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Resumen

El trabajo de investigacion desarrollado a partir del reporte de caso se propuso
como objetivo principal incrementar la rentabilidad de la cerveceria Checa,
perteneciente a la Empresa Sauco, durante el periodo 2023-2025. Para lograr dicho
objetivo se propone aumentar las ventas de la empresa para diciembre del afio 2025
respecto de enero del 2023 a partir del disefio de canales de comunicacion y distribucion
digitales; desarrollar alianzas estratégicas con bares, restaurantes y comercios de ventas
minoristas de ciudades turisticas del interior de Cérdoba para aumentar la cartera de
clientes y fidelizar la cartera de clientes a partir del desarrollo del marketing de

influencer en la red social Instagram.

El reporte de caso implicd un recorrido analitico de la industria cervecera el

comportamiento del consumidor pos pandemia y el entorno de competidores.

En consecuencia, se puede afirmar que tanto la hipdtesis principal como las
dependientes pueden aceptarse. Se ha demostrado que la omnicanalidad, el desarrollo de
alianzas estratégicas con comercios minoristas y del rubro gastronémico y el marketing
de influencer digitales constituye una ventaja competitiva y estratégica para el futuro del
negocio. A su vez, se puede observar que el proyecto es rentable a corto y mediano
plazo. EI mismo presenta un VAN positivo, una TIR superior a la tasa de descuento y

un Retorno de la inversion favorable-

Palabras clave: planificacion estratégica, marketing omnicanal, marketing de

influencer, sustentabilidad, industria cervecera.
Abstract

The main objective of the research work developed from the case report was to
increase the profitability of the Checa brewery, belonging to the Sauco Company,
during the 2023-2025 period. To achieve this objective, it is proposed to increase the
company's sales by December 2025 compared to January 2023 based on the design of

digital communication and distribution channels; develop strategic alliances with bars,



restaurants and retail stores in tourist cities in the interior of Cdrdoba to increase the
customer base and build customer loyalty through the development of influencer

marketing on the Instagram social network.

The case report involved an analytical tour of the beer industry, post-pandemic

consumer behavior and the environment of competitors.

Consequently, it can be stated that both the main and dependent hypotheses can
be accepted. It has been shown that omnichannel, the development of strategic alliances
with retail and gastronomic businesses, and digital influencer marketing constitute a
competitive and strategic advantage for the future of the business. In turn, it can be seen
that the project is profitable in the short and medium term. It has a positive NPV, an

IRR higher than the discount rate and a favorable return on investment.

Keywords: strategic planning, omnichannel marketing, influencer marketing,

sustainability, beer industry.
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Introduccion

Marco de Referencia Institucional

Actualmente en el mundo de los negocios la planificacion estratégica constituye
una herramienta indispensable para el sustento, crecimiento y proteccion de una
compafiia en un entorno comercial oscilante. Es un proceso mediante el cual, la alta
direccion define y ordena sus objetivos, exhibiendo cuales seran las acciones a seguir en
el mediano y largo plazo, conformando asi una guia para todo capital humano que se
desempefia en la organizacion. Mediante este mecanismo, se busca generar acciones que
intensifiquen la competitividad de la empresa frente al mercado local e internacional,
con el fin de lograr posicionamiento y crecimiento comercial, salvaguardando y

optimizando Sus recursos.

El caso en estudio del presente trabajo involucra a Checa, fabrica de cerveza
artesanal ubicada en Sacanta, Cordoba, de la empresa Sauco S.A, que pertenece a su vez
al Grupo Meta. La cerveceria Checa es una organizacion dedicada a la produccion de
cervezas artesanales con un volumen de produccion mensual de aproximadamente
360.000 litros En la actualidad posee un portafolio con gran variedad de productos,
teniendo la distribucion exclusiva de algunas marcas y sucursales en las localidades de

Cérdoba capital.

La estrategia que la empresa se plantea es la de marcar una diferenciacion con
respecto a sus competidores a través de un “servicio altamente orientado a la
satisfaccion del cliente y con precios competitivos. Esto es factible gracias a que brinda
un amplio surtido de cervezas artesanales a niveles de precios bajos si los comparamos
con los de los competidores, dos aspectos que son sumamente valorados por los clientes
del sector. EI mercado objetivo de la cerveza artesanal suele ser gente que busca algo
diferente de las cervezas de grandes marcas producidas en masa que dominan el
mercado. Por lo general, buscan una cerveza que tenga mas sabor y personalidad. Y

estan dispuestos a pagar un poco mas si es necesario.

Descripcion de la probleméatica

Entre los principales cambios que afectan al sector de alimentos y bebidas en
Argentina, se puede enumerar la incorporacion de nuevas tecnologias y herramientas de

gestién por parte de las organizaciones, la maximizacién de la concentracion de capital,



la oferta global en sustitucion de la local, los cambios en los habitos de consumo y las
variaciones en las relaciones laborales y el aumento de la penetracion de las redes
mundiales de venta al por menor en el pais. Esto tiene un fuerte impacto en las empresas
nacionales causandoles mayores dificultades para permanecer y expandirse en el

mercado.

A medida que las empresas aumentan en ingresos o volumen, las operaciones
existentes a menudo deben modificarse. Esto es particularmente cierto para las
cervecerias artesanales, que por definicion se limitan sectores mas pequefios de
consumidores. Al mismo tiempo, los consumidores esperan una innovacion continua de
las cervezas artesanales y los cerveceros deben trabajar para mantener la lealtad de sus

consumidores con productos nuevos e interesantes.

Por ello, para aumentar la rentabilidad de la empresa se propone la penetracion
de nuevos mercados a partir de la estrategia de Canales de Distribucion, la cual es una
de las estrategias de penetracion de mercado mas constructivas. Esta estrategia

generalmente implica la apertura de nuevos canales de distribucion.

Antecedentes

El estudio realizado por plantea que Bameule, Grandinetti, Lopez Camelo y
Marani (2017) plantean que el crecimiento del consumo de cerveza artesanal es un
fendmeno que se ha extendido por todo el mundo. Por ¢llo, el lema “bebe menos, bebe
mejor” ya ha encontrado un terreno fértil para su expansion en diferentes paises,
incluidos los tradicionalmente asociados a la cultura del vino. Es el caso de Argentina,
pais que ha experimentado un incremento en el nimero de cervecerias y, por supuesto,

en la oferta y consumo de cerveza artesana.

De acuerdo a la investigacién realizada por Libkind, Bruzone y Stanciu (2018)
existe una ttendencia de crecimiento del segmento comercial y el segmento de
produccion propia en la industria de la cerveceria artesanal en Argentina. Por otra parte,
segun los autores el mercado argentino de la cerveza artesanal es un mercado joven, con
un promedio de 3 a 5 afios de antigtiedad en el sector. Si bien existe una larga tradicion
cervecera en el ambito nacional la bebida artesanal esta ganando terreno en todo el pais.
Este crecimiento se debe a varios factores, como el crecimiento del turismo extranjero y

el turismo gastronémico.



Relevancia del caso

La esencia de este estudio es la consideracion de que la administracion del futuro
tiende a ser cada vez més profesional, sin espacio para la informalidad. Ademas, una
buena gestion incluye la capacidad de la organizacion para comprender, dirigir y
controlar sus procesos, su estructura organizacional y sus estrategias, factores
determinantes para la supervivencia y el éxito de todas las empresas, especialmente las

pequenfas.

En cuanto al abordaje del caso a partir de la planificacion estrategia, dicho aspecto
resulta de especial relevancia ya que las decisiones de los consumidores se han vuelto
mas rapidas con la ayuda de la tecnologia y esto hace que las empresas necesitan
innovar para ganar rentabilidad. La dinamica del mercado actual apunta a consumidores
cada vez mas informados y criticos, con la cual, la planificacion se vuelve fundamental

para lograr posicionamiento en el mercado.

En lo que respecta al aporte disciplinario, se pretende constituir un modelo solido
de aplicacidon profesional para aquellos estudiantes y/o profesionales de las Ciencias de
Administracion y Econdémicas que buscan mejorar y fortalecer la competitividad y
rentabilidad de las empresas a partir del disefio estratégico de acciones y la planificacion

racional.
Analisis Situacional

El analisis de contexto, involucra la dilucidacion de los factores que afectaran los
el comportamiento de la organizacién y el cumplimiento de su misién. Para formalizar
un correcto andlisis de mercado es necesario en primer lugar, enfocarse en el estudio del
entorno de la empresa y considerar que existen dos posibles clasificaciones: el entorno
general y el especifico. El nivel macro ambiental se corresponderia con el primero de
ambos términos, y hace alusion al conjunto de factores que inciden en la organizacién
de manera externa, y que, por tanto, ésta no es capaz de controlar directamente, ya que
le vienen impuestas por las circunstancias. A pesar de ello, debe tenerlos muy presente

debido a que pueden influir o afectar sus resultados.

