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RESUMEN

En el presente trabajo, se desarrollara un plan estratégico para la empresa Checa
S.A a fin de incrementar su rentabilidad. Esto, se llevara a cabo mediante la elaboracion
de 3 planes de accion que involucran: un andlisis y mejora de sus procesos internos,
implementacion de capacitaciones, y contratacion de una consultora externa para etapa
final de la propuesta. Ademas de incrementar su rentabilidad, la implementacion de un
sistema de franquicias del bar Casa Negra, le permitird a Checa crecer como marca y
mejorar su posicionamiento en el mercado. A continuacion, se desarrollard en detalle la
planificacion estratégica para Checa S. A.

Palabras Clave: Franquicias, Procesos Internos, Rentabilidad.

Abstrac

In the present work, a strategic plan will be developed for the company Checa S.A
in order to increase its profitability. This will be carried out through the development of
3 action plans that involve: an analysis and improvement of its internal processes,
implementation of training, and hiring of an external consultant for the final stage of the
proposal. In addition to increasing its profitability, the implementation of a franchise
system for the Casa Negra bar will allow Checa to grow as a brand and improve its
position in the market. Next, the strategic planning for Checa S. A. will be developed in
detail.

Keywords: Franchises, Internal Processes, Profitability.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo final de reporte de caso, se propone una modificacion en el
plan de negocios, mediante el desarrollo de un modelo de franquicias para Casa Negra.
Para esto, se llevara a cabo un reordenamiento interno de la organizacion previo al
desarrollo y puesta en marcha del sistema de franquicias. Esto se respaldard mediante una
planificacion estratégica que contribuira a la gestion central para el Grupo Meta, a fin de
lograr una optimizacion en la toma de decisiones por parte de los directivos de la empresa.

El Grupo Meta se encuentra ubicado en la localidad de Sacanta de la Provincia de
Cordoba a 6.6 km de Coérdoba Capital. El mismo, posee 4 unidades de negocio
diferenciadas: la Tregua S.A., que lleva a cabo actividades de tambo (con un sistema Dry-
lot) y agricultura; Sauco S.A., que cuenta con una Cerveceria Checa y un restaurante
llamado La Jirafa, ubicado en la localidad de Bariloche; Cerveza Argentina S.A. (donde
el Grupo Meta cuenta con una participacion del 50%) quien incluye el bar Casa Negra
ubicado en el Barrio Gliemes en Cordoba Capital; y por Gltimo Brewing S.A.S. que planea
la apertura de un bar propio.

Este grupo fue creado en el afio 2019 por tres hermanos: Paula, Jos¢ y Juan Cruz
Fernandez quienes lo crearon con la finalidad de generar nuevos proyectos en el marco
de una empresa familiar.

Como hito importante de la historia de este grupo podemos mencionar la compra
del fondo de comercio de La Jirafa, su recuperacion y repunte (la misma venia perdiendo
valor en el mercado). Otro punto significativo, es la fundacion de la fabrica de Cerveza
Checa y la puesta en marcha y mejoramiento de los procesos de produccion; ademas de
la implementacion de normas de calidad ISO 9001.

La pandemia generada por el covid-19 fue un momento critico para la
organizacion, que afecto las ventas y funcionamiento de todas las unidades, salvo las de
La Tregua S.A. que pudo seguir con sus actividades por ser consideradas esenciales.

La vision de Grupo Meta es tener el maximo crecimiento que genere bienestar en
la familia y en la comunidad. Y su misién 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. A raiz de esto, se plantea una
implementacion de un sistema de franquicias para la cerveceria checa que ayude a
acelerar el crecimiento de la misma y aporte otros beneficios tales como: disminuir el

riesgo comercial y financiero, acceder a economias de escala, lograr una menor inversion,



mejorar la gestion de puntos de venta, entre otros. (Ventajas y desventajas de la
franquicia, s.f.)

Si bien la pandemia afect6 a varios rubros segun un relevamiento realizado por la
AAMF (Asociacion Argentina de Marcas y Franquicias): durante el afio 2021 la apertura
de PDV (puntos de ventas) superd los cierres del afio 2020. Por otro lado, se obtuvo que
2 de cada 3 cadenas recuperaron o superaron el nivel de actividad previo a la pandemia.
Segun este relevamiento hay buenas expectativas en lo relativo a la apertura de nuevos
PDV en el aio 2022. (Uccello, 2022)

Como antecedente de franquicia exitosa, podemos nombrar Pefion del Aguila que
comenzd como un parque de aventuras, el cual es un emprendimiento familiar que ofrecia
cerveza artesanal producida en el lugar. Con el tiempo, fueron mejorando su receta y
ganando terreno en el mercado; la demanda crecid a tal nivel, que surgid la necesidad de
instalar una fabrica, la cual se encuentra en La Calera, y debido a que el crecimiento se
mantuvo en el tiempo surgid la necesidad de abrir otra planta en la localidad de
Malagueno. Actualmente, cuenta con su propia franquicia de bares, con 14 locales que se
encuentran distribuidos en la provincia de: Cérdoba, Santa Fe, Mendoza, Entre Rios,
Tucuman, La Plata y CABA. (EI Cronista, 2022)

En lo relativo a mejoramiento de procesos internos se toma como referente a
Mutual Santa Rita, la cual establecié un método de organizacion interna que mejord la
eficiencia y eficacia en el desenvolvimiento de las actividades diarias. De este método se
pueden tomar en cuenta aspectos que pueden ser de utilidad para implementar en Checa
S.A. Santa Rita, logré llevar a cabo un plan de accién que consistia en el desarrollo de
manuales de procedimientos para diversas areas. Estos contribuyen a la realizacion de
una mejora continua de los procesos internos y futuras capacitaciones. Los directivos de
esta organizacion, afirman que han notado un claro aumento de la productividad de sus

empleados y una disminucion de distintos costos y gastos. (Carranza & Chiavon , 2022).

ANALISIS DE SITUACION
ANALISIS MACRO: HERRAMIENTA PESTEL

Aspecto Politico y Economico

Argentina mantiene una deuda con el FMI (Fondo Monetario Internacional), de
larga data. El gobierno actual, tomo la decision de llevar a cabo un nuevo acuerdo con el
FMI por un plazo de dos afios y medio, mediante un programa de facilidades extendidas.

En el mismo, el gobierno se compromete a cumplir una seriec de metas anuales y



trimestrales. Por otro lado, los desembolsos se haran de forma trimestral al igual que las
revisiones. Ademas, el remanente serd utilizado para las reservas (Giménez, 2022).

Dentro de las metas planteadas se pueden nombrar:

Figura 1
Metas del Acuerdo con el FMI

Objetivos en
relacion a:

Materia fiscal En el 2021 el déficit fiscal fue del 3% del PIB. Se espera que para el 2022, el déficit sea del 2,5%;
en el 2023 del 1,9% y en el aifo 2024 del 0,9%. (Giménez, 2022)

Politica Habrd reduccién gradual de la asistencia monetaria del Banco Central al Tesoro. En 2021 fue de 3,7
monetaria puntos, en 2022 sera de 1 punto del PBI, en 2023 del 0,6 y en 2024 sera cercano a cero. (El
Destape, 2022)
Inflacidn Durante el 2022, se prevé una inflacién entre el 38% y el 48%; del 34% al 42% en 2023 y del 29% al

37% en 2024. (Giménez, 2022) Pero segun BBVA Research La inflacion fue de 50,9% en 2021,
ubicdndose en los niveles mas elevados de los ultimos 30 afios. Para el 2022 se proyecta una
inflacion del 55%. (BBVA , 2022)

Tipo de Cambio | Durante el afio 2022 se prevé mantener el tipo de cambio real efectivo invariable en relacién a los
niveles de 2021. (Giménez, 2022)

Tasas de interés | Tras mantener las tasas de interés sin cambios en 2021, el BCRA subi6 de 38% a 40% la tasa de
politica monetaria en enero. La suba no alcanza para compensar la inflacidn (presente y esperada),
por lo que seguiria subiendo en el marco de un acuerdo con el FMI, para volverla menos negativa
en términos reales. BBVA Research espera una tasa de politica monetaria de 44% en diciembre de
2022. (BBVA, 2022)

Nota: se ha hecho una comparacion con el aino 2021 para tener una vision mas amplia
del aspecto econdémico. Fuente de elaboraciéon propia.

Aspecto Legal

Para el sistema judicial argentino el contrato de franquicia es una novedad. El
nuevo Codigo Civil y Comercial de la Nacion, “sancionado por Ley del Congreso de la
Nacion N° 26.994, con vigencia a partir del 1° de agosto de 2015, en su art. 1512”
(Maresca, 2016), define el contrato de franquicia y todas sus implicancias legales. Los
abogados se encuentran ante grandes desafios en lo relativo a la interpretacion de las
normas relacionadas a este tipo de contrato, debido a que existen numerosos debates con
respecto a ciertos aspectos, entre los que podemos mencionar: los plazos minimos del
contrato, la trasformacion del mismo en uno de tiempo indeterminado, el preaviso, la
expiracion del contrato original o de cualquiera de sus prorrogas, el limite del preaviso en
caso de recision unilateral, entre otros. (Maresca, 2016)

Debido a lo mencionado anteriormente, es importante que quien asesore
legalmente a la organizacion sepa instrumentar bien el contrato a fin de evitar conflictos
derivados de posibles interpretaciones. Por otro lado, debe informar acerca de aspectos

legales generales necesarios para la implementacion del sistema de franquicias; por



ejemplo: los elementos y caracteristicas del contrato, obligaciones de cada parte como
también posibles sanciones ante conductas contempladas en el codigo, etc. En el anexo
uno se encuentran algunos aspectos claves a considerar. (Maresca, 2016)

Aspecto Sociocultural

Seglin la OMS (Organizacion mundial de la salud), Argentina ocupa uno de los
primeros puestos en consumo de alcohol donde la cerveza representa un 60% de
preferencia respecto a otras bebidas alcohdlicas y se consumen 41 litros por persona por
afno. Debido a esto, ocupa el puesto 72 a nivel mundial. ([Articulo sobre el consumo de
alcohol en Argetina], s.f)

La tradicion cervecera tiene sus origenes en 1742 cuando se inaugur6 el primer
local en Retiro (Bs. As.). Esta agroindustria produce 20.4 millones de hectolitros anuales
con materias primas del pais lo que significa que el mayor consumo de cerveza es de
origen nacional. (Almada, 2022)

Existen diversas festividades y fechas relevantes entre las que podemos encontrar:

Figura 2
Festividades y fechas importantes

FESTIVIDADES Y FECHAS IMPORTANTES

19 de enero es el Dia del Trabajador
Cervecero.

En 1949 se firmd el convenio (entre la representacidn patronal y la
Federacidn Argentina de Trabajadores Cerveceros y Afines) donde
se fijo dicho dia de trabajo. (Almada, 2022)

22 de enero es el dia de la chopera
santafesina

Se disefian ingeniosas choperas y se elige a la ganadora. Ademas,
se cuenta con un vaso cervecero liso distintivo y propio de Santa
Fe. (Estevez, 2022)

Del 1 al 6 de marzo es el Festival de la
Cerveza en Bariloche

Es la primera edicidn del evento y se busca posicionar a Bariloche
como la Capital Nacional de la Cerveza Artesanal. ([Articulo sobre
festival en bariloche], s.f.)

17 de marzo San Patricio

Es una festividad de origen irlandés. Se realiza en Chacharitas y San
Telmo que cuenta con una amplia variedad de cervecerias. (El
Cronista, 2021)

En las primeras dos semanas de
octubre se realiza el Oktoberfest

Tiene su origen en un ritual de Munich Alemania. En el mismo se
realizan desfiles, se cuenta con presencia de marcas nacionales
entre otras cosas. (Welcome Argentina, s.f.)

Nota: estas festividades ganan cada vez mas popularidad. Fuente de elaboracion propia.

Debido a cambios en las tendencias de consumo, la agroindustria cervecera se

dedicé a elaborar nuevas variedades Premium como son las Ale o aquellas a base de trigo,

y a su vez se disefiaron nuevos envases y presentaciones. (Revista Container, 2019)

Aspecto Tecnologico

Actualmente, existen diversas ofertas de softwares que prometen contribuir a un

mejor funcionamiento de una cadena de franquicias. Existen distintos tipos de software




para franquicias entre los que se puede mencionar: los ERP (Enterprise Resource
Planning o planificacién de recursos empresariales), los CRM (Customer Relationship
Management o Gestion de Relaciones con el Cliente) y los TPV (Terminal de Punto de
Venta). Los primeros estan orientados principalmente a la gestion organizacional,
mientras que los segundos se centran en la vinculacion de la empresa con el cliente.
(Sage, 2020) Por ultimo, los TPV facilitan la administracion del proceso de ventas. Entre
ellos se pueden complementar y funcionan como una herramienta que facilita el logro de

los objetivos organizacionales con eficiencia y eficacia. (Sisternas , 2022)

Aspecto Ecologico

El proceso de fabricacion de la cerveza implica un alto consumo de energia y de
agua de buena calidad, a su vez, se generan aguas residuales, distintos tipos de residuos
(como el bagazo), y emisiones al aire.

