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Resumen

El presente trabajo final de grado se centra en la elaboracion de una estrategia de
crecimiento para la unidad de negocios Sauco S.A., perteneciente al Grupo Meta, con el fin de
aumentar su rentabilidad y mejorar su penetracion en el mercado. A través de un analisis
integral del entorno, utilizando herramientas como el analisis PESTEL, las “Cinco Fuerzas de
Porter” y la cadena de valor, se identificaron oportunidades y desafios clave, entre los que se
destacan la baja participacion en canales digitales, la escasa fidelizacion de clientes y una

limitada presencia geografica.

Desde el enfoque teodrico, se abordaron conceptos vinculados a la planificacion
estratégica, estrategias de crecimiento, segmentacion de mercado, y demds. En base al
diagnostico, se disefid una estrategia de crecimiento basada en la segmentacion, recomendada
por Porter. Que incluye el desarrollo de una plataforma de e-commerce, el disefio de campafias
digitales personalizadas (basadas en la utilizaciéon de herramientas de analisis de datos) la
implementacion de tacticas de fidelizacion y la profesionalizacion del canal de ventas online,

todo bajo un modelo B2C, no existente en la empresa actualmente.

La propuesta fue evaluada favorablemente desde el punto de vista técnico, financiero y
de gestion, con indicadores que demuestran su viabilidad y proyeccion de retorno. Se concluye
que la implementacion del plan permitiria consolidar el posicionamiento de la empresa, mejorar

su competitividad y generar un crecimiento sostenible.

Palabras clave: planificacion estratégica, Big Data, e-commerce, penetracion de

mercado, canales digitales.



Abstract

This final undergraduate thesis focuses on the development of a growth strategy for the
business unit Sauco S.A., part of Grupo Meta, aimed at increasing its profitability and
improving its market penetration. Through a comprehensive analysis of the environment, using
tools such as the PESTEL analysis, “Porter’s Five Forces”, and the value chain, key
opportunities and challenges were identified. These include low participation in digital

channels, weak customer loyalty, and limited geographic presence.

From a theoretical perspective, the study addresses concepts related to strategic
planning, growth strategies, market segmentation, among others. Based on the diagnostic, a
growth strategy was designed, grounded in Porter’s focus strategy. It includes the development
of an e-commerce platform, the design of personalized digital campaigns (based on data
analysis tools), the implementation of customer loyalty tactics, and the professionalization of

the online sales channel, under a B2C model currently not implemented by the company.

The proposal was favorably evaluated from technical, financial, and managerial
standpoints, with indicators that demonstrate its feasibility and projected return. The
implementation of the plan is expected to consolidate the company’s market positioning,

improve its competitiveness, and drive sustainable growth.

Keywords: strategic planning, Big Data, e-commerce, market penetration, digital

channels.
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Introduccion

Este informe presenta un estudio de caso que detalla la planificacion de una estrategia
de crecimiento para la unidad de negocios Sauco S.A del Grupo Meta. El objetivo principal de
este trabajo es potenciar la rentabilidad de la empresa mediante la implementacion de

estrategias y tacticas de crecimiento, utilizando herramientas de analisis de datos.

Grupo Meta surgié en 2019 como una iniciativa familiar impulsada por tres hermanos,
José, Maria Paula y Juan Cruz Fernandez. Oriundos de Las Varillas, quienes decidieron
plasmar en una marca sus valores ligados al respeto por los origenes y la tradicion rural, asi
como el compromiso y el amor al campo transmitido por su abuelo Tecilio Ferndndez al cual
recuerdan y homenajean. La sede principal se encuentra en Sacanta, en el departamento de San
Justo, Cordoba, donde se llevan a cabo las tareas administrativas y contables. El grupo esta
compuesto por cuatro unidades de negocio: Tregua S.A., orientada a la agricultura y produccion
lechera, con cultivos rotativos de soja, maiz y trigo sobre unas 900 hectareas y un tambo bajo
sistema dry-lot con aproximadamente 300 vacas. Sauco S.A., que opera un restaurante en
Bariloche y una cerveceria artesanal en Sacanta. Cervezas Argentinas S.A.S., con participacion
en el bar Casa Negra en Cordoba capital, y finalmente Brewing S.A.S., con planes de lanzar su
propio bar de cerveza checa. Este andlisis se centrard en Sauco S.A., unidad que naci6 a partir
de la transformacion de una vieja estacion de servicio en una moderna planta cervecera gracias

a una gran inversion, generando asi una significativa cantidad de empleo.

Actualmente, Sauco S.A. se distingue por su dedicacion a la calidad, integrando
tecnologia, creatividad e innovacion en todos sus productos. Su visidbn y misidon estan
claramente definidas, enfocandose en brindar experiencias Unicas al cliente y consolidarse
como una marca destacada por su calidad. La empresa esta en proceso de implementacion de
la norma ISO 9001 desde el 2020 y recientemente tuvo su primera auditoria, lo que refuerza su
enfoque en la mejora continua y el cumplimiento normativo. En sus inicios, distribuian cerveza
en barriles a bares, pero con el tiempo se expandieron al formato en lata para llegar de manera
mas directa al consumidor final. Para ello, incorporaron una maquina llenadora automatica
brasilefia que opera bajo sistema isobdarico. Actualmente, sus productos se comercializan en

mas de 132 puntos de venta, incluyendo vinotecas, supermercados y restaurantes, ademas de



una tienda virtual que, aunque no permite aun realizar compras, muestra los lugares de
adquisicion. También ofrecen visitas guiadas a la planta para conocer el proceso productivo y

realizar degustaciones.

En este trabajo se desarrollara una estrategia de mejora para el Grupo Meta haciendo
énfasis en la unidad de negocios Sauco S.A. Esta estrategia tendrd como objetivo mejorar la
penetracion de mercado y aumentar la cantidad de clientes, optimizando el uso de los canales
de comunicacion, efectivizando asi, las campafas de comercializacion de la empresa, con la
mira puesta en finalmente concretar ventas a través de una plataforma de e-commerce. Para
lograr estos objetivos y llevar a cabo la estrategia, se utiliza como referencia una de las “3

estrategias genéricas de Porter” siendo esta la segmentacion o enfoque.

La propuesta estratégica contempla incrementar la participacion de la empresa en
regiones donde actualmente su alcance es limitado. Para ello, se propone la implementacion de
tecnologias basadas en Big Data y analisis de datos, con el objetivo de detectar segmentos de
consumidores con alto potencial y desarrollar acciones de marketing especificas que respondan
a sus intereses y comportamientos de consumo. Esta estrategia busca optimizar la eficiencia de
las campafias, aumentar el reconocimiento de la marca y mejorar los indices de conversion de

clientes.

“El big data se refiere a conjuntos de datos masivos y complejos que los sistemas
tradicionales de gestion de datos no pueden manejar. Cuando se recopila, gestiona y analiza
adecuadamente, el big data puede ayudar a las organizaciones a descubrir nuevas perspectivas
y tomar mejores decisiones empresariales.” (Matthew Kosinski, 2024) Destinar recursos en la
implementacion de esta herramienta es clave para el desarrollo de la estrategia, ya que, si es
analizada de manera efectiva, podria revelar areas con potenciales clientes donde la empresa
todavia no tiene alcance, ademas de zonas donde el negocio efectia ventas, pero no desarrolla
su identidad. La falta de presencia en algunos sectores de la ciudad, es uno de los principales
problemas de la empresa, ligado a la baja participacion en los canales digitales, los cuales son

esenciales para el crecimiento de la mayoria de las empresas en la actualidad.

Luego de haber realizado una inversion en la recopilaciéon e integracion de datos, asi
como en su analisis, el siguiente paso clave dentro de la estrategia, es convertir ese
conocimiento en acciones concretas que optimicen el alcance y la efectividad de las campanias

de marketing. Esto implica pasar de una etapa descriptiva y diagndstica a una fase predictiva y



prescriptiva, donde la informacion se utiliza para anticipar comportamientos. Se deben
aprovechar los detalles claves obtenidos, para disefiar campanas altamente segmentadas y
personalizadas mediante la utilizacion de multiples canales, que respondan directamente a las
necesidades, comportamientos ¢ intereses detectados en cada grupo de consumidores. Aqui es
donde el marketing deja de ser genérico y se vuelve especifico, cumpliendo con lo propuesto
por Porter y su estrategia de segmentacion, centrado en audiencias definidas y momentos

oportunos, logrando un alto trafico de interesados hacia el canal de ventas online.

