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Resumen

El presente reporte de caso tiene como proposito ofrecer una planificacion
estratégica a la unidad de negocios El Sauco S.A, compuesta por Cerveceria Checa y
Restaurant La Jirafa. Tiene como objetivo principal aumentar la rentabilidad para el afio
2026 mediante el desarrollo de nuevos mercados utilizando productos existentes. Esto
se logrard mediante la creacion de nuevos canales de distribucion. Ademas, se
establecen metas especificas, como la implementacion de un plan de marketing efectivo
dirigido a la fidelizacion del cliente y el fortalecimiento de la responsabilidad social
empresarial. La ejecucion de esta estrategia requerira una inversion inicial de
$152354246,91 para su implementacion, lo cual generara un retorno sobre la inversion
(ROI) del 120% durante el periodo estimado en el objetivo general. En base a estos
datos cuantitativos, se puede concluir que este informe de caso es viable y factible de

llevar a cabo.

Palabras claves: Planificacion estratégica, Desarrollo de mercado,

Responsabilidad Social Empresaria, fidelizacion.

The purpose of this case report is to provide a strategic planning for the
business unit El Sauco S.A, consisting of brewery Checa and La Jirafa Restaurant. Its
main objective is to increase profitability by 2026 through the development of new
markets using existing products. This will be achieved by creating new distribution
channels. Specific goals are also established, such as implementing an effective
marketing plan aimed at customer loyalty and strengthening corporate social
responsibility. The execution of this strategy will require an initial investment of
$152354246,91 for implementation, which will generate a return on investment (ROI)
of 120% during the estimated period in the overall objective. Based on these
quantitative data, it can be concluded that this case report is viable and feasible to carry

out.

Keywords: Strategic planning, Market development, Corporate social

responsibility, Customer loyalty.
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Introduccion

El presente reporte del caso se desarrolla con el objetivo de presentar una
propuesta de Planificacion estratégica para la empresa Grupo Meta, particularmente la
unidad de negocios El Sauco a través de estrategia de desarrollo de mercado con la
finalidad de aumentar la rentabilidad y la participacion en el mercado ; ya que luego de
un andlisis de situacion del grupo se observd que uno de los principales problemas fue la
pérdida de rentabilidad debido a factores multicausales ,como perdidas de las ventas en
un 50 % aproximadamente a causa de las restricciones de la pandemia covid-19 que se
observo en el balance 2020, actual devaluacion, incertidumbre econdmica/politica y en
cuanto al analisis interno surgen problemas relacionados a la falta de gestion de recursos
humanos como asi también de la parte encargada de comunicacion, comercializacion y

Marketing.

Grupo Meta es una empresa familiar con 5 afios de vida, fundada en 2019 por
los hermanos Paula, José y Juan Cruz Ferndndez, se define como “Desde nuestra raiz
cordobesa, jmeta significa avance! vamos!!, su misioén es crear y gestionar de manera
profesional las inversiones del grupo, a partir de un equipo de trabajo que permita el
crecimiento diversificado y sustentable a largo plazo; asi se definen estos hermanos; el

grupo posee cuatro unidades de negocio que seran presentadas a continuacion.

La Tregua S.A unidad se dedica a la actividad de tambo utilizando el sistema dry
- Lot y la actividad agricola con plantaciones generalmente de maiz, trigo y soja en la

provincia de Cordoba, localidad Sacanta.

Cervezas Argentinas S.A.S., con participacion del 50 % del bar Casa Negra
ubicado en una de las principales calles de bares y restaurantes en Gliemes-Cordoba,
donde ademas de la amplia carta en comidas y tragos de autor o cocteles también se ofrece

Cerveza Checa.

Sauco S.A integrada por dos establecimientos, uno de ellos es Cerveza Checa
dedicada a la fabricacion de cerveza artesanal ubicada en Sacanta (CBA) con una fabrica
cuya capacidad de produccion es de 36 Mil litros por afio; el otro integrante de esta
Sociedad es el restaurante La Jirafa ubicado en la ciudad de Bariloche, lugar de gran
turismo nacional e internacional, donde presenta un comedor para aproximadamente 160

comensales, actividad que lleva de referente a Paula Fernandez.



Por tltimo, tenemos Brewing S.A.S, inaugurado en octubre de 2021 bar propio
de Cerveza Checa, primer bar del grupo, ubicado en el corazén de Nueva Cordoba donde

miles de estudiantes y trabajadores disfrutan del estilo checo propuesto.

Grupo Meta como tal tiene su oficina central en Sacanta Provincia de Cordoba,
lugar desde el cual se desarrolla la actividad administrativa, contable, legal, economica y

comercial.

Luego de atravesar circunstancias que ralentizaron el curso de las planes que se
tenian y la urgencia de adaptarse a nuevos desafios, no solo se habla de la pandemia en
la cual gran porcentaje del grupo fue directamente golpeado ante la falta de actividad por
considerarse no esencial ; sino también a la creciente crisis que afecta fuertemente a cada
integrante de la economia , se observa que Checa tiene un gran potencial de crecimiento
que no es aprovechado, que sera la propuesta a desarrollar con el fin de ampliar la cartera

de consumidores y superar las pérdidas de periodos anteriores.

Hoy, las dificultades en la importacion generan falta de insumos y la guerra en
Ucrania provocd el aumento de los precios de la malta. Un sector que venia creciendo
sostenidamente se ve complicado y amenazado por el resurgimiento de otras alternativas
como los cocteles. No obstante, el mercado local de cerveza artesanal es muy dindmico y
sus productores creen que tiene mucho camino por delante para crecer todavia (Iglesias,
2023) haciendo que una la produccion de cerveza artesanal por parte de checa tenga que
tomar decisiones en cuanto stock, produccion o inversiones; plantear al arrendamiento de
campo junto a colegas es decir crear alianzas y realizar estrategias vertical hacia atras
para la plantacion de malta, lipulo y cebada, ingredientes fundamentales para la actividad

y asi hacer frente a la falta de provisiones.

Una de las unidades con mas éxito es Brewing nombre formal de la Cerveceria
Checa debido al gran crecimiento en el consumo de cerveza artesanal, la ubicacion
privilegiada que tiene dentro de la ciudad, las actividades que generan mayor
concurrencia como el checa Day, dias de bingo junto a Rotary Club, dias de reuniones

bilingiies, entre otras actividades que buscan marcar tendencia.

La Jirafa fue comprado como un fondo de comercio, recuperado por el Grupo
;actualmente  administrado desde Cordoba por sus duefios Paula y Juan Pablo; es
manejado por Francisco responsable del lugar y posee 40 anos en el rubro gastronémico;

el restaurante estd conformado por 5 personas de planta permanente y en temporada alta



se suman mas empleados al equipo, La Jirafa se caracteriza por elaborar platos de la
cultura argentina , especializado en productos regionales, para asi atender al turismo y
también al local. Jirafa pudo hacer frente a la situacion atravesada en el 2019 aunque con
grandes pérdidas; con la reactivacion del turismo nacional impulsado por el gobierno con
el plan de incentivar al argentino a viajar por el pais con el pre viaje que en su edicion
2022 gener? ingresos al sector por $150.000 millones de pesos, sumado a la devaluacion
del peso siendo sumamente atractivos para el turismo internacional (que para la empresa
es mas rentable) la gran afluencia de extranjeros ;siendo Bariloche el segundo destino
mas elegido en Argentina para vacacionar, segin encuestas realizadas en Tripadvisor,
despegar, etc.; es que se deja ver la oportunidad de agregar valor a una unidad que puede
ser mas rentable, aprovechando la trayectoria y la confianza que se tiene con relacion a la
competencia, es uno de los mejores posicionados segin Google maps lo que genera una
ventaja competitiva. Es importante ver en otros lugares hacen de la gastronomia un fuerte,
y pasa por una experiencia mas que por una comida, estar atento al detalle y a la
necesidad, por lo cual se plantea contar con al menos un mozo bilinglie que aumentaria
la satisfaccion del cliente y la diferenciacion con los demas, como ocurre en restaurantes
de provincias como Mendoza o Ushuaia, apuntar a lo que genera rentabilidad y prestigio,

sin perder la calidez propia del negocio.

Aprovechar la oportunidad de desarrollo que hay en Bariloche en cuanto a la
cerveza artesanal, denominada la cuna de la cerveza artesanal ya que es madre de muchas
fabricas como Blest, Berlina, Patagonia, entre otras; donde también se desarrolla el

Festival de la Cerveza.

Se propone, renovar Jirafa incorporando Checa para empezar su desarrollo de
mercado en la ciudad de Bariloche y asi expandir el nombre del grupo, debido al constante
aumento del consumo de cerveza artesanal a lo largo del pais y valerse que hay una parte

de la UE en la Provincia y a la oferta de gran calidad que hay en la industria.

Como antecedente tedrico podemos citar el crecimiento del mercado implica
encontrar y desarrollar nuevos segmentos de mercado para los productos actuales de una
empresa. Esto se puede lograr al identificar nuevas demandas de los consumidores,
adaptando el producto a las necesidades existentes o ingresando a mercados geograficos

nuevos (Kotler, 2000).



