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Resumen

Este trabajo fue realizado sobre la empresa José M. Alladio e Hijos S.A
ubicada en la localidad de Luque, provincia de Cérdoba, dedicada a la fabricacion
de electrodomeésticos, el cual demuestra que podra tomar mayor participacion
en el mercado argentino ya que evidencia que desarrollando un nuevo plan de
negocios sobre los productos semiautomaticos, lo lograra basandose en dos
aspectos como son el restyling del producto Family junto con la mejora de los

procesos de marketing.

Analizando algunos aspectos se crea la necesidad de establecer un
mecanismo dedicado a fortalecer la comercializacién de los lavarropas
semiautomaticos, el equipo industrial y el disefio de productos y para esto se
procedera a realizar un estudio de mercado mediante una encuesta directa que
permitird estudiar al consumidor y la competencia, para detectar sus
necesidades, la manera de satisfacerlas y conocer con quienes esta
compartiendo el mercado. En cuanto al equipo industrial esta actividad es

controlada en nuestro pais por pocas empresas, por lo que la oferta es escasa.

Luego, se procedera a elaborar el plan de negocios que permitira disefiar
mecanismos que aumenten la porcion de mercado objetivo y por consecuencia

la rentabilidad de sus productos.

Una vez definido el nuevo disefio del producto y sus caracteristicas a
ofertar, el costo que este tendra, la forma que este llegara al consumidor y como
se inserta en el mercado, se realizara el estudio en donde analizara factores que

inciden en el desarrollo y operatividad del proyecto.

Finalmente se determinard la inversidon inicial, elaborando los
presupuestos de operacidon como son los ingresos, egresos, servicios basicos,
mantenimiento de activos fijos, sueldos y salarios, costos de operacion, otros

gastos y el punto de equilibrio.

Jorge Daniel Contrini



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

indice
1. Planteamiento del LEMA. ... e 09
B A 1 o o [Tl e o TSRS 10
1.2 Planteamiento y Formulacion del Problema.........ccccoveeeiiecicecciceeceece e 12
NG ] o 1= w Ao e [T =] =] PRSP 16
1.4 ODbJELIVOS ESPECIFICOS. .. ueiiuviereictie ettt ettt ettt e eve e taestveeebeesbeereentesenneenseea 16
I (VT ] o= T il e ] o TR ORRTURRRTRR 16
2. MAICO TONICO ettt et e e e e et e e s eereeeeessaeeesaeseeeeesasseeeessassaeeeesasseeeessaassaeessannnees 18
B2 N = o e (=T T=Yo o Tof [0 =TSRSSt 19
2.1.1 Analisis de la industria (analisis del Macroentorno).......ccccveeveveecveerveereevenrennn. 21
2.1.1.1 AnAlisis del MICrOENTOINO. . .ciiicviiieeiee ettt ettt e ettt s et e ee e st e e s ereesenvees 23
2.1.1.2 Analisis iNternN0 de 1@ EMPIESA....c..cccveceeeeeeeeeeteeee ettt 24
2.1.2 ANAIiSiS del MEICAAO. . c.eeieieiieieeee ettt st st et e s e eeneas 25
2. 1.3 PrOAUCEOS O SEIVICIOS. .uuuuuiiiiieieeeieeiiiieeieeeeeeeeeee ettt e e e e e e s e e e e e aeaeaaeees 26
b Y N DTl g o Yol o] W L1 I a1<Te [ Yol [ TR 27
2.1.5 Estrategias de mMarketing..... i e 28
2.1.6 Operaciones y adminiStraCion........c..ccueeveeeveirieeeiieieeceenreceeeteeereeteeereeeesre e reenenseenns 29
2.1.7 Plan fIN@NCIEIO.....c.eiiiiiiieieeie ettt ettt st s s enr e sne e 30
2.1.8 Plan de CONLINGENCIA.......coiii et e e tae e e e aees 31
G T (7 1< o Ye [o] Lo Te | = Tuu U RRRR 33
4. Antecedentes y diagnostico Organizacional ........cccccoeeeeicieeiiciceccce e e 39
4.1 Analisis del MaCrOENTOINO.....cceiiiirierieistereecrie ettt sttt st st sbe e b stens 40
s W I > [ Folo T VA Tl Vo 1 ¢ 1l 40
4.1.2 Social Y demMOgrafiCO.....ccciiiririeieieieieee et sttt sre e 42
V2 0 G T =Y o Yo [ Yo | Folc JORu OO OO TR 44
4.1.4 Conclusion del MacrOENEOINO......ccoueiiiieirieeese ettt 45

Jorge Daniel Contrini m



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

4.2 ANALISIS MICIOENEOINO...cuiieiiieierieste sttt sttt b ettt ettt aesae st enesaeenes 45
4.2.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes........ieceveeececeecencnnee. 46
4.2.2 Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.........c..eeeeeereeeeeennnn. 46
4.2.3 Amenaza de NUEVOS COMPELIAONES........ccciieirreceee ettt er e s st st sne e e 47
4.2.4 Amenaza de productoS SUSLITULOS. .......cccveirieeeeiiceceeeeer ettt et st ev s 48
4.2.5 Rivalidad entre [0S COMPELIAOrES.........cooci it 48
4.2.6 CONCIUSION A€ MICIOBNTOINO ... oottt et e e steeteste e eertesesteesreseesrestsstssaesesesenes 50

4.3 Analisis interno de 12 INAUSTII@ ..ot e s e e 50

4.4 Markelting Y VENTAS.....co ettt ettt ettt st st st e e b et e ss e e ebe st see e snssensans 51
4.4.1 Anadlisis de mercado argentiNO........c ettt es s e st e enene s 58
4.4.2 ANGIISIS FODAL......cooiteeirse ettt ettt es sttt e et st ses s sttt e sttt e s enne s 69
4.4.3 Conclusiones diagnOSTiCaS.......ocuueeeivirecereteeecee ettt e ssa et et es s s era e sens 70

5. Propuesta ProfeSional. ...ttt st et et e b e sttt 73

5.1 Introduccion y fundamentacion de la propuesta profesional.........ccoeeeevvevecveerenenne. 74

5.2 El ProAUCEO Y SEIVICIO.....uiiiietietticece ettt ettt st ste st st e e s b et st e s sasebestesne e nnnanes 76

5.3 DESCHPCION A€l NEGOCIO.....ceiiretetereteteeeree et eerese s s sesstass st s sss s st eseseserssasessssesseetesases 84