Para producir un litro de cerveza se utilizan entre 4 y 7 litros de agua. Ademas, se
da una gran utilizacion del agua en el proceso productivo en siy en la limpieza. Por otro
lado, Los contaminantes contenidos en los efluentes generados por las cervecerias son
principalmente sustancias orgéanicas originadas durante las actividades de proceso: el
mosto final y la cerveza residual que, en lugar de pasar a formar parte de la corriente de
efluentes, pueden reutilizarse. (Guias sobre medio ambiente, salud y seguridad [Version
Pdf], 2017)

Por ultimo, las emisiones de aire se pueden diferenciar en dos tipos: en primer
lugar, olores generados en el proceso de cocimiento del mosto y en segundo lugar esta el
polvo que se genera por el uso y almacenamiento de cereal, azicar y diatomea. (Guias

sobre medio ambiente, salud y seguridad [Version Pdf], 2017)
ANALISIS MICRO: 5 FUERZAS DE PORTER

Poder de negociacion de los compradores o clientes (medio-alto)

Se podria considerar que el hecho de que exista una amplia variedad de ofertas y
a la vez un gran nimero de consumidores, hace que estos tengan un bajo poder de
negociacion. Pero a su vez, hay que tomar en consideracion que este alto nivel de oferta
puede llevar a que la empresa tenga que utilizar mas recursos para diferenciarse de la
competencia y que el comprador la identifique como marca.

Por otro lado, existe una alta posibilidad de que ingresen nuevos competidores al
mercado, lo que hace que la empresa tenga que mantenerse a la vanguardia y destinar

gran parte de los recursos a asegurar su posicionamiento en el mercado.
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Poder de negociacion de los proveedores o vendedores (alto)

Existen una gran cantidad de proveedores de insumos de cerveza. Esto se debe a
que en nuestro pais la actividad agricola es una de las principales, y a partir de esta se
obtienen los insumos cerveceros como: agua, malta, lipulo y levadura. Gran cantidad de
nuevos proveedores surgen por el crecimiento del sector cervecero, por lo cual podemos
decir que el proveedor y fabricante trabajan como equipo y que uno depende del otro. El
fabricante requiere del proveedor para poder lograr productos de buena calidad (algo
caracteristico de este tipo de cerveza) a un precio accesible y de una manera eficiente y
el proveedor requiere del fabricante para su subsistencia en el mercado. En el anexo dos,
se incluyen algunos proveedores y sus paginas web mediante las cuales se puede realizar
el contacto. (Pellet Lastra & Nougues, 2016)

La cerveza puede almacenarse en: barriles de acero inoxidable o en botellas de
vidrio. Estos insumos son escasos y costosos y los proveedores de los mismos tienen un
alto poder de negociacion debido a que existe un alto grado de monopolio. ( Winkelman,

2018).

Amenaza de nuevos competidores entrantes (alto)

Existe una gran probabilidad de que ingresen nuevos competidores al mercado,
debido a que se puede ingresar con poco capital e ir haciendo un crecimiento progresivo.
Existen capacitaciones que pueden ayudar a entender y mejorar el proceso de fabricacion.
Cabe mencionar, que existe la posibilidad de acceso a materias primas locales sin
necesidad de importar la mismas lo cual simplifica la produccién (lo mismo sucede con
los recursos tecnoldgicos). Ademads, el hecho de que el consumidor tienda a probar
cerveza de distintas marcas y tipos, facilita el nacimiento de nuevos emprendimientos
cerveceros. Esto ultimo puede favorecer a que las empresas, a través de una eficiente

estrategia de marketing logren un buen posicionamiento. (Servente, 2021)

Rivalidad entre los competidores (media-alta)

Si bien existe una fuerte competencia debido a que el consumidor tiene una amplia
gama de productos y lugares donde consumirlos existen eventos en los cuales muchos
emprendedores se ayudan mutuamente a potenciar sus negocios y crecer. Como es el caso
de la festividad del dia de San Patricio. En la cual se potencia el consumo de cerveza

artesanal de la zona.
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Por otro lado, existen otras cervecerias artesanales que estan implementando el
modelo de negocios de franquicias y llevan a que la competencia sea mas intensa como

es el caso de: Antares, Glowers, Rabieta, entre otros.

Amenaza de productos sustitutos (alta).

Existen otros productos que pueden reemplazar a la cerveza artesanal; como
muestra de ello, se puede nombrar bebidas alcohdlicas como: el gin, el vodka, el vino, el
wiski, entre otros. Estas bebidas compiten con la cerveza artesanal en lo relativo al
consumo recreativo (Servente, 2021). Ademas, la produccion de gin artesanal, es un
sector que esta en crecimiento y que se espera que continue asi los proximos afos. Varios
bares ya estan comenzando a utilizar el gin de barril y a diferencia de la cerveza no
envejece y puede ser mantenido a temperatura ambiente indefinidamente. (Rios, 2022)

Los posibles sustitutos de los bares de cerveza artesanal, son aquellos que buscan
brindar una experiencia similar a la de los bares cerveceros, como es el caso de:

whiskerias y ferneterias. (Servente, 2021)

ANALISIS DE MERCADO

En Argentina, la agroindustria cervecera, es un sector que crece cada vez mas y el
consumo se caracteriza por ser masivo. Argentina ocupa el tercer puesto en consumo de
bebidas alcohdlicas en toda América con 9,1 litros de alcohol puro per
capita/afio. ([Articulo sobre el consumo de alcohol en Argetina], s.f). Para describir el
mercado de la cerveza, son ttiles los siguientes datos ([Pagina de la camara de Camara

de la Industria Cervecera Argentina], s.f) :
Figura 3

Datos sobre el mercado cervecero

45 20.0 875(mil)

Nota: estos datos permiten visualizar el consumo de cerveza en el pais.Tomada de: ([Pagina de

la camara de Camara de la Industria Cervecera Argentinal, s.f)

Cabe destacar, que el consumo interno de cerveza en Argentina ha ido en aumento
a través de los afios. Segun un informe del Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca,

el crecimiento del consumo ha sido del 64% entre los afios 2000-y 2011. A partir de 2012,
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se observa una caida en el consumo del 5% de, pero a pesar de esto la cerveza sigue
representando un 60% del total de las bebidas alcohdlicas consumidas en el pais. Se puede
visualizar la evolucion del consumo interno en el siguiente grafico (Cabrini & Fillat ,
2021):

Figura 4

Crecimiento anual del consumo de cerveza en Argentina
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Nota: se observa un crecimiento sostenido. Tomada de: (Cabrini & Fillat , 2021)

El mercado cervecero se puede segmentar segun calidad, cualidades, precio y
forma de elaboracion, de la siguiente forma: low, mediumn/core, core+, Premium,
artesanales y spirits. Esta segmentacion de mercado se hace tomando como ejemplo a la
empresa Quilmes que produce gran variedad de cervezas. (Evequoz & Adrian , 2017) .
Esto se puede ver en el anexo tres.

Un modelo de franquicias, permitiria a la organizacion expandirse en este
mercado. A partir de un relevamiento hecho por la AAMF en base a la nueva aparicion
de franquiciantes que hubo en el 2021, se estima que la cantidad de empresas
franquiciantes en Argentina se aproxima un nimero de 1500. Y se encuentra distribuido

de la siguiente forma (Uccello, 2022).

Figura 5
Distribucion por rubros de franquicias en Argentina

Mix Redes de Franquicias por Rubros 2021
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Nota: se puede observar gran parte de las franquicias pertenecen el sector gastrondmico.
Tomada de: (Uccello, 2022).

En el sector gastrondmico, el 26% de los encuestados declara haber tener el mismo
nivel de actividad que tuvo durante la pandemia y un 21% dicen haberlo superado. De los
encuestados, uno cada dos, declara no haber recuperado el nivel previo a la pandemia.
Sin embargo, esto esté tiene relacion con las fuertes restricciones que imperaban en los
primeros meses del 2021. A pesar de esto, se tiene muy buenas expectativas, debido a
que el 98% de las marcas tienen planificada la apertura de nuevas franquicias durante el
2022. Esto implicaria un incremento de aproximadamente unos 4000 PDV. (Uccello,
2022)

Gran parte de las franquicias en Argentina, pertenecen al sector gastrondmico. Lo
cual refuerza el hecho de que los bares, pueden tener una gran cantidad de competidores
y a su vez, esto muestra que la empresa deberd poner énfasis en diferenciarse de la
competencia. (Uccello, 2022)

Para un modelo de franquicia, en el que se ofrece la cerveza Checa en distintos
bares, son competencia directa todos aquellos bares que ofrecen cerveza artesanal. Y
como competidores sustitutos, se encuentran los distintos tipos de gin artesanal que se
producen en Argentina. En el anexo tres se pueden ver detallados los competidores.

Un aspecto relevante a la hora de competir, es el precio. Segiin un articulo de
Cibart (Centro Integral de Cervezas Artesanales) Argentina y Sudéfrica promedian un
valor de 1,7 ddlares lo que equivale a unos 250 pesos argentinos. En este articulo se
compara a Argentina con otros paises y se la ubica como uno de los paises con la cerveza
mas barata. En el anexo tres se pueden ver distintas cervezas y sus precios. (De Argentina
a Qatar, los precios de la Cerveza alrededor del Mundo, s.f)

Otro punto a destacar, es la tendencia que existe en el mercado a desarrollar un
marketing mas orientado hacia las mujeres. Hasta hace pocos afios atras, la publicidad de
cerveza solo se dirigia a los hombres. En la actualidad, se esta incluyendo casa vez mas a
las mujeres. Esto se debe a la participacion de las mujeres en este mercado a nivel
mundial. Como ejemplo se puede mencionar, el caso de Estados Unidos, donde se
comprobo que las mujeres de entre 18 y 34 afos prefieren cerveza a cualquier otra bebida
alcohdlica. Por otro lado, En México el 30% de las personas que trabajan en una fabrica

de cerveza artesanal son mujeres. (GOWN (Género y Trabajo), s.f)
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En base a la informacion recopilada por la investigacion de fuente primaria a
través de una encuesta realizada a mas de 200 personas, se llegd a la conclusion de que
se puede ver un alto consumo de cerveza por parte de las mujeres. Este resultado nos
permite ver la gran importancia de incluir tanto a hombres como mujeres como
potenciales consumidores. Por otro lado, en relacion al rango etario se dio que quienes
mas consumen cerveza son las personas que se encuentran entre los 20 y 30 afios. Los
otros dos sectores que tuvieron un alto porcentaje fueron: las personas entre 40 y 50 afios
y los mayores de 50. Lo cual es un indicativo, el rango etario en el cual focalizarse.

En cuanto a la frecuencia en el consumo, se obtuvo que el 60.9% de los
encuestados consume cerveza los fines de semana. Por otro lado, el 30.5 de los
encuestados respondid que su consumo es mensual. También se consulto los dias de la
semana en que mas consumian estos dias son: en primer lugar, los sdbados, luego los
domingos y por ultimo los viernes. Esta informacion es de utilidad para saber en qué dia
poner mayor énfasis en esfuerzos de mercadotecnia como: eventos, promociones, entre
otros.

En relacion al lugar de consumo, el que obtuvo un alto porcentaje en las
estadisticas de la investigacion fue reuniones con amigos, con un 52% y por otro lado se
encuentra el consumo en casa con un porcentaje de 16.9%. Esto es un dato importante
para la logistica externa de la organizacion. El consumo en bares es del 24.4%. Estos
porcentajes son favorables para Checa debido a que posee su propio bar y pagina web que
le permite abastecer diferentes canales de distribucion (bares, casas u otros lugares).

Para finalizar, a raiz de esta encuesta se pudo notar que la mayoria de los
consumidores priorizan el sabor de la cerveza por sobre el precio y la variedad. Debido a
esto, se reafirma el hecho de que los consumidores de cerveza artesanal estan dispuestos
a pagar un mayor precio por un producto de mejor calidad. El formato més los resultados

de la encuesta, se pueden ver en el anexo cinco.

ANALISIS INTERNO

CADENA DE VALOR
Actividades primarias
Logistica interna

La etapa previa a la produccion, comienza con el aprovisionamiento de materias

primas e insumos, el cual consiste en la recepcion de la mercaderia que traen los
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proveedores. Posteriormente, se hace un control de las mismas, se actualiza el stock y se
lo deja almacenado para utilizarse en la produccion. Por otro lado, se debera llevar a cabo
la gestion del inventario, a fin de controlar las existencias y poder realizar nuevos pedidos
a los proveedores de ser necesario. (Bascur Palacios , 2013)

Es crucial hacer una buena seleccion y evaluacion de proveedores, mantener una
buena relacion con los mismos y participar con ellos en el disefio de la logistica, para que
esta se adapte a los requerimientos de produccion derivados de la demanda. Esto permitira
mantener estandares de calidad y poder responder dicha demanda. (La Cadena de
Suministro y el Juego de la Cerveza, s.f ). En el anexo cuatro, se puede ver como es la

logistica interna en una cerveceria.