Muchos grupos y corporaciones invierten en la utilizacion de big data y analisis de datos
para efectivizar sus campafias de comercializacion, algunas de las més conocidas son CCU
Argentina, la responsable de marcas de cerveza como Schneider, Heineken, Imperial, Miller,
etc. en nuestro pais. A Través de su jefe de marketing Matias Canzani, la empresa cuenta con
una fuerte identidad en cada una de sus marcas haciendo campanas especificas, utilizando los

datos recopilados y analizados (UCC Argentina, 2025)

Otro caso de publico conocimiento es el de la corporacion Hijos de Rivera, una
corporacion cervecera espafiola responsable de la famosa marca Estrella Galicia, la cual ha sido
seleccionada para albergar un proyecto de investigacion con el “MIT Sloan School of
Management debido a su eficiencia en el escalado e internacionalizacién de su modelo de
negocio, a través de la aplicacion de nuevas tecnologias, tales como la inteligencia artificial y

el uso de big data” (BDM, 2025)



Analisis de situacion

A continuacion, se expone el estado actual de la industria y el contexto donde se
desenvuelve la empresa. Para comenzar, se llevard a cabo un analisis externo. Para identificar
las variables del macroentorno, se llevara a cabo un P.E.S.T.E.L. y para el microentorno, se
utilizaran las “Cinco Fuerzas de Porter”. Para concluir, se llevara a cabo el analisis interno
detallando la “Cadena de Valor". El propdsito de este analisis es lograr que la implementacion
de las estrategias y los planes de accidn, estén en consonancia con el contexto y la situacion

actual de la empresa.

o Analisis del macroentorno

e PESTEL

Con esta herramienta se consideran los factores externos a nivel macro que impactan al
negocio. Entre estos factores se incluyen: factores politicos, economicos, legales,

socioculturales, tecnologicos y factores ecoldgicos.
Politico

La situacién politica actual en Argentina (2025) estd marcada por una serie de desafios
que reflejan tensiones e influencias externas. En el ambito politico, las divisiones dentro de los
partidos y las diferencias entre los lideres politicos han influido en el proceso de toma de
decisiones. Sin embargo, el gobierno ha mostrado determinacion en su enfoque hacia la
economia, como lo destaco la directora del FMI, Kristalina Georgieva (La Nacion, 2025).
Ademas, las proximas elecciones estan generando debates sobre el futuro politico del pais, con
propuestas que tienen en cuenta los desafios econdmicos y sociales. En este plano, el presidente
Javier Milei ha optado por distanciarse del “PRO” de Mauricio Macri, buscando consolidar a
“La Libertad Avanza" como la principal fuerza no peronista. Esta estrategia ha generado
tensiones internas en la derecha y podria beneficiar al peronismo en distritos clave como la

Ciudad de Buenos Aires (Financial Times, 2025)



Milei continua implementando un programa de reformas econdémicas y estatales de
corte libertario, con énfasis en la desregulacion, reduccion del gasto publico y eliminacion de
subsidios. Sin embargo, estas medidas han generado un creciente malestar social. Uno de los
focos mas visibles de resistencia son las movilizaciones semanales de jubilados frente al
Congreso, quienes denuncian la pérdida de beneficios como medicamentos gratuitos y el

deterioro de sus condiciones de vida (EI Pais, 2025)

Argentina se encuentra en un afio electoral clave. Las elecciones legislativas del 26 de
octubre renovaran 127 diputados y 24 senadores. Por primera vez, se utilizara la boleta tinica

de papel a nivel nacional, tras la suspension de las PASO.
Economico

Durante el primer trimestre de 2025 “se observan indicios de recuperacion después de
afos de recesion en la economia de Argentina” (El Pais, 2025). De acuerdo con informacion
del INDEC, el Producto Interno Bruto tuvo un incremento interanual del 5,7% en febrero.
Algunos indicadores como indice de produccion industrial manufacturero el cual aumentd en
un 0.5% para el segundo mes del afio y las ventas totales en supermercados que aumentaron de
manera interanual un 1.5% para el mismo mes, denotan un panorama positivo para las empresas

productoras de bebidas y alimentos.

Con respecto a la inflacion, el cual es un tema que atrae mucha atencion en la Argentina,
se nota una tendencia descendente en relacion a anos previos. En enero, la inflacion registrd un
2,2%, la cifra mas baja en cinco afios. Sin embargo, en marzo, se registro un aumento del 3,7%
en el indice de precios al consumidor, acumulando una inflacion del 8,6% durante el primer
trimestre y una tasa interanual del 55,9%. Este resurgimiento esta relacionado con elementos
como el incremento de los precios en el sector educativo en un 21,6% mientras que en

alimentos y bebidas sin alcohol fue del 5,9%.

En cuanto al contexto internacional, Argentina sostiene una balanza de comercio
favorable. En enero, se registro un excedente de 142 millones de dolares, a pesar de ser inferior
al estimado por los analistas (Reuters, 2025). Las exportaciones se incrementaron en un 9,1%

anual, en cambio, las importaciones se incrementaron en un 24,6%.



Socio-cultural

El comportamiento de los consumidores en Argentina, ha tendido al cambio dentro de
los ultimos afios. El auge relacionado a la ingesta de productos naturales y orgénicos, con una
disminucién en el consumo de productos ultra procesados y de produccion masiva, afecta

también un mercado como es el de la cerveza y las bebidas con alcohol.

Actualmente, para muchos, tomar cerveza esté relacionado con la seleccion de un gusto
especifico, interesarse por su elaboracion, explorar estilos en auge como lo son una red lager,
ipa, apa, honey, o incluso buscar etiquetas que representen procesos responsables y naturales.
Esta tendencia es notable principalmente en los jovenes, quienes se enfocan en lo que
consumen y como esté elaborado. Lo que anteriormente era una adquisicion automatica, en la

actualidad es una eleccidn a conciencia.

Las practicas de consumo no solo se vieron afectadas por los cambios generacionales y
la concientizacion sobre el consumo. “El consumo masivo en Argentina registro una caida del
16,1% al cierre de 2024, de acuerdo con el informe anual de Nielsen” (EI Cronista, 2025) La
reduccion del poder adquisitivo, sumada al incremento sostenido de los costos esenciales,
motivd a numerosas familias a modificar sus patrones de consumo, concentrandose en la
adquisicion de productos basicos y restringiendo aquellos que no son indispensables o urgentes

en la vida diaria.
Tecnologico

En el ambito nacional, Argentina esta viviendo una gran transformacion digital, donde
el big data, la inteligencia artificial y las redes sociales se posicionan como factores clave. Estos
componentes se juntan para promover innovaciones en areas de produccion, elaboracion de
politicas publicas y en la comunicacion social, impulsando el crecimiento y modernizacion en
la nacion. Estas caracteristicas vienen de la mano con la creciente adaptacion de la poblacion
a la era del internet, ya que, en el cuarto trimestre de 2021, se registrd que el 64,2% de los

hogares urbanos tiene acceso a computadora y el 90,4%, a una red wi-fi INDEC, 2021)

En Argentina, la adopcion de tecnologias de big data para optimizar procesos y tomar
decisiones basadas en datos ha sido creciente en los tltimos afios. Las empresas aprovechan de
analisis predictivos y mineria de datos para mejorar la eficiencia en areas tan diversas como la

salud, las finanzas y la agroindustria. Segtn analisis, alrededor del 67% de las empresas locales
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ya utilizan herramientas de analisis de datos para ajustar sus estrategias operativas y mejorar

sus resultados (Editorialge, 2025).

Por otro lado, las plataformas de redes sociales no solo se han establecido como medios
de comunicacion y marketing, sino como bancos de informacion de proporciones incalculables,
ya que “la instantanea de enero de 2023 refleja que ya son 36,35 millones los argentinos que
las utilizan, lo que representa un 79,7% de la poblacion total” (La Prensa, 2023). Es por esto
que estas fuentes de informacion en tiempo real son utilizadas para el estudio de tendencias y
conductas. La relacion entre dichas plataformas y las tecnologias de big data e inteligencia
artificial facilitan la comprensién de la opinidon publica y la identificacion de patrones de
consumo. Estas enormes cantidades de informacion ayudan a potenciar estrategias de negocio,

con respaldos de informacion exacta sobre la situacion de la industria y el pais.

Por otra parte, El e-commerce ha mantenido diez afios consecutivos de crecimiento, y
se estima que para 2029 habra mas de 35 millones de usuarios en el pais. Este crecimiento ha
sido impulsado por la confianza en los métodos de pago digitales y mejoras en la logistica
(Forbes, 2025). Ademas, el peso del canal online sobre el total de ventas pasé del 15% en 2023

al 18% en 2024, reflejando una mayor adopcion del comercio digital
Ecologico

El efecto de las empresas en el medio ambiente es un asunto de inquietud a nivel global
y Argentina no se queda atrds. Las organizaciones modernas promueven un desarrollo
sostenible y equilibrado, donde se tienen en cuenta no solo los intereses econdmicos sino la
conservacion del entorno natural, aplicando una estrategia de administracion conocida como

"gestion ecologica".

No es noticia que el presente y el futuro de las empresas tiende hacia un tipo de
produccion mas sustentable, difiriendo con el utilizado siglos anteriores. Es por esto que los
gobiernos y organismos internacionales premian estos nuevos modos de produccion que son,
en cierta medida, “amigables” con el medio ambiente. Por otro lado, penalizando los procesos
que han quedado anticuados y estan centrados sobre la ya obsoleta idea de la explotacion de

los recursos naturales de manera extrema.