5.4 ANAlISiS d€ 1@ SIEUACION.....uiieiieie ettt st st ses b e 87

5.5 Estrategias de mMarkeliNg..... ettt e e 89

5.6 Plan d@ VENTAS......cci ottt st 94

5.7 Operaciones Y adminiStraCion........cccceviiiricieiicieiee ettt ere et e v v sveens 101

oI S o = [ IR i [ = L [l =] o JO N 105

5.9 Plan de CONTINGENCIA ...ttt te e e e bae e e e e eaaae e e e enreeees 126

5.10 RESUMEN EJECULIVO.c.uci ittt ettt e st st st e e e b e s ses e s e e snes sns 126

(ST o] o To] L T=1 1Yo FO OO 135

6.1 BibIIOGIrafia..ccucccececece ettt ettt bbb st ettt es bbb 140

B2 ANEXO0.cuiiiiiiriiirt ettt sttt e e s s e e s e bt e e ea e s e e 142

Jorge Daniel Contrini



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

Indice de Figuras

Figura 1 Mercado Semiautomatico Argentino.........ccieeceeeeeireceteeeere ettt ea e 58
Figura 2 La pobreza ¥ @ CriSiS.... ettt st ettt ess s st s s s st s aes e e s s enan 59
Figura 3 Mercado REal...... ettt ettt et te s te st e et b et et es s e e ste s s senteneas 64
Figura 4 Mercado €N €POCA A€ CriSIS.....cccimeiiiieeieereteieeerie ettt er et e esa s sea s e st bes s s enasas 65
Figura 5 Participacion €n €l MErCadO.........cooiieeeeeireceecteetee ettt ettt s b sns s sea e 65
Figura 6 Participacion del FAmUly ...ttt e ettt s en et ses s s ten s srsenenens 66
Figura 7 Mercado del Family por MOAEI0........oieeieece ettt et e r s 66
Figura 8 Prondstico de SemiautomMAtICOS........coocviicvciiecee et sttt es s en e e 67
Figura 9 LiImMite d€ CONFIANZA.....cieeeceetcee ettt ettt st et st bes s seaesse et saeene 68
Figura 10 REGreSION lINEAL.....ucuoeevieeeee ettt et tes s es et ssasessensesste st enssesenssnsenetens 68
FIQUra 11 ANGHSIS FODAL......o vttt ettt sttt bes st esa s st st st et besens s ena s srasas st saessan e 69
FIGUIA 12 FamlY oottt sttt e st et sttt sttt et st bt et st aeb et et ssbeenessens 82
Figura 13 Vistas del ProdUCEO........c.cciiiccece ettt st sttt et ss s saesbe st sae s naerans 83
FIGUPA 14 ArDOl A€ AECISION .vuvveeeeeeereseeeees e eeeeese s ses s ees s sesessees st eeness s sssess e ses e eeseee e enes 134

Jorge Daniel Contrini m



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

Indice de Tablas

Tabla 1 Proyecciones de precio de Venta inicial........cccoov i 53
Tabla 2 USUArioS POr PrOVINCI@....cccicureiieeeeieree st eeietee st st esessssssssssess st sesssssss stessssessssssessssesensssesees 61
Tabla 3 USUGIIO PO ClASE.....iieieiiieecece ettt ettt svesreste st s e e s s bbb enssasasessestesee s neanennes 61
Tabla 4 Porcentaje de partiCiPACiOn.......u et er et es e ter et ssaes v s st s srasesenes 67
Tabla 5 Rentabilidad de 1S PropUESLAS........ccii ettt ettt er st eve s 81
TADIA 6 CANVAS ...ttt ettt et e bt e sbe st eb it e sbesasseabeeebe st sesate saesesbanstesasebbensbesassenbees 86
LI o] SR Oe ] 1 o o] Bs [T l0 13 o 1O a0
Tabla 8 MONILOrE0 A PIrECIOS.. ..ottt ettt testeste st e e e e ba et aet e s sesensebesee stessennanes 91
Tabla 9 Capacidad INSTAlada........cccuviiiiiciiieececee et s r s e b e eseete s saeennan 103
Tabla 10 Plan maestro de 1a ProdUCCION ... ceieeeeeeeceetee ettt s e 104
Tabla 11 Costo de mano de obra unitario por producto........cceecececce e 106
Tabla 12 Costo de mano de obra en el primer MES..... e 106
Tabla 13 INVEISION TNICIAL. ..ottt ettt et st et se st s st sreseessssere st senenssrens 107
Tabla 14 Punto de equilibrio 1€r PErIOAO........ccueieiieteeee ettt et s e 109
Tabla 15 Proyeccidn precio de VENLA €N PESOS ......cceeeeveeeeectiee et ee e essessssesevesesenes 109
Tabla 16 Proyeccion de ventas €n UNIdAdES............urieeeeeeeeererereeeeieeeeee s sesessssvases e 110
Tabla 17 Proyeccion de VENLAS €N PESOS........ccuereereeeteerie et esves s sstsas e tes st sessnssesssassenns 110
Tabla 18 Proyeccion de Costos Variables por Periodo........ccccceveieiecieieie e e 111
Tabla 19 Proyeccion de Costos fijos POr PEFIOAO........ueiereeieiece et eereve e 111
Tabla 20 FIUJO A€ FONAOS.....occ et sttt st et te st sttt s et et et e e e st s bensensaes 112
Tabla 21 PeriOAOS ANAIISIS....c.uiiiieectieecee e ettt sttt st st s ea st sae st st sas st ses st sae s saetsas 113
Tabla 22 CoSto Variable UNTLAMiO.........eeuiiiiiecie ettt ettt sae e eaeesbe e e eas 116
Tabla 23 Punto de equilibrio por PEriOdO........cccueiriieieeee et s e st r s 116
Tabla 24 Periodo de Recupero de [a INVErSION.........ciecevecectee e ettt ere b e 117
Tabla 25 Flujo de fondos analisis sensibilidad..........cccooeeereeenenrernne s 119