Operaciones
Una vez almacenadas las materias primas e insumos, se inicia el proceso productivo

el cual tiene las siguientes etapas (Belén & Gonzélez, 2018):

1. Tratamiento del agua: en este punto se filtra el agua dependiendo de qué tipo de
cerveza se va a fabricar.

2. Maceracion: el agua es enviada mediante una bomba a una olla especial para este
punto del proceso. En esta, se mezcla el agua y los granos de cebada triturados y
malteados a una temperatura aproximada de entre 62 y 70°C, durante
aproximadamente una hora. Se le puede agregar aditivos segun el tipo de cerveza que
se quiera lograr.

3. Filtrado: al fondo de la olla de macerado hay una malla que funciona como un filtro
del liquido y retiene los granos. Luego de una hora comienza a recircular el liquido
hasta que sale claro lo cual es un indicador de que se finaliz¢ el filtrado.

4. Coccioén: en un hervidor se coloca lo que se obtuvo del proceso de filtrado hasta que
rompe en hervor. Y en este punto se obtiene lo que se denomina como mosto. Luego,
se agrega el lupulo hasta que hierve. Este punto sirve para: “extraer las sustancias
amargas del lupulo que le dan el sabor clasico a la cerveza, aportar propiedades
antisépticas, eliminar el exceso de agua para conseguir la densidad adecuada del
mosto, esterilizar el mosto y precipitar los complejos de proteinas”. Al finalizar este
proceso se lleva a cabo un centrifugado.

5. Enfriamiento: el mosto decantado se enfria hasta unos 18°C en un intercambiador de
placas, que utiliza agua como refrigerante. El agua que se utiliza en este proceso,

puede ser reutilizada en otras partes del proceso productivo.
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6. Fermentacion: al mosto ya enfriado, se le agrega levadura y se lo deja reposar entre 7
y 10 dias dependiendo del tipo de cerveza. Por otro lado, se deja que se sedimenten
las levaduras para que estas puedan ser reutilizadas.

7. Maduracion y Envasado: una vez finalizado el proceso de fermentacion se pasa la
cerveza a maduradores para que luego sea colocada en barriles.

8. Limpieza: hay dos tipos de limpieza, alcalina y acida.

Logistica externa

La cerveza puede ser almacenada y distribuida en barriles de acero inoxidable o
botellas de vidrio. Como se mencion6 anteriormente estos insumos son €scasos y costos.

En cuanto al envasado utilizando botellas, se puede decir que el costo del insumo
mas el costo del traslado termina representando més de la mitad del costo final del
producto. A su vez, existen otras alternativas como: usar otro tipo de envase, hacer el
lavado en fabrica (lo cual requiere una maquinaria especifica), comprar envases usados y
lavados. ( Winkelman, 2018). Ademas, se puede optar por vender en lata como es el caso
de Checa.

En el caso del uso de barriles, se pueden comprar barriles nuevos importandolos,
pero tiene un precio muy elevado y esto da lugar a que exista un mercado de barriles
usados en el pais. Debido al crecimiento del sector, el precio de estos insumos ha ido en
aumento y por esto la Camara de Cerveceros Artesanales de Argentina firmé en 2017 un
acuerdo con Krieg S.R.L, para que quienes estén asociados a la Camara de Cerveceros,
puedan adquirir los barriles a un precio diferenciado. ( Winkelman, 2018)

El servicio de distribucion del producto, suele ser tercerizado y existen diversos
canales de comercializacion entre los que se puede encontrar: venta directa al publico (en
botella barril o chopera), un bar propio o de terceros, almacenes, despensas, kioscos,
supermercados, un mayorista (comerciante o intermediario). Cabe destacar que la
cerveceria Checa tiene varios puntos de venta a lo largo del pais. Y, ademads, posee una

pagina web por la que los consumidores pueden solicitar su pedido.

Marketing y ventas
La cerveceria Checa posee una pagina web donde ofrece sus productos y a su vez,
tiene un Instagram en el que publicita la venta de su cerveza por medio del bar Casa Negra
ubicado en Nueva Cordoba y Giiemes, donde incluido en el perfil un acceso directo a sus
principales puntos de venta. A su vez, Casa Negra tiene tercerizado el manejo de las redes

sociales.
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La empresa puede tener un desarrollo més amplio de su estrategia de promocion
utilizando herramientas como: eventos especiales, tarjetas de socio con sus respectivos
beneficios asociados, degustaciones gratuitas, alianzas estratégicas. (Bascur Palacios ,

2013)

Servicio post ventas

El servicio post venta se utiliza para crear un vinculo con el cliente y que este
continte eligiendo la marca debido a como se siente con el tipo de atencidon que recibe
por parte de la organizacion.

Este aspecto la cerveceria Checa lo tiene muy en claro, ya que cuida su atencion
al cliente tanto durante como después de la venta. La misma ofrece mediante la compra
en su sitio web la posibilidad de que el cliente siga su pedido hasta que llegue a destino.
Por otro lado, posee un link en el que se pone a disposicion del consumidor, informacién
acerca de las normas que protegen su compra en lo relativo a normas de defensa del
consumidor. Ademas, en el sitio web se le asegura que se le devolvera su dinero si al
llegar el producto no era lo esperado por el cliente. También brinda la opcidn de cancelar
la compra si asi lo desea el consumidor. (Checa Cerveceria Artesanal, s.f)

Si bien la cerveceria checa tiene bien desarrollado su servicio post venta, hay otras
herramientas que se podrian agregar para continuar mejorando la experiencia del cliente
como, por ejemplo: capacitaciones al recurso humano de Casa Negra para dar una mejor

atencion, beneficios especiales a clientes Premium, entre otras opciones.
Actividades de soporte

Infraestructura

Deberan estar presente los siguientes espacios dentro de la infraestructura : area
administrativa (se gestiona la relacién con proveedores y distribuidores), laboratorio (aqui
se realizan los controles de calidad), almacén de materias primas, sector de coccion y
macerado, sector de primera fermentacion, sector de embotellado, sector de segunda
fermentacion (las botellas pasan 30 o 40 dias en una sala refrigerada luego del
embotellado para dar lugar a la segunda fermentacion), sector de empaquetado y
embalaje, almacén de producto terminado, vestuarios y bafios (se exige un tipo de
vestimenta obligatoria) (Dolores & Lopez, 2013).

Enrelacion al equipo necesario, depende en gran medida del volumen que se desee

producir, pero en lineas generales se puede mencionar: macerador de cerveza, el hervidor,
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fermentadores, enfriador, enlatadora, filtrador. La cerveceria posee estos equipos y los
tiene actualmente en utilizacion.

Por otro lado, tenemos al Bar Casa Negra que posee 2 sucursales (una en barrio
Giliemes y otra en Buen Pastor) y dentro de los servicios que ofrece se puede distinguir:
consumo en el lugar, opcidn para llevar y entrega a domicilio. Si bien no se cuenta con
mucha informacion para describir al bar se puede mencionar que debe contar con cierta
infraestructura basica como es: zona de cocina con el equipamiento especifico, una barra,
mesas para varias personas, recepcion, sanitarios, espacios exteriores. En el caso del bar
ubicado en Giiemes, se cuenta con una terraza.

En relacion al equipamiento se debe contar con lo basico: en la cocina de un bar
debe haber una cocina comun o industrial, freidoras, planchas, entre otros; en el sector
barra debe haber una caja registradora y una vitrina donde se exponga el alcohol que se
ofrece. Por ultimo, en el sector del salon se debe contar con: mesas, sillas, sillones, musica

y elementos decorativos como cuadros, afiches, etc. (Nestle Professional, 2020)

Desarrollo de tecnologia
Como recurso tecnoldgico de Checa, se puede mencionar su sitio web desde donde
se pueden administrar los pedidos de cerveza en lata. Ademads, cuenta con redes sociales
que son utilizadas para potenciar su marketing. Por otro lado, el bar dispone de un sistema
de gestion para la atencion de las mesas al cual el personal tiene acceso. Esta es una
herramienta para agilizar la atencion al piblico. Como se mencion6 anteriormente, Checa
cuenta con el equipamiento necesario para el funcionamiento de la produccion y para que

se continue desarrollando el funcionamiento de Casa Negra.

Compras

Existen ciertos aspectos a tener en cuenta a la hora de establecer una relacion con
los proveedores. Es vital pactar términos y condiciones de ambos lados, en relacion a
precios, canales de comunicaciéon para la toma de pedidos, tiempo de respuesta,
estandares de calidad, flexibilidad respecto al volumen y tiempo en que se da el
aprovisionamiento (para poder adaptar el mismo a la demanda), entre otros. Todos estos
aspectos se acuerdan en lo que se llama negociacion proveedor- cliente.

En relacion a las compras de los clientes de la cerveceria, como se menciond
anteriormente, existen tres medios: el bar Casa Negra, la pagina Web y los puntos de

venta (link de acceso directo en su perfil de instagram).



19

Recursos humanos
Como se mencion6 con anterioridad, Checa se encuentra dentro de una de las
unidades de negocio que conforma el Grupo Meta. En el organigrama de la organizacion,

la podemos ver desplegada de la siguiente manera:
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El plantel directivo lo ocupan los tres hermanos: Paula (Licenciada en Comercio
Exterior), Juan Cruz (Administrador enfocado en la Agricultura), y José (Ingeniero
Agréonomo).

Checa tiene tres areas principales: administracion, comercial y produccion. Cada
area tiene un responsable. En la unidad de produccion es José, quien, a su vez, es Directivo
y Fundador del Grupo Meta. En esta area el encargado de recursos humanos y de la parte
productiva se llama Luis, que es Licenciado en Quimica, y tiene a su cargo tres jovenes
de entre 19 y 24 afios que llevan a cabo tareas administrativas y del proceso productivo.

De la parte administrativa se encarga Paula, quien es hermana y Cofundadora con
Juan Cruz y José y tiene a su cargo: 3 contadoras y una abogada. Por otro lado, en la parte
comercial se encuentra Juan Cruz quien tiene 3 dependientes: Maximiliano, Gaspar y
Marcelo.

Por ultimo, en relacidn al personal de Casa Negra se puede decir que tiene 20
personas trabajando, entre las cuales 12 son mujeres y 8 son hombres. Los recursos

humanos de esta area se encuentran en un rango etario de entre 18 y 40 afios.

MARCO TEORICO

La planificacion estratégica, es objeto de estudio en materia administrativa y lo
seguira siendo en el futuro. Se puede definir la planificacion estratégica como “el proceso
de establecer objetivos y escoger el medio mas apropiado para el logro de los mismos
antes de emprender la accion.” (D. Goodstein, M. Nolan, & J. Pfeiffer, 1998, pag. 6). Por
lo tanto, cuando se habla de planificacion estratégica nos referimos a “qué se debe hacer”,
a diferencia, de la planificacion operativa, que esta relacionada al “como se debe hacer”.

Cabe mencionar, que los entornos son cada vez mas cambiantes, es por esto que la
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planificacion estratégica apunta a evaluar el riesgo que se debe asumir y no a eliminarlo.
(D. Goodstein, M. Nolan, & J. Pfeiffer, 1998).

Un elemento clave al hablar de planificacion estratégica, es el concepto de
estrategia. Alfred Chandler defini6 estrategia como: “el elemento que determinaba las
metas basicas de una empresa, a largo plazo, asi como la adopcién de cursos de accion y
la asignacion de los recursos necesarios para alcanzar estas metas” (Iglesias Mora,
Guerrero Salazar , & Iglesias Mora, 2017, pag. 33). Para poder formular la estrategia se
debe realizar un andlisis de situacion y se deben establecer los objetivos. Esto es
importante para luego llevar a cabo la accidn, es decir, la ejecucion de la estrategia.
(Iglesias Mora, Guerrero Salazar , & Iglesias Mora, 2017).

Porter plantea tres estrategias genéricas que son: liderazgo en costos,
diferenciacion, y enfoque. En relacion a la primera, la empresa busca disminuir costos a
lo largo de toda la cadena de valor, a fin lograr que el precio del producto final sea inferior
al de la competencia. Por el contrario, la estrategia de diferenciacion busca que la
organizacion, mediante ciertos atributos o caracteristicas, sea percibido por el cliente
como Unico; y que, por lo tanto, el consumidor esté dispuesto a pagar un precio mayor
por el producto. Por ultimo, la estrategia de enfoque, mediante una segmentacion del
mercado, busca conocer el comportamiento de los consumidores de cada segmento. Y de
esta manera, se determina hacia qué grupo de consumidores se debe apuntar. (Michael ,
2008).