Un caso de éxito de planificacion estratégica con desarrollo de mercado es
Berlina, Antares, Patagonia, que mediante un sistema de franquicias empez6 a expandirse
por distintas provincias como San Juan, San Luis por mencionar algunas, posicionandose

como una de las mejores cervezas del pais.

Analisis Situacional

Después de examinar los principales desafios que enfrenta Grupo Meta en los
que incluye pérdida de rentabilidad producto de la pandemia y una dificil recuperacion
de la misma, falta de estrategia comercial y marketing (falta de desarrollo web), perdida
en el poder adquisitivo debido a la inflacién generando disminucion en el ticket promedio
de ventas, incertidumbre en insumos importados derivando aumento en los costos,
cambios en los hdbitos de consumo postpandemia; resulta importante implementar una
estrategia de crecimiento que permita incrementar la fidelizacion, mejorar la reputacion

y de esta manera superar estos obstaculos y asi aumentar su rentabilidad.

Macroentorno: PESTEL

Con el final de realizar el propuesto reporte del caso es que se hard uso de
herramientas de analisis para evaluar el entorno donde se desarrollan las actividades de
dichas empresas, para analizar los factores externos que influyen en el objeto de estudio

se utilizara el Analisis de PESTEL.
Analisis del entorno Politico,

El Gobierno busca preservar el poder adquisitivo de los trabajadores y al mismo tiempo
trabajar en las elecciones presidenciales de octubre, mientras trabaja en el ajuste con el
FMI de reducir el déficit fiscal al 1,9% en 2023. Las medidas impuestas en agosto del afio
pasado empezaron a dar resultados: el gobierno logré mantener su meta fiscal en un 2,4%
del PIB en 2022, debajo del 2,5% propuesto por el FMI, estas medidas incluyeron el
aumento de tarifas en los servicios publicos, la eliminacion de subsidios a la energia y la
imposicion de restricciones al acceso a dolares para la importacion (Pais, 2023) lo que
genera un problema en la produccion de cerveza artesanal al no poder conseguir
ingredientes clave como el lupulo, peligrando de esta manera la produccion (Perfil,
2023).Para seguir estimulando el sector el Gobierno oficializo el lanzamiento del plan

Previaje 4, que devuelve a los viajeros hasta 70 mil$ para ser utilizados en gastronomia,



recreacion e incentivando a mas empresas a unirse al programa, dentro de las politicas
que toma el Gobierno para aumentar la oferta gastronémica se desarrollan programas
como MAPPA con el objetivo de potenciar la actividad econdmica y que tanto locales

como turistas conozcan los origenes de la comida argentina. (Canciller, 2023).

Analisis del entorno Economico

El Nivel general del IPC registr6 un alza mensual de 7,7% en marzo de 2023, y
acumuld en el primer trimestre del afio una variacion de 21,7%. En la comparacion
interanual, el incremento alcanzé el 104,3%. Una de las divisiones con mayores
variaciones en el periodo fueron Alimentos y bebidas no alcoholicas 9,3%, por los
incrementos en Carnes y derivados y Leche, productos lacteos y huevos. También se
destacaron los aumentos de Bebidas alcoholicas y tabaco 8,3%; de los servicios de agua,
gas y electricidad 6,5%; combustibles y transporte publico, dentro de la division
Transporte 5,3%. Las dos divisiones de menor variacion en marzo fueron Recreacion y

cultura 4,4% y Comunicacion 1,9 (INDEC, 2023).

Segun el indice de consumo que elabora la Camara Argentina de Comercio, el
sector de recreacion y cultura -donde se incluye salidas, gastronomia y turismo- aun
muestra tasas de crecimiento significativas con un avance estimado de 26,2% en febrero
en comparacion con el mismo mes del afio anterior, luego de las abruptas caidas a raiz de
la pandemia y un proceso de reapertura y recuperacion que fue mas lento que en otros

(CAC, 2023).

En cuanto a los sectores con menor contribucion al PBI total, pero con mayor
crecimiento anual, el sector de hoteles y restaurantes experiment6 el mayor crecimiento
(+35,0%). Sin embargo, atn se encuentra un 14,9% por debajo de los niveles registrados
en 2019. En particular, la actividad hotelera aument6 un 85,9% en comparacion con 2021
y supero6 en un 1,3% los niveles de 2019. Por otro lado, el sector gastrondmico todavia no
ha logrado alcanzar los niveles de dicho afio, registrando una disminucion del 19,2%.

(Productivo, 2023).
Analisis del entorno social

A pesar de la presencia de inflacion y las sefales de una posible disminucion en
los niveles de consumo, la industria gastronémica continia exhibiendo indicadores

positivos. Segin Miguel Haslop interventor de Uthgra, el gremio que agrupa a los



trabajadores del sector, la demanda maxima en el sector de la gastronomia contintia en su

punto mas alto. (Infobae, 2023)

Al ser una actividad muy heterogénea, donde una cosa son los corredores
turisticos como Puerto Madero, Palermo; donde se mezcla la demanda local con el
turismo dolarizado. Para comer en Puerto Madero un turista gasta USD 30 y come con la
mejor calidad del mundo y también esta el bodegon chiquito que tiene que pelear el precio
de la carne en el Mercado Central. La actividad hotelera y gastrondmica esta trabajando

bien porque la gente gasta la plata en lugar de ahorrar o invertir.

En cuanto el consumo de cerveza artesanal ha crecido un 1,8% en el ultimo
afio generando un crecimiento en el sector del 40% ,43 litros per cépita es el consumo

anual promedio siendo lager la variedad mas elegida por el consumidor (BAE, 2022).
Analisis del entorno Ecologico:

El cambio climatico afecta fuertemente la productividad de ciertos insumos
como el lupulo, que son necesarios para la produccion de cerveza (Distefano, 2022), el
uso del agua potable también presenta un gran desafio en cuanto al consumo consciente
ya que es un recurso cada vez mas escaso y viviendo €pocas de grandes sequias en el pais;
en cuanto a lo gastrondmico el reducir al minimo el desperdicio de los alimentos,
implementar la utilizaciéon de energia limpia como paneles solares para el consumo
eléctrico y calefones solares, reducir los desperdicios quimicos como el aceite quemado

y el de plasticos reemplazando por articulos reciclables o de mas de un uso.

A nivel global, las compafias cerveceras son grandes consumidoras de agua. Se
estima que aproximadamente se necesitan alrededor de 5 litros de agua para producir un
litro de cerveza, considerando tanto el uso en el cultivo como en la mezcla final. Por lo
tanto, en la actualidad, hay una tendencia entre las empresas cerveceras a reducir su
consumo de agua. En México, la empresa Heineken tiene como objetivo disminuir su
consumo de agua a 2.5 litros por cada litro de cerveza para el afo 2025, con el fin de
reducir el impacto ambiental asociado al proceso de elaboracion de este producto (Sirvent,

2022).



Analisis del entorno Tecnologico

Los actores clave de la gastronomia se podran conectar y capacitar a través de
Boti que busca conectar productores agroalimentarios de todo el territorio nacional,
gastronomicos y gastrondmicos que exportan nuestra cultura en el exterior; tres actores
fundamentales para el desarrollo de este rubro en la Argentina es decir promover las
relaciones comerciales entre las piezas claves del sector, a fin de crear soluciones
conjuntas y eficientes, fomentando el crecimiento y el posicionamiento de los productos
agroalimentarios, mejorando la calidad de la materia prima de los platos ofrecidos en la

ciudad y exportando nuestros sabores tipicos al mundo.

Una aplicacion que ya se encuentra en el celular de cada persona son las
aplicaciones de pedidos de comidas (Pedidos ya; rappi, etc.) que generan una nueva forma
de dar a conocer también la gastronomia y la accesibilidad a hacer el pedido y pagar desde

la comodidad de la casa.

Andlisis del entorno Legal: El poder Ejecutivo aprobo la Ley 27714 de alcohol
0 al volante de la ANSV, prohibe la conduccién con una alcoholemia superior a cero (0)
miligramos por litro de sangre. para quienes violen las normas se implementan multas,
retencion de licencia, inhabilitacion, incluso hasta el arresto (Vial, 2023).El sector
Gastrondmico se ve preocupado respecto de la medida ya que prevé una disminucion muy
grande en el consumo de bebidas alcohodlicas tanto en los locales de comida como asi
también en bares, si bien la medida por lo pronto afecta a conductores en rutas y autopistas
nacionales, se prevé que las provincias hagan modificaciones para reglamentar la
jurisdiccion.

Para resumir los factores que podrian tener mayor impacto en ambas industrias
este 2023 es sin duda el factor econdmico debido a la alta volatilidad y las bajas en los
consumos de los clientes por la disminucion de su poder adquisitivo; la creciente
importancia por la tecnologia y ecologia también seran factores determinantes que hara
que la industria debe estar preparada para adaptarse a los cambios y aprovechar las

oportunidades.

Microentorno: 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion con los clientes: En el caso del sector de cerveceria

artesanal el poder de negociacion del cliente como consumidor final ha ido creciendo a
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través de los afios, ya que siempre hay mayor variedad de en cuanto a calidad, estilos,
precios y servicios que ofrecen en los bares haciendo que el consumidor tenga mas
informacion acerca de sus preferencias; en cuanto al cliente como revendedor del mismo
o distribuidor, el poder es moderado ya que no muchas marcas tienen el tipo de envasado
que hacen posible el traslado de manera econémica y cuidada como lo es la lata. En este

caso para concluir el poder de negociacion es alto.