Jorge Daniel Contrini



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

Tabla 26 Costo variable analisis SENSIDIIAA. ...ttt ettt aenes 120
Tabla 27 Costo Fijo analisis SENSIDIlIAAd..........ocueiceerieiieeceee ettt s ven v 120
Tabla 28 Proyeccidn de ventas en unidades analisis sensibilidad..........cccoevevevveiee s 121
Tabla 29 Proyeccidon de ventas en pesos analisis sensibilidad.........cccocoeeeviveccneceeeinns 121
Tabla 30 Costo variable unitario analisis sensibilidad............cccoeviirrnenineneeneeeer e 122
Tabla 31 Punto de equilibrio analisis sensibilidad..........ccueieeinieeeeieeeee e 122
Tabla 32 Periodo de recupero de la inversion analisis sensibilidad.......cccoevevveeie i 123
Tabla 33 Periodo de recupero de la inversion restyling del producto actual..................... 125
Tabla 34 Periodo de recupero de la inversiéon no tomar una deciSiOn.......cccceeeeveeevreevenenee. 125
Tabla 35 Proyeccion de iNgreS0S Y GASLOS.......civeeenirrinresesessessess e ss st s sssss s sssess s sesenssns 130
Tabla 36 Rentabilidad de 1as Propu@Stas .......ccccceeiericiieiir i 133

Jorge Daniel Contrini n



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

Capitulo I

Planteamiento del Tema
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Introduccion

El siguiente trabajo final se basa en disenar y elaborar un plan de negocios
para el segmento de lavarropas semiautomaticos de la empresa José M. Alladio
e Hijos S.A.

José M. Alladio e Hijos S.A se encuentra en un mercado muy competitivo
con altas posibilidades de crecimiento y desarrollo, contando ademas con
oportunidades de adquisicién de nuevos negocios u ampliacion de su cartera de

productos.

Actualmente se puede expresar que la rentabilidad de la empresa en el
mercado segmento objetivo esta determinada en gran parte por la intensidad
de las ventas (especialmente cuando caen los precios de ventas) y por los costos

de produccion (variaciones de su valor de compra en el mercado).

El segmento de lavarropas semiautomaticos de Alladio se ha visto resentido
en los ultimos 5 afios debido principalmente a que la empresa esta participando
en el mercado con una oferta de productos disefiados y desarrollados hace 20
anos, encontrandose con un ingreso de competidores importados al mercado,
con estéticas y prestaciones de vanguardia. Esta realidad ha sido declarada por
el Sr. Pablo De Lazzari, director de la empresa, en una entrevista realizada,
aduciendo a que la lenta toma de decisiones estratégicas por parte de la
compania en este segmento se ha visto reflejado en las decisiones de los
clientes, impactando negativamente sobre las ventas (y produccién) de la

empresa.

Se espera que las empresas deban funcionar con un proceso gerencial
eficiente, de manera que aseguren el cumplimiento de los parametros
productivos y de rentabilidad estipulados. Con relacion a la rentabilidad, uno de
los principales problemas que ha sobrellevado esta empresa, son las escasas
politicas de planificacion implementadas, que imposibilitaron que se cumplieran
los objetivos de rentabilidad trazados y las metas empresariales esperadas,

encontrandose hoy con una situacién critica en el segmento bajo estudio.

Jorge Daniel Contrini
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Los lavarropas semiautomaticos son aquellos que requieren de nuestra
intervencion en cada una de las etapas de lavado, para ir activando
manualmente las funciones del electrodoméstico; entre sus fortalezas de
producto se encuentran: el bajo costo y el ahorro de energia eléctrica ya que no

dispone de centrifugado.

Estos productos estan orientados a un mercado de clase media-baja. En
periodos de pérdida de poder adquisitivo de la poblacion, este lavarropas
semiautomatico pasa a ser la primera eleccion de los clientes y actia como pilar
de soporte en la rentabilidad de la empresa cuando disminuye la venta de los

lavarropas automaticos de alta gama.

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el
propdsito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio.
Este puede ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y técnicas a sus

administradores, socios e inversionistas.

La propuesta que se brindara con la elaboracion de este trabajo es la
sistematizacién del plan de negocios para mejorar el posicionamiento en el
mercado, implementado herramientas para analisis complejos y posibilitando a

la empresa, contar con un plan para tomar mejores decisiones.
El presente trabajo final se estructura de la siguiente manera:

Capitulo I Introduccion: en este capitulo se desarrollara la introduccion,
justificacion del trabajo final, los objetivos y se definira el alcance del trabajo

resaltando de modo preciso qué es lo que se pretendera lograr en el mismo.

Capitulo II Marco teodrico: el cual servird como soporte tedrico conceptual

para el desarrollo del trabajo.

Capitulo III Marco Metodoldgico: en este capitulo se desarrollaran las
metodologias, técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos necesarios para

el diagnostico del negocio.

Jorge Daniel Contrini
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Capitulo IV Analisis del Entorno: se expondrd el andlisis de los datos
econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos y demograficos. Ademas de lo

anterior se expondra el poder negociador y las amenazas y rivalidad.

Capitulo V Propuesta: en este capitulo se expondra la propuesta, con las

distintas soluciones a brindar.

Capitulo VI Conclusion: en este capitulo se expondran las conclusiones a la

gue se arribaron luego del completo andlisis de los datos realizados.

Planteamiento y Formulacion del Problema

José M. Alladio e Hijos S.A. cuenta con 74 afios de experiencia. Actualmente

con la mision de ser el principal productor de electrodomésticos en Argentina.

La familia Alladio llegada de Italia empezd con la compraventa de
maquinaria agricola; luego en el afio 1949 constituyeron la empresa fabricando
un lavarropas para el uso familiar. Después de un tiempo la empresa empieza
a diversificarse en su gama de productos y comienza con la producciéon de

lavarropas automaticos y semiautomaticos, lavavajillas, secarropas y cocinas.

Los hitos de mayor relevancia que experimentd la empresa fueron: en 1960
con el patentamiento del sistema de lavado vaivén, en 1997 comenzé de la
produccion del lavarropas Concept y en el afio 2000, ya consolidado en el
mercado de lavarropas, produce el lavarropas carga frontal con sistema de

lavado europeo.

En la actualidad, posee dos plantas industriales, en Rio Segundo y Luque
(Coérdoba), con un total de 1500 trabajadores y una produccidon anual superior
al milléon de unidades; las cuales son comercializadas en diferentes paises como

Brasil, Chile, Paraguay, Peru, Bélgica, Israel y Egipto.

