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Resumen

En el siguiente trabajo final de grado se llevd a cabo una planificacion
estratégica para Cerveceria Checa, ubicada en Sacanta, Cordoba. A partir de la
realizacion de un andlisis de la empresa, se detectaron debilidades y oportunidades, tales
como la falta de canales digitales y la posibilidad de minimizar los costos operativos.
Por tal motivo, se propone la realizaciéon de un plan estratégico centrado en la
diversificacion de la marca. Dicho plan se llevara a cabo a través de la implementacion
de un software de planeacion de recursos empresariales, en conjunto con un nuevo canal
de ventas digital y capacitacion del personal; Permitiendo que la empresa amplié los
mercados a los que atiende actualmente, mientras reduce sus costos de produccion. La
finalidad de los planes de accion mencionados anteriormente, es aumentar la
rentabilidad de la empresa para fines del periodo 2025, cumpliendo objetivos
especificos como, por ejemplo, disminuir los costos productivos, aumentar las ventas y
capacitacion del personal. Para finalizar, a partir de una evaluacion financiera de los
planes de accion, pudo evidenciarse la viabilidad econémica del proyecto, generando un
retorno de inversion (ROI) del 399%, es decir, por cada peso invertido por la empresa
en la propuesta, la misma obtendrd una ganancia de tres pesos con noventa y nueve

centavos.
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Abstract

In the following TRABAJO FINAL DE GRADO a strategic planning was
carried out for Cerveceria Checa, located in Cordoba city. From an analysis conducted
on the company, weaknesses and opportunities were identified, such as the lack of
digital sales channels and the possibility of minimize the operating costs. For this
reason, the execution of a strategic planning aimed at brands diversification is proposed.
The plan will be carried out through the implementation of an enterprise resources
planning’s software, altogether with a new digital sales channel and staff training;
Allowing the company to extend the markets that they currently reach, while minimize
it operating costs. The purpose of the action plans mentioned before, it’s to increase the
profitability of the company by the end of the 2025’s term, fulfilling specifics
objectives, such as, minimize the operating costs, increase sales and staff training. To
conclude, from the financial evaluation carried out of the action plans, the economic
viability of the project could be evidenced, generating a return on investment (ROI) of
399%, that is, for each invested by the company in the project, it will gain a profit of

three pesos and ninety-nine cents.
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Introduccion

En el presente Trabajo Final de Grado, se analizard al Grupo Meta, haciendo

foco en una de sus unidades de negocio, Sauco S.A., centrandose en Cerveceria Checa.

La administracion del Grupo Meta se encuentra localizada en Sacanta, Cordoba.
Fue fundado en el afio 2019 por tres hermanos, Paula, José y Juan Cruz Fernandez, con
el objetivo de unir distintas unidades econdmicas bajo un mismo nombre que los

representara ante el publico.

Grupo Meta actualmente cuenta con cuatro unidades de negocio, La Tregua
S.A., Sauco S.A., Cervezas Argentinas S.A.S. y Brewing S.A.S. Sauco S.A. es la
encargada de la gestiéon del Restaurante La Jirafa, ubicado en Bariloche, y Cerveceria

Checa, localizada en Sacanta, Cordoba.

Con respecto a la fabrica de cerveza. Si bien posee una buena aceptacion por
parte del publico cordobés, el nimero de competencia directa que lo rodea es numeroso.
En el contexto globalizado actual y con el objetivo de obtener una ventaja sobre los
competidores, es fundamental que Cerveceria Checa cuente con los recursos necesarios

para satisfacer la demanda creciente.

Ademas, si bien poseen presencia en las redes sociales, su pagina web no es
efectiva. No cuenta con aspectos basicos que agregan valor a la experiencia del usuario,
tales como la posibilidad de comprar sus productos de forma online, los puntos de venta
de sus productos y los servicios complementarios que ofrecen, como por ejemplo visitas
guiadas. Impidiendo que la empresa no se pueda potenciar y expandir a otras zonas

geograficas.

A partir de lo expuesto anteriormente, se propone la implementacion de una
estrategia corporativa de diversificacion de marca. La misma implica una ampliacion
del nimero de mercados a los que la empresa atiende, ya sea mediante su(s) linea(s) de

negocio actual(es) o poniendo en marcha otra(s) (Robbins y Coulter 2014).

Se plantea como proyecto, la implementacion de un ERP (Enterprise Resource
Planning) en conjunto con la implementaciéon de un nuevo canal de ventas online.
Permitiendo a la compaifiia abaratar los costos de produccion, a través de la correcta

gestion de sus recursos, mientras comercializa sus productos a nuevos segmentos



geograficos. Competitivamente seria una estrategia de enfoque. La propuesta se

centrard, en el mercado de adultos de clase media con un rango de 25 a 40 afios de edad.

Un claro ejemplo de éxito de implementacion de un sistema de planificacion de
recursos empresariales seria el de Vifia Undaraga S.A., una empresa vinicola de origen
chileno que, a partir de un ERP, han podido optimizar su produccion y calidad de vinos,
logrando una toma de decision efectiva sobre su gestion con respecto a sus productos,

elaborando vinos de mayor calidad a un mejor precio (QAD, 2019).

Ademas, con respecto al canal de venta digital, podemos mencionar el éxito que
ha percibido Cervezas Ambar, una cervecera independiente espafiola fundada en 1900.
A partir de la implementacion del nuevo canal, la fdbrica ha podido aumentar sus ventas
respecto a afnos anteriores, logrando triplicar sus ganancias en periodos especificos

(Hiberus, 2021).

Para finalizar, el objetivo de este trabajo es que, a partir de la implementacion de
la estrategia planteada, Cerveceria Checa integre sus procesos internos, a través del
ERP, con un canal de venta externo online con la finalidad de obtener una ventaja
competitiva sobre los competidores del sector y expandirse al mercado de adultos de
clase media con un rango de 25 a 40 afios de edad, ubicados en diferentes zonas

geograficas.

Analisis de situacion
Con el objetivo de comprender los factores que inciden en el funcionar de la
empresa, es necesario realizar no solo un analisis macro y micro de su entorno, sino
ademas el analisis de la cadena de valor. Para el analisis del macroentorno se utilizar4 la
herramienta PESTEL, mientras que para el del microentorno se utilizard las Cinco

Fuerzas de Porter.

Analisis del Macroentorno: PESTEL

PESTEL es una herramienta de andlisis que nos permite identificar los
componentes externos que influyen en la industria en la cual se encuentra ubicada una
empresa. Sus siglas hacen referencia a los factores que analizan: Politico, Econdmico,

Social, Tecnologico, Ecolégico y Legal.

A continuacion, se presenta el analisis realizado sobre los factores externos de la

industria de la cerveza.



Factor politico

Muchas de las decisiones que una empresa se ve obligada a tomar, a menudo son
influenciadas por medidas gubernamentales. Dichas regulaciones pueden afectar o
potenciar nuestro negocio, por tal motivo es de suma relevancia para las empresas

realizar los analisis correspondientes antes de accionar.

Una accion politica clara en favor de las cervezas artesanales es la ordenanza N°
12839 de 2021. La misma crea el “Marco de produccion local y venta responsable de
cerveza artesanal” a aplicarse dentro de la ciudad de Cérdoba. El objeto principal de
esta nueva normativa es regular la produccién y distribucion de cerveza artesanal,
regulando su formula, contenidos y estableciendo nuevas categorizaciones a los

productores de esta.

El objetivo de esta ordenanza es promover la fabricacion responsable a través de
la generacion de emprendimientos locales y asi poder potenciar un polo turistico y

gastrondmico. Las cervecerias deberan cumplir con ciertos requisitos

e “No debera utilizar en su produccion aditivos alimentarios;

e Solamente se le podra adicionar ingredientes naturales;

e La claboracion debera ser de manera manual o semiautomatica;

e En caso de agregarles jugos o extractos estos deberan estar previamente
pasteurizados;

e A la cerveza que se comercialice con la leyenda “Elaboracion Artesanal” no se
le aplicaran los parametros de turbidez establecidos en el Codigo Alimentario

argentino.” (Ordenanza N° 12839. 2021.)
Factor economico

Con respecto al factor econémico. La cerveza es una de las bebidas alcoholicas
mas consumidas en nuestro pais. Sin embargo, segun el INDEC, el valor de la canasta
necesaria para cubrir las necesidades caldricas basicas de un adulto, es de $12.108
(Ambito. 2022). Teniendo en cuenta que el SMVM (Salario Minimo Vital y Movil) es
de $38.940 (MINISTERIO DE TRABAJO, 2022) y si al monto de la canasta se le
agregan factores como el pago de alquiler, pago de servicios, ahorro, entre otros. No
deja margen suficiente de recursos para satisfacer la necesidad de consumo social, como

lo es asistir a bares y locales gastrondmicos o adquirir latas de cerveza.



