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Resumen

En el presente trabajo final de grado se realizo un analisis minucioso basado en un reporte
de caso de la empresa MAN-SER S.R.L con la indole de ofrecer un plan integral de Marketing
enfocado en la apertura de una nueva unidad de negocio en la ciudad de Rio Cuarto, Cérdoba.

Planteando la relevancia del caso y con la utilizacion de diversas herramientas, se efectuo
un analisis de situacion interno y externo que expuso los principales puntos fuertes y problematicas
de la empresa. Como principal, se observé que no se ha explotado el canal B2C teniendo una
cartera acotada de clientes, no posee presencia en el extranjero y tampoco sucursales en el mercado
nacional, agravado por la falta de coordinacién de estrategias promocionales en el area de

marketing.

Con la intencion de corregir y potenciar el problema abordado, se detallan los objetivos
con la finalidad de aumentar la rentabilidad de la empresa captando nuevos clientes y buscando
posicionar las pieles metalicas. Para ello se presentan tres programas de accién con sus respectivos
presupuestos, secuencia de actividades, responsables y los principales KPI's. Para finalizar se

establecen las recomendaciones y conclusiones del plan de marketing.

Palabras claves: business to consumer, diversificacion, unidad de negocio, rentabilidad y
pieles metalicas.

Abstract

In this final degree thesis, a thorough analysis was carried out based on a case report of the
company MAN-SER S.R.L. with the aim of offering a comprehensive marketing plan focused on
the opening of a new business unit in the city of Rio Cuarto, Cordoba.

The relevance of the case and the use of various tools led to an analysis of the internal and
external situation, which revealed the main strengths and problems of the company. As the main
one, it was observed that the B2C channel has not been exploited, having a limited portfolio of
customers, no presence abroad and no branches in the domestic market, aggravated by the lack of

coordination of promotional strategies in the marketing area.



With the intention of correcting and strengthening the problem addressed, the objectives
are detailed with the aim of increasing the company's profitability by attracting new customers and
seeking to position the metal skins. To this end, three action programmes are presented with their
respective budgets, sequence of activities, people in charge and the main KPIs. Finally, the

recommendations and conclusions of the marketing plan are established.

Keywords: business to consumer, diversification, business unit, profitability and metallic

skins.

Introduccion

Marco de Relevancia Institucional

MAN-SER S.R.L es una empresa familiar fundada en 1995 por Luis Mansilla y desde sus
comienzos hasta la actualidad se ha especializado en el manejo controlado de la viruta dentro de
la industria, logrando ser una empresa proveedora de compafias automotrices y obteniendo
licitaciones de grandes proyectos. Desde el afio 2009, la empresa se encuentra dirigida por Julian
y Melina Mansilla, hijos del fundador, y en el afio 2012 inauguran una planta industrial duplicando
el area de produccion. Cabe destacar que en 2014 la empresa obtiene la certificacion de normas
ISO 9001 lo cual fue un paso fundamental para obtener clientes con una trayectoria destacada

como Scania, Volkswagen Argentina y Metalmecanica Petrak.

En la actualidad MAN-SER S.R.L dispone de tres inmuebles intercomunicados que se
encuentra dividido en cuatro areas: un area de corte, plegado y punzonado de chapa, un area de
mecanizado, un area de trabajos especiales y por ultimo el area de compensadores de produccién
seriada. Ademas, posee un sector administrativo y de disefio, donde en total trabajan 30 empleados,

gestionado por el directorio familiar.

Descripcion de la problemética.

Luego de realizar un analisis de la situacion actual de MAN-SER S.R.L, se han identificado
varios aspectos que requieren atencion. En primer lugar, se observa que la cartera de clientes es
muy limitada, con solo 5 clientes principales. Esta situacion representa un riesgo significativo, ya
que la pérdida de uno de estos clientes en el futuro podria tener un impacto negativo en la situacion

economico-financiera de la empresa.



Ademas, a pesar de contar con un departamento de Marketing, las actividades y estrategias
comerciales implementadas no son lo suficientemente efectivas para lograr una posicion sélida y
organizada en el mercado. La responsabilidad de esta area recae en la Gerencia, que también se
encarga de las ventas. Esta falta de enfoque y especializacion puede afectar el desempefio general

de la empresa en términos de generacion de demanda y crecimiento.

En cuanto al ambito digital, MAN-SER S.R.L enfrenta grandes desafios. La empresa
carece de una presencia sélida en las redes sociales, como Facebook o Instagram, lo cual representa
una gran deficiencia en términos de promocion y canales de comunicacion. Actualmente, la
empresa solo cuenta con una pagina web, lo que limita su alcance y capacidad para llegar a nuevos

clientes potenciales en el entorno digital.

Adicionalmente, es importante destacar que MAN-SER S.R.L no esta involucrada en
actividades de exportacién, lo que indica una falta de presencia en otros paises. Esta situacion

limita las oportunidades de crecimiento y expansion internacional para la empresa.

Resumen de antecedentes

Para efectuar un andlisis completo sobre la viabilidad de abrir una nueva unidad de negocio,
se comienza por brindar un antecedente de caracter mixto, el mismo trata de un trabajo en conjunto
de la empresa Fundicion San Cayetano y el Banco de Inversion y Comercio Exterior. En julio del
presente afio el banco proporcion6 una inversion de mas de $200 millones con un plazo de 7 afios,
con el objetivo de duplicar la capacidad productiva de la planta, ademas segun el diario El
Economista (EI Economista, 2022), Fundicion San Cayetano esta trabajando con una linea de
U$S1.000.000 debido a que ingreso al programa “Mujeres que Lideran” gracias a que la empresa

es liderada por una mujer.

Con relacién a los clientes, se ha confirmado que uno de ellos, Volkswagen, tiene la
intencion de invertir U$S1.000 millones en la ciudad de Puebla, México, con el objetivo de fabricar
un producto de mayor calidad enfocandose en el avance tecnologico. En el mes de agosto de 2022,
el CEO en México, Holger Nestler, manifestaba que la “inversion se consolida gracias a las
condiciones de infraestructura, capital humano, conectividad, seguridad publica, estabilidad
econdmica y politica que ofrece el estado de Puebla, que permitié ganar el proyecto frente a otras

plantas armadoras del grupo a nivel nacional y mundial”. (Ameérica Economica, 2022)



Incluso es necesario entender que las actividades que actualmente realiza MAN-SER
S.R.L, se remontan a los origenes de la industria metalUrgica moderna. En 1950 se crea la
Comision Nacional de Energia Atomica (CNEA) con el objeto de realizar investigaciones y
desarrollos exclusivamente con fines pacificos (Argentina.gob.ar, 2022), poco después, un articulo
recuperado por José Ovejero Garcia detalla la creacion del instituto de Fisica (hoy Instituto
Balseiro) especializdndose en la fisica de metales y posteriormente, se funda la actual SAM-
Asociacion Argentina de Materiales (Sociedad Argentina de Metalurgia). En su informe, Garcia
explicita que “La suma de todos estos importantes y fundamentales acontecimientos condujeron
de ser la metalurgia una disciplina empirica, descriptiva y artesanal a una disciplina organizada,
sistematica y cientifica rigurosa. Nace asi la Metalurgia Moderna en nuestro pais” (Garcia José,

2018, pag. 32)

Por otro lado, también es necesario entender que en la provincia de Cordoba la industria
metalUrgica ha desempefiado un papel activo en la industrializacion sustitutiva, especialmente a
partir de la instalacion de IKA'y FIAT Argentina en 1955 que desencadena la apertura de nuevas
industrias relacionadas a maquinarias y herramientas, matrices y dispositivos (lo que hoy posee
MAN-SER S.R.L), “Esos emprendimientos industriales, vigorizan la vida econdémica de la
provincia y generan miles de puestos de trabajo. En funcion de lo expresado, puede afirmarse que
el predominio de los renglones dindmicos determina la presencia relevante de la provincia de

Coérdoba en el proceso industrial argentino.” (Malatesta, 2005)

A nivel nacional, segun un informe del boletin de actividad metallrgica realizado por
ADMIRA, la rama de la industria a la que pertenece MAN-SER S.R.L muestra un crecimiento

constante en términos de produccién, empleo y desempefio general.

Relevancia del caso
Considerando la trayectoria de méas de 27 afios de la empresa y su reputacion impecable,
existe un potencial para aprovechar oportunidades de crecimiento sostenido si se gestionan de

manera adecuada y se profesionalizan todas las areas de la empresa.

En cuanto a la metodologia aplicada se elaborara un plan de marketing como una pieza
clave en la planificacién comercial. Este plan se enfocara en la apertura de una nueva unidad de

negocio, que aun no ha sido considerada por la empresa. Se buscara desarrollar un sistema B2C



para aumentar la rentabilidad mediante la venta de pieles metalicas a consumidores finales,

centrandose en un buen disefio y frentes arquitectdnicos.

Ademas, se implementaran técnicas de marketing directo para mejorar el departamento de
marketing existente, generar un canal de ventas mas eficiente y se pondra un enfoque especial en

la nueva unidad de negocio en la ciudad de Rio Cuarto.

El propdsito de esta metodologia es brindar un instrumento efectivo para ejecutar el control
y comparar los resultados actuales con los objetivos establecidos en la planificacién proporcionada
por el plan de marketing. Se complementara la metodologia con un enfoque en la investigacion de
mercado Yy el analisis de la competencia. Estos elementos ayudaran a la empresa a comprender
mejor el panorama actual y las tendencias del mercado en donde se pretende desembarcar. Asi, el
directorio de MAN-SER S.R.L podra tomar una decisién mas informada y estratégicas en relacion
con la apertura de la nueva unidad de negocio. Esto brindara una base sélida para desarrollar un

plan de marketing efectivo y maximizar las oportunidades de crecimiento en el mercado objetivo.

Analisis De La Situacion

Descripcidn de la situacion

Antes de comenzar a hacer una descripcion de la situacion de la empresa, este apartado se
divide en dos ramas fundamentales de analisis. En primera instancia, un andlisis de contexto
macroecondmico detallado por el mercado al cual pertenece la empresa, su competencia y las
variables més influyentes del entorno. Por otra parte, se llevd a cabo un diagnéstico organizacional
mediante un analisis interno evaluando sus principales fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades. Con dicha informacién obtenida y con vistas a analizar y evaluar se elabord una
matriz FODA.

Para evaluar la viabilidad de la nueva unidad de negocio basada en productos que son
relativamente nuevos en el mercado, es necesario entender que la mayor parte de la facturacion de
la empresa se obtiene por ventas al rubro automotriz concentrada en 5 clientes, lo cual serd un gran

desafio plantear esta nueva oportunidad de negocio.



Andlisis de contexto

Mercado

MAN-SER S.R.L, una empresa del sector metallrgico, se encuentra inmersa en la industria
metalmecanica, que abarca actividades manufactureras que forman parte de diversas cadenas de
valor, proporcionando insumos destinados a la produccion, consumo e inversion. La empresa se
sitla en los tres eslabones principales de la industria, ya que agrega valor a los insumos
provenientes de la industria siderargica, fabricando partes y piezas de diversas complejidades y

variedades. Ademas, se encuentra en la etapa final del proceso de armado, soldadura, pintura y
ensamblado de maquinarias y equipos.

Segun el boletin de actividad metaltrgica brindado por ADMIRA (ADMIRA, Boletin de
actividad metalurgica, 2022), la actividad viene en constante crecimiento luego de padecer la crisis
del afio 2020 provocada por el COVID-19. El informe destaca que la produccidon de la provincia
de Cdrdoba registr6 un incremento de 11.3% interanual y lo mas significativo, es que los rubros
de autopartes, otros productos de metal y bienes de capital, a los cuales pertenecen los productos

y servicios ofrecidos por la empresa, son los que presentan un mayor indice de crecimiento.
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llustracion 1 - Nivel de produccion y UCI. Boletin de actividad metalirgica. ADMIRA.
2022
Asi mismo, el ciclo de vida del sector se encuentra en una etapa de madurez, debido a que

hay una competencia muy intensa en el rubro y la oferta de productos industriales, donde las
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empresas buscan defender su participacion de mercado atrayendo nuevos clientes o reduciendo
precios y margenes para atraer mas consumidores. Aunque, al mismo tiempo, algunos

consumidores siguen siendo leales a empresas competidoras.

MADUREZ

VENTAS
N

TIEMPO

llustracion 2 - Etapa de madurez del ciclo - Extraido de Dircomfidencial
Para comprender la demanda del sector, se ha identificado que el proceso de compra por
parte de los clientes es arduo y minucioso, debido a que involucra a toda el area productiva y sus
necesidades de consumo correspondientes, por lo tanto, las 6rdenes de compra suelen involucrar
grandes volumenes y especificaciones técnicas, lo que implica montos significativos. Este habito
de compra se caracteriza por su complejidad y su naturaleza poco frecuente. La demanda del sector
proviene principalmente por empresas, organizaciones o entidades juridicas que se gestionan por

generar valor agregado a otros bienes y servicios comercializados.

De misma manera, tampoco existe parabolas de estacionalidad debido a que las compras
son en todo momento del afio y viene congruentemente con los procesos productivos de los
clientes. En su mayoria, el sector incurre en demanda derivada debido a que los productos y
servicios ofrecidos por la industria (a la cual pertenece MAN-SER S.R.L) se incorporan a procesos
necesarios para la produccion otros bienes o servicios. Esto suele implicar, incrementos al precio
de los productos marginales o aumentos en los productos necesarios para producir un producto
fisico. Ademas, la cadena de demanda derivada afecta a las economias de consumo local, lo que

dificulta evaluar su elasticidad.

En el mayor de los casos, la oferta brindada por la empresa viene de la mano de una

estrategia de liderazgo en diferenciacién buscando lograr mayor calidad y atributos superiores a
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los de la competencia. Esto se complementa con una diversificacion de la cartera de productos, un

buen servicio post venta y la utilizacion de tecnologia innovadora y de calidad.