En cuanto al sector Gastrondémico el poder del consumidor es moderado, ya que
la clave de distincion es la calidad del producto ya que ante la gran oferta de restaurantes

el consumidor puede cambiar de uno a otro sin problema.

Poder de Negociacion de los proveedores: En el caso de la unidad de produccion
de cerveza artesanal el poder de negociacion es bajo, ya que los insumos principales
(cebada, malta, lupulo) son importados y debido a las sequias de los principales paises
productores es que hubo menos cosecha de estos generando asi una menor cantidad de
comercializacion, haciendo que los proveedores tengan un poder casi monopdlico de

estos recursos a la hora de vender.

En el caso de la industria gastronomica el poder de negociacion es moderado a
bajo ya que los insumos que se utilizan son de facil acceso y al ser perecederos deben ser

comercializados en determinado tiempo.

Rivalidad entre competidores: la competencia de la industria gastronomica al
igual que de la cerveceria artesanal es fuerte debido a la gran cantidad de restaurantes,
bares y productores de cerveza artesanal, los cuales deben hacer una fuerte diferenciacion
(entre estilos de cervezas, propuestas gastrondmicas, eventos a realizar) entre sus
competidores en la creacion de experiencias Uinicas y una constante innovacioén en su

oferta siendo la calidad una de las claves para fidelizar clientes.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: La industria gastrondmica
argentina es altamente competitiva y a pesar de que hay una gran cantidad de locales
gastrondmicos también ofrecen diferente gamas de opciones ( desde restaurante gourmet,
comida por pasos, comedores, comida rapida etc.); la entrada al sector posee barreras de
entrada relativamente altas por los costos de apertura las habilitaciones municipales o de
salud publica, licencia para comercializar diferentes productos (como bebidas

alcoholicas), inversion en el local y la adquisiciéon de maquinaria y muebles necesarios
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para la puesta en marcha. Podemos concluir en que la amenaza de nuevos competidores

en esta industria es Moderado.

Amenaza de Productos sustitutos: Si bien el consumo de cerveza artesanal ha
ido aumentando de manera exponencial en los ultimos cinco afos como expresa el
director de la camara de productores de cerveza artesanal argentina, solamente representa
el 2,5% del consumo de bebidas alcoholicas en el pais ; y como sefala Hill la existencia
de sustitutos cercanos es una fuerte amenaza competitiva debido a que limita el precio
que las empresas en una industria pueden fijar por su producto y, consecuentemente la
rentabilidad de la industria (Hill J. &., 2015), por lo tanto la amenaza de productos
sustitutos es alta debido en gran parte a los costos (ya que no se puede competir con
empresas grandes como lo es Malteria Quilmes que posee el mayor porcentaje de
produccion y comercializacion de cerveza industrial en el pais, generando economia de
escala lo que conlleva a precios sumamente competitivos); también el auge en el consumo
de Gin que ultimamente ha tenido gran aceptabilidad en el consumo, el vino también es
un gran sustituto y también posee gran cantidad de consumo siendo la primer bebida mas
consumida en el pais, se pueden mencionar otras bebidas como los cocteles de autos,
gaseosas, etc. ; en conclusion tiene Alta amenaza de productos sustitutos; en cuanto a la
industria gastrondmica el principal sustituto es el mercado de comida rapida o servicio de

delibera que son cada vez mas populares en los consumidores.

En términos generales ambas industrias tanto gastronoémica como de cerveza
artesanal son altamente competitivas y con gran variedad de opciones para los
consumidores, la clave estd en la diferenciacién, mantener calidad y asi generar clientes

leales y atraer nuevos.

Analisis interno: cadena de valor
Actividades primarias
Logistica interna

Teniendo como base de que las unidades estan en distintas ubicaciones geograficas, es

que cada una de ellas poseen su propia forma de aprovisionamiento.

Cerveceria Checa: En la misma fabrica ubicada en Sacanta se realiza la

recepcion, almacenaje, control de stock y calidad de los insumos; como asi también la
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guarda del producto terminado y listo para la distribucion. La Jirafa: con la recepcion del
pedido por parte de los proveedores se procede al almacenamiento de este bajo las
condiciones de cada insumo en particular para asi resguardar la calidad de este (cadena
de frio; envasados adecuados, etc.) prestando especial atencion a los productos

perecederos.

Operaciones: En esta actividad es en la que se desarrolla de manera mas directa
la fabrica de cerveza ya que todo el proceso de transformacion ocurre aqui, desde el
molido de los granos (lupulo, cebada, malta), la fermentacion de las levaduras, hasta el
envasado tanto en barriles como latas del producto terminado: la cerveza artesanal, las
instalaciones estan adecuadas para la produccion anual de 360.000 litros. En cuanto al
restaurante, este proceso es a demanda una vez realizada la orden se procede a la coccion
y preparacion del menu elegido; previo a todos los cuidados en cuanto a higiene y
salubridad de los alimentos y también del espacio de cocina, comedor y todos los

utensilios necesarios.

Logistica Externa: En la fabrica de cerveza este proceso esta compuesto por el
despacho de los barriles y latas a los distintos distribuidores que proveen o venden la
mercaderia; en cuanto a Jirafa luego del emplatado el mozo lleva el mismo a las mesas o

luego del envoltorio se le entrega al delivery o cliente (take away) para su entrega final.

Marketing: Cerveza Checa tiene una gran presencia en redes sociales (Instagram
principalmente) y en eventos que se realizan en la ciudad de Cérdoba, también desde su
propia web y el tan atractivo merchandising (remeras, caps., vasos). El restaurante por su
lado también posee sus propias redes, pero no tan desarrolladas como sigue la tendencia;
sino que su fuerte son los comentarios de Google, los cuales juegan como un arma de
doble filo ante los comentarios negativos que generan una baja importante en la

reputacion.

Servicios: Ambas unidades no brinda el caso informacion al respecto, por lo cual
la forma de realizar un seguimiento post venta es a través del reclamo personal al
encargado, libro de quejas o a través de la resefia que ofrece Google una vez que nos

retiramos del local.
Actividades de Soporte

Infraestructura de la Organizacion se lleva en términos generales en su sede de

Sacanta, donde se lleva a cabo principalmente todo lo relacionado a la administracion,
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actividad econdémica y legal (cada unidad lleva cuentas separada), en Bariloche estd
compuesta por una cocina (hornos, microondas, heladeras, hornallas industriales,
utensilios de cocina) y el comedor que consta de dos pisos con mesas, sillas y
acondicionamiento frio calor. En la fabrica consta de macerador, fermentador, enfriador,
filtrador, envasador y demas maquinarias necesarias para el correcto funcionamiento del
proceso en si y su conservacion adecuada ya que se encuentran avalados por las normas

BPM (IRAM inocuidad alimentaria 324:2010).

Recursos Humanos: La planta fabril estd conformada por 3 operarios que se
ocupan de la parte productiva y administrativa y dos responsables José fundador y
directivo y Luis licenciado en quimica que es quien controla y formula todo el proceso;
se rigen por el convenio colectivo de comercio; el restaurante por 5 empleados entre
cocineros y mozos y en temporada alta aumenta, el representante Francisco, de la parte
administrativa es manejada por Nancy, se rigen por el convenio colectivo de
gastronémicos; Juan y Paula son los responsables de la gestion del mismo desde la sede

de Sacanta.

Tecnologia: uso de software gastronomico MR comanda en jirafa y en la
fabricacion de cerveza se implementa normas de calidad ISO 9001 y de buenas practicas

de manufactura (BPM).

Compras En cuanto a La Jirafa la compra se realiza desde el local con
proveedores de la zona para garantizar la frescura de los alimentos y en cuanto a la
cerveceria la compra se realiza mediante pedidos en conjunto con otros productores ya
que son insumos importados que por las condiciones tanto impositivas como climaticas

son cada vez mas dificil de conseguir.

Es crucial destacar que todas estas funciones estan relacionadas y trabajan juntas
en la cadena de valor de la empresa. El éxito estratégico de una empresa cervecera y
gastrondmica depende de la integracion y coordinacion efectiva de estas funciones para

brindar a los clientes un producto y una experiencia excepcionales.

Las funciones mas importantes, en una estimacion del 50 %, que integran esta
cadena de valor, son sin dudas operaciones y compras ya que este es un aspecto
importante porque la calidad de los ingredientes utilizados en la produccion de cerveza y

alimentos tiene un impacto directo en el producto final. Para garantizar un producto final
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de alta calidad, es necesaria una gestion eficiente de la cadena de suministro, la seleccion

de proveedores confiables y la garantia de la calidad de las materias primas.

Analisis FODA

Fortalezas siendo una de las mas importantes es la ubicacion geografica de cada
una de las unidades del grupo, tanto por la zona agropecuaria como comercial; las
profesiones y constantes especializaciones de los directivos hacen que estén siempre
presentes en los cambios que hay en cuanto a procesos, tendencias, y tecnologias vigentes;

la fuerte union como grupo los hace mas fuerte ante las adversidades del entorno.

