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Resumen

En el presente trabajo final de grado se desarrollé una planificacion estratégica
para Cerveceria Checa, empresa dedicada a la produccion y comercializacion decerveza

artesanal, perteneciente a la unidad de negocios “Sauco S.A” de Grupo Meta.

El objetivo general se centra en aumentar los ingresos por venta y, por
consecuente, la rentabilidad a mediano plazo mediante la implementacion de una
estrategia de penetracion de mercado, la cual se conforma por la profesionalizacion de
los medios digitales, la apertura de nuevos canales de venta e-commerce y una alianza
estratégica; incrementando de esta forma la cuota de participacion en el mercado. Esta
propuesta se desarrolld6 en base a una de las debilidades detectadas en la
comercializacion del producto principal, que consiste en un canal de venta reducido. Su
puesta en marcha significara una inversion de $1.141.420,14, obteniendo un retorno
sobre la inversion de 738% en el horizonte temporal establecido. Por lo tanto, desde la

variable cuantitativa, se puede afirmar que el reporte de caso es viable.

Palabras claves: Planificacion estratégica, penetracion de Mercado, e-

commerce, canales digitales, cerveceria checa, redes sociales
Abstract

In this final degree project, I developed a strategic planning for Cerveceria
Checa, in charge of production and commercialization of crafted beer, which belongs

to the business unit “Sauco SA” from Grupo Meta.

The main goal is to focus on increasing the brewery’s income, thus the profit
earning capacity in the mid term, by implementing a marketing penetration strategy.
This plan of action will require digital media professionalization, new e-commerce sales
channel and an alliance that will increase the feedback with the market. This business
proposal was made by identifying a weakness on a narrow sales channel of the
brewery’s main product. Implementing the business proposal will require an investment
of $1.141.420,14 obtaining %738 of return in the established timeframe. Thus, from a

quantitative perspective, the case report is viable.

Key words: planning, strategy, market penetration, e-commerce, digital

channels, cerveceria checa, social network.



Introduccion

Este reporte de caso se llevard adelante con el objetivo de presentar una
planificacion estratégica de Cerveceria Checa, perteneciente a una de las cuatro
unidades de negocios denominada “Sauco S.A” propiedad de la empresa Grupo Meta.
En Dicha planificacion se buscard, mediante estrategias y/o tacticas de crecimiento,

mejorar la rentabilidad realizando una penetracién de mercado.

La historia de Grupo Meta se remonta al afio 2019, donde tres hermanos
unidos y apasionados cada uno en su rubro, complementando su fuerza y convicciones
bemnunir distintas unidades econémicas bajo un mismo nombre que los representaraante

el publico, comunidad y clientes en general, y de esta forma crecer mancomunadamente.

El grupo, cuya administracion central se encuentra ubicada en la localidad de
Sacanta (Provincia de Cordoba), posee cuatro unidades de negocio que se detallan a

continuacion:

o “La Tregua S.A”, es una organizacion que incluye actividad de tambo y
agricultura en la localidad de Sacanta — El Arafiado. La compaiia arrienda el 100% de
la superficie a trabajar, llegando a aproximadamente 900 hectareas. Con respecto al
tambo se explotan 300 cabezas de ganado bovino.

o “Sauco S.A”, consiste en una integracion de gestion de la Cerveceria
Checa en la localidad de Sacanta y el restaurante La Jirafa en Bariloche.

La fabrica de cerveza Checa, se encuentra ubicada en Sacanta y tiene una
capacidad productiva de 360.000 litros anuales.

En cuanto al restaurante, se trata de un bodegon de tipo familiar con capacidad
para 160 comensales, donde se sirven desde minutas hasta platos regionales. Lamayoria
de las personas que asisten son turistas que acuden a la localidad.

o “Cervezas Argentinas S.A.S”, con participacion del 50%, incluye el bar
Casa Negra en la ciudad de Cérdoba Capital. Dicho bar se complementa con una amplia
cocina con cocteles y cerveza artesanal checa.

o “Brewing S.A.S” es un bar propio Checha el cual se encuentra en proceso

de apertura, ubicado en la ciudad de Cordoba Capital.



Como hito més significativo del grupo se puede mencionar la iniciativa para
reunir bajo un solo nombre todas las unidades de negocio, como asi también, la compra
del fondo de comercio del restaurante, su recuperacion y repunte. Otro punto
significativo y memorable es, sin dudas, la fundacion de la fabrica de cervezas con
implementacion de normas ISO 9001.

Cabe mencionar que la empresa también paso por momentos criticos, como fue
la pandemia generada por COVID -19 motivo por el cual tres de sus unidades de negocio
(Sauco Sa, Cervezas Argentinas Sas y Brewing Sas) se vieron fuertemente afectadas
por el aislamiento preventivo social y obligatorio impuesto, generando que las ventas

cayeran por debajo de las medias habituales.

Una vez analizada la historia de Grupo Meta se decide, para la realizacion de
este reporte, avanzar con la unidad de negocio denominada “Sauco S.A” adentrandose
particularmente en Cerveceria Checa, en donde se detectaron tres debilidades: laprimera
de ellas es la falta de un sistema de gestion, donde la direccion pueda obtener reportes
y métricas tanto de indole financiera como de cualquier tipo, ya sea de Sauco S.A o del
mismo grupo en cuestion. Como segunda debilidad, se evidencia la falta de estrategia
de publicidad como asi también lafalta de departamentos definidos de Recursos
Humanos, Marketing, Contabilidad y Compras, tercerizando muchos de estos. Por
ultimo, se observa que estéd dirigido a un publico jovial desatendiendo otros mercados
y, consecuentemente, disminuyendo la participacion en el mismo y por ende la
rentabilidad.

Detectados estas tres problematicas, se procedera a solucionar la tltimade ellas.
El objetivo consiste en implementar, mediante tacticas de crecimiento, acciones que
facilite una penetracion de mercado y de esta forma incrementar las ventas y la
participacion de mercado de los productos ya existentes, dirigiéndose hacianuevos
horizontes comerciales a través de la implementacion de comercio electronico, en donde
cada cliente, a través de una membresia, sera benefactor de una caja con contenido de
la empresa. Con dicha accidn, permitird mejorar la posicion, llegar a nuevos clientes y

mejorar la percepcion de imagen corporativa aumentando larentabilidad.



Para finalizar, se mencionaran dos antecedentes que serviran como guia para el
presente trabajo:

Como antecedente de campo se puede nombrar a “Zombier Craft Beer”, empresa
espafiola que a través de su pagina web permite al usuario realizar una suscripcion
mensual (extensible a trimestral, semestral o anual), en la que por dicho periodo le
llegara una caja con diferentes variedades y tipos de cervezas artesanales acompafnada
de merchandising y una guia en la que se detalla como disfrutar el producto y con que
acompafiarlo, para brindarle asi la maxima experiencia posible al consumidor. Sin
embargo, también cuenta con la posibilidad de realizar envios de la cerveza de
preferencia del cliente. Si bien es una empresa dedicada a la importacion y distribucion
de diferentes marcas, permite a la misma llegar a nuevos clientes ypotenciar los
productos mas solicitados.

Como antecedente teérico, podemos mencionar a los autores (Hill, Jones &
Schilling, 2015). Estos plantean que la planificacion estratégica es una valiosa
herramienta para el logro de metas. Al expandir la participacion de los mercados, resulta
de gran utilidad la estrategia de penetracion de mercado, ya que se busca aumentar las

ventas en un segmento que la empresa conoce, con productos ya existentes.

Analisis Situacional

Andadlisis Macro - PESTEL

Para llevar a cabo un andlisis de situacion se deberd comenzar realizando un
analisis de macro entorno, utilizando una herramienta de diagnostico que analiza los
factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnologicos, Ecologicos y Legales

(PESTEL).

Factor Politico



Actualmente la Republica Argentina se encuentra bajo el mandato del presidente
Alberto Fernandez y la vicepresidente Cristina Fernandez, quienes asumieron al
gobierno en diciembre de 2019 y lo haran hasta finales de 2023. Ese afio se caracteriza
por haber elecciones presidenciales con fecha para el 23 de octubre, en caso de haber

un balotaje el proceso se estirara hasta el 24 de Noviembre del mismo afio.

Este gobierno fue atravesado por la pandemia ocasionada por el virus COVID-
19, que trajo aparejado dificultades para todas las industrias con actividades
consideradas como no esenciales ya que, por la politica de aislamiento preventivo,
social y obligatorio que se declar6 mediante un decreto de necesidad y urgencia,

prohibia la libre circulacion a fines de evitar la propagacion del virus.

En la actualidad, el presidente continia modificando la estructura del gabinete
presentado a fines del 2019, una de ellas, y la més reciente, fue la asignacion de quien
se desempefiaba como presidente de la camara de diputados Sergio Massa, asignandolo
como ministro de economia de la nacion quien tendra la responsabilidad en cuanto a las
decisiones de economia, desarrollo productivo, agricultura, ganaderiay pesca. (La

Nacion, 2022)

Siguiendo los principales objetivos del ministro de economia de contener la
inflacion, de reducir la inflacion y equilibrar las cuentas fiscales, el gobierno presentd
una medida en la que se plantea un esquema de quita de subsidios en lo que refiere al
servicio de gas, agua y electricidad. Sin embargo, dicha quita, por el momento, seria
del servicio de energia eléctrica el cudl se realizaria de manera gradual y escalonada a
partir del primer bimestre desde septiembre del corriente afio con una quita del 20%,
para el segundo bimestre ésta cifra aumentaria al 40% y finalmente, en el tercer y ultimo

bimestre el 40% restante. (Infobae, Agosto de 2022)

Factor Economico

Una de las variables que preocupa a los distintos sectores de la economia es la
inflacion. Segun el Instituto Nacional De Estadistica y Censos (INDEC), la variacion

interanual supera el 71%, el aumento del indice de precios al consumidor (IPC) del



pais que se registro en el mes de Julio es de 7,4% con relacion al mes anterior, generando

una mayor pérdida de valor adquisitivo. (Indec, Julio 2022)

Segun el Centro Estratégico Latinoamericano de Geopolitica (CELAG), por mas
que el salario alcance la inflacién se pierde ingreso, ya que el salario real habra
acumulado perdida a lo largo del tiempo y en estos meses las familias acumularon

perdidas en sus ingresos equivalentes a 2,4 salarios minimos. (Celag, Mayo 2022)

Por tal motivo y con intension de incentivar el ahorro en pesos y no en moneda
extranjera, el Banco Central de la Republica Argentina (BCRA) elevo la tasa de interés

sobre los plazos fijos de personas humanas a 69,5%. (BCRA, Agosto 2022).