En relacion con el mercado B2C de pieles metélicas, este presenta un atractivo significativo
basado en varias razones claves. En primer lugar, existe un amplio potencial de crecimiento debido
a que el mercado B2C tiende a ser mas extenso y accesible en comparacion con el mercado B2B.
Al dirigirse directamente a los consumidores finales, se puede alcanzar a un publico més amplio y
captar nuevas oportunidades de crecimiento en donde las pieles metalicas pueden ser utilizadas
como elementos de disefio en hogares, oficinas y otros espacios comerciales. Si existe una
tendencia creciente en el uso de materiales metalicos y una demanda en aumento por productos
estéticamente atractivos, el mercado B2C puede ser altamente atractivo para la venta de este tipo

de producto.

Ademas, ingresar al mercado B2C brinda la oportunidad de fortalecer la imagen de marca
y establecer una conexién directa con los consumidores, lo que permite diferenciarse de la
competencia. Al construir una reputacion solida y establecer relaciones duraderas con los clientes,
MAN-SER S.R.L. podra destacar en el mercado y crear un valor agregado en la mente de los

consumidores.

Por otro lado, la adopcion de un enfoque de canal directo al consumidor generara beneficios
en términos de margen de rentabilidad. Al vender directamente al consumidor final, se puede
obtener un margen de beneficio méas alto, ya que no hay intermediarios involucrados en el proceso
de venta. Ademas, al interactuar directamente con los consumidores, se obtendré retroalimentacion
valiosa que permitira mejorar continuamente los productos, servicios y estrategias de marketing
de la empresa. Esto permitira una rapida adaptacion a las necesidades y preferencias cambiantes
del mercado, brindando una ventaja competitiva y la capacidad de mantenerse a la vanguardia de
las tendencias del mercado.

Competencia

Cabe destacar que MAN-SER S.R.L posee varios competidores de manera directa segun
el producto que brinda a los consumidores. Es necesario realizar una evaluacion detallada de los
mismos para conseguir una ventaja competitiva que le permita lograr una diferenciacion. A

continuacion, se presentan los principales competidores de la empresa:
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-  Transfil S.R.L

La empresa realiza servicios de corte por plasmay plegado de chapa. Ademas, se centra en
la construccidn de estructuras metalicas, aberturas, enrejados, barandas, entre otras.

Actualmente se caracteriza por contar con tecnologia avanzada y con equipos muy
similares a los de MAN-SER S.R.L como cortadora de plasma CNC, equipo de oxicorte CNC y
plegadoras. Posee una amplia cartera de clientes diferenciados por el rubro del sector industrial al
que pertenecen. En el &mbito de la industria siderurgica tiene clientes de gran renombre como
Acindar, Aluar, Tenaris y Sidersa. En lo que respecta a la industria automotriz, petréleo y
electrodomésticos, tiene como principales clientes a Renault, VVolkswagen (al igual que MAN-
SER S.R.L), lveco, Fiat, entre otros. Y por ultimo también posee clientes importantes en el rubro
de maquinas y herramientas. (Transfil S.R.L, 2022)

- Eisaire S.R.L

Tiene sus origenes en el afio 1988, donde su objetivo primordial es mantener una constante
evolucion tecnoldgica basandose en nuevos sistemas en donde tienen como elemento diferenciador
la calidad de sus maquinarias, apoyado por dos pilares fundamentales como lo son la experiencia
(con mas de 30 afios de trayectoria) y un nivel tecnol6gico avanzado.

Su ubicacién cercana a MAN-SER S.R.L vy su oferta de disefio y fabricacion de lavadoras
industriales, suministro de recambios y servicio de mantenimiento preventivo y puntual lo
convierten en un competidor directo. Dispone de una pagina web de caracter interactivo en donde
ofrece todos sus productos con amplia variedad de fotos y segmentado por el tipo de necesidad
que el producto satisface. Sus principales clientes estan muy ligados al rubro de MAN-SER S.R.L,
como lo son los de la industria automotriz en los cuales se encuentra Peugeot, Fiat, Citroen.
(Eisaire S.R.L, 2022)

-  Empremet S.R.L

Radicada en Bernardo O'Higgins 5970, Cérdoba, desde el afio 2004 ofrece provision de
aceros en barra, servicios de cortes a medidas como el corte Pantdgrafos, CNC, Plasma y servicio
de Corte Laser. Empremet S.R.L compite directamente con MAN-SER S.R.L en el &mbito del
corte por plasma CNC para espesores grandes. Su cartera de clientes se compone de empresas de

la industria minera, agroindustrial, construccién y automotriz.
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Es preciso mencionar que respecto al servicio de plegado y punzonado los competidores
que tiene MAN-SER S.R.L son pequerios talleres que realizan actividades puntuales y en menor
escala. Por el lado de protectores de bancada la empresa no posee competidores debido a que es el

anico que lo ofrece.

Entorno

Todas las empresas se encuentran inmersas en un macroambiente, en el cual divergen
distintas fuerzas y multitendencias que dan origen a un sinfin de oportunidades y amenazas para
el desarrollo de la actividad empresarial. En esta situacion la empresa MAN-SER S.R.L no esta
exenta y se utiliza el modelo PESTEL como herramienta para describir dichas situaciones. El

mismo es presentado a continuacion:

- Politico / Legal: Argentina es un pais que se encuentra inmerso en un constante cambio
en las reglas del juego afectando la proyeccion a largo plazo. Caracterizado por un
riesgo pais de 1808 puntos (AMBITO, s.f.), provocando un cierre en las puertas a los
inversores y da detalle de los problemas del gobierno actualmente. Ademas de la gran
presion impositiva que actualmente cuentan las PyMEs, Argentina viene de un afio
2020 de una fuerte recesion por la pandemia y una prolongada cuarentena, donde desde

hace una década sufre una situacion de poco crecimiento y estancamiento econémico.

- Econdmico: Actualmente la situacion econdmica del pais se encuentra perpleja, con
constantes cambios vacilantes y llenos de incertidumbre. La situacion de los bruscos
aumentos de la inflacion medido mediante el indice de Precios del Consumidor en
donde al mes de Julio de 2022 la cifra se encuentra en 71% interanual (Indec, 2022),
sumado a que el gobierno de turno el mes de Abril de 2022 gestion6 negociaciones con
el Fondo Monetario Internacional, lo que apuntaba a tener una mayor tranquilidad en
el mercado cambiario con el valor del ddlar, no sucedi6 y sufridé una escalada en los
ultimos meses de manera estrepitosa. La situacion de la industria manufacturera se
encuentra envuelta por un clima de incertidumbre por aumentos de los precios en
productos que la empresa adquiere dolarizados y con servicios vendidos en moneda de
curso legal (que sufre devaluacion constante), mientras que el mantenimiento de

equipos y reparaciones se efectia en moneda extranjera.
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Social: El pais tiene una baja densidad de poblacién, de la cual el 38% est4 concentrada
en el gran Buenos aires, lugar donde la empresa tiene mercado. Los niveles de empleo
acumulan un crecimiento de 2,2% durante los primeros siete meses del afio (ADMIRA,
ADMIRA, 2022), aunque son puestos con alta necesidad de capacitacion por
utilizacion de matrices. Respecto al producto que se desea incorporar, el factor de
ingreso de la poblacion se ve afectado por el aumento de la inflacion y pérdida de poder

adquisitivo frente a esta.

Tecnologico: Actualmente nos encontramos con la presencia de la Ilamada Cuarta
Revolucion Industrial (BBC, s.f.), o Revolucién Tecnoldgica, marcada por la
convergencia de tecnologias digitales, fisicas y bioloégica. También encontramos
tecnologias como la nanotecnologia, inteligencia artificial y robots, que la industria y
sobre todo MAN-SER S.R.L esta adoptando gradualmente hasta llegar el punto en un

futuro de disminuir costos de mano de obra humana.

Ecoldgico: Los datos obtenidos por el MAyDS (Ministerio de Ambiente y Desarrollo
Sostenible, s.f.) muestran una politica ambiental para la gestion de residuos como por
ejemplo el plan GRISU, donde a la empresa le impacta en todos los desperdicios en
primer lugar del ciclo operativo de la empresa utilizando cestos de basura tradicionales
y desperdicios de embalajes. Ello tiene un efecto positivo para MAN-SER S.R.L debido

a que su situacion con el ambiente podria verse mejorada.

VARIABLE IMPACTO APOLOGIA
POLITICO/LEGAL  Negativo Constantes presiones impositivas y cambios en el
(Ordenamiento ordenamiento juridico. Contracciones de la demanda
juridico 'y presion generan recesion dado por fluctuaciones por la
fiscal) pandemia.

ECONOMICO Negativo Incrementos del IPC dados por emisiones monetarias
(Inflacién, moneda falta de consumo. Aumento cotizaciones del dolar
extranjera e impedimento a importar productos de la industria.

importaciones)
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SOCIAL Positivo El grado de empleo en el sector viene en constante
(Empleo) crecimiento.

TECNOLOGICO Positivo Afiliacion de innovaciones tecnoldgicas para generar
(Nuevas tecnologias) mejoras en los procesos productivos.

ECOLOGICO Positivo Gestiones de planes de residuos y cuidado del medio
(Politicas ambiente constantes en el sector industrial que son los
Ambientales) que mayormente generan contaminacion ambiental.

Diagnostico Organizacional
Analisis Interno
Para conocer las fortalezas y debilidades de MAN-SER S.R.L es necesario realizar una

evaluacion de los principales puntos internos de la organizacion.

En términos de estructura organizacional, la empresa cuenta con un total de 30 empleados
distribuidos en tres niveles jerarquicos, como se visualiza en su organigrama. Estos niveles estan
divididos en éareas funcionales, incluyendo Ventas, Recursos Humanos, Produccion vy
Mantenimiento, disefio y Calidad. EI objetivo de que la empresa posea esta herramienta es logar
agilidad en los procesos, tenerlos bien definidos y que ayuden a la toma de decisiones. Sin
embargo, se observa que el directorio gestiona la empresa de manera profesional, pero con

inconvenientes en la delegacion de tareas debido a que las decisiones finales recaen en el gerente.

Para entender mejor su estrategia actual, que se basa en buscar la diferenciacién a través
de productos y servicios muy especificos basado en una politica de calidad contundente, es

necesario explayar su mision, vision y valores.

La vision de MAN-SER S.R.L es “ser una empresa reconocida a nivel nacional y en
Latinoamérica por la confiabilidad de nuestros productos y la calidad de nuestros servicios”. Su
mision, por otro lado, es “Ofrecer a nuestros clientes soluciones industriales inteligentes que
satisfagan sus expectativas, dando prioridad a resguardar una excelente relacion con los mismos.
Para ello consideramos importante mantener un espiritu innovador y creativo, en un ambiente de

trabajo agradable con la responsabilidad conjunta de todos los involucrados porque un
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compromiso asumido es un deber”. La vision de MAN-SER S.R.L recae en valores como

confianza, honestidad, importancia en los detalles, trabajo en equipo y alta responsabilidad.

MIX de marketing

Producto: la empresa comercia bienes y servicios industriales que se gestionan de
manera personalizada e individualizada para cada cliente buscando la innovacién
tecnoldgica continuamente. Los principales productos que ofrece son: extractores de
viruta y cadenas, lavadoras industriales a medida, cintas transportadoras,
compensadores y protectores telescopicos de bancada. También brinda servicios como
la reparacién y mantenimiento de maquinas industriales, corte, plegado y punzonado

de chapa, soldaduras especiales, entre otros.

Precio: Con el objetivo de maximizar la cobertura de mercado y aumentar la utilidad
de la empresa, los productos y servicios son gestionados a un precio mas bajo que la

competencia buscando captar nuevos clientes y fidelizar los actuales.

Plaza: La firma se encuentra situada en la calle 2 de septiembre 4724 barrio San Pedro
Nolasco en la capital de la provincia de Cordoba, siendo esta su casa central sin
disponer sucursales. Goza de una ventaja competitiva debido a que no gestiona su canal
de distribucion con intermediaros excepcionalmente en el caso que sean distancias

extensas.

Promocidn: Se observa una desventaja en este punto del mix de marketing debido a que
Unicamente utilizan la pagina web como catalogo y medio de promocién. Solo se
realiza publicidad en otra pagina web, no incursiona en redes sociales ni eventos de
exposicion del rubro industrial, lo que aportaria mayor reconocimiento de marca al

publico general o clientes potenciales.

Como se menciono con anterioridad, desde la sede principal de MAN-SER S.R.L se

suministran productos y servicios a clientes, de donde su produccion total se destina a: AIT (un

35%), Volkswagen Argentina (un 30%), Metalmecénica, Petrak y Scania (un 20%) y clientes

menores un 15%. Aqui observamos que su cartera de clientes se ve acotada y la empresa tiene

como desafio lograr una mayor diversificacion de clientes mediante la incursion en la industria de
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la construccion. En el post de este trabajo sin duda se buscara analizar el ingreso a un nuevo
mercado mediante la apertura de una nueva unidad de negocio en la ciudad de Rio Cuarto a través
de frentes arquitectonicos y venta de pieles metalicas.

Rio Cuarto es una ciudad de gran importancia econémica en la provincia de Cérdoba. Con
una poblacién de aproximadamente 200.000 habitantes y un amplio alcance en el area circundante,
ofrece un mercado potencialmente atractivo para la introduccion de la venta de pieles metélicas
directamente a consumidores finales. La ciudad cuenta con una diversidad de sectores industriales
y comerciales, incluyendo la industria agropecuaria, la produccién de alimentos, la metalurgia y
la construccion. Estos sectores pueden representar oportunidades para la venta de pieles metélicas,
ya que pueden ser utilizadas como elementos de disefio en hogares, oficinas y otros espacios

comerciales.

La ciudad de Rio Cuarto destaca por su infraestructura bien desarrollada y su accesibilidad,
aspectos de gran importancia a considerar para el éxito de la nueva unidad de negocio. La presencia
de calles bien conectadas, opciones de transporte publico confiables, servicios de entrega eficientes
y disponibilidad de estacionamiento facilitan la logistica y distribucion de los productos, lo que

permitira satisfacer las necesidades de los clientes de manera efectiva.