PESTEL
Para analizar este primer tipo de entorno de una manera mas exhaustiva, se

procedera a utilizar la herramienta mencionada y a categorizar las influencias del



entorno en factores: Politicos, Economicos, Sociales, Tecnologicos, Ecologicos y

Legales.

Factores Politicos: La Argentina tiene una extensa historia de inestabilidad
politica y econdémica y en consecuencia durante los ultimos afios solo se ha generado
recesiones econémicas. La crisis econémica desatada a principios fines de la pandemia,
la poca claridad a la hora de tomar decision, asi como el marcado deterioro de los
indicadores socioecondmicos han contribuido a degradar la popularidad del gobierno de
Alberto Ferndndez y Cristina Kirchner. En medio de esta crisis e inestabilidad se le
sumo el vacio de poder que tiene el presidente Alberto Fernandez ya que el verdadero
capital politico y de poder lo tiene su vicepresidenta Cristina Kirchner que en varias
oportunidades lo ha desafiado al no estar de acuerdo con distintas decisiones tomadas
por el presidente. Esta inestabilidad politica afecta directamente a la situacion
econdmica del pais donde las empresas se limitan a invertir al no tener claridad o
certeza de cudl es la idea politica y econémica de un gobierno a esta altura mediocre.

Factores econdémicos: Con una inflacién del 7,4% solo en julio, Argentina tuvo la
inflacion mensual mas alta de los Gltimos 20 afios y la inflacion anual mas alta de los
ultimos 30 afios. El pais enfrenta un aumento en las tarifas de los servicios publicos y
una probable devaluacién de la moneda que podria elevar la inflacion a un nivel
superior al 100%. EIl actual ritmo de aumento de precios en Argentina ya es el mas alto
de todo el continente americano, superando, en julio, incluso a Venezuela. Dicho factor
representa la principal amenaza para el caso en estudio.

Factores sociales: Una encuesta realizada por el Instituto Gino Germani muestra
que el 45% de la poblacion argentina tiene el habito de consumir bebidas alcohdlicas ,
con el 17,2% de ellos reportando un aumento en el consumo durante la pandemia de
Covid-19 , asociado a la ansiedad. grave por el aislamiento social. La multiplicacién del
namero de personas que afirman consumir bebidas alcohdlicas se registr6, con mayor
énfasis, en el grupo de 35 a 44 afios, entre quienes casi se cuadruplicé (de 4.6% a
18.1%) (CONICET, 2020). Segun la encuesta, una de cada tres personas en el pais
consume alcohol al menos una vez por semana. EI consumo abusivo de bebidas
alcohdlicas fue relatado por el 18,8% de los brasilefios entrevistados en la encuesta. Los
datos fueron recolectados a partir de la respuesta de 1.900 personas, repartidas en las

cinco regiones del pais.



Por otra parte, estudios recientes realizado por la Organizacion Mundial de la
Salud (OMS) ubica a Argentina en el tercer lugar de la Region, en cuanto a consumo de
alcohol, con 9,1 litros de alcohol puro per capita/afio colocandose por debajo de Canada
y los Estados Unidos. A nivel global, la Argentina supera a otros paises europeos
conocidos por ser tradicionalmente consumidores de alcohol, como Suecia, Holanda y

Noruega.

Factores tecnologicos: En las Ultimas dos décadas, las compras en linea han
crecido a un ritmo acelerado y un impacto significativo en la industria minorista. Los
minoristas se vieron obligados a redefinir la forma en que operan gestionando varios
canales para llegar a sus consumidores. Los consumidores de hoy dependen en gran
medida de los medios digitales y se volvieron mas minuciosos que antes, lo que hace
que su proceso de compra sea mas complejo y desafiante de realizar e inferir para los
minoristas. Existe un desafio para los minoristas y las empresas, dado que ha aumentado
el numero de canales de compra.

El avance tecnoldgico trajo consigo nuevos dispositivos y plataformas a través de
los cuales los consumidores interactian con los productos y organizaciones, este
fendmeno de migracion tecnoldgica presentd un crecimiento significativo desde el
comienzo del Aislamiento Social Obligatorio debido a la pandemia del COVID-19,
dado que los usuarios que antes sélo recurrian a canales fisicos, se vieron obligados a
utilizar canales virtuales, repercutiendo significativamente en el crecimiento del
comercio electronico.

Como consecuencia de esta migracién a lo digital hace que las empresas de todos
los sectores, incluyendo la industria de bebidas , deban aceptar el desafio de acompariar
durante el proceso decisorio de compra al consumidor a través de una efectiva
integracion de los distintos canales de interaccion. Tomando como referencia el estudio
realizado por La consultora RGX, Red Global de Exportacion casi la mitad de las
PyMes regionales consultadas estan utilizando Internet como una herramienta de apoyo
para sus procesos de transporte. Coincidentemente, un 45% de ellas aseverd que la
emplea para canalizar pagos a sus proveedores. En el caso de la Argentina estas
proporciones resultaron del 40% y del 24%, respectivamente. Respecto a la facturacion
de las pymes mediante comercio electronico, de acuerdo a los informes realizados por
CAECE (2019) se estima que el volumen de venta durante el primer semestre del afio
2019 es de 152.619 mil millones de pesos.
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La facturacion del primer semestre de 2019 es un 56% mayor a la facturacion del
mismo periodo del afio anterior. Con relacion al afio 2020, segln datos relevados por la
Camara Argentina de Comercio Electronico (2021), el 90% de las empresas considera
que el nivel de actividad del e-commerce 2020 fue mejor que el afio anterior; crecié la
facturacion a través de los Marketplace y el Mobile no so6lo se consolidé en la basqueda
sino también en la compra.

Factores ecoldgicos: la directora ejecutiva del programa de las Naciones Unidas
para el Medio Ambiente, Inger Andersen expresa que la pandemia del coronavirus
COVID-19, ha de verse como una oportunidad para construir una "economia diferente,
una en la que las finanzas y las acciones impulsen empleos sostenibles, el crecimiento
verde y una forma distinta de vida (Organizacion de las Naciones Unidas, 2020). Se
hace visible en el contexto ecolégico mundial, que la paralizacion de las industrias,
sociedades y economia ha sido un cambio altamente positivo para el medio ambiente el
cual se encontraba devastado por las contaminaciones de diversas indoles y que se
reflejaba en los cambios climaticos bruscos que se producian en diferentes puntos del
planeta. Asi, la sustentabilidad en las cervecerias significa, ademas de equilibrio y
preocupacion por el medio ambiente, reduccion de costos y consecuente competitividad
en el mercado, agregando mayor valor al producto.

Factores legales: Existen pocas normas y regulaciones especificas relacionadas
con la elaboracion y comercializacion en el mercado de cerveza artesanal.
Recientemente el Codigo Alimentario Argentino sanciond una norma especifica para
cervezas elaboradas artesanalmente. Ademas, establece los requisitos que deben cumplir
los envases de cervezas, y los barriles para la venta, asi como los requisitos de higiene
de los elementos en contacto con la cerveza. Asimismo, en la legislacion nacional el
etiquetado de los alimentos esta regulado por el Capitulo V, secciones 220-246 del
Caodigo de Alimentos. EI Anexo 1l de este Capitulo incorpora la normativa del Mercosur
(26/03 y 46/03) al reglamento nacional de alimentos, que debe aplicarse a todos los
envases de alimentos, independientemente del pais de origen (Codigo Alimentario
Argentino, 2010).

La Resolucion antes mencionada también establece como se debe entregar la
informacién obligatoria, especificando que todo empaque debe contener la lista de

ingredientes (etiquetado nutricional), con cada ingrediente listado individualmente,
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contenido neto, datos de origen, identificacion del lote, fecha de vencimiento e

instrucciones. para el uso y preparacion del producto cuando sea necesario.