De esta manera, se logré ponerle un freno a la suba de la divisa norteamericana
que llego a tocar su maximo histérico en julio de 2022, llegando a $350 por cada unidad

en el mercado informal. (Ambito, Julio de 2022)

Debido al cepo cambiario, cada habitante de Argentina puede comprar hasta 200
USD por mes a un tipo de cambio que se le suma al oficial un 30% en conceptode
impuesto PAIS (para una argentina inclusiva y solidaria) y un 35% en concepto de
retencion por impuesto a las ganancias, las cuales podran ser solicitadas para su

devolucion. (AFIP, Enero de 2020)

Si hablamos del porcentaje de desempleo, INDEC, arrojo que en el primer
trimestre de 2022 la tasa de desocupacion (TD), que son personas que no tienen

ocupacion, disponible para trabajar y buscando empleo activamente, se ubica en un 7%.

Argentina es una de las economias mas grandes de Latinoamérica, con un
Producto Interno Bruto (PBI) aproximadamente de USD 490 mil millones y abundantes
recursos naturales tanto en energia como agricultura. La actividad econémica pudo
recuperarse con un incremento del 10,3%del PIB en 2021 luego de una fuerte caida de
9,9% en 2020 debido a la situacion sanitaria de publico conocimiento. (Banco Mundial,

Abril 2022)

Factor Social



Segun el ministerio de salud, Argentina se ubica en el segundo puesto en
consumo de alcohol de Latinoamérica. Se estima que la ingesta de alcohol por persona
es de 9,88 litros al afio y que la edad de inicio del mismo es a los 13 afios, con tendencia
a que cada vez sea a menor edad. Destaca, también, que en adolescentes la cantidad de

ingesta aumenta a medida que aumenta la edad. (Argentina Gob., 2022)

Durante el aislamiento preventivo social y obligatorio la cantidad de personas
que ingerian alcohol todos los dias se triplicd, generando mas énfasis en las personas
entre 35 y 44 afos entre quienes este nimero se cuadruplico (de 4,6% a 18,1%). Dentro
de estos consumidores, existe un incrementode ciertas bebidas como por ejemplo el vino

(40%) vy la cerveza (25%). (Conicet, Mayo de2020)

Cabe destacar que el consumo de bebidas alcoholicas no es el tinico que tuvo
incrementos. A pesar de la situacion inflacionaria que atraviesa el pais, Argentina, sigue
esperanzando su desarrollo econdmico siendo el primer pais en Latinoamérica en recibir
tarjetas provenientes de criptomonedas creadas por Binance y Mastercard, al mismo
tiempo que el lanzamiento de la billetera digital MODO o la Estrategia Nacional De
Inclusion Financiera (ENIF). Estos son rasgos de que se esta buscando hacer frente a

dicha situacion. (Américas Market Intelligence, Agosto de 2022).

Por otro lado, uno de los sectores que tuvo un gran crecimiento fue el del
comercio electrénico, que crecid un 68% segun la agencia TELAM, donde se explica el
gran auge del comercio electronico argentino, en donde el afio pasado facturo masde
un billon y medio de pesos representando un incremento del 68%, en total se vendieron
381 millones de productos (52% mas que en 2020). Los principales productos que
incentivaron a las ventas fueron alimentos, bebidas, ropa deportiva y nodeportiva

(siendo estas el top 3 de ventas).

La base de consumidores electronicos aumentd, y mas de 600.000 personas
experimentaron su primera compra a través del e-commerce y en donde la habitualidad
de compra se mantiene, ya que, ante una buena experiencia de compra se genera la

lealtad a la marca.

Respecto a la creacion de empleo del sector, 6 de cada 10 empresas incorporaron
personal y disponen de canales de venta fisicos y virtuales, representando los mismos

un 20% de las ventas. (Télam, Marzo de 2022)



Factor Tecnologico

El uso de la tecnologia y la pandemia gener6 un cambio de habitos en las
personas, permitiendo que empresas innoven desde distintas plataformas para lograr
incrementar las ventas de sus productos, siendo estas unos de los principales canales
de venta. En Uruguay se desarrolld una aplicacion mévil pensado no solamente para
que cervecerias y bares puedan ampliar su canal de venta, sino para brindarle una mayor
experiencia al comprador, quien mediante una suscripcion le llegaran cervezas de todo

tipo, variedad y marca para degustar. (Pulso Cervecero, Abril 2022)

Siguiendo con el constante crecimiento del comercio electronico, se proyecta
que para el segundo semestre del 2022 esta actividad mejore un 64%, es decir que sigue
siendo la compra online la preferencia. (Camara Argentina de Comercio Electronico.

2022)

Factor Ecologico

La politica ambiental nacional se rige por la ley 25.675, sancionada por el
Honorable Consejo de la Nacion el dia 02 de noviembre de 2002, en donde se
establecen los presupuestos minimos para el logro de una gestion sustentable y adecuada
del ambiente, la preservacion y proteccion de la diversidad biologica y la
implementacion del desarrollo sustentable. (Honorable Congreso de la Nacion

Argentina, Noviembre de 2002)

Muchas son las empresas que estan cambiando en pro del medioambiente, ya
sea firmando acuerdos de compra de energia renovable como el caso de una famosa
compaifiia cervecera de consumo masivo, que logro reducir un 25% las emisiones
convirtiéndose, asi, en la primera empresa de consumo masivo en utilizar el 100% de

energia eléctrica renovable. (Agroempresario, Julio de 2022)

Un grupo de investigadores de la universidad nacional de Santiago del Estero
(UNSE) investiga la elaboracion de una harina, un subproducto creado a partir de los
grandes desechos de la fabricacion de cerveza artesanal. Solucionando de esta forma un
problema ambiental y generando un nuevo producto que favorece a la economia

circular. (Universidad Nacional de San Martin, Mayo de 2022)



Factor Legal

En el marco de leyes que luchan contra el alcoholismo se encuentra la Ley nro.
24.788, donde se establecen limites en cuanto a la venta y publicidad de alcohol para
prevenir el alcoholismo y garantiza la atencion médica y psicoldgica de las personas
alcoholicas. De esta forma prohibe la venta de cualquier tipo de bebida alcohodlica a
menores de 18 afios y para su comercializacion, los envases deben indicar con letras
destacadas y en espacios visibles: su graduacion alcohdlica y las leyendas “Beber con
moderacion” y “Prohibida su venta a menores de 18 afios”. (Honorable Congreso de la

Nacion Argentina, Abril de 1997)

Por otra parte, el auge de la produccion de cerveza artesanal evidenci6 la
necesidad de un marco que regule el producto y su produccion, por tal motivo el
gobierno nacional en 2017 modifico el Cédigo Alimentario Argentino (CAA)
agregando el articulo 1082 bis, en donde se detalla que en aquella produccion decerveza
que se encuentre adicionada Unicamente con ingredientes naturales y cuya elaboracion
sea manual o semiautomatica, podran ser comercializados bajo la leyenda “Elaboracion
Artesanal”. Asi mismo, no se le aplicara el parametro de turbidez establecido en el
articulo 10821 bis, inciso b) permitiendo la utilizacion del gasautorizado en el articulo

1067. (Boletin Oficial, Enero de 2017)

Siguiendo con lo relacionado al etiquetado, cabe aclarar que el gobierno
nacional en el corriente afio, publico en el boletin oficial la reglamentacion de la ley
27.642 conocida como Ley de etiquetado frontal. En donde se busca que los
consumidores, cuenten con informacion clara, precisa y sencilla a través de la
implementacion de sellos de advertencia que se deberan colocar en la parte frontal de la
etiqueta, brindando informacion acerca de los nutrientes criticos. Dicho etiquetado se
aplicara de manera obligatoria para todos los alimentos y bebidas que se comercialicen
envasadas y que durante su proceso de elaboracién hayan agregado azucares, sodio,
grasas o ingredientes que lo contengan y que en la composicion final las cantidades de
nutrientes criticos sean iguales o superiores a los definidos por la ley. (Boletin Oficial,

Marzo de 2022)

En virtud de los seis factores anteriormente mencionados, se puede concluir que

la situacion actual en Argentina no es favorable para el desarrollo y evolucion de
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pequefias y medianas empresas, quienes permanentemente deben sortear una serie de
obstaculos econdmico-financieros que no solo impactan en el desarrollo habitual de la
actividad, sino que también afectan directamente su estructura de costos repercutiendo
de esta manera en la rentabilidad y dificultando la posibilidad de proyeccion de

crecimiento.

Analisis Micro — Cinco Fuerzas de Porter

Para continuar con el andlisis situacional, se implementard una herramienta
conocida como las Cinco Fuerzas de Porter. Para ello, se procedera a analizar el entorno

de la cerveceria artesanal a efectos de detectar amenazas y oportunidades del sector.
Amenaza de ingreso de nuevos competidores

La amenaza de ingreso de potenciales competidores se considera media,
principalmente por las barreras de entrada, ya que si bien los costos de la materia prima
(Lupulo, Malta y Levadura) para la primera inversiéon se los considera bajos y la
obtenciodn es accesible, el capital inicial necesario para la ejecucion de la produccion de
cerveza artesanal (mobiliario, equipamiento e infraestructura) es costoso y no es de facil

acceso para un emprendedor.

Por parte de los clientes, aun no se desarrolla una lealtad exclusiva a determinada
marca ya que les gusta probar diferentes variedades y tipos, independientemente de

quienes las fabriquen.

Finalmente se puede mencionar a la Barrera Legal, ya que se requiere de ciertas
disposiciones higiénico-sanitarias, bromatoldgicas y de identificacion comercial de las
bebidas fermentadas, asi también como detalla el articulo 1083 del CAA requisitos de
higiene de los recipientes, tuberias, robinetes o cualquier otro elemento en contacto con

la cerveza.

Poder de negociacion de los proveedores

Con respecto a la influencia de los proveedores se la considera baja ya que se
encuentra un gran numero de ellos, lo que genera una oferta amplia y competitiva de los

insumos o productos principales. Por tal motivo si no se esta de acuerdo con alguna
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politica o condicion, se podra optar entre diferentes alternativas de abastecimiento.
Dicho cambio no sera costoso, debido a que los ingredientes utilizados son commodities
y en nuestro pais, de caracter agricola, estos abundan. Entre ellos, se destacan los

siguientes proveedores de insumos que tienen buena resefa:

= Argentina Brew (https://www.argentinabrew.com.ar/)

=  Four Our Beer (https://www.forourbeer.com/)

= IMP Cerveceros (https://impcerveceros.com.ar/)

= Central Bier (https://www.centralbier.com.ar/)

En cuanto al abastecimiento propiamente dicho, una vez que los operarios
evidencian escasa cantidad de algin insumo se comunican via mail o llamado telefénico
con los proveedores para la pronta reposicion. Hay una notoria tendencia por parte de
los proveedores a realizar todos los pedidos mediante plataformas electronicas para
evitar inconvenientes y agilizar los procesos; mediante esta via y luego de generar los
pedidos se pondran en contacto para finalizar la compra y establecer los plazos y
métodos de pagos (Transferencia bancaria, tarjeta de crédito, deposito bancario o e-

cheq).