En la planificacion estratégica, debe haber una jerarquizacion de los objetivos. En
relacion a esto, Chiavenato nos indica que los objetivos organizacionales o estratégicos,
son a largo plazo, y estan relacionados con la mision, vision y naturaleza de la
organizacion. Estos se desglosan en objetivos correspondientes a cada unidad de negocio.
De estos ultimos, a su vez, se desprenden objetivos tacticos (por areas o departamentos),
que son a mediano plazo y tiene que ver con la optimizacion de ciertas areas tales como:
marketing, recursos humanos, finanzas, produccion, tecnologia, etcétera. Por ultimo, de
los objetivos tacticos, se desprenden los objetivos operacionales (por equipos o por
personas), estos son a corto plazo y se formalizan en documentos escritos, en procesos y
métodos de trabajo para cada plan operacional. En este punto, se debe tener en cuenta que
no solo se debe considerar los temas relativos al negocio en si, sino que también hay que
tomar en cuenta los temas mas relevantes para los grupos de interés.

En este trabajo, se plantea como medio para el alcance de los objetivos

organizacionales, el reordenamiento interno y una serie de capacitaciones para la
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implementacion de un sistema de franquicias. Se pueden diferenciar, dos tipos de
franquicias: de marca comercial y producto y, por otro lado, empresaria. En la primera,
el franquiciante le otorga al franquiciado la posibilidad de utilizar la marca y vender su
producto; a diferencia de la empresaria, que implica, ademds de lo mencionado
anteriormente, la asistencia del franquiciante al franquiciado por medio de manuales de
operaciones, programas de entrenamiento, etc. En el presente trabajo se opta por un
modelo de franquicia empresaria. (Iglesias Mora, Guerrero Salazar , & Iglesias Mora,
2017).

Se puede entender a la planificacion estratégica, como “la actividad de moldear
el futuro de la organizacion a través de un proceso ordenado mediante la organizacion de
las ventajas competitivas” (Iglesias Mora, Guerrero Salazar , & Iglesias Mora, 2017, pag.
31). Una empresa tiene ventaja competitiva, cuando logra diferenciarse de la competencia
y obtener una rentabilidad superior al promedio que presentan todas las empresas de la
industria. Por otro lado, tiene una ventaja competitiva sostenida, cuando es capaz de
sostenerla a través de los afios. La rentabilidad y el crecimiento de una organizacion,
dependera en gran medida de la estrategia que adopten los gerentes de la organizacion.
(W. L. Hill & R. Jones, 2011). Es importante que la organizacion conozca bien a sus
competidores para poder llevar a cabo la formulacién de un plan estratégico; a su vez,
esto le permitird a la entidad conocerse a si misma y determinar cudl es su ventaja
competitiva. (Chiavenato, 2017)

Segiin Thompson y Strickland, existen ciertos pasos en la ejecucion de la
estrategia y estos son: asignar medios y recursos, instituir mejores practicas, motivar y
recompensar a los colaboradores, instalar sistemas de apoyo y establecer politicas
adecuadas. Por su lado, Chiavento expresa que algunos de los puntos esenciales para la
correcta ejecucion de la estrategia es orientar y capacitar, tanto al personal como a los
directivos, respecto de los cambios en que se necesitan para la ejecucion de estrategia en
lo relativo a cambios en los estilos de administracion, procesos internos, entre otros.

En este proyecto se trabajara sobre las cuatro perspectivas que plantea Chiavento
en el mapa de la estrategia (perspectiva financiera, del cliente, de procesos internos, y de
aprendizaje e innovacion). El mismo se puede ver en el anexo 6. En el desarrollo del plan
de accidn, se hara un especial énfasis en el mejoramiento de los procesos internos, ya que,
tal como menciona la autora, la estrategia debe centrar su atencién en los procesos
internos y en el cliente, sin dejar de ver lo que sucede en el mercado. Con esto, se hace

referencia a que el estratega debe pensar de manera sistémica a la hora de desarrollar y
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ejecutar la estrategia. Se debe mirar tanto los procedimientos y tacticas internas como los
cambios en el mercado. Es importante mencionar, que el ordenamiento de los procesos
internos es vital para la organizacion e impacta directamente en la calidad, la eficiencia,
la eficacia y en los costos. (Chiavenato, 2017).

Por otro lado, se tiene a Hrebiniak, que sostiene un modelo logico de ejecucion,
mediante el cual plantea 8 desafios: liderazgo estratégico, adecuacion de la estructura
organizacional, apertura en el estilo de gestion, participacion y compromiso del personal,
ajuste de la cultura corporativa, comunicacion interna. Ambos modelos se pueden ver
reflejados en el anexo 6. En el mismo, también se pueden ver algunas barreras y causas
de éxito o fracaso durante la implementacion. Por ultimo, la estrategia implementada es
evaluada por los directivos de la organizacion para vigilar el desempeiio y los resultados
obtenidos, con la finalidad de adoptar las medidas correctivas necesarias para que la

estrategia alcance los objetivos deseados (Chiavenato, 2017).

DIAGNOSTICO

Mediante el andlisis realizado anteriormente, se puede afirmar que, debido a la
gran incertidumbre e inestabilidad econdmica, Checa debe buscar: mejorar su
posicionamiento en el mercado, la estandarizacion de sus procesos, reducir riesgos y estar
preparados para posibles cambios que puedan afectar a la empresa a futuro. Para esto, en
primera instancia, se planteara un mejoramiento de la organizacion interna de la empresa
mediante la elaboracion de manuales de procedimientos para todas las areas de la
organizacion. Estos le permitiran a la empresa realizar mejoras en los procesos internos
antes de llevar a cabo la implementaciéon de un modelo de franquicias. Para dicho
desarrollo se utilizara una estrategia de enfoque, que aportara al crecimiento sostenido de
la organizacion.

Un factor que no se debe ignorar, es la tendencia cultural al consumo de alcohol
y especificamente de la cerveza. Como se menciond anteriormente, existe en el pais una
gran cantidad de personas que consumen cerveza y un crecimiento notorio en el consumo
de la cerveza artesanal, lo cual nos indica que el mercado es muy amplio. Si bien existe
un alto nimero de competidores, la amplitud del mercado le da a Checa la oportunidad
de centrarse en un segmento especifico y dedicar sus esfuerzos a €.

Atendiendo a la vision de Checa, el modelo de franquicias que se plantea puede
ser un medio para que la organizacion alcance su méaximo crecimiento. La

implementacién de un modelo de franquicias puede traer muchos beneficios para la
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empresa como, por ejemplo: una rapida expansiéon con un minimo de capital, diversas
fuentes de ingreso para el franquiciador (derechos de ingreso en la franquicia, regalias,
derechos de publicidad, ventas de productos a los franquiciados, venta de servicios
adicionales a los franquiciados, alquiler de la propiedad), disminucién de gastos de
gestion, entre otros. (Videla Arias , 2004)

Si bien existe una gran amenaza de que ingresen nuevos competidores al mercado,
Checa, tiene posibilidad de continuar creciendo, y posee una ventaja distintiva debido a
que: tiene dos bares propios con una ubicacidn estratégica con sus respectivas estrategias
de marketing. Otro punto que destaca a esta empresa de la competencia, es su excelente
servicio post venta que le da seguridad al cliente respecto al servicio que se le esta
brindando. Por otro lado, si bien existe una amplia variedad de productos sustitutos, el
hecho de que exista una preferencia hacia el consumo de cerveza es favorable para la
planificacion estratégica a futuro de la empresa, debido a que se espera que el nivel de
consumo se mantenga en el tiempo. En relacion a esto, es relevante mencionar que existen
organizaciones importantes, como OMS, que buscan combatir el consumo del alcohol.
Esto podria afectar al mercado de las bebidas alcoholicas en general, y aunque
actualmente el consumo de cerveza es muy alto a nivel mundial este factor no se debe
ignorar.

Para concluir, Checa debera llevar a cabo un proceso de analisis y mejoramiento
de los procesos internos para que le sea posible apostar, mediante un modelo de
franquicias, a diferenciarse de la competencia haciendo foco en un segmento de mercado
particular: los jovenes de entre 20 y 30 afios, ya que, segun la encuesta realizada y el
informe del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, y Pesca argentina, el sector juvenil es
el que presenta mayor consumo de este producto. El siguiente plan de accion le permitira

a Checa destacar por sobre aquellas cervecerias que apuntan a abarcar todo el mercado.

PLAN DE ACCION

La propuesta consiste en un reordenamiento interno de la empresa que le permita
analizar, mejorar y estandarizar sus procesos para que pueda establecer un sistema de
franquicias de Casa Negra, y de esta manera lograr un crecimiento para la marca.

Para esto, en primera instancia, se establecerd un plan de accion que fue
desarrollado en base a consultas realizadas a Mutual Santa Rita y Consultoras de

franquicias. Por otro lado, se considera fundamental que la organizacion implemente una
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serie de capacitaciones, tanto para sus directivos como para sus empleados, que faciliten
el desarrollo del modelo de franquicias.

Una vez finalizada el proceso de reorganizacion interna y habiendo realizado las
capacitaciones pertinentes, sera necesaria la contratacion de un tercero especializado en
franquicias, que asesore a la organizacion en el desarrollo de su modelo franquicias. La
consultora contribuira a que el proceso de desarrollo de este nuevo modelo de negocios
sea mas rapido, seguro y menos costoso. Esto es, debido a que se evitara incurrir en graves
errores derivados de su falta de experiencia en el mundo de las franquicias. Cabe aclarar,
que esta propuesta se alinea con la mision, vision y valores de la empresa (anexo siete).

Objetivo general

Lograr un incremento en la rentabilidad sobre las ventas del 2,5% anual para el
primer semestre del 2026 (en comparacion con el afio 2019); mediante un
reordenamiento, capacitacion interna y posterior la implementacion de un modelo de
franquicias, utilizando una estrategia de enfoque.

Justificacion

Para la determinacion de este objetivo, se toma como referencia la rentabilidad
sobre las ventas del afio 2019 (1% anual), afio previo a la pandemia. La utilidad del
ejercicio, reflejada en los estados contables de Checa del afio 2020, fueron negativos.

Con esta propuesta, se busca superar el nivel de actividad previo a la pandemia y
proponerle a la empresa una gestion de sus recursos, que le permita obtener una utilidad
positiva mayor que la del afio 2019 (prana group, 2020).

En un relevamiento hecho por la AAMF, el 43% de los encuestados del sector
gastronémico, declar6 no haber recuperado el nivel previo a la pandemia durante el 2021;
el 26% declar6 estar al mismo nivel y el 21% declar6 haberlo superado. Sin embargo, en
este relevamiento también se mencionan buenas expectativas para el 2022 para las
franquicias de todos los sectores, incluido el gastronémico. (Uccello, 2022).

Objetivos especificos

e Tener definidos los manuales de procedimientos para el segundo semestre
del 2024 logrando una disminucion de los costos de comercializacion y de
administracion en un 2.5% cada uno.

Justificacion
El desarrollo de manuales de operaciones para cada area, le permitira a cada miembro
de la organizacion tener una vision mas clara de como debe llevar a cabo sus tareas diarias

y de la importancia de las mismas en el funcionamiento interno de la organizacion. A su
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vez, esto contribuird a un aumento de la eficiencia, y eficacia en el desenvolvimiento de

las actividades que se realizan dentro de la empresa. Por otro lado, esto implicaria un

aumento en la productividad y por consecuencia, una disminucion de los costos ligada a,

entre otros factores, que se cometerdn menos errores y se trabajara de una manera mas

ordenada dentro de la empresa. (Chiavenato, 2017) (Ruelas, s.f)

e Tener capacitados a los 3 directivos de Checa en lo relativo a la gestion y control de
franquicias para el primer semestre del 2025; y, ademads, tener capacitado a todo el
personal de los dos bares propios en atencion al publico para el primer segundo
semestre del 2025.

Justificacion
Este tipo de capacitacion contribuird a que la empresa se adentre en el mundo de las

franquicias. Esto incluye, adquirir conocimientos sobre el manejo de franquicias en lo
relativo a: logistica, administracion, impuestos, recursos humanos, etc. Es vital para el
funcionamiento del proyecto que la empresa se involucre en estos temas ya que le
permitira estar preparados a la hora de la implementacion del proyecto y al momento de
la aparicion de interesados en franquiciar que se contactardn con la empresa. La
capacitacion en gestion de franquicias también le servirian a los franquiciados ya que le
brinda herramientas para el desenvolvimiento de su negocio y le permite conocer mejor
el modelo de negocio y su funcionamiento.

La capacitacion en atencion al cliente le permite al personal tener las herramientas
necesarias para satisfacer las necesidades de los consumidores y resolver posibles
conflictos que se presenten. Esto a su vez, contribuye a la fidelizacion del consumidor
con el negocio y a un mejoramiento en el bienestar del recurso humano.

e Lograr un incremento de al menos un 20% en lo ingresos para el primer semestre del

2026 a partir de la apertura de 4 franquicias.