Jorge Daniel Contrini
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Actualmente la empresa se enfrenta a un mercado global y competitivo, con
clientes cada vez mas exigentes, procesos productivos mas complejos y rapida
evolucién tecnoldgica. Ante esta problematica las empresas han adoptado
distintas estrategias, que permiten dar respuestas rapidas y reaccionar
positivamente; para ello realizan distintos analisis y/o diagndsticos para conocer
las fortalezas y debilidades, para asi plantear las soluciones, y de esta manera

mantenerse y extender sus productos a nuevos mercados e inclusive innovar.

La competencia se ha acrecentado debido al alto ingreso de productos en el
mercado en donde esta inmerso. Por lo que es necesario buscar nuevas
alternativas con el objetivo de ofrecer productos mas competitivos a sus clientes
que le permita continuar con el desarrollo manteniendo el liderazgo en los

mercados.

Si bien Alladio ha sido lider en el mercado por un largo periodo, no ha
innovado sus productos por mas de 20 afos en el segmento de clientes con
menores recursos. Sumado a que han ingresado competidores importados con
una estética actualizada y de mayor capacidad y variabilidad del volumen de
lavado. Esta posibilidad de elegir la capacidad de lavado del lavarropas es una
innovacion en el segmento de los lavarropas semiautomaticos y no esta

presente en los modelos semiautomaticos de Alladio.

La participacion en el segmento de los lavarropas semiautomaticos fue hasta
en 2018 del 70% vy disminuyendo en los siguientes afos. Esta irrupcidon de
competidores importados genera un riesgo de seguir perdiendo participacion

presente y a futuro.

Esto los lleva a trabajar sobre la siguiente pregunta éQué productos para el
segmento socioecondmico inferior pueden quedar obsoletos? ¢Qué productos
requiere el sector? En un mercado caracterizado por las consecuencias de la
pandemia y la situacion econdmica del pais: crecimiento de la pobreza, inflacion,

desocupacidn, recesidon econdmica, entre otros factores desfavorables.

Jorge Daniel Contrini
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Consultado por esto, el director de la empresa respondio: “La empresa esta
trabajando en conseguir a corto plazo un reemplazo para la gama de lavarropas
orientada al segmento socioecondmico inferior, por modelos con otra estética,
orientada a la eficiencia del consumo de agua por lavado y con opciones de
capacidad de 6kg y de 9 kg” (Pablo De Lazzari, 2022).

De conseguir el objetivo, la empresa podria seguir con su propédsito de
ofrecer productos que ayuden a liberar tiempo empleado en el lavado de ropa

para que puedan disfrutar de una vida plena, en este segmento de clientes.

Al proyectar el mercado, tomando como base la evolucidn del crecimiento
de hogares, el nivel de reposicion del parque de lavarropas y la tasa de traspaso
de lavarropas semiautomaticos a automaticos, se convalida como base, para
inicio del proyecto, la tendencia de crecimiento del mercado para los préximos

5 afos.

Se puede agregar que los principales competidores argentinos son Codini,
Autosal, Pilisar (Philco), Metallrgica Tuyu (Gardenia) y KINJI HOME de china,
estos se han consolidado e incrementaron el porcentaje de cuota de mercado,
consecuentemente esto provoca una reduccion del mercado de semiautomaticos
a un 70%. Si se realizara una proyeccion dentro de los proximos 5 afos, se

estimaria que la pérdida de cuota de mercado rondaria entre el 5 al 7% por afio.

En la busqueda de que la empresa logre escalar posiciones exitosas en el
mercado gracias al aumento de productividad y disminucidn de sus costos, se
hace necesario realizar un estudio diagndstico de los elementos relacionados

con el ciclo de vida de los lavarropas semiautomaticos.

La implementacion de un plan de negocios proporcionara a la empresa la

oportunidad de mejorar en relacién con las condiciones actuales.

Al considerar la realizacién de este plan, la empresa puede beneficiarse de
una mejor comprension de su entorno comercial, lo que a su vez puede impulsar

la eficiencia operativa y la toma de decisiones estratégicas fundamentadas. Asi
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mismo, la implementacién de un plan permitiria obtener mayores ganancias a
los propietarios de la empresa al elevar la competitividad y la productividad, lo
que significa que se pueda producir mas con los mismos recursos actuales.
Consecuentemente, se podra alcanzar mayor participacion en el mercado y

obtener mayores ingresos.

En funcion de lo anterior, se presenta el siguiente interrogante de

investigacién:

¢Cual seria la mejor reformulacidon de negocios para incrementar la
rentabilidad de José M. Alladio e Hijos en el segmento de lavarropas
semiautomaticos, de la localidad de Luque, provincia de Cérdoba, durante el
periodo 2023-20247

Para dar respuesta a ello es necesario indagar en las siguientes preguntas
especificas:

¢Cual es la situacién competitiva de los productos semiautomaticos frente a

la competencia?

¢Cual es la estrategia competitiva que debera implementar la empresa para

mantener o aumentar la cuota en el mercado argentino?

¢Cual es la condicién financiera de la empresa para cumplir con sus objetivos

financieros?
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Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para incrementar la rentabilidad de José M.
Alladio e Hijos en el segmento de lavarropas semiautomaticos, de la localidad

de Luque, provincia de Cordoba, en el periodo 2023-2024.

Objetivos Especificos

O.E.1: Diagnosticar la posicidon competitiva que ocupa José M. Alladio e Hijos

S.A. en el mercado de los productos semiautomaticos para el 2023 al 2024.

O.E.2: Analizar las potencialidades que obtiene José M. Alladio e Hijos S.A.

sobre la elaboracion de un nuevo plan de negocios para el 2024.

O.E.3: Extraer conclusiones sobre la viabilidad del proyecto a través de
indicadores financieros que permitan definir la conveniencia de su ejecucién para
el 2023 al 2024.

Justificacion

Para la empresa, el desarrollo de este trabajo le permitird contar con un
plan de negocios disefiado para obtener un direccionamiento de sus acciones, a
su vez puede impulsar la eficiencia operativa y la toma de decisiones
estratégicas y poder asi mejorar su gestidén de ventas. Los resultados de este
trabajo le permitiran a la gerencia documentar los analisis realizados sobre
como confeccionar un plan de negocios para la futura toma de decisiones y la
proposicién de instancias superadoras que accedan a puntos diferenciadores
frente al resto de los competidores.