Por otra parte, los proveedores no generan amenaza con ingresar a la industria
ya que muchos de ellos se dedican al mercado de granos el cual es totalmente diferente

al que estd en sujeto de analisis.

Poder de negociacion de los compradores

A la hora de hablar de poder de negociacion de los compradores, es importante
dejar en claro que un comprador es toda aquella persona que es atendida por la

cerveceria, de manera directa.
Existen dos tipos de compradores o clientes, los mayoristas y los minoristas:

El cliente mayorista (compras industriales) conformado por bares, restaurantes,
pizzerias, hamburgueserias, etc. se considera que tiene un poder alto de negociacion,
debido a que tiene una mayor oferta de cervezas artesanales tanto en variedad como en
precio, pudiendo seleccionar la que le sea mas rentable o la que le brinde una mayor

experiencia a su cliente, dependiendo del modelo de negocios que tenga. Es decir, que
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el costo de cambiar por otro producto es bajo debido a la gran variedad y la baja lealtad

a la marca que hay en la industria.

En cuanto al cliente minorista(compras de consumo), se encuentra influenciado
y canalizado a través del cliente mayorista que son quienes ofrecen dichos productos en
los respectivos comercios mas arriba mencionados y es el decisor en cuanto a la compra.
Para llevarla a cabo, al ser estadisticamente una persona joven (menor a 35 afios) su
expectativa de compra es alta, ya que mas que el producto propiamente dicho,estd
adquiriendo una experiencia, un momento para abstraerse de la cotidianidad. Por otro
lado, se conoce que el momento de mayor consumo comienza a partir de septiembre,
en donde los progresivos aumentos de temperatura generan que estos consumidores lo

hagan con mas frecuencia.

En cuanto a que la amenaza de que el cliente realice una integracion hacia atras
es baja, ya que no cualquiera esta dispuesto a realizar dicha inversion, aprender los
procesos de produccion y montar una fabrica de cervezas artesanales con el fin de saciar

su sed.

En conclusion, el poder de negociacion de los compradores es alto. Esto se debe,

principalmente, a los bajos costos de cambio y la baja lealtad del consumidor/cliente.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos de la cerveza son practicamente todas las bebidas
alcohodlicas como, por ejemplo: el vino, el fernet, el vermut o el gin. Estos tltimos, por
su popularidad reciente en los establecimientos, debido a que estan en similitud en
cuanto al precio de adquisicion, y, por otra parte, por cuestiones sociales y de tendencia
generan un nivel alto de amenaza. También se puede agregar como otro producto
sustituto a la cerveza de produccion industrial de marcas conocidas como Brahma,
Quilmes, Heineken, Budweiser, Corona, entre otras, ya que existen grandes diferencias
entre una y otra; en cuanto a la variable precio si bien la cerveza artesanal es mas costosa
que la cerveza industrial, el consumidor estad dispuesto a pagar esa diferencia.

Finalmente, se puede mencionar a la cerveza



13

artesanal de otros productores como sustituto, ya que cada oferente cuenta con una

receta diferente, otra presentacion, etc.

Otro factor a tener en cuenta es que uno de los mas grandes atractivos de las
cervezas artesanales es la gran variedad de sabores y aromas, motivo por el cual muchos

consumidores van probando en distintos bares las diferentes variedades.

Teniendo en cuenta todo lo anterior, se llega a la conclusion de que la amenaza

de productos sustitutos es alta.

Rivalidad entre Competidores

La rivalidad entre competidores se considera alta, debido a que las principales
competencias que existen son: precios, publicidad, desarrollo de nuevos productos y
calidad de experiencia transmitida al cliente, por ende, en esta industria se busca
constantemente la innovacion para lograr una diferenciacion respecto a la competencia.
En este punto, es muy importante identificar a los competidores directos que se tiene,
tal es el caso de Cerveceria Antares que hace muchos afios estd muy bien posicionada
con una estructura mucho mas grande y en donde su producto es altamente aceptado
por su publico, luego tenemos el caso de Cerveceria y Malteria Quilmes con su producto
estrella en términos de cerveza artesanal, Patagonia. En este caso puntual es la Unica
competencia que tenemos que este integrada a una empresa demas envergadura con
otro tipo de tecnologia, estructura y costos. Para finalizar, anivel local, aparte de las
multiples micro cervecerias que estan de moda a las cuales también se considera
competencia se puede mencionar a Traumer Bier empresa creada en el 2016 en la
localidad de Montecristo provincia de Cordoba, que esta en etapa de crecimiento

lograndose posicionar en el mercado mediante una gran campaiia de marketing.

En conclusion, el numero de competidores es alto (siendo todos distintos en sus
tamafios), el costo de cambio del cliente es bajo y el mercado y la demanda estan en

constante crecimiento.

Para finalizar con el andlisis de micro entorno, se concluye que en la industria
en cuestion no conviene estar. Sin embargo, la compatfiia apuesta por su producto que
se mantuvo dentro de la misma y que logrd crecer y perfeccionar, a tal punto de

lograr
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certificar con normas ISO 9001 brindandole un valor agregado. Por otro lado, se
mantuvieron las lineas de cerveza artesanales que mayor inversion tuvieron tanto en
marketing como en su fabrica, sin embargo, con fin de seguir apostando y consolidarse
como empresa en septiembre del 2022 se lanzaron tres nuevas variedadesde cerveza

(Silesia Polotmave, Praha Svetle y Moravia Tmave) para seguir siendo competentes.

Analisis Interno — Cadena de Valor

Para continuar con el analisis situacional, se procederd a realizar un analisis
interno a través de la cadena de valor en donde se podra identificar ventajas competitivas
que posee la empresa. A modo complementario en el anexo “A” se detallaran la Mision,

Vision y los Valores de la empresa.

Actividades Primarias

. Logistica Interna: la cerveceria recibe los insumos en su fabrica directo
de sus proveedores. Se almacenan en depdsitos y a través de zorras manuales los
operarios de la planta, quienes son los encargados del almacenamiento, procesamiento
de insumos y control del stock, trasladan los insumos desde los depositos de materia
prima hacia la molienda. Se utiliza esta herramienta y no una maquinaria de gran
porte(montacargas) debido a que no se trata de un gran peso neto en movimiento, al
mismo tiempo que no se precisa de mano de obra calificada para manejarlo, siendo de
facil manipulacion para cualquier operario; el trato con los proveedores es formal y
cordial. Por otra parte, se evidencia la falta de un departamento de compras, el cual
permitiria obtener mejores condiciones de compras como asi también que los operarios
se encarguen unicamente de la produccion de cerveza.

. Operaciones: la produccion de cerveza consta de tres etapas
fundamentales: Maceracion, Fermentacion y Filtracion y Envasado, estos seran
detallados en el anexo B. Los encargados de dicha produccion son tres; los mismos
ayudan con el proceso productivo al mismo tiempo que también lo hacen con la parte

administrativa encargandose de papeles, pagos, compras de insumos y venta de
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productos. Al igual que en el punto anterior la empresa carece de responsable
administrativo evidenciando un punto a mejorar, ya que podrian ocurrir retrasos en la
produccion por un error involuntario como un simple pedido de algtin insumo clave.

. Logistica Externa: una vez que se obtiene el producto terminado y el
mismo se encuentra almacenado en barriles o latas, al no poseer servicio de logistica
propio, se procede a la distribucion a través de un servicio tercerizado, logrando que
dicho producto llegue a los clientes. Lo importante respecto a la entrega del producto
terminado es el retorno del barril o keg. Esto implica que una vez que el distribuidor
entregue el producto al destinatario, es necesario gestionar la logistica inversa de los
kegs, ya que contienen un alto valor unitario.

. Marketing y Venta: el producto con su amplia gama de estilos, posee
una buena concepcion disciplinar, donde el 80% la recomendaria. Esto genera que su
comercializacion sea a bares y restaurantes cuyo publico objetivo es la juventud.

El sistema de marketing utilizado es a través de redes sociales como Instagram
y Facebook, las misma no resultan de utilidad ya que son de caracter basico y no generan
una conexion con el consumidor, tampoco destaca algun tipo de promocion siendo esto
de gran utilidad para llegar al potencial comprador.

. Servicio Post Venta: no dispone de dicho servicio, generando quela
experiencia no sea del todo positiva al no poder generar un espacio para el feedback
cliente-vendedor. Este punto es muy importante, ya que es la forma dptima parafidelizar
al cliente y obtener una buena imagen de marca. La tnica herramienta para medicion de
satisfaccion del cliente que dispone hasta el momento la empresa son las resefias

realizadas en Google maps.

Actividades Secundarias

. Infraestructura de la empresa: la organizacion cuenta con los instrumentos,
servicios y equipamientos especificos de cada area para que puedan desarrollar
correctamente las actividades. En el caso de las oficinas se cuenta con computadoras,
impresoras, servicio de internet, programas administrativos y el correspondiente
mobiliario. Ademas, posee los elementos necesarios para la produccion propiamente

dicha de cerveza, (macerador, fermentadores, enfriador, enlatadora, etc.).
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En cuanto a la evaluacion y autoevaluacion institucional, se cuenta con el
servicio de un contador y de una consultora y técnica en recursos humanos (ambos
tercerizados) quienes recaban informacion y generan indicadores como, por ejemplo,
indicadores de ventas, indicadores de produccion, etc. Sumado a estos existe un
técnico en marketing que mide la satisfaccion de clientes y demads variables.

Como desventaja, se observa la tercerizacion de areas de suma importanciapara
la organizacion como son el departamento de recursos humanos y de contabilidad, sin
olvidarse del departamento de compras, mismo que se nombrd anteriormente.

. Gestion de Recursos Humanos: Sauco Sa cuenta con un organigrama en el
cual la mayoria son externos, los internos en total son 5: los responsables son José (uno
de los fundadores y directivos) y Luis (Licenciado en Quimica) quién es encargado de
produccion y gestion de los empleados. Se cuenta con tres operarios que ayudan en el
proceso productivo y en la parte administrativa.

La seleccion del personal se realiza teniendo en cuenta la calidad humana, su
preparacion y su perfil proactivo. Se realizan capacitaciones constantes y se le brindan
todas las herramientas para llevar a cabo las actividades. Quienes llevan adelante
dicho proceso de seleccion es la direccion del grupo econdémico, esto se transforma en
una desventaja ya que seria conveniente, como se menciond en el punto precedente, la
creacion de un area interna que se encargue de las busquedas de los perfiles que se
adapten a cada puesto y necesidad. Sin embargo, se podria proponer que cada unidad
de negocio tenga a un responsable de cada una de estas areas faltantes a fines de poder
organizar con mayor precision al grupo.