Ademas, el continuo desarrollo urbano en Rio Cuarto, con la construccion de nuevas
edificaciones en las periferias y la renovacion de espacios existentes, brinda una oportunidad tnica
para la venta de productos de disefio y decoracion, como las pieles metalicas. Los consumidores
que buscan actualizar y embellecer sus hogares, oficinas u otros espacios, encontraran en las pieles

metalicas una opcidn atractiva y moderna para agregar estilo y distincion a sus ambientes.

Estas caracteristicas de la ciudad, combinadas con la creciente demanda de productos
estéticamente atractivos y de calidad, generan un entorno propicio para la expansién de la venta
de este nuevo producto en el mercado local. Ademas, la ausencia de competidores directos de
pieles metalicas en la ciudad se convierte en una clave de éxito en este mercado. Al identificar la
disposicion a comprar este tipo de productos, asi como los estilos, disefios y caracteristicas

preferidas, junto con precios aceptables para el mercado local, se maximizarian las oportunidades.
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Con la utilizacion de la matriz FODA, se busca analizar de forma proactiva y sistemética

todas las variables con el objetivo de que tener mas informacion para plantear y tomar decisiones

que implican el futuro de MAN-SER S.R.L. A continuacion, se presenta la planilla FODA.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

- Amplia trayectoria y conocimiento del

mercado.

- Certificacion 1SO 9001 y recursos humanos

profesionalizados.
- Bajo porcentaje de rotacién de H.C.

- Variedad del porfolio de productos con

productos personalizados y especializados.

- Precio competitivo.

- Ausencia en la distribucion de tareas en el

sector gerencial.

- Poco desarrollo del departamento de

marketing y no existen tareas de promocion.
- No posee distribuidores ni revendedores.

- Deficiencia en politicas ambientales.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Manejo de las redes sociales como canal de

venta.

- Inexistencia de competencia con la cantidad

de rubros (porfolio).

- Apertura de sucursales para expandir el

mercado nacional.

- Participaciéon en ferias, showrooms,

exposiciones de industria.

- Venta canal B2C mediante frentes

arquitectonicos y pieles metalicas.

- Disposiciones econdmicas de Argentina.

- Cierre de importaciones o aranceles

agresivos.
- Posibilidad de estanflacion.
- Fuerte disminucién del consumo interno.

- Competencia muy agresiva debido a igualdad

de la cartera de productos.

- Volatilidad del tipo de cambio.
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Analisis Especificos Segun EI Perfil Profesional De La Carrera

En esta oportunidad, orientado a un Trabajo Final de Grado, he aplicado conceptos y
herramientas de analisis contemplados a lo largo de todo el desarrollo de mi carrera universitaria
para poder gestionarle a los duefios de la empresa MAN-SER S.R.L un campo de vision mas
amplio y detallado. Desarrollé un analisis exhaustivo y riguroso tanto de la situacion externa como
interna de la empresa, elaborando un proceso de investigacion que permite recopilar, analizar y
evaluar datos actuales e historicos provenientes de ambos ambientes donde, luego, se hizo una
revision detallada de la situacion.

Como futuro profesional de la carrera Licenciatura en Marketing, efectué una investigacion
de caréacter preliminar, donde se utilizd6 como fuente interna el reporte de caso brindado por la
Universidad Empresarial Siglo 21 y entrevistas brindadas por la empresa. Para culminar se empled
un andlisis PESTEL, una evaluacion de las cuatro P del Mix de Marketing y un anélisis FODA de
la empresa con el fin de planificar estratégicamente un nuevo plan de negocio brindado por el
alumno. Posteriormente se realizard un diagnostico de la situacién y discusion de este, se
elaboraran planes de implementacidn segun objetivos generales y especificos y cuantificaré el

impacto de dicha propuesta de apertura de unidad de negocio en el conjunto de la empresa.

Marco Tedrico

En el presente plan de marketing, se desarrolla mediante un analisis potencial de mercado
enfocado en la apertura de una nueva unidad de negocio como se mencion6 con anterioridad, se
expondran ciertas teorias, modelos y conceptos claves de varios autores con el fin de dar un
sustento logico.

En esta seccion se desarrolla un concepto en donde MAN-SER S.R.L esta inmerso, este es
el mercado. Kotler y Keller (Kotler y Keller, 2016, p4g. 7) en su libro detallan que “los economistas
describen el mercado como el grupo de compradores y vendedores que realizan transacciones
sobre un producto o clase de productos”, lo cual coincide lo desarrollado por Santesmases
(Santesmases Mestre, 2012) donde lo define como un lugar fisico o ideal en el que se produce una

relacion de intercambio, aunque el autor luego se basa en explicar el mismo como el conjunto de
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personas individualizadas que requieren un producto determinado y que poseen capacidad real de
compra.

En conexién con lo mencionado anteriormente y con el fin de determinar hacia donde se
dirige la empresa, se puntualizan dos alternativas. En primer lugar, el mercado industrial que segun
Kotler y Keller lo detallan como el lugar donde coexisten las empresas que venden bienes o
servicios que ofrecen a otra, que tiene capacidades competitivas y un poder de analisis de compra
mas riguroso. Dentro de la propuesta ofrecida la empresa se desenvolverd en un mercado nuevo
que sera el del consumo, que para Philip Kotler es aguel en donde las empresas ofrecen sus bienes
y servicios de consumo masivo a un consumidor final donde se relaciona al Business to Consumer
(B2C). (Kotler y Keller, 2012)

En linea con lo previamente mencionado, el canal B2B (Business-to-Business) se refiere a
las transacciones comerciales que ocurren entre dos empresas. Los clientes B2B suelen ser
empresas, instituciones u organizaciones que adquieren productos o servicios para utilizar en sus
propias operaciones o para revenderlos a sus propios clientes.

En el canal B2B, las relaciones comerciales suelen ser mas complejas y a largo plazo en
comparacion con el canal B2C. Las transacciones B2B tienden a involucrar volimenes de compra
mas grandes, contratos a largo plazo y negociaciones comerciales mas detalladas. Los clientes
suelen tomar decisiones de compra basadas en factores racionales como la calidad, el precio, la
eficiencia y la confiabilidad. (Scoot & Scoot David Meerman, 2011)

En cuanto a las acciones reactivas en el canal B2B, los proveedores suelen adaptarse a las
necesidades y demandas especificas de sus clientes empresariales. Esto implica ofrecer servicios
personalizados, atencion al cliente especializada, asistencia técnica y soluciones a medida para
abordar los desafios empresariales Unicos que enfrentan los clientes B2B.

Con respecto al canal de venta que posteriormente debe enfocarse MAN-SER S.R.L, el
B2C (Business-to-Consumer) se centra en la venta de productos y servicios directamente a los
consumidores finales. Aqui, los clientes son individuos que compran productos o servicios para su
uso personal.

Los clientes B2C toman decisiones de compra basadas en necesidades y preferencias
emocionales y psicoldgicas. Las acciones reactivas pueden estar influenciadas por factores como
la marca, la conveniencia, la experiencia de compra, el precio y la percepcién de valor. Buscan

productos y servicios que satisfagan sus deseos, necesidades y estilo de vida, y esperan una
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experiencia de compra atractiva y satisfactoria. En el canal B2C, las relaciones comerciales suelen
ser transaccionales y a corto plazo generalmente compras puntuales.

Por otro lado, Miguel Santesmases Mestre (Santesmases Mestre, 2012) que analiza y
distingue el mercado potencial como aquella cifra limite de compradores de un sector concreto en
donde la empresa aliciente acciones de marketing guiando una oferta comercial, apto para todas
las empresas de un sector durante un periodo de tiempo determinado. En este sentido y continuando
lo planteado por Stanton define al potencial de mercado como el “volumen total de ventas que
pueden esperar todas las organizaciones que venden un producto durante un periodo definido en
un mercado especifico en las condiciones ideales”. (Stanton, 2007, pag. 167)

La premisa es que si la empresa que presenta un nuevo producto debe tener como meta el
mercado potencial mas alto, siempre y cuando logre analizar y pronosticar la demanda. Kotler y
Keller (Kotler y Keller, 2016, pag. 87) enuncian de manera clara a la demanda de mercado como
el “volumen total susceptible de ser adquirido por un grupo de consumidores definido en un éarea
geografica determinada”. De estructura semejante, Stanton plantea que luego de caracterizar y
estimar la demanda, es conveniente segmentar el mercado. Aun asi, es conveniente observar como
influye la razon de compra de los clientes. El autor propone que los consumidores finales compran
bienes para su uso particular mientras que los empresariales adquieren para el uso propio, reventa
0 agregar valor agregado a sus productos. (Stanton, 2007, pag. 151)

De igual forma y para realizar un andlisis de manera mas minuciosa, Igor Ansoff en su
teoria “Strategies for diversification”, gestiona y manifiesta una clasificacion de los tipos de
estrategias teniendo en cuenta la relacion mercado-producto basada en una matriz. La misma, se
decide realizar debido a que coincide con los objetivos que buscan el horizonte de crecimiento en
el canal B2C segun la entrevista brindada por Julian Mansilla. Segln Sainz de Vicufia, esta matriz
“atiende al binomio producto-mercado en funcidén de su actualidad y de su novedad”. El autor
también afirma que mientras se adopte una estrategia de expansion la rentabilidad va a ser mayor
mediante la implementacion de las cuatro estrategias que se plantean: penetracion de mercado
(aumentar la participacion en el mercado presente con los productos que se opera actualmente),
desarrollo de nuevos productos (segun la definicion de Santesmases, donde “implica buscar nuevas
aplicaciones para el producto que capten a otros segmentos de mercado distintos de los actuales®,
desarrollo de nuevos mercados (aqui Sainz Vicufia detalla que esta estrategia involucra

“necesariamente un cambio material en el mismo que puede cristalizarse de muy diferentes modos.
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Moviéndose en un mercado que se conoce) y por ultimo la diversificacion. (Santesmases Mestre,
2012, pag. 781) (Sainz de Vicufa , 2015, pag. 273)

En esta estrategia, aunque se parta de un riesgo mayor debido al desconocimiento del
mercado y al ser un producto totalmente nuevo para la empresa, la eleccion de la misma se sustenta
en que el mercado potencial de la compafiia esta caracterizado por ser un comportamiento de
compra reductor de la disonancia debido a que son compras que tienen un alto valor econémico,
escasas divergencia entre marcas y con un grado de exposicion elevado, en donde la empresa
necesitara tomar en consideracion el valor de las pieles metélicas y el emplazamiento del punto
de venta. (Tirado, 2013, pag. 90)

Haciendo referencia a los mercados, y a un punto flaco de la empresa, Kotler en su libro
(Kotler y Keller, 2016, pag. 430) realiza varias consideraciones de canales internacionales, lo
define como "el conjunto de compradores potenciales de un pais extranjero que comparten
necesidades o deseos similares y que podrian estar dispuestos a adquirir productos o servicios
ofrecidos por una empresa”. También explica que la internacionalizacion implica la expansion de
una empresa hacia mercados externos, ya sea a traves de la exportacion, la inversion directa en el

extranjero, el establecimiento de alianzas estratégicas o la creacion de subsidiarias en otros paises.

Es importante destacar que la expansion global conlleva desafios, incluyendo la
competencia con empresas de otros paises y posibles desventajas tecnoldgicas para MAN-SER
S.R.L si desea ingresar a mercados desarrollado. En caso de considerar la incursion en estos
mercados en el futuro, la exportacion directa seria un canal viable, requiriendo acuerdos con
agentes aduaneros, transportistas internacionales y distribuidores locales para garantizar la entrega
de los productos a los clientes finales. Otra opcidn seria establecer una asociacion a través de un
joint venture con una empresa local, lo que proporcionaria beneficios como conocimiento del
mercado, acceso a redes de distribucion establecidas y la capacidad de compartir recursos y

riesgos.

Para continuar encauzando la proyeccion de estrategias para las pieles metalicas y frentes
arquitectonicos, y basandose en lo enunciado por Michael E. Porter (Porter, 1987, pags. 28-44) en
el ambiente sobre las ventajas competitivas, se optara por la estrategia de enfoque. Mediante el uso

de esta, la empresa se concentra en uno segmento de un mercado determinado (consumidores
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finales ubicados en la ciudad de Rio Cuarto y zona) denominado como el segmento estratégico, en
donde buscara mayormente la diferenciacion en aquello que el consumidor valora realmente como
lo es la calidad de elaboracion del producto, la innovacion de este, el servicio de logistica como
(entrega, plazo de entrega y colocacion). Asi mismo, la empresa debe gestionar la estrategia
analizadora provista por Miles y Snow en su edicién de Estrategia Organizacional, Estructura y
Proceso (Miles y Snow, 1978) que, aunque trate de mantener un mercado seguro como es el B2B,
desarrollen una nueva posicion mediante el lanzamiento de las pieles metéalicas como nuevos

productos.
Conclusion diagnostica

Declaracion del problema abordado

En conjunto con los conceptos brindados en el marco tedrico y gestionando el analisis de
situacién antes brindado, se observa que no se ha explotado el canal B2C si no que en toda su
trayectoria se enfoco en comercializar con empresas teniendo una cartera de clientes acotada lo
que representa una elevada exposicion. Esto se debe a un contexto macroeconémico de Argentina
complejo en donde si un cliente opta por dejar de adquirir los productos de MAN-SER afectaria

complejamente sus ventas y su rentabilidad.

Por otra parte, no cuenta con presencia en el extranjero ni tampoco con sucursales en el
mercado nacional lo cual genera concentracion de toda la empresa en un area evitando asi la opcion
de diversificacion con nuevos productos o desarrollo de nuevos mercados en el caso de continuar
fuera de los limites del pais. Menos aln cuenta con una voraz iniciativa del area de marketing, ni
coordina estrategias promocionales contundentes hacia un segmento de los clientes actuales donde

Unicamente utilizan la pagina web, siendo esta pocas veces eficiente.