Los sistemas de incentivos y penalizaciones no aplican exclusivamente para las

organizaciones, los ciudadanos también se ven afectados por herramientas similares. Por
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ejemplo, en Ciudad de Buenos Aires, autos eléctricos, hibridos o a hidrogeno no deben pagar
el Impuesto a la radicacion del automotor (patente) (TN, 2021) Lo que denota un incentivo a

los consumidores conscientes que poseen conciencia sobre el cuidado del ambiente.
Legal

En Argentina, el marco legal para las empresas se basa en la Ley de Sociedades
Comerciales y el Codigo Civil y Comercial, que definen los fundamentos para la formacion,
estructura y operacion de las empresas. El gobierno actual, busca simplificar las relaciones
burocraticas entre las empresas y sus responsabilidades tributarias, sin dejar de lado las
obligaciones que poseen estas con respecto a la seguridad social y al pago de aranceles

obligatorios.

En relacion al sector de las bebidas alcoholicas, el escenario juridico se distingue por
una regulacion que engloba la fabricacion, distribucion, venta y promocion de estos productos.
“La Ley 24.788 y el Codigo Alimentario Argentino establece, entre otros, la prohibicion de
venta a menores de 18 afios, la obligatoriedad de incluir en las etiquetas leyendas informativas
(por ejemplo, “Beber con moderacion”) (Ministerio de justicia, 2022) Ademas, las autoridades
provinciales y municipales tienen la facultad de establecer limitaciones adicionales en cuanto
a los horarios de venta y la localizacion de los puntos de venta, con el objetivo de evitar el

consumo desmedido y sus repercusiones en la sociedad y la salud publica.

Por ultimo, la Ley de Proteccion de Datos Personales (Ley N.° 25.326) regula el
tratamiento de datos personales en Argentina, mientras que ARCA regula el uso de plataformas
digitales para la venta de productos, exigiendo facturacion electronica y la inscripcion en el
registro correspondiente (gobierno de la nacion, 2022) . Por lo que empresas interesadas en el

uso de estos canales, deberan informarse y adaptarse a las normativas estipuladas.
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https://www.bing.com/ck/a?!&&p=0c8e00f63b6741298f8ae54d84b91844eb179d741b31d43698eaa4b214e50bdcJmltdHM9MTc0NTUzOTIwMA&ptn=3&ver=2&hsh=4&fclid=2b5b3bd5-fa61-61e6-1e0e-2e43fbf760e3&u=a1aHR0cHM6Ly90bi5jb20uYXIvYXV0b3Mvbm92ZWRhZGVzLzIwMjEvMTIvMzEvY2FkYS12ZXotbWFzLXByb3ZpbmNpYXMtc2Utc3VtYW4tYS1sYS1leGVuY2lvbi1kZWwtcGFnby1kZS1sYS1wYXRlbnRlLXBhcmEtYXV0b3MtZWxlY3RyaWNvcy1lLWhpYnJpZG9zLw&ntb=1
https://www.bing.com/ck/a?!&&p=0c8e00f63b6741298f8ae54d84b91844eb179d741b31d43698eaa4b214e50bdcJmltdHM9MTc0NTUzOTIwMA&ptn=3&ver=2&hsh=4&fclid=2b5b3bd5-fa61-61e6-1e0e-2e43fbf760e3&u=a1aHR0cHM6Ly90bi5jb20uYXIvYXV0b3Mvbm92ZWRhZGVzLzIwMjEvMTIvMzEvY2FkYS12ZXotbWFzLXByb3ZpbmNpYXMtc2Utc3VtYW4tYS1sYS1leGVuY2lvbi1kZWwtcGFnby1kZS1sYS1wYXRlbnRlLXBhcmEtYXV0b3MtZWxlY3RyaWNvcy1lLWhpYnJpZG9zLw&ntb=1
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o Analisis del microentorno

e 5 fuerzas de Porter

Para examinar el microentorno de la empresa, siendo esta la industria de la cerveza
artesanal en la provincia de Cérdoba. Se emplea un andlisis de las 5 Fuerzas de Porter, el cual
tiene en cuenta en primera medida la rivalidad entre competidores existentes, que mide la
intensidad de la competencia actual y como puede afectar la rentabilidad. La segunda es el
poder de negociacion de los clientes, que representa la capacidad que tienen los consumidores
para exigir mejores precios o mayor calidad. La tercera fuerza es el poder de negociacion de
los proveedores, que se refiere a la influencia que estos ejercen sobre los precios y las
condiciones de suministro. La cuarta fuerza es la amenaza de nuevos competidores, que analiza
qué tan facil o dificil es para otras empresas ingresar al mercado y competir. Finalmente, la
quinta fuerza es la amenaza de productos sustitutos, que contempla el riesgo de que los clientes

opten por alternativas diferentes que satisfagan de manera efectiva la misma necesidad.
Rivalidad entre competidores existentes

La competencia entre las empresas se manifiesta a través de la lucha por precios,
acciones publicitarias, estrategias de marketing, el lanzamiento de nuevos productos y la
ampliacion de los servicios para los clientes. Esta rivalidad es intensa, dado el elevado numero
de participantes en la industria. Por ello, las compafiias deberan enfocarse en innovar de manera

continua en estos ambitos para mantener y fortalecer su posicion en el mercado.
Poder de negociacion de los clientes

Aunque las cervezas artesanales se caracterizan por ofrecer productos diferenciados, el
comportamiento de los consumidores demuestra una baja fidelidad hacia marcas especificas.
Tanto en bares y cervecerias e incluso discotecas donde los clientes de estas empresas
frecuentan los productos consumidos, suelen optar por distintas marcas y estilos, buscando

variedad de sabores (EMR, 2025). Esta amplia libertad de eleccion, sumada a la constante
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exploracion de nuevas opciones, otorga a los clientes un alto poder de negociacion en el

mercado de la cerveza artesanal.

Poder de negociacion de los proveedores

Algunas empresas pueden optar por producir un producto de alta calidad y con fuerte
diferenciacion, por lo cual deberan acudir a proveedores que ofrezcan materia prima
relacionada a cierta exclusividad, lo cual suele implicar mayores costos y un mayor poder de
negociacion de su parte. Sin embargo, en términos generales, los insumos necesarios para la
elaboracion de cerveza artesanal son de cardcter sencillo y se consiguen a nivel nacional,
existiendo numerosos puntos de abastecimiento distribuidos en distintas regiones, lo que
facilita el acceso segun la localizacion de la empresa (Universidad Nacional de Cuyo, 2019).
Esta amplia oferta de proveedores dispersos geograficamente hace que, en la mayoria de los
casos, su poder de negociacidon sobre precios, condiciones de entrega, volimenes e incluso

plazos, sea reducido.
Amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada para los competidores potenciales son elevadas debido a que la
industria cervecera estd dominada por empresas con una amplia trayectoria, lo que les otorga
una gran influencia en el desarrollo de estrategias competitivas para proteger su cuota de
mercado y continuar generando rentabilidad. Estas compafias aplican nuevas tecnologias y
procedimientos para optimizar la creacion de sus productos, tomando en cuenta las demandas
de los clientes. Ademas, la considerable inversion en maquinaria requerida para la elaboracion
de cerveza artesanal supone otro impedimento significativo (Ipatec, CONICET 2018). Estos
equipos se comprenden de grandes maquinarias que aseguran el correcto desempefio de los
procesos de produccion, ademas del correcto manejo de los efluentes y desechos producidos.
En ultima instancia, las economias de escala que se logran en este sector representan un peligro

para los competidores emergentes que aspiren a entrar al mercado.
Amenaza de productos sustitutos

Aunque la cerveza artesanal goza de una considerable lealtad entre los consumidores

de bebidas alcoholicas, su principal competidora es la cerveza industrial. Esta tltima tiene una
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ventaja significativa en términos de costos, ya que resulta mas econdmica y se distribuye de
manera mds amplia, abarcando supermercados, bares, discotecas, restaurantes y eventos
(Ipatec, CONICET 2018). Ademas, se ha identificado una creciente tendencia hacia el consumo
de bebidas como lo son el gin o el vermut, bebidas con mayor graduacion alcohdlica, pero que
comparte algunas caracteristicas con la cerveza artesanal, como su produccion basada en
hierbas e ingredientes naturales que aportan aromas y sabores frescos. Por estas razones se

concluye que la amenaza de productos sustitutos es alta.

o Analisis de mercado

A lo largo de los ultimos afios, el mercado de la cerveza en Argentina ha mostrado un
crecimiento sostenido. “Segln informes recientes, en 2024 el sector alcanz6 un valor de USD
4,2 mil millones, y se estima que crecerd a una tasa compuesta anual (CAGR) del 10,70% entre
2025 y 2034, proyectandose un valor de alrededor de USD 10,49 mil millones para 2034”
(Claight, Informes de Expertos, 2023). Este dinamismo se debe a la creciente demanda de
productos premium y al enriquecimiento de la oferta en términos de estilos y sabores, lo que
ha permitido que tanto grandes fabricantes como pequefios emprendimientos se posicionan
favorablemente en el mercado. Dentro de este panorama, la cerveza artesanal se ha consolidado
como un segmento particularmente interesante. “Se proyecta que el mercado de cerveza
artesanal experimente un crecimiento anual compuesto del 9,30% durante el periodo 2025-
2034 (Claight, Informes de Expertos, 2023). Las pequefias cervecerias independientes, que
promueven métodos tradicionales y la utilizacion de ingredientes de alta calidad, estan al frente
de esta tendencia. La bisqueda de sabores tnicos y la inclinacion de los consumidores jovenes

hacia propuestas innovadoras han sido factores decisivos en el impulso de este sector.