En cuanto a la inflacion, a fines de marzo de 2022, analistas de mercado
estimaron que la inflacion minorista se ubicard en 59,2% inter anual, 4,2 puntos
porcentuales superior respecto de la encuesta anterior. (Relevamiento de Expectativas

de Mercado).

Si bien la industria de la cerveza sufrio grandes pérdidas debido a la aparicion
del COVID-19 y ademas de contar con una carga tributaria del 52,4%, derivada en gran
parte de la tasa efectiva de impuestos internos y la alicuota de ingresos brutos; El
director ejecutivo de la Camara de Cerveceros Argentinos, Alejandro Berlingeri, declar6
que el sector cervecero, fue la industria de consumo masivo con mayor nivel de

inversion en los dos ultimos afios (On42, 2022).

Como se menciond anteriormente, la cerveza es la bebida alcohdlica mas
consumida en nuestro pais. Sin embargo, los elevados precios de los productos y los
consumidores limitados por la falta de dinero, representan un problema grave para el
sector cervecero. Las compaiiias se ven obligas a buscar diversos métodos para ofrecer
un producto de calidad a un precio rentable, con la finalidad de poder subsistir en el

mercado actual.

Factor social

Como se menciond anteriormente, la aparicion del coronavirus ha impactado
negativamente en la industria cervecera. Una de las consecuencias fue el cierre de bares
y locales gastrondmicos debido a las restricciones impuestas, afectando el principal

canal de venta de cervezas artesanales.

Si bien en la actualidad las restricciones se han flexibilizado y los locales pueden
funcionar a capacidad total, los hébitos adquiridos durante el periodo de la cuarentena,
se han solidificado. Gonzalo Fagioli, Vicepresidente de Asuntos Corporativos de
Cerveceria y Malteria Quilmes, informa que el consumo en casa ha cambiado, los
consumidores prefieren abstenerse de salir ya que pueden obtener momentos de
relajacion en su propio hogar o juntarse con amigos, sin la necesidad de dejar la

comodidad de sus hogares (Valleboni. 2021).

Ademas, a partir de los avances tecnologicos, se ha generado una nueva
tendencia al consumo online. Segin la CACE (Cémara de Comercio Electronico)

alimentos y bebidas son el tercer producto mas comprado por medios digitales.



Por lo mencionado anteriormente, es indispensable que fabricas cerveceras
desarrollen nuevos canales de venta online con el objetivo de potenciar sus productos en
el resto del pais, llegando a consumidores que optan por quedarse en sus hogares,

ampliando los mercados a los que se dirigen.

Factor tecnologico

Gracias al contexto globalizado en el que nos encontramos, los consumidores
son capaces de comparar entre diversas propuestas en el mercado, escogiendo aquella
de su mayor conveniencia y agrado. Por tal motivo, las empresas deben mantenerse
actualizadas con las nuevas tecnologias del sector, con el objetivo de presentar la mejor
propuesta posible a sus clientes, evitando quedar obsoletas y generando una ventaja

competitiva.

Las restricciones impuestas para detener la propagacion del Coronavirus, en
conjunto con los significativos avances tecnoldgicos, han provocado que las personas
opten cada vez mas por adquirir sus productos a través de canales digitales. “En los
ultimos dos afios, el crecimiento del e-commerce se duplicé en Latinoamérica.” (Jarast.

2021).

Una de las nuevas tendencias con respecto al eCommerce es el Social
Commerce. El mismo implica la utilizacion de las redes sociales para la
comercializacion de los productos. Segin Statista (2022), en el afio 2021, cerca de 35,76
millones de personas utilizaban redes sociales en Argentina. A partir de la
implementacion de dichas plataformas, las empresas podran crear sus tiendas virtuales

dentro de sus cuentas oficiales, promocionando sus productos a todos sus seguidores.
Factor ecologico

La contaminacion generada por el ser humano ha alcanzado niveles criticos. El
29 de julio del afo anterior, marco la fecha en la que la demanda de recursos naturales y
servicios ecologicos excedid lo que el planeta puede regenerar (Carranza Jimenez, D.
2021). Por tal motivo resulta imprescindible que las compafias tengan presente el
impacto ambiental que genera su accionar, adoptando procedimientos sustentables y
teniendo una mayor conciencia ecologica. Desde la industria cervecera existen diversas
propuestas que se pueden adoptar para generar una produccion que resulte menos

dafiina al ecosistema.



Una de las principales problematicas ocurre al finalizar el proceso de coccion de
la cebada, el ingrediente principal en la elaboraciéon de cerveza. El residuo que se
origina recibe el nombre de bagazo. “En la Argentina se generan 15 mil toneladas de
bagazo al afio que, en general, terminan en rellenos sanitarios, donde se descomponen y
emiten gases de efecto invernadero.” (Agroempresario, s.f.). Siendo una industria que se
encuentra en crecimiento, es alarmante la cantidad de residuos generados y demanda un

accionar responsable para minimizar el impacto ecologico.

Debido a lo mencionado anteriormente y gracias a que el bagazo posee ricas
propiedades que lo convierten en un insumo productivo valioso, el Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Pesca de la Nacion iniciaron las gestiones correspondientes
para incorporar al bagazo cervecero seco dentro del Codigo Alimentario Argentino

(Infoagro, 2021).

De ser aprobado el proyecto, transformaria lo que una vez fue una problematica
ecologica, en una gran oportunidad de negocio para las cervecerias argentinas.

Permitiendo generar alianzas estratégicas y aumentar su rentabilidad.

Factor legal

La aparicion del COVID-19 ha impactado negativamente en diversas industrias,
una de ella siendo el sector gastrondomico, que es principal aliado en ventas de las
cervezas artesanales. Si bien es una de las bebidas alcoholicas mas consumidas en
nuestro pais, en las principales cadenas de supermercados la variedad de cerveza

artesanales es casi nula.

Por tal motivo nace la Ley de Gondolas. La misma propone 3 objetivos, el
primero, identificar los precios de una forma mas sencilla al momento de comprar. El
segundo objetivo consiste en presentar mayor variedad de un mismo producto, asi los
consumidores podran disponer de productos regionales, agricultura familiar y también
productos de economia popular. El tercer objetivo consiste en generar armonia y
equilibrio entre los diversos actores involucrados para asi poder evitar perjudicar a los
competidores del sector con practicas comerciales. (Ministerio de Justicia y Derechos

Humanos, 2020)

La implementacion de dicha ley les permitird a fabricas de cervezas artesanales

exhibir sus productos en las goéndolas de supermercados, centros de compra,



autoservicios, entre otros. Compitiendo con grandes empresas, mientras expanden los

mercados a los que atienden.

Analisis del Microentorno: Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de andlisis que se
enfoca en el estudio de factores como rivalidad entre los competidores actuales,
amenaza de nuevos competidores, riesgo de sustitucion, poder de negociacion de los

proveedores, poder de negociacion de los compradores (Porter, 1982).

A continuacion, se presenta el desarrollo de dicha herramienta para analizar el

microentorno de Cerveceria Checa.

Rivalidad entre competidores

Si bien existe un alto grado de competitividad en el sector cervecero, la industria
de la cerveza artesanal es relativamente nueva. Sin embargo, la misma presenta una
demanda creciente, convirtiéndose en un producto de valor agregado, sustituyendo la

cerveza industrial.

Con respecto a una escala nacional, se puede identificar como principales
competidores a Pefion del Aguila y Antares. Ambas fabricas se han convertido en
grandes cadenas, teniendo presencia en todo el pais a través de sus propios bares, como

también con la venta de sus productos en diversos locales.

Asimismo, a una escala provincial, fabricas de menor tamafio han ido creciendo
y logrando abastecer una mayor porcion del mercado local de cerveza artesanal. El
producto, de alta calidad, presentado por Cerveceria Checa cuenta con una gran
aceptacion por parte de la poblacion cordobesa, logrando comercializar sus productos en
diferentes locales gastrondmicos, llegando a competir en forma directa con Hochldnder

Bier y Bocatoma.

También podemos mencionar como competidores a microcervecerias o
“cerveceria de garaje”. Las mismas comienzan con personas queriendo consumir
cerveza propia y termina con una empresa vendiendo sus productos a familiares, amigos
y diversos locales (Saez, A. 2015). Sin embargo, su alcance es limitado, centrandose en

zonas reducidas.