Justificacion

En la implementacion de un sistemas de franquicias, el franquiciante puede obtener
diversas fuentes de ingresos como por ejemplo: el canon de ingreso, regalias, ingresos
por ventas de productos a franquiciados, etc. (Pertierra Canepa, 2004). Los montos y
porcentajes de los mismos dependen de que lo que establezca cada empresa. Ademas, la
presencia de nuevos puntos de ventas (franquicias) contribuird a afirmar la presencia de

Checa en el mercado.
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desarrollo de los manuales de procesos que facilitaran un desenvolvimiento mas

organizado de las actividades de la empresa. El tercer afio del proyecto, la empresa tendra

capacitaciones en gestion de franquicias y atencion publico que facilitaran el desarrollo y

la implementacion del modelo de franquicias de Casa Negra. Por ultimo, en el cuarto afio,

se desarrollara e implementara el modelo de franquicias. A continuacion, se detallara las

actividades que involucradas en cada plan de accion:

PRIMER PLAN DE ACCION

Descripcion Tiempo RRHH Recursos Recursos
Fisicos Econdmicos
Inicio Fin Responsable Area
Reunidn de los
directivos con los
empleados de su area
. o .. Computadoras o
para analizar la 02/01/2023 | 02/03/2023 Paula Administracién ul
celulares
descripcion detallada
de las actividades de
cada puesto de trabajo
Elaboracidén de informe
por parte de cada Computadoras y
empleado de las 06/03/2023 | 06/06/2023 Paula Administracién acceso a
actividades que internet Los Recursos
realizan econdémicos de este
Analisis y correccidn plan estan detallados
te de Computadoras y | 9. En el
or parte de los enelanexo9.Ene
p' p. 07/06/2023 | 07/08/2023 Paula Administracién acceso a i )
directivos de los . 2023 se dispondra de
. internet
informes presentados un monto de
Evaluacidn de los $1.308.500,00
. Computadoras y
puestos de trabajoy . »
o 08/08/2023 | 08/09/2023 Paula Administracién acceso a
actividades .
. internet
involucradas
Modificacion de
puestos o . .
o 11/09/2023 | 13/11/2023 Paula Administracién | Computadoras
redistribucion de
actividades
Desarrollo del
. Computadoras y
contenido del manual . »
) 14/11/2023 | 14/03/2024 Paula Administracién acceso a
de operaciones de .
) internet
cada drea
Reuniones por area Los Recursos
. Computadoras y , .
para revisar el L ., econdmicos de este
L 18/03/2024 | 18/05/2024 Paula Administracién acceso a )
contenido junto con el int ) plan estan detallados
interne
director de area en el anexo 9. En el
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L Computadoras y
Modificacion del . L
contenido 20/05/2024 | 22/07/2024 Paula Administracién écceso a
internet
Agregar anexo con:
descripcion de
actividades claves y
requisitos para la
capacitacion de nuevos Computadoras y
ingresantes, 23/07/2024 | 23/08/2024 Paula Administracion acceso a
descripcidn del proceso internet
de seleccion,
capacitaciony
evaluacion de posibles
candidatos.

Restructuracion del Computadoras y
organigrama 26/08/2024 | 28/10/2024 Paula Administracién acceso a
(actividades) internet

Capacitacion del
reemplazo/s de cada Computadoras y
puesto en base al 29/10/2024 | 24/12/2024 Paula Administracién acceso a
contenido de los internet
manuales

2024 se dispondra de
monto de
$1.033.175,00

El desarrollo de este plan de accidn, le permitird a la empresa trabajar de una
manera mas eficiente evitando posibles inconvenientes por falta de claridad en los
contenidos de las tareas a realizar y, a su vez, evitara potenciales conflictos a la hora
efectuar reemplazos en la persona (ya sea un reemplazo permanente o no). Esto es, debido
a que el manual permitird capacitar y guiar tanto al personal como a un nuevo miembro
en la ejecucion de las tareas que se llevan a cabo dentro de la organizacion.

Por otro lado, el beneficio de tener capacitados a los posibles reemplazos de cada
puesto permitird evitar que haya una grave disminucion en el desempefio de la
organizacion por falta de algin miembro clave para el funcionamiento interno de la
empresa.

El proceso de desarrollo de estos manuales, le permitird a la empresa identificar
las fallas en el método de trabajo actual y mejorarlo para que sea posible un crecimiento
futuro a través de sistema de franquicias, ya que mediante la elaboracion de los mismos

se lograra una mejora y estandarizacion de los procesos internos de la organizacion.

SEGUNDO PLAN DE ACCION

Descripcion

Tiempo RRHH Recursos Recursos

Fisicos Econémicos

Tercerizacion
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Inicio Fin Responsable Area
ETAPA 1
Inscripcion a la ;
p.t . Computadoras Diplomatura
capacitacion i6
P . 03/01/2025 | 03/02/2025 Juan cruz Comercial y acceso a .en Gestion
en gestién de . integral de
- internet .
franquicias franquicias
Desarrollo d Computadoras | ¢ o) 756,85 O
esarrollo de 756, -
L 01/03/2025 | 01/07/2025 Juan cruz Comercial y acceso a ?n Gestion
la capacitacion . (ver anexo 9) integral de
internet £ .
ranquicias
Evaluacién de ;
| tad Computadoras Diplomatura
os resultados i
del 02/07/2025 | 28/10/2025 Juan cruz Comercial y acceso a ?nrjceGer:IZZ
ela i
sy internet 8 ..
capacitacion franquicias
ETAPA 2
Diagndstico de
situacién de la
Computadoras Coach
empresa en -
P L, 03/01/2025 | 20/01/2025 Juan cruz Comercial y acceso a espeuall'zlado
relacion al . en atencion al
internet s
recurso publico
humano
Acuerdo de
contenido, Computadoras Co'ac'h
horarios y 11/04/2025 | 21/04/2025 Juan cruz Comercial y acceso a espeuall.zlado
. en atencion al
fechas de los internet piiblico
encuentros
b llod Salén de Coach
esarrollo de iali
L 05/05/2025 | 05/08/2025 Juan cruz Comercial reunionesy espeuall.zlado
la capacitacion en atencion al
celulares piiblico
Informe a los $497.678.15
directivos Computadoras | (veranexo9) Coach
. especializado
sobre el Por semana Juan cruz Comercial y acceso a P
. en atencion al
avance de la internet publico
capacitacion
Seguimiento y
control de
desempefio Computadoras Co'ac'h
para evaluar el | 05/08/2025 | 23/10/2025 Juan cruz Comercial y acceso a espeuall'zlado
] . en atencion al
impacto de la internet publico
capacitacion
recibida
Reunioén de
) . Computadoras Coach
cierre entre iali
. . 20/11/2025 | 20/11/2025 Juan cruz Comercial y acceso a espeaall.zlado
directivos y . en atencion al
internet s
coach publico

gestion integral de franquicias, que participen los 3 directivos de Checa. Esto es debido a

Un aspecto que se considera esencial de esta propuesta, es la capacitacion en la
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que, tanto para el control como la gestién de este modelo de negocios, se requiere de la
incorporaciéon de nuevos conocimientos. Estas capacitaciones son utiles tanto para
franquiciantes como para franquiciados. Por este mismo motivo, se le exigira a los
franquiciados que hagan esta capacitacion, por Unica vez, en los primeros 6 meses
posteriores a la apertura de la franquicia. La duracion de la capacitacion es de 4 meses y
la modalidad es online, con una clase semanal que dura 2 hs. En el anexo 8 se pueden ver
los temas que aborda esta capacitacion.

La capacitacion en atencion al cliente, se les exigird a los franquiciados una vez
cada dos afios y se realizard también en los dos bares de Casa Negra. Esto se hace para
que haya un lineamiento general respecto a como debe ser la atencion al cliente en todas
las franquicias. La modalidad de este tipo de capacitacion es de 4 encuentros presenciales,
de una duracion de 4hs cada uno, con todo el equipo de trabajo. Entre cada encuentro,
debe haber una distancia de 15 dias. Esta informacion, se obtuvo a partir de la consulta a
las licenciadas: Ana Paula Fasano y Jimena Sposito quienes representan a la empresa

Blesk Coaching. En el anexo 8 se puede ver las tematicas que aborda esta capacitacion.

TERCER PLAN DE ACCION
Descripcion Tiempo RRHH Recursos Recursos Tercerizacién
Fisicos Econdmicos
Inicio Fin Responsable Area
. L. Computadoras
Diagnéstico de Consultora de
06/01/2026 | 17/02/2026 y acceso a o
la empresa . franquicias
internet
Analisis de c tad
N omputadoras
Viabilidad del
. 20/01/2026 | 20/02/2026 Juan cruz Comercial y acceso a Consultc?r? de
negocio de . franquicias
- internet
franquicia
Elaboracion del Computadoras
modelo de 03/03/2026 | 28/04/2026 Juan cruz Comercial y acceso a C?nsultc?rta\ de
ranquicias
franquicia internet $2.249.172.25 a
Actualizacién Computadoras | (ver anexo 9)
de manuales de | 03/03/2026 | 28/04/2026 Juan cruz Comercial y acceso a C?nsultqrg de
ranquicias
operaciones internet g
Eleccion de Computadoras
mejores puntos | 01/04/2026 | 28/05/2026 Juan cruz Comercial y acceso a Consultc?rf:\ de
. franquicias
de venta internet
Confeccioén del
trato d Computadoras
contrato de
o 01/04/2026 | 28/05/2026 Juan cruz Comercial y acceso a Consultc.)rta\ de
franquicia y . franquicias
. L internet
ficha Técnica
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Actualizacion
Computadoras
del programa .
q 01/04/2026 | 28/05/2026 Juan cruz Comercial y acceso a
e
. internet
entrenamiento
Reclutamiento Computadoras
y seleccion de | 01/05/2026 | 28/05/2026 Juan cruz Comercial y acceso a
franquiciados internet
Apertura de 4 Computadoras
unidades de 01/06/2026 | 28/06/2026 Juan cruz Comercial y acceso a
franquicia internet

Consultora de
franquicias

Consultora de
franquicias

Consultora de
franquicias

Debido a que la organizacion no cuenta con trayectoria en el desarrollo de
franquicias, se considera oportuno, para un desarrollo rapido y eficiente de un modelo de
franquicias, la contratacion por Unica vez de una consultora de franquicias. Ademads, se
considera necesario que en este proceso participen los 3 directivos de la organizacion,
debido a que la implementacion de este nuevo modelo de negocios implica grandes
cambios en las 3 areas: comercial, administrativa y productiva.

Para el desarrollo del modelo de franquicias se plantea franquiciar el bar propio
Casa Negra, ya que el mismo cuenta con una fuerte presencia en el mercado lo que facilita
tanto la implementacion de este nuevo modelo de negocios, como de la estrategia de
marketing.

En lo relativo a la confeccion del contrato: se renovara cada 5 afios, el canon de
publicidad sera del 1% y las regalias seran del 5% sobre las ventas netas, el canon de
ingreso serd de 1800000 (15% de la inversion total), y la inversion total puede ir desde
1200000 de pesos dependiendo la superficie del local. Es importante aclarar, que estos
son precios estimativos de acuerdo a los montos que se manejan en el sector y a la
busqueda de informacion, mediante el contacto con consultoras especializadas en
desarrollo de franquicias.

Ademas, en el contrato se fijara: la fachada que deben tener los locales, las zonas
de accion para cada franquiciado y las capacitaciones obligatorias para todos los
franquiciados, cuyo costo estard a cargo del franquiciado y estard incluido en la inversion
total. Por otro lado, se establecera en el mismo que cada franquiciado debe respetar los
lineamientos del plan de marketing que establece el franquiciante.

En el contrato también estara estipulado, que Checa seré el tnico proveedor de
cerveza de sus franquiciados. En lo relativo a las comidas se establecera que el menu de
los franquiciados sera el mismo que el de la casa central de franquicia (bares propios) y

los proveedores seran los mismos que le proveen a Casa Negra.
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PRESUPUESTOS DE LOS PLANES DE ACCION

Prespuesto general.Fuente de elaboracion propia

PRESUPUESTO PLANES ACCION

2023 2024 2025 2026
PLAN DE ACCION 1 1.308.500,00|1.033.175,00
PLAN DE ACCION 2 899.435,00
PLAN DE ACCION 3 2.249.172,25
TOTAL POR ANO 1.308.500,00{1.032.175,00| 8209.435,00| 2.249.172,2%

En el anexo 9 se pueden visualizar los presupuestos detallados de cada plan de
accion y la proyeccion de demanda e inflacion calculados a través del método de minimos
cuadrados utilizando datos histdricos de tasas de inflacion y crecimiento mostradas en el
mismo. En este anexo, también se puede visualizar el flujo de caja proyectado de este
proyecto. Este se elabord con el objetivo de evaluar si el proyecto es factible y rentable.
Ademas, se buscaba corroborar si los objetivos estratégicos propuestos eran viables.