A nivel pais, el comportamiento del consumidor también aporta datos prometedores,
“en 2023, el consumo per cépita de cerveza en Argentina alcanzd aproximadamente 39,60
litros” (Claight, Informes de Expertos, 2023). Ademas, la distribucion geografica de las micro
cervecerias artesanales subraya el fuerte arraigo regional de este movimiento. En particular, la
Patagonia concentra cerca del 37% de estos emprendimientos, aprovechando ingredientes
autdctonos como el lupulo patagonico y maltas andinas para generar productos con una
identidad regional marcada. Estudios realizados, como el llevado a cabo por IPATEC en 2017,

indican ademas que el 64% de los productores artesanales tenian emprendimientos con menos
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de tres anos de antigliedad, lo que resalta la juventud y el dinamismo del sector, con una

presencia destacada en provincias como Buenos Aires, Rio Negro, Cordoba y Neuquén.

Otro aspecto interesante a destacar es que en base a los datos globales de consumo
compilados por “Numbeo” (Numbeo, 2025) se encuentra que Argentina ofrece una de las pintas
de cerveza mas baratas del mundo, con un precio promedio de 1,51 doélares. En comparacion,
Emiratos Arabes Unidos lidera el ranking con el valor més elevado, alcanzando los 10,89
dodlares por pinta, lo que representa un costo siete veces mayor que el argentino. Dentro de
América Latina, Colombia (1,2 dolares) y Venezuela (1,43 dolares) presentan precios ain mas
bajos que Argentina, mientras que Brasil (1,7 dolares), Pera (1,87 ddlares) y Ecuador (2
ddlares) se ubican apenas por encima. En contraste, los paises con los valores mas altos en la

region son Chile y Uruguay, con 3,07 y 3,63 dolares respectivamente. (El Cronista, 2022)

o Analisis interno

Se analizara de forma interna la empresa utilizando los datos analizados de la empresa,
realizando asi una “Cadena de Valor”, la cual es una herramienta que permite identificar las
actividades que proporcionan valor, tanto dentro de las areas de produccion como fuera de

estas, para la empresa. Estas actividades se pueden dividir en “primarias” y “de soporte” .
Actividades primarias

Logistica interna: Se lleva a cabo la recepcion de las materias primas necesarias para
el proceso productivo, asegurando su almacenamiento correcto en el espacio y las condiciones
apropiadas. Luego, dichas materias primas son entregadas al drea de operaciones conforme a

las necesidades de fabricacion.

Operaciones: La elaboracion de cerveza artesanal en el Grupo Meta sigue un proceso
altamente controlado y eficiente, que combina innovacion tecnologica con estrictos estandares
de calidad. Las unidades Sauco S.A. y Brewing S.A.S. transforman la cebada en cerveza a
través de un procedimiento dividido en etapas clave: malteado, molienda y maceracion,
filtracion del mosto, coccion, fermentacion, maduracion a bajas temperaturas y finalmente
envasado. Con una firme apuesta por la innovacion, el grupo invirtié en nuevas tecnologias de
fermentacion, logrando optimizar los tiempos de produccion y permitiendo el desarrollo de una

linea de cervezas organicas que refuerzan su presencia en el mercado. Otro aspecto a considerar
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es la implementacion de certificaciones internacionales como ISO 9001 las cuales son clave

para garantizar la estandarizacion y excelencia del producto.

Logistica externa: La gestion de distribucion es crucial en el proceso de
comercializacidon, especialmente en los bares, que son el canal principal de la empresa. La
compaiia recibe las 6érdenes de pedido, verifica el inventario disponible y gestiona el despacho
para cumplir con la demanda. Para asegurar que los productos lleguen a los clientes de manera
oportuna, es esencial una correcta administracion de las flotas de transporte, lo que permite que
los productos sean entregados en el tiempo acordado. Ademas, la logistica inversa juega un
papel fundamental, en particular con los barriles, debido a su alto valor unitario, por lo que se

debe gestionar el retorno de los mismos después de la entrega.

Marketing: La promocion y venta del producto se enfocan principalmente en redes
sociales, destacandose el uso de Instagram para mantener a los consumidores informados sobre
puntos de venta, precios y variedades de cerveza. Esta plataforma permite a la empresa obtener
valiosa retroalimentacion de las campafias de marketing, lo que resulta ser una herramienta
accesible y eficaz para conectar con los consumidores. Sin embargo, la estrategia actual se
limita a contenidos bésicos, lo que impide generar una conexion profunda con el publico

objetivo, mayormente joven.

Servicio: Se refiere a todas las actividades y procesos orientados a la entrega,
mantenimiento y apoyo del producto o servicio que la empresa ofrece a sus clientes. La calidad
de la atencion recibida después de la compra puede influir enormemente en la percepcion de la
marca, la lealtad del cliente y las posibilidades de que recomiende la empresa a otros
consumidores. La empresa invierte en formacion para sus equipos de atencion y desarrolla

plataformas tecnolégicas para facilitar el soporte.
Actividades de soporte

Infraestructura de la empresa: El directorio de la empresa, que tiene un caracter
familiar, esta integrado por los hermanos Juan Cruz, José y Paula. Para llevar a cabo el control
de las operaciones, la compafia cuenta con el apoyo de un contador, una consultora, y un
técnico especializado en recursos humanos. Ademas, el seguimiento de la satisfaccion de los
clientes se realiza mediante el trabajo de un experto en Marketing. La organizacion cuenta con

el equipamiento necesario en sus oficinas, incluyendo computadoras, impresoras y acceso a
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internet. Por otro lado, la fabrica est4 ubicada en lo que antes era una estacion de servicio, la
cual ha sido renovada, y dispone de los equipos especializados para la elaboracion de cerveza,

tales como maceradores, hervidores, enfriadores, un filtrador y una enlatadora.

Gestion de recursos humanos: La estructura organizativa de la cervecera Checa se
organiza en distintas areas, siendo José, uno de los fundadores, quien lidera el Grupo Meta
junto con Paula y Juan Cruz en las decisiones estratégicas. Por otro lado, Luis, licenciado en
Quimica, tiene a su cargo la gestion de los recursos humanos y supervisa todo lo relacionado
con el proceso de produccidn de cerveza. A su vez, también se encuentran involucrados tres

operarios que se desenvuelven dentro del proceso productivo y en la administracion.

El reclutamiento y la seleccion de personal son gestionados por los fundadores de la
empresa, quienes se enfocan en caracteristicas clave como la iniciativa, la formacion adecuada
y los valores personales de los candidatos. Ademas, se llevan a cabo programas de formacién
continuos con el fin de desarrollar las habilidades de los colaboradores, complementados con

evaluaciones regulares que permiten valorar el rendimiento tanto individual como en equipo.

Desarrollo de tecnologias: La cerveceria dispone de tecnologia avanzada que asegura
un proceso productivo eficiente, incluyendo equipos clave como maceradores, fermentadores
y sistemas de enfriamiento y filtrado. Complementan su infraestructura con un laboratorio
donde desarrollan nuevos estilos cerveceros e implementan innovacion constante. Ademas,
cuentan con software especializado para registrar y analizar datos, mejorando la gestion
operativa. Sin embargo, su pagina web esta desactualizada, lo que dificulta la experiencia del

usuario y limita su eficacia como herramienta comercial y comunicacional.

Compras: La administracion de materiales esta a cargo del area de produccion, a falta
de un area especifica que se encargue del aprovisionamiento. En cuanto a la distribucion, las
cervezas son transportadas en camiones, lo cual, gracias al uso de empaques como botellas de
vidrio, latas y barriles, garantiza que el producto se conserve en Optimas condiciones,

manteniendo ademas costos de transporte bajos.
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Marco teorico

Dentro de esta seccion, se utilizan ideas planteadas por distintos autores expertos en el
campo de la administracion, para identificar estrategias y técnicas utilizadas para maximizar el
crecimiento de la empresa. La finalidad de este apartado es examinar y exponer las distintas
perspectivas y fundamentos tedricos mas relevantes, con el propdsito de que el lector los
comprenda con claridad y esto facilite, posteriormente, la resolucion del problema en cuestion.

Comenzando con el desarrollo del concepto de planificacion estratégica.