A partir de lo mencionado anteriormente, se puede observar que la industria de

cerveza artesanal cuenta con varios competidores a diferentes escalas. Dependera de



cada compaiia buscar metodologias para diferenciarse de la competencia y poder

aumentar el mercado al que atiende.

Amenaza de nuevos competidores

Como se menciond anteriormente existen numerosas personas que, con el deseo
de consumir cerveza artesanal, deciden generar sus propias empresas para la fabricacion
de la misma. Lo cual demuestra que las barreras de entradas y salidas de la industria,

son relativamente bajas.

La elaboracion de cerveza artesanal es relativamente sencilla. Con tiempo y los
ingredientes adecuados, se puede llegar a fabricar un producto capaz de competir con
grandes empresas (Hacer Cerveza Artesanal, 2019). No se requiere de una inversion de
gran tamafio, ya que los insumos requeridos y equipo necesario para su produccion, no
presentan costos elevados. Ademas, actualmente existen numerosas posibilidades de

capacitarse, ya sea de manera virtual o presencial.

En relacion a lo expuesto anteriormente, la amenaza de nuevos competidores es
alta. Si bien existe un nimero elevado de competidores, cada uno atendiendo diversas
partes del mercado a diferentes escalas, cualquier persona que se proponga crear su
propia fabrica de cerveza puede hacerlo, comenzando a una menor escala para luego

formalizar sus procesos.

Amenaza de productos sustitutos

La elaboracion de la cerveza artesanal conlleva un proceso especializado que
hace que se diferencie de los productos industriales. Se pueden alcanzar diferentes
sabores a partir de la introduccién de elementos como azucares, hiervas, flores, frutos y

especias (Hacer Cerveza Artesanal, 2019).

Dicho proceso conlleva sus respectivos costos, originando que el producto tenga
un precio mas elevado. Por tal motivo, fabricas de cervezas como Quilmes y Andes,
presentan un producto mas accesible economicamente para los consumidores, ademas
de contar con una mayor difusion. Generando que estos productos industriales sean un

sustituto de menor precio y calidad a las cervezas artesanales.

Ademéas, debido a la comodidad de transporte de las latas de cerveza, se puede

mencionar como otros sustitutos, bebidas alcoholicas que han comenzado a



incursionarse en el mercado de latas, como por ejemplo vinos y tragos a partir de

infusiones de vodka, gancia, ron, entre otras.

Poder de negociacion de los proveedores
La cerveza al ser un producto rico en propiedades, requiere de maquinaria
especifica e insumos de calidad. En Coérdoba se puede encontrar 2 principales

proveedores, Cibart y Demons Tienda Cervecera.

Ambas son grandes distribuidoras, sin embargo, mientras que Demons Tienda
Cervecera se enfoca solamente en algunos insumos especificos, Cibart se destaca al
ofrecer mayor variedad de insumos, como asi también la maquinaria requerida para la
elaboracion en diferentes escalas. Ademads, ofrecen diferentes espacios para que las
personas puedan capacitarse, no solo en la elaboracidon de cervezas sino también en

otros productos, como por ejemplo gin.

Lamentablemente no existen otras distribuidoras en la localidad de Cordoba, por
lo cual el poder de negociacion de los proveedores es alto. Si bien en el contexto
globalizado actual se pueden encontrar proveedores esparcidos por el resto del pais, a
los costos de las compras se le deben agregar los costos de envios y en el caso de

pequeiios productores, esos montos pueden llegar a ser inalcanzables.

Poder de negociacion de los consumidores
En una escala a nivel pais, la oferta de cervezas en bares o locales gastronémicos
es reducida. Esto se debe a que el mercado de cerveza artesanal, se encuentra dominado

principalmente por grandes cervecerias como Penidn de Aguila y Antares.

También, debido a que microcervecerias no cuentan con el capital o la
infraestructura para abastecer la demanda a una escala mayor, se ven obligadas a

comercializar sus productos en un reducido nimero de locales.

A partir de lo expuesto anteriormente, se puede deducir que el poder de
negociacion de los consumidores es bajo, ya que, los mismos no cuentan con una gran
variedad de opciones para escoger. Ademas, en el caso de las microcervecerias, sus

productos se comercializan en reducidos bares especificos.

Analisis de Mercado
La cerveza es uno de las bebidas alcoholicos mas consumidas en el pais. Segun

Cerveceros Argentinos (s.f.), una organizacion que agrupa a las principales compaiiias
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cerveceras, en Argentina se consume 45 litros per capita por afo. Asi mismo, podemos
discernir entre sus principales consumidores a adultos de clase media de un rango de 20

a 40 afios de edad. Percibiendo, segiin INDEC (2022), un ingreso promedio de $50.622.

El mercado de cerveza artesanal presenta un gran impulso. El nimero de
microcervecerias que se forman contindan creciendo cada afio. Esto se debe,
principalmente, por la facilidad con la se puede elaborar cerveza propia. Si bien existen
grandes marcas que comercializan sus productos en locales propios y tiendas de
supermercado, en nuestro pais existen alrededor de 800 cervecerias artesanales

(Estevez, J. 2021). Generando, en consecuencia, un mercado altamente competitivo.

Entre los principales competidores podemos mencionar Pefion del Aguila y
Antares. Los mismos se destacan por ofrecer diversos productos de gran valor agregado,
presentando cervezas artesanales clasicas y en algunas ocasiones, de edicion limitada.
Ademads, también presentan servicios complementarios como bier truck (camion de
cerveza) en el caso de Pefion, y con respecto a Antares, excursiones a la fabrica y

barrilitos de cerveza para eventos sociales.

También, como se menciond anteriormente, el mercado se encuentra compuesto
a una menor escala por fabricas de cerveza regional, que a partir de su crecimiento han
logrado abastecer una mayor parte del mercado. Ademds, se puede mencionar
microcervecerias, creadas por el deseo de comercializar su produccion propia y los
reducidos costos, abastecen a locales con un reducido alcance. Generando que, si dichas
cervecerias formalizan sus procesos, podrian convertirse en un peligroso competidor,

provocando que se reduzca la cuota de mercado a la que la empresa atiende.

Aunque la cerveza artesanal representa un 3,3% del sector cervecero en nuestro
pais, sigue siendo una industria en expansion. Por ejemplo, entre 2014 y 2016,
experiment6 tasas de crecimiento superiores al 40% en volumen. Si bien la industria se
ha centrado principalmente en Buenos Aires, saturando el mercado en un corto lapso de
tiempo (Ledesma, J. 2020), el sector cervecero presenta un gran potencial en las
provincias restantes, con grandes oportunidades de expansion, llegando asi a nuevos

consumidores.

Con respecto a los clientes, podemos mencionar jévenes adultos de clase media.
Segun un estudio realizado por Punto de Fuga (2019) el consumidor mayoritariamente

es masculino, representando un 59 %, mientras que el 41% restante es femenino. Con
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respecto a las edades, el estudio afirma que se distinguen dos perfiles, primero tenemos
un consumidor en un rango de edad de 25 a 34 afios, que opta por la cerveza artesanal
como un plan social y alternativo a la cerveza industrial. El segundo perfil consta de una

poblacion en un rango de edad de 35 a 44 afios, los cuales buscan un producto de alta
calidad.

Teniendo en cuenta que los millenials representan un 54% de las compras
realizadas a través de la web (Donato, N. 2021), en conjunto con los nuevos modos de
consumo. Se ve como una oportunidad de negocios real, implementar acciones de forma
directa a este segmento. Generar nuevos canales digitales representa una oportunidad
viable para que la empresa crezca, introduciendose a nuevos mercados. A partir de estos
canales, los consumidores adquieren los productos que anteriormente obtenian en
locales especificos. Al mismo tiempo presentan una gran oportunidad para las empresas

de llegar a nuevos consumidores ubicados en diferentes zonas geograficas.

Analisis Interno: Cadena de Valor

Como establece Michael Porter en su libro “Ventaja Competitiva, creacion y
sostenimiento de un desempefio superior” (1991), la cadena de calor disuelve a la
empresa en sus actividades estratégicas relevantes con el objetivo de comprender su

funcionamiento.

Es fundamental que las empresas tengan presente dicha herramienta al momento
de operar para poder obtener una ventaja competitiva sobre sus competidores. A
continuacion, se presenta el desarrollo de la herramienta como base para realizar el

analisis interno de Cerveceria Checa.