La gerencia de la empresa ha visto como en el mercado argentino han
aumentado los competidores, y como parte de sus clientes tradicionales optan
por comprar otras opciones de semiautomaticos, situacién que ha afectado sus

ventas. Ante este panorama se justifica analizar cémo a través de un plan de
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negocios, se puede superar esta situacion, incrementando sus potencialidades

y con ello aumentar sus ventas y captar nuevos clientes.

Ademas de mejorar sus resultados, podra reducir los riesgos sobre como
reaccionar a tiempo sobre los estudios de mercado y la toma de decisiones para
innovar sistematicamente en el ciclo de vida sobre sus carteras de productos,
adecuandose mediante la actualizacién de sus procesos y al contexto en el cual

se encuentra con competidores de fuerte apuesta a la innovacién tecnoldgica.

El andlisis para llegar a las propuestas de mejora se centrara en distintos
aspectos considerados relevantes, como elaborar estrategias desde el equipo
directivo sobre las nuevas tendencias en los productos del mercado. Basandose
en lo anterior dicho se buscara a su vez, subrayar la importancia que tienen que
estar observando las variables del mercado constantemente y actualizarlas del
mercado para definir, modificar y asentar nuevas estrategias como herramienta

estructural de la direccion.

En cuanto al impacto social, este trabajo se justifica porque permitira a la
empresa mantener e incluso aumentar los puestos de trabajo. Esto es valioso
porque genera beneficios para los empleados al brindarles ingresos econémicos
y estabilidad laboral. Igualmente, el plan le permite a la empresa brindar
variedad de productos a costos razonables, facilitando a los clientes vy
consumidores acceder a lavarropas semiautomaticos de calidad, sin necesidad

de optar por otras alternativas importadas.
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Capitulo II

Marco Teorico
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Marco Teorico

Para sentar las bases de este proyecto, se llevara a cabo una revisién
exhaustiva de las teorias elaboradas por diversos autores en relacion con el tema
de investigacion. Este andlisis permitird exponer la metodologia para abordar el
problema, respaldandose en una variedad de herramientas que contribuyen al

proceso de desarrollo.

En este apartado se tomara como referencia las diez secciones propuestas
por Greg Balanko-Dickson en su libro “Cémo preparar un plan de negocios
exitoso” y que estard complementado con otros autores que desarrollan las

mismas tematicas.

Plan de negocio

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar la
intencion y es utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus

administradores, socios e inversionistas.

Un plan de negocios se utiliza para informar como su estrategia
aumentara su probabilidad de éxito en una nueva empresa o un negocio
existente. Ademas, se usa para el debate entre socios que requieren pactar sus
planes y finalmente, contiene objetivos estratégicos y tacticos (Balanko-Dickson,
2008).

Balanko-Dickson define al plan de negocio como “un documento formal
elaborado para capturar y comunicar la direccién planeada y las maniobras que
se requieren para que el negocio alcance su meta mas importante: rentabilidad”
(Balanko-Dickson, 2008, pag. 7). Asi mismo J.L. Esteban (2015) sefiala que “el
plan de negocio es el documento que se utiliza para analizar, evaluar, presentar
y filtrar un proyecto de empresa”. Ademas, muestra que en él se examinan

diferentes alternativas para llevar adelante una idea de negocio, se evaltan la
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capacidad técnica y comercial, junto a los resultados econémico-financieros y la

obtencion de recursos.

Diaz De Santos (1994) afirma que un plan de negocios es “un documento
por escrito que sigue un proceso continuo, congruente, encaminado a la accion,
en donde contienen las acciones futuras a ejecutar por parte de la empresa,
utilizando sus recursos, procurando establecer mecanismos que permitiran

lograr los resultados esperados’.

Para diagramar un plan de negocio exitoso, se requiere contemplar una serie

de pasos, a saber, segun Balanko-Dickson (2008):

1- El andlisis de la industria describe las tendencias, perspectivas de
demanda, barreras al acceso y crecimiento, papel del gobierno y salud
financiera de la industria, etc.

2- El andlisis del mercado senala las tendencias en el mercado, analisis de
la competencia, cdmo se tomaran las decisiones, etc.

3- Los productos y servicios precisan los insumos, costos y ganancias,
posicionamiento de producto y ciclo de vida del producto.

4- La descripcion de negocios describe a la empresa, incluyendo su marca,
vision, mision, etc.

5- La estrategia de marketing muestra la utilizaciéon de los canales de
distribucién, ventas, fijacidon de precios y posicionamiento en el mercado.
También contiene una descripcion de las herramientas de ventas y
marketing.

6- Las operaciones y administracién proveen referencias de como planea

administrar la estructura organizacional y responsabilidades.

7- El plan financiero contiene copias de estados financieros anteriores y
proyecciones financieras proforma.

8- El plan de implementacidn describe cémo utilizard todas las partes
intervinientes como el personal, sistemas, comunicacién, contabilidad,

equipo, software, oficina, etc.
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9- El plan de contingencia identifica todos los riesgos potenciales y su plan
para reducir o eliminar las amenazas identificadas.
10- El resumen ejecutivo: se escribe al final, pero figura en la primera

pagina.

Diaz de Santos (1994) no concuerda con la estructura previamente
mencionada, ya que la estructura de un plan de negocio deberia estar enfocada
a cinco apartados como un proceso progresivo determine la viabilidad del

proyecto. Estos cinco apartados son los siguientes:
1. Misién de la empresa, busca cuestionar su existencia y su proposito.
2. Objetivos, son coherentes con el resultado de la gestién de la empresa.

3. Analisis DOFA, busca identificar aquellas trabas y aspectos positivos que

fortalecen el plan de negocio.

4. Planes de accidén, son actividades para lograr alcanzar los objetivos

establecidos.

5. Presupuestos, delimita los recursos necesarios para la puesta en marcha

del negocio (Diaz De Santos, 1994).

A continuacion, se describen de forma profunda las secciones que componen
el cuerpo del plan de negocio. Las secciones se exponen teniendo en cuenta el

orden en cdmo se debe presentar.