Oportunidades El creciente consumo de cerveza hace que el mercado sea cada
vez mas amplio en cuanto a variedad lo que permite experimentar, el aumento en salidas
gastrondmicas a nivel pais en conjunto también a la llegada de turistas internacionales
hace que la demanda sea muy buena en cuanto a términos monetarios, sumado a los

incentivos que se ofrecen actualmente para aumentar el consumo.

Debilidades Se puede observar la falta de capacitacién en cuanto a lo que se
refiere servicio al cliente especialmente en la Unidad la jirafa donde en estos ultimos
meses crecio la cantidad de resefia negativa en cuanto a la atencidon y en menor medida a
la calidad o presentacion del plato. En cuanto a grupo carecen de presencia en la web lo
cual siendo empresa joven debe adecuarse a las tendencias millennials para captar la

atencion de su publico meta.

Amenazas El gran protagonista es la creciente inflacion del pais, la
desestabilidad de la moneda, desconfianza total con la politica, haciendo que los grupos
empresarios entren en panico no sabiendo a cudnto comprar/vender, por ejemplo la
cerveceria que su mayor cantidad de insumos hoy se encuentran con dificultad de acceso
haciendo que no haya previsto produccion a los niveles que tenian previstos ; en cuanto
al sector gastronoémico el precio de los proveedores ya que no hay precio estandar y la

actualizacion en minuto a minuto. (Anexo 1)

Andlisis BCG de Unidades de Negocio

Segun la informacion brindada del caso el Grupo Meta complementada con la
busqueda de la situacion actual se puede estimar que el Producto Vaca del grupo es La
Tregua ya que el sector tambero sigue en constante crecimiento y fue uno de los sectores

que mas exportacion género en el 2022 segun el Boletin Oficial, por lo cual esta unidad
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fue més rentable durante dicho periodo, y segun los balances del grupo representa el 86%
de la rentabilidad del grupo; como producto estrella podemos ubicar a cerveceria checa
ya que se trata de un producto que su consumo es cada vez mayor aproximadamente se
consumen 1850 litros de la misma por afio por medio de estadisticas realizadas por la
Camara de Cerveceros Artesanales de Argentina (CCAA) y a produccién de cerveza
artesanal en Argentina fue récord en 2022 y el pais es lider en Latinoamérica expreso
Juan Manuel Gonzalez Insfran, presidente de la CCAA. Como producto interrogante
podemos mencionar La Jirafa que pese a tener mucha trayectoria en el mercado local
todavia no logra establecerse como un lugar de renombre dentro del ambiente por lo cual
tampoco genera dar a conocer el grupo dentro de la localidad. Dentro de esta clasificacion
de producto se ubica también a Brewing ya que no hay suficiente informacion para poder
determinar su evolucidn, lo mismo sucede con Bar Casa Negra que si bien genera buenos
ingresos y se encuentra en una zona privilegiada de la ciudad no se posee un control
absoluto sobre la misma. Finalmente, no se encontr6 alguna UN para ser identificada

como producto “perro”, situacion en la que se aconseja desinvertir o vender.(anexo 2)

Marco tedrico
A continuacion, se presentara un respaldo tedrico al informe de caso mencionado
a través de la revision de estudios realizados por varios autores. Se abordaran desde
investigaciones generales hasta enfoques mas especificos, con el propodsito de obtener
conocimientos que ayuden a ofrecer a la empresa analizada una propuesta profesional
para abordar inicialmente la debilidad identificada. En el cual tendremos como objetivo

principal entender la importancia de la planificacion estratégica.

La planificacion estratégica se puede definir como un proceso organizado y
prospectivo que implica la creacion y desarrollo de estrategias mediante el anélisis
constante de la situacion actual y la proyeccion hacia el futuro. Este proceso proporciona
datos relevantes para la toma de decisiones con el proposito de alcanzar metas que estén
estrechamente vinculadas a las demandas de las personas dentro de un contexto especifico
(Samaniego, 2022). Por su parte otro autor opina que no se debe concebir como una
simple acumulacion de planes, sino como a un procedimiento el cual comienza con la

implementacion de un método para obtener un plan estratégico y, a partir de ahi, con un
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enfoque de gestion que permita mantener una posicidbn competitiva en un entorno

constantemente cambiante (Sainz de Vicuia Ancin, 2017)

En la actualidad, este proceso adquiere una gran importancia, especialmente en
entornos donde los lideres empresariales no toman decisiones estratégicas de forma
aislada, sino que sus empresas compiten con otras en la busqueda de clientes. Se trata de

un proceso en el cual solo las empresas mas eficientes ganan (Hill, 2019).

Un procedimiento de Planificacion estrategia estd compuesto por los siguientes

pasos (Hill, 2019).

1. Establecimiento de la mision corporativa y los principales objetivos de la

empresa.

2. Evaluacion del entorno competitivo externo para identificar posibles

oportunidades y amenazas.

3. Analisis del entorno operativo interno para identificar las fortalezas y

debilidades de la empresa.

4. Seleccion de estrategias que refuercen las fortalezas y aborden las debilidades,
al mismo tiempo que aprovechen las oportunidades externas y mitiguen las amenazas
presentes en el entorno. Estas estrategias deben estar en linea con la mision y los objetivos

de la organizacion, y formar un modelo de negocio viable.
5. Por ultimo, la implementacion de las estrategias seleccionadas.

Una vez que los directivos han seleccionado un conjunto de estrategias
coherentes para alcanzar una ventaja competitiva y mejorar el rendimiento, es necesario
ponerlas en practica. La implementacion de las estrategias implica la toma de medidas
pertinentes a nivel funcional, de negocio y corporativo para ejecutar el plan estratégico.
Esta implementacion puede abarcar diversas acciones, como la implementacion de
programas para mejorar la calidad, cambios en el disefio de un producto,
reposicionamiento del producto en el mercado, segmentacion del mercado y oferta de
diferentes versiones de un producto para distintos grupos de consumidores, ajustes de
precios, expansion mediante fusiones y adquisiciones, o reduccién del tamafnio de la

empresa mediante el cierre o la venta de ciertas partes de esta.
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En base al problema planteado surge como posible solucion a aplicar la
estrategia que resulta luego de emplear la Matriz de Ansoff, la estrategia desarrollo del
mercado, es una estrategia de crecimiento donde la empresa trata de ampliar la venta de
sus productos existentes a nuevos mercados, la expansion puede significar nuevas

regiones geograficas o utilizar nuevos canales de distribucion

El esquema de Ansoff clasifica las estrategias segun el producto ofrecido (ya sea
actual o nuevo) y el mercado objetivo, ya sea actual o nuevo. Estos criterios permiten
identificar cuatro tipos de estrategias. Estas estrategias son: estrategia de penetracion de
mercado (aumentar la participacion en los mercados existentes con productos actuales),
estrategia de desarrollo de mercado (expandir los productos actuales hacia nuevos
mercados, también puede incluir el desarrollo de canales de distribucién complementarios
o la entrada en nuevas areas geograficas), estrategia de desarrollo de producto (lanzar
nuevos productos al mercado actual, ya sea para reemplazar los existentes o introducir
mejoras o variantes), y estrategia de diversificacion (desarrollar simultdneamente nuevos
productos y mercados). Segun Miguel Mestre, la estrategia de desarrollo de mercado se
centra en la expansion al buscar nuevas aplicaciones para el producto actual y captar
nuevos segmentos de mercado. También implica la comercializacion del producto en
nuevas areas geograficas o la utilizacion de diferentes canales de
distribucion(Santesmases Mestre, 2018) el éxito de la implementacion de una estrategia
de diferenciacion depende de la presencia de un grupo especifico de consumidores que
valoren atributos particulares del producto o habilidades del vendedor, y de la habilidad
de la empresa para destacarse de la competencia en el mismo mercado objetivo (en
oposiciéon a una estrategia de diferenciacion amplia, dirigida a muchos grupos de
compradores) concluye (Thompson, 2012).Por su parte Ocaia denomina a esta estrategia
como “estrategia de especializacion o crecimiento intensivo” en la cual realiza una clara
clasificacion de los diferentes métodos a aplicar como por ejemplo “aumentar cuota de
mercado” en el cual propone como accion reforzar la red de distribuidores y la expansion

geografica incorporando nuevas regiones (Ocafia, 2016)

La mayoria de las estrategias empresariales incluyen estrategias de crecimiento
que se refieren al aumento de ventas, participacion en el mercado, beneficios o tamafio

de la organizacion (Ruiz, 2018).
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Una empresa que establece un objetivo de crecimiento puede categorizarse en
tres niveles distintos: crecimiento intensivo, crecimiento integrado y crecimiento
diversificado (Kotler & keller, 2012), donde desarrollo de mercado consiste en dirigirse
anuevos mercados con productos actuales, esta estrategia se sugiere usar cuando aumenta
la demanda del producto y asi se aprovecha la experiencia de mercados similares

(Guerrero, 2020).