Actividades Primarias

Logistica Interna: Para la produccion de sus productos, Cerveceria Checa
adquiere los insumos de proveedores ubicados en zonas donde se ubica la fabrica. La
compra de dichos insumos es realizada por los coordinadores de produccion, los cuales

asisten en el proceso productivo y tareas administrativas.

Operaciones: Desde esta area se realizan todas las actividades para la correcta
transformacion de la materia prima en el producto finalizado. Dichas actividades
conllevan una maquinaria especifica, la cual Checa posee. El proceso consiste en el
traslado de la materia prima en maceradores a los hervidores, donde se cocina la cerveza

y se agregan elementos para brindarle diferentes sabores, como por ejemplo miel.
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Después de que se cocine, la misma pasa a los enfriadores y una vez que se encuentre a
una menor temperatura, se traslada a los fermentadores donde pasara unos dias antes de

ser embarrilada y gasificada.

Ademas, hace dos afios Cerveceria Checa adquirié una maquina enlatadora con
la finalidad de ampliar su mercado y brindar su producto en un nuevo formato de lata

para llegar a nuevos los consumidores. (Pulso Cervecero, 2019).

El area de operaciones sera un fuerte aliado en la implementacion del ERP, ya
que serd el departamento que mayor serd afectado por la implementacion. Una vez que
el mismo se adapte a los diversos cambios, permitira que la empresa agilice sus

procesos a través de la unificacion de informacion.

Marketing y Ventas: La forma en la captan nuevos consumidores es a través de
sus redes sociales. En la misma promocionan sus productos, con sus respectivos puntos
de ventas, en conjunto con el bar Checa. Dicha area sera fundamental en la
implementacion de la propuesta planteada, ya que debera generar estrategias que

permitan captar clientes, potenciando los productos de Checa en el resto del pais.

Sin embargo, si bien cuentan con un técnico en marketing que mide la
satisfaccion de clientes y demas variables, las cuentas de redes sociales no presentan
interaccion alguna con los consumidores, en algunos casos no respondiendo a preguntas

realizadas en sus mismos en sus posts.

Logistica Externa: Cerveceria Checa se encarga de abastecer con sus productos
al bar Casanegra, integrante parcial del Grupo Meta, y el nuevo Bar Checa. Ademas,

comercializa sus cervezas en bares de multimarca.

Servicio: Como servicio complementario, Checa ofrece visitas guiadas a la

fabrica ubicada en Sacanta.

Actividades de Soporte

Gestion de Recursos Humanos: Cerveceria Checa no cuenta con un area de
Recursos Humanos. Al ser un grupo grande, cada unidad de negocio posee un
responsable. En el caso de Cerveceria Checa, se encuentra a cargo José, uno de los
fundadores, y Luis, un licenciado en Quimica encargado del area productiva de la

fabrica. Ademas, en la planta fabril se encuentran 3 operarios, todos hombres. El rango



13

etario es de 20 a 30 afos, todos residen en la localidad de Sacanta y reciben

capacitacion constante.

Tecnologia: La fabrica se encuentra equipada con la mayor tecnologia disponible
para la produccién de cervezas. Contando con un macerador, hervidor, fermentadores,
enfriador, una nueva enlatadora, filtradores e instalaciones correspondientes para el

correcto funcionamiento de todos los aparatos involucrados en el proceso productivo.

Infraestructura: La fabrica se encuentra ubicada en la localidad de Sacanta.
También, como se menciond anteriormente, esta equipada con la mayor tecnologia para
la elaboracion de cervezas, contando con una capacidad productiva mensual de 30.000

litros.

Compras: Los coordinadores de produccion son los encargados de adquirir los

insumos necesarios para la elaboracion del producto.

Marco Teorico
En el presente Marco Teodrico se justificara la eleccion de las herramientas
propuestas. Para efectuar dicha justificacion se realizard una exposicion tedrica sobre
ERP y canales de venta online a partir de diversos autores, para finalmente hacer foco

en la estrategia planteada.

En su libro “Sistemas de Informacion, Herramientas prdcticas para la gestion”
(2009), Gomez y Suarez definen un ERP (Enterprise Resource Planning) como un
sistema de software de gestion integrado por diversas areas funcionales, tales como
logistica, finanzas, recursos humanos, entre otros. Dichos sistemas poseen como
objetivo facilitar la gestion de los recursos empresariales, a partir de la integracion de

datos provenientes de diversas areas.

Ademas, Gomez y Sudrez expresan que los ERP surgen de la necesidad de
adquirir una mirada global de los procesos de la empresa. A partir de su implementacion
se abandona la ideologia de que cada departamento se debe centrar en la funcion
asignada, transformando la comunicacion interdepartamental en un flujo integrado de
informacion. Dicha informacion se concentra en una base de datos, garantizando
unicidad de los reportes a los que accede cada departamento, generando una gestion mas
eficiente. Ademas, los ERP cuentan con las tltimas tecnologias. A partir de las mismas,

se representa la informacion de manera sencilla en conjunto con la posibilidad de
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acceder desde diferentes puntos, permitiendo que cualquier integrante de la empresa

pueda acceder a la informacion requerida desde cualquier dispositivo.

Con respecto a los beneficios de la implementacion de dicha herramienta, en su
articulo “Implantacion de un SISTEMA ERP en una PyME” (2015) Gonzalez menciona
que, ademas de unificar la informacion en una base de datos, los sistemas se pueden
adaptar a las necesidades especificas de la compafiia. Asimismo, permite la
optimizacion de los procesos y recursos, logrando reducir el niimero de errores,
mientras se estandarizan los procesos y minimizan los costos operativos. También, los
sistemas permiten una mayor interaccion con los clientes, acercando a la compaiiia a sus
necesidades especificas de forma inmediata y constante. Por ultimo, al contar con un
mayor control, los ERP pueden generan informes en tiempo real sobre la situacion

global de la empresa, contribuyendo a una mejora en el proceso de toma de decision.

En su libro “Software ERP Andlisis y Consultoria de Software Empresarial’
(2016), Nunez agrega que los ERP cuentan con lo posibilidad de integrarse con otras
herramientas con el objetivo de ampliar los beneficios de la empresa. Dichas
herramientas son variadas y cada una cuenta con su funcién especifica, como por
ejemplo los CRM (Customer Relationship Management). Los mismo se enfocan en la
relacion de los clientes con la empresa, identificando y atendiendo a las necesidades de

los compradores para generar una relacion beneficiosa a largo plazo.

Nufiez establece que otra herramienta a la cual se puede integrar, es la BI
(Business Inteligence). BI es una tendencia latente en el mercado empresarial actual,
representa una herramienta que a partir de datos historicos y diferentes procesos, puede
generar datos de gran valor. Los mismos se encuentran integrados en un solo lugar,
permitiendo agilizar el proceso decisorio y optar por la alternativa mas eficiente.
Integrando una herramienta como Business Inteligence, se puedan obtener los
resultados deseados a partir de la gestion de datos de calidad, en conjunto con la

correcta utilizacion de los sistemas ERP.

Con respecto a los canales de venta online, en su libro “Fundamentos del
eCommerce” (2014), Fonseca establece que se puede denominar “ventas online” a todas
las transacciones comerciales donde no existe una interaccion fisica entre las partes,

todos los pedidos, intercambio de informacidn y pagos se realizan a través de un canal
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digital. Los mismos presentan una gran posibilidad de expansion para las empresas ya

que permite que desaparezcan todo tipo de barreras geograficas.

Fonseca también establece que la incorporacion de un canal comercial
electronico conlleva diversas ventajas, tanto para las empresas como para los clientes.
Entre ellas se puede nombrar la actividad continua, haciendo referencia a la posibilidad
de comprar las 24 horas del dia, y acceso a multiples productos, debido a la diversidad
de opciones sin importar la residencia de la empresa, facilitando la expansion de la
misma. Otras ventajas que nombra son feedback por parte de los usuarios, soporte

técnico, comodidad y agilidad de compras.

Para finalizar, la Asociacion Espafiola de Comercio Electronico y Marketing
Relacional (AECEM) establece en “Libro blanco del comercio electronico” (2011) que,
al momento de inicializar una tienda virtual, es de suma importancia que la empresa
defina el tipo de presencia que desea tener. Existen dos tipos, uno de ellos es la
Presencia Exclusiva, que se basa en un dominio propio de la empresa. La misma puede
llevarse a cabo de diversas maneras, las principales son desarrollo propio y proveedor
tecnologico externo. En desarrollo propio la empresa cuenta con un equipo
especializado, mientras que, en proveedor tecnologico externo la compania contrata un
servicio profesional con experiencia en dichas implantaciones. La segunda opciéon de
presencia es la Presencia Compartida, en la misma la empresa no posee un dominio
propio, sin embargo, forma parte de un portal multisite donde la compaiiia convive con

otros negocios, ejemplos de lo mencionado serian Mercado Libre, Ebay, entre otros.