Andlisis de la industria (analisis del macroentorno)

Este analisis tiene como objetivo identificar los factores que ejerceran
influencia en el entorno externo en el que opera el negocio, es decir, aquellos

gque estan fuera de su control directo.
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Identificar los factores externos que influyen en el negocio le otorga un
mayor tiempo para la formulacién de una accidn para contrarrestarlos. Incluyen
las tendencias de la industria, la composicion de su mercado, el ambiente
competitivo, el clima econdmico, las tendencias demogréficas y el papel de la
tecnologia. Las areas que se estudian son los aspectos sociales, legales y
politicos (Balanko-Dickson, 2008).

Del mismo modo Thompson (2012) declara que es un analisis que se utiliza
para conocer el ambiente externo que puede influir en las decisiones finales de
la empresa, modificando asi su accionar, por lo que resulta importante que los
mismos puedan conocer el macroambiente que rodea a la organizacién y que

puede llegar a afectarla.
Segun este autor, el analisis incluye:

Los factores politicos que especifican el grado de intervencién del gobierno
en la economia. Incluyen politicas de impuestos, leyes laborales, tarifas vy
estabilidad politica.

Los factores econdmicos contienen la evolucién econdmica, tipos de cambio

y las tasas de inflacion.

Los factores socioculturales se componen de la tasa de crecimiento de la

poblacion, distribucion de edades, nivel de educacion, etc.

Los factores tecnoldgicos estan compuestos por acciones como investigacion

y desarrollo y automatizacion.

Los factores ecoldgicos y medioambientales se constituyen del clima, el

cambio climatico y factores asociados con la escasez de agua, etc.

Los factores legales representan las leyes contra la discriminacién, leyes

para el consumidor, ley antimonopolio, leyes de la salud y proteccion.

Ademas, el aumento en la preocupacién sobre las consecuencias del cambio

climatico ha influenciado la marcha de las empresas y los productos que éstas
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ofrecen, en donde ambos han provocado la creacidn de nuevos mercados como

asi también la disminucidn o desaparicion de estos (Arthur A. Thompson, 2012).

Analisis del Microentorno

Para efectuar dicho anadlisis es ventajoso emplear la herramienta
denominada “las cinco fuerzas de Porter”, que permitird conocer con detalle

ciertos aspectos claves del negocio. Ella se compone por:

En la amenaza de entrada de nuevos competidores siendo la barrera de
entrada al mercado determinara si el segmento al cual apunta el negocio es lo
suficientemente atractivo. Con esto se refiere a que si las barreras de entrada

son faciles de franquear serd un poco menos atractivo (Porter, 2008).

En la amenaza de productos sustitutos que consta que el segmento elegido
serd menos atractivo en la medida que existan productos que puedan sustituir

la demanda del producto principal.

El poder de negociacién de los proveedores siendo la fuerza que se refiere a

la capacidad que tiene el proveedor de establecer condiciones (Porter, 2008).

El poder de negociacion de los compradores que es el grado de organizacién
de los compradores en cuanto a la relacidon precio-calidad que desean pagar,
determinara los precios y margenes de ganancia que la empresa podra obtener

en ese segmento en particular del mercado.

La rivalidad entre competidores es la fuerza que se tiene en cuenta la
posicion de los competidores en el mercado. Se considera que serd mas dificil
competir en un sector en el que las empresas rivales se encuentren muy bien

posicionadas (Porter, 2008).
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Analisis Interno de la empresa

En este analisis se puntualizan los aspectos situacionales especificos a la
organizacion. Se busca entender el funcionamiento de la empresa desde el

aspecto corporativo funcional, de negocios y operativo.

Segun Hill-Jones (2009) la intencidn de este analisis interno es identificar los
recursos y capacidades de la organizacién y su combinacion para lograr sus
competencias distintivas. Todo este esfuerzo de combinacion se realiza para
llevar a la organizacion a generar ventajas competitivas, es decir que con la
administracion eficiente de sus recursos y aplicando procedimientos,

metodologias y desarrollos administrativos correctos.

Desde otra mirada, y en complemento Sainz de Vicufia Ancin (2012) expresa
que el analisis interno en busqueda de estos recursos y capacidades debe
realizarse desde lo mas elevado de la organizacién, pasando por el nivel

corporativo, el tactico/funcional y el operativo.

El autor expone que en el analisis interno debe comprobar la determinacién
de los objetivos corporativos y estratégicos, comprendiendo si son consistentes
a los lineamientos estratégicos y a las decisiones operativas. De la misma
manera a través de un analisis entre la estructura organizacional, sus procesos
de produccién y el desarrollo de sus recursos humanos, para saber si se estan

elaborando las actividades para el cumplimiento de los objetivos.

En correspondencia de que se apliquen diferentes herramientas dentro de
este analisis es que se destaca el entendimiento del concepto de cadena de valor.
Toda compafiia posee una cadena de valor, que segun Thommas-Hunger (2007)
se define como: “una serie relacionada de actividades que crean valor, que se
inicia con las materias primas basicas que proporcionan los proveedores,
continua con una serie de actividades de valor involucradas en la produccién y
marketing de un producto y termina con los distribuidores que entregan los

III

bienes terminados en manos del consumidor fina
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Esta serie de actividades transforman los insumos en productos y, a su vez,
le agrega valor al producto que se obtiene. La cadena de valor estd compuesta
por actividades esenciales y de apoyo que permiten incrementar el valor del
producto, y al mismo tiempo le permiten a la organizacién implementar sus
tareas y actividades claves del proceso productivo, pudiendo identificar los
momentos, y periodos de la linea productiva, en los que deben optimizar los

recursos o las formas de aplicar los mecanismos (Hill-Jones, 2009).

Analisis del mercado

En esta seccidn se expone la industria en la cual la empresa desarrolla su
actividad, también se debe incluir el estudio de mercado, investigar al cliente

meta, el prondstico de la demanda e incluir la estrategia de marketing.

Se deben considerar el analisis de la competencia en donde se evalluan las

fortalezas y debilidades, pero fundamentalmente como compiten.

Ademas, evaluar las ventas y utilidades por segmento de mercado en donde
debe identificar y describir cuantos productos o servicios vendera, y cuando y a
quién los vendera. Como asi también se piensa en una investigacion profunda
de mercados por medio de grupos de sondeo, pruebas de marketing, encuestas,
observacion y experimentacion. Asimismo, se suma a lo expresado
anteriormente la segmentacion de mercado, la determinacion del mercado, el

area de mercado vy los factores externos (Balanko-Dickson, 2008).