. Desarrollo Tecnoldgico: la empresa esta equipada con la mayortecnologia
para la elaboracion de cervezas, esto resulta de elevada importancia. Se desarrollo un
canal de ventas a través de una plataforma digital que no fue abordado con la relevancia
necesaria.

. Aprovisionamiento: al no contar con el departamento de compras, son los
encargados de produccion quienes llevan adelante la tarea de aprovisionamiento de
insumos. Este factor es importante, ya que se puede inferir en errores que podrian

retrasar la produccion y por ende el envio de mercaderia.
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Analisis de Mercado

Para finalizar con el andlisis situacional, se complementard con un analisis de

mercado:

El mercado de la cerveza, a nivel mundial se encuentra dominado por cinco
grandes empresas: AB InBev (fusionada a partir de 2016 con la empresa Anglo-
sudafricana SAB Miller), Molson Coors, Heineken, Diageo y CarlsBerg. La empresa
belga-brasilera AB InBev incluye marcas como Budweiser, Bud Light, Corona,
Quilmes, Brahma, Stella Artois, Skol, Grolsch, Miller entre otras y se sitla
principalmente en Brasil, México, Norteamérica y China. Molson Coors, la compaiia
estadounidense-canadiense incluye en su portfolio marcas como Miller Lite, Coors
Light, Blue Moon, Caffrey’s, entre otras. Heineken es una empresa neerlandesa, que
cuenta con marcas como Heineken, Dos Equis, Amstel, Sol, Tecate. Finalmente, se
encuentran Diageo y CarlsBerg que son empresas britdnica y danesa respectivamente,
dentro de las cuales podemos encontrar marcas como Guinness y Kronenbourg 1664.

(Visual capitalist, Agosto de 2016)

A nivel nacional, la produccion se encuentra distribuida principalmente entre
cuatro grandes empresas: Cerveceria y Malteria Quilmes (Controlada por AB InBev)
con participacion del 71% en el mercado. Le sigue la chilena: Compaifiia Industrial
Cervecera (CICSA), quienes controlan en el pais de marcas como Schneider,
Budweiser y Heineken, con una participacion del 16%. El tercer lugar del ranking lo
ocupa Inversora Cervecera SA (ICSA) con un 7%. Cerrando el marcador, se encuentra

la empresa alemana Isenbeck con el restante 6%. (Alimentos Argentinos, 2012)

A través de un estudio estadistico realizado por la Céamara de Cerveceros
Artesanales de Argentina (CCAA), se observa un consumo anualizado aproximado de
1.850 millones de litros de cerveza, arrojando aproximadamente un promedio de
consumo entre 42 y 43 litros per capita, del cual solo el 2,5% corresponde al sector

artesanal. (Instituto Nacional de Tecnologia Industrial, Julio de 2021)

Si bien este nimero representa un bajo porcentaje, el negocio esta en constante
crecimiento tal es asi que en los Ultimos 5 afios crecid un 40% de la mano de 1.500

productores en todo el pais. (Cronista, Agosto de 2018)
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Siguiendo con el crecimiento del consumo de cerveza, si se compara con uno de
sus productos sustitutos como el vino, se puede mencionar un informe de la Corporacion
Vitivinicola Argentina en colaboracion con el Observatorio vitivinicola argentino, en
donde se revela el consumo de bebidas alcohdlicas por rango etario, siendo los jévenes
quienes consumen mas alcohol que los adultos. En el segmento de interés de este
informe de Caso (Cerveza), los jovenes entre 19-25 afos representan el 23%; adultos
jovenes de entre 26-35 afos el 27%; adultos entre 35-49 el 26% y parafinalizar los
adultos mas de 50 afios, el 24%. El vinculo de los jovenes con la cerveza es muy fuerte:
el 50% de los consumidores de cerveza tienen menos de 35 afios, y vinculando a los
mismos consumidores con productos sustitutos como el vino y el fernet, el
comportamiento es de un 41% y 59% respectivamente para esaedad. (Observatorio

vitivinicola, Junio de 2017)

Marco Teorico

En el marco teorico, a través de teoria basica, se desarrollaran los fundamentos
sobre los que se llevaré a cabo en este reporte mediante distintos aportes de autores, a

fines de lograr una mayor comprension para el lector.

Siendo la Planificacion Estratégica tema principal del mismo, se establecera
conceptualmente su significado como asi también el de la estrategia que se llevara a
cabo: de crecimiento, que nos permitira implementar una penetracion de mercado

eficiente.

La Planificacion Estratégica es muy importante en una organizacion, ya que es
la encargada de establecer objetivos y planes de accién que busquen ventajas
competitivas que sean sostenibles en el tiempo. Es una herramienta necesaria para las
empresas, ya que las organizaciones que emplean este proceso alcanzan un desempefio

superior en comparacion con las que no lo hacen. (Chiavenato, 2016)

Asi mismo, se encuentra en continuo proceso y ajuste de las metas y recursos de
una organizacion, a través del andlisis de la situacion presente y futuro deseada. No

obstante, no debe entenderse como una suma continua de planes sino como un
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proceso que inicia con la definicion de una estrategia general. Tiene como objeto
poner a disposicion en el momento indicado y a través de procedimientos que le
resulte mas viable economicamente, los medios de acciones comerciales que sean

pertinentes para la implementacidon en uno o varios mercados. (Kotler & Keller, 2012)

Este proceso resulta muy relevante ya que, con el plan, la alta direccion recoge
las decisiones estratégicas corporativas que se han adoptado en el momento en que,
junto con su equipo de direccion, se decidid reflexionar estratégicamente para los
proximos tres afios (tiempo habitual del plan estratégico) para lograr de esta forma una

empresa mas competitiva. (Sainz de Vicuiia Ancin, 2017)

En conclusion, para que una empresa perdure competitivamente en el mercado
debe desarrollar constantemente estrategias de crecimiento, no solo para mejorar las
ventas, el beneficio y/o la cuota de participacion de mercado, sino para sobrevivir de los
constantes ataques de la competencia. Tal y como indican los autores Philip Kotler y
Gary Amstrong, las compafiias pueden crecer al penetrar mas en sus mercados actuales
con sus productos actuales, logrando incrementar las ventas sin necesidad de modificar

el producto original. (Philip Kotler y Gary Amstrong, 2012).

Sumado a lo anteriormente expuesto y de acuerdo con Hills, Jones & Schilling,

el proceso de planificacion estratégica se compone de cinco pasos:

= Seleccion de la mision y las principales metas corporativas

= Analisis del entorno externo para detectar amenazas y oportunidades

= Andlisis del entorno interno, para identificar fortalezas y debilidades.

= Seleccion de las estrategias que afianzaran las fortalezas y corregiran
las debilidades aprovechando las oportunidades y contrarrestando las
amenazas.(Deben ser coherentes con la mision y las metas de la
organizacion).

* [Implementacion de estrategias.

Para finalizar con el marco teoérico, se procederd a desarrollar la accidon

denominada Penetracion de Mercado misma que, como se menciond con antelacion,

logra ser implementada mediante una eficiente estrategia de crecimiento.

Esta accion, puede ir dirigida a mejorar la atencion al cliente (aumentando la

unidad de compra, reduciendo la obsolescencia, haciendo publicidad de otros usos,
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facilitandole la compra, etc.) o a traer clientes de la competencia (marcando las
diferencias con las marcas de la competencia o aumentando los medios de apoyo de
las ventas). Uno de los beneficios de la aplicacion de esta herramienta, es el aumento de
la demanda que la organizacion cubre con sus productos (incremento de la participacion
en el mercado), logrando de esta forma una presencia sostenida en el tiempo. (Sainz de

Vicuiia Ancin, 2017)

Otro de los beneficios importantes es que permite llegar a nuevos mercados
con la misma oferta de productos, lo cual se considera de bajo riesgo para la empresa
ya que ésta conoce muy bien los productos y/o servicios que ofrece y el mercado en el

que opera. (Sainz de Vicufia Ancin, 2017)

Conclusiones Diagnosticas

Luego de evaluar las situaciones externas e internas de Sauco S.A 'y en conjunto

con un andlisis de mercado, se llegan a las siguientes conclusiones:

En primer lugar, se evidencia una clara debilidad de la empresa en cuanto a la
comercializacion del producto, volcandose a un canal unilateral de distribucion.
Generando de esta forma una reduccioén en la participacion de mercado y por ende
repercutiendo de manera negativa en la rentabilidad, donde la falta de implementacion
de estrategias eficientes no permitira incrementar las ventas ni consolidarse frente a

sus competidores generando asi una pérdida de clientes.

Una vez solventada esta debilidad, se podra responder al aumento de la demanda
de manera mas rapida y eficiente en varios puntos de venta de manera simultanea. Al
mismo tiempo, se detecta como una oportunidad poder redireccionar a los consumidores
hacia nuevas tecnologias, a través de la utilizacion de plataformas dee-commerce y

suscripciones mensuales como nuevo canal de acceso al producto.

La empresa se encuentra bien posicionada en su zona de influencia a pesar de
ser una empresa joven y sin experiencia en penetracion de mercado. En este punto se
observa que, al estar ya instalada, no pagar un alquiler por tener instalaciones propias y

tener poco personal, le genera costos fijos bajos generando de esta forma un escenario
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favorable. No se puede dejar de mencionar el hecho de estar bajo estandares de
calidad normas ISO 9001, ya que esto genera un valor agregado logrando una
diferenciacion de su competencia mas proxima, que son las demas cervecerias de la
zona. En cuanto a esto se observa en Cordoba una gran cantidad de cervecerias
artesanales y micro cervecerias, generando que la industria sea competitiva y altamente

fragmentada.

Es importante que la empresa conozca sus fortalezas, ya que es fundamental para
alcanzar los objetivos y no descuidar las amenazas de indole politica, econdémica,social,
tecnoldgicas, ecologicas y legales, ya que en este sentido, Sauco, estd sumergidoen un
macroentorno desfavorable en conjunto con un mercado muy competitivo. Por tal
motivo, la empresa debe adaptarse a los requerimientos de los clientes ya sea tanto para

incrementar las ventas o para para desarrollar la lealtad de estos.

Por todo lo anteriormente mencionado, se considera importante resolver la
problematica planteada sumado a que en el mercado de la cerveza artesanal existe la
posibilidad de expandir el negocio, teniendo en cuenta que el consumo promedio del
producto en Argentina es entre 42 y 43 litros per cépita y solamente el 2,5% pertenece

al sector artesanal.

En conclusion, a través de la planificacion estratégica y una eficiente estrategia
de crecimiento segmentada a consumidores entre 20 y 40 afios (por estadistica son los
que mayormente consumen bebidas alcoholicas) se llevaran a cabo acciones
corporativasque definan la direccion y el objetivo en un plazo determinado, buscando
mejorar el posicionamiento dentro del mercado y una ventaja competitiva, generando

una penetracion en el mercado meta.