Justificacion de que el problema es relevante

Segun la declaracion de problemas mencionada con anterioridad hay una falta de
utilizacion de estrategias adecuadas para mejorar la rentabilidad de la empresa. Mas alla de que su
estado de resultados con datos historicos y ajustados a la inflacion demuestran crecimiento, es de

vital importancia lograr una diversificacion mediante el lanzamiento de un nuevo producto como
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lo son las pieles metélicas enfocado en un margen de ganancia superior, rapidez en la fabricacién

y facil entrega y disposicion al cliente.

Otro punto para tener en cuenta es que la Gltima inversion de la empresa fue en 2012 es
decir hace 10 afios, donde contablemente esta amortizado y se ve conveniente realizar una nueva
inversion (en este caso la apertura de la nueva unidad de negocio), teniendo una relacion directa
como por ejemplo el antecedente brindado como el de Fundacion San Cayetano, donde la empresa

deberia ir en busca de fondos a entidades financieras si no cuenta con recursos propios.

Incluso, dentro de la organizacion interna de la empresa, no se gestiona de manera correcta
las estrategias, programas y acciones del departamento de marketing, siendo este en la actualidad
un medio solo para comunicar oficialmente que es la empresa y como se gestiona, y no un medio
para ofrecer valor, satisfacer las necesidades de los clientes o un método correcto para promocionar

a la empresa dentro de su mercado meta o potencial futuro.

Discusion acerca de la resolucién del problema

En el caso que se implementara la propuesta brindada que resulta conexa a una declaracion
de Julidn y Melina Mansilla, la empresa podra diversificarse sin descuidar el mercado y los
productos actuales, optara por un nuevo producto con un crecimiento de mercado ampliamente
potencial debido a las tendencias actuales basadas en refacciones de la vivienda, un modelo mas
arquitectonico en el estilo industrial donde la estética crea un ambiente estereotipado semejante a

la industria (como el uso de madera, hormigén, ladrillos vistos, acero y metales).

El consumidor latente de MAN-SER S.R.L si quiere que su frente arquitectonico tenga el
disefio e innovacion de cubrir con piel metélica su casa ira rapidamente a buscar el producto, aun
mas debido a que en la ciudad de Rio Cuarto no existe competencia de este producto. En tanto la
empresa debera brindar evidencias que la utilizacion del producto es eficaz y a un precio razonable

para que no se encuentre en disociacion con productos sustitutos.

Una clausula muy valiosa que cuenta MAN-SER S.R.L es la certificacion en normas 1SO
9001, en donde posee un manual de calidad y gestion de procesos de facil aplicacion para este
producto nuevo, siempre y cuando se guien en la confiabilidad del disefio, el aseguramiento de la

calidad y la disponibilidad del producto.
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Plan de Implementacion

Objetivo General
Materializar el lanzamiento una nueva unidad de negocio en la ciudad de Rio Cuarto con
la finalidad de aumentar el ratio de rentabilidad en 4% en el proximo afio basdndose en un anélisis

minucioso de los costos asociados.

Obijetivos Especificos
- Comercializar dos mil doscientas cincuenta unidades de pieles metalicas en la nueva unidad

de negocio durante el periodo de enero a diciembre de 2023.
- Atraer a la nueva unidad de negocio cincuenta nuevos clientes en los préximos 9 meses.

- Mejorar la visibilidad de la empresa en la pagina web, actualizando todos sus productos

comercializables para la segunda semana de febrero de 2023.

- Implementar una camparia de comunicacion a lo largo de los 12 meses de 2023 con el fin

de promocionar las propuestas comerciales de la nueva unidad de negocio.

Alcance, justificacion y recursos

El plan de marketing que se desarrolla en este trabajo tiene como base la elaboracion de
tres lineas de accion en donde la empresa pretende, en el inmediato futuro, buscar como objetivo
principal el crecimiento de la facturacion y aumento de la rentabilidad a corto plazo
materializandose mediante una nueva unidad de negocio. Esto puesto a que, se da como prioridad
al crecimiento de la empresa en vez de realizar una estrategia de supervivencia. El desarrollo se
lleva a cabo en un plazo de duracion de doce meses iniciando desde la presentacion del plan a la
gerencia, el periodo temporal serd de enero 2023 a diciembre de 2023. Cabe destacar, que las
estrategias se llevaran a cabo en la ciudad de Rio Cuarto con amplitud si es necesario a la provincia
de Coérdoba, donde actualmente actia MAN-SER S.R.L.

La eleccion del objetivo general se da debido a la necesidad de como se explico con
anterioridad de diversificar los productos que comercializa la empresa. Este lanzamiento de la
nueva unidad de negocio va relacionado con la endeblez de tener una cartera de clientes acotada y
la necesidad de explorar un mercado desconocido como lo es Business to Consumer. Respecto al

plan de un aumento de presencia en redes sociales y mejorar la presentacion de productos en la
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pagina web, es necesario presentar un programa en base a la carencia de acciones concretas de
marketing y el poco desarrollo que tiene dicho departamento, en donde si se logra gestionar de
manera correcta y obtener buenos resultados, el nivel de exposicion de la firma creceria lo cual en

un futuro traeria aparejado un crecimiento en las ventas.

La justificacion para la venta de esa cantidad de pieles metélicas se basa en la demanda
potencial de revestimientos de fachadas en el mercado objetivo. Se puede considerar el escenario
hipotético de una casa de estilo basico con un frente de 10 metros de ancho por 3 metros de alto.
En esta proporcion, el area total de la fachada seria de 30 metros cuadrados, considerando que una
piel metalica tiene una superficie de 2x1 metros, el area de cada piel seria de 2 metros cuadrados.
Por lo tanto, dividiendo el area total de la fachada (30m2) entre el area de cada piel metalica (2m2),
obtenemos que serian necesarias 15 pieles metalicas para cubrir completamente la fachada de esta
casa hipotética. Si extrapolamos este calculo a la venta de 2250 pieles metalicas, se tendria la
capacidad de cubrir aproximadamente 150 fachadas completas de este tipo de viviendas, un
namero que se podria cumplir en el tiempo de realizacion del programa. En el apartado de anexo
se brinda un cuadro resumen de cuanto significa el 4% de rentabilidad, una proyeccién de venta,

costos asociados y una actualizacion a fecha de los datos brindados.

Es asi que, cuando se habla de comercializar nuevas unidades vendidas de pieles metélicas
y la atraccion de clientes, se hace una estimacion segun los margenes de rentabilidad
(desconocidos, pero se estimo6 un 45%), en donde el fin principal es lograr cuando finalice el plan

de marketing obtener una rentabilidad superior como lo detalla el objetivo general.

Teniendo en cuenta esta estimacion de rentabilidad, la venta de las 2250 pieles metalicas
podria generar un ingreso significativo para la nueva unidad de negocio. La rentabilidad se calcula
considerando el costo de produccién y el precio de venta de cada piel metélica, teniendo en cuenta
el margen estimado. Es importante realizar un seguimiento y andlisis financiero detallado durante
el plan de marketing para evaluar y ajustar la rentabilidad real obtenida. Esto permitird asegurar
que los objetivos financieros establecidos se cumplan y se logre una rentabilidad superior al

finalizar el plan.
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La empresa gestiona como recursos un presupuesto total de $5.500.000" para el desarrollo
de los tres programas de accion donde los mismos serén utilizados de la acumulacion de resultados
positivos anteriores que ha generado la empresa, y es importante destacar que no se solicitara
ninguna linea de financiamiento bancaria externa. Ademas de los recursos financieros -
economicos, se necesitard de los recursos humanos encargados de gestionar el resto de los
recursos, bienes tangibles como infraestructura, y recursos tecnoldgicos que engloba los procesos

y sistemas necesarios para comercializar los productos.

Como limitacion, se encuentra la falta de informacion actualizada de la informacion
contable de la empresa para determinar con exactitud los ratios de rentabilidad, sumado al
desconocimiento de los costos de produccién asociados a las pieles metélicas donde se realiza una
estimacion del margen de ganancia de éstas. Los presupuestos de todos los programas se indican

en anexo numero 1: Presupuestos.

Programa 1: “Nueva Unidad de Negocio”

En primer lugar, se plantea este primer programa de accion que se debe llevar a cabo, en
donde el mismo va intimamente ligado al titulo del trabajo final de grado. Cuando se decidio
plantear una nueva unidad de negocio, debido a la posibilidad de diversificacion del abanico de
productos que tiene la empresa, se realizé enfocandose en una ubicacion geogréfica de menor
envergadura como Rio Cuarto, con amplia y rapida llegada para distribuir a zonas como La Pampa,

Mendoza o San Luis.

El andlisis previo de la plaza revel6 que Rio Cuarto es una ciudad con una poblacion de
aproximadamente 200.000 habitantes, con una diversidad de sectores industriales y comerciales,

lo que la convierte en un mercado potencialmente atractivo para la venta de pieles metéalicas.

La infraestructura bien desarrollada y la accesibilidad de la ciudad son aspectos
importantes que favorecen el éxito de la nueva unidad de negocio. La presencia de calles y vias
bien conectadas, opciones de transporte publico confiables, servicios de entrega eficientes y
disponibilidad de estacionamiento facilitan la logistica y distribucién de los productos. Ademas,

el continuo desarrollo urbano en Rio Cuarto, con la construccion de nuevas edificaciones y la

1 Sufre un aumento de valor nominal debido a la incidencia de la inflacidon en el valor propuesto por la catedra. Se
realiza esta variacién consensuada con la docente Mudry Luciana.
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renovacion de espacios existentes, brinda una oportunidad Unica para la venta de productos de

disefio y decoracion, como las pieles metalicas.

Teniendo en cuenta estas caracteristicas y la creciente demanda de productos estéticamente
atractivos y de calidad, se vislumbra un alto potencial para lograr los objetivos propuestos. El
programa de accion se centra en comercializar 2250 unidades de pieles metalicas durante el
periodo de enero a diciembre de 2023 y atraer a 50 nuevos clientes en los proximos 9 meses. La
ausencia de competidores directos en la ciudad constituye una ventaja competitiva que maximiza
las oportunidades de penetracion en el mercado local. Ademas, si se logra aprovechar las
preferencias de los consumidores locales, los estilos y disefios preferidos, asi como los precios
aceptables, se incrementaran las posibilidades de alcanzar los objetivos planteados.

Mas alla de que dentro del reporte de caso se ofrece como uno de los planes de accion, se
entiende que la apertura de un punto de venta requiere de una inversion de recursos y planificacion
en tiempo que tiende a ser de caracter mas estratégico que operativo, sin embargo, aqui en la

propuesta TFG se ofrece este programa indicando esta serie de acciones:

Secuencia de actividades:
- Anadlisis de los recursos disponibles como humanos, econémicos, financieras y técnicos.
- Evaluacion de tamafio de la inversién, ubicacién geografica en la ciudad.

- Seleccion de cantidades necesarias de productos que se van a ofrecer en esta unidad de

negocio.

- Alquilar el salén comercial con deposito sumado a la gestion de escrituras, contratos y

servicios.

- Reacondicionamiento del local comercial y depdsito.

- Organizar la exhibicién de materiales y el sistema de line out de mercaderia.
- Realizar el pedido de mercaderia para comercializar desde casa central.

- Plan de evacuacién seglin norma de Higiene y Seguridad.

- Solicitud y evaluacion de presupuestos pertinentes de gastos operativos.
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- Adquirir bienes de uso y muebles y utiles para el desarrollo de la actividad.

- Puesta a punto del sistema informatico con casa central.

- Seleccion y reclutamiento de personal y contratacion.

- Seleccidén de un encargado de ventas que se denominara encargado de sucursal.

- Definir sistema de recompensas por comisiones variables y comparacidn con casa central.
- Gestionar reuniones semanales para evaluar mejoras entre el personal de la sucursal.

- Definicion de forma de comercializacion con el analisis del procedimiento administrativo

adecuado, teniendo en cuenta presupuestos, facturacién y remito de la mercaderia.
- Entrega de la mercaderia o gestion logistica para envio a localidades aledarias.
- Brindar a todo el personal la ropa necesaria para el desarrollo.

- Gestionar capacitaciones con personal de los proveedores para que logren un mejor

conocimiento en los vendedores de la empresa.
- Andlisis y desarrollo de carteleria exterior e interior del local comercial.

- Elaborar y poner a punto un servicio de atencion post venta enfocada en el reclamo o

productos defectuosos.

- Realizar el inventario de stock quincenalmente.

- Ejecutar un seguimiento semanal de la venta de los productos y observar resultados.
- Comparacidn con objetivos planteados.