En base a lo expuesto con anterioridad y luego de realizar un mejor analisis de
los autores y manuales que han sido brevemente expuestos, se puede afirmar que la
planificacion estratégica implica un proceso secuencial que proporciona a una empresa,
como las que integran a Sauco S.A., cierta anticipacion de sus acciones para lograr los
objetivos deseados, razon por la cual se tomara como base para este trabajo la teoria que
expone Sainz de Vicufia Ancin, en conjunto con los conceptos de Hugo Ocaifia, que en su
libro Estrategias de Negocios realiza una clara conceptualizacion sobre la formulacion de
estrategia de crecimiento para unidades de negocio el cual es el objetivo de desarrollo y

se tomara el mismo como referencia y guia para realizar el presente reporte.

Diagnostico y Discusion

Luego de haber aplicado una herramienta de analisis como el FODA y elaborado
una conclusion acerca de las oportunidades que posee actualmente el Grupo Meta en la
unidad El Sauco, para poder hacer frente a su problema de pérdida de rentabilidad por las
causales mencionadas durante el andlisis Pestel y fuerzas de Porter, es que se decide
aplicar la estrategia de Desarrollo de mercado, cuyo resultado fue la decision de haber
utilizado la Matriz BCG para entender en que etapa del ciclo de vida se encuentra cada
UEN y asi decidir de manera correcta cudl de estas unidades es la que generara el aumento
de la rentabilidad y mediante la Matriz de Ansoff buscar la estrategia que permitiria a la

unidad ser mas eficiente en la implementacion de la misma.

Los motivos que generan la propuesta se establecen en base de que El Sauco
(especificamente Cerveceria Checa ) logrd en poco tiempo ser reconocida en una de las
ciudades mas importantes del pais como es Coérdoba lo cual genera una ventaja
competitiva al momento de implementar la estrategia planteada, también resaltar que la

calidad del producto y la oferta gastrondmica que ofrecen es bien aceptada por el publico;



19

la capacidad de produccion de la fabrica es Optima para los niveles proyectados de
comercializacion; la creciente demandas de cerveza artesanal junto a propuestas
culturales y gastrondmicas y la posibilidad geografica de expandirse en ciudades donde
no se ofrece el producto y generar un tipo de alianza estratégica con Jirafa para reducir

costos.

Como sintesis de lo expresado anteriormente, se plantea la necesidad de ser
rentables, cuyo primer objetivo de cualquier empresa es obtener ganancias, se sugiere al
directorio del Grupo Meta tener en cuenta el analisis realizado mediante el estudio de
variables y teniendo en cuenta el contexto actual, que la forma mas eficiente de generar
rentabilidad en el horizonte de 1 a 3 afos es mediante el desarrollo de mercado, ya que
mediante el mismo proporcionara una mayor base de clientes, diversificara los riesgos,
aumentara su participacion en el mercado generando que sea mas competitiva y atractiva
frente a sus proveedores y competidores, obteniendo consecuentemente la posibilidad de

reduccion de costos al establecer acuerdos o estrategias con los mismos.

Plan de Implementacion
Para introducirnos en el desarrollo de los planes elaborados para el logro de
los objetivos que se plantean a lo largo de esta etapa, antes es necesario tener presente los

pilares sobre los cuales llevaremos a cabo esta planificacion estratégica.

Vision: Ser una empresa de maximo crecimiento que genere bienestar en la

familia y la comunidad.

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

sustentable a largo plazo.
Valores: Positivismo, respeto, confianza y compromiso.

(Canvas, 2023)

Objetivo General
Se presenta el plan de implementacion para cumplir con la propuesta de
desarrollo de mercado, es decir reforzar la red de distribucion de cerveceria Checa en el

sur argentino, el plan estd compuesto de un objetivo general y tres objetivos especificos,
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a través de los cuales, se proponen tacticas y actividades que articulan esfuerzos para

resolver la problematica y por ende aumentar la rentabilidad econémica.

Objetivo general: Aumentar en un 25% la rentabilidad de la empresa para el

afio 2026 por medio del desarrollo de nuevos mercados.

Justificacion: Desde el punto de vista cualitativo, el porcentaje elegido no se
toma al azar, sino que analizando la turbulenta situacidon socioecondmica y politica que
atravesamos y el estado de resultados brindado por la compaiia se observa que el ingreso
por ventas creci6 un 50% desde el afio 2018 al 2019; mientras que la utilidad neta aumento
aun mas. El Estado de Resultados y los datos obtenidos del afio 2020 no se toma en cuenta

para el porcentaje elegido ya que arrojo resultados no favorables.

Objetivos Especificos
1) Aumentar la cartera de clientes un 30% para diciembre de 2026 en la

region sur del pais.

Justificacion: Para lograr este objetivo se propone aumentar los canales de
distribucion que posee Sauco , se observa en el mapa de distribuidores que la zona de San
Martin de los Andes, El Bolson y Bariloche, no tienen presencia de cerveza checa, por lo
que se propone generar la distribucion directa con los duefios de bares, que habran sido
elegidos segun el plan implementado por el area de gerencia y redes sociales, generando
que la marca se siga expandiendo en las provincias donde hay mas interés por la cerveza
artesanal y también mas afluencia de extranjeros y publico joven entre los 20 y 40 afios
que es a donde apunta la estrategia la empresa, ya que son los mayores consumidores de
cerveza. También para dar seguridad al objetivo propuesto es que a partir de un analisis
del microentorno de la industria cervecera artesanal es que se pronostica un aumento del

consumo de esta en un 40% en este mismo periodo de tiempo.

2) Aumentar las ventas de cerveza enlatada en un 10% por afio, mediante un
sistema de promocion y fidelizacion de clientes para crear un mayor sentido de

pertenencia hacia la marca para el afio 2024.

Justificacion: Segln estudios de mercado, los fabricantes de cerveza en la
Industria perciben un aumento del 40% de consumo en lata en desde 2019, debido a las
consecuencias de los habitos de compras adquiridos durante la pandemia , lo que equivale

a un 8% anual, y también las nuevas estrategias de marketing ecoldgico y practicidad de
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la misma es que el objetivo que se plantea del 10% es razonable, quizas se le podria exigir
mas al plan, pero debido al presente turbulento econémico- politico, es que se aguarda a

resultados de indicadores mas precisos.

3) Profesionalizar a 4 integrantes del personal de La Jirafa en el periodo de

12 meses para mejorar la calidad en la atencion y satisfaccion del cliente en un 40%

Justificacion: La mayoria del turismo que se recibe actualmente en el pais y
también el que genera mayores ingresos por ventas, es el turismo internacional, razon por
la cual los mejores restaurantes y también aquellos que prestan una atencion diferenciada,
es que tienen en su personal mozos, encargados de salon, anfitrion o alguno de los
integrantes del equipo, que tengan conocimientos en otros idiomas, preferentemente,
francés, portugués, pero si obligatoriamente inglés, que seria el idioma universal hablando

de turismo.

Es por eso por lo que la propuesta toca dos opciones conjuntas, una es
profesionalizar mediante la toma de clases grupales una vez por semana con un profesor
que ensefie los temas relevantes para el servicio que ofrecemos por el término de un afio
calendario, la cual también serd acompafiada por un curso que ofrece el Ministerio de
Turismo el cual es gratuito y de duracién de 12 meses, lo cual es razonablemente poco
para el adquirir un conocimiento integrado; por eso se propone estos dos cursos

complementarios.

4) Incrementar en un 10% la imagen positiva del grupo para el ano 2024
mediante la contratacion durante un ano de una persona con excelente dominio del idioma

inglés y lenguaje de sefias.

Justificacion: Al ofrecer este servicio el cual es totalmente innovador, seremos
mas receptivos y captaremos una porcion del mercado de clientes que no estd siendo
atendida, lo que consecuentemente tras las valoraciones recibidas por las resefias en
Google o redes y otro alcance social que puede ocurrir, es que la empresa obtendra una

mejor imagen social aumentando también su RSE.
Alcance

El enfoque principal de este reporte de caso se centrard en la uen El Sauco

perteneciente al Grupo Meta.
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Alcance temporal: Esta propuesta tiene una duracion segun los tiempos estimados en los

objetivos desde 2024 para algunos objetivos especificos y 2026 para el objetivo general.

Alcance geografico: Grupo Sauco tiene sus unidades en dos provincias distintas, en las
cuales serd su sede central para el desarrollo de los planes descriptos con anterioridad.
Cerveceria Checa esta ubica en Sacanta Provincia de Cérdoba y el restaurante La Jirafa

ubicado en San Carlos de Bariloche Provincia de Rio Negro.

Alcance de contenido: Sera importante tener en cuenta toda la bibliografia expuesta en
el marco teorico, el analisis realizado en Pestel y las conclusiones obtenidas del Foda, ya

que esto en conjunto nos llevara a tomar cursos de accion mas acertados.

A continuacion, se presenta los Planes de accion y Presupuestos.

Plan de accion n°l1.

Para llevar a cabo este plan se comenzara realizando una relevamiento de los
actuales canales de distribucidon que tiene cerveceria checa, de esta manera quedara en
evidencia los canales de distribucion que no estan siendo aprovechados por la empresa lo
que generara la busqueda de potenciales clientes (distribuidores y bares), segin la zona
geografica elegida, que como se expresd anteriormente seran las localidades de San
Martin de los Andes, El Bolson y Bariloche, ya que mediante analisis previos estas
regiones fueron identificadas como las de mayor consumo de cerveza artesanal poseen y
continuan en aumento, y donde de manera continua se realizan eventos referidos a la
cerveza artesanal como por ejemplo la fiesta de la cerveza patagonica, estas presente en
estos tipos de eventos eleva en un considerable porcentaje la presencia e importancia de

la marca.