La manera en lo que se desarrollara lo anteriormente mencionado serd a través
de la expansion geogréafica de la distribucion del producto. Se usardn canales ya
utilizados con éxito por otras empresas y de esta forma poder llegar no solamente a
restaurantes, bares o hamburgueserias sino ampliar la cantidad de publico objetivo a
través de la implementacion de una suscripcion mensual y campaias de marketing por
redes sociales, buscando generar demanda de productos a través de canales digitales y

de esta forma se llegara de manera mas facil al consumidor final.

A través de un canal de venta directa por intermedio de un sitio web

especialmente disefiado para este proposito, tendrd como objetivo la entrega rapida del
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producto por medio de punto de ventas (bares que comercialicen el producto) o como
se menciond anteriormente, a través de una suscripcion en donde de manera mensual

llegar4 un paquete con cerveza artesanal y merchandising.

Plan de Implementacion

Luego del andlisis externo, interno y situacional de la empresa, junto a su
respectiva conclusion diagnostica, se presentard el plan de implementacion compuesto
por un objetivo general y tres objetivos especificos, a través de los cuales se propondran

planes de acciones que resuelvan las problematicas planteadas.

Para comenzar se debe recordar la mision y la vision actual de la empresa,
mismas que se mencionaron con anterioridad en el anexo A. Esto permitira evaluar si

estan relacionadas a lo que este trabajo plantea.

Una vez observada que coinciden con el objetivo de este reporte, se procederan

a desarrollar los objetivos y tacticas de accion.

Objetivo General

Aumentar los ingresos por ventas de Cerveceria Checa en un 60% para enero
de 2026 dando inicio en enero de 2023; a través del desarrollo de un plan estratégico
que logre una penetracion de mercado eficaz, alcanzando asi, un mayor posicionamiento

competitivo en la provincia de Cérdoba.

Justificacion del Objetivo General

Planteado el objetivo general, se realiza un analisis de los estados de resultados

obtenidos de los tltimos tres balances (2018, 2019 y 2020).

Se observa que desde el 2018 (ajustado por RECPAM — Resultado por Exposicion

al Cambio de Poder Adquisitivo) al 2019 los ingresos por ventas aumentaron un 18%.
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Desde el 2019 al 2020 la empresa sufre una caida en el ingreso por ventas de un

57%, consecuencia de la pandemia por COVID-19.

Desde el punto de vista cualitativo, se observa una gran tendencia al comercio
electronico o e-commerce que la misma pandemia potencid, ya que hoy en dia gran
parte del mercado compra o consulta por esta via. Segun un informe de la Camara
Argentina de Comercio Electronico (CACE) se registro un incremento de un 73% para el
primer semestre del afo respecto al mismo periodo de 2021, ubicando a los alimentosy

bebidas en el top uno de los més vendido. (CACE, 2022)

En conclusion, teniendo en cuenta la variacion de los ingresos por venta de la
empresa en los ultimos tres afos, las proyecciones de crecimiento de la industria y el
cese de las restricciones que abrieron camino a la re apertura de los comercios de los
principales clientes, se cree factible el incremento de las ventas en un 60% para el plazo

establecido.

Objetivos Especificos

= Generar un aumento del 40% en la comunicacion directa con los clientes,
a través de la profesionalizacion de las redes sociales parafines del

afio 2023.
Justificacion del objetivo

Para el logro de dicho objetivo se llevard a cabo un plan de social media,
destinado a maximizar el rendimiento de la relacion cliente—empresa, captar potenciales
consumidores, fidelizar los actuales y aumentar la visualizacion de la marca para
posicionarla en la mente de los mismos. Con esta mejora en las comunicaciones, se
busca dar una respuesta agil y solvente, reforzando la penetracion de confianza y

competencia de la empresa.

= Fidelizar un 60% la cartera actual de los clientes de la empresa, a través
del desarrollo de nuevos canales digitales de venta para fines del afio

2024.

Justificacion del objetivo



24

Para lograr dicha fidelizacion, se invertird en la confeccion de una pagina web,
donde el mismo tenga acceso a la compra directa de los productos checa, ofreciéndole
atencion personalizada pre, durante y postventa; ademds de brindarle multiples
beneficios que haran que repitan el comportamiento a lo largo del tiempo. Para ello, es
necesario tener una comunicacion y un marketing eficiente, que permita construir una

relacion duradera y de confianza con el consumidor final.

El hecho de fidelizar al cliente consiste en dar las justificaciones fehacientes para

que los mismos sigan optando por los productos de la empresa por voluntad propia.

* Implementar alianzas estratégicas con los festivales culturales mas
importantes de la provincia de Cordoba, con el fin de ampliar un 40%

la cartera de clientes actuales de la empresa, para principios de 2026.
Justificacion del objetivo

Este tipo de alianzas es considerada una muy buena herramienta para logar
llegada al cliente, hacer conocer la marca y posicionarla, ya que en este tipo de
eventos hay una alta concurrencia de personas. De esta forma se generaria captar nuevos

clientes, que hasta el momento y por cuestiones geograficas no se logré llegar.

Alcance de la Propuesta

= Alcance temporal: tal como se detalla en el objetivo general, el horizonte
de accidn de esta propuesta es de 3 afios, iniciando en enero de 2023 y
culminando en enero de 2026.

= Alcance geografico: dicho plan estratégico tendra alcance en la Provincia
de Cordoba, lugar en donde se desarrollan las actividades de la empresa.

= Alcance de contenido: tal como se desarrolld en el marco tedrico, se
basaré en la teoria de planeacion estratégica, estrategia de crecimientoy

penetracion de mercado.

Tacticas a desarrollar
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Luego de establecer los objetivos, se presentaran los planes de accion pertinentes
en el que se detallardn los pasos a seguir, los recursos necesarios y los plazos para

cumplimentar tanto el objetivo general como los especificos.

Tactica 1: “Profesionalizacion de las redes sociales”

Considerando a las redes sociales corporativas como un canal de comunicacion
fundamental y en pos de mejorar la comunicacion con el publico objetivo, se propone
profesionalizar las mismas. Para ello, se recurrird a la tercerizacion de esta tarea a través
de la contratacion de un Community Manager. Su trabajo consistird en mantener en
constante actividad las plataformas de Facebook e Instagram ya existentes y agregar de
forma innovadora Tik Tok. A través del armado de una agendasemanal de difusion, se
realizaran post diarios en los inicios o feed publicando contenido visual tanto del
proceso de produccion como del dia a dia en la fabrica, sorteos semanales, transmisiones

en directo, etc..

Para alcanzar este objetivo, es fundamental ganar la confianza de los clientes y
mejorar la imagen digital de la empresa, para ello de manera semanal y a través de
publicaciones se ira dando a conocer a todo el equipo, como asi también por medio de
historias se realizaran comunicaciones de novedades, ya sea cumpleafios del personal

0 aniversario institucional.

El monitoreo estard a cargo del directorio, quienes a través de informes
mensuales por parte del personal contratado se les proporcionara métricas de los
resultados obtenidos a fines de poder efectuar en tiempo y forma los ajustes

correspondientes buscando maximizar la inversion.

Plan de Accion para la tactica N°I
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Plan de Accién Téctica N°1
- Tiempo - . . .
Descripcion Inicio Fin Responsable | Recursos Fisicos | Outsourcing | Recursos Econémicos| Observacion Fuente
Solicitar
presupuestos Notebook,
varios de ene-23 | ene-23 Gerent'e internet, Telefono No $ 9.497,28 9 hs Gerfmte Ver Anexo
. Comercial comercial. C
Community celular
Manager
Coordinacion
de entrevistas Notebook,
presenciales o | feb-23 | feb-23 Gerentf: internet, Telefono No $ 5.276,27 Shs Gere‘nte Ver Anexo
R Comercial Comercial C
via meet con celular
los candidatos
Analisis de Gerente
Presupuestos y Comercial Notebook, 3 hs Gerente Ver Anexo
planes de Social| mar-23 | abr-23 y internet, Telefono No $ 6.004,46 | comercial y
. Gerente de . ; C
Media L. . celular Administrativo
. Administracion
ofrecidos
Seleccion de Notebook,
Community | abr-23 | abr-23 Gerentfa internet, Telefono No $ 1.055,25 Lhs Gere.nte Ver Anexo
Comercial Comercial C
Manager celular
Determinacion
Notebook
de plan de . Gerente . o 2 hs Gerente | Ver Anexo
Social Media may-23 | jun-23 Comercial internet, Telefono No $ 2.110,51 Comercial C
. celular
seleccionado
Presupuesto
P:l:it;:n Community Notebook, Plan 3 MDG
L jun-23 | dic-23 Managery | internet, Telefono Si $ 72.500,00 Premium Multimedial
monitoreo y . .
Directorio celular mensual Ver Anexo
control
C
TOTAL $ 96.443,77

Fuente: Elaboracién propia (2022).

Tactica 2: “Desarrollo de canal de ventas digital”

La creacion de un canal de venta digital consiste en el desarrollo de una pagina

web, en la que a través de un catdlogo se lograra vender los productos a clientes ubicados
en diferentes puntos geograficos, como asi también brindaré la posibilidad desuscribirse
a una membresia VIP (pudiendo optar entre mensual, trimestral, semestralo anual) en
la que ademas de recibir un paquete con los productos principales de la empresa y
merchandising tendra acceso exclusivo a los nuevos productos antes deque sean
lanzados al mercado. Sin embargo, a fines de mejorar la experiencia del cliente, se
podra optar por retirar dicho paquete por cerveceria Checa (so6lo paraCordoba

Capital)

Para llevar a cabo esta tactica se solicitd presupuesto a la empresa “Edrweb”,
dentro del mismo incluye un plan de e-commerce que incluye: hosting, disefio de la web
con carro de compras online, confeccion de catdlogo de productos, medios de pago
disponibles, chat online, capacitacion y una semana de soporte incluida a finesde

ajustar detalles.




27

El control estard a cargo del gerente comercial, quien de manera bimestral y a
través de un usuario exclusivo podréa obtener indicadores y reportes como cantidad de
visitas, cantidad de suscriptores, ventas realizadas y proyectadas, productos mas

vendidos, etc. Para poder dar una devolucion al directorio de la inversion realizada.

