 6.000,00] § 6.000,00] 600000 S 6.00000[§ 6.000,00 600000 6.000.00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 600000
GoogleAds [ § S 465100 S 4.651,00[ 4651008 4651008 465100 4.651,00 4.651,00 4.651,00 4.651,00 4651,00 4651,00 4.651,00
Facchook ¢ Instagram | § S 2342,00] § 2342,00[§ 23420008 224200[8 2.342,00] 2.342,00 2342,00 2.342,00 2.342,00 234200 234200 2.342,00
’:m'“.::ﬁ‘::iz S 80836117095 § 58.217.873.77| § 59.739.921,86 § 61.301.762,38 § 62.904.43565 S 64.549.009.22| § 66.236.578,52| § 67.968.267,62 § 69.745.230.01|$ 71.568.649,31| § 73.439.74007| § 75.350.748,64) § 77.329.953,91
Gastos Administrasion | S 23.697.522.01[ S 178684001 |3 IRIS003.13] S [SL45.08| S I8R5.076,60( S 1919.00797] S 1953.350.02] S T9RETI4.02[ S 2.02451087] S 2.060952.07] S 2098049.21| S 2.35R1409] S 217423875
|Gastos Comercializacion| § 35.145.209.38 | § 2.650.01826] § 2.697.71859| § 274627753 § 2.795.710.52| § 2.846.03331| § 2.897.26191| § 294941263 § 3.002.502,05]| § 3.056.547.09| § 3.111.564.94] § 3.067.573,11] § 3.224.589.42
T°"é::::::;”" S B6T461.81834| § 62.676.225,04) § 64.278.136,58 § 65.921.278,09 ' 67.606.715,77| § 69.335.543,51) § 71.108.883,55 § 72.927.887,27 § 74.793.73594 § 76.707.641,47| § 78.670.847,22) § 80.684.628,84 § 82.750.295,08]
Egresos funancieros | § 16.918.62685| §  1.275.697.91] § 1.298.660.47| § 1.322.036,36] § 1.345.833.02] § 1.370.058,01] § 1.394.719.05| § 1.419.824.00| § 144538083 | § 1.471.39768) § 1497880 84) § 152484473 | § 1.552.291,94
T"“L:':m‘“p::m'“'“ S BBAIB0MSI8| § 6395192295 § 65.576.797,05 § 67.243.314,45 § 68.952.548,79) § 70.705.601,52 § 72.503.602,60 § 74.347.711,27| § 76.239.116,77|§ 78.179.039,15 § 80.168.730,06 § 8220947357 S 84.302.587,01
Impucstos 61% | S 7003123084 S G30I9BL03|S  624175631] S 617525551 S GAO2216.66] S 602236891| S 593543224] S SBALIITIE|S  5.139.124.55| S 5629.145.3] S 551085936 S 53K3937.03] S 524803693
Total Egresos s 954.511.676,02 S 70.253.903,98| § TIBIRSS336[S  734IB569.96)| S 75.054.76545| S 76.727.97043| S TR439.03484| S RO.IBRRIRAS[S  RI978241,32| S  BIROR.IB428| S RS.679.589.42[S  BT.593.410.60| S §9.550.623.94
lc“?‘@dt 18.739.835,64( § 1.413.02065| 8 1.438.455,03| § 1.46434722| § 1.490.705,47| § 1.517.538,16] § 1.544.853,85| § 1.572.661,22( § 1.600.969,12| § 1.629.786,57| § 1.659.122,72| § 1.688.986,93 | § 1.719.388,70

Mlustracion 18. Flujo de fondo con implementacion del proyecto. A0 2022

Flujo de caja econdmico sin la implementacion del proyecto:

Ingreso porventas | § 985.160.369.58| § 74.283.039.40) §  75.620.134,11| § 76.981.296,52:§ 78.366.959,86) § 79.777.565.14) § 81.213.561,31) § 82.675.405.41|§ 84.163.562,71| § 85.6768.506,84| § 87.220.719.96/ § 88.790.692.92 § 90.388.9254()