Luego de identificar los potenciales clientes se realizard un contacto con los
mismos, mediante llamadas telefénica para realizar una breve presentacion de la
propuesta, seguido de un e-mail que contendra una presentacion sobre el mismo con
informacion detallada en cuanto a el costo-beneficio de este negocio. Una vez aceptadas
las propuestas, es que se realizar un presupuesto general para cuantificar el proyecto
propuesto, asi como también los gastos estipulados de la implementacion del plan; al
tratarse de un contrato comercial de distribucion se realizaré la confeccion de este con el
estudio juridico Penizzotto que utiliza la empresa y mediante firma con escribanos se
formalizard dicho acuerdo en base a las condiciones planteadas con la otra parte La

ejecucion del plan se realizara desde enero de 2024 a diciembre de 2026, periodo durante
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el cual de forma semestral se realizara un control y seguimiento con el proposito de
evaluar la correcta implementacion, si bien el importe del mismo se encuentra expresado
en el cuadro de plan de accion, a partir del 2024 estara reflejado en el presupuesto. Todas
las acciones descriptas con anterioridad seran responsabilidad del 4rea correspondiente a
“Gerencia comercial — Gerencia Administrativa” cuyos responsables son Jos¢ y Juan

Cruz Fernandez, los recursos financieros que seran utilizados se encuentran en Anexo 3.

Plan de accidén n°1
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Ejecucion del 012024

plan 122026

Conirol OL2024 7 A GERENCIA GENERAL Transpore SE539

scmicstral 12724026 -

TOTAL L6THS3 AR

(Elaboracion propia, 2023)

Plan de accion n°2
Aumentar las ventas de cerveza enlatada en un 10% por afio, mediante un

sistema de promocion y fidelizacion de clientes .

El plan se llevara acabo de la siguiente manera; cada 15, 20, 25 latas vacias
que lleve a la Sucursal de Cerveceria Checa, Restaurante la Jirafa y otros canales de
distribucion seleccionados en base al nivel de ventas, es que el participante se llevara
algin producto denominado “merchandansing” el cual estd compuesto de (gorras,

calcomanias, vasos ecologicos, llaveros-soporte celular) todo sublimado de las unidades
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de la uen el sauco (jirafa, y checa) y de Grupo Meta de esta manera se describe el
componente intrinseco que es la publicidad que se genera de manera implicita al llevar la
insignia (termos , remeras , gorras). Mientras mayor es la cantidad de recoleccion de latas
es el “obsequio” a elegir, de esta manera también funcionariamos como un colector de
reciclaje de residuos; generando de esta manera un aumento en la cantidad de latas
vendidas por el incentivo psicolégico que se genera en la mente del consumidor al juntar
determinada cantidad de en este caso latas a cambio de una recompensa. También
mediante el sistema de crm se generara una base de datos de clientes, la cual analiza y
filtra aquellos que se sienten mas atraidos por nuestros productos, de esta manera se
realizara un plan de fidelizacion realizado en forma conjunta con el personal (mozo,
cajeros, etc.) de checa y la jirafa ya que son quienes se encuentran en permanente contacto
con los clientes y conocen de manera mas detallada sus preferencias y demandas, con los
encargados de desarrollar el sistema y el area gerencial del sauco; el plan de fidelizacion
es para esos clientes que nos elijen de manera reiteradas, el plan consiste en descuentos
los dias especiales (aprobar un examen final, aniversario, happy hour sin limite de hora
para su cumpleafios, etc.). Un cliente fidelizado es un cliente que nos vuelve a elegir y
nos recomienda que es la base fundamental para que la uen siga creciendo. El sistema
CRM “Piperdrive” fue el seleccionado luego de un andlisis con otros sistemas en cuanto
la informacion que era necesaria extraer, el plan profesional contratado incluye
capacitacion, reuniones periodicas, retroalimentacion de informacion, consultoria de
planificacion, el pago es semestral cuyo costo es en dolares por lo que a los fines de
contabilizarlo se tomara la cotizacion dolar tarjeta para el pago del mismo y se contratara
por un afio, incluye la capacitacion al personal gerencial y comercial acerca del uso de
este y también el disefio de la estrategia que se definira entre los expertos de Piperdrive y
los encargados del area comercial y marketing de sauco. La ejecucion del plan y el control
de este esta a cargo de la gerencia comercial y gerencia general, la etapa de capacitacion
al personal esta incluida dentro del pago del software que fue contratado para el mismo.
En la etapa de control se realizara en base a los informes obtenidos por el crm en conjuntos
con los ingresos generados en forma trimestral por las unidades de Sauco, para asegurar
si la estrategia funciona o hay que realizar algin ajuste sobre la misma, ya que también
el consumidor de este tipo de servicio es demandante e influenciable por nuevas

tendencias o beneficios. Los costos del plan se encuentran explicados en anexo 4.
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Plan de accion n°2

Auctivadad Trempao Reocursos Recursos Recursos tercianizs | Obscrvacioncs

bhumanos materiales financeros

responsakble
Analisis 062023 a Crerencia micrnet LE720 (] 6240 x Shs
Softwane 07023 comercial notebook

Paula celular

Fermandez
Cconiratar DR2023 Cierencia miernet S 142500 50 uls x 475
software coeercial notebook dolar cotizacion
seleccionadoe Paula Fermandez tarjeta die tarjeta

credito I3TE0MG meses

Disefio plan OW2023 Gicrencia microct SAGHA0 =1 B240 x
fidelizacion comerncial notchook | Gt
orientado a Faula Fermandez eelular =}
wents
Ccapacikar V2023 CGierencaa niermet incluids en el &1 tercianzar
personal Comercial cclular scrvicio de
para ¢l plan Papla Fermandez software
elegido
merchandisi | 11/23 Gierencia internct 23447353 e mercado libre
ng "":‘""'“_'i“’l compulado repelin COmpra
comprm Faula Fermandez ¥a por 2 % afo
ejecucion del | 01-2024 a Cierencia :(I.:?vﬁ'L TALO
plan 12/2024 Cormercial e

Pauls Fernandez | TERNET
TOTAL %545533.53

Plan de accion N°3

En este caso la tactica a implementar para los objetivos especificos 3 y 4 se
realizard de forma conjunta ya que tienen puntos en comun en cuanto al desarrollo del
plan; si bien el objetivo especifico numero tres propone la capacitacion del personal, cuya
decision surge luego del analisis de las resefias negativas obtenidas de Google, lo cual
enciende la alarma de necesidad de mejora. La primer actividad tenida en cuenta es el
analisis de costo-beneficio entre contratar y capacitar, siendo la contratacion una forma
inmediata de realizar la mejora propuesta es que se decide realizar la contratacion de una
sola persona que cumpla con las habilidades de lenguaje de sefias e inglés avanzado o
nativo dado que poseemos gran porcentaje de estudiantes extranjeros de intercambio
interesados en trabajos de temporada y con horarios flexibles lo que genera que desde la
administracion de la empresa se pueda realizar la buisqueda y contratacion de la persona
idonea para el puesto, también se decide realizar la profesionalizacion de los empleados
existentes en las uen, ya que el mantener en constante aprendizaje a nuestros equipos
ayuda a crear una mayor sinergia y sentido de pertenencia con el grupo, aumentando la
autovaloracion; la evaluacion de los costos es coherente con las expectativas para una
capacitacion de este tipo (clases grupales online con maestro particular, solo para las
personas de Sauco, de manera que los temas abordados sean los relacionados
directamente con los servicios que ofrece la empresa, dictado por CUI centro de idiomas);

sumado en conjunto a las capacitaciones gratuitas ofrecidas por el Ministerio de turismo
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el propdsito de los cursos es fomentar el aprendizaje y desarrollo de las habilidades de los
empleados del sector turistico a través de la realizacion de cursos intensivos en modalidad
presencial o virtual. Estos cursos abarcaran tanto la practica en entornos laborales como
restaurantes u hoteles, como también la teoria que incluird procesos formativos en
idiomas con el objetivo de enriquecer las competencias, habilidades y calificaciones
necesarias para desempenar tareas generales en los campos de la gastronomia y la
hoteleria. Tanto la contratacion como la profesionalizacion de los empleados tendra una
duracion de doce meses desde enero de 2023, el control de este serd realizado y analizado
mediante encuestas que seran enviadas a nuestros clientes luego de retirarse del local, el
analisis es realizado por Google ADS cuyo servicio incluye un resumen y analisis de las
respuestas obtenidas y luego seran comparadas con las calificaciones en redes sociales
entre otras, para analizar el impacto del plan; como también mediante los informes que

proporcionados por cui y el ministerio y la evolucion en la practica diaria.(Anexo 5)

Actvidod Tremnpr FOCUTS0S lerciariza Observaciones | Recursos
(IITIALDS EIMARC ICT0E
responazhle