Analisis de las cinco Fuerzas de PORTER

Para analizar de manera méas precisa este entorno més colindante, vamos a
proceder a efectuar el modelo de las cinco fuerzas de Porter (1991). Este modelo ayuda
a identificar el grado de atraccion que posee una industria o sector, para una empresa
que planifica participar en él, medido en términos de las fuerzas competitivas. Las cinco

fuerzas que a continuacién vamos a desglosar y explicar con mas detalle seran:

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Las dificultades para el ingreso al mercado se consideran alta, teniendo en cuenta

los siguientes desafios que toda organizacion debera enfrentar:

e Una primera barrera de entrada alta es multiplicidad de ofertas en el mercado.
El relevamiento de datos primarios secundarios realizados a través del
Ministerio de Economia y Produccion, existen en el pais 16 cervecerias y
malterias, 15 centros de distribucién y 250 distribuidores, la agroindustria
cervecera argentina emplea mas de 130 mil personas de forma directa e
indirecta, que cada dia elaboran en nuestro pais cervezas nacionales e
internacionales bajo licencia. Por otra parte, la experiencia de las empresas ya
consolidadas en el sector, gozan de cierto posicionamiento con respecto a los
clientes.

e La diferenciacion del servicio: esta barrera de entrada se considera alta,
debido a la multiplicidad de ofertas de cervezas artesanales, siendo muy
dificil lograr esto cuando la oferta principal de productos es similar en todo el
mercado. De lo anterior se desprende que la diferenciacion se logra a través
de los atributos novedosos de los productos o materiales usados para la
produccion de envases, el prestigio y calidad de la materia prima y la
trayectoria de la empresa en el sector.

e Se considera una barrera de entrada media al conjunto de normativas
juridicas-legales que le exigen en cuanto al alta de una planta productora de
cerveza artesanal y a las condiciones que debe cumplir, en cuanto a tamafio

sistemas de calidad y procesos productivos.
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e Curva de aprendizaje: Esta barrera se considera alta ya que el modelo de
negocio implica la acumulacion de experiencias en el mercado, ya que la
experiencia de los procesos productivos, la necesidades de los mercados,
logistica y distribucion de productos hace que una empresa sea mas eficiente
en la produccién de unidades adicionales, o que a su vez produce costos
unitarios mas bajos, por lo que requiere de la acumulacién de experiencias
que resultard una barrera alta de entrada para entrar a competir en el mercado.

e Por otra parte, la inversion inicial para el arranque del plan de negocios sera
una barrera de entrada alta, ya que se destinara una inversion inicial
considerable para el arranque del negocio, el cual implicara la locacion de una
planta de produccién, compra de maquinarias y equipos de produccion,

plataformas virtuales y profesionales capacitados.

Amenaza de entrada de productos sustitutivos

Nivel de amenaza: Alta. Puesto que nuestra empresa se dedica a la
comercializacion de bebidas alcoholicas, hay que destacar los productos sustitutos que
ofrece la competencia representa la mayor amenaza para la organizacién, es decir,
debido a la experiencia y trayectoria en el mercado. Los productos sustitutos en la
industria involucran la produccion de cervezas tradicionales de renombre mundial,
vinos, y otras bebidas alcoholicas tradicionales en el pais como el fernet, Gancia, vodka,
entre otros. El sector se caracteriza por que existen multitud de empresas que se dedican
a ello, de ahi que la diferenciacion sea vital para poder obtener cierta ventaja con

respecto a los competidores.

El poder de negociacion de los proveedores
Poder de negociacion alto debido ya que las materias primas son imprescindibles
todos los dias para que la fabrica cumpla con los planes de produccién, por lo que el

poder negociador de los proveedores es alto.

El poder de negociacion de los consumidores

Poder de negociacion: Alto. Con relacion a los consumidores finales, la cantidad
de empresas productoras de cervezas artesanales que encontramos actualmente en
Argentina podria tener su traduccién en la influencia que ejercen los clientes sobre las

mismas, es decir, el bajo costo que les supondria cambiarse a otras marcas de la
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competencia cuando asi lo crean conveniente, cuando exista otra que les interese mas o,

simplemente, se ajuste mas a sus necesidades.

Por otra parte, la disponibilidad de informacidn y su posterior acceso, hace que los
potenciales clientes tengan mayor capacidad de eleccion, por lo que nuestro negocio
debera considerar estrategias de comunicacion oportunas para captar la atencion del

potencial consumidor.

Intensidad de la competencia

Intensidad de la competencia: Alta. Esta Gltima fuerza hace referencia a la
competencia existente entre aquellas organizaciones que ofrecen productos similares y
que se dirigen al mismo conjunto de clientes. En primer lugar, el sector posee unas
barreras de entrada que se considera medias altas, ya que el capital para el ingreso al
mercado, la curva de aprendizaje la fabricacion de productos de calidad, capacidad de
diferenciacion y reconocimiento de la marca, no estara facilitando el acceso al mismo a

un gran namero de empresas.

Cadena de valor

La cadena de valor es el conjunto de actividades que constituyen el proceso de
elaboracion y entrega de un producto o servicio, este concepto fue introducido por

Michael Porter.

La organizacion establece a la planificacion, programacién y control de los
procesos como la plataforma operativa fundamental en el esquema de manufacturacion
de los productos ofrecidos. A continuacion, se presenta el cuadro integrador de las
actividades primarias y de apoyo de los procesos que forman parte de la cadena de valor
del presente plan de negocios:

Actividades de apoyo

e Infraestructura de la empresa: planta de produccion en Sacanta —
departamento San Justo. El macerador de cerveza, el hervidor,
fermentadores, enfriador, enlatadora, filtrador, instalaciones
correspondientes para el correcto funcionamiento de todos los aparatos,
etc.

e Gestion de recursos Humanos: Fundadores y directivos del grupo. Los

coordinadores de produccién son 3 jovenes de entre 19 y 24 afos.
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e Desarrollo Tecnoldgico: Software para la planificacion, programacién y
control de la produccion. maquinaria de produccion y elaboracion de
cerveza, se utiliza app “MR Comandas” para la elaboracion de stock de
insumos, administracion de compras y ventas.

e Aprovisionamiento/ Adquisiciones: las tareas administrativas de carga de
ordenes de compras de insumos y materiales, remitos y ventas de

e productos, es realizada por personal administrativo mediante sistema MR

Comanda.

Actividades primarias.

Logistica interna: Planificacion de actividades institucionales. Planificacion de
compra de materia prima, Control de calidad de los productos mediante ISO
9001 y almacenamiento de los productos con Control de inventario.
Operaciones: Produccién anual de 360000 litros de cervezas de hasta 7 lineas
diferentes.
Logistica externa: Sistema de fidelizacion de clientes ademas de Sistemas de
evaluacion de calidad. Y Control del proceso de atencion al cliente.
Marketing: Venta directa en comercializa en bares y restaurantes, Publicidad en
pagina web -Marketing en redes sociales (Facebook, Instagram, YouTube)
Servicios:

1. Atencion personalizada a consumidores finales.

2. Seguimiento de los reclamos y sugerencias de los clientes.

3. Posibilidad de consultar los menus del dia y realizar reservas para envio

por delivery, la rapidez de atencion del restaurant.
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Analisis especifico segun el perfil profesional de la carrera

Matriz de Ansoff

Desarrollo de
Nuevo Mercado

Diversificacion

Mercados

Exk Penetracion Desarrollo de
Xistente
de Mercado Productos

Existente Productos Nuevo
y Servicios

La industria del sector de cervezas artesanales se encuentra en el cuadrante de
penetracion del mercado ya que las empresas tienen como objetivo aumentar
su cuota de mercado a través de un mayor consumo de los productos existentes en
los mercados actuales por medio de actividades exhaustivas de promocion y
aumentos de canales de distribucion. Dado las desventajas que se presentan dentro
del panorama politico-econdmico, en términos de inestabilidad e incertidumbre, la
estrategia de penetracion mercados es la que mas se ajusta a la realidad de la

empresa en estudio, por lo tanto, es la mas aconsejable.

Marco tedrico

Planificacion

A fin de contextualizar este estudio, se examinaran brevemente los conceptos de
planificacién y sus tipos: estratégico, tactico y operacional. Segin Porter (2008)
planificar es elaborar un esquema para actuar, es crear un camino para lograr algo al lo
cual se aspira, de esta manera, se opone a la improvisacion, que es actuar al azar. Por lo
tanto, la planificacion significa técnicamente la formulacién de objetivos y acciones
opcionales, asi como la alternativa de la mejor opcion. Se considera asimismo que la
planificacion es un ejercicio mental, un proceso l6gico y analitico, propio del ser
humano, y presenta como idea principal, determinar las acciones que pueden conducir al
logro de los objetivos futuros. Ander-Egg, (1991) va maéas alld y caracteriza la
planificacién como una forma de enfoque de gestién que se desarrolla seguin un proceso
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interconectado y flexible que integra la organizacién en su conjunto y dirige las

acciones futuras.

Pupo (2004) considera que el nivel estratégico es el nivel institucional, que tiene
un contenido generico y sintético, con una extension de tiempo a largo plazo, y abarca
la empresa en su conjunto. El nivel tactico tiene caracteristicas méas detalladas,
apuntando al mediano plazo y acercandose a cada unidad de la empresa o a cada
conjunto de recursos por separado. El nivel operacional presenta un contenido detallado
y analitico, considerando acciones Yy estrategias a corto plazo, estando micro orientado y

cubriendo cada tarea u operacién por separado.

La planificacion desde la perspectiva de Zapata y Pérez Brito 2013) es una
operacion formalizada y podria denominarse "programacion estratégica” porque hace
hincapié en la accion destinada a que una estrategia genere resultados. El autor establece
lo que significa la estrategia de pensar, de manera intensa, en qué se basa la ventaja
competitiva de la organizacion analizada. La vision de futuro que es intrinseca a la
definicién de una estrategia va mas all& de los datos cuantitativos, ya que se estima que
proporciona un proceso conjunto en la creacion de ideas. A su vez, el autor hace
hincapié en que las estrategias empresariales son formuladas por el mas alto nivel de

gestion y planificadas para lograr sus objetivos generales.