A continuacion a partir del la construcccion del Cash Flow se obtuvieron los
siguientes indicadores:

El ROI (Retorno sobre la inversidn) el cual es una métrica usada para saber cuanto

la empresa gano6 a través de sus inversiones fue del:

ROI
Beneficios 523.455.306
Costos $5.490.282
ROI 77%

Calculo del ROI. Fuente de elaboracion propia

Por otro lado, se obtuvo:

VAN g 447.490,42
TIR 59%
Rentabilidad del proyecto 15%
Rentabilidad 2019 1%

Célculos de VAN y TIR. Fuente de elaboracion propia.

El VAN es > 0 lo que implica que el proyecto recupera la inversion inicial, obtiene
el rendimiento minimo deseado por el inversionista y a su vez, obtiene un excedente

valuados a pesos de hoy en $447.490.42.
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Por otro lado, La TIR (59%) es >= que k (53%), lo que implica que el proyecto
recupera la inversion inicial, obtiene el rendimiento minimo deseado por el inversionista

y a su vez, obtiene un excedente.

CONCLUSIONES

En base a la elaboracion de este trabajo se pudo ver que Checa es una empresa
con gran potencial de crecimiento, ya que cuenta con diversos puntos fuertes como: el
hecho de que tiene locales bien ubicados, un buen desarrollo de su estrategia de
marketing, un servicio post venta perfeccionado, entre otros. Ademas, a esto se le suma
que el sector cervecero tiende a continuar creciendo, por lo que esta tendencia puede
facilitar a que aparezcan nuevas oportunidades para Checa.

Por otro lado, segtin el relevamiento de la AMMEF existen buenos pronosticos en
vista al 2022 para las cadenas de franquicias del sector gastrondmico, dando a entender
que el sector seguird en crecimiento. Esto tltimo, es muy relevante para este proyecto, ya
que indica que las condiciones seran favorables para la implementacion del sistema de
franquicias.

Sin embargo, para obtener un maximo crecimiento (de acuerdo con a la vision de
Checa) la empresa debera asegurarse del implementar mejoras en sus métodos de trabajo
para asi lograr ser mas eficiente en el manejo de sus costos y estandarizar sus procesos
para que el negocio prospere y sea replicable. Esto ultimo, es fundamental para el éxito
del desarrollo del nuevo modelo de negocios, ya que no hay que olvidar que las
franquicias son una “replica” de un negocio exitoso.

Para concluir, se puede decir que los datos obtenidos a partir de la elaboracion del
Cash Flow nos permiten ver que el proyecto es viable y rentable. Por lo que se puede
concluir que Checa, mediante las acciones propuestas, podria desarrollar un modelo de
franquicias para su bar propio Casa Negra. Esto lo haria de la mano de condiciones muy

favorables, tanto de sector cervecero como del mundo de las franquicias.
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ANEXO UNO

e El franquiciante y el franquiciado son dos entidades independientes, con autonomia juridica. (Maresca,

2016)

Segtn el art. 1512, tercer parrafo, del Codigo Civil y Comercial de la Nacion dispone que “... E/
franquiciante no puede tener participacion accionaria de control directo o indirecto en el negocio del
franquiciado ... ”. Con esto se busca impedir que interfiera en la gestion del franquiciado. (Maresca,
2016)

e Entre ambas partes se puede pactar, a través del contrato, una apertura total de la contabilidad por parte
del franquiciado para que el franquiciante pueda efectuar los controles y calculos de regalias.
(Maresca, 2016)

e Los empleados que estén en relacion de dependencia con el franquiciado no poseen una relacion
laboral con el franquiciante. (Maresca, 2016)

e El franquiciante no responde ante la rentabilidad del negocio que brinda atreves de la franquicia, pero
si puede llegar a responder vicios o defectos en el sistema que causen dafio al franquiciado. (Maresca,
2016)

e cl art. 1522 referido a la extincion del contrato de franquicia establece en su inc. b) que "... el contrato
no puede ser extinguido sin justa causa dentro del plazo de su vigencia original. (Maresca, 2016)

e Para que se dé por concluido el contrato debe haber un preaviso de 6 meses como maximo. (Maresca,
2016)

o El franquiciante no respondera por las obligaciones laborales del franquiciado, salvo en aquellos

casos en que los jueces entiendan que ha existido un encubrimiento de una relacion laboral o que el

contrato de franquicia no se ajusta a alguno de los tipos de franquicia establecidos en el art. 1513 del

nuevo Codigo. (Maresca, 2016)

Fuente de elaboracion propia.
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ANEXO DOS
Ejemplos de Proveedores de insumos y equipos tecnoldgicos. verificar

Nombre Pagina web

Argentina brew https://www.argentinabrew.com.ar/insumos/?mpage=3

Banzai https://banzai.com.ar/

Malba https://www.malbainsumos.com/?gclid=Cj0KCQjwgMgSBhDCARIsAIIVN1X6LH-
8LsxBhOJES6pCklietWKdt7S1x01pj4CMfacbZLRy1v9sCl1YaAnGAEALw wcB

Demon https://www.tiendacervecera.com.ar/lista-de-precios-mayorista/

Cibart https://cibart.com.ar/categoria-producto/cerveza-artesanal/insumos-cerveza-
artesanal/

Maltas del Sud https://maltasdelsud.com.ar/malta-pilsen/#more-185

Silo cervecero https://www.silocervecero.com.ar/insumos/

Fuente de elaboracion propia.



https://www.argentinabrew.com.ar/insumos/?mpage=3
https://banzai.com.ar/
https://www.malbainsumos.com/?gclid=Cj0KCQjwgMqSBhDCARIsAIIVN1X6LH-8LsxBh0JE56pCklietWKdt7S1xo1pj4CMfacbZLRy1v9sC1YaAnGAEALw_wcB
https://www.malbainsumos.com/?gclid=Cj0KCQjwgMqSBhDCARIsAIIVN1X6LH-8LsxBh0JE56pCklietWKdt7S1xo1pj4CMfacbZLRy1v9sC1YaAnGAEALw_wcB
https://www.tiendacervecera.com.ar/lista-de-precios-mayorista/
https://cibart.com.ar/categoria-producto/cerveza-artesanal/insumos-cerveza-artesanal/
https://cibart.com.ar/categoria-producto/cerveza-artesanal/insumos-cerveza-artesanal/
https://maltasdelsud.com.ar/malta-pilsen/#more-185
https://www.silocervecero.com.ar/insumos/
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ANEXO TRES

Las Cervecerias segmentan el mercado en las siguientes categorias, que estan

relacionadas con su calidad, cualidades, precio y forma de elaboracion:

1- Low: Son cervezas de bajo costo y de venta masiva dirigida a clientes que priorizan
el costo del producto resignando calidad. Encontramos marcas como: Baltica,
Palermo, Isenbeck e Iguana.

2- Medium / Core: Cervezas de mediano costo, de consumo masive, y buena relacion
calidad/precio. Son las mas consumidas, entre ellas encontramos: Quilmes Cristal,
Brahma, Schneider y Budweiser.

3- Core+ Es un nuevo segmento que se jacta de ser superior al anterior pero
conservando precios moderados. Encontramos: Imperial y 1890.

4- Premium: De calidad superior a las anteriores, estan elaboradas con ingredientes
seleccionados y obedecen a un publico selectivo. La Cerveza Patagonia se ubica
en este segmento, compitiendo con marcas como: Stella Artois, Heineken, Grolsh y
Corona.

5- Artesanales: Como ya vimos este segmento es paralelo al Industrial, tienen marcas
conocidas a nivel nacional como: Antares, Daniel, Berlina Tao, Otro Mundo.

6- Spirits: Encontramos Cervezas Saborizadas o MixxTail.

(Evequoz & Adrian , 2017) .

COMPETIDORES DIRECTOS

COMPETIDORES DIRECTOS COMPETIDORES DE PORDUCTOS SUSTITUTOS
Rooster Bosque Alta Montana
Hangar 52 Entre Perro y Lobo Gin

Club de la Birra Heraclito & Macedonio

Antares Terrier Old Tom
PIBA Ma’Hai London Dry Gin:
The Little Bar Sur Gin

THE LITTLE BAR



https://gastrofranchising.com/rooster/
https://gastrofranchising.com/hangar-52/
https://gastrofranchising.com/club-la-birra/
https://gastrofranchising.com/antares/
https://gastrofranchising.com/piba/
https://gastrofranchising.com/the-little-bar/
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Santa Birra
(@ A
Porter brew House
PORTER

Maldita Malta

i

MALDITA MALTA

BEER MARKET

CERVECERIA 372

Pinta Point

Pefion del aguila

Cepveza

CERVETECA

The Temple Bax

TR

patagonia

Fuente de elaboracion propia.
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AMSTEL GERVEZA LAGER
XiT

Precio X Litro,

$19499

R - I

ANDES ORIGEN CERVEZA
NEGRARETILT

Precio X Litro: 346.1C

$346.10

BIERHAUS CERVEZA
MEXICAN LAGER X473ML

Precio X Litre

§219.99

>

MSTE

AMSTEL CERVEZA LAGER
X473ML

Precio X Litro: 279.05)
$131.99

L=

ANDES ORIGEN CERVEZA
ROJARET.ILT

(Precio X Litro: 346.10)

$346.10

/.

BIERHAUS CERVEZA
PILSEN RAPTOR X473ML

(Precio X Li

$219.99

AMSTEL GERVEZA
PREM.PILSENER 1LT

tro: 277.99]

$277.99

ANDES ORIGEN CERVEZA
RUB.RET 1LT

$302.10

i

BIERHAUS CERVEZA RED
IPA VULCANO X473ML

$264.99

i
LT

ANDES CERVEZA NEGRA
LATA 473CC

$169.99

BIERHAUS CERVEZA
GOLDEN GOLDFISH
X473ML

$219.99

BIERHAUS CERVEZA
SCOTTISH NESS X473ML

X Litro: 46

$219.99

ANDES GERVEZA RUBIA
LATA 473CC

$188.37

BIERHAUS CERVEZA
HONEY SWEETHEART
X473ML

BRAHMA CERVEZA LATA
473CC

$144.99

ANDES ORIGEN CERVEZA
IPAX1LRET

BIERHAUS CERVEZA IPA
SUPERSTAR X473ML

0 X Litro:

$264.99

BRAHMA CERVEZA
RETILT

Litror 2

$212.46



BUDWEISER CERVEZA
LATA X410ML

(Precio X Litro: 400.05)

$164.02
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HEINEKEN CERVEZA LATA
710CC

(Precic X Litro: 302.80)

$214.99

BUDWEISER NO
RETORX710CC

(Precio X Litro: 338.01

$239.99

HEINEKEN CERVEZA
RETORNABLE 1LT

(Preci tro: 340.

$329.99

CORONA CERVEZA RUBIA
PORR.330CH

C

(Precio X Litro: 662.82)

$218.73

IMPERIAL IPA CERVEZA
LATA 473CC

(Precic X Litro: 342 47)

$161.99

PATAGONIA CERVEZA
AMB_LAGER 410CC

(Precio X Litro: 512.58)

$210.16

PATAGONIA CERVEZA
SEND.SUR X473ML

(Precio X Litro: 465.10)

$219.99

IMPERIAL LAGER CERVEZA
RETXILT

(Precie X Litro: 237.10]

$229.99

PATAGONIA CERVEZA
AMB LAGER 740CC

(Precic X Litro: 543.32)

$402.06

0 -

PATAGONIA KUNE
CERVEZA 730CC

(Precio X Litro: 550.77)

$402.06

IMPERIAL STOUT X 970 C

(Precio X Litro: 288.65)

$279.99

PATAGONIA CERVEZA
BOHEM.LAT.410ML

(Precio X Litro: 512.59)

$210.16

PATAGONIA KUNE
CERVEZA LATA 473CC

(Precio X Litro: 511.61

$241.99

CORONA RUBIA CERVEZA
710CcC

(Precio X Litro: 530.32)

$419.13

IMPERIAL CERVEZA APA
RETX1LT

0:279.99)

$279.99

MILLER CERVRET. X 1 LT

(Precio X Litre: 272.99)
$272.99
RUBIA

PATAGONIA GERVEZA
BOHEM .PILS.730CC

{(Precio X Litro: 550.77)

$402.06

PATAGONIA VERA IPA
CERVEZA X730ML

(Precio X Litro

$402.06
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Retornable

GROLSCH CERV.RET. X
925ML

io X Litro: 248 64)

$229.99

IMPERIAL CERVEZA IPA
RETXILT

X Litro: 279.99)

$279.99

MILLER CERVEZA LATA
473CC

306.53)

RUBIA

PATAGONIA CERVEZA
H.LAGER 730ML

io X Litro: 550.77)

$402.06

PATAGONIA WEISSE
CERVEZA 410CC

{Precio X Litro: 512.59)

$210.16
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HEINEKEN CERVEZA LATA
473CC

o X Litra: 300.19)

$141.99

IMPERIAL CERVEZA LATA
X710CC

o X Litro: 302.80)