Plan de Accion para la tactica N°2

Plan de Accién Téctica N°2
e Tiempo i . . .
Descripcién Inicio Fin Responsable | Recursos Fisicos | Outsourcing | Recursos Econémicos| Observacion Fuente
Solicitar
presupuestos
. Notebook,
varios de ene-23 | ene-23 Gerent}a internet, Telefono No $ 7.386,77 7hs Ger'ente Ver Anexo
empresas Comercial comercial. C
. celular
dedicadas al
disefio web
Coordinacion
de entrevistas Notebook,
presenciales o | feb-23 | feb-23 Gerent'e internet, Telefono No $ 4.221,01 4hs Gere.nte Ver Anexo
. Comercial Comercial C
via meet con las celular
candidatas
Analisis de Co(;:;:(l:i: Notebook, 3 hs Gerente Ver Anexo
Presupuestos y | mar-23 | mar-23 M internet, Telefono No $ 6.004,46 [ comercial y
. Gerente de .. ; C
opciones . . celular Administrativo
Administracion
Seleccion y Presupuesto
. Notebook,
Contratacionde| o3 | jhrp3 | OOTOME |y ternet, Telefono | No $ 183.000,00 - Edrweb.
la empresa Comercial Ver Anexo
. celular
seleccionada D
Puesta en A cargo de la .
marcha de la | may-23 | may-23 EdrWeb empresa Si $ - Incluido c<?n la| Ver Anexo
contratacion D
web contratada
Capacitacion A cargo de la .
del personal y | may-23| jun-23 EdrWeb empresa Si $ - Incluido c<?n la| Ver Anexo
contratacion D
mes soporte contratada
Monitoreo y jun-23 | dic-24 Gerent'e Nc?tebook e No $ 527627 S hs Gere'nte Ver Anexo
control Comercial internet Comercial C
TOTAL $ 205.888,51

Fuente: Elaboracion propia (2022).
Tactica 3: “Implementacion de alianzas estratégicas con festivales culturales”

Para finalizar con las tacticas, se propone establecer alianzas estratégicas con
algunos de los festivales culturales mas concurridos de la provincia de Cordoba, a modo
de ejemplo en este reporte se trabajard con la Fiesta Nacional de la Cerveza
(Oktoberfest) que se desarrolla en la ciudad de Villa General Belgrano, ya que si bien
es uno de los mas atractivos y concurridos por el publico objetivo, también asisten
personas de distintos puntos del pais , lo que generard una mayor exposicion de los
productos generando de esta forma un posicionamiento de la marca en la mente de los

consumidores que hasta entonces no la conocian.




28

Una vez establecidas las pautas de trabajo se definiran las politicas y condiciones
de compra, las cuales quedaran plasmadas con la firma de un contrato, la que a través
de un asesor legal se confeccionard y firmard, dando inicio de esta maneraal plan de

accion.

Para dicho evento y en pos de cumplir con lo acordado pero sin descuidar la
produccion que abastece al resto de los clientes, Cerveceria Checa destinara el 50%
(30.000 litros en total) de lo enlatado en los meses de junio y julio (ya que

estadisticamente se consume menos).

En base al nivel de demanda del producto en el primer afio, se evaluard la
posibilidad de incrementar la cantidad destinada para el evento en cuestion.
Plan de Accion para la tactica N°3
Plan de Accién Téctica N°3
e Tiempo : 5 : :
Descripcién =% S Responsable | Recursos Fisicos | Outsourcing | Recursos Econémicos| Observacién Fuente
Inicio Fin
Busqueda de
festivales
culturales de Notebook,
concurrencia | ene-23 | ene-23 Gerentfe internet, Telefono No $ 7.386,77 7hs Ger-ente YerAnexo
% Comercial comercial. C
masiva en la celular
Provincia de
Cordoba
Contacto y
planificacion de
reunion con
Munimplos y/o feb-23 | mar-23 Gerent.e Telefono celular No $ 15.828,80 15:hs Gergnte Vewsiniexo
duefios de los Comercial Comercial C
eventos a
realizar la
alianza
Reunion con
. 10 hs Gerente
ditica mar-23 | abr-23 geeie . No $ 1055253 | comercialy | T nexo
municipios y/o Comercial N C
& Administrativo
duefios
Analisis de Giieate
Propuestas, 7 Notebook, 7 hs Gerente
Comercial y |, ; Ver Anexo
pautas de may-23 | may-23 internet,Proyector, No $ 14.010,42 | comercial y
. Gerente de . 3 C
trabajo y w ; Pantalla Administrativo
% Administracion
condiciones
. Ver Anexo
Asesoramiento E
legal en cuanto Gerente de Notebook, 5 hs Gerente Estudio
alas jun-23 | jul-23 | administracion | internet, Telefono Si $ 150.000,00 [ Comercial y Gitiids
condiciones y Asesor legal celular Asesor Legal :
Konicoff-
planteadas o
Pettiti
Formalizacion 1123 | ene26 Gerente Il\f:teilc):r(;t’ Il;z}?:i’ si $ 3.165.76 3 hs Gerente | Ver Anexo
de contrato | Comercial P 5008 T Comercial C
Impresora.
TOTAL $ 200.944,27

Fuente: Elaboracién propia (2022).
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llustracion 9. Diagrama de Gantt
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Actividad | Inicio

Objetivo 1 | ene-23
Tarea | ene-23
Tarea 2 feb-23
Tarea 3 mar-23
Tarea 4 abr-23
Tarea 5 may-23
Tarea 6 jun-23
Objetivo 2| ene-23
Tarea 1 ene-23
Tarea 2 feb-23
Tarea 3 mar-23
Tarea 4 abr-23
Tarea 5 may-23
Tarea 6 may-23
Tarea 7 jun-23
Objetivo 3| ene-23
Tarea 1 ene-23
Tarea 2 feb-23
Tarea 3 mar-23
Tarea 4 may-23
Tarea 5 jun-23
Tarea 6 jul-23

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Presupuesto Anual

llustracion 10. Presupuesto anual

Objetivo Especifico 1 Inflacion REM (Octubre 2022)
Concepto 2023 2024 2025 Total 2023
Sueldos de Gerentes anualizados $ 46.690,35 | $ - $ - $ 46.690,35 95% | 1,95
Puesta en marcha y control $ 141.375,00 | § - $ - $ 141.375,00
Total $ 188.065,35 | $ - $ - $ 188.065,35
Objetivo Especifico 2 Inflacion REM (Octubre 2022)
Concepto 2023 2024 2025 Total 2023
Sueldos de Gerentes anualizados $ 3434387 | $ - $ - $ 34.343,87 95% | 1,95
Implementacion plan e-commerce | $ 356.850,00 | $ - $ - $ 356.850,00
Control bimestral $ 61.732,36 | § 108.587,22 | § - $ 170.319,58 2024
Total $ 452.92623 | § 108587,22 |8 - [$ 561.513,45 75,90% | 1,759
Objetivo Especifico 3 Inflacion REM (Octubre 2022)
Concepto 2023 2024 2025 Total 2023
Sueldos de Gerentes anualizados $ 99.341,35 [ $ - $ - $ 99.341,35 95% | 1,95
Efectivizacion de contrato $ 292.500,00 | $ - $ - $ 292.500,00
Total $ 391.841,35 | § - $ = $ 391.841,35
Costo total del Plan Estrategico $  1.141.420,14 |

Fuente: Elaboracion Propia (2022)
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Evaluacion de Proyecto de Inversion

llustracion 11. Evaluacion de Proyecto de Inversion

Cash flow Proyectado Cerveceria Checa (Sauco SA)

2022 2023 2024 2025
Ingresos Por Venta 36.962.994,82 72.077.839,89 126.784.920,37 223.014.674,93
Aumento de Ventas 14.415.567,98 25.356.984,07 44.602.934,99
Costo de Venta (22.697.381,78)  (53.111.873,37) (100.897.688,09) (191.677.356,01)
Resultado Bruto 14.265.613,03 33.381.534,49 51.244.216,36 75.940.253,90
Gastos Comercializacion (17.275.228,00)  (30.318.025,13) (47.996.465,59)  (75.983.204,67)
Gastos Administracion (4.137.486,70)  (8.068.099,06) (14.191.786,24)  (19.970.681,60)
Objetivo Especifico 1 (188.065,35)
Objetivo Especifico 2 (452.926,23) (108.587,22)
Objetivo Especifico 3 (391.841,35)
Resultado Financiero y
RECPAM 7.379.798,60 14.390.607,28 25.313.078,20 44.525.704,56
Resultado Neto 232.696,94 8.353.184,66 14.260.455,51 24.512.072,19
Otros Ingresos 234.387,80
onutace antcs fmp- & las 467.08475  8.353.184,66 14.260.455,51 24.512.072,19
Impuesto a las Ganancias (17.456,77) (2.923.614,63) (4.991.159,43) (8.579.225,27)
Resultado Final 449.627,98 5.429.570,03 9.269.296,08 15.932.846,92

Premisas Generales

Del estado de Resultado 2019 se considera el 60% ya que corresponden a la actividad de cerveceria checa
Se parte del EERR del periodo 2019 reexpresado a moneda de cierre de 2022

El rubro otros ingresos no se tendra en cuenta ya que correspondia al resultado por venta de bienes de usos

Al aumentar los ingresos el costo de venta incrementara en la misma proporcion

Los gastos solo se actualizaran por inflacion segun Rem (Ver anerxo F) ya que se utiliza la misma estructura.
El Resultado financiero y Recpam se actualiza segun Indice Rem de BCRA (Ver anexo F)

Impuesto a la ganancia se calcula una alicuota del 35%

Para el porcentaje de inflacion REM pertenneciente al afio 2025 se tomara el del afio precedente por falta del mismo

La tasa de referencia con la que se trabajara sera la Badlar, ya que esta es la tasa promedio que los bancos privados ofrecen para
constitucion de plazo fijo a persona juridica, y ese seria el costo de oportunidad de realizar el proyecto o colocar el dinero.

Objetivo General: Aumentar los ingresos por ventas de Cerveceria Checa en un 60% para enero de 2026

Los ingresos aumentaran un 20% anualmente

Objetivos Especificos:
Los presupuestos para lograr los objetivos especificos se encuentran actualizados por inflacion segun Rem (Ver Anexo F)
2019 60% Checa .

Ingresos Por Venta 30.802.495,68  18.481.497,41 Inflacion REM Octubre 2022

Costo de Venta (18.914.484,82)  (11.348.690,89) -

Resultado Bruto 11.888.010,86  7.132.806,52 2022 100% 2

Gastos Comercializacion (14.396.023,33)  (8.637.614,00) 2023 95% 1,95

Gastos Adrrfmlstr.amon (3.447.905,58) (2.068.743,35) 2024 75,90% 1,759

Resultado Financiero 6.149.832,17 3.689.899,30

Resultado Neto 193.914,12 116.348,47 2025 75,90% 1,759

Otros Ingresos 195.323,17 117.193,90

gasulm(!o antes Imp. a las 389.237,29 233.542,37 Inflacion INDEC IPC 2021 50,90% 1,509
anancias

Impuesto a las Ganancias (14.547,31) (8.728,39)

Resultado Final 374.689,98 224.813,99 | Tasa de referencia: Badlar 69,44% 0,694375 |
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Inversion a realizar (1.141.420,14)] |Beneficio 9.559.708,15
Flujo periodo 1 449.627,98 | |Costos 1.141.420,14
Flujo periodo 2 5.429.570,03 | JROI 738%
Flujo periodo 3 9.269.296,08

Flujo periodo 4 15.932.846,92 | |Rentabilidad 2019 1%
VAN $ 4.853.828,21 | [Rentabilidad 2024 6%
TIR 216%]| |Diferencia 5%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Tal como se observa en la ilustracion 11, el retorno de la inversion o ROI (por sus siglas
en ingles Return On Investment) expresa que por cada peso invertido la empresa obtendra
$ 7,38 de retorno en 3 afos, horizonte temporal que se determind en elobjetivo

general.