Decisiones sobre el canal de distribucion

El desarrollo de la estructura y los procesos funcionales de un nuevo canal exige
un conjunto complejo de decisiones estratégicas que determinaran la forma en que se
organiza un canal, como se realizaran los flujos y cémo se satisfaran las demandas del
consumidor final. Es una decision estratégica en el micro universo de cada firma, en
constante busqueda de una mayor ganancias y costos méas bajos (Kotler & Armstrong,
2018). Al mismo tiempo, es importante a nivel macro cuando se involucran fuerzas

ambientales inductivas y restrictivas responsables de los cambios organizacionales.

De acuerdo a Santesmases Mestre (2012) las decisiones sobre la seleccion de los
canales de comercializacién adecuados se encuentran entre las mas importantes que
debe tomar una empresa. Las decisiones relacionadas con la fuerza de ventas de las
empresas y la publicidad dependen de la persuasion, capacitacién y motivacion que
necesitan los revendedores. La estructura de los canales de marketing se desarrolla para

servir a los consumidores y debe comenzar con el conocimiento de sus habitos de
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compra mas que con el deseo del fabricante de desarrollar una estructura de canal
especifica (Stanton, Etzel, & Walker, 2007) En general, estas decisiones involucran
elementos como la gestion del stock de productos que se ofrecerdn, el grado de
descentralizacion del mercado, el tiempo de espera de los productos, la variedad de

productos y el soporte del servicio.

Los objetivos del canal deben definirse en términos del nivel de servicio deseado
por los consumidores objetivo (Santesmases Mestre, 2012). En general, la firma
identifica varios segmentos que desean diferentes niveles de servicios del canal, y a
partir de ahi decide qué servicios satisfaran esas necesidades y cuales son los mejores

canales para ser utilizados en cada caso.

Por lo tanto, el propdsito de la distribucion es hacer que el producto alcance el
ciclo de venta, que va desde la salida del vendedor hasta el acercamiento inicial al
cliente y la eventual posventa, de manera rapida, segura, puntual y rentable para la
empresa vendedora y de manera accesible, confiable, puntual y segura para el cliente. El
proceso de distribucion tiene como objetivo fundamental maximizar tres utilidades
(Canabal & Matteucci, 2018).

e Utilidad del tiempo: Para el fabricante, el tiempo es muy importante, ya que

cuantas mas veces rota sus inventarios, mejores son sus resultados financieros.

o Utilidad del lugar: el producto o servicio debe ser accesible, disponible y
facilmente adquirido por el cliente en el momento en que decida comprarlo.
Para que esto suceda, es fundamental que la empresa haya mapeado
previamente su distribucion y haya decidido los niveles deseables de

penetracion y ocupacion del mercado;

o Utilidad de posesion: esta utilidad serd bien aprovechada si la empresa logra
que el producto sea lo méas accesible posible, es decir, si le pone precio de

manera que la mayor cantidad posible de la gente puede comprarlo.

En téerminos mas generales, Kotler y Armstrong (2018) afirman que un canal de
marketing supera varias brechas en el tiempo, la propiedad y el lugar que separan los

bienes y servicios de aquellos que desean utilizarlos.
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Diagnostico y discusion

El problema que se aborda en el presente reporte de caso es la pérdida de
competitividad de la empresa en el contexto actual en el cual las principales amenazas
representan los factores macro ambientales vinculados a la economia del pais, pérdida
de poder adquisitivo de los salarios, altos niveles de inflacion interanual proyectados.
Con relacion a los factores micro ambientales directos, se observa un aumento en las
ofertas de cervezas artesanales en el pais, por lo que la competitividad de la empresa
dependera del disefio de estrategias que considere el nicho de mercado al que apunta, las
politicas de precio, ofertas de productos y canales de distribucion adecuados. Por otra
parte, en este momento, la empresa puede estar expuesta a una serie de riesgos
estratégicos y operativos, como demoras o interrupciones en el suministro de materias
primas, cambios en las demandas de los clientes, mayores costos, debilidades logisticas

que conducen a demoras en las entregas, entre otros.

De este modo, para aumentar la competitividad resultard necesario disefiar
estrategias de comunicacion, tendientes a fortalecer la relacion los clientes. Y esto esta
relacionado con una buena presencia en las redes sociales, para estar cerca de sus
consumidores en tiempos de gran oferta de cervezas artesanales a nivel nacional. A
partir de los cambios en el patron de consumo, todos estan en Internet buscando
productos y servicios todo el tiempo. En efecto, todas las actividades de la organizacion,
incluida las estrategias de comercializacion, deben realizarse naturalmente teniendo en
cuenta dos objetivos fundamentales: la creacion de valor para el consumidor y la
obtencién de una ventaja competitiva. Para lograr sus objetivos, la empresa necesita un

enfoque y un posicionamiento bien definido

Las principales estrategias para desarrollar por parte de la unidad de negocios son
las denominadas intensivas, las cuales tienen que ver con el desarrollo de la
mercadotecnia, el aumento de la capacidad instalada de la fabrica para maximizar la
cantidad de productos, una fuerte apuesta al marketing publicitario y la imagen de

marca centrada en la innovacion de sus productos.

Asimismo, analizar la estructura del sector puede mostrar oportunidades en
términos de clientes, proveedores, productos sustitutos, posibles entrantes y rivales, que
puedan ser el input de estrategias que permitan un mejor desempefio de la empresa. De

esta manera, la comprension de la estructura del sector debe orientar a los ejecutivos
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hacia tres tipos de estrategias genéricas del negocio: el liderazgo en costos, la
diferenciacion a partir del disefio de productos novedosos Y la estrategia de enfoque. La
primera, busca vender los productos a precios unitarios muy bajos a través de bajos
costos de produccion. Asi, la empresa persigue captar una mayor participacion en el
mercado aumentando sus ventas. Es posible aplicar el liderazgo en costos en aquellos
mercados masivos, conformado por consumidores sensibles al precio y con un interés
especial en el precio del producto y no en las diferencias que puedan existir entre

marcas, con productos que presentan bajas posibilidades de diferenciacion.

En tanto la estrategia de diferenciacion consiste en ofrecer al mercado un
producto/servicio Unico y original, que logre diferenciarse de lo producido por la
competencia y que sea dificilmente imitable por ella. Se centra en la exclusividad que
percibe el cliente y en su preferencia, independientemente del precio del producto, ya
que en general se trata de consumidores poco reactivos al precio de venta. Por ultimo, la
empresa que opta por la estrategia de enfoque se especializa en satisfacer las
necesidades o preferencias de un segmento especifico del mercado. Por esto, suele darse
en mercados amplios compuestos por consumidores con preferencias distintas y

empresas competidoras que tienen como segmento objetivo otros nichos de mercado.

Plan de implementacion
Propuesta

A raiz del resultado del diagnéstico formulado mas arriba se recomienda la
implementacion de un plan de marketing el cual servira como guia para llevar a cabo
las acciones correspondientes para alcanzar la mision y visién organizacional. Con
ello se espera que la empresa apunte a lograr un crecimiento en la cuota de su mercado

a través de estrategias con distintos niveles de alcance.

En el primer caso se aprovechard ademas la tendencia incremental del aumento en
el consumo de cerveza artesanal, con el fin de ampliar los mercados de
comercializacion. En el segundo se aprovechara el hecho que la empresa esta ubicada en
una zona turistica, y que se han levantado las restricciones al turismo, lo que permitira

ampliar el volumen de clientes y de ingresos
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Obijetivo general

. Incrementar a un 30% la rentabilidad de la empresa Sauco S.A, a partir
de la implementacion de un plan de marketing de su cerveza artesanal

Checa para el periodo 2023-2025.

La importancia de cumplir con el objetivo planteado se basa en la realidad vivida
por la empresa, tras un largo periodo de turbulencias provocadas por la pandemia. De
este modo, puede ser un buen momento para revisar estrategias considerando la post
pandemia. A partir del analisis de los estados financieros de la empresa se observa que
desde el afio 2018 (ajustado por RECPAM) al afio 2019, las ventas de la empresa
crecieron en un 20%. Sin embargo, el afio 2020, las ventas sufrieron una caida muy
importante. Por otra parte, las proyecciones econémicas para Argentina son favorables,
de acuerdo a los estudios realizados por World Economic Outlook (WEO). Se estima un

crecimiento para el afio 2022 del 4% y 2% para el afio 2023.

Es importante tener una vision de corto, mediano y largo plazo en la gestion de
marketing, evaluando lo que ha tenido resultados en el Gltimo periodo y creando nuevas

formas de presentar propuestas de valor a clientes y consumidores.