Los autores Hills y Jones sostienen que la “planificacion estratégica” implica disefiar
planes considerando la incertidumbre de diversos escenarios posibles, ya sean favorables o
desfavorables. Al anticiparse a distintas eventualidades mediante estrategias adecuadas, es
posible optimizar el uso de los recursos, mejorar el rendimiento de la organizacidén y aumentar

su rentabilidad (Hill y Jones, 2011)

Por otro lado, Robbins y Coulter definen a la planificacion estratégica como una
funcion administrativa que comprende la determinacion de los objetivos de la organizacion, la
formulacion de estrategias para alcanzarlos y la elaboracion de planes que permitan coordinar
e integrar las tareas laborales. Por ende, se relaciona tanto con los propdsitos a alcanzar como

con los métodos para conseguirlos (Robbins y Coulter, 2014)

Por su parte, el autor brasilefio Chiavenato describe este concepto de planificacion
estratégica como el proceso mediante el cual una organizacion busca implementar una
estrategia especifica para lograr sus metas. Esta planificacion suele tener un enfoque integral y
proyectarse a largo plazo. Asimismo, sefala que se trata de un mecanismo para canalizar y
poner en practica el talento y la determinacidon de un equipo humano en un analisis autocritico

y multidimensional de la organizacion (Idalberto Chiavenato, 2017)

Continuando, se considera de suma importancia retomar el concepto de “estrategia”.
Segun Mintzberg, Ahlstrand y Lampel (2005), la estrategia puede entenderse como un patron
o plan que integra los principales objetivos, politicas y acciones de una organizacion en un todo
coherente. Desde esta perspectiva, la estrategia no solo responde al entorno, sino que también
da forma a la direccion futura de la empresa. Una estrategia, puede ser creada con distintos

fines, en este trabajo, se trabaja con una “estrategia de crecimiento”. Que segun Hills y Jones
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(2011), pueden clasificarse en varias categorias, incluyendo la penetraciéon de mercado, el

desarrollo de nuevos mercados, el desarrollo de productos y la diversificacion.

La penetracion de mercado se refiere al intento de aumentar la participacion en
mercados actuales con los productos existentes. Los autores explican que esta estrategia se basa
en atraer a mas clientes dentro del mismo segmento a través de acciones como campafas
promocionales, mejoras en el servicio, ajustes de precios o expansion en los canales de
distribucion. Esta modalidad resulta adecuada cuando aun existe potencial no explotado dentro
del mercado actual y la empresa puede reforzar su posicion sin necesidad de modificar su

oferta.

En contraste, el desarrollo de mercado implica llevar productos actuales a nuevos
mercados geograficos o segmentos de consumidores. Para Hill y Jones, esta estrategia exige
una adaptacion a las nuevas condiciones del entorno, ya que puede implicar diferentes habitos
de consumo, marcos regulatorios o barreras culturales. Es una alternativa particularmente
valiosa cuando los mercados existentes comienzan a mostrar signos de saturacion o

desaceleracion.

Finalmente, la diversificacion se presenta como una estrategia mas compleja, ya que
supone incursionar en nuevos mercados con nuevos productos. Los autores distinguen entre la
diversificacion relacionada (aquella que guarda sinergias con las actividades actuales de la
empresa) y la no relacionada (se dirige a sectores completamente distintos) Ambas buscan
reducir la dependencia de un solo mercado o producto, y aunque implican mayores riesgos,

también pueden generar nuevas fuentes de ingresos y ventajas competitivas (Hill y Jones, 2011)

Estas estrategias buscan aumentar la participacion de mercado y aprovechar nuevas
oportunidades para impulsar el crecimiento organizacional. Por su parte, Chiavenato destaca
que una estrategia de crecimiento implica la expansién de las actividades de la empresa
mediante el aumento de su capacidad productiva, la diversificacion de productos o servicios y
la exploracion de nuevos mercados. También hace referencia a la importancia de una
planificacion cuidadosa y un andlisis profundo del entorno para asegurar el éxito de las

estrategias de crecimiento (Chiavenato, 2017).

Ambas perspectivas coinciden en que una estrategia de crecimiento efectiva requiere

una comprension clara de las capacidades internas de la organizacion y una evaluacion
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constante del entorno externo. La implementacion exitosa de estas estrategias puede conducir

a una ventaja competitiva sostenible y al logro de los objetivos a largo plazo de la empresa.

Para dar cierre a esta seccion, se concluye que conceptos como la planificacion
estratégica y las estrategias de crecimiento constituyen herramientas clave para orientar el
rumbo de una organizacion en contextos inciertos. A partir de los aportes de autores como Hill,
Jones, Robbins, Coulter, Chiavenato y Mintzberg, se evidencia que el éxito empresarial

depende tanto de la claridad en los objetivos como de la capacidad para adaptarse al entorno.

Segun Porter, las empresas pueden alcanzar una ventaja competitiva sostenible a través
de tres estrategias genéricas: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. La estrategia de
liderazgo en costos consiste en ofrecer productos o servicios a un menor precio que la
competencia, mediante el control eficiente de los recursos y procesos. Por su parte, la
diferenciacion, se basa en brindar una oferta percibida como unica por el cliente, ya sea por su
calidad, disefo, innovacidon o servicio, lo que permite justificar un precio superior (Porter,
1985). Finalmente, la estrategia de enfoque implica concentrarse en un segmento especifico
del mercado, aplicando dentro de ese nicho una estrategia de costos o de diferenciacion, para
atender mejor sus necesidades particulares. La correcta aplicacion de estas estrategias permite
a las organizaciones posicionarse de forma clara en su sector y evitar quedar atrapadas en el

medio sin una direccién competitiva definida.
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Diagnostico y discusion

En base a la informacion planteada y analizada en secciones anteriores, teniendo en
cuenta lo descrito en el marco teorico, se identifican desafios estratégicos clave que
obstaculizan el crecimiento sostenible de la unidad de negocios Sauco S.A. El diagnostico
integral permite detectar no solo sintomas como la baja presencia digital, sino causas
estructurales y sus implicancias en términos de competitividad y posicionamiento en el

mercado cervecero artesanal.

El problema estratégico central que enfrenta la empresa es la limitada articulacion entre
su propuesta de valor y su modelo de comercializacion actual. Si bien la empresa cuenta con
un producto diferenciado y buena aceptacion a nivel local, dicha propuesta no logra escalar
hacia nuevos mercados ni fidelizar de manera sostenida a sus clientes potenciales. Esto se debe
principalmente a tres factores relacionados, en primera medida, la débil presencia en canales
digitales, lo cual reduce el alcance de marca y limita la captacion de nuevos publicos. Por otro
lado, la ausencia de procesos comerciales digitalizados, lo que impide capitalizar las tendencias
de consumo actuales (compras online y personalizacion de experiencias). Y, por ultimo, la falta
de profesionalizacion en areas clave, especialmente en marketing digital y analisis de datos, lo
que restringe la toma de decisiones basada en informacion.

Estos factores se traducen en una baja penetracion de mercado, dificultad para sostener
relaciones con clientes fuera del canal fisico, y poca adaptabilidad ante nuevas dinamicas de

consumo postpandemia.

El impacto de esta situacion puede analizarse desde el marco de las estrategias genéricas
de Porter. Sauco S.A. ha logrado una cierta diferenciacion a nivel de producto, pero no logra
comunicar ni escalar, perdiendo ventaja frente a competidores que si explotan canales digitales
a través de la segmentacion. La estrategia planteada propone mutar hacia una estrategia
genérica de “enfoque o segmentacion” donde a través de las herramientas digitales planteadas,
se desarrollen campafias de marketing segmentadas que ataquen las necesidades de grupos
especificos de consumidores. Asimismo, desde el punto de vista de la matriz de Ansoff, la
empresa no ha avanzado en estrategias de desarrollo de mercado ni de penetracion mediante

digitalizacion, quedando anclada a su base actual de clientes.
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En este contexto, la solucion no radica inicamente en implementar Big Data o una
plataforma de comercio digital como herramientas aisladas, sino en disefiar una estrategia
integral de crecimiento digital. Esto implica, utilizar herramientas de andlisis de datos para
segmentar mejor al mercado y disefiar campafias altamente personalizadas (no solo para “tener
datos”, sino para usarlos en decisiones clave). Desarrollar una plataforma de e-commerce como
canal complementario para captar y fidelizar clientes. Invertir en capacitacion y
profesionalizacion del equipo interno. Establecer indicadores de desempefio que midan

alcance, conversion, retencion y retorno de inversion digital.

Una alternativa viable para articular esta transicion hacia lo digital es la implementacién
del modelo “Business to Consumer” (B2C) con soporte en plataformas de comercio electronico
omnicanal. Este modelo permite a la empresa integrar sus canales fisicos y digitales en una
unica experiencia de compra, facilitando al consumidor interactuar con la marca desde distintos
puntos de contacto (redes sociales, tienda online, puntos de venta fisicos, eventos, etc.). A
través de una plataforma de e-commerce propia, la empresa puede gestionar inventarios,
procesar pagos, realizar envios y, sobre todo, recopilar datos del comportamiento de los
usuarios en tiempo real. Esta estrategia no solo expande el alcance geografico del negocio, sino
que también permite aplicar acciones de marketing personalizadas, optimizar precios segun la

demanda y generar una experiencia de compra coherente en todos los canales.

Se plantea como hipotesis que la implementacion de un ecosistema digital basado en
herramientas de analisis de datos y comercio digital permitira a Sauco S.A. aumentar su alcance
en nuevos mercados geograficos, mejorar la fidelizacion de clientes actuales y optimizar la
eficiencia de sus campafas comerciales, generando un crecimiento sostenido en términos de

participacion de mercado y rentabilidad.

Sin embargo, esta transicion tiene asociada cierta clase de riesgo, como la resistencia al
cambio interno, la falta de capacidades técnicas, una inversion inicial sin retorno inmediato,

entre otros.