$214.99

SESSION
Pk

PATAGONIA 24.7 IPA
SAUCO CERY 473CC

Precio X Litro: 338.25)

$159.99

SESSION
iPA

PATAGONIA CERVEZA IPA
SAUCO 740CC

0 X Litro: 543.32)

$402.06

PATAGONIA WEISSE
CERVEZA X740CC

(Precio X Litro- 543.32)

$402.06



QUILMES BOCK CERVEZA
LATA 473CC

(Precio X Litro: 318.45)

$151.10

QUILMES RED LAGER
CERVEZA 473CC

(Precio X Litro- 319.43)

$151.09

STELLA ARTOIS
CERVNOIRE RET.975CC

(Precio X Litro: 365.18)

$356.05

e -

QUILMES BOCK CERVEZA
RETILT

(Precio X Litro: 226.99)

$226.99

QUILMES STOUT CERVEZA
LATA 473CC
(Precio X Litro- 319 .45)

$151.10

s

b
e,

f

STELLA ARTOIS CERVEZA
LATA 473CC

(Precio X Litro: 461.40)

$218.24

QUILMES CERVEZA LATA
473CC
(Precio X Litro: 232.54

$109.99

o R

QUILMES STOUT CERVEZA
RET.1LT

(Precio X Litro: 226.99)

$226.99

STELLA ARTOIS CERVEZA
RETXILT

(Precio X Litro: 356.05)

$356.05

QUILMES CERVEZA
S/ALCOHOL 0.00% X473CC
(Precio X Litro: 264.80)

$12525

SANTA FE CERVEZA RET.
XL

(Precio X Litro: 194.99)

$194.99

TS -

TEMPLE SCOTTISH CERV

LATA 473CC

(Precio X Litro: 645.39)

$305.27

43

QUILMES DOB.MALTA

CERVRETX1LT
QUILMES CRISTAL Precio X Litro: 220.15)
CERVEZA LT
io X Litro: 187.95) §22015
187.95
$ 1. T

SCHNEIDER CERVEZA
LATA710CC

SCHNEIDER CERVEZA
LATA 473CC

(Precio X Litra: 211.25)

(Precio X Litro: 130.25)

$149.99
$89.99

precios
cuidados

WARSTEINER CERV.RET.
X

X Litro: 189.83)

$189.83
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ANEXO CUATRO
LOGISTICA INTERNA DE UNA CERVCERIA
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ANEXO CINCO

ENCUESTA PARA TESIS SOBRE CERVECERIA
CHECA

Descripcion del formulario

TESIS SOBRE CERVERIA CHECA (CERVEZA ARTESANAL)

Nombre *

Texto de respuesta breve

;Cual es su género ?
Femenino
Masculino

Prefiera no decirlo

;Consume cerveza?
Si

No
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Marque que edad tiene:

Menos de 20

Entre 20y 30

Entre 30 y 40

Entre 40y 50

Mas de 50

:Con qué frecuencia consumes cerveza?

Diariamente
Semanalmente
Los fines de semana

Mensualmente

;Donde consume normalmente cerveza?

En casa

Reuniones con amigos

En bares, restaurantes, cafés
En boliches

Otros eventos sociales

Otros

;Suele consumir siempre la misma marca y tipo de cerveza o suele variar?

Siempre la misma

Me encuentro dispuesto a probar distintas marcas y tipos.
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;Que dias consumis cerveza?

Lunes
Martes
Miercoles
Jueves
Viernes
Sabados

Domingos

;Cual es el principal factor por el que elige una cerveza artesanal?

Marca

Sabor

Precio

Variedad

Recomendacién de alguien

Publicidad

;Cual es el principal motivo porque el consume cerveza?

Para pasar un momento agradable con otras personas
Para relajarme

Otros

Otros aporte o cometarios

Texto de respuesta largo
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254 respuestas

Resumen

Nombre

254 respuestas

Valentina
Silvia
Juan
Lucia
Daniela

Martina

;Cual es su género ?

254 respuestas

;Consume cerveza?

252 respuestas

84.1%

Pregunta

Se aceptan respuestas

Individual

@ Femenino
@ Masculino

@ Prefiero no decirlo

®si
® No

|_|:| Copiar

|_D Copiar
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Margue que edad tiene:

252 respuestas

33.3%

:Con que frecuencia consumes cerveza?

220 respuestas

iDonde consume normalmente cerveza?

225 respuestas

\ 16.9%
\

@ Menos de 20
@ Entre 20 y 30
@ Entre 30 y 40
@ Entre 40 y 50
@ Mas de 50

@ Diariamente

@ Semanalmente

@ Los fines de semana
@ Mensualmente

@ Encasa
@ Reuniones con amigos

|_D Copiar

|_D Copiar

|_|:| Copiar

@ En bares, restaurantes, cafés

@ En boliches
@ Otros eventos sociales
@ Otros
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¢ Suele consumir siempre la misma marca y tipo de cerveza o suele variar? |_|:| Copiar

222 respuestas

@ Siempre la misma
@ Me encuentro dispuesto a probar
distintas marcas y tipos.

;Qué dias consumis cerveza? IO copiar

222 respuestas

Lunes 4(1.8 %)
Martes 3(14%)
Miercoles 9(41%)
Jueves 16 (8.1 %)
Viernes 124 (55.9 %)
Sabados 212 (95.5 %)
Dominges
0 50 100 150 200 250
4
iCual es el principal factor por el que elige una cerveza artesanal? |_|:| Copiar

227 respuestas

® Marca

® Sabor

@ Precio

@ Variedad

@ Recomendacicn de alguien
@ Publicidad

;Cual es el principal motivo pergue el consume cerveza? |_|:| Copiar

224 respuestas

@ Para pasar un momento agradable con
otras personas

@ Pararelajarme

® Otros
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ANEXO SEIS

Ejecucion de la estrategia

Aslgnar medlos

/ yreeirses \

Establecer politicas Institulr mejores

adecuadas FREIES
Instalar sistemas ‘ 4 '\mm::[,.yII alos
de apoyo colaboradores
Modelo légico de ejecucion de estrategia
Liderazgo
estratégico
Comunicacién /\ uﬁfﬁﬁgira

v orlentacién

|

Aluste de la cultura

corporativa \ de gestion
\ Participacién /

y compromiso del
personal

organizaclonal

Apertura en el estilo

Dimensiones de éxito y fracaso empresarial

Aumenta del capital financiero

Aumento del capital intelectual

Mas utilidades
Calidad excepcional y excelencia operacional
Incremento de la productividad

Crecimiento interno-aumento de tamao
Crecimiento externo-participacidn de mercado

Umbraide || SIOSIERCR TaTienmiento del S aue

T .
Reduccian externa-menor participacian de mercado

Reduccién interma-disminucidn de las operaciones

Valle de los
muertas
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Barreras de vision Barreras personales Barreras administrativas Barreras de recursos

Solo 25% de los

Solo 5% de la fuerza 85% de los equipos 60% de las
de trabajo comprende d"feclae I:r:]ec - ejecutivos dedica menos organizaciones no
satisfactoriamente v — de una hora al mes para alinea el presupuesto
la estrategia Ilga::.llos a I Gty - diseutir la estrategia con la estrategia
organizacional. rizadmaﬂle_y organizacional. organizacional.

Mapa de la estrategia

Liilidad

_ Aumentar
';Fﬁﬂll_iﬂtl'ﬂ el desempefio
nanciera financlero
. Implantar un
depﬂmﬂ‘“h"“ Heju’alllznattencmn sistema de relaclones
ac 1= con los cllentes
Perspectiva
de los Mejorar los Implantar nuewvas
T procesos Intemos tecnologias
internos
Asegurar el
wm _ entrenamiento v la
®! l'llﬂ’l'il:lil_ 1 capacitacidn de la fuerza
v &l aprendiz aje de trabajo

«Figura 12.16 Mapa de la estrategia.™
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ANEXO SIETE

Crear y gestionar de manera profesional
inversiones del grupo sobre la base de equipos de
trabajo positivos, que permitan un crecimiento

Mision diversificado y sustentable a largo plazo.

Ser una empresa de maximo crecimiento que

Visidn genere bienestar en la familia y la comunidad

Positivismo, confianza, compromiso y respeto
Valores

Fuente de elaboracion propia.



ANEXO OCHO
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TEMAS DE LA CAPACITACION EN GESTION INTEGRAL DE FRANQUICIAS

UTN.BA

UNIVERSIDAD TEGMOLOGICA NACIONAL
FACULTAD REGIONAL BUENOS AIRES

Temario Dplomatura sn Geation Integral de Franquiclas

Unidad 1: Evolucion del slatemsa de franguiclas

EvOlcion del SIS8m3 08 MEnqUICEs, Pancipasion o8 Mamano del SistEma.
QU8 25 UNa fanquicia? Tipos de franquiclas. Lédco especiico,

Unidad 2: Vantajas dal zlatema da franquiciss

£ POr qUE COmpra UNa fanquicia? ;Por qué Tranquiciar mi maraT Ventalas da
perenacer.

Unidad 3: Actores del slstama

Too de mhones. Roles y responsablidades. BO/M0. Franquicanie,
franiquiciado, consutones, provesdornes, asociaciones de franquiclas.

Unidad 4: Franquicias saludables

Qué &5 UNa fanquicla saludabie y sustentatle en e tempo. Los tres pllares de
una franguicia.
Unidad 5: Casos o8 exio y de Macaso

Qe NICENDN y QUE NO NICEMN 135 EMPrEsas que tNUNTAron, coma as! tambien
1 que no friunfamn.

Unidad &: Administracion

Moclones basicas sobre administracion, tendientes 3 ayudar a franquiciantes
como asl ambiin 3 franquidados. La Importancla de una sana administrackn

para & futum del negocla.
Unidad 7: Impusstos

Mociones basicas sobre &3 carga Impositva y a5 cbilgaciones que tienen los
3Ciores 0l memado.

Unildad 8: Legalas
Confratos de fanguicla Anticulo 1512 gel nueve Codiga Chil y Comenial.
Unidad 3: Loglatica

Como onganizar la logistica de una empresa. Noclones D3SCas [ara no perder
&n & brasiade. Imporancia de tener esta tansa en cuenta y bien oganizada.

Unidad 10: El futuro de las franquicias
£A DONDE VAMOST ;COMO NS C3MING |3 Pandem|a? CTeCer Dara Nd Caar,
Unidad 11: Talentos Humanos

Importancia de ko6 colaboradores para &l desamolio B N3 Manca o un local
comercial, ; Qe skerian? ;Que neceskan?

Unidad 12: $alacclon de plaza comearcial

Como salaccionar una locacion. ; Qué debo f2ner an cuenta? La Imporiancia de
un local blen ublcado.

Unidad 13: Impacio socke-amblental

Medicamiienis como facior determinans en nuesto futuro. Responsablidad
500A EMOIE6ara.

Unidad 14: Negociacion

Ganar-Ganar como snonimo de |3 palabra franguicla [Que busca un
franguiclante? ;Que busca un franquiciado®

Unidad 15: Plan de nagocloa
COncepios clave s0bre & amado de un plan de negodios.

o : I u E
Unidad 2- Ventajas del stasfema de franguicias 1 clase
Unidad 3: Acfores del slatema 2 clases
Unidad 4: Franquiclas saludables 2 clases
Unicksd 5: C3808 08 8xito y o8 fracaso 1 clase
Umnidiad & Administracion 1 clase

Unidad 7- Impusaing 1 plase

Unidad 8- Legales 1 clase

Unidad 5: Logistica 1 clase

Unidad 10: £l futuro de ka8 franquickas 1 clase
Unidad 11: Recursoe Numanog 1z case

= Unidad 1Z Saletclon de plaza comercal % clase
Unidad 13: Impacio socie-amiblantal 1 ciase
Unidad 14; Negociacikn 1 ciase

Unidad 15: Plan de nagocics 1 clase




TEMAS DE LA CAPACITACION EN ATENCION AL PUBLICO

Las conversaciones factor clave en el liderazgo.

El observador y la gestion en los equipos.

El ser humang y el mundo de las interpretaciones

El hablar y los actos linglistices basicos.

El escuchar como factor fundamental en el lenguaje

Las creencias, maneras de Ser y Hacer en la erganizacién.
Los juicios y la interaccidén con otros.

El arte del feedback.