En este analisis se busca observar y describir el entorno en el cual se
encontrara nuestro emprendimiento o negocio. Este analisis busca “examinar en
su entorno local identificar un nicho rentable” (Balanko-Dickson, 2008). También
se deben tener en cuenta las economias a escala, la participacion del mercado,

el nicho, el posicionamiento del mercado y la ventaja competitiva.
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La ventaja competitiva es la caracteristica que hace que un producto sea
mas deseable que el resto de los productos de los competidores (Kotler-Keller,
2012).

Los instrumentos mas utilizados para hacerlo es la matriz FODA. La misma
posibilita clasificar en fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas a todos

los datos relevados.

Segun Vicuna las oportunidades y amenazas son los factores desarrollados
desde el ambito externo, afectan indirectamente sobre el ejercicio de la
companfia. Las oportunidades intervienen de manera positiva en el desarrollo
organizacional de la compafiia, afectando y disminuyendo sus posibilidades de

crecimiento (Sainz de Vicufa, 2012).

Las fortalezas y debilidades son los factores internos desarrollados desde el
eje central de la compafia. Las fortalezas son positivas, conceden a la
organizacion la realizacién de acciones que contribuyen. En cuanto a las
debilidades son insuficiencias que pueden afectar el crecimiento de una

compafia.
Productos o servicios

En esta parte del plan se describe con una afirmacion clara y simple de lo
que es su producto o qué servicio proporcionara su negocio. Se debe definir la
linea de productos que se planea vender, como se usan y cual es su caracteristica
principal, sabiendo si se ofrecerda una mezcla de productos o servicios,
explicando su amplitud en cuanto al nUmero productos a ofrecer y la profundidad
en cantidad de variantes que ofrece del producto o servicio a los futuros clientes
(Balanko-Dickson, 2008).

Igualmente se debe tener en cuenta las estrategias de posicionamiento del
producto y servicio que pueden ser tan simples como convertirse en el paladin
de su negocio. Posicionar es identificar qué es lo que usted puede entregar mejor

que nadie y que satisfaga una necesidad no cubierta en el mercado. El
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posicionamiento es declarar explicitamente lo que su negocio representara
Balanko-Dickson (2008).

En las planeaciones queremos obtener resultados favorables, pero en el
mundo real no siempre son positivos ya que se suceden imprevistos. Por lo
tanto, el plan debe tender a ser realista y predecir los futuros cambios que

afectaran a la empresa.

Los productos poseen un ciclo de vida, que se constituye de introduccion,
crecimiento, madurez y decadencia. El tiempo que durard cada una de estas
fases es muy distinta. Si el producto es una tendencia nueva, emergente o
madura, pueden caer en la obsolescencia o perder participacion de mercado,
algunos productos pueden modificarse y prolongar su ciclo hacia delante por la

tecnologia y la innovacion.

Se puede incluir en una hoja de calculo, los ingresos, costos y utilidades de
cada uno de los articulos. Luego utilizar esta informacién para preparar sus
proyecciones de ingresos y gastos cuando llegue el momento de elaborar sus

estados financieros proforma segun Balanko-Dickson (2008).

Descripcion del negocio

Es la parte en la cual se centra directamente en el concepto de negocio al
entregar una vision de la historia, la naturaleza basica, el objetivo del negocio y

expresar porque el negocio sera exitoso (Harvard Business School, 2009).
En el mismo debemos incluir una serie de puntos como:

La marca es en donde expondremos el nombre del negocio, el logo, los

colores elegidos y una descripcidon de porqué se elige ese nombre.

La visidon de un negocio es lo que deseamos ser a futuro, lo que queremos
llegar a ser, debe ser planteada como el objetivo a largo plazo del negocio, debe

ser clara y persuasiva para utilizarla como una fuerza impulsora.
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La misidn es la razén de ser del negocio, la declaracion de la misién debe
explicar cémo voy a cumplir mi visién (Balanko-Dickson, 2008). Segun estos
autores, una declaracién de misidén debe ser lo suficientemente breve de manera

de infundir confianza y sea recordada.

Las metas describen lo que quiero lograr, las mismas deben ser expresadas
de forma clara, medible, realista y flexible. Como asi también se componen con
un horizonte de tiempo que puede ser a corto plazo (desde los 6 meses a 1 afio)

y las metas a largo plazo (de los 2 afos a 5 afios).

Estrategias de marketing

Hace tiempo que el mercado se ha vuelto cada vez mas exigente. Segun
Esteban (2015), a finales de la segunda guerra mundial, habia necesidades
basicas que cubrir y por lo tanto la demanda era muy superior a la oferta. El
escenario se modifica cuando la oferta iguala o supera a la demanda. Desde ahi,

el marketing definitivamente es necesario.

Segun Kotler y Armstrong (2015), se define el marketing como: el proceso
mediante el cual las compaiiias crean valor para los clientes y establecen

relaciones soélidas para obtener a cambio valor de ellos.

En la confeccion de una estrategia de marketing se debera determinar cual
es el mercado meta, a qué clientes satisfacer y realizar una segmentacion de

mercado para dividirlo en segmentos de clientes y determinar el mercado meta.

Posteriormente se determina la propuesta de valor, es decir, cdmo se
diferenciard y posicionard en el mercado el producto o servicio. Al definir una
estrategia de diferenciacién se debe expresar cual es la ventaja competitiva del
servicio o producto. Anadlogamente en la estrategia de posicionamiento se tendra
gque determinar cémo quiere ser la empresa y cOmo quiere que la perciban los

clientes.
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Como tercer paso luego de haber realizado la segmentacion de mercado, las
ventajas competitivas, se deben elaborar los detalles de la mezcla de marketing
para lo cual se necesitara hacer un analisis de las 4 P de la mezcla de marketing:

precio, producto, plaza y promocion (Kotler-Armstrong, 2012).

En el producto se deberd realizar una descripcion del servicio como las

caracteristicas, calidad, nombre y servicio.

Para poder determinar el precio del producto o servicio que ofrecera primero
hay una serie de puntos que se deben averiguar: é{Precio de la competencia?,
¢Poder adquisitivo de los clientes?, éTendencias actuales?, ¢Precio que se

pretende ofrecer por el servicio?

En el caso de la plaza se tendra que determinar cuales seran las actividades

gue el negocio realizard para que el servicio llegue al mercado meta.