Concluyendo el diagndstico, se revela que la principal amenaza no es solo la falta de
presencia digital, sino la desconexion entre los activos actuales de la empresa y una estrategia
de crecimiento clara. La clave estard en profesionalizar sus operaciones, apoyarse en
herramientas tecnologicas con base en el andlisis de datos, y aplicar modelos estratégicos

coherentes con su contexto y capacidades reales. Esta vision permitird consolidar su
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posicionamiento en el mercado cervecero artesanal con proyeccion hacia nuevos horizontes de

desarrollo.
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Plan de implementacion

Descripcion de la propuesta:

Esta propuesta ha sido elaborada con el fin de abordar las problematicas identificadas
previamente. La estrategia se apoya en el modelo de comercio digital Business to Consumer
(B2C) y en la estrategia genérica de enfoque o segmentacion propuesta por Porter, dirigiendo
los esfuerzos hacia nichos especificos del mercado. Para su implementacion, se propone el uso
de herramientas de Big Data y andlisis de datos, que permitan identificar consumidores con
alto potencial, mejorar la efectividad de las campanas y aumentar las ventas a través de una
plataforma de comercio digital. Este modelo de negocio B2C no esta siendo implementado por

la empresa en la actualidad, lo que supondria una expansion estratégica.

Para llevarla a cabo, se plantean tanto objetivos generales como especificos, los cuales
se abordaran mediante una planificacion estratégica dividida en etapas. Se trabajara, por un
lado, en la implementacion de tecnologias de analisis de datos que permitan identificar nichos
de consumidores con alto potencial. Por otro lado, se desarrollard un canal digital de ventas y
comunicacion que incluya una plataforma de e-commerce integrada con campafnas de
marketing digital altamente segmentadas, utilizando redes sociales y otros medios online para

aumentar el trafico y la conversion.

Esta propuesta también contempla una gestion innovadora de los canales digitales, no
solo para concretar ventas, sino para establecer un vinculo continuo con el consumidor. A
través del analisis de datos de comportamiento y preferencias, se buscara ajustar las campanas
de manera dinamica y personalizada, generando asi una mejora en la visibilidad de la marca,
un mayor conocimiento del publico objetivo y una conexidon mas profunda con los clientes
actuales y potenciales. Algunas de las ventajas percibidas por la implementacion de estas
nuevas herramientas, serian la automatizacion de la atencion y la reduccion de tiempos
logisticos. Siendo medibles por la utilizacion de métricas como la tasa de abandono de carrito

y el andlisis del tiempo de atencion total.

Se comienza exponiendo los lineamientos estratégicos actuales de la organizacion, que

orientan su comportamiento:
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Vision: “Ser una empresa de maximo crecimiento que genere bienestar en la familia y

la comunidad”. (Grupo Meta, Canvas, 2025)

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

plazo”. (Grupo Meta, Canvas, 2025)

Valores: Positivismo: actitud realista y positiva ante cualquier situacion, 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 y razonable. Compromiso: dedicacion y

prioridad para traccionar sobre la vision y mision del grupo. (Grupo Meta, Canvas, 2025)
Objetivos:
Objetivo General:

- Aumentar en un 7% la rentabilidad de la empresa para Julio 2028 respecto a Julio
2025, mediante la implementacion de una estrategia que logre una eficaz penetracion de
mercado, incrementando la participacion en el mismo, para asi mejorar su posicionamiento

competitivo en la provincia de Cordoba.

Fundamentacion: El objetivo planteado se basa en el diagnostico realizado en etapas
anteriores del trabajo, asi como en la alineacidon con los lineamientos estratégicos del Grupo
Meta y la unidad Sauco S.A. A nivel cuantitativo, el prondstico macro del sector respalda la
viabilidad del objetivo. “El mercado de la cerveza artesanal en Argentina muestra un
crecimiento sostenido, con una tasa compuesta anual estimada (CAGR) de 9,3 % entre 2025 y
2034” (EMR Claight, 2024). A esto se suma la expansion del comercio electronico en el pais,

con un crecimiento proyectado del 20,7 % anual entre 2025 y 2030 (M.I., 2025)

Por lo tanto, al implementar una estrategia de enfoque basada en comercio digital B2C, la
empresa aprovecharia tanto la tendencia al alza del mercado cervecero artesanal como el fuerte
impulso del canal digital. Esta combinacion permite no solo una mayor visibilidad y

fidelizacion, sino también incrementar ventas.
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Objetivos especificos:

- Incrementar en un 80% el alcance y la interaccion en canales digitales para diciembre
de 2026, a través de campanas segmentadas de marketing digital y contenidos alineados a los

valores de marca y las preferencias del publico objetivo.

Fundamentacion: Este objetivo se orienta a posicionar la marca de forma mas activa en
el entorno digital, primer paso para lograr una estrategia de penetracion de mercado. Se busca
atraer nuevos consumidores fortaleciendo la visibilidad de la marca en plataformas como
Instagram, Facebook, Tik Tok y la tienda online. A partir de una estrategia de contenido,
segmentado y coherente con los atributos diferenciales del producto, se espera captar la

atencion de nuevos publicos y aumentar el trafico hacia los canales comerciales digitales.

- Aumentar en un 45% las ventas a través de canales digitales para diciembre de 2027,
mediante la implementacion de una plataforma de e-commerce, integrando sistemas de gestion

y logistica adaptados al modelo B2C.

Fundamentacion: Este objetivo apunta a transformar digitalmente el modelo comercial
de la empresa, ampliando su capacidad operativa mas alla del punto de venta fisico. El
desarrollo de un canal de comercio digital permite, no solo mejorar la experiencia de compra
del cliente, sino también captar demanda de nuevas zonas geograficas, con menores costos
operativos. Esta estrategia serd clave para alcanzar los niveles de rentabilidad proyectados en

el objetivo general.

- Alcanzar una tasa de fidelizacion del 75% entre los nuevos clientes digitales para julio
de 2028, mediante la aplicacion de herramientas de analisis de datos, personalizacion de la

oferta y campafias de retencion basadas en el comportamiento del consumidor.

Fundamentacion: Una vez que se logre captar y convertir nuevos clientes, el foco estara
en sostener esa relacion en el tiempo. Utilizando Big Data y herramientas de analisis de datos,
se disefiaran acciones dirigidas a fortalecer el vinculo con los consumidores, como
promociones personalizadas, recompensas por recompra y comunicacion segmentada. La
fidelizacion serd un pilar clave para sostener el crecimiento y asegurar una base estable para el

crecimiento.
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e Planes de Accion

Tactica 1: “Uso de Big Data para segmentacion y analisis de comportamiento del

consumidor”

La primera tactica tiene como objetivo implementar herramientas de analisis de datos
para mejorar la toma de decisiones comerciales mediante la identificacion precisa de patrones
de comportamiento y segmentacion del mercado. Para esto, se contratard una agencia
especializada en analisis de datos llamada “Scidata”, que trabajara con herramientas como
Google Analytics, Hotjar y dashboards personalizados en Google Data Studio. Estas
herramientas permitiran conocer a fondo las preferencias, frecuencia de compra, ubicacion
geografica y canales de interaccidon que frecuentan los consumidores de cerveza artesanal. Los
datos recolectados seran analizados mensualmente junto al jefe de administracion y el jefe
comercial, con el fin de detectar oportunidades para campafias personalizadas, optimizar el
rendimiento de la futura tienda online y mejorar la experiencia del usuario. Esta tactica se
vincula directamente con las siguientes, ya que aporta informacidn clave para orientar de

manera eficiente los esfuerzos en redes sociales, e-commerce y fidelizacion.

Imagen 1, pasos tactica numero 1

e A Recursos Recursos I Pago L
Accion Tiempo RRHH o P Pago Unico e Pago Anual | Tercerizacion
Fisicos Economicos Mensual
Inicio Fin Area Responsable
. . Gerente de
Blsquada de |a agencia N o " .
de analisis de datos Administracian, Administracian, Computadoras,
analisis atos )
) jul-25 ago-25(Comercial, Gerente celulares, - - - - No
especializada en consumao - ) . ) )
digital Directario Comercial internet
& ) )
i Directorio
Computadoras,
Reuniones con agenciasy Administracion, ) )
. sept-25 oct-23 Directario celulares, - - - - No
evaluacian de propuestas Directorio )
internet
. Computadaras,
Seleccian de la agencia Administracion, ) )
. oct-25 oct-25 Directario celulares, - - - - Na
con la que se trabajara Directorio )
internet
Gerente de
Definicion de objetivos Administracian Administracian Computadoras
maodalidad de trabajo y oct-23 nov-25|Comercial, Gerente celulares - - - - No
cronograma Directario Comercial, internet
Directario
Firma del contrato con la Administracion
agencia nov-25 nov-25 Asesor Legal Asesor Legal - 5420.000,00(- kS - Si
agencia Ases g
. Gerente §
Implementacion de la Comercial Comercial Computadaras,
) ; X E > a ) )
herramienta y carga de dic-25 dic-25 Directaria Agencia de Big senvidares, - - - - Parcial
. Al a )
datos historicos y actuales = = internet
Data
- Gerente
Revisian mensual de . . . . .
X - Comercial, Comercial Computadoras .
informes de segmentacion ene-26 jul-28| X . . - - - - Parcial
Directoria Agencia de Big internet
v patrones de consuma = =
Data