Un enfoque estratégico del marketing es imperativo, especialmente en estos
tiempos caracterizados por una economia que no favorece el consumo masivo. Un buen
plan necesita analizar el escenario del mercado, el entorno competitivo, las tendencias
que influyen en el comportamiento del consumidor, para que la definicion de
estrategias, tacticas y acciones se realice de manera consistente y alineada con los

objetivos de la marca y la corporacion.

El escenario de cambio constante del mercado, a nivel micro y macro econémico,
y las acciones de los competidores, exige que el marketing sea agil, en un sistema
integrado que atienda rapidamente las demandas del mercado. Pero se necesita una vista

de sistemas para que los cambios rapidos siempre se realicen en la direccion correcta.
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Obijetivos especificos

1. Aumentar en un 40% las ventas de la empresa para diciembre del afio 2025
respecto de enero del 2023 a partir del disefio de canales de comunicacion y

distribucion digitales.

Dicho objetivo se plantea debido al aumento en el consumo online, segun datos
publicados por la Camara Argentina de Comercio Electronico (2021) en donde el 90%
de las empresas considera que el nivel de actividad del e-commerce 2020 fue mejor que
el afio anterior; crecid la facturacion a traves de los Marketplace y el Mobile no sélo se

consolido en la busqueda sino también en la compra.

2. Generar alianzas estratégicas con bares, restaurantes y comercios de ventas
minoristas de ciudades turisticas del interior de Cérdoba para aumentar en un

50% la cartera de clientes, para el afio 2025.

Las alianzas estratégicas con comercios de alimentos minoristas, bares y
restaurantes permitira a la empresa Checa expandir y diversificar su oferta sin necesidad
de realizar una inversion significativa en nuevas instalaciones de fabricacion y canales
de distribucién. Por otra parte, La marca puede reaccionar rapidamente a las tendencias
del mercado de esta manera, irrumpiendo en mercados secundarios, creando soluciones
a corto plazo y utilizandolas como banco de pruebas antes posibles adquisiciones o
inversiones permanentes en el largo plazo. Finalmente, a medida que se vuelve cada vez
mas dificil para los productores ingresar al importantisimo espacio minorista sin una
masa critica, las asociaciones pueden ofrecer la escala para mejorar sus posibilidades en
la lucha por ese importantisimo espacio en los estantes minoristas, sin mencionar otros

canales de distribucion establecidos. para ayudar al crecimiento.

3. Fidelizar en un 80% la cartera de clientes para el afio 2025, a partir del

desarrollo del marketing de influencer en la red social Instagram.

Segun las palabras de Catala (2019) los beneficios del marketing de influencer
posibilitan poder estar siempre presente en la mente de los seguidores, las ventajas son
aumentar el valor de la marca, generar confianza, trabajar con afinidad y hacer que el
retorno de la inversion sea mas beneficioso. Por otra parte, alrededor del 70% de los
hashtags méas populares en Instagram son de marca, lo que demuestra que los usuarios

estan interesados en interactuar con el contenido de marca. Eso hace que Instagram sea


https://influencermarketinghub.com/influencer-marketing-platforms-instagram/
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el campo de juego perfecto para el marketing de influencers, especialmente si su publico
objetivo son millennials o generacion “z” cuando esta sucediendo algin evento
relacionado con el lanzamiento de algun producto, evento o promocién, el trabajo de

comunicacion en redes sociales es muy beneficioso.

Alcance de la propuesta

1. Alcance temporal: esta propuesta tiene como periodo de desarrollo el inicio
del afio 2023 hasta diciembre del afio 2025

2. Alcance geogréafico: la propuesta de intervencion tiene como zona geogréafica
a todo el territorio provincial de Cordoba, con especial énfasis en centros

turisticos.

Planes de accion

A continuacién, se presentaran las tacticas y acciones para la concrecion de los

objetivos especificos planteados

Tactica 1. Activacion omnicanal

Como parte final de nuestro plan de marketing digital pensamos sumar la
omnicanalidad, conectar todos nuestros canales, sitio web, Redes, WhatsApp, Tienda
nube, que permitira vincular nuestro stock fisico con los puntos de venta on-line y nos
permitird un mayor contacto con nuestro publico, con el objetivo de responder
rapidamente cualquier consulta o duda sobre nuestros productos. La gestion de canales
se refiere al proceso mediante el cual la empresa analizara, organizara y controlara sus
canales. Esta gestion de canales generara la integracion total de todos los canales de
comunicacion de la empresa. cuenta con una avanzada integracion de los canales y, por
tanto, el consumidor reconocera la marca en cada uno de ellos. Ademas, el historial del
cliente integra las compras realizadas por el cliente en los mas diversos canales de la

marca. Esto permitird una mejor personalizacién y una mejor experiencia de compra.

Los objetivos de marketing planteados requieren la incorporacion de un
integrante capacitado a tal efecto que logre gestionar, proponer y administrar las

necesidades de comunicacion que la empresa requiere afrontar para alcanzar una cuota
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de mercado mas amplio. Si bien la organizacion cuenta con una trayectoria y segun se
pudo observar en el apartado del andlisis, los canales de comunicacion no se

encontraron explotados por un profesional en la materia.

Este programa requiere contratar un Analista de marketing con conocimientos de
Marketing Digital ademas de conocimientos bésicos de disefio de péaginas web y
disponga para insertarse en un trabajo a tiempo completo, los costos se detalla en la

parte de Anexos.

Tabla 1. Plan de accion numero 1

s i Recursos Humanos . )
Descripcion Tiempo Recursos Terceriza Recursos  Observacione
Fisicos cion S S
S
Inicio Fin Responsabl Area
Busqueda )
de un Cgrifrr;tizl Administrac = Computadoras,
especialist ~ 02-23  04-23 i6n celular internet No - -
aen comercial
marketing
y
disefiador
de paginas
web
Notebook,
[Evaluau 05-23  06-23 Gerente Admlnlstram celulares No i i
onde comercial "
alternati

vas
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Seleccién e

— Computadoras,
induccién , .
gl 0723 0823  Gerente  Directorio LB, No  Escritorio: )
i impresoras,
responsabl comercial iﬁternet $24.900
ede . .
. directorio o
marketing Escritorio e
para llevar Sillén
adelante la ora: $
estrategia
corporativa 95.000
Impresora:
$47.900
Teléfono:
$60.900
Silla
escritorio:
$47.500
Sueldo
Disefio y Computadoras, mensual
Puesta en  09-23  12-25 Responsa - teléfonos, no $15.117.360  primer afio:
marcha e ble de internet 216.909
inicio de Marketin Publicidad
la gestion g redes sociales
di 9[&| mensual
v y primer afio:
de redes Fopah
Computadoras,
Monitoreo 09,53 1295 Directorio “amintacio - teléfonos, No : :
ycontrol n, Directorio impresorasl
de gestion internet

Fuente: Elaboracién propia (2023)

Control: entrevista trimestral con el responsable de marketing seleccionado a fin
analizar las métricas y de evaluar el cumplimiento de las operaciones, y el nivel de

satisfaccion en el puesto.
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Tactica 2. Gestion de alianzas comerciales

La gestion de alianzas comerciales implica la tarea de mapeo y busqueda de
socios para la introduccion de los productos de la cerveceria Checa en el mercado
minorista, como asi también en los bares y restaurantes de Nueva Cordoba, Villa Carlos
Paz, Mina Clavero y Sierra grande. La busqueda de expansion de la empresa y la
penetracién de mercado en nuevas zonas geograficas requiere el acceso a nuevos modos
de comercializaciéon. Como primera medida y considerando el balance 2019 y
comportamiento de la empresa, el presupuesto interno para la salida al mercado se
estipula en $ 50.000 mensuales en el primer afio esto incluye sorteos, presencias en
distintos eventos y merchandising. El volumen de ventas proyectadas para los nuevos
mercados se proyecta en 18.000 latas de cerveza que seran destinados al mercado
minorista, para su comercializacion, esta cantidad de produccion no lleva al corto plazo
a demandar una inversién para el aumento de produccion ya que la capacidad
productiva de la misma es suficiente momentaneamente. Para abastecer la demanda de
los socios comerciales se alquilara un almacén lo méas cercano a la fabrica para tener

disponibilidad de productos y asi satisfacer eficientemente la demanda.

Por supuesto, para dar el paso que involucra el desarrollo del mercado, la imagen
de marca deberd ser un éxito en su nicho de pertenencia, obteniendo valoraciones
altamente positivas por parte de los clientes y usuarios. Por otra parte, se entiende que el
desarrollo del mercado sera oportuno para iniciar las acciones de marketing y ventas en

regiones con pocas ofertas o poco saturadas del servicio.

Asimismo, analizar la estructura del sector puede mostrar oportunidades en
términos de clientes, proveedores, productos sustitutos, posibles entrantes y rivales, que

puedan ser el input de estrategias que permitan un mejor desempefio de la empresa.