Los responsables en llevar a cabo este programa serd el directorio de la empresa en
conjunto con el supervisor de compras y ventas. Respecto a la gestion de recursos humanos, el
responsable de la contratacidn sera Borsini Marcelo. EI mismo tendré un plazo de ejecucién desde
enero de 2023 hasta diciembre de dicho afio. Se plantea la posibilidad de que, a posterior, la unidad
de negocio traccione de tal manera que el proyecto continue, aunque en este TFG el plazo de

duracién sea un afo.
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ITEM PRESUPUESTO PROGRAMA 1 CANTIDAD $UNITARIO TOTAL $
1 Alquiler Local Comercial "La Madrid 1066" 6 20.000 $  720.000
2 Seguro Inmueble 6 4.200 $ 25.200
3 Certificaciones de escribania para alquileres 1 50.000 $ 50.000
4  Remodelaciones 1 239.500 $ 239.500
5 Exposicion materiales y productos 20 9.862 $ 197.241
6 Zorra Hidraulica 2,5 TN rueda doble 1 92.784 $ 92.784
7 Notebook Lenovo Ipll4ada R3 2 155.609 $ 311.218
8 Impresora HP LaserJet Pro 135w 1 69.029 $ 69.029
9 Isla de trabajo s/presupuesto 5-1871 1 67.240 $ 167.240
10 Router y cableado para conexiones 1 21.920 $ 21.920
11 Front 600x300 NexPrint 1 48.100 $ 48.100
12 Ropa de personal Zurletti Bordados (2 1 55.420 $ 55.420
facturas)
A Control de plagas 12 11.300 $ 135.600
B Energia Eléctrica 6 34.565 $  207.390
C Servicio de Internet Fibertel 50MB 6 2.190 $ 13.140
D Gastos de sistema mensuales 6 15.699 $ 94.194
E Papeleria, Gtiles y encomiendas 6 5.600 $ 33.600
F Limpiezay desinfeccion 6 54.050 $  324.300
G Vidticos 1 40.000 $ 40.000
H Accidentes Personales ART 6 28.614 $ 171684
I Seguridad monitoreo CEA 6 5.779 $ 34.673
J Sueldo Administrativo B 6 95.003 $ 570.018
K Sueldo Vendedor B 6 118.178 $  709.068
L Tarjetas de presentacion simple faz 300 15 $ 4.500
M  Servicio de dispenser de agua natural 1 15.702 $ 15.702
N Servicio de area protegida 6 4.450 $ 26.700
COSTO TOTAL DEL PROGRAMA $4.378.221
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Premisas de confeccion: 2. El seguro se estimd segun personal de la inmobiliaria en,
mensualmente, un 3,5% del costo del alquiler / 4. Incluye comprobante de Servet Home de cafios
estructurales. / 5. Se tomd el articulo FK03 y se le estimd un margen de ganancia del 45%. / F.
Incluye factura Ayello. / F. Estimacion segun sueldo de empleada doméstica LEY 26.844. / *Los
items numerados corresponden a costos contables no erogables (inversion) y los demas son gastos

operativos.

En cuanto al método de control, el equipo de directivos comenzara a indagar sobre cémo
se esta efectuando todo el proceso de comercializacion, desde la compra de materia prima y
fabricacion en producto final hasta la venta. Luego, el encargado de ventas realizara
comparaciones minuciosas, semanalmente, en los primeros 6 meses y posterior se haran revisiones
mensuales de los resultados. Este control se realiza para verificar el comportamiento de las curvas
de ventas de productos, la reaccion del mercado a este tipo de producto nuevo, la relacién con la

competencia directa e indirecta y los margenes totales.

Cabe destacar, que el primer mes del proyecto sera destinado para el acondicionamiento
adecuado de la sucursal para posteriormente, hacer la apertura y luego comenzar a traccionar con
las ventas. Es por ello por lo que en el presupuesto general los costos fijos principales remarcados
en letra cursiva se proyectan por los primeros 6 meses, debido a que a partir del mes siguiente los
ingresos generados por el curso normal de la actividad de la sucursal seran aprovechados para

solventar los gastos fijos del segundo semestre.
Los principales KPlIs utilizados son:

- KPIs de Venta: Rentabilidad por comprobante, Facturacion, Unidades vendidas por
vendedor, Presupuestos confirmados, Llamadas telefénicas, Volumen de compra por
cliente, Clientes nuevos, Ratio de conversion de presupuestado con facturado,
Devoluciones, Reclamos, Satisfaccion de cliente, indice de fidelizacion, Plazo medio
de pago.

- KPIs Administracion - Financiero: Margen de utilidad bruto y neto, Tasas de
impuestos, ROI, Rentabilidad sobre el capital, Liquidez, Costos, Cash Flow, Solvencia,

Rentabilidad y margen de los rubros, Apalancamiento financiero.
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- KPIs Stock - Logistica: Plazo de aprovisionamiento, Rotacion de mercaderias, Cotas
de stock, Quiebre de stock, indices de rotura de stock, Coste del transporte, Errores en
facturacion y despacho, Entrega a tiempo, Control de mercaderia cargada, Inventario,
Recepcion de mercaderia, Entrega de mercaderia con documentacion.

- KPIs Punto de venta: Frecuencia de visitas de clientes, Numero de visitas de clientes,

Encuestas de satisfaccion, Postventa, Ticket promedio (conjunto con KPI ventas).

Programa 2: “Man Ser Digital”

Actualmente MAN-SER S-R-L cuenta con una pagina web (www.man-ser.com.ar) donde
en la misma se ofrece el porfolio de productos vigente, aunque sin descripcion detallada de los
mismos ni precios. En este plan, se va a ofrecer en la pagina web un nuevo catalogo completo de
las pieles metalicas, posteriormente una plataforma con un backend y frontend con gestion
personal del cliente que realice compras por la web. Esto se enfocarad en brindarles una mejor
cantidad y calidad de productos y una presentacion de productos mas completa incorporando fotos
de estos, geolocalizacién de la nueva unidad de negocio y una visualizacion 360 grados de toda la
nueva unidad de negocios desde el ingreso, el depésito y también de la zona de fabricacion en casa

central.

Ademas, este programa busca coordinar estrategias promocionales contundentes hacia el
segmento de los clientes actuales mediante el uso de promocidn en redes sociales como Facebook
e Instagram. Respecto a las mismas, se pretende reforzar la presencia logrando una mejor
interaccion con los consumidores y el publico. Con el fin de visibilizar las caracteristicas que hacen
diferente a MAN-SER de su competencia, debe mostrar: el proceso de fabricacion de pieles
metalicas, su excelente proceso de post venta y atencidn al consumidor, detallar y hacer conexién
el ambito humano visualizando todos sus recursos humanos como por ejemplo subir una
publicacién el dia de su cumpleafios y también refrescar todos los productos como protectores de

bancada o lavadoras industriales que comercializa la empresa y su trayectoria en el mercado.

Para que los clientes tengan mayor claridad, la empresa deberéa ajustar la definicion de que
estilo de marca desea seguir. Conociendo la imagen actual, se propondra realizar un restyling de
su marca, en donde se enfocara en la elegancia y sofisticacion en el cual se busca una imagen
redefinida y de alta calidad, también hay un enfoque técnico y especializado como lo es su detalle

al costado izquierdo de la imagen. Por Gltimo, se debe transmitir la imagen de una empresa que se
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mantiene a la vanguardia en términos de tecnologia, procesos de fabricacion y desarrollo de nuevos
productos; destacando la capacidad de ofrecer soluciones innovadoras y adaptarse a las demandas

del mercado.

A continuacidn, se presenta una muestra y las principales aplicaciones de dicho restyling

de marca.
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El objetivo que responde este programa hace referencia a “mejorar la visibilidad de la
empresa en la pagina web, actualizando todos sus productos comercializables” en donde se
desarrollara desde enero de 2023 hasta finalizar la segunda semana de febrero de 2023. Asi mismo,
el programa atendera al objetivo especifico de “implementar una campafia de comunicacion a lo
largo de los 12 meses de 2023 con el fin de promocionar las propuestas comerciales de la nueva
unidad de negocio.”.

Actividades:

- Realizar la evaluacion de presupuestos del area de marketing enfocado en traer un

nuevo Community Manager.

- Contratar un Community Manager, siendo éste el especialista y el ejecutor de las
campafias publicitarias en las redes.

- Evaluar, analizar y contratar un servicio de creacion de contenido grafico.

- Seleccionar con una persona del area de ventas actual para efectuar incorporacion de
articulos a la web, gestién de contenido en cada producto y evidenciar caracteristicas

principales por cada producto comenzando por las pieles metéalicas.

- Puntualizar el segmento estratégico y prioritario donde se dirigira el programa.
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Desarrollar un calendario de publicaciones en redes sociales de los principales

productos que ofrece la empresa, enfocado en el nuevo producto de pieles metélicas.

En el siguiente calendario de contenidos solo se exponen los primeros 4 meses a modo

de ser resumidos (el calendario completo dura 12 meses) y cabe destacar que para llegar

de mejor manera al publico y ser eficaces se debera publicar en redes sociales y/o

pagina web 1 vez por semana los primeros meses, posteriormente llegar a 2 0 3

publicaciones semanales. EI mismo vendra dado de la siguiente manera:

1

"iFeliz afio nuevo! En MAN-SER estamos emocionados por
comenzar el 2023 ofreciendo productos de calidad y servicio
excepcional. jBienvenidos al nuevo afio con MAN-SER!"

"El equipo de post venta de MAN-SER esta aqui para brindarte un
excelente servicio. Si tenes alguna pregunta o necesitas soporte,
estamos listos para ayudarte. #PostVenta #ServicioAlCliente™

Enero

“Conoce nuestro proceso de fabricacion de pieles metélicas. En
MAN-SER nos esforzamos por brindar productos de la mas alta
calidad desde el inicio del proceso hasta el producto final.
#FabricacionDeCalidad #MANSER"

"No olvides proteger tus bancadas y utilizar nuestras lavadoras
industriales para un rendimiento 6ptimo. Ofrecemos productos
confiables y duraderos para tus necesidades. #ProteccionBancadas
#LavadorasIndustriales”

"iDescubre nuestras pieles metalicas! Son el complemento
perfecto para tu proyecto. Ofrecemos una amplia variedad de
opciones para adaptarnos a tus necesidades. #PielesMetéalicas
#Productosindustriales™

¢Sabias que en MAN-SER trabajamos con los mejores materiales
para ofrecerte productos de alta calidad? Utilizamos tecnologia de
vanguardia para garantizar la excelencia en cada pieza.
#CalidadSuperior #TecnologiaAvanzada"

Febrero

Nuestra linea de productos se actualiza constantemente para
adaptarse a tus necesidades. Descubre las ultimas innovaciones en
protectores de bancadas y lavadoras industriales.
#ActualizacionDeProductos #InnovacionMANSER"

"En MAN-SER nos enorgullece nuestra larga trayectoria en la
industria. Durante 27 afios, hemos sido lideres en la fabricacién de
productos industriales de calidad. #Trayectoria
#LideresIndustriales™
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Marzo

“Aqui valoramos a nuestro talentoso equipo humano. Hoy
celebramos el cumpleafios de uno de nuestros miembros.
iFelicidades, Julieta! #EquipoMANSER”

¢Necesitas proteger tus bancadas? Ofrecemos protectores de
bancada de alta calidad y durabilidad. Mantén tus equipos
protegidos y en oOptimas condiciones. #ProtectoresDeBancada
#ProductosIndustriales™

“Sabemos que cada proyecto es unico. Ofrecemos servicios de
plegado y punzonado para adaptarnos a tus requerimientos.
Contactanos para obtener resultados precisos y eficientes.
#Serviciosindustriales #PlegadoYPunzonado”

“En MAN-SER, nos adaptamos a tus necesidades. Ofrecemos
soluciones personalizadas y un equipo comprometido para
brindarte el mejor servicio. Estamos aqui para ayudarte a alcanzar
tus objetivos. #SolucionesPersonalizadas #CompromisoTotal"

“Para aprovechar los dias lindos, te recordamos que las chapas
decorativas permiten darle un toque de disefio a tus espacios para
hacerlos tinicos. #AmbientaTusExteriores”

“iNuestros paneles de 2 metros x 1 metro pueden utilizarse para
darle un toque especial a tus ambientes, como esta foto que nos
llega de nuestros clientes! #ChapaDecorativa #PiclesMetalicas”

“Otra caracteristica importante a resaltar sobre el uso de pieles
metélicas en fachadas es su simple instalacion y rapido montaje.
#MultiplesPosibilidades.”

"jCelebremos juntos los logros alcanzados! En MAN-SER estamos
agradecidos por la confianza de nuestros clientes y el éxito
compartido. jGracias por ser parte de nuestra historia! #Gratitud
#LogrosAlcanzados™

“Innovacion, tendencia y estilo. En esta finca La Morenita, el
interior y exterior se combinan y se combinan a través de la piel
metalica perforada de acero. #ClientesContentos
#NuevaModalidad.”

Tomar las piezas graficas disefiadas y promocionarlas mediante la utilizacion del

Community Manager.
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- Desenvolver una campafia publicitaria con mayor intensidad en la zona de no
confluencia comun de la empresa, es decir invocar publicidad fuera de la provincia de

Cordoba enfocada el uso de la pagina web.

- Llevar a cabo un seguimiento correcto de las campafias publicitarias con los

indicadores que presentan las mismas.

- Ofrecer un televisor tactil en la nueva sucursal con el objetivo de que los clientes que
realizaron compras evallen si existen mejores en redes sociales y en la pagina web de

la empresa.

- Ejercer un control directo de los reclamos de los clientes mediante el uso de las redes
sociales por formulario, efectuando una planilla de control con una persona que sea la
encargada de lograr hacer una revision de los productos, el tiempo desde la compra
hasta el reclamo, las condiciones de la compra y el producto, fallas en la calidad y la

posterior satisfaccion del pedido del cliente de reclamo.

- Observar resultados medibles del Community Manager junto con el encargado del area
Web.

El responsable de la puesta en marcha y cumplimiento de este programa sera supervisado
por Melina Mansilla encargada del area de administracion. Respecto a la gestion de recursos
humanos el responsable de la contratacion serd Borsini Marcelo segin el organigrama de la
empresa, mientras que luego de ese paso, el programa se llevard a cabo operativamente por

exclusividad del Community Manager.

PRESUPUESTO PROGRAMA 2 CANTIDAD $ UNITARIO TOTAL $
Comunity Mannager 6 53.500 $ 321.000
Empleado Gestién Web Utilizacién derivada de vendedor de casa central
Piezas publicitarias 6 40.000 $ 240.000

Campanfa publicitaria Al toque 12 10.500 $ 126.000
Televisor Smart tv Tedge 42 FHD 1 57.999 $ 57.999
COSTO TOTAL DEL PROGRAMA $  744.999
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Los indicadores de este programa son: Cantidad de clientes contactados, Llamadas
telefonicas recibidas, Visitas de los clientes en la web, Reclamos, indices de fidelizaciones, Horas
de mayor trénsito en la pagina web y redes, Tasa de conversién, Crecimiento de seguidores en

redes sociales, Cantidad de interacciones en Facebook e Instagram.