(Elaboracion propia, 2025)
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Tactica 2: “Innovacion en el canal de venta en linea y aplicacion de los datos obtenidos”™

La segunda tactica contempla el redisefio completo de la pagina web, transformandola
en una plataforma de comercio electronico moderna, funcional y autoadministrable. La agencia
de comunicacion “Wok 360°” sera la encargada de disefar e implementar la nueva web en un
plazo de 4 semanas, integrando catalogo digital, funcionalidades de compra y analisis de datos
de clientes. Una vez finalizada la implementacion, el personal comercial recibird una
capacitacion intensiva de 6 clases divididas en 3 semanas para poder mantener actualizada la
tienda, incorporar productos, cambiar precios y utilizar métricas de rendimiento. De forma
paralela, se ejecutard una campafia de comercializaciéon segmentada, utilizando los datos
obtenidos a través de la agencia especialista en datos utilizada en la tactica 1. Esta campafia
tendrd como objetivo atraer a los distintos perfiles de consumidores identificados, mediante
contenidos personalizados, promociones diferenciadas y publicidad online dirigida,
principalmente en redes sociales como Instagram, Facebook o Tik Tok y Google Ads. El

control de la evolucion de esta tactica estard a cargo del area comercial y se realizara de manera

ro. ,
Imagen 2, pasos tdctica numero 2.
e . Recursos Recursos - Pago N
Accion Tiempo RRHH 7 L Pago Unico & Pago Anual | Tercerizacion
Fisicos Econdmicos Mensual
Inicio Fin Area Responsable
J— ) Gerente de Adm., |
Investizacidn sobre agencias Administracion Gerante Computadoras,
ves . 5 da a5 .
s L jul-25 ago-25 [Comercial, . . celulares, - - - - No
para rediseno de pagina web ) Comercial, )
Directorio - ) internet
Directario
. . R : Computadoras,
Reuniones con agencias y Administracian
. ago-25 sept-25| Directorio celulares, - - - - No
evaluacion de alternativas Directorio .
internet
Seleccion de la agencia Administracian computadoras,
aa4a ay Al slra . .
) = 4 sept-25 sept-25| Directorio celulares, $605.000,00(- X - No
firma del contrato Directorio )
internet
Gerente
i § Comercial, §
Redisefno e implementacian Comercial, N ) Computadoras, )
. oct-25 nov-25( Agencia de . - Si
del nueva sitio web Directario internet
Marketing y
Fublicidad
Gerente
Capacitacion del personal | Comercial, Computadoras, .
. dic-25 ene-26 (Comercial N ) ) - - - - si
sobre gestion del ecommerce Agencia de internet
Marketing
Campana de Gerente §
R § X . Computadoaras,
comercializacion - . |Comercial, Comercial, )
feb-26 dic-26( N X celulares - - - - Parcial
segmentada con base en Directario Agencia de internet
datas obtenidos Marketing
Revision bimestral de . Gerente .
- . - Comercial, X . Computadoras,
rendimiento y métricas del feh-26 jul-28 Comercial, No
) Directorio - ) internet
canal online Directorio

(Elaboracion propia, 2025)
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Tactica 3: “Campafia de fidelizacion para consolidar el posicionamiento de marca”

Como tercera tactica se plantea una campafia integral de fidelizacion, con el objetivo

de construir una identidad de marca so6lida y generar relaciones duraderas con los clientes. Esta

campafa sera ejecutada por la misma agencia de marketing “Wok 360°”, que trabajara en el

desarrollo de contenido emocionalmente conectado con los valores de la empresa, buscando

generar comunidad, reconocimiento y lealtad. Se utilizaran recursos como storytelling, disefio

gréfico distintivo, promociones exclusivas y acciones interactivas en redes sociales y la tienda

online. Ademas, se aprovecharan los datos recolectados por las tacticas anteriores para

personalizar comunicaciones y promociones segun el perfil del cliente. El impacto de esta

campana se evaluara cada 4 semanas mediante métricas como recurrencia de compra, tasa de

retencion y comentarios de clientes. La supervision estara a cargo del jefe de administracion y

el jefe comercial, en articulacion directa con la agencia contratada.

Imagen 3, pasos tactica numero 3.

. q Recursos Recursos - . Pago S
Accion Tiempo RRHH an L. Pago Unico & Pago Anual | Tercerizacion
Fisicos Econdmicos Mensual
Inicio Fin Area Responsable
. . Jefe de ,
Definicion de lineamientos Administracion, Administracion computadoras,
d sy . Al sild y
. ’ sept-25 sept-25 | Comercial, y celulares, $320.000,00(- No
objetivos de fidelizacian ) ) Jefe Comercial, |
Directorio ) ) internet
Directorio
Jefe de .
) . P " U " Computadoras,
Reuniones de planificacian Administracion Administracion .
R . oct-25 oct-25| . § . celulares, Parcial
con la agencia de marketing Directorio Jefe Comercial, internet
Directario
Desarrollo del contenida y Administracion,  |Agencia de Computadoras,
o . oct-25 nov-25| o - womputadarss, Si
diseno de la campana Comercial Marketing internet
Ejecucion de la campana de ; . ; Computadoras,
- . Comercial. Agencia de .
fidelizacion en redes y tienda nov-25 jul-28| _ . ) internet, redes Si
) Directorio Marketing
online sociales
Segmentacion de poblicos y § . Jefe Comercial, §
R Comercial, R ) Computadoras, )
personalizacion de nov-25 jul-2s| - Agencia de . Parcial
Administracian internet
promaociones Marketing
Evaluacion mensual de . . Jefe de .,
Comercial, R . Computadoras,
resultados y ajustes de dic-25 juk2s| - . Administracion, | No
. Administracion ) internet
campana Jefe Comercial

(Elaboracion propia, 2025)



Diagrama de Gantt:

El plan de estratégico propuesto se demuestra temporalmente en un diagrama de Gantt

a continuacion:

Imagen 4, diagrama de Gantt

ANO 2025 2026 127 2028
TAREAS INIEIO FIN Mes[ J[a[s[o[N][D[E]F[mMalmM]ssTaA 1 A
“Uso de Big Data para segmentacion y analisis de comportamiento del consumidor™ jul-25 jul-28
Busqueda de la agencia de analisis de datos especializada en consumo digital jul-25
Reuniones con agenciasy evaluacion de propuestas sept-25 oct-25
Seleccion de la agencia con la que se trabajara oct-25 oct-25
Definician de abjetivos, modalidad de trabajoy cronograma 0ct-25 nov-25
Firma delcontrato con la agencia nov-25 nov-25
Implemeantacian de la herramienta datos histd actuales lic-25

Revision mensual de informes de segmentacion y patrones onsumo jul-28
“Innovacion en el canal de venta en linea y aplicacién de los datos obtenidos™ jul-2s jul-28
sobre agencias para redisenio de pagina web jul25
Reunionescon agenciasy evaluacion de alternativas age-25
s ion de la agencia yfirma del contrato sept-25 sept-25
Rediseno e implementacion del nuevo sitio web oct-25 nov-25
Capacitacion del personal sobre gestion del ecommerce dic-25 ene-26

Campa nerciali ends

Revision bimestral de rendimiento y meétricasdelcanal online jul-28

“Campaiia de fidelizacion para consolidar el posicionamiento de marca™ sept-25 jul-28
Definicidn de lineamientosy objetivos de fidelizacion sept-25 sept-25
Reunignesde planificacion con la agencia de marketing oct-25 oct-25
Desarrollo del contenido y disena de la campana oct-25 nov-25
Ejecucion de la campana de fidelizacion en redesy tienda online nov-25 jul-28
Segmentacion de publicosy personalizacidn de promociones nov-25 jul-28
Evaluacion mensual de resultadosy ajustesde campana dic-25 jul-28

(Elaboracion propia, 2025)
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o Presupuesto:

Previo a demostrar el analisis financiero se presentan premisas generales, presupuestos
de las tacticas, balances y resultados estimados, siendo estos indispensables para el

entendimiento del futuro analisis.

Imagen 5, Premisas generales y presupuestos estimados de tacticas.

Premisas

El aumento de ingresos colleva un aumento de costos de venta.

El aumento de ingresos colleva un aumento de los gastos.

El aumento de ingresos es proporcional a la cantidad de anos.

Los ingresos y egresos se ajustan por inflacion.