Realznr 062023 o rerencia Internet no G240 = Tiths G240

nminlisis de 082023 General notebook

Opolones cornlar

Toma de 0924123 eTencin no lhs= 6240

decision General

COmraiar 012024 = Usorencia 1875%0 x mes | 1ET5%G

01/225 Geneml
profesionnlizar | 0172029 0 oul centro de | internet 5l s36x hsx | 67344 mepsual
012025 idiomas clase grupa

Medicion de 01/2024 a8 Gerenci poogle ads | no poogle ails

resultadios 012028 General

total S6n6A0

A modo de estimar los costos financieros por el uso del tiempo de los socios, es que se
asigna un tiempo determinado sobre la cantidad de horas que pueden demorar en
determinada accion dentro del plan, siendo Sueldo de Gerente Comercial — Gerente
Administrativo- Gerente Comercial, es que se les asigna el sueldo de un gerente con 7
afos de experiencia en el puesto, y se contabiliza por lo equivalente al recurso utilizado
en tiempo medido en horas. Se toma como sueldo $1200000 , en los afios posteriores sera

actualizado a la inflacion pronosticada por REM
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Presupuesto 2023-2026

CONCEPTO 2023 2024 2025 2026

PLAN DE ACCION N* 1

Aumentar cartera de clientes 167653.48

control - 124338636 2580026697 5353555.396

PLAN DE ACCION N°2

Incentivo hacia la marca 118560,00 - - -
Merchandising 28447353 1180565,00 - -

software emr 142500,00 591375,00 -

PLAN DE ACCION N°3

desarrolo de ideas 68640 - -
contratar - 4671140 4 -

profesionalizar - 1677269 66 -

(Elaboracion propia, 2023)

Todos los importes del presupuesto han sido actualizados a los indices
inflacionarios estimados por Rem, desde una vision mas conservadora se opta por utilizar
el indice de 2024 de 107,5% para los afos posteriores, ya que luego de este afo indica

que dicho porcentaje disminuira.
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(elaboracion propia, 2023)

Analisis financiero
Los criterios de evaluacion que se emplearan para analizar la viabilidad de la
propuesta son el valor presente neto y la tasa interna de retorno. Para calcular el valor
presente neto, es fundamental estimar la tasa de descuento a la cual se descontardn los
flujos de efectivo esperados. El propdsito de este método de evaluacion es comparar los

flujos de efectivo futuros con el dinero en el presente.
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Se empled la proyeccion de la inflacion anual proporcionada por el

Relevamiento de Expectativas de Mercado del Banco Central de la Republica Argentina

como referencia para tener en cuenta el valor del dinero a lo largo de este proyecto.

Flujo de fondos expresado en afos (2023-2026)

Concepto 0 1 2 3 4
Ingresos S 1454863476 | $  37,826450.37 |5  83,399,757.79 | §  199,492,220.63
Costos Variables -5 5,819,453.90 |-5 15,130,580.15 |-  33,359,903.11 |-§ 79,796,888.25
Depreciaciones S = 5 = 5 5

Egresos por plan 5 781,827.01 |-§ 9,519,112.42 |-§ 2,580,026.70 |-S 5,366,455.36
Subtotal 5 7,947,353.85 | § 13,176,757.80 | §  47,459,827.97 | § 114,328,877.02
Imp Ganancia 5 2,781,573.85 |5 4,611,865.23 |-S 16,610,939.79 |-5 40,015,106.96
Utilidad despues de 11GG 5 5,165,780.00 | § 8,564,89257 | 5  30,848,888.18 | § 74,313,770.06
Depreciaciones 5 - 5 - 5 5

Cap Trabajo -5 2,200,426.97 S 2,200,426.97
Saldo 5 2,200,426.97 | § 5,165,780.00 | § 8,564,892,57 | §  30,848,888.18 | § 76,514,197.03
Saldo Actual = 2,200,426.97 | § 2,622,223.35 | § 2,206,934.62 | § 4,034,974.90 | § 5,080,156.84
VAN $11,743,862.74

TIR 338%

ROI

BENEFICIOS 335,267,064

COSTOS $152,354,246.91

ROI 120%

El Valor Neto Actual (VAN) indica que el proyecto arroja $ 11743862,74 de

ganancia a valor actualizado luego de recuperar la inversion. Para su calculo se ha

utilizado como tasa de referencia la Tasa Nominal Anual para colocaciones a Plazo Fijo

del 97% determinada por el Banco Central de la Republica Argentina. En cuanto a la Tasa

Interna de Retorno (TIR), se obtuvo un resultado del 338%, lo cual es superior al

porcentaje maximo requerido por el inversionista, en este caso, el 25,55%, para

determinar la viabilidad del proyecto lo cual indica que el proyecto es rentable y genera

el excedente deseado.

Otro de los indicadores considerados en este andlisis es el ROI, que relaciona

lo invertido en el proyecto y el beneficio obtenido a partir de dicha inversion por la

implementacion de la propuesta $33267064. Este indicador arroja un resultado de 120 %,
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lo que significa que, por cada peso invertido la empresa ganara $1,20. Los indicadores
mencionado VAN, TIR y ROI arrojan resultados favorables en relacion con los beneficios
y la rentabilidad que la empresa puede alcanzar mediante la aplicacion de esta propuesta.

El flujo de fondos expresado de forma mensual se encuentra detallado en anexo (Anexo6).

De forma conjunta a la implementacion del plan, se haran encuestas de
satisfaccion a los clientes que visiten La Jirafa y Cerveceria checa, para obtener

informacion cualitativa https://forms.gle/cqLD2tChxp937hxS9 encuesta de satisfaccion.

Conclusiones
Por medio del presente reporte del caso presentado en el marco del trabajo
final de la Licenciatura en Administracion de la Universidad Siglo 21, se pretende abordar
y analizar la situacidon en cuestion, en el cual se tuvo por objetivo realizar mediante el
proceso de planificacion estratégica una serie de mejoras para mejorar la rentabilidad de

El Sauco.

Después de un detallado analisis del entorno interno y externo de la industria
cervecera y gastronomica, asi como de evaluar cuidadosamente la situacion actual de
Cerveceria Checa y restaurant La Jirafa de Sauco S.A., de los datos relevados se destacan
los efectos negativos y las problematicas que sufrieron en el afio 2020 produciendo una
perdida significativa de la rentabilidad, es por eso que se recomienda la implementacion
de una estrategia de crecimiento basada en el desarrollo de nuevos canales de distribucion
mediante la cual se identifican oportunidades para establecer alianzas estratégicas,
aprovechar plataformas en linea y explorar nuevos mercados geograficos. Esto ha
permitido diversificar los canales de venta y llegar a un publico méas amplio, aumentando

asi el potencial de crecimiento y las oportunidades de generar mayores ingresos.

La implementacion de un plan de fidelizacion es clave para fortalecer las
relaciones con los clientes existentes y aumentar su lealtad hacia la empresa. A través de
la identificacion de sus necesidades y preferencias, se han desarrollado programas de
recompensas, descuentos exclusivos y servicios personalizados lo cual genera una mayor
retencion de clientes, promover el boca a boca positivo y fomentar un sentido de

pertenencia a la marca. Como resultado, se ha incrementado la repeticiéon de compras y
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se ha establecido una base solida de clientes fieles que contribuyen al crecimiento y

estabilidad de la empresa.

La contratacion de personal adecuado y calificado es considerado
fundamental para la actualidad donde se encuentra inserta la empresa ya que mediante
esta implementacion de personal bilingiie e intérprete de sefas es que dejamos entrever
la inclusién y de esta manera también la forma en que se comparten los valores y la vision
de la empresa, generando asi una mejor responsabilidad social empresaria ademas de
brindar capacitacién continua para mejorar las habilidades y conocimientos del equipo, y

de fomentar un ambiente de trabajo colaborativo y motivador.

Luego de revisar la propuesta presentada anteriormente, se puede concluir
que los resultados obtenidos respaldan la viabilidad de implementar el proyecto propuesto
y alcanzar el objetivo general establecido. A pesar de que el objetivo principal del plan
es aumentar los ingresos a lo largo de un periodo de analisis de tres afios, esto implica la
necesidad de evaluar constantemente la situacion politica, economica y social del pais

para estar preparados para ajustar los objetivos si es necesario.

Recomendaciones profesionales

En este apartado se ofrecen recomendaciones para las acciones futuras
que la empresa debera llevar a cabo después de realizar el reporte de caso. Estas
recomendaciones tienen como objetivo impulsar el crecimiento, aumentar la
eficiencia y lograr una consolidacion de las unidades que componen el Grupo Meta.
Estas acciones son adicionales a las consideradas inicialmente en el plan de
implementacion por lo que exceden la capacidad de este, pero son necesarias para
mantener un crecimiento sostenido de la organizacion. Por lo tanto, se recomienda

seguir estas acciones para asegurar el éxito continuo de la empresa.

e Establecer alianzas estratégicas: Analizar la posibilidad de establecer alianzas con
otras empresas locales, como proveedores de productos artesanales o empresas de
turismo local. Esto puede abrir nuevas oportunidades de negocio y permitir el
acceso a una base de clientes mas amplia. Ademas, considerar la participacion en
eventos y festivales relacionados con la industria cervecera y gastronémica para

aumentar la visibilidad y generar colaboraciones estratégicas.
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Potenciar el marketing digital: Aprovechar las plataformas digitales y las redes
sociales para promocionar la cerveceria y el restaurante. Crear contenido relevante
y atractivo, como fotos y videos de platos y bebidas, compartir testimonios de
clientes satisfechos y promocionar eventos especiales. Ademads, invertir en
publicidad digital dirigida a audiencias especificas para aumentar la visibilidad y
captar nuevos clientes.