Programa 3: “Man-Ser Social ”

En este programa se llevaré a cabo la presentacion de la propuesta de valor de la empresa
en participaciones en diferentes ferias, exposiciones y medios publicitarios. EI mismo se enfocara
en lograr abordar el objetivo de “atraer a la nueva unidad de negocio cincuenta nuevos clientes en
los proximos 9 meses”. La participacion en las exposiciones sera pertinente para presentar y
exhibir como es la nueva unidad de negocio y también la propuesta del canal B2C enfocado en la

venta de pieles metélicas.

Las exposiciones seleccionadas son: 89° Exposicion Rural de Rio Cuarto, Expo Otofio Rio
Cuarto y 28° Exposicion Internacional de la Construccion y la Vivienda (Batev 23). La primera
mencionada se llevara a cabo del 6 al 10 de septiembre de 2023 donde en dicha exposicion existe
un salon exclusivo del rubro de la construccion y metalmecanico. Con similar idea a la anterior, la
empresa también participaré a la Expo Otofio Rio Cuarto que se desarrollaréa del 5 al 9 de junio de
2023.

Si bien la ubicacién de la nueva unidad de negocio de Man-Ser se encuentra en Rio Cuarto,
se ha tomado la decision de participar en la Exposicion Batev, que se llevara a cabo en la ciudad
de Buenos Aires del 28 de junio al 2 de julio de 2023. A pesar de que esta feria implica un

desplazamiento considerable, existen varias ventajas potenciales que respaldan esta decision.

Buenos Aires, como capital de Argentina y un centro neuralgico en términos de negocios
y comercio, ofrece una mayor visibilidad y exposicion a un publico mas amplio. La feria en esta
ciudad atraera a un gran namero de visitantes, incluyendo ingenieros, desarrollistas, consultores,
constructores, instaladores, distribuidores, disefiadores y funcionarios, convirtiéndose en el punto
de encuentro mas relevante del sector. Participar en una feria de esta magnitud puede brindar
oportunidades significativas para generar nuevos contactos y ventas, como asi también el hecho
de participar en eventos reconocidos puede transmitir una imagen de solidez, confianza y

compromiso con la industria.
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Otro aspecto favorable de participar en una feria en la capital es la posibilidad de conectarse
con potenciales clientes y socios comerciales de diferentes partes de Argentina e incluso de otros
paises. Esto amplia el alcance de MAN-SER SRL y abre puertas a nuevas oportunidades de

negocios.

A continuacion, se detallan las acciones que se llevaran a cabo independientemente del
lugar fisico en donde se desarrolle la feria, serd una metodologia a seguir para brindar la mejor

propuesta con el fin de atraer nuevos clientes a la nueva unidad de negocio.

- Analizar estratégicamente las exposiciones con mayor afluencia en el sector donde

pertenece la empresa y la ubicacion geografica de la misma.
- Solicitar la solicitud de ingreso a la exposicion.
- Alquilar el stand de 3 metros x 3 metros un total de 9m2.

- Preparacion de video comercial enfocado en ubicacion, horarios, productos,
financiacion, para que sirven las pieles metélicas, obras arquitectonicas, entrega

inmediata, entre otras cosas respecto de la propuesta en la nueva unidad de negocio.

- Organizar y gestionar el medio de transporte adecuado para trasladar los muebles y

atiles.
- Contratacion de promotoras para el evento.
- Preparacion de exhibidores de trozos de pieles metalicas.

- Realizar instalacion eléctrica y grafica visual publicitando la nueva unidad de negocio,

incluyendo banners y un back que cubrira todo el interior.
- Desarrollo del evento:
v Entrega de folleteria por parte de las promotoras.

v Realizar demostraciones en vivo del proceso de fabricacion de las pieles metalicas,

destacando la calidad y la precision del trabajo.

v" Proyectar en soporte de tv un video institucional y un video comercial del proceso

industrial hasta la conversion en producto terminado (piel metélica).
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v' Proporcionar actividades interactivas en el stand, como juegos relacionados con las

pieles metélicas, sorteos o concursos, para generar interés y atraer a los visitantes.

v Organizar presentaciones o charlas breves sobre temas relacionados con las pieles
metéalicas, como su aplicacion en la industria o las ventajas de su uso. Esto ayudara

a educar a los visitantes y mostrar el conocimiento y experiencia de la empresa.

v Aprovechar la oportunidad de establecer relaciones con otros expositores y
profesionales del sector, con el objetivo de generar alianzas estratégicas o
identificar oportunidades de colaboracion.

v Realizar promociones especiales durante el evento, como descuentos exclusivos,

paquetes de productos, obsequios promacionales, entre otros.

v/ Contar con un sistema para recopilar los datos de contacto de los visitantes
interesados, como tarjetas de presentacion o formularios, para poder darles

seguimiento posteriormente y convertirlos en clientes potenciales.

v/ Tener un sistema para registrar el feedback de los visitantes, sus preguntas,
comentarios o sugerencias, con el fin de mejorar la propuesta de valor y ajustar las

estrategias de marketing y ventas.

El encargado de la sucursal debera medir e interactuar con los potenciales clientes con

el fin de atraerlos.

Realizar la gestion de traslado a la sucursal para encaminar la proxima exposicion en

el programa.

PRESUPUESTO PROGRAMA 3 CANTIDAD $UNITARIO TOTAL $

Alquiler del stand rio cuarto 2 35.000 $ 70.000
Alquiler del stand Bs. As. 1 90.000 $ 90.000
Exhibidores 1 46.600 $ 46.600
Flete Utilizacién utilitario de MAN-SER

Grafica Visual 1 25.000 $ 25.000
Banners 2 9.800 $ 19.600
Promotoras 2 7500 $ 15.000
Folleteria 1.000 32 3% 32.000

Video Institucional MAN-SER ya contaba con dicho item
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Video Comercial 1 25.000 $ 25.000
Viaticos (incluye estadia en Bs. As) $ 53.600
COSTO TOTAL DEL PROGRAMA $ 376.800

El responsable de dicho programa sera el encargado de la sucursal, supervisado por el
organo directivo en este caso Julian y Melina Mansilla. El plazo de ejecucion del programa tendra
un lapso desde enero de 2023 hasta septiembre de 2023. Los principales indicadores de gestion
utilizados seran: Nuevos clientes. Cantidad de contactos de consumidores. Cantidad de folletos

entregados. Cantidad de interacciones con el encargado de sucursal.

Diagrama de Gantt y Cuadro Estratégico

En este apartado se plantea un diagrama de Gantt como herramienta grafica para
determinar y observar facilmente el detalle de las actividades en el plazo de realizacion del plan
de marketing que es un afio a partir de enero de 2023. En el mismo, los meses se dividieron por
quincena, debido al detalle puntual de un programa de accion. El diagrama se presenta en el

Anexo Numero 1. Por otro lado, a continuacion, se presenta el cuadro estratégico.
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CUADRO ESTRATEGICO

OBJETIVOS PROGRAMA KPI RESPONSABLE FECHA
General

KPIs de Venta: Rentabilidad por

comprobante,  Facturacion,  Unidades

vendidas por vendedor, Presupuestos

confirmados, Llamadas telefonicas,

Materializar el lanzamiento una
nueva unidad de negocio en la
ciudad de Rio Cuarto con la
finalidad de aumentar el ratio de
rentabilidad en 4% en el
proximo afio basandose en un
analisis minucioso de los costos

asociados.

"Nueva Unidad

de Negocio"

Volumen de compra por cliente, Clientes
Ratio de de

con facturado,

nuevos, conversion
presupuestado
Devoluciones, Reclamos, Satisfaccion de
cliente, indice de fidelizacion, Plazo medio

de pago

KPIs Administracion - Financiero: Margen
de utilidad bruto y neto, Tasas de
impuestos, ROI, Rentabilidad sobre el
capital, Liquidez, Costos, Cash Flow,
Solvencia, Rentabilidad y margen de los

rubros, Apalancamiento financiero.

KPIs Stock -

aprovisionamiento,

Plazo de
de

mercaderias, Cotas de stock, Quiebre de

Logistica:

Rotacion

stock, Indices de rotura de stock, Coste del

Directorio de MAN-
SER S.R.L en conjunto
con el encargado de

sucursal.

Desde enero
2023 hasta
diciembre 2023




transporte, Errores en facturacion y
despacho, Entrega a tiempo, Control de
mercaderia cargada, Inventario, Recepcion
de mercaderia, Entrega de mercaderia con

documentacion.
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KPIs Punto de venta: Frecuencia de visitas
de clientes, Numero de visitas de clientes,
de

promedio (conjunto con

Encuestas satisfaccion,
Ticket

ventas).

Postventa,
KPI

Especificos

Comercializar dos mil
doscientas cincuenta unidades
de pieles metélicas en la nueva
unidad de negocio durante el
periodo de enero a diciembre de

2023.

Atraer a la nueva unidad de

negocio  cincuenta  nuevos
clientes en los proximos 9
meses.

"Nueva Unidad

Igual que KPIs de Ventas y Administracion

del Objetivo General

Directorio de la

empresa en conjunto

Desde enero
2023 hasta

de Negocio” con supervisor de o
diciembre 2023
compras y ventas.
Igual que KPIs de Punto de venta del
Objetivo General
) ) Encargado de la
"Man Ser Nuevos clientes. Cantidad de contactos de ) Desde enero de
) ) ) sucursal, supervisado
Social" consumidores. Cantidad de folletos 2023 hasta

por el 6rgano directivo




entregados. Cantidad de interacciones con

el encargado de sucursal.

en este caso Julidn 'y

Melina Mansilla

septiembre
2023

Mejorar la visibilidad de la
empresa en la pagina web,
actualizando todos sus
productos comercializables para
la segunda semana de febrero de

2023.

Implementar una campafa de
comunicacion a lo largo de los
12 meses de 2023 con el fin de
promocionar las propuestas
comerciales de la nueva unidad

de negocio.

"Man Ser
Digital"”

Cantidad de clientes contactados, Llamadas
telefénicas, Visitas de los clientes en la
web, Reclamos, indices de fidelizaciones,
Horas de mayor transito en la pagina web y
redes, Tasa de conversion, Crecimiento de
seguidores en redes sociales, Cantidad de

interacciones en Facebook e Instagram.

Melina Mansilla,

Borsini Marcelo y el

Community Manager.

Desde enero de
2023 hasta
finalizar la

segunda
semana de
febrero de
2023

Desde enero
2023 hasta
diciembre 2023
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Conclusiones

Uno de los puntos fundamentales del presente trabajo final de grado es determinar de
manera sistematica y planificada, cual es el rumbo a seguir de MAN-SER S.R.L en el proximo afio
con el fin de potenciar su crecimiento mediante el aumento de la rentabilidad, con la apertura de

una nueva unidad de negocio.

Se comenz6 analizando la situacion en donde estd inmersa la empresa, tanto el ambiente
interno como el externo. Producto de realizar el diagnostico organizacional se advirtio la falta de
estrategias promocionales, el riesgo econdmico financiero de concentrar su cartera de cliente en
unos pocos Yy la falta de diversificacion. Ademas, fruto del diagnostico, se observa un gran
potencial de la empresa para poder adentrarse y explotar el canal de comercializacion B2C vy el
mercado de frentes arquitectonicos y pieles metalicas. En la actualidad la demanda de los
consumidores de este mercado esta en constante crecimiento debido a que hay una tendencia alcista

del disefio, moda e innovacion.

Es evidente la posibilidad de la empresa, de aprovechar dicho mercado para diversificar su
porfolio de productos y lanzar una nueva unidad de negocio ubicada en la ciudad de Rio Cuarto.
En la matriz FODA, las fortalezas de MAN-SER S.R.L. detallan la amplia trayectoria, lo cual la
hace una empresa confiable, contando también con certificacion de normas 1ISO 9001 y recursos

humanos profesionalizados que lo confirman.

Frente a esta situacion se propone, con la finalidad de cumplir con el objetivo general del
trabajo, brindar un plan estratégico para la nueva unidad de negocio en el desarrollo de su mercado
objetivo. Con el fin de aumentar el ratio de rentabilidad, la propuesta presentada en este plan de
marketing se centra en materializar una unidad de negocio en la ciudad de Rio Cuarto, captando

nuevos clientes, comercializando nuevos productos y comunicando la propuesta en la pagina web.

Los programas de accion detallan y encausan la metodologia estratégica que debe tener la
empresa, como son, el lanzamiento de la nueva unidad de negocio diversificando productos, una
propuesta digital completa basada en coordinar estrategias promocionales y la presencia en

exposiciones de interés.
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Recomendaciones

Inicialmente se debe considerar que la empresa carece de una planificacion sistematica que
determine el accionar de la misma en el mercado, por lo tanto, con el objetivo de subsanar dicha
situacion el presente trabajo servird como base y guia para alinear sus acciones hacia un objetivo

y estrategia en comun.

La empresa forma parte de un sector que se encuentra en etapa de madurez, donde las
organizaciones pertenecientes, buscan defender su cuota de mercado atrayendo nuevos clientes o
reduciendo precios y margen para atraer mas consumidores. Sin embargo, los estados de resultados
de MAN-SER S.R.L y las entrevistas de Julidan y Melina Mansilla detallan un crecimiento de

ventas debido a que ofrecen productos personalizados y especializados.

Frente a lo mencionado con anterioridad, se observa que es el momento justo e indicado
para gestionar la diversificacion de productos, lo cual se ve alineado a su vision, misién y valores
que trazan una trayectoria intachable de mas de 27 afios. Mas alla de que la empresa genere
resultados positivos, la implementacion estratégica de este plan de marketing acrecentara las
ventas y la rentabilidad, y marcara un puntapié inicial para cautivar y potenciar el canal B2C, por
intermedio de la comercializacién de productos finales con un valor agregado clave y decisivo

para generar diferenciacion respecto a sus competidores.