A partir de lo expuesto anteriormente, se opta por trabajar con el concepto de
ERP planteado por Gomez y Suarez (2009), debido a que se centra en mejorar la
comunicacion interdepartamental, agilizando los procesos empresariales, con el objetivo
de presentar un producto de alta calidad, minimizar los costos y generar una ventaja
competitiva. Asimismo, se implementara un nuevo canal de venta online con presencia
exclusiva, donde se utilizara un proveedor tecnoldgico externo con la finalidad de

ampliar los mercados a lo que la empresa atiende.

Conclusiones Diagnosticas
A partir de lo desarrollado anteriormente, se considera que la empresa cuenta

con una problematica y una oportunidad.
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Se puede identificar como problematica la falta de canales comerciales virtuales
por parte de Cerveza Checa, impidiendo que la marca se potencie en nuevas zonas
geograficas. Se observa, por la ubicacion de los puntos de venta en su perfil de
Instagram, que la empresa se encuentra centrada en Cordoba. Contando con reducidos,
en algunos casos nulo, puntos de venta en otras provincias. Ademas, el portal virtual de
la fabrica presenta diversas falencias. En primer lugar, no permite que el cliente pueda
visualizar ni adquirir los productos comercializados por la empresa. En segundo lugar,
carece de aspectos personales que aumenta la propuesta de valor al cliente como, por

ejemplo, los servicios complementarios que ofrecen y la historia de la fabrica.

Debido al contexto globalizado actual, los clientes ya no se limitan a la localidad
donde residen, sino, muchos optan por adquirir diversos productos de forma online;
siendo los alimentos y bebidas el tercer producto mas comprado por medios digitales.
De esta forma, Cerveceria Checa no solo compite con empresas ubicadas en Cordoba,
sino también, con compaiiias distribuidas en el resto del pais. Las empresas que
compiten en forma directa, cuentan con productos Uinicos y precios competitivos, por
eso es de gran relevancia que Cerveceria Checa pueda contar con canales adecuados que

le permitan potenciar la marca y poder competir a nivel nacional.

Por otro lado, la demanda de cerveza artesanal sigue creciendo. En el contexto
globalizado actual, donde existe un elevado nimero de competidores, es fundamental
que la empresa cuente con todos los recursos necesarios para satisfacer la demanda
presente. Es por eso que, a partir de una eficiente planificacion de recursos
empresariales, Checa podrd optimizar sus procesos, generando una gestion eficaz,

mientras reduce sus costos operativos.

Hoy en dia, la cerveza se ha convertido en un producto de consumo rapido. En el
mercado actual existen numerosos competidores capaces de cubrir las necesidades
insatisfechas de los consumidores, es debido a esto que las empresas deben planificar
sus recursos eficientemente para contar con los productos necesarios que permita
abastecer a dichos clientes. Asimismo, los costos operativos influyen significativamente
en el precio que perciben los compradores, por tal motivo resulta imperativo que las
empresas utilicen todas las herramientas posibles para minimizar dichos costos

operativos y poder presentar un producto a un precio competitivo en el mercado.
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Para finalizar, al incorporar canales digitales, Cerveceria Checa tendra la
oportunidad de acceder a nuevos mercados ubicados en diferentes zonas geograficas.
No solo expandiendo su marca, sino también aumentando la rentabilidad de la empresa.
Al mismo tiempo podra reducir sus costos a través de una planificacion eficiente de los
recursos empresariales. Esto permitird optimizar los recursos, reduciendo el nimero de
errores, mientras se estandarizan los procesos y minimizan los costos. De esta forma,
Checa podra satisfacer la demanda actual, obteniendo una ventaja sobre sus

competidores y reduciendo los costos productivos sin perder la calidad del producto.

Plan de Implementacion
A continuacion, se desarrollara el plan de implementacion. El mismo implica un
objetivo general y tres objetivos especificos, con sus respectivos planes de accion, para
lograr la resolucién de las probleméticas mencionadas anteriormente en el presente

trabajo final.

Si bien Grupo Meta presenta elementos que la identifican, actualmente
Cerveceria Checa no cuenta con una misiéon y vision propia. Por tal motivo, se

recomienda y proponen los siguientes lineamientos.

Mision: “Ser una fabrica de cerveza que potencie la elaboracion de la cerveza

artesanal, presentando un producto de gran calidad, rico en propiedades y sabores”.

Vision: “Ser la fabrica de cerveza de referencia que abastezca a numerosos

locales gastrondmicos y satisfaga a consumidores ubicados en el resto del pais”.

Con respecto a los Valores, se utilizaran los elaborados por Grupo Meta. Los

mismos son positivismo, respeto, confianza y compromiso.

A continuacién, se expondra el plan de implementacion junto con los objetivos

planteados.

Alcance
e Temporal: Para la realizacion de la propuesta, se plantea un horizonte
temporal de tres aflos. Comenzando en enero del afio 2023 y finalizando
en diciembre de 2025.
e Geografico: La propuesta se centrard en la fabrica de Cerveza Checa,

utilizando servicios externos para la distribucion de la mercaderia.
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Objetivo general
Aumentar en un 5% la rentabilidad de Cerveceria Checa para fines del afio 2025
mediante la implementacion de una planificacion estratégica de los recursos

empresariales, en conjunto con la creacion de un nuevo canal de venta digital.
Justificacion:

A partir del impacto significativo que ha tenido la aparicion del COVID-19 en
las diversas industrias, incluida la de la cerveza artesanal; se toma como meta aumentar
la rentabilidad de la empresa, recuperando las pérdidas generadas durante dicho periodo
y logrando que la empresa perdure a largo plazo. Para lograr dicho objetivo, se propone
unificar toda la informacién empresarial en una sola base de datos, provocando que se
agilicen los procesos, minimizando los costos productivos y planificando los recursos
de forma eficiente para presentar un producto de calidad en el menor tiempo posible.
Asimismo, se propone la implementacién de un portal virtual para potenciar la venta
digital de los productos de la empresa en el resto del pais. Se plantea un horizonte
temporal de tres afios debido a la logistica necesaria para que los departamentos de la
empresa se adapten a los nuevos procedimientos productivos, en conjunto con la

potenciacion del canal digital que permita alcanzar el objetivo planteado.

Objetivos especificos

Objetivo especifico 1:
e Disminuir en 15 % los costos productivos para 2025 con respecto al afio
2019, utilizando Gestion Cervecera, un software de gestion creado

especificamente para fabricas de cerveza.
Justificacion:

En una industria en crecimiento, donde el nimero de microcervecerias que se
forman continla aumentando cada afio, resulta imperativo que las empresas presenten
productos de gran valor a un precio competitivo con el objetivo de no perder clientes
frente a la competencia. Una forma de ofrecer un precio mas accesible, es disminuyendo
los costos operativos. A partir de la implementacion de Gestion Cervecera, la fabrica
podra unificar sus areas y procedimientos, generando un mayor control sobre los
procesos productivos y sus respectivos costos. Ademas, el software presenta diversas

funcionalidades, algunas de ellas son trazabilidad, tracking de barril y proyeccion de
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compras de insumos; las cuales permiten planear los procesos productivos de una forma

mas eficiente, evitando inconvenientes y minimizando los costos.

Objetivo especifico 2:
e Aumentar un 50 % las ventas realizadas por canales digitales para el afio

2025, utilizando el servicio ofrecido por Tiendanube.

Debido a la globalizacion actual y los cambios de habito de consumo, donde los
clientes optan por adquirir productos via online, las empresas han debido adaptar
herramientas a su modelo de negocio con el objetivo de no quedar obsoletas. Como se
menciond anteriormente, los millenials representan un 54% de las compras realizadas a
través de la web. Por tal motivo y para aumentar el nivel de ventas de la empresa, al
incorporar los servicios de Tiendanube, Cerveceria Checa podra contar con un portal
digital que le permitird potenciar la marca y ampliar los mercados a los que atiende,
comercializando los diversos productos en diferentes zonas geograficas mientras
aumenta la visibilidad de la empresa. Tiendanube también ofrece diversas
funcionalidades como, por ejemplo, adaptabilidad a celulares y compra rapida, que
permitirian que los usuarios puedan adquirir los productos de la empresa desde
cualquier dispositivo, de una forma rapida y eficaz. Ademads, se puede integrar con

Gestion Cervecera.