Tabla 2. Plan de acci6on namero 2

Descripcion Tiempo Recursos Humanos Recursos = Tercer = Econémicos Observaciones
Fisicos | izacid -
n Financiero
Desd Hasta Area Responsable
e

Mapeo de 01/2 = 02/202 Area Gerente Internet, No $0,00 -

comercios, 3 2 Comercial Comercial noteboo
restaurantes y K,

bares en la celular

ciudad de

Coérdoba
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Contactocon = 03/2 | 04/23 Area Gerente Celular No Combustible -

empresas de 3 Comercial Comercial = Vehicul $15.000

nueva odela Vidticos:
Cérdoba para empresa $30.000
presentar la

propuesta de

negocio
Contactocon = 04/2 = 06/23 Area Gerente Internet, No Viaticos
bares, tiendas =~ 3 Comercial Comercial noteboo 60.000
y k. Hoteles

restaurantes Serviclo 60.000
de Mina de café Combustible
Clavero, vehiculo 45.000

Carlos paz y de la
Sierra empresa
Grande para
cerrar
acuerdos
Determinarel  06/2 = 07/23 Area Gerente de Internet, No - -
presupuesto 3 Administraci ~ Administraci  noteboo
Necesario on on k
para
implementar

las acciones

necesarias.

Implementaci =~ 07/2 = 12/25 Area Responsable Internet, No $44.000 Publicidad: $10.000

6n de 3 Comercial ~ de Marketing. ~ noteboo mensuales el ;%%tgga y sorteos:
presupuestos K, primer afio, Merchandising:

de las teléfono. $22.000

acciones

correspondien

tes a
posicionar la

marca.

Alquiler de 08/2 | 12/202 Directorio Gerentes. Noteboo No $268.000 Alquiler deposito
depésito 3 5 K, mensual el cercano: $268.000
cercano a impresor primer afio mensuales
fabrica. a, hojas,

lapicera
Control 08/2 = 12/202 Area Gerente Noteboo No $0,00 -
periédicode = 3 5 Comercial Comercial K,
los resultados impresor
a, hojas,
lapicera

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Tactica 3. Marketing de influencer
El marketing de influencer se basa, en particular, en la confianza de los
consumidores adquirida por los lideres de opinion. Muchos de los influencer también

son Blogger, es decir, personas que comparten sus experiencias, historias o intereses
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con el publico en general de Internet. Tienen su propio circulo de intereses, incluso no
han sido originalmente los influencer y simplemente se han convertido en ellos. Cada
uno de ellos puede influir en otro grupo de personas, y cada uno de ellos también puede
promover un producto diferente. Para llevar esta propuesta se tomara a 10 influencers de
la regién que tengan en promedio una cantidad de seguidores entre 20 mil y 100 mil a
los cuales se les pagaré publicidad la cual va a tener un monto fijo por mes que sera
administrado por le Encargado de Marketing. La esencia del marketing de influencer es
la promocion adecuada del producto y el posicionamiento de la imagen de marca en el
publico. Un factor esencial de esta forma de marketing es que el influencer debe
identificarse con el producto, por lo que no recomendard un producto sin experiencia

con él.

El trabajo de los influencer en las plataformas de redes sociales tiene como
caracteristica bésica el uso de instrumentos como paginas web y aplicaciones
intensamente colaborativas y dinamicas, cuyo objetivo es propiciar una relacién entre
usuario-usuario y usuario y marcas que dan como resultado co-creaciones, asociaciones,
comunicacion abierta, discusion, interaccion e intercambio de informacion, a través de
procesos fotogréficos, audiovisuales y de texto que transmiten experiencias, mensajes y
opiniones de las personas que estan conectadas a esta plataforma, cambiando la forma
en que ven el mundo y las percepciones. de tiempo y espacio y de relaciones

Tabla 3. Plan de accién niimero 3
Tiempo Recursos Humanos

Descripcion Recursos Terceri = Recursos Observacio
Inicio Fin Responsable Area Fisicos zacion Econémicos  nes
Responsable
Busqueda de de marketing Administraci
influencer en 7-23 on, Computado
la ciudad de 08- Produccion, ras, No - -
Cérdoba 23 Comercial, teléfonos,
Directorio internet
Computado
Evaluacpn de 09- 10- Responsable A(?mlnlstrau ,ras, No i i
alternativas 23 23 o on, teléfonos,
marketing Directorio impresoras,

internet



Selecciéne
inducciénde 10
micro
influencer

Lanzamiento de
la camparia

Monitoreo y
control de
gestion

10- 11- Responsable
23 23 de
marketing
Directorio
Gerente
11-23 12- comercial
e Responsable
de marketing
12-23  12-25 Directorio
Diagrama de Gantt

Administraci
on,
Directorio

Administraci
on,
Produccion,
Comercial,
Directorio

Administraci
on,
Directorio

Computado
ras, No =
teléfonos,
internet

Computado
ras, No
teléfonos,
internet

$ 3.828.000
En total.

Computado
,ras, No :
teléfonos,
impresoras,
internet
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Ingresos de
influencer
del primer
afo:
$37.500
para
influencer
mensuales.

Se presente a continuacion el Diagrama de Gantt para estimar el tiempo de

ejecucion de cada una de las actividades.

Tabla 4.. Diagrama de Gantt

INICI FIN ‘ E

Activacion omnicanal 01-01-23
Blsqueda de un especialista en marketing y 01-2-23
disefiador de paginas web
Evaluacion de alternativas 01-05-23
Seleccion e induccion del responsable de marketing  01-07-23
para llevar adelante la estrategia corporativa
Disefio y Puesta en marcha e inicio de la gestion ~ 01-9-23
digital y de redes
Monitoreo y control de gestion 01-9-23

Gestion de alianzas comerciales 01-01-23
Mapeo de comercios, restaurantes y bares en la 01-01-23

ciudad de Cérdoba

2023

AW A 30 A b Ao b s

2024

2025

- || AR

31-04-23

30-06-22

01-18-23

31-12-25

31-12-25

31-12-25

2902-23
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Contacto con empresas de Nueva Cérdoba para 01-03-23 01-04-23
presentar la propuesta de negocio

Contacto con bares, tiendas y restaurantes de Mina ~ 15-04-23 15-06-23
Clavero, Carlos paz y Sierra Grande para cerrar
acuerdos

Determinar el presupuesto 15-06-23 31-07-23

Necesario para implementar las acciones

Implementacion de presupuestos de las acciones ~ 01-07-23 31-12-25
correspondientes a posicionar la marca.

Alquiler de depdsito cercano a fabrica. 01-08-23 31-12-25

Control periédico de los resultados 01-08-23 31-12-25

i e Hnnmmmmmmmm

Busqueda de influencer en la ciudad de Cérdoba
Evaluacion de alternativas
Seleccion e induccién de 10 micro influencer

Lanzamiento de la campafia

Monitoreo y control de gestion

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Presupuesto de inversion del proyecto.

En la siguiente tabla se encuentran los costos de inversién de cada plan de accion

anualizado.
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PRESUPUESTO DE INVERSION PROYECTO
PLAN DESCRIPCION 2023 2024 2025 TOTAL
Evaluacign de alternativas k3 - k3 - $ - k3 -
g Seleccion e induccion del responzalbe de Marketing | # 2620000 | % - ¥ - S 27620000
w
=
g ‘0 |Disefioy puesta en marcha-Suelde Especialista 3 ToE.000,00 ) ¥ 465374400 | # T.025.676.00 | ¥ 12.465.360,00
E 3 Disefioy puesta en marcha-Gaste en publicidad
& < |redes sociales F 120.000.00 | # 1.000.500.00 | # 150120000 | # 2.652.000,00
SUBTOTAL ¥ 115220000 | 065454400 | 0.025.515.00 | # 19.393.560,00
Contacto con empresas Cercanas 3 45.000,00 3 45.000,00
2
E Contacto con bares y tiendas de distintas ciudades
8 turistica [Mina Claverc-V. Carlos Paz) ¥ 165.000,00 ¥ 165.000,00
=
E Implementacién de acciones de posicicnamiento ¥ 26400000 | % GE0.704.00 | 132105600 | 2485 780,00
< Alguiler deposito cercang £ 134000000 | # 5.364.283.00 | 5.046.432.00 | & 14.750.720,00
= SUBTOTAL 3 1.514.000,00 | 574433200 | 3.367.455.00 | 17.426.450,00
:2 Busqueda de influencer en la ciudad de Cordoba 3 - 3 - $ - 3 -
E = |Evaluacion de alternativas 3 - 3 - § - 3 -
z'g Selecrion de B micro-influencers kS - kS - $ - kS -
E Ej‘ Lanzamiento de campafia-Honorarios influsncar ¥ TE.O000,00 | # 150120000 | % 225180000 | % 3.825.000,00
SUBTOTAL ¥ To.000.00 ) % 150120000 | £.291.80000 | # 3.825.000,00
TOTAL $ 3.071.200,00 | $ 13.430.736.00 | $ 20.146.104,00 | $ 36.648.040,00

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Para este presupuesto se tomo distintos gastos que se encuentran detallados en el

anexo ademas de que se tuvo en cuenta el indice de inflacion para los siguientes afos
que publica el BCRA el detalle se observa en el ANEXO N°2.