Por otra parte, VAN y TIR resultaron positivas mayores a cero, indicando un beneficio
extra obtenido. De esta forma, se concluye que la implementacion del plan estratégico

en cuestion es viable.
Conclusiones

Para finalizar este reporte de Cerveceria Checa, se manifiesta la importancia de
la aplicacion de una herramienta de gestion como la planificacion estratégica ya que
permite establecer el proceso por el cual se toman decisiones, establecen plazos y

asignan recursos en pos de cumplir con el objetivo propuesto.

Atento al anélisis realizado anteriormente sobre Sauco S.A (unidad de negocio
de Grupo Meta) en el que se observa una fuerte caida de las ventas, a consecuencias del
afo atipico que causo la pandemia por COVID 19, y luego de realizar un analisis
situacional compuesto por analisis de macro y micro entorno, cadena de valor y de
mercado; se propuso la implementacion de un plan estratégico con el objetivo general
de recuperar los niveles de ingresos por ventas perdidos. Para tal logro, se proponen tres

objetivos especificos con sus correspondientes planes de accion.

Los primeros dos objetivos especificos se concentran en aumentar la
comunicacion directa con los clientes a través de la profesionalizacion de las redes

sociales y fidelizar la cartera actual a través de la implementacion de un nuevo canal
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de E-commerce. Con esto se buscd mejorar la imagen corporativa, dando un mayor
reconocimiento y brindando tanto la posibilidad de ampliar la cartera de clientes como
de fidelizarla teniendo en cuenta que el publico objetivo estd muy familiarizado con
estas plataformas y que, como se menciond en puntos anteriores, luego de la pandemia
se generd un cambio de habito por parte del consumidor potenciando el crecimiento de
las ventas online y del comercio electronico. Debido al incremento de ventas que los
objetivos generaran y manteniendo, por el momento, la misma estructura de Checa se

podran alcanzar ambos objetivos.

El objetivo especifico restante, para culminar la planeacion estratégica, es la
implementacion de una alianza estratégica con la fiesta nacional de la cerveza ubicada
en Villa General Belgrano ya que es una de los festivales mas populares de la provincia,
a fines de ampliar la cartera de clientes. Por tal motivo se considera una herramienta
util para lograr llegar al mismo, ya que en este evento el promedio deedad de
concurrencia se asemeja al publico objetivo de la empresa sumado a laposibilidad

de hacer conocer la marca y posicionarla.

Se concluye el reporte afirmando que esta planificacion estratégica favorecera a
Cerveceria Checa ampliar su comercializacion, obtener mayor reconocimiento tanto de
marca como de sus productos, lograr la fidelizacion de los clientes actuales y nuevos y
finalmente alcanzar el objetivo de posicionarse en el mercado de la provinciade

Cordoba.

Recomendaciones profesionales

Para finalizar este informe, se realiza una serie de recomendaciones futuras que
no fueron abordadas y que la empresa debera efectuar a fines de reducir el impacto de
las debilidades. En primer lugar, la estructura formal de la empresa debe restructurarse
en el corto plazo y agregar Departamentos de Compras y de Recursos Humanos que
no posee. La creacion de estos serd importante para el crecimiento y organizacion del

grupo econdémico.

En segundo lugar, implementar un sistema ERP que centralice la informacion,

gestion de compras, Ventas, Stock, informacion financiera de las unidades de negocios
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y reportes. Esto permitird tener informacion mas agil, lo que favoreceria a la toma de

decisiones y/o la correccion de desvios en tiempo y forma

En tercer lugar, se recomienda la creacion de un manual de funciones, buscando
profesionalizar cada area de cada unidad de negocio de Grupo Meta y de esta manera
conseguir la certificacion ISO 9001en la mayor cantidad posible de unidades denegocio.
Esto generaria mayor satisfaccion por parte del cliente y fomentaria a una cultura basada
en procesos estandarizados y mejoraria la calidad, la credibilidad y la imagen

corporativa.

En cuarto lugar, con un horizonte a largo plazo, evaluar la posibilidad deinstalar
una planta de produccion en la Ciudad de Cordoba. Esto beneficiaria en cuestiones de
logistica tanto de proveedores como a clientes, reduciendo los costos de

comercializacion.

Por ultimo, se propone la implementacion de un cuadro de mando integral
(CMI). El mismo permite incrementar la eficiencia de las organizaciones a partir de
cuatro perspectivas (financiera, clientes, procesos internos Yy, aprendizaje y
crecimiento). Esto permitird desenvolverse como un grupo econdmico consolidado
desde la vision, control y seguimiento de los resultados unificando la informacién y los

planes a implementar.
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Anexo

Anexo A

* Mision: Crear y gestionar de manera profesional inversiones sobre la
base de equipos de trabajo positivos, que permitan a un crecimiento
diversificado y sustentable a largo plazo.

= Vision: Ser una empresa de maximo crecimiento que genere bienestar en
la familia y la comunidad.

= Valores:

- Positivismo: actitud realista y practica de una persona ante la vida;
fuerza interior que hace que las metas se materialicen.

- Respeto: actitud de valorar a otra persona

-Confianza: seguridad que se tiene sobre otra persona, ser justo,
razonable, no mentir.

-Compromiso: dedicacion y prioridad para traccionar sobre la mision y

vision del grupo

Anexo B
Proceso de produccion de cerveza artesanal: el proceso consta de tres etapas

= Maceracion de malta previamente molida en agua durante un tiempo, a
temperatura para la elaboracion del Mosto. En esta etapa, se produce la
disolucidn y transformacion de los elementos de la maltaproduciéndose
el cambio del almidon, principalmente la maltosa y de proteinas, en
albuminas y aminodcidos necesarios para producir alcohol y gas

carbonico.

El producto final de esta etapa es el mosto, del que se eliminan las materias
insolubles en suspension mediante un filtrado. El liquido resultante es hervido, y durante
esta operacion se dosifica el lupulo, consiguiéndose su esterilizacion, lupulado,
concentracion y coagulacion. Luego el mosto es enfriado de 100 grados centigrados a
valores que oscilan entre los 5 y 12 grados (temperatura adecuada parala adicion de la

levadura) en condiciones de esterilidad especial.
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Fermentacion: resulta de la accion de la levadura de cerveza agregada,
y del desdoblado de la maltosa del mosto en alcohol y gas carboénico El
proceso comprende dos etapas: una fermentacion principal y separacion
de la levadura excedente y otra fermentacion secundaria, que llega
hasta la temperatura de 0 grados (maduracion y saturacion natural con
gas carbonico). Esta transformacion puede llevarse a cabo en dos
recipientes o en unos solo (segun el arte de elaboracion) y se desarrolla
en mas o menos 20 dias.

Filtracion y envasado: durante esta etapa se eliminardn totalmente del
producto las levaduras y sustancias proteicas. Una vez filtrada, la cerveza
es envasada en botellas, latas y barriles, con o sin proceso de

pasteurizacion.

El objetivo de la pasteurizacion es otorgar larga duracion a la cerveza, evitando

que sufra alteraciones en su color, brillo y gusto.

Fuente: Alimentos argentinos.

Anexo C. Profesionalizacion de redes sociales

Sueldo mensual Gerente comercial

Se toma como base, para los célculos de las actividades en donde se involucre

el gerente comercial, el sueldo que se observa en la ilustracion 1 dividido por la cantidad

de horas trabajadas en un mes. ($211.047/200 hs mensuales = $1.055,23 por hs)

Hustracion 1. Sueldo mensual Gerente Comercial



Descripcion general

Sueldos para Gerente Comercial Argentina v

Sueldos Entrevistas Trayectoria profesional

Sueldos para Gerente Comercial en Argentina

u Confianza muy alta

$211.047...

Sueldo base promedio

1.051 sueldos

$85K $211K

Bajo Promedio

Remuneracion adicional en efectivo ©

promedio: $ 286.774

Intervalo: $ 2 - $ 1.790.000
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Para empleadores

Actualizado el 20 de oct de 2022

$505K
Alto

¢Cuanto gana un Gerente Comercial? El sueldo nacional promedio de un Gerente Comercial es de $211.047 en Argentina. Filtra por
ubicacién para ver los sueldos de Gerente Comercial en tu drea. Las estimaciones de los sueldos se basan en los1.051 sueldos que los

empleados con un cargo de Gerente Comercial informaron a Glassdoor de manera anénima.

Fuente: extraido de (Glassdoor, 2022)

Sueldo mensual Gerente de Administracion

Se toma como base, para los calculos de las actividades en donde se involucre

el gerente de administracion, el sueldo que se observa en la ilustracion 2 dividido por la

cantidad de horas trabajadas en un mes. ($189.247/200 hs mensuales = $946,23 por hs)

Hustracion 2. Sueldo mensual Gerente de Administracion

glassdoor

Descripcion general

Q gerente administrativo

Sueldos para Gerente Administrativo Argentina v

Sueldos Entrevistas Trayectoria profesional

Sueldos para Gerente Administrativo en Argentina

u Confianza muy alta

$189.247..

Sueldo base promedio

643 sueldos

$87K $189K
Bajo Promedio

Remuneracién adicional en efectivo ®

promedio: $ 114.128

Intervalo: $ 237 - $ 916.050

¢Cuanto gana un Gerente Administrativo?

Sueldos

N m Iniciar sesién

Para empleadores

Actualizado el 20 de oct de 2022

$443K
Alto

¢Cuanto gana un Gerente Administrativo? El sueldo nacional promedio de un Gerente Administrativo es de $189.247 en Argentina. Filtra por

ubicacién para ver los sueldos de Gerente Administrativo en tu drea. Las estimaciones de los sueldos se basan en los643 sueldos que los

empleados con un cargo de Gerente Administrativo informaron a Glassdoor de manera anénima.