Objetivo especifico 3:
e Aumentar la formacion del personal en un 60%, a través de

capacitaciones en atencion al cliente para diciembre de 2025.
Justificacion:

Segliin un estudio realizado por Dimensional Research (2013), el 52% de los
compradores que experimentaron una atenciéon de calidad, vuelven a realizar una
compra adicional en la empresa. Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, en
conjunto con el alto nivel de competencia actual, resulta imperativo que las empresas
ofrezcan una atencion de calidad en conjunto con sus productos, con el objetivo de no
perder clientes frente a la competencia. Por tal motivo se propone capacitar al personal

de la empresa en Atencion al Cliente.

El proceso consistird en contratar los servicios de un centro educativo, que sera

el encargado de capacitar al personal. Asi mismo, se podrd medir la efectividad de la
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capacitacion a través de las calificaciones obtenidas por los trabajadores en dicha

formacion.

De esta forma, utilizando las herramientas de Tiendanube de Contacto con los

Clientes, en conjunto con un personal capacitado, Checa no solo podra brindar un

producto de valor agredo, sino también, un servicio de alta calidad que permitira

fidelizar a los clientes.

Planes de accion

Luego de establecer los objetivos, se proponen las siguientes tacticas con el

objetivo de brindar solucién a la problemaética presentada.

Plan de accion N° 1: “Implementacion del software Gestion Cervecera”

Se propone implementar Gestion Cervecera para unificar toda la informacioén, de

los diversos departamentos, con el objetivo de agilizar los procesos productivos,

eliminando demoras y errores.

Dentro del servicio contratado,

contabilizado la instalacion y capacitacion del personal en el software.

Tabla N°1: Plan de accion N°1

s€ encuentra

.., Tiempo Recursos .
Descripcion P 4 Presupuesto | Observaciones
Inicio Fin Humanos Fisicos
Contratacion .
de Gestion | 02/01/2023 | 03/01/2023 | Encargado de Teléfono,
administraciéon | Computadora
Cervecera
Incorporacion
del software ..
en las Técnico de Computadoras
. 04/01/2023 | 11/01/2023 Gestion - ’
distintas Cervecera Wifi
areas de la $10.888,79 Anexo 1
empresa
Asistente de
Gestion
Capacitacion Cervecera Computadoras,
P 12/01/2023 | 1/02/2023 ) Wifi, Sala de
personal Todo el .,
reunion
personal de la
fabrica
Software
Uso continuo Todo el Gestion
de Gestion | 02/02/2023 | 30/12/2025 | personal de la Cervecera, $0
Cervecera fabrica Computadoras,
Wifi
Software
Gestion
Control de | 1137003 | 30/12/2025 | Encarsadode |0 0o era, $60.958,67 Anexo 1
resultados administracion
Computadora,
Wifi




21

Total

$71.847,46

Elaboracion propia (2022)

Plan de accion N°2: “Elaboracion de portal web utilizando Tiendanube”.

Se propone crear el portal web de Cerveceria Checa, ampliando los canales por

donde ofrecen sus productos y potenciando la marca en diferentes zonas geograficas. El

proceso de armado de tienda online utilizando Tiendanube es sencillo. Los encargados

de administracion y marketing, trabajando en conjunto y siguiendo los pasos

establecidos por la plataforma, podran formalizar la tienda en reducidos pasos.

Tabla N°2: Plan de accion N°2

. Tiempo Recursos .
Descripcion Tnicio Fin Humanos Fisicos Presupuesto | Observaciones
Contratacion ,
del servicio Encargado de Teléfono,

03/03/2023 | 03/03/2023 o ., | Computadoras, | $7.499,25
de administracion .
. Wifi
Tiendanube
— Anexo 2
Sesion de ,
fotos de Camara de
06/03/2023 | 06/03/2023 Fotografo Fotos, $10.800
productos de
Productos
la empresa
Elaboracion Encareado de
de catalogo | 08/03/2023 | 10/03/2023 gac Computadora $0
marketing
de productos
Seleccionar
plgntllla de 13/03/2023 | 14/03/2023 Encarga@o de Compuj[adora, $0
disefio de marketing Wifi
pagina web
Configurar
medios de | 14/03/2023 | 16/03/2023 | Encargado de | Computadora, $0
- administracion Wifi
envid y pago
Control de
ventas por | 17/04/2023 | 30/12/2025 | Encargado de | Computadora, $0
administracion Wifi
portal web
Total $18.299,25

Elaboracion propia (2022)

Plan de accion N°3: “Aumentar la formacion del personal”

Se propone aumentar la capacitacion brindada a los trabajadores de la empresa.

., Tiempo Recursos .
Descripcion Inicio Fin Humanos Fisicos Presupuesto | Observaciones
Seleccion de
personal que | 0,05 0053 | 10/02/2023 | Fncargado | Computadora, $0

recibira administrativo Wifi
capacitacion
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Contacto con

Educacién | 13/02/2023 | 14/02/2023 | Encargado | Computadora,
) administrativo Wifi
Educativa
Inscripcion $191.475
del personal 15022023 | 15/02/2023 En.ca}rgad.o Compuj[adora, Anexo 3.
en Centro administrativo Wifi
Educativo
Capacnac'lon 01/03/2023 | 28/04/2023 Personal de la Compu'tadora, $39.933.48
(Hs trabajo) empresa Wifi
Control de
calificaciones | 01/04/2023 | 01/05/2023 | Fncargado | Computadora, 30
administrativo Wifi
de personal
Total $231.408,48

Tabla N°3: Plan de accion N°3

Elaboracion propia (2022)

Diagrama de Gantt

En su libro “Administracion”, Robbins y Coulter definen al diagrama de Gantt

como un grafico, de un periodo determinado, con la variable tiempo en el eje horizontal

y las actividades a programar en el eje vertical. (Robbins y Coulter, 2014). A

continuacion, se presenta el Diagrama de Gantt del plan de accion.

Tabla N°4: Diagrama de Gantt
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0
Descripcion de la | Inicio Fin H M A M JLJ] A S| O N H H M M J] A S N [ H M Al M A D
Tarea nl 4 aj] bl a] ul u] g] e] c] o nl e a a ul g] e ol i] o e a] b] a g i
e] 4 ] ] vyl nf 1] of p] t] v el o r y 1] of p vl ¢ bl r] r] vy 0| c
Implementaciéon del software Gestion
Cervecera
Contratacién  de | 02/01/23 03/01/23
Gestion Cervecera
Incorporacion del
software en las | 003 | 11012003
distintas areas de
la empresa
Capacitacion
personal 12/01/2023 | 1/02/2023
Uso continuo de
Gestion Cervecera | 02/02/2023 | 30/12/2025
Control de
resultados 02/03/2023 | 30/12/2025
Elaboracion de portal web utilizando
Tiendanube
Contratacion  del
servicio de | 03/03/2023 | 03/03/2023
Tiendanube
Sesion de fotos de
productos de la | 06/03/2023 | 06/03/2023
empresa
Elaboracion  de
catalogo de | 08/03/2023 | 10/03/2023
productos
Seleccionar
plantilla de disefio | 13/03/2023 | 14/03/2023
de pagina web
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Configurar

medios de envié y | 14/03/2023 | 16/03/2023
pago

Control de ventas | /055 | 30122025
por portal web

Seleccion de

per.so.nzrll AU L 10022023 | 1000272023
recibira

capacitacion

Contacto con

Educacion 13/02/2023 | 14/02/2023
Educativa

Inscripcion  del

personal en | 15/02/2023 | 15/02/2023
Centro Educativo

Capacitacion 01/03/2023 | 28/04/2023
Control de

calificaciones de | 01/04/2023 | 01/05/2023

personal

Elaboracion propia (2022)




26



27

Presupuesto

Descripcion Fuente Precio
Software Gestion Cervecera Anexo 1 $ 10.888.79
Control de Software Anexo 1 $ 60.958,67
Tiendanube Anexo 2 $7.499.25
Sesion de fotos de productos Anexo 2 $10.800
Capacitacion del personal Anexo 3 $191.475
Horas de trabajo dedicada a capacitacion Anexo 3 $39.933,48
Total $ 321.555,19

Tabla N°5: Presupuesto

Elaboracion propia (2022)

Evaluacion Financiera

Debido a no contar con el balance de Sauco S.A. del afio 2021. Para la
evaluacion de la propuesta se toman los resultados del balance del afio 2019, debido a

que se considera que el afio 2020 fue un periodo atipico (ver Anexo N°4).