Andlisis financiero.

Anadlisis indicadores financieros (VAN, TIR, ROI)

Tabla 5 (Moneda: pesos argentinos)
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Tabla 6. Andlisis indicadores financieros

Irwersion arealizar -36.6d5. 040 -

Flujo del periada 1 a7.323.155
Flujo del periodo 2 53.517.555
Flujo del perioda 3 Go.354. 5301
WA 10.331.865
TIR L
RO
Beneficios 421.313.333
Costos 46,645,040
BOI 10505

Fuente: Elaboracion propia (2023)

VAN: El indicador da una sefial positiva lo que lleva a concluir que el
proyecto recupera la inversion inicial y obtiene rendimiento minimo
esperado y ademas se obtiene rendimientos de excedente. Esté indicador
relacién la inversion inicial del proyecto, los flujos de cada periodo y la
tasa K que en este caso se toma la tasa de interés que paga un plazo fijo
(Detalle en Anexos).

TIR: Este indicador cuando nos da con signo positivo y ademas la tasa de
referencia K significa que el proyecto recupera la inversion inicial, obtiene
el rendimiento esperado y ademas genera excedentes. El retorno por cada
peso invertido en el proyecto presentado es del 118%.

ROI: El indice de retorno de la inversion en este caso es del 1050% y se
obtiene de relacionar los beneficios obtenidos y la inversion que se llevo a

cabo sin tener en cuenta los indices inflacionarios.

Analizando los distintos indicadores financieros se recomienda poner en marcha

el proyecto propuesto ya que la inversion genera beneficios econémicos.
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Flujo de fondos proyectado.

Para el siguiente flujo se tuvo en cuenta las siguientes premisas.

Premisas generales: |

1. El aumento de ingresos por afio se indica entabla 2y estos son netos de inflacion.

2. Al aumentar los ingresos los costos de mercaderia vendida aumentaran un 75% del aumento de ventas. Tabla 3

3. Al aumentar los ingresos los gastos de comercializacion y administrativos aumentaran un 30% del aumento de 1as ventas Tabla 3

4. Los ingresos y egresos se “ajustan” por el coeficiente de inflacion de acuerdo a las estimaciones realizadas por el REM (ver tabla 1)

5. Los ingresos v los costos ya incluyen VA

6. Se toma como referencia los estados financieros del afio 2020

Premisas de Planes de Accidn

1. Los costos operativos se consideran dentro de la partida "Otros costos de venta”

2 Los gastos financieros no se los modifica y son actualizados por elindice de inflacidn. Tabla 1
Objetiva general: Lograr una rentabilidad del 31% a Dic 2025
Plan de accidn 1: Activacion omnicanal

Plan de accidn 2: Gestion de alianzas comerciales

Plan de accioN 3 :Marketing de influencer

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Tabla 7. Flujo de fondos

Flujo de Caja - EMPRESA: SAUCO 5.A

INGRESOS

Por Ventas de Mercaderias 5 25.005.565 | & 41.759.294 | 5 62.638.940
Plan de accign 1: Activacidn omnicanal 5 26.088.206 | & 43.567.471 | & 70.782.003
Plan de accion 2: Gestidn de alianzas comerciales 5 26.088.306 | 5 43.567.471 | & 70.782.003
Plan de accioM 3 :Marketing de influencer 5 26.088.306 | 5 43.567.471 | 5 70.782.003
TOTAL DE INGRESOS 5 103.270.483 | 5 172.461.707 | & 274,534,548
Costo de Mercaderia Vendida 5 16.908.182 | 5 31.173.276 51.622.945
Gastos de Comercializacidn % ZEMS.237 |+ 485835857 | % TE.183.938
Gastos Administrativos % E.532.077 | % 449113 | # 17.860.625
Gastos Financieros -4 B8.835.510 (-%¢ 14.761.981 |-% 22 142972
Otros Egresos 3 - k] - 3 -
Plan de accion 1 5 1.182.200 | 5 5.684.544 | 5 3.526.816
Plan de accion 2 5 1.814.000 | & 6.244.992 | 5 9.367.483
Plan de accion 3 5 75.000 | & 1.501.200 | 5 2.251.800
TOTAL DE EGRESOS 5 45.850.245 | 5 90.127.007 | 5  143.670.640
UTILIDAD BRUTA |s s7as0238|s  s233a700|5 131314309
IMPUESTO A LAS GANANCIAS |s 20097.083|s 28.817.145]5  4s.960.008 |
UTILIDAD NETA |s 37323.a55|s  s3as17.555]s  8s5.354.301

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Conclusiones

El objetivo del reporte de caso consistié en analizar la evaluar la existencia de una
oportunidad de mejora en el incremento de la rentabilidad de la fabrica de cerveza
artesanal ubicada en Sacanta, Cordoba, de la empresa Sauco S.A, que pertenece a su vez

al Grupo Meta. Precisamente a partir del analisis del entorno y la unidad de negocio.

A partir de la problematica identificada, relacionada con el cambio en el
comportamiento de consumidor y los nuevos canales digitales de comunicacion y
distribucion, se propuso aumentar la rentabilidad de la empresa a partir de la estrategia
de penetracion de nuevos mercados. Para lograr dicho objetivo, se plantearon como

tacticas la incorporacion del marketing omnicanal, la generacion de alianzas
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comerciales con comercios minoristas y la implementacion del marketing de influencer

digitales en la red social Instagram.

En términos generales, a partir del analisis del entorno se observa un contexto
competitivo de cervecerias artesanales y de grandes empresas cerveceras, de nivel
nacional e internacional establecidas en el patron de consumo de los clientes objetivos

del negocio.

En este contexto, asimismo se observa que el mercado de cervezas artesanales se
encuentra en una etapa de introduccién a los mercados, en pleno desarrollo activo,
debido a los cambios en el comportamiento del consumidor. Por lo tanto, este segmento
es muy atractivo para los inversores, por lo que brinda oportunidades de crecimiento al

mercado.

En segundo lugar, entre las tendencias existentes las mas relevantes se encuentran
relacionada al aumento del consumo de la poblacidn de cervezas artesanales propias de
la region. Por otra parte, las empresas identificadas utilizan activamente aplicaciones
moviles y redes sociales para publicitar sus productos y fomentar el consumo de sus
productos. Y, en tercer lugar, se identificaron segmentos de precios medios en dicho

segmento.

El andlisis de la propuesta implementada ha mostrado que es recomendable
desarrollar estrategias de penetracion de nuevos mercados, principalmente en las
principales regiones turisticas de la provincia de Cérdoba, a partir de la consolidacion
de la imagen de marca, la fidelizacién de clientes y el desarrollo de alianzas estratégicas

con empresas del sector gastrondmico y comercios minoristas en general.

Por otra parte, el analisis de la competencia demuestra que las barreras de entrada
en este segmento son bastante altas y no permiten que las empresas de nueva creacion
se desarrollen en este segmento. Estas barreras estan relacionadas a los altos costos en
activos fijo y capital de trabajo, el know how necesario para fabricar cervezas
artesanales, el alto nivel de competencia y la diferenciacion del servicio para lograr una

ventaja competitiva frente a la competencia.

Tomando como base las consideraciones técnicas, organizativas, comerciales y
econdmicas, la propuesta de intervencion planteada presenta argumentos para

considerarla rentable.
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Respecto al analisis financiero, los indicadores econémicos son positivos en
cuanto al Valor Actual neto ($10.331.865), el retorno de la inversion (1050%) vy la tasa
interna de retorno (118%).

Asimismo, las variaciones en el comportamiento de cada afio calculado responden
fundamentalmente a factores externos como el econémico, en donde variables como los
niveles elevados de inflacion tienen un alto impacto en el acceso a servicios. Con esto
podemos afirmar que al tener un valor actual neto positivo el proyecto permite recuperar

la inversidn segun las reglas de decisiones de los indicadores de rentabilidad.

Cabe destacar que, si bien los resultados del proyecto muestran que es rentable, no
significa que garanticen rentabilidad a lo largo del tiempo teniendo en cuenta poca
previsibilidad y gran turbulencia econémica que el mundo esta atravesando debido a la
crisis econdémica actual — una circunstancia que puede representar tanto una amenaza
como una gran oportunidad para la exitosa implementacion de nuevos negocios en el

rubro.

Como principales recomendaciones para la empresa y teniendo en cuenta
fundamentalmente el factor econémico, se recomienda considerar una serie de aspectos
a tener en cuenta para mejorar la competitividad y, en efecto, afrontar la crisis

econdmica actual.