Y la promocidn implica las actividades que realizara para persuadir a los
clientes a que consuman o utilicen el producto o servicio que ofrece. Para lo cual
se necesitara saber (¢Qué medios de comunicacidn utilizard?, ¢éQué
caracteristicas resaltara?, ¢A quién deseo llegar con la publicidad que se realice

y los medios que utilice?

Operaciones y administracion

Este apartado es en donde se describen las actividades que se realizan en la
organizacion. Este plan es una herramienta que apuntala el funcionamiento de

su negocio, sino que también exhibe su filosofia de administracion.

A\Y

En su libro Balanko-Dickson declara que: “el propdsito del plan de
operaciones y de administracion es brindar informacién precisa de modo puedan
leerlo y entenderlo. En el caso de los subordinados, su plan debe ser detallista
como para comprender sus expectativas y como implementar el plan. Y para un

publico externo, se debe describir de manera general todo el plan y sus
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unidades. Los diagramas de flujo, interpretaciones y graficas, y fotografias
ayudan a demostrar como efectuara su plan” (Balanko-Dickson, 2008, pag.
111).

En el mismo se establece la ubicacion del negocio, qué caracteristicas tendra
las instalaciones, la descripcidon de los procesos de operacién y administracion,
como se confeccionaran las compras, el manejo de los inventarios, la distribucién
de los productos, las necesidades de personal, asi como el servicio al cliente

final.
Plan Financiero

Esta es una seccidon clave del plan de negocios, porque traduce todas las
otras partes del negocio a resultados financieros anticipados. Para preparar esta
parte, se inicia en el andlisis de las preocupaciones del estado actual y las
proyecciones futuras de desempefio del negocio (Harvard Business School,
2009). “El propdsito de plan financiero proforma es mostrar los recursos
financieros que se requieren para llevar a cabo sus intenciones como se

expusieron en el plan de negocios” (Balanko-Dickson, 2008).

El objetivo de elaborar un plan econdmico o financiero es poder determinar
la rentabilidad y analizar la viabilidad econémica de un negocio, para lo cual
existen una serie de datos a averiguar: cuanto dinero se necesitara (inversién
necesaria); como lo conseguira (financiacion); qué tipo de financiacién utilizara;
cudles seran los ingresos; cudles seran los costos variables; cuales seran los
costos fijos; determinar la TIR del negocio; determinar la VAN del negocio y

determinar el punto de equilibrio del negocio.

El punto de equilibrio segin Balanko-Dickson ( 2008) “es un instrumento
que puede calcular el volumen de ventas que se necesita para recobrar el total

de costos variables y fijos asociados con la produccién de un producto”.

Para poder realizar un buen analisis del negocio es importante conocer el

flujo de dinero que resulta de las operaciones normales del negocio a través de
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las ventas de los productos o servicios de la empresa. El flujo de efectivo es

importante porque indica su capacidad de pagar dividendos.

Por otro lado, para la determinacion de la viabilidad del negocio, se emplea
como herramienta financiera, al analisis de VAN y TIR del emprendimiento. Los
autores Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain en su libro “Preparacion y
evaluacion de proyectos” (2008), definen al valor actual neto (VAN) como: la
diferencia de todos los conceptos considerados como ingresos y egresos
expresados en moneda corriente actual; mientras que definen a la tasa interna
de retorno (TIR) como la tasa de interés mas alta que el inversionista podria

pagar sin caer en pérdidas de capital monetario.

La utilizacion de éstas dos herramientas en forma conjunta sera posible ya
gue, segun Sapag Chain, “cuando la decisién es solo de aceptacidon o rechazo y
no hay necesidad de consideraciones comparativas entre proyectos, las dos

técnicas proporcionan igual resultado” (Sapag Chain, 2008).

Otro de los instrumentos mencionados por Balanko-Dickson, es el analisis
de sensibilidad. El propdsito de este es conocer la sensibilidad de la empresa

ante cambios o variaciones en las ventas y los gastos.

Segun el resultado permitira conocer cémo responde la organizacién cuando
las ventas disminuyen o se incrementan los costos. A través del estudio de las
variaciones, ya sea en una sola variable o en varias simultdaneamente, podremos
ver como actuan los flujos de la organizacién antes estos cambios, acceder asi

tener mas informacién para tomar decisiones.

Plan de contingencia

Al iniciar un proyecto de negocios el riesgo es ineludible, existen dos tipos
de riesgos: riesgo especulativo y el riesgo puro. El primero de ellos es inherente
a los negocios. La mayoria de las decisiones comerciales implican un riesgo

especulativo. Este riesgo implica tomar una oportunidad de ganancia o pérdida.
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En cambio, el riesgo puro es la amenaza de tener pérdida sin ninguna

ganancia (Allen-Meyer, 2012).

En este aparato se debe trazar un plan para futuras contingencias, el cual
les permita a los administradores de la empresa reducir el riesgo y el efecto que
pueda producir el mismo sobre los empleados, clientes y las finanzas del
negocio. Cada plan de negocios esta basado en supuestos o proyecciones que
son consideradas como ciertas. El proceso de elaborar su plan de contingencia
ayuda a examinar la viabilidad del negocio cuando se demuestre que los

supuestos no son correctos.

El objetivo del plan de contingencia es predecir los riesgos y planear como
se respondera, manejara y actuard la empresa cuando ocurran eventos
especificos. El plan para futuras contingencias debe incluir una descripcion de
las responsabilidades de los administradores, del personal y de los jefes de

departamento (Balanko-Dickson, 2008).
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Capitulo III

Metodologia
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Metodologia

En la constitucion de un plan de negocios, se necesita contar una
metodologia, la cual servird de guia para alcanzar los objetivos planteados y
poder asi elaborar las conclusiones del proyecto. Se escogera la metodologia

desarrollada por los autores Hernandez, Fernandez y Baptista.

En esta etapa se investigard sobre la rentabilidad de los lavarropas
semiautomaticos, por lo tanto, se tomard en consideracién la informacion
recabada tanto de cdmara argentina de comercio electréonico (CACE) y el

instituto nacional de estadisticas y censos (INDEC).

La recoleccion de datos consiste en recabar datos que sean pertinentes a la
investigaciéon segun Hernandez et. Al. (2003). Para la seleccion de un
instrumento de recoleccién de datos se deberan realizar actividades para

determinar si es valido y confiable.

Este proyecto utilizard una metodologia mixta, ésea tanto cualitativa como

cuantitativa