Para medir la rentabilidad de inversion se utilizaran los siguientes indicadores:
VAN (Valor Actual Neto), TIR (Tasa Interna de Retorno) y ROI (Return On
Investment). Se adjunta el Cash Flow Proyectado para la propuesta a implementar (ver

Anexo N°5)

En primer lugar, se analizard el VAN. El mismo mide los flujos de caja
proyectados de una inversion con el objetivo de percibir si se recuperara la inversion
inicial y si se obtendra una recompensa. En el flujo de fondos adjuntado, se analizaron
los ingresos y egresos de los planes de accion para todos los periodos del proyecto,
obteniendo un VAN de 1.768.525. Al obtener un resultado positivo, implica que el
proyecto se debe aprobar ya que se recuperard la inversion inicial y se obtendrd una

recompensa.

En segin lugar, se analizard la TIR. La misma mide, en porcentaje, el
rendimiento del proyecto. Ademds, es un indicador utilizado para determinar la

viabilidad de un proyecto. A un mayor valor de TIR, mayor rentabilidad. En el flujo de
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fondos adjuntado, se percibe una TIR de 91%. Al ser mayor que la tasa de retorno
(52%), se toma el mismo parametro de aceptacion que el VAN, donde se aprueba el

proyecto debido a que se recuperara la inversion inicial y se obtendra una recompensa.

Para finalizar, se analizard el ROI. El mismo equipara el beneficio obtenido por
la implementacion de un proyecto o inversidon, con su respectivo costo. Al implementar
los planes de accion propuestos y proyectando los flujos de efectivo de los mimos, se
percibe un beneficio de $ 24.052.025 y un costo de $ 4.824.419, originando un ROI de
399%. Lo cual infiere que, por cada peso invertido por la empresa en dicho proyecto, se

recupera $3,99 pesos de retorno.

Conclusiones y Recomendaciones

Como se mencion6 anteriormente, Cerveceria Checa presenta una problematica
con respecto a la falta de canales de venta digital, generando una pérdida de clientes
potenciales ubicados en diferentes zonas geograficas. Al mismo tiempo, la demanda
creciente de cerveza artesanal, en conjunto con la elevada rivalidad del sector, obliga a
las empresas a contar con todos los recursos necesarios para satisfacer la demanda y no
perder clientes frente a la competencia. Por tal motivo, resulta imperativo que se
desarrollan planes de accion concretos para solucionar las problematicas mencionadas.
En caso contrario Checa podria enfrentarse a pérdidas de clientes, baja eficiencia, entre

otros.

Sin embargo, la empresa cuenta con la oportunidad de realizar los cambios
correspondientes para solucionar los inconvenientes mencionados. A partir de un
analisis, tanto macro como micro, del sector donde se encuentra ubicada la compaiiia, se
elabor6 una planificacion estratégica que permitird acceder a nuevos mercados ubicados
en diferentes zonas geograficas, mientras se optimizan los recursos, reducen el nimero

de errores, estandarizan los procesos y minimizan los costos.

Dicha planificacién cuenta con el objetivo de aumentar la rentabilidad de la
compafia en un plazo de tres afios, requiriendo una inversion inicial de $ 321.555,19.
Como se menciond anteriormente, al realizar el cash flow del proyecto se obtuvo un
retorno de inversion (ROI) de 399%. Lo cual determina que el proyecto es viable y
recomendado para la empresa, logrando recuperar la inversion inicial, ademés obtener

una ganancia.
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Dentro de los objetivos estipulados en la planificacion estratégica para lograr el
aumento de la rentabilidad se puede mencionar, en primer lugar, la implementacion de
un software de gestion llamado Gestion Cervecera, el cual fue creado especificamente
para fabricas de cerveza. El mismo permitird unificar las diversas dareas y
procedimientos, generando que la empresa cuente con un mayor control sobre los
procedimientos productivos y los costos de los mismos. Como segundo objetivo, se
propone la creacion de un portal web con la finalidad de ser utilizado como un nuevo
canal digital. Al contar con dicho portal, Checa podrd potenciar la marca mientras
amplia los mercados a los que atiende, comercializando los diversos productos en
diferentes zonas geograficas y aumentando la visibilidad de la empresa. Al mismo
tiempo, se propone como tercer objetivo, capacitar al personal comercial en atencion al

cliente, logrando contar con trabajadores capaces de brindar un servicio de calidad.

Para finalizar, a partir del plan estratégico la empresa podra aumentar su caudal
de ventas, ya que contard con un nuevo canal que le permitird potenciar sus productos
en otras provincias, mientras ofrece una atencion especializada a partir de trabajadores
capacitados. Al mismo tiempo, disminuird sus costos operativos debido a Ia
interconectividad que tendran los departamentos de la fabrica, contando con un mayor
control sobre sus procedimientos y agilizando sus procesos. Resultando en un aumento
de rentabilidad. Por otro lado, se cree pertinente mencionar aspectos que, si bien no
fueron analizados durante esta planificacion, presentan un alto nivel de relevancia para
el futuro de la empresa como, por ejemplo, la presencia en las redes sociales. A partir de
la nueva tendencia del Social Commerce, el cual implica la utilizacion de las redes
sociales para la comercializacion de los productos, en conjunto con el elevado
crecimiento de personas que utilizan las redes sociales. Es fundamental contar con una
correcta planificacion de marketing digital, que permita aumentar la visibilidad y el
engagement con los seguidores. Como recomendacion final, una vez finalizado el
proyecto y si la propuesta elaborada por el Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca
de la Nacion ha sido aprobada. La empresa podria ampliar su cartera de producto al
comercializar bagazo, el cual es el residuo originado de la coccion de la cebada. Debido
a que es un producto de ricas propiedades y eco friendly, genera que sea una gran

oportunidad de crecimiento para la empresa.
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Anexo

Anexo N° 1: Plan de accion N° 1: “Implementacion del software Gestion

Cervecera”

Inicio El software Beneficios Funcionalidades Clientes Aliados Prensc

5o GESTION
GC7 CERVECERA

FUNCIONALIDADES TRACKING EMPRENDIMIENTO FULL
v v v

Administracion

Lista de precios 4 v v

Agenda de vencimientos v v v

Tracking de barriles v v v

Informes v v v

Camaras y depsitos v v v

Pedidos de barriles y envases v v v

Tracking de activos - v v

Envasado - v v

Costos - v v

<@> géﬂﬁ_’éu Inicio  Elsoftware  Beneficios  Funcionalidades  Clientes  Aliados  Prensc
Bares franquicias (*) - v v
Integracion con canales de venta - v v
online

Ruteo de envios (*) - v v

Integracion con controladores de - v v
temperautra

Produccién = Hasta 3000 Its llimitado

Bloqueo de stock - - -
Compra de barriles - - -

Devolucion de barriles = - -

PRECIO $4062 $6425 $8999

+IVA x mes +IVA x mes +IVA x mes

Remuneracion mensual encargado de control de gestion en el periodo 2023:



Anexo N°2: Plan de accion N°2: “Elaboracion de portal web

Tiendanube”.

Modelo Recibo de sueldos Empleas

A E2D

Jornada (D
Asistencia ([EIES

Mes
Categori

Horas Extras a 50% ([CHIED
Aguinskdo

Lo J e |

idad

Basica A
Aetliguedad o
Aistnria ¢ Puniuakdan

Acuerdo

Aeiliguedaditords

Aestencia y PuniuafdadiAcuerda

Incramenio no remunerlive Az 2022

dutrilacian 1100 %
Ley 19.052 300 %
Dl Sodal 300 %
S.EC AL 100 CCT 13078 200 %
FAEC. v 5 A1 100 CCT 13075 50 %
SE.C. A 101 CCT 13075 200 %
Agorte Fijs OSECAC

Afiliado al Sindicato ([ETRE
Afios de Antiguedad ([[EIED
Adicional Zona

Horas Extras a 100% ([CHIED

Obra Social
% Sindicato

Base Remunerative No Remunarstive

56,269 54
.00
4,889.13
0uln
000
Lod
10,128.52
B0.958.67 6,705.45
BOASHET ALE2ETE
5753388 292602
T1087.78 142174
T1087.79 356.44
&7 53388 (il
(Tilv]

6095867

10,12852

Deccyerto

1323741

Basico

Full

Neio $

Plus

Herramientas bésicas para empezar
a vender con fu tienda online.

s 399 /e

2% costo por fransaccién

' Productos, visitas y ventas sin
limites

' Infegraciones con medios de
pagoy envio

' Botén de WhatsApp

' Afencién humanay
personalizada por email y chat

Soluciones integradas para
potenciar las ventas de tu marca.