El estudio revela que la empresa se caracteriza por practicas organizativas que, en
su mayoria, necesitan atencion, analisis y reposicionamiento en cuanto a su importancia
y relevancia en el escenario econémico y social en el que estas organizaciones estan
insertas. Esa situacion se reflejaria en la adopcion de modelos de organizacion flexibles
y ajustados a la realidad del mundo globalizado y al actual entorno empresarial y de

gestion.

De este modo, se plantea el redisefio organizacional, incorporando al organigrama
un comité experto en crisis. La empresa deberd desarrollar una vision estratégica
teniendo en cuenta los saberes expertos de un comité de crisis, para definir los objetivos
a alcanzar y crear un plan de emergencia ante situaciones de mercado no previstas,
como la falta de insumos, problemas con la importacion, caida del poder adquisitivo de
los salarios, entre otros, ademas de asegurar que las decisiones se puedan tomar lo mas

rapido posible en diferentes situaciones. Por otra parte, se deben adoptar préacticas para
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formalizar los procesos administrativos, siendo fundamental, la participacion de todos

los miembros de la organizacion en la busqueda de la calida.
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ANEXO N°1

e Presupuesto alquiler galpon para almacenaje zona cercana a fabrica.

COSTO ALQUILER 2023 268000
5160.000 X 1,68 COSTO MENSUAL 2023
ARlO MESES DE ALOUILER
2023 5,00
2024 12
2025 12
ARO COSTO
2023 S 1.340.000,00 |AIUSTADO X IPC BCRA
2024 S 5.364.288,00 |AIUSTADO X IPC BCRA
2025 § 8.046.432,00 |AIUSTADO X IPC BCRA
[ToTaL 5 14.750.720,00

Fuente: elaboracion propia (2022)

@G clasificados

Inicio Casas Departamentos

mprendimientos (> Terrenos y Lotes G Cocheras o A Galp 3
SE ALQUILA GALPON Y CASA 2
. DORM
$160.000

Fecha de actualizacion: 13112022

QLo

|ONES INMOBILIARIAS

Fuente: Clasificados La Voz (2022)

ANEXO N°2

indices de inflacion BCRA.
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Cuadro 1.2 | Expectativas de inflacién anual — IPC

Precios minoristas (IPC nivel general)

Period Referend Mediana (REM | Dif. con REM | Promedio (REM | Dif. con REM
g T ago-22) anterior* ago-22) anterior*

2022 var. % 1.3, dic-22 95,0 +48 (6) 95,1 55  (19)
Préox. 12 meses var.%i.a 90,5 +68 (6) 899 +68 (6)
2023 var. % l.a., dic-23 84, +16 (6) 852 83  (19)
Préx. 24 meses var.%i.a 724 05 (1) 756 +29 (6)
2024 var. % l.a., dic-24 63,1 +3,] 1)) 678 +5,1 (8)

*Comparacion en relacion al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de redondeo. El nimero
entre parénlesis indica por cuéntos relevamientos conseculivos se mantiene la misma tendencia

Fuente: REM - BCRA (ago-22)

ANEXO N°3
Calculo sueldo Especialista en Marketing:

Se tiene en cuenta un promedio del sueldo en el afio 2022 que se tomara una suma
de $170.000 mensuales.

SUELOOESPECIALISTA ENMET
SE TOMA UN PROMEDID A $216,000 PARA EL ARID 2023

2023 % T56.000,00 AJUSTADD X IPC BCRAY MULTRIPLCIADOPOR MESES

2024 % 4.633.744,00 AJUSTADO X IPCBCRAY MULTRIPLCIADOPOR MESES

2025 % T.025.618,00 AJUSTADD » IPCBERAY MULTRIPLCIADOPOR MESES

TOTAL % 12.465.360,00 |

Fuente: Elaboracion propia (2022)



= Sueldos para Marketing Digital argentina v

Descripcion general Sueldos Entrevistas Trayectoria profesional

Sueldos para Digital Marketing en Argentina

U Confianza muy alta

$137.938..
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Actualizado el 10 de nov de 2022

Sueldo base promedio

52 sueldos

Remuneracién adicional en efectivo @

Prm1ecio:$ 148.512

Intervalo: $2- $393.785

Fuente: Glassdoor (2022)

ANEXO N°4

Calculo de presupuesto contratacion de influencers de la region.

Si bien hay fuentes todo es muy variable y depende del influencer. En nuestro

caso buscamos 10 influencers cordobeses a los cuales se les pagara para hacer

publicaciones con un presupuesto inicial de $37.500 que se actualiza afio a afio

por ipc del BCRA.

Costo Mens. a7a00

FRESLFLESTO INFLUEMCERS.

Ciosta por af 2023 % 75.000,00 AJUSTADOD X IPCEBCRAY MULTRIPLCIADO POR MESES
2024 $ 1501.200,00 AJUSTADD X IPCECRAY MULTRIPLCIADO POR MESES
2025 $ 2.751800,00 AJUSTADOD XIPCECRAY MULTRIPLCIADD POR MESES

|ToTaL $ 3.828.000,00 | |

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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IPROFESTIONAL

13/11/2022 Délar S 159/167 0% Blue $289/293 0.35% Ultimas noticias Economia Politica Finanzas Impuestos

$334.00 DOLAR MEP 10.06% $296.95 DOLAR CCL 10.63% $311.55 BITCOIN -3.2% $16,374.13 & ETHEREUM ¥-3.32% $1,217.19 DOLAR(

especialista, quien agregd: "En general, podés entocarte en el precio promedio de u$s10
por cada 1.000 suscriptores".

Asi, desde HypeAuditor sefialan que por ejemplo el precio promedio de un post en un
influencer que tenga entre 20.000 y 100.000 seguidores puede variar entre los u$s30y
los u$s250. Quienes tienen entre 100.000 y 1 millén de seguidores, pueden cobrar por
post entre u$s150 y u$s1.800. Para los que cuentan con mas de 1 millén de seguidores,
el precio comienza en unos 1.000 délares.

"Hay que aclarar que estos niimeros son una estimacion, el nivel de precio
recomendado. Para trabajar eficazmente con influencers, es importante evaluar muchos
otros parametros ademas del nimero de suscriptores: la calidad subjetiva del
contenido, la tasa de participacidn (ER), la calidad de la audiencia (es necesario entender
si elinfluencer tiene seguidores reales y si no hay actividades dudosas en su cuenta)",
agrego Frolov.

Fuente: Iprofessional (2022)

ANEXO N°5
Gasto en publicidad Redes sociales.

En este caso las redes sociales no tienen una base o un precio fijo de cobranza por
publicidad, sino que va a depender del tipo de publicidad que se quiera realizar y
distintas variables como tiempo, por ejemplo. Por lo tanto, se tomo una base de
$50.000 mensuales los cuales va a ser el presupuesto para que el especialista en
Marketing los utilice de la manera mas conveniente. Estos montos se van a ir

actualizando segun las expectativas de inflacion publicadas por el BCRA.

ANEXO N°6: Flujo de fondo detallado.
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Calculos del flujo de fondos.
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ANEXO N°7

Tasa de plazos fijos.

Fentabilidad 2025 | 31,043
Irversion arealizar -36.643.040
Flujo del perioda 1 37323155
Flujo del perioda 2 5.3.517.555
Flujo del perioda 3 Go.354..301
N 10.331.865 10.331.865
TIR 118 118
ROl
Bencficios 421.313.333
Costas 36.648.040
ROl 10505 0502
Impuesto alaz ganancias o
TazaBReferencia k Plazo Fijo o
Tabla 2 Aumenta de ingresaos
fBiumenta total de ventas a 2025 0% [ [Neto de la inflacidn) MGRESOS
Plan de Accion 1. 4,.33% 4 ano 1.04 135 1,13
Flan de Accion 2 4,33 » ano 1.04 4,33 1.04
Plan de Accion 3: 4.33% & afo 1.04
Tabla 2 Aumento de costas. (Meta de la inflacidn) EGRESOS
Cozto mercaderia vendida 10,45
H afio 1,10 CMy 10,40
Gaztos de comercializacion d> w] 1,04 = A0M d,00
Gastos administratives 43 nano | 104 SCOMER g
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@ Banco Nacién Personas Empresas Institucional m Home Banking

ome ersonas Aversiones Flazo o

Inversiones

Simulador Plazo Fijo en Pesos

Plazo Fijo
Plazo Fijo Sucursal
Plazo Fijo Electronico

Canal Sucursal Electrénico o Web
Plazo Fijo Web
Plazo 365 dias 365 dias
Fondos Comunes de Inversion
Capita $10.000 $10.000
Bonos y Acciones
ntereses ganados $7.500,00 £7.500.00
Test del Inversor
Mante total $17.500,00 $17.500,00
THA 75,00% 75.00%
TEA 75,00% 75,00%

Volver a simulader

Fuente: Banco Nacion (2022).