Elimpuesto IVA esta incluido en los ingresos y egresos.
Se toman como referencia los estados financieros del ano 2018, ajustandolos al reporte de inflacion acumulada hasta Junio 2025 (3085,759% seglin BCRA)

Tactica 1 2025 2026 2027 2028
Agencia data managment $2.976.876,00 $3.322.153,62 $3.568.035,54 $3.814.230,42
TOTAL $2.976.876,00 $3.322.193,62 $3.568.035,594 $3.814.230,42
Tactica 2 2025 2026 2027 2028
Agencia encargada de pagina web y capacitaciones $4.288.115,00 $4.785.540,80 $5.135.670,82 5 5.454 308,11
TOTAL $4.288.115,00 $ 4.785.540,80 $5.139.670,82 % 5.494.308,11
Tactica 3 2025 2026 2027 2028
Campana fidelizacion $1.512.064,00 $4.285.440,00 $ 4.602.562,56 $4.820.135,38
TOTAL $1.512.064,00 $4.285.440,00 $ 4.602.562,56 $4.820.135,38
Ingresos por Ventas (estimados segun libros
contables 2019 ajustados con la inflacidn $951.732.431,27
acumulada hasta 2025)
Costos de Ventas (estimados segun libros contables
2019 ajustados con la inflacién acumulada hasta $584.417.860,52
2025)
Otros Costos de Ventas
Gastos de Comercializacién % 444 806.889,25
Gastos de Administracion % 106.533.041,82
Resultados Financieros $ 196.051.975,18
Otros Egresos
Utilidad Neta $11.577.133,84
Imagen 6, Estimaciones inflacionarias Argentina 2025 (INDEC, 2025)
Tabla 1: Inflacion (Boletin 2025 2026 2027 2028
Oficial) 18,13% 1,1813 11,60% 1,116 7,40% 1,074 6,80% 1,065

Tabla 2: Inflacion

acumulada de Diciembre
de 2014 3 Junio 2025 3089,79% 30,8979




Imagen 7, Cash flow proyectado.
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CASH FLOW PROYECTADO, SAUCO S.A.

2025 2026 2027 2028
INGRESOS
PorVentas y Servicios $1.124,281.521,06 5 1.254.698.177,50 5 1.347.545.842,64 5 1.440.526.505,78
Resultados Financierns $ 231.596.198,28 $ 258.461.357,28 5 277.087.487,72 5 266.741.035,06
Tactica 1 5 89.942.521,68 $ 100.375.854,20 $ 107.803.667,41 $115.242.120,45
Tactica 2 $241.720.527,03 $ 269.760.108,16 $289.722.356,17 $309.713.198,74

TOTAL DE INGRESQS

5 1.687.540.768,05

$ 1.883.295.497,15

5 2.022.659.363,94

$ 2.162.222.860,05

EGRES0S

Costo de Ventas $ 862.966.023,29 § 963.070.081,595 § 1.034.337.268,06 $1.105.706.539,56
Gastos de Comercializacion 5 630.540.453,82 § 703.683.146,58 $755.755.6586,42 5 807.902.842,68
Gastos de Administracion $151.016.978,76 $ 168.534.948,30 5 181.006.534,47 $ 193.495.985,35

Plan de Accion 1 (2025 unicamente 6 meses)

$ 2.976.876,00

$ 3.322.193,62

$ 3.568.035,94

$3.814.230,42

Plan de Accion 2 (2025 unicamente 6 meses)

$4.288.119,00

$ 4.785.540,80

$ 5.135.670,82

$ 5.494.308,11

Plan de Accion 3 (2025 unicamente 3 meses)

$1.512.064,00

$ 4.285.440,00

$ 4.602.562,56

$4.920.1389,38

TOTAL DE EGRESOS

$ 1.653.300.514,98

$ 1.847.681.351,29

$ 1.984.409.771,28

$ 2.121.334.045,50

UTILIDAD BRUTA

5 34.240.253,08

$35.614.145,86

5 38.249.5592,65

$ 40.888.814,55

IMPUESTO A LAS GANANCIAS

$11.984.088,58

5 12.464.951,05

$ 13.387.357,43

$ 14.311.085,08

UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION

5 22.256.164,50

$23.149.194,81

5 24.862.235,22

$ 26.577.729,45

Imagen 8, Resultados estimados.

Impuesto a las Ganacias

35%

Tasa de referencia BADLAR (BCRA) Junio 2025

22%

Inversion a realizar

-5 48.709.180,66

Flujo del periodo 1

3 22.256.164,50

]

Flujo del periodo

323,145,154 81

Flujo del periodo 3

5 24.862.235,22

Flujo del periodo 4

26.577.729,45

VAN $960.734,15
TIR S3%

ROI
Beneficios $1.524.280.353,86
Costos 5 170.432.132,30
ROI 794%

(Elaboracion propia, 2025)
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o Analisis Financiero

Una vez presentado el flujo de fondos proyectado de la propuesta, se pueden obtener

los siguientes resultados provenientes de los indicadores financieros aplicados:

El valor actual neto (VAN) es positivo, lo que significa que el proyecto no solo recupera
la inversion inicial, sino que también alcanza el rendimiento minimo esperado por el inversor.
Calculado, utilizando como tasa de referencia el 32% de la BADLAR, segin el REM publicado
por el BCRA (BCRA, 2025).

La tasa interna de retorno (TIR) alcanza el 33%, lo que indica que el proyecto no solo
recupera la inversion inicial, sino que supera el rendimiento minimo esperado, utilizando como

referencia la tasa BADLAR previamente mencionada

El periodo de recuperacion de la inversidon para el proyecto, se encuentra dentro del
horizonte temporal considerado en el andlisis, siendo el retorno sobre la inversion (ROI) del
794%, lo que implica que por cada peso invertido se obtienen $7,94 en retribucion. Es por esto
que la rentabilidad proyectada, segtn el flujo de fondos, es del 1% para el segundo semestre
del periodo 2025 y 2% para los siguientes hasta el afio 2028. Lo que confirma el cumplimiento

del objetivo general de la propuesta.

Segtn los resultados estimados, se recomienda implementar el proyecto debido a su

viabilidad técnica, financiera y de gestion.
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Conclusiones y recomendaciones

A partir del analisis integral realizado sobre la organizacion, puede afirmarse que la
empresa se encuentra en un momento clave para consolidar su crecimiento y posicionamiento
dentro del mercado cervecero artesanal de la provincia de Coérdoba. A través de un enfoque
estratégico, este reporte de caso busca, no solo aumentar la rentabilidad del negocio, sino
también profundizar la relacion con los consumidores actuales y potenciales, aprovechando la

informacion que los canales digitales permiten obtener y utilizar.

Se ha validado la viabilidad técnica, operativa y financiera del proyecto. Los
indicadores obtenidos (VAN positivo, una TIR superior a la tasa de referencia, y un ROI
elevado) demuestran que la propuesta no solo recupera la inversion inicial, sino que genera
beneficios significativos para la organizacion. En un contexto tan volatil como el argentino,

estos resultados otorgan un solido respaldo al plan.

El trabajo evidencia que la clave para el crecimiento de la empresa. reside en
transformar su modelo de comercializacion, pasando de una estrategia limitada al contacto
presencial y tradicional, a una basada en el conocimiento del cliente, la personalizacion de la
oferta y la automatizacion de procesos. Las tres tacticas planteadas, forman un sistema
articulado que refuerza todos los eslabones del proceso comercial. Esto no solo aumenta la
visibilidad y accesibilidad de la marca, sino que también permite una mejor asignacion de

recursos y decisiones basadas en evidencia.

Durante el desarrollo del proyecto se presentaron desafios, principalmente vinculados
a la escasez de informacion interna sobre la empresa y la incertidumbre macroeconémica del
pais. No obstante, estos obstaculos fueron superados a través de un trabajo analitico meticuloso,
el uso de fuentes complementarias actualizadas, y el disefio de planes de accion realistas,
medibles y adaptables al contexto cambiante. Esta capacidad de adaptacion sera también un

atributo fundamental para el futuro del proyecto.

Aunque la propuesta actual se enfoca en el eje comercial, se identificaron otras areas
estratégicas que deberian ser analizadas para asegurar un crecimiento sostenible e integral.
Entre ellas, se recomienda avanzar en la profesionalizacion de la estructura organizacional,

incorporando nuevos perfiles técnicos y administrativos que aporten una vision moderna y
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especializada, asi como fomentar la participaciéon de los colaboradores en la toma de
decisiones, lo cual refuerza el compromiso y alinea al equipo con los objetivos estratégicos. A
su vez, se sugiere disefiar e implementar un cuadro de mando integral (CMI), que permita
monitorear en tiempo real el desempefio de las distintas areas de la empresa, facilitando el
control de indicadores clave como la rentabilidad por canal, la tasa de retencion de clientes, el
retorno sobre la inversion publicitaria (ROAS), y el tiempo de conversion. Esta herramienta
permitiria tomar decisiones mas informadas, realizar ajustes tempranos en la estrategia y

evaluar de forma continua el impacto de las acciones implementadas.

En cuanto a la cadena de suministro, se destaca la necesidad de fortalecer la relacion
con los proveedores estratégicos, especialmente aquellos que suministran insumos criticos para
el proceso cervecero. Se recomienda establecer acuerdos de exclusividad, convenios de
abastecimiento a largo plazo o alianzas estratégicas que garanticen la continuidad del
aprovisionamiento en condiciones competitivas, mitigando asi uno de los principales factores

de riesgo identificados.

Para finalizar, el presente trabajo demuestra que Sauco S.A. cuenta con el potencial
necesario para transformarse en una marca lider del mercado cervecero artesanal regional. Para
lograrlo, sera fundamental que el Grupo Meta continlie apostando por la innovacion, la
digitalizacion y el analisis estratégico, entendiendo que el conocimiento profundo del
consumidor y el uso eficiente de la tecnologia son las bases para una gestion moderna, rentable

y con proyeccion a largo plazo.
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