228 QQQ s

2% costo por fransaccion

' Gesfién eficiente de tu negocio
y tienda personalizada sin
linnitaciones

~/ Promociones y descuentos

' Anuncio de tus productos en
Instagram, Facebook y Google

Flexibilidad y acompanamiento
necesarios para mejorar tu
posicionamiento de marca.

22$ 2999 mes

1% costo por transaccién

+ Diseno 100% flexible

~ Atencién humanay
personalizada por WhatsApp

5784978

Avanzado

Ecosistema de herramientas
completo para mejorar la
performance de tu negocio.

A28 Q999 /s

0,5% costo por transaccién

' Multiples idiomas y monedas

35
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25SEP2021 - ACTUALIZACION PARA PRINCIPIANTES Y PROFESIONALES

4 Todas las Publicaciones

31IMAR2022 - ACTUALIZACION
MINIMO PARA FOTOGRAFOS

31de marzo de 2022

RESUMEN DE NOVEDADES

« El Minimo para PRINCIPIANTES se Actualiza a $8.200 [$2.400 la hora
adicional]

« El Minimo para PROFESIONALES se Actualiza a $10.800 [$3.200 la hora
adicional]

Anexo 3: Plan de accion N°3: “Aumentar la formacion del personal”

Valor de capacitaciones:

Centro educativo CODERHOUSE, link:

https://www.coderhouse.com/online/customer-experience

Resumen de compra
Customer Experience (CX) $63.825 ARS

Fecha: Del 1 de Julio al 31 de Agosto
Fecha: Lunes y Miércoles 20:30 a 22:30hs

Modalidad: online en vivo

Curso (Standard) $ 69.000 ARS

Total $ 63.825 ARS

Personas a capacitar: 3

Precio total de capacitacion: § 63.825



63.825*3 =§ 191.475,00

Acthsalizads scgin o Ghimo acwerdo e abril 2022

Modeln Recibo de sueldos Erpleados de Comendi

A

Alihado al Sindicsio m

ALISLENCIA m
Hewras Exlias a S0PE:
Agwratds (T

Sl e 11700 % AR EETA
L T8LECTE 200 FRAZE ARSI
L Sodiel S00°% W e 11T dM
B an J0r0OC] 19K 00 N O e L
FAEC. v S Al T CET 1S 0508 WiH oL SH0AE
S Al 0T X071 THRTS =00 WIH e i
Fpoie & o LSRR T
3 =
SbhToldes 7781270 1626250 Mi46201
Mesto § i FTELEE]

Remuneracion Bruta: $99.833,70

i

- i 2 SR
Al camiial 4 e
LR S TEERLE PR FHIRAD

Ao [1}10]
Aard e ek s [HE
PEmlancs y Mondoslcsl Seosrds L
Irvczarrard s To0 veTLr el e B STGE TH S =0

e Afics de Asiaeuwadad m
Calgpiria [EUSSTE] W Adicamnal Zond m
Formada Olva Social OEECAL ‘W

T Snvdicatn m
Hiwas Exlias a 100% _

Valor de hora semanal (48 hs): $2079,86

Valor de hora diaria: $415,97

Horas de capacitacion por empleado: 32hs

Valor de hs destinada a capacitacion: $13.311,16 por empleado

Valor total de capacitacion por tres personas: $39.933,48
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DENOMINACION DE LA ENTIDAD: SAUCDS.A.

ESTADO DE RESULTADOS

31 de Diciembre de 2020, comparativo, expresado en moneda homogénea, en pesos, a la fecha de cierre.

2020 2019
INGRESOS POR VENTAS Y SERVICIDS 13.091.918,87 30.802.495,68
COSTO DE VENTAS (Anexo IV) (8.018.524,50) (18.914.484,82)
UTILIDAD BRUTA 5.073.394,37 11.888.010,86
GASTOS ¥ OTROS INGRESOS
De Comercializacién (Anexo 1Il) (14.155.405,02) (14.396.023,33)
De Administracién (Anexo 111 (3.318.604,84) (3.447.905,58)
Resultados financieros y por tenencia incluye RECPAM 4.628.015,59 6.149.832,17
Resultado Venta Bienes de Uso 195.323,17
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTO A LAS GANANCIAS .l {7.772.599,90) 389.237,29
menos Impuesto a las Ganancias (14.547,31)
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO - Pérdida (7.772.500,00)  374.680,90

Anexo 5: Cash Flow Sauco S.A.
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Premisas generales:

2023 2024 2025 1. El aumento de ingresos sera proporcional a la cantidad de anos.
INGRESOS 2 Al aumentar los ingresos el costo de ventas aumentard un 30%
Por Ventas de Mercaderias 49.283.993 72.841.742 107.805.778 3 Al no contar con la estimacion del REM del coeficiente de inflacion del 2025, se utiliza la estimacion del afio 2024
Plan de accién 2-3 4.435.559 6.555.757 9.702.520 4. Se toma comao referencia los estados financieros del afio 2019
Plan de accion 1 719.801 1.063.866 1.574.522 5 Los ingresos y egresos se "ajustan” por el coeficiente de inflacion de acuerdo a las estimaciones realizadas por el REM (ver tabla 1)
6. Los ingresos y los costos ya incluyen IVA
7. Los costos operativos se consideran dentro de los gastos de comercializacion
TOTAL DE INGRESOS | s 54.439.354] 5 80.461.365 | § 119.082.820 Premisas de Flanes de Accidn
1. Llevando a cabo los planes de accidn n®2 y n°3 se espera un aumento de los ingresos porventa de mercaderias del 9% anual en base al ingreso del 20
EGRESOS 2. Llevando a cabo el plan de accion n®1 se espera que los costos operativos disminuyan un 5% anual
Costo de Mercaderia Vendida 5 24.588.830 | 5 36.342.291 53.786.591
Gastos de Com ializacion 5 18.714.830 | § 27660519 | § 40.937.568 Objetivo general: Aumentar la rentabilidad un 5% para 2025
Gastos Administrativos ) 4482277 | B 6.624.806 | 9.804.713 Plan de Accidn 1: Disminuir en 15 % los costos productivos para 2025
Plan de Accidn 2: Aumentar un 50 % las ventas por canales digitales
Plan de accién 1 862.170 1.274.287 1.885.944 Plan de Accidn 3: Aumentar |a formacidn del personal en un 80%
Plan de accidn 2 130.791 177.347 262.473
Plan de accion 3 231.408 - -
Ingresos 2019 5 30.802.496
TOTAL DE EGRESOS | 5 49.010.307 r$ 72.079.249 | 5 106.677.289 Costo de ventas 2019 5 18914 485
Resultados financieros 5 6.149.832
UTILIDAD BRUTA B 5.429.047 | 5 8.382.115] 5 12.405.531 Gastos Administrativos 5 34470906
Gastos de Comercializacion $  14.396.023
IMPUESTO A LAS GANANCIAS B 1.628.714] 5 2.514.635] 5 3.721.659
Utilidad neta del ejercicio 2019 [ § 374.690
UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION | 5 3.800.333 | 5 5.867.481 | 5 8.683.871
i - 2023 T 2024 | 2025 |
- Tabla 1:Inflacidn (REM |
Rentabilidad 2023 7,29% (REM) [ BO% [ 160 | 48%] 1,48 [ 4gw[ 148 |
Inversidn a realizar -4.824 419 Rentabilidad 2019 1,22%
Flujo del periodo 1 3.800.333 Diferencia 5,08% [Impuesto alas ganancias | 30% |
Flujo del periodo 2 5 867 481 |Tasa de referencia LELIQ [ 52% |
Flujo del periodo 3 8.683.871
[VAN 1.768.625]
ITIR 91%)|
ROI
Beneficios 24.052.025
Costos 4824 419
ROl 399%
Plan de Accidn 1 (Erogaciones mensuales) 2023 2024 2025
Software Gestion Cervecera 3 10.888,79 | % 16.09363 | 5 2381857
Control 5 60.95867 | § 90.09691 [ § 13334343
Total['§ T1B4746 [ 5 106.190.55 [ § 157.162,01
Plan de Accidn 2 (Erogaciones mensuales) 2023 2024 2025
Contratacion Tiendanube 3 9.999.25 | § 1477889 | § 2187276
Sesion de fotos productos £ 10.800,00
Total['§ 2079925 [ § 1477889 [ § 2187276
Plan de Accidn 3 (Erogaciones mensuales) 2023 2024 2025
Capacitacion Trabajadores 5 191.475,00
Horas capacitacion ] 39.933 .48
Totall'$ 231.408,48