Fuente: extraido de (Glassdoor, 2022)

Presupuesto MDG Multimedial

A modo de proporcionar datos lo més reales posibles, se procedid a solicitar

presupuesto a la empresa “MDG Multimedial” dedicada al manejo de redes sociales, a



41

lo que se elige la opcidon niimero 3 “Premium” debido a que se ajusta con totalidad a la

tactica para cumplir con el objetivo.

llustracion 3. Presupuesto MDG Multimedial

PLANES Y SERVICIOS (organicos) *°

o BASIC

Contenido Facebook +
o 0 0 Instagram + Tiktok

Contenido Facebook + Contenido Facebook +
L Instagram + Tiktok o 0 0 Instagram + Tiktok

Fuente: MDG Multimedial

llustracion 4. Presupuesto MDG Multimedial

01BASIC - ' | 02 MEDIUM

= 2
12 Gréficas + 4 Reels. Todo este @ 16 Gréficas + 8 Reels. Todo este ()
material gréfico / audiovisual serd material gréfico / audiovisual serd -

utilizado para Feed/ historias. @ utilizado para Feed!/ historias. @

03 PREMIUM - - Facebook Ads

Publicidad en Facebook e instagram de pago
(no orgénico). Generamos anuncios al pblico

@ objetivo con el fin de concretar conversiones. A
20 Gréhlcus’;‘ 12 Reed\s Toda‘este‘ @ mayor presupuesto, mayores resultados.
mf:tena grdfico / au NOVISUGH Sera N Aconsejomos un minimo establecido para
utilizado para Feed/ historias. @ obtener resultados. Importe mensual a invertir:

[ smom |

Fuente: MDG Multimedial
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Anexo D. Desarrollo de canal de ventas digital.
Presupuesto Edrweb

En base al presupuesto enviado por la empresa Edrweb, a continuacion, se
detalla los servicios que serdn contratados con los respectivos precios. Dentro
de las tres opciones recomendadas, se optara por la “E-commerce B” ($100.000)
que incluye seis secciones y un catdlogo web; sumado a esto se incluirdn

servicios adicionales como:

= Chat Online ($20.000): (posibilidad de que los visitantes se comuniquen
con un operador para despejar dudas), lo que permitird generar una
relaciéon maés cercana con el cliente

* Burbuja flotante de WhatsApp ($5.000): (visible en todas las paginas y
dispositivos. Conecta directo para chatear con una linea de WhatsApp)

» Optimizacion para SEO: ($ 40.000) (posicionamiento en buscadores).

* Hosting y Dominio: ($18.000 anuales)

El importe total de dicho presupuesto para el desarrollo de un canal de ventas

digital es de $183.000 netos.

llustracion 5. Presupuesto Edrweb
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1. PLANES SITIOS WEB E-COMMERCE

Incluye catdlogo de productos con venta online. Medios de pago disponibles en el sitio: transferencia bancaria, contra
entrega, MercadoPago. Categorias de productos ilimitadas.

PLANTILLAS A MEDIDA

ECOMMERCE 1A ECOMMERCE 2A

ECOMMERCE 3A
VER DEMO ONLINE VER DEMO ONLINE

VER DEMO ONLINE

ECOMMERCE 1B ECOMMERCE 2B ECOMMERCE 3B
VER DEMO ONLINE

VER DEMO ONLINE

VER DEMO ONLINE

Hasta 4 secciones / pag

. e Hasta 6 secciones /pdg. | e Hasta6secciones/pag. | ® Hasta 6 secciones / pag.

e Slider Simple e Slider Simple e Slider Animado e Slider Animado

e Catdlogo + Venta Online | ¢ Catdlogo + Venta Online | e Catdlogo + Venta Online | ¢ Catalogo + Venta Online

. = o - e Blog (articulos) e Blog (articulos)
80.0005 100.000$ 120.0005 Desde 150.000$

Precio final, por tinica vez, expresado en Pesos Argentinos. No incluye dominio y hosting (ver punto 3).

* Las plantillas se pueden adaptar a otros planes. Por ejemplo, si te gusto el disefio de alglin ecommerce 2 pero te alcanza con 4 secciones, tendria
el costo de un ecommerce 1.

** Los disefios a medida son cuando ninguna de nuestras plantillas se adapta a lo que necesitds, o ya contds con un disefio a implementar o un sitio
de referencia (arrancan del valor indicado pero estd sujeto a evaluacién de la propuesta).

Fuente: EdrWeb

llustracion 6. Presupuesto Edrweb
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2. SERVICIOS

2.1 Servicios Incluidos

e Disefio adaptativo: para celulares, tablets, y cualquier dispositivo.

e Escalable: se pueden agregar secciones / funcionalidades a futuro abonando solo el adicional correspondiente.

e Autoadministrable: se puede administrar (borrar, agregar, modificar) su contenido de manera sencilla, sin
necesidad de pagar por mantenimiento.

e Instructivo: que explica cdmo administrar su contenido.

e Semana de soporte incluida: posterior al alta online para ajustes y soporte en la herramienta de administracion.

e Carga de contenido: se entregan con 10 productos cargados a modo de muestra. Al ser autoadministrable es
sencillo cargar el resto (consultar por carga extra).

2.2 Servicios adicionales

e Burbuja flotante de whatsapp: visible en todas las paginas y dispositivos. Conecta directo para chatear con una
cuenta de whatsapp. 5.000 $

e Chat online: posibilidad que los visitantes chateen con vos o un operador para despejar dudas. 20.000 $

e Publicacién automatica en redes sociales: realizds una publicacion en tu sitio y en un par de clicks se replica en
facebook, twitter, etc. 12.000 $

e Suscripcién a lista de correos: formulario que captura un mail y lo guarda en una lista de contactos de un
servicio de correos conocido (por ej Mailchimp, Sendinblue, etc.). 15.000 $

e Mantenimiento: si bien los sitios son autoadministrables también ofrecemos el servicio de mantenimiento. Su
costo es de 2.000 $ la hora, fraccionado por hora. Se acumula el trabajo de todo el mes y se abona
mensualmente, no hay costo fijo mensual, se abona cuando se requiere.

e Optimizacién para SEO (posicionamiento en buscadores): hacemos las optimizaciones técnicas en el sitio,
respetando las normas que impone Google. El posicionamiento depende también del tiempo, la competencia, la
eleccion de las claves de busqueda y de como se redacte el contenido del sitio (te asesoramos). Ademas
instalamos y configuramos el plugin de SEO que ayuda a la redaccién de los contenidos. 40.000 $

e Multilenguaje: mostrar el sitio en mas de un idioma. Se duplican las paginas y contenidos y se traducen los
mismos (las traducciones las aporta el cliente). 40.000 $

Hay otra opcién que es usar un plugin que funciona con el traductor automatico de Google. Tiene un costo de
30.000$ la implementacién y se pueden incluir la cantidad de idiomas que gusten.

Fuente: EdrWeb

llustracion 7. Presupuesto Edrweb
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3 DOMINIO Y HOSTING

El presupuesto no incluye contrato de hosting y dominio.

Dominio: es el nombre que lleva tu web, por ejemplo www.nombredeldominio.com. El dominio puede ser:

e .com.ar (orientado a Argentina): se registra en nic.ar con clave Fiscal de AFIP.
e .comy otros (mas global): se registra con las empresas que ofrecen hosting.

Hosting (alojamiento): son los servidores donde se va a alojar tu sitio. Esto es muy importante porque de ello depende
que la pagina esté siempre accesible, que sea segura, que no sea lenta, etc.

Si ya contds con el servicio o querés elegir vos la empresa lo Ginico necesario es que soporte sitios en WordPress.
Si preferis delegar este servicio en nosotros también ofrecemos esta posibilidad, los valores actuales son:

e Plan E-Commerce: 18.000$ anuales. Hosting + Dominio .com.ar

Incluye cuentas de correo asociadas al dominio, certificados SSL de sitio seguro, y toda la gestién con la empresa
de hosting en caso de haber problemas o consultas a realizar.

(los dominios .com tienen un costo adicional de 3.5008)

Anexo E. Implementacion de alianzas estratégicas con festivales culturales
Presupuesto Honorarios de Asesoria Legal

Los honorarios de la asesoria legal para confeccion de los instrumentos se
solicitaron al estudio juridico “Giraudo-Konicoff-Pettitti”. Los mismos con un total de

$150.000, se detallan en la ilustracién 7.

llustracion 8. Presupuesto Estudio Juridico Giraudo-Konicoff-Pettitti.
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d b
U
GIRAUDO-KONICOFF-PETITTI

ESTUDIO JURIDICO

Cérdoba, 14 de octubre del afio 2022

PRESUPUESTO - CONVENIO DE HONORARIOS

Atte.: Amadeo Perez Reche
De mi mayor consideracién,

Me dirijo a Ud. a los fines de presupuestar por el presente los trabajos profesionales
correspondientes a la redaccién y confecciéon de un contrato cuyo objeto principal es generar una alianza
estratégica con las Municipalidades y/o instituciones organizadoras de festividades, tales como la Fiesta
Nacional de La Cerveza, ubicada en la localidad de Villa General Belgrano Provincia de Cordoba, a los fines de
exhibir y colocar el producto acordado.

A tal fin le manifiesto que el contrato es denominado “sui generis”, ya que no
encuadra en una figura juridica puntual, sino que acoge referencias de diferentes contratos, para de esta forma
crear un unico y especifico convenio adaptado a sus necesidades.

En este sentido, necesitaremos que Ud. nos traslade cudles son los puntos
acordados con los Municipios y/o Instituciones organizadoras para que podamos confeccionar las cldusulas de
acuerdo a lo convenido entre Uds.

Generalmente son contratos complejos, ya que el instrumento privado debe
contemplar todas las situaciones previsibles y no tan previsibles que puedan llegar a suceder.

Honorarios

Los honorarios por la confeccién del acuerdo ascienden a la suma ciento cincuenta
mil pesos ($ 150.000,00), los cuales deberén ser abonados, la mitad (1/2) con la aceptacién del acuerdo, y el
saldo con la firma del mismo.

En caso de necesitar un plazo mayor de pago de los honorarios, se podra negociar
la forma de pago.

Sin mas, a la espera de vtra. aprobacion del presente, se lo saluda con distinguida
consideracion.

Dr. Juan Man Gi(audo

M.P. 1-38378

San Jerénimo 275 ¢ Piso 5 ¢« Of. 3 * (0353) 155- 666424 « Cérdoba Capital * X5000AEG

Fuente: Estudio Juridico Giraudo-Konicoff-Pettitti

Anexo F. Tabla Relevamiento de expectativa de mercado REM
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Cuadro 1.2 | Expectativas de inflacion anual — IPC

Precios minoristas (IPC nivel general)

Mediana (REM Dif. con REM
oct-22) anterior*

Dif. con REM
anterior*

Promedio (REM

Periodo Referencia oct-22)

2022 var. % i.a.; dic-22 0,1 (1)
Prox. 12 meses var. % i.a. +2,4 (8)
2023 var. % i.a.; dic-23 +3,7 (16)
Préx. 24 meses var. % i.a. +4,6 (1)
2024 var. % i.a.; dic-24 +3,7 (10)

*Comparacion en relacion al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de redondeo. El niimero entre
paréntesis indica por cuantos relevamientos consecutivos se mantiene la misma tendencia.

Fuente: REM - BCRA (oct-22)

Fuente: BCRA