Venta de Activos

Total Ingresos $985.160.369.58 | §  74.283.03940|8  TS.620.13411[§ 7698129652 | §  78.366.950.86| § 7977756514 § 8121356131 §  B2.67S40541| S  B4.163.56271| §  BS.G7B.S0684( S  87.220.719.96| §  88.790.692.92) S 90.388.92540

Ef
;oval d‘.:::iz SBOR361170,95 | § 58.217.873,77| § 59.739.921,86( § 61.301.762,38| § 62.904.435,65(§ 64.549.009.22| § 66.236.578,52 § 67.968.267,62) § 69.745.23001) § 71.566.649,31) § 73.439.740,07| § 75.359.748,64/ § 77.329.953,91
Gastos Administracion | $23.697.52201 | §  1.786.840.01) § LEI9.003.13| S IBSL74508[ S I.BRS.OT660[S 1919007978  1.953.550.12[S  19RRT7I402/S  2.02451087[S  2.06095207|5  2098049.21)5  213581409)| 5 217425875
|Gastos Comercializacion]  $35.145.209.38 | §  2.650.018.26) § 269771859( S 2746277538 279571052 S 2.846.03331[F  289726191[S  2.94941263|F  3.002.50205|8  3.056.547.09|S  3111.564.94] 3 3167.57311) S 3.224.589.42
Toh;::ndzm "0 | 8672039004 | § 6265473204 § 64.256.643,58 § 65.899.78509| § 67.585.222,77) § 69.314.050,51§ 71.087.390,55 § 72906.394,27| § 74.772.24294 § 76.686.148,47) § 78.649.354,22| § 80.663.135.84 § 82.726.802,08

Egresos funancieros S16918.62685 [ § 127569791 § L29R660AT| S 132203636 3 1345.833,02( §  LIT0.0SBO0I[ S L39471905( 3 141982400 S LM53R083[ S 14TIOT6R| S 149TBRLB4| S LSMBMTI| S 155229194

Total de egresos antes $884.122.529,18 | § 63.930.42995 § 65.555.304,05 § 67.221.821,45('S 68.931.055,79 § 70.684.108,52| § 72.482.109,60 § 74.326.218,27|§ 76.217.623,77|§ 78.157.546,15 § 80.147.237,06] § 82.187.980,57| § 84.281.094,01
de impuestos

Impuestos 61% | § 61.633.082,68| §  6.315.091.76| § 6.139.54633[ S 595327980 §  S7S5.9014B[S  S.547.00854[S  5326.185.54| S S.093.004.16| S 4.847.02276) S 4SRTTR602| S 4314.82457)8 4.027.65453|8 3TN
Total Egresos § MSTSS61LE3| S TO24SST1)S TLEMABS0I9( S TIITSI0L24( S T4686.95727| 8 T62ILIIT06| S TTB0829514| S 1941922243 BLOGHLG4652( §  B2T4SINITI S B4462.061,63| §  B621S63S11| S 88.006.871,16

m:;’:‘:i;ﬁcs § 18.739.83564 § 1413020698 1438455035 146434720 § 149070547 § 1.517.538,1 § 1.544.85383 § 157266122 § 1.600.969,13 § 1.629786,57 § 1.659.122,72 §  1.666.98693 §  1.719.388,7

Mlustracion 19. Flujo de Fondo sin implementacion del proyecto. Aiio 2022

De la misma manera que para el afio 2021, se calculo la diferencia obtenida por

la aplicacion del proyecto planteado.
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TOTAL ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
2022 CON
IMPLENTACION | §  63.577.835,66( § 5.442.156,07| §  5420.08611)§ 5412.46139):8 539212268 § 5367.90517|§ 5.339.638,39| § 5.307.14597|§ 527024547/ 5228748211 § 5.182450,04/§ 5.131.176,18|§  5.074.691,00)
DEL PROYECTO
2022 SIN
IMPLEMENTACION| §  58.144.50340/ §  5450538,34) §  5.363.738,75|§ 5.270.54249{§ 5170.708,05 § 5.063.986,25)§ 4.950.120,02 §  4.828.844,21
DEL PROYECTO

§  4.699.885,31

§ 456296124

§  4.417.781,08

§  4.264.044,75

§ 4.101.442,94

Ilustracion 20. Incremento en la diferencia de flujo de fondos. ario 2022