La emocionalidad y su papel en el liderazgo

La efectividad a través del ciclo de Coordinacion de Acciones.
El disefio de conversaciones efectivas. Tipo de conversaciones

La Indagacion come herramienta de gestidn
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ANEXO NUEVE

PRIMER PLAN DE ACCION

57

. Horas necesarias de Monto Total de
. Horas necesarias de R _ Monto Total de
Duracion de Directivos Horas Maonto Total de horas
L ACTIVIDAD empleados necsarias i horas necesarias . L
la actividad L necsarias para la i i MNecesarias de por actividad
para |a actividad . de los Directivos
actividad los empleados
Reuridn de las directivas con las empleadaos de
2mezes su drea para analizarla descripcidn detallads de dd dd #1593.100,00 #d42.300,00 #2d2.000,00
las actividades de cada puesto de trabajo
Imeses Elaboracion de informe por parte de cada 396 0 $45.25000 | $356.100,00 $431350,00
empleado de laz actividades que realizan
3 meses Andlisiz v c:onec:::lon por parte de los directivas 24 5 $67.875.00 $23.400,00 $31.275,00
de loz informes presentada
1mes Bualuacion delos puestos de trabajoy 12 5 $22 62500 | #11.700,00 $34.325.00
actividades invalucradas
2 meses Madificacion de pusstos o redistribucisn de B 4 $15.100,00 | #7.800.00 $25.900,00
actividades
2 meses Hesanalle del cantenida delmanual de 2654 50 $226.250,00 | $257.40000 | 448365000
operaciones de cada drea
Total afic 2023 5 1.208.500,00
2 meses Desamall del contenida delmanual de 2hd ] $22625000 | $257.400,00 | $ 483 650,00
operaciones de cada area
meses | |iunionespor dreapars revisar &l contenids 44 44 $199.100,00 | #42.30000 $ 242.000,00
junto con el director de drea
Zmeses Modific:acidn del contenida 24 L= FET7.870.00 F23.400,00 F31.275,00
Agregar anexo con; con; descripcion de
Tmes actividades claves y requisitas parala g 4 $18100,00 | $7.800,00 $ 25.900,00
capacitacidn de nuevos ingresantes,
descripcion del proceso de seleccion,
Zmeses Restructuracion del arganigrama [actividades) 2d 15 $67.575.00 $23.400.00 #91.275.00
Pmeses | -opachaciondelreemplazols de cadapuesto an 32 15 $E7.575.00 | $31200.00 £99.075.00
baze al contenido de los manuales
Total afio 2024 51.033.175,00
Presupuesto detallado. Fuente de elaboracién propia.
Calculos Auxiliares
Valor de una hora | Monto adicional | Valor Hora
Puesto Sueldo .
de trabajo por hora extra extra
Administrative 5 104.000,00 S 650,00 $ 325,00 $ 975,00
Gerente
. . S 482.700,00 $3.016,88 $1.508,44 $4.525,31
administrativo
Gerente comercial |$ 284.521,00 52.403,26 51.201,63 5 3.604,88
Gerente Industrial |$ 223.203,00 5 2.020,02 51.010,01 5 3.020,03

Calculos auxiliares. Fuente de elaboracién propia.



Plan de accion 2

ETAPA1

Tercierizacion 5 120.000,00
Horas extra de 3 directivos 5401.756,85
TOTALETAPA 1 % 581.756,85
ETAPA 2
Tercierizacion $128.000,00
Horas extra 1 directivo que supervisa 557.678,15
Horas Extra Personal casa negra (20 empleados) | $312.000,00
TOTALETAPA 2 % 497.678,15
TOTAL PLAN DE ACCION 2 % 800,435,00
Plan de accion 3
Tercierizacion 5 1.150.000,00
Horas extra de supervision 5865.172,25
Horas empleados 5 234.000,00

TOTAL PLAN DE ACCION 3

$2.249.172,25

Presupuesto detallado. Fuente de elaboracién propia.
Para el calculo de los sueldos se obtuvieron datos de la escala salarial establecida

en el Convenio Colectivo de Empleados de Comercio y una pagina de empleo para el
referente de los sueldos de los gerentes. Para el establecimiento de las horas
correspondientes a desarrollo de las actividades de cada plan de accion, se recurrid a la

busqueda de informacion mediante consultas a Mutual Santa Rita y diversas Consultoras

de franquicias.

Se proyecto6 la demanda a través del método de minimos cuadrados. Para esto se

utilizaron datos historicos obtenidos del informe.
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Datos Historicos del crecimiento del consumo de

cerveza
Afio Tasa de crecimiento
2000 5,81
2001 5,81
2002 5,81
£4% de crecimiento 2003 2,81
2004 5,81
del consuma local en
; 2005 5,81
el periodo
. 2006 5,81
comprendido entre 2007 5 g1
2000- 2011. -
2008 5,81
2009 5,81
2010 5,81
2011 5,81
2012 6,55
2013 6,55
59% de crecimiento 2014 6,55
del consumo local en 2015 6,55
el pericdo 2016 6,55
cemprendide entre 2017 6,55
2000- 2011 2018 6,55
2019 6,55
2020 6,55

Fuente de elaboracion propia.

Pronéstico de la tasa de crecimiento del consumo de cerveza a nivel nacional

Afo Tasa de
Crecimiento
2021 6,69
2022 6,74
2023 6,8
2024 6,87
2025 6,94
2026 7,01
2027 7,09
2028 7,16

Fuente de elaboracion propia.



Nivel de Demanda
Afio aplicando Tasa de

Crecimiento Anual
2019 30.802.495,68
2020 32.820.059,15
2021 35.084.643,23
2022 37.449.345,18
2023 39.995.903,86
2024 42.743.622,45
2025 45.710.029,85
2026 48.914.302,94
2027 52.382.327,02
2028 56.132.901,64

Fuente de elaboracion propia.

Fuente de elaboracion propia.

Proyeccion de Demanda (tasa de crecimiento)

2000

2005 2010

2015

y = 0,0538x - 101,97

2020

R*=0,8862

2025

Proyeccion de la inflacion basada en datos histéricos

Datos Historicos de la Inflacion segiun el BCRA

2020 36,1
2021 50,9
2022 72,6
2023 60
2024 47,8

Fuente de elaboracion propia.

2030
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Inflacion Proyectada

2025 03,23
2026 30,16

Fuente de elaboracion propia.

Proyeccion de la Tasa de Inflacion

80
70
60
50
40 - 5
y=4,2007x - 8439,9

30 R®=0,429
20
10

0

2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Fuente de elaboracion propia.

Los datos de la demanda proyectada se fueron ajustando segun las tasas de
inflacion proyectadas por el REM del BCRA y segtn las proyecciones basadas en datos
historicos.

Es de suponer, que las franquicias de Casa Negra tendran un ingreso semejante al
del mismo ya que son una réplica del mismo. Por lo cual, se opt6 por calcular los ingresos

en base a los ingresos proyectados de Casa Negra.

Ingresos generados por el tercer plan de accién
Ingresos sobre las ventas netas de la franquicias
Canon de publicidad $947.304,41
Regalias 54.736.522,03
Ingreso sobre inversion inicial
Inversian inicial 5 1.200.000,00
Fee de ingreso 5 180.000,00
Ingresos por franguicia 55.863.826,43
Ingresos por el el total de 4 franquicias $23.455.305,74

Fuente de elaboracion propia.
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A continuacion, se presenta el flujo de caja proyectado y los indicadores obtenidos

a partir del mismo:

Flujo de Caja de la Empresa
1 2 3 4
2023 2024 2025 2026

Ingresos Por Ventas $62.465.513 $72.602.138 $91.449.377 $94.730.441

PLAN DE ACCION 3 $23.455.306

TOTAL INGRESOS 4 62.465.513 $72.602.138 $91.449.377 $118.185.746

Costo de Mercaderia Vendida $37.479.308 $43.561.283 5 54.869.626 $56.833.264
Gastos de Comercializacion 5$12.180.774,99 | 514.157.416,82 | 5 17.832.628,42 | 5 18.472.435,91
Gastos Administrativos $ 9.135.581,24 | $10.618.062,62 | & 13.374.471,31 | $ 13.854.326,93

PLAN DE ACCION 1 $ 1.308.500,00 |5 1.033.175,00
PLAN DE ACCION 2 S £99.435,00
PLAN DE ACCION 3 S 2.249.172,25
TOTAL EGRESOS $ 60.104.164 $68.336.762 $ 86.976.161 $01.414.199
UTILIDAD BRUTA $2.361.349 $ 4.265.376 $4.473.216 $ 26.771.547
Impuestos a las Ganancias (35%)| S 826.472,11|S 1.492.881,45|5 1.565.625,55|S5 9.370.041,41
UTILIDAD NETA $ 1.534.876,77 | § 2.772.494,13 | 5  2.907.590,32 | $ 17.401.505,47
VAN $ 447.490,42 Inversion a realizar 5-5.490.282,25
e ettt {2 1
Rentabilidad del proyecto 15% Flujo del periodo 3 $ 2.907.590,32
! Rentabilidad 2019 1% Flujo del periodo 4 $17.401.505,47

Fuente de elaboracion propia.

RO
Beneficios 523.455.306
Costos 55,490,282
RO T7%

Fuente de elaboracion propia.

Supuestos:
e El aumento de los ingresos sera acorde a la demanda proyectada ajustada por

inflacion
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El total de los costos y gastos de ventas, comercializacion y administracién no
pueden representar mas de un 90% del costo ya que se considera que para que la
empresa continue en funcionamiento ha ajustado sus politicas de costos y a su vez
el primer plan de accidon permite una reduccion en dos costos muy relevantes para
las operaciones de la empresa.

Los ingresos y los costos ya incluyen IVA

Se toma como referencia tanto para la proyeccion de ingresos como de costos los
importes de los estados contables reflejados al 2019.

Los costos de comercializacion y administracion se disminuirdn todos los afos
debido a que se presentando mejoras en la productividad en los afios que dura el

proyecto.



ANEXO DIEZ

Diagrama de Gantt General del proyecto. Fuente de elaboracién propia

Plan de accion 1

Diagrama de GANTT CHECA 5.A
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Aflo 2023 2024
Primer Plan de accion 34 7| 2| 9] 10| 11| 12| 7|/ 8[9] 10| 11| 12
Reunion de los directivos con los empleados de su
area para analizar la descripcion detallada de las 2/1/2023 2/3/2023
actividades de cada puesto de trabajo
Elaboracion de informe por parte de cada empleado de . .
o ) £/3/2023 £/6/2023
las actividades que realizan
Analisis y correccion por parte de los directivos de los . o
) 7/6/2023 7/8/2023
informes presentados
Evaluacion de los puestos de trabajo y actividades . .
B 8/8/2023 8/9/2023
involucradas
Medificacion de puestos o redistribucion de . o
- 11/8/2023 | 13/11/2023
actividades
Desarrollo del contenida del manual de operaciones o .
. 14/11/2023 |14/3/2024
de cada area
Reuniones por &rea para revisar el contenido junto con . .
i ) 18/3/2024 | 18/5/2024
el director de area
Modificacion del contenido 20/5/2024 | 22/7/2024
Agregar anexo con: descripcion de actividades claves y
requisitos para la capacitacion de nuevos ingresantes, . .
o o T 23/7/2024 | 23/8/2024
descripcion del proceso de seleccion, capacitacion y
evaluacion de posibles candidatos.
Restructuracion del organigrama (actividades) 26/8/2024 | 28/10/2024
Capacitacion del reemplazo/s de cada puesto en base o o
. 29/10/2024 | 24/12/2024
al contenido de los manuales

Diagrama de Gantt del proyecto- primer plan de accién. Fuente de elaboracién propia.
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Diagrama de GANTT CHECA
ARNO 2025
Segundo Plan de accion 6|7|8/9|10| 11|12
ETAPA 1
Inscripcion a la capacitacién en gestion de franquicias 3/1/2025 3/2/2025
Desarrollo de la capacitacién 1/3/2025 1/7/2025
Evaluacion de los resultados de la capacitacion 2/7/2025 | 28/10/2025
ETAPA 2
Diagndstico de situacion de la empresa en relacion al recurso 3/1/2025 20/3/2025
humano
Acuerdo de contenido, horarios y fechas de los encuentros 11/4/2025 21/4/2025
Desarrollo de la capacitacion 5/5/2025 5/8/2025
Seguimiento y control de deslem.p’eﬁo p.ar.a evaluar el impacto de la 5/8/2025 23/10/2025
capacitacion recibida
Reunidn de cierre entre directivos y coach 20/11/2025 | 20/11/2025

Diagrama de Gantt del proyecto- segundo plan de accion. Fuente de elaboracién propia.

Diagrama de GANTT CHECA S.A.

ARNO 2026

Tercer Plan de accion 6(7|8|9]10f{11|12
Diagnéstico de la empresa 6/1/2026 17/2/2026
Andlisis de Viabilidad del negocio de franquicia 20/1/2026 20/2/2026
Elaboracion del modelo de franquicia 3/3/2026 28/4/2026
Actualizacion de manuales de operaciones 3/3/2026 28/4/2026
Eleccion de mejores puntos de venta 1/4/2026 28/5/2026
Confeccidn del contrato de franquicia y ficha Técnica 1/4/2026 28/5/2026
Actualizacion del programa de entrenamiento 1/4/2026 28/5/2026
Reclutamiento y seleccion de franquiciados 1/5/2026 28/5/2026
Apertura de 4 unidades de franquicia 1/6/2026 28/6/2026

Diagrama de Gantt del proyecto- tercer plan de accion. Fuente de elaboracion propia.
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