Se debe tener en consideracion, que el actual trabajo propuesto debe ser supervisado por el
organo ejecutivo y gerencial de la empresa, y ademas sera necesario actualizarlo, debido al
contexto inflacionario del pais. Para finalizar, seria propicio, apuntar y poner foco en la nueva
unidad de negocio que generara en la empresa una perspectiva de crecimiento que potenciara a

todas las areas, alineando sus recursos en busca de cumplir los objetivos propuestos.
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PROGRAMA

ACCIONES

ene-23

feb-23

mar-23

abr-23

may-23

jun-23

jul-23

ago-23

sep-23

oct-23

nov-23

dic-23

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q

2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

1Q|2Q

"Nueva
Unidad de
Negocio"

Andlisis de los recursos disponibles
como humanos, econdmicos,
financieras y técnicos.

Evaluacion de tamafio de la inversion,
ubicacion geografica en la ciudad.

Seleccion de cantidades necesarias de
productos que se van a ofrecer en esta
unidad de negocio.

Alquilar el salén comercial con deposito
sumado a la gestibn de escrituras,
contratos y servicios.

Reacondicionamiento del local
comercial y depdsito.

Organizar la exhibicién de materiales y
el sistema de line out de mercaderia.

Realizar el pedido de mercaderia para
comercializar desde casa central.

Plan de evacuacién segun norma de
Higiene y Seguridad.

Solicitud y evaluacién de presupuestos
pertinentes de gastos operativos.

Adquirir bienes de uso y muebles y
Utiles para el desarrollo de la actividad.

Puesta a punto del sistema informatico
con casa central.

Seleccidn y reclutamiento de personal
y contratacion.

Seleccién de un encargado de ventas
que se denominard encargado de
sucursal.

Definir sistema de recompensas por
comisiones variables y comparacion
con casa central.

Gestionar reuniones semanales para
evaluar mejoras entre el personal de la
sucursal.




Definicion de forma de
comercializacion con el analisis del
procedimiento administrativo adecuado
teniendo en cuenta presupuestos,
facturacién y remito de la mercaderia.

Entrega de la mercaderia o gestién
logistica para envié a localidades
aledafas.

Bridar a todo el personal la ropa
necesaria para el desarrollo.

Gestionar capacitaciones con personal
de los proveedores para que logren un
mejor conocimiento en los vendedores
de la empresa.
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Analisis y desarrollo de carteleria
exterior e interior del local comercial.

Elaborar y poner a punto un servicio de
atencion post venta enfocada en el
reclamo o productos defectuosos.

Realizar el inventario de stock
quincenalmente.

Ejecutar un seguimiento semanal de la
venta de los productos y observar
resultados.

Comparacién con objetivos planteados.

"Man Ser
Digital"

Realizar la evaluacion de presupuestos
del area de marketing enfocado en
traer un nuevo Community Manager.

Contratar un Community Manager.

Evaluar, analizar y contratar un servicio
de creacién de contenido gréfico.

Seleccionar con una persona del area
de ventas actual para efectuar
incorporacion de articulos a la web.

Puntualizar el segmento estratégico y
prioritario donde se dirigira el
programa.

Desarrollar un calendario de
publicaciones en redes sociales de los




principales productos que ofrece la
empresa, enfocado en el nuevo
producto de pieles metdlicas.

Tomar las piezas graficas disefiadas y
promocionarlas mediante la utilizacion
del Community Manager.

Desenvolver una campafia publicitaria
con mayor intensidad en la zona de no
confluencia comdn de la empresa, es
decir invocar publicidad fuera de la
provincia de Cérdoba enfocada el uso
de la pagina web.

Llevar a cabo un seguimiento correcto
de las campafas publicitarias con los
indicadores que presentan las mismas.

Ofrecer un televisor tactil en la nueva
sucursal con el objetivo de que los
clientes que realizaron compras
evallen si existen mejores en redes
sociales y en la pagina web de la
empresa.

Ejercer un control directo de los
reclamos de los clientes.

Observar resultados medibles del
Community Manager junto con el
encargado del area Web.
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"Man Ser
Social"

Analizar estratégicamente las
exposiciones

Solicitar la solicitud de ingreso a la
exposicion.

Alquilar el stand de 3 metros x 3 metros
un total de 9m2.

Preparacion de video comercial

Organizar y gestionar el medio de
transporte

Contratacién de promotoras para el
evento.

Preparacion de exhibidores de trozos
de pieles metalicas




Realizar instalacion eléctrica y grafica
visual

Entrega de folleteria por parte de las
promotoras.

Proyectar en soporte de tv un video
institucional y un video comercial

El encargado de la sucursal debera
medir e interactuar con los potenciales
clientes.

Realizar la gestién de traslado a la
sucursal para encaminar la préxima
exposicién

Resultados Proyectados — Analisis del calculo de rentabilidad.

ESTADO DE RESULTADOS

Anexo al 31/12/2022 al 31/12/2018 DATOS INFLACIONARIOS
Ventas Netas 2019 53,83%
Ventas Industriales 468.183.604,45 198.635.385,85 2020 36,15%
Ventas Servicios 306.933.871,38 130.222.261,94 2021 50,93%
2022 94,79%
Total Ventas del Ejercicio 775.117.475,83 328.857.647,78 235,70%
Costos
Costos de Venta \| 345.527.465,22 146.596.294,11
Otros costos de venta Vi 241.518.947,55 102.468.794,04
Total Costos de Ventas 587.046.412,77 249.065.088,15
Resultado Bruto 188.071.063,06 79.792.559,64
Gastos
Administracion Vil 18.078.084,94 7.669.955,43
Comercializacion Vil 27.243.277,77  11.558.454,72
Resultado Actividad Principal " 142.749.700,35 60.564.149,49
Resultado Financiero Vil 93.093.715,82  39.496.697,42
Resultado NETO 7 49.655.984,53 21.067.452,07
Otros Ingresos y Egresos VI - 2.087.967,42 -885.858,05
Resultado antes de Imp. a las Ganancias 47.568.017,11 20.181.594,02
Impuesto a las Ganancias 16.648.805,99  7.063.557,91
|Resu|tad0 Final 30.919.211,12 13.118.036,11
4% RENTABILIDAD S/ RESULTADO 1.236.768,44  32.155.979,56
INCREMENTO PRESUPUESTOS PROGRAMAS 5.500.000,00
OBJETIVO A CUMPLIR 6.736.768,44
VENTA PIEL METALICA 22.189.500,00 | 2.250,00 UN[ $ 9.862,00 PPP
MG DE UNIDAD PIEL METALICA 45%
COSTO PIEL METALICA 15.303.103,45

RESULTADO 6.886.396,55
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Las premisas de confeccion de dicho cuadro se detallan a continuacion:

- Se realiza una actualizacion de el ultimo estados de resultados de la empresa que son
de 2018 en un 235,7%. (Amo, s.f.)

- Las unidades monetarias de ventas y costos totales de ventas se actualizan al mismo
ritmo que la inflacion, suponiendo que las unidades fisicas no varian.

- Los gastos de administracion y comercializacion se actualizan segun la inflacién
acumulada anterior, no se tiene en cuenta otros indices de actualizacion como lo
podrian ser paritarias. Se deduce también que los resultados financieros tampoco varian
significativamente.

- El objetivo a cumplir es de 6.736.768,44 que surge de la suma del 4% de rentabilidad
$1.236.768,44 (segun resultado final 2022) y el costo total de los programas planteados.

- Las ventas presupuestadas de pieles metalicas se hacen en base a un Precio Promedio
Ponderado de una unidad de piel metélica por sus cantidades. El costo se obtiene luego
de detraer el margen.

Presupuestos

ALQUILO

-SALON
COMERCIAL
(EMPALME)

CONTACTO Fray Quirico Porreca 42
(0)358-(16)4378826 $120.000
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Ver los medios de pago

81% vendido Quedan 01:00:56

Lo que tenés que saber de este producto

* Su resolucion es Fuli HD.
= Control LG Magic Remote no incluido.
= Cuenta con conexion HDMI y USB.

» Entretenimiento y conectividad en un mismo lugar.

Ver caracteristicas

Lenovo

Notebook Lenovo Ip114ada’
R3 4gb 256gb M2 14 W11
(82r0003qar)

@ MARKET Producto de nuestra red de proveedores
Vendido por Tienda Delta

e
$155.609

Ver todos los medios de pago

Estas en Capital Federal

L:B Envio a Capital Federal $499
Entrega estimada 5 dias habiles

5 Retiro GRATIS en sucursal
Ver sucursales

vo | 1472 vendidos O

45



Combos

- ===

Venta telefonica 0800199 0111

Inte

46

Internet 50 MB

-$4.573 por 12 meses

$1.390 final por mes
Precio de lista $5.963

Velocidad de bajada hasta 50
Megas

Médem WiFi
Personal WiFi Pass

. 20%de descuento pagando con
&
Personal Pay

Ver més v

Internet 50 MB

$3.773 por 12 meses
$2.190 final por mes

Precio de lista $5:563

Velocidad de bajada hasta 50
Megas

Médem WiFi

Personal WiFi Pass

20% de descuento pagando con
Personal Pay

Vermés

iLo quiero!

Internet 300 MB

-$5.232 por 12 meses

$3.490 final por mes
Precio de lista $8:722

Velocidad de bajada hasta 300
Megas

Descuents Conexién Total >
Personal WiFi Pass

Maodem WiFi

Vermas v

@
Impresora Hp Laser Laserjet
Pro 135w

@ MARKET Producto de nuestra red de proveedores
Vendido por Tienda Delta

$76:69916
$69.029

Ver todos los medios de pago

Estas en Capital Federal

CB Envio a Capital Federal $999
Entrega estimada 5 dias habiles

5 Retiro GRATIS en sucursal
Ver sucursales

Consultas
COMPRAR

ZORRA HIDRAULICA 2.5TN 6!

Hamgznaa

- Z09RA HIDRAILIGA 2.5TH S3Smes RUEDA DJBLE

85mm RUEDA DOBLE

commssrres 0] @ B

$92.874"

»

g

[ i0PORTUNIDADES UNICAS!
2

e bt ancuctsa o o

s

M ENVID A TODD EL PAiS!
Vermtar
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FACTURA
N° 0002-00004753

b Cod 01 Pt
nexpnnt orcma  Fecha: 2T721031:53am
o ACHi probey C.ULT. 30-71363730-7
NEXPRIN'SRL Mquuu 1059 - nlocw\km Inc. Act; 01:0372013 - 1 BB A", 280-30584-0
- E-mai RESPONSABLE INSCRIPTO
| == — LV.A; RESPONSABLE INSCRIPTO
Dmm::: ’ cuntCCEe—>2
Loc.. Rio Cuarta 1188, N°
CUENTA + Vendedor:
cooiso DESCRIPCION CANT.  P.UNITARIO TOTAL
) FRONT 600X300 MUNICIPAL 100 4818000 < 48180.00
$/Orden de Trabajo N* 0001-100011706
SUBTOTAL oro. VA ToTAL
~\48180 %000 | 0.00 10117.80 58207,80

71363

73070100027049741606462202012

CAE N*: 7040741603462 - Fecha Vi, 12/12/2020

_ SARMIENTO.

T T y
__,Lﬁc.u.l.'r.,— x4

|
i
Legajo ____Apellidoy Nombre SSL ke il
0023 Gl . BpSSRy | caooz0ts ||
Periodo de Pago Categoria { Calif.p |
"AGOST0 2022 | VENDEDOR “B" | i
Concepto | Unldadesr Sujetoa | ' Exento | Descuentos |
{ 1 Relenclou |
PO [N SRPT £o0) L | e IR
010 30,00 90.347,23
! 012 ANTIGUEDAD 1.00 7.227,78 I
015 PRESENTISMO 8,33% 1,00 8.131,25
039  MOVILIDAD 1.980,00
040  INCREM NO REM AC 2022 34.783,68 i
| 100 JUBILACION 11% 11.627.6¢
101 LEY 19032 - 3% 3.171.1¢
102 OBRA SOCIAL 3% 3.171.1§
110 FDO ASIST 2% 2.809,8
| 112 FAECYS 0,50% 702.45
132 AGEC CUOTA SIND 2.809.80

]

|
|
|
|

Fecha deAntig.: '|’ g 24 14 i-

Lugary Fecha de Pago — 070912022

“son “ciento-dieciocho-milcienfo-sefenta-y-siete—pesos-con-ochenta=y-tres centavos—

105:7 UJL 36:763;68————24:292:11
118; 17rea

Total Net chT

= Moﬂ;Conlr:;:/i

y Complet

o 0.
F.Pago: 009 Cta.N de mi remuneracion
i correspondiente al
fies. periodo indicado y
Banco duplicado de la misma

Fecha Deposito
~QraSnd ———— 1188~V

Reciboimporte-Netode-

ésta liquidacion en pago

conforme a la ley vigente.

Dias Trabajados CSS: 30

] cur| eeee——

|RIO CUARTO

48

S (" Fecha de Ingreso

Recibo N° |

47

Fecha de Antig..

Categoria Calif.Profesional "RamIiTg?J
[ADMINISTRATIVO™B 5151
Concepto | Unidades Sujeto a Exento Descuentos -
| I Retencién
010 SUELDO BASICO 30,00 8851516
012 ANTIGUEDAD 1,00  3.540,61
015  PRESENTISMO 8,33% 1,00  7.671,31
039 MOVILIDAD 1.980,00
040  INCREM NO REM AC 2022 15.932,73
100  JUBILACION 11% 10.969,98
101 LEY 19032-3% 2.991,81
102 OBRA SOCIAL 3% 2.991,81
110 FDOASIST 2% 2.313,20
111 RMT 130/87 2% 2.313,20
112 FAECYS 0,50% 578,30
478,50)

130 AGEC CUOTA SIND

{ Lugar y Fecha de Pago RIO CUARTO 01/08/2022

Snn

-

noventa y GINCo Mil L6 Pesos GOn UN CEntavp - -ees-sssessssassess

Total Neto |

Mes:

| Banco
| Fecha Depésito

"Obra Social

> CEA s.