Optimizar los costos y la gestion de inventario: Realizar un anélisis detallado de
los costos operativos y buscar oportunidades para optimizarlos. Esto puede incluir
la negociacidon con proveedores, el control estricto del inventario para evitar
desperdicios y la implementacion de sistemas eficientes de gestion de compras y
stock.

Realizar un cuadro de mando integral para controlar de manera eficiente los
clientes, procesos internos, perspectiva financiera y aprendizaje. Dicho cuadro se
deberia realizar por los empleados de la organizacion o a través de una consultora.
Considerando las bases estratégicas establecidas y la proyeccion de crecimiento,
la empresa debera anticipar la posible necesidad de aumentar su capacidad de

produccion para poder satisfacer una mayor demanda de sus productos.
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Anexos

Anexo 1
DEBILIDADES MATRIZ DAFI] / FUDA AMENAZAS
Dificultades y limitaciones internas Dificultades y limitaciones externas

fuertes indices inflacionarios
fNo se toma medidas correctivas en

las fallas en la calidad del servicio falta de estabilidad economica

importaciones de insumos
esenciales con fuertras trabas
escacez de insumos fuertes sequias

No hay pagina web del grupo por
lo cual no pueden reconocerse las
unidades que lo componen

Creciente consumo de cerveza
artesanal

aumento de turismo nacional e
internacional

ubicacion privilegiada de las
unidades

Capacitacion de los miembros del
grupo

Valores eticos y familiares.

Caracteristicas y habilidades internas Caracterfsticas y habilidades externas

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Elaboracion propia

Anexo 2

MATRIZ BCG
CERVECERIA CHECA LA JIRAFA

PRODUCTO PRODUCTO
ESTRELLA INTERROGANTE

TASA DE CRECIMIENTO

-._ ‘
A
PRODUCTO PRODUCTO
VACA PERRO

LA TREGUA

ALTA

BAJO —M8M8M ———— ALTO

CUOTA DE MERCADO
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Anexo 3

Sueldo de Gerente Comercial — Gerente Administrativo, a fines de poder dar un valor a
las acciones realizadas por los socios, es que se les asigna el Sueldo de un gerente con 7
afios de experiencia en el puesto, y se contabiliza por lo equivalente al recurso utilizado
en tiempo medido en horas. Se toma como sueldo $1200000 , en los afios posteriores sera

actualizado a la inflacion pronosticada por REM

Descripcién general Sueldos Entrevistas Trayectoria profesional

$ 405.000.... . |

Sueldo base promedio

$1201KC $7501K
2.807 sueldos Bajo Alto

Remuneracion adicional en efectivo @
Promedio: $ 900,000  intervalo: $ 200.000 - $ 2.300.000

El sueldo promedio de Gerente es $ 405.000 por mes en Buenos Aires. La remuneracién promedio de efectivo
adicional para un Gerente en Buenos Aires es de $ 900.000, con un rango de entre $ 200.000 y $ 2.300.000. Las

estimaciones de sueldos se basan en 2807 st s ar por s con el cargo

de Gerente en Buenos Aires.

Honorarios abogado: incluye la redaccion de este y la firma en colegio de escribanos),
cuyo costo es de 6 jus (cada jus tiene un valor de $7142,28) segun el colegio de abogados

de Cérdoba https://www.abogado.org.ar/jus-unidad-economica-158.html
Anexo 4

Merchandansing estd compuesto por (30 gorras + 500 llaveros + 1000 eco-
vasos)= $284473.53, cuya compra se repite dos veces el proximo afio y es actualizado

por la inflacion de rem del 107.5% siendo = $1180565,15
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Fuente (mercado libre)
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Fuente (mercado libre)

Se elije el pack profesional ya que incorpora herramientas de analisis utiles a los

fines implementados y tambien la capacitacion al personal que llevara la tarea.

El costo esta expresado en dolares por lo que se tomara la cotizacion délar tarjeta

para el pago del mismo y tambien sera actualizado a la inflacion de rem 2024.



Basico
Organizate y configura

répidamente procesos de
ventas sencillos

us$ 2.50
Por usuario, per mes, con pago

Anexo 5

. 5
plpedrlve Productos  Precios  ;Por qué Pipedrive?

g

Avanzado

Nunca te pierdas el siguiente
paso con correos electrénicos y
automatizaciones faciles de

usar

uss 2 4.90

por mes, con pago

8 cuiedu.ar/valores cursos lista_mayo23.php?curso=7

RMAS.. () planercopado QB How to: Install and...

pdes v Cursos y valores v Idiomas v

Clases Particulares por zoom

*Los precios ds

Empresas e instituciones

Cantidad de
alumnos

1
2

3

4

Recursos Empresa

&

Profesional

Optimiza el rendimiento con mas
personalizaciones e informes

uss 49.90

@ Por usuario, por mes, con page

anual

Inscribite Ahora

Precio

Total
5.847 5.847
5.152 10.304
4,534 13.602
16.836
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El costo de profesionalizar es en base a 4 clases grupales por mes durante 12 meses

actualizado por la tasa de inflacion de rem 2024 ya que desde ese afio se realizara la

implementacion.

MAYD 2023

NLEWD BASS0 5
ACLERD D hA13

143.817
152.154
150,500
1668.119
175.825
1B7.596

L= Il
Rl R Rl B RR B

(sueldo personal de salon bilingiie segin uthgra, se toma el de categoria

6, en el plan de accion figura mensual y en el presupuesto esta de manera anual

actualizado por la inflacion estimada por REM del 107.5%).



Flujo de Caja expresado en meses.

Relevamiento de Expectativas
de Mercado
Abril 2023

En el relevamiento de abril, las y los analistas estimaron una inflacién mensual de 7,5% para abr-23 y una
inflacién para todo el afio de 126,4% i.a. (16,4 p.p. por arriba del prondstico de la encuesta previa). Quienes
mejor pronosticaron esa variable en el corto plazo (TOP-10) esperan una inflacion de 7,2% para abr-23, y de
126,5% i.a. para 2023 (17,3 p.p. mayor a la encuesta del mes anterior). Para marzo de 2023 la mediana de
las estimaciones de quienes participaron en la encuesta previa del REM sugeria una inflacidn de 7,0% men-
sual, en tanto que el dato observado en dicho mes resultd ser de 7,7% (0,7 puntos porcentuales —p.p.— mayor
al pronosticado). A suvez, |asy los pariicipantes del REM revisaron las previsiones para todos los periodos,
iibicando'la inflacién en-107,5% i:a:para2024.(17,5 p.p. mayor al REM previo) y en 55,5% i.a. (+0,9 p.p.) para

el ano 2025.

Anexo 6
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Concepto 1 1 3 4 5 ] 8 9 10 1 1
Ingresos L0386 SL236|  S122386|  S121380| $1212386 S12123%6)  $1212386  $1.212396(51,212,386(51,212,386(5121238
Costos Varables SO0 S0 Sapagsa|  SABAO5A| SABASe|  SABASSA|  SOBASSA|  -$480.954) 584,950 48495415 484950
Subtotal seeaa| el e Seee|  Seeaaie|  Seeuaml Se6Lam|  $66278| Se62an0| $6129| SekT
Imp Gananc SOU8|  Suim8|  Snume|  AnLme| S2mel AnLR|  S1078 51U $230798] 523170815 107
(ap Trabajo 50 50 50 50 50 )] §0 50 80 500 S0
Saldo 543048 5430482 583048 S43048(  S430482)  S430482 5430481 S$430482( S430,482| 5430482 5430482
Saldo Actual 5218519 5218519 5218519 §218519|  §218519]  $218519 §.218,519 218519 $218519| §218519| 5218519
VAN 482,650

ol

9]

Premisas generales:

El aumento de ingresos sera proporcional a la cantidad de afos.

Al aumentar los ingresos el costo de ventas aumentara proporcionalmente con las

estimaciones REM.

Al aumentar los ingresos los gastos aumentaran proporcionalmente con las

estimaciones REM.

Los ingresos y egresos se "ajustan" por el coeficiente de inflacion de acuerdo con

las estimaciones realizadas por el REM (ver cuadro).

Los ingresos y los costos ya incluyen IVA.

Se toma como referencia los estados financieros del afio 2019.

Los costos variables fueron estimados en 40% en funcion de los ingresos.



REM BCRA

2023

2024

2025

2026

146%

108%

108%

108%

PRESUPUESTO ACTUALIZADO
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SEGUN REM
2023 2024 2025 2026
S S S S
PLAN 1 167,653.48| 1,243,386.36| 2,580,026.70| 5,366,455.36
S S
PLAN 2 545,533.53| 1,771,940.00 $0.00
S
PLAN 3 $ 68,640.00| 6,503,786.06 $0.00
S S S S
TOTAL 781,827.01| 9,519,112.42| 2,580,026.70| 5,366,455.36