Mod.Contr: A Tiempo Eomplet
F.Pago: 006 Cta.N°:

120900 OSPTV
Dias Trabajados CSS: 30

Recibo Importe Neto de
ésta liquidacion en pago
de mi remuneracién
===——— cormespondiente al periodo
indicado y duplicado de la
misma alaley
vigente. cseciives

FACTURA

R.L.

ORIGINAL

Control electrénico de alarmas " " N° 0012-00004102
SISTEMAS DE SEGURIDAD Rio Cuarto, 01/09/2022
|.V.A. Responsable Inscripto
Las Heras 729 - TEL 0358-4620110/4645568 i e R o
E.Mail: QW - 5800 - Rio Cuarto (Cba.) icio Actwvidades: 0111011994
Pagina Web: www.cea.com.ar i
Serior(e Cliente No: 0300758
Domicilio: WSS (5800) - Rio Cuarto Cordoba Congicién en IVA: Responsable Inscripto
Condic.ones de Venta: CR - Contado C.ULT. No: C——
Ingresos Brutos NO:
Cédigo Cantidad Detalle P.Unitario PrecioTotal
“ 1U  Servico B, A, "Servicio de BA® 477584 477584
Sub Total Exento VA LV.ADiforenc. Total
4,775.84 1,002.93 5,778.77
CAE: 72357888582750 Vencimiento  1109/2022
Este dobe ser lado de de los treinta (30) dias

posteriores a la emisién del mismo, caso contrario se procederd a la

suspension del servicio

St. Cliente mejor sorvi 3

que podri realzar sus solicitudes de servicios 16¢nicos, Asimismo, los medios habiuales do contacto seguirdn vigentes

Le recordamos quo s Ud, oalia of pago do a factura » ravés do iransforuncia bancirta o dapduiho en cuenta, dobard informar 8 puostra emprosa
esg)

.eala

ot com ar



olivar

POTENCIANDO EMPRESAS

Cobte. arigen: Orden de Trabaje 00073427

A FACTURA
NRO. 0003 - 00009776
= FECHA 27/7/2022

" CUIT: 30714945668

ORIGINAL
Desaroto de Sasermas - Consutona Informasca Resp. IVA: Responsatis inscreto 1 1
A M. Bas 1028 - Rio Cuario - Cndoba - Te (0358) 4654312 b rspmroiesoin SN Hoja 1de
SENOR/ES 000165
DOMICILIO  p— LOCALIDAD RIO CUARTO(Cérdoba)
] culT.N R
CONDICION IVA  Inscripto 8B N
CONDICION DE VENTA  Cta. Cle.
CANT, CODIGO DESCRIPCION PRUNIT. %IVA DESC. IMPORTE
1 92004653 ROUTER WIRELESS NEXXT Nebula 300Pius do 300Mbps 3.045,0000 10,50 % 00000  3.045.00
1 82 CABLE DE RED PARA EXTERIOR C/PORTANTE X80  7.768.6000 21,00 % 0,0000  7.768,60
4 92004196 MI§ rJ 45 Cat 50 FKW 101,5000 21,00 % 0,0000 406,00
2 99 CCABLEADO DE RED DESDE DEPOSITO A CASA 3.580,0000 21,00% 00000  7.160,00
LTt DESC.¥0%0  SUBTOTAL. NO GRAV. ToTAL
18.379.60 0,00 18.379.60 %21,00: 3220,27 000 21919,59

%10,50: 319,73

ATV

AR 773085057061 - Vomcmerss S8

ZURLETTI ARIEL ANTONIO

Razén Social: ZURLETTI ARIEL ANTONIO

Domicilio Comercial: Belgrano 257 - Rio Cuarto, Cérdoba

7 ORIGINAL

Condicion fronto al IVA: IVA Responsable Inscripto

FACTURA

Punto de Venta: 00003 Comp. Nro: 00000536
Fecha de Emisién: 03/08/2022

€OD. 006

CUIT: 20169918512
Ingresos Brutos: 209441675
Fecha do Inicio de Actividades:  27/11/1996

curr: I

Condickén fronto al IVA: VA Sujoto Exento

Condicién de venta:  Contado

Apeliida y Nombro { Razon Socia! ERE

Domiciio: QIR Rio Cuarto, Cérdoba

49

ZURLETTI ARIEL ANTONIO

Razén Social: ZURLETTI ARIEL ANTONIO
Domicilio Comercial: Belgrano 257 - Rio Cuarto, Cérdoba

Condicién frente al IVA: VA Responsable Inscripto

ORIGINAL

FACTURA

Punto de Venta: 00003  Comp. Nro: 00000538
Focha de Emision: 04/08/2022
CUIT: 20169918512

Ingresos Brutos: 209441675
Focha do Inicio de Actividades:  27/11/1996

cuIT: G
Condicién fronte al IVA: VA Sujeto Exonto

Condicién de venta:  Contado

Apeliido y Nombre / Razon Socia!: EEEEE—

Domicilio: RS Kio Cuarto, Cordoba

cédigo I;o;u;:um Cantidsd | U. Medida|  Preciount. [ o mp. Do, L* Subtotal
" ramaras agoson 800 unitados 200000 000 000 1672000
Subtotal: § 16720,00
Importe Otros Tributos: § 0,00
Importe Total: § 16720,00
Pag. 11 CAE N*: 72312653007886

Fecha de Vto. de CAE: 14/08/2022

cedigo | Producto Serviclo [ contigse [u.mesiss| pucount [sens| impont. | Suvtot
‘pantalon cargo. 6,00  unidados 645000 0,00 0,00 38700.00
Subtotal: § 3870000
: Importe Otros Tributos: § 0,00
Importe Total: § 38700,00

Pag. 11 CAE N°: 72312544834806
Fecha de Vto. de CAE: 13/08/2022

” N
SERVET "

PRESUPUESTO
DOCUMENTO NO Nro. 000100086192
HOME VALIDO COMO
FACTURA Fecha: 130912022

Av. Marcelo T_de Alvear 545
Rio Cuarto - Prov. de Cérdoba
TE: 0358 4671710

Sefiores: (150012) CONSUMIDOR FINAL RIO CUARTO

TE= () co
IVACONSUMIDOR FINAL  Ing Brutos:- CUIT: 99999999995

IVARESPONSABLE INSCRIPTO
CUIT: 30-62116026-1

Condiciones de Venta Contado Vendedor: 72
Cant.  Unid.  Descripcion Precio TOTAL
100 UN  CAUOESTR. CUAD. 20x20 1.2mm 233837 233837
100 UN  CAUOESTR. RECT. 20x60 1.2mm 467674 467674
100 UN  CAfOESTR RECT. 20x60 1.6mm 623526 623526
Forma de Pago: CONTADO / EFECTIVO
TOTAL 13260.37




ORIGINAL

TORTORIELLO MARIELA
CAROLINA
Razén Social: TORTORIELLO MARIELA CAROLINA
Concejal Sotange De La Barrera
Cérdoba

Pasaje
1877 - Rio Cuarto,
Condicién frente al IVA: IVA Responsable Inscripto

Domicilio Comercial:

A | FACTURA
€00.01
Punto de Venta: 00004 Comp. Nro: 00000050

Fecha de Emisién: 11/10/2022

CUIT: 27357013459

L

Periodo Facturado Desde:  11/10/2022  Hasta: 11/10/2022

cUT: —

Apeitido y Nombra | Razén Soclal:

S el b1

=11 frheote £

Importe Otros Tributos: § 0.00

Importe Neto Gravado: § 2892562
VA2T%: § 0.00
IVA21%: § 607438
VA 10.5%: § 0,00
IVAS%: § 0,00
VA2.5%:§ 0,00
VA 0%: § 000
Importe Otros Tributos: § 0,00
Importe Total: §  35000,00

Pig-1n CAE N°: 7241850448724

Fecha de Vto. de CAE: 21/10/2022

Accidentes Personales

ORGANIZAGION | [ Zowaior.|
100440 2705 0

Cuptn pera ef
INTERMEDIARIO

1 A RESPONSABLE INSCRITO! C U 1T 30800040405

=
CAJALC. YAC (6s-Barcaris y do Soguras): M. 921.740719.3 NOEROE CREMTO |
' o e

rados

21011 Bn <
Subos (1o Fel: 302C000Z7.0 1 Sato Ly 25258 1634.98.0004
34 K 257 .C P 2303 - SUNCHALES [Sta Fe) Tel (03493} 4

A
44821

0,00 26.704 3¢

Periodo Facturado Desde: bbﬁhm Hasta: 031102022
—_—

50

%/illul de FACTURA
oncepcion NRO. 0002- 00020002
o =L2D

Fecha: 11/10/22

AOUA DE MESA | 3004,

Jusn Caros Abatio y Marcel larias Abotio

i ORIGINAL
Antafidad Argenting CUIT: 30-71635790-9
T 4640501 | 4820217
m s Coarte (Cha) ING. BRUTOS: 204856504
Vitadelaconcepclon armetcom ar INICIO DE ACTIV.: 210082018
gueritiadeisconcepcionTgman com
e —_— 5
Domiciio. W 8 RIO CUARTO CULT:  commummmn
Cond, AFIP: pes snwcripte Y
Forma Pago: contaDO
CANTIOND — ARTICULO S ti ‘ 'P.UNITARIO “P.TOTAL
1000 Provsién de agua y dispenser 13 157025 15,702.48

ORIGINAL

COOPERATIVA DE LJ FACTURA
TRABAJO AL TOQUE Nisiain apieBp——

Razén Soclal: COOPERATIVA DE TRABAJO AL TOQUE Fecha de Emision: 03/10/2022
UMITADA

CUIT: 30711948100
Ingresos Brutos: EXENTO
Fecha de Inicio de Actividades: 01/10/2012

Domicilio Comercial: Sebastian Vera 840 - Rio Cuarto, Cérdoba

Condicién frente al IVA: VA Responsablé Inscripto

Fecha de Vto. para el pago: 03/10/2022

Apeilido y Nombre / Razén

[ contasa [umeosa] recouen [Xoont] suont M| sussoutcma

1,00 unicades 1000000  0.00 1000000 5% 10500,00

o
{ p“tl,'w Cassef

Importe Neto Gravado: § 10000,00
VA 21%: § 0,00

VA 21%: § 0,00

VA 10.5%: § 0,00

VA S%: § 500,00

VA 25%: 5 0,00

IVAO0%: § 0,00

Importe Otros Tributos: § 0,00
Importe Total: § 10500,00

n
Phe- CAE N*: 7240085857242
Fecha de Vto. de CAE: 131102022




ORIGINAL

DESINFECTADORA SILOH L

Razén Social: MOLTRASIO ROXANA
Domicilio Comerclal: Luls Reinaudi 1352 - Rio Cuarto, Cérdoba CUIT: 27136455108

Condicién frente al IVA: _IVA Responsable Inscripto

FACTURA

Punto de Venta: 00002 Comp. Nro: 00000383
Fecha de Emisién: 30/09/2022

Ingresos Brutos: ©04-27136455198
Fecha de Inicio de Actividades: 06/0172004

Periodo

curT:
Condicién frente al VA:  IVA Responsable Inscripto
Condicién de venta:  Contado

control de plagas Casa Centraly Dep. agosto
2022

Desde: Hasta:

Fecha de Vto. para el pago: 30/09/2022

Apeliido y Nombre / Razén Social: CEEEEI

Domiciiio Comercial: QRS Rio Cuarto, Cordoba

SOLA DANIEL RUBEN FACTURA (

Razén Soclal: SOLA DANIEL RUBEN
Domicilio Comercial: Matias Nolasco 547 - Rio Cuarto, Cérdobs

Condicldn frente al IVA: IVA Responsable Inscripto

Periodo F:

51

ORIGINAL

Punto de Vents: 00003  Comp. Nro: 00001034
Fecha de Emision: 26/10/2022
cuIT: 20207003922

Ingresos Brutos: 200482088 |
Fecha de Inicio de Actividades: 01/07/2005

cur:

26/102022 Fecha de Vto. para e pago: 26/10/2022

‘Apellido y Nombre | Razén Social

Rio Cuario, Cardoba.

e e R e !

cva
100 undaces 3231 000 am3 50000.00

Importe Otros Tributos: $ 0,00

Importe Neto Gravado: § 933884

Importe Total: § 11300,00

Imporie Otros Tribuitos: § 0.00

42231

Importe Otros Tributos: § X
Importe Total: § 50000,00

WDD? Pig. 11 CAE N°: 7239863742862
0 Fecha de Vto. de CAE: 10/10/2022
‘Comprobante Autorizado
A FACTURA 0101-00003800
C ioMED "
ardio o
EMERGENCIAS MEDICAS
FENU S.A. curr: 30714403148
Ingresos Brutos:
URQUIZA 441 Tet 0810 777 5484 Condicién: INSCRIPTO
RIO CUARTO - CORDOBA Inicio Actividad: 142014
Senor(es): (N N°: 542
Domicilio: N cuIT/oN: GREREE.
Localidad: RIO CUARTO Condicién: RESPONSABLE INSCRIPTO
Cédigo Descripeion Cantidsd __ Precio _ Total
15 AREA PROTEGIOA SEPTIEMBRE 2022 1,0000 WI7.89 w7789
Efectivo: [) Tarjeta:
Détar: [ Cheque:
Cta. Cte: 4450,00
Percep. IIBB: 0,00 IVA 2.5%:
Percop. IVA: 000 IVA 8%:
Percep. Gan: 0,00 IVA 10.5%:
Imp. Interno: 0,00 VA 21%:
Sobretasa: 0,00 VA2T%:
Comprobante Autorizado

Pag. 11 CAE N*: 72432959380622

Fecha de Vio. de CAE: 05/11/72022

Grand King Hotel S Geni

Microcentro de Buenos Aires.

ienos Aires - Mostrar en el mapa

20,6k del centro - Cerca del subte
Habitacién Doble Clésica - 2 camas
Camas: 1 doble o 2 indiiduales
Cancelacion GRATIS + Sin pago por adelantado
Podés cancelar mis tarde. Aprovech y consegul un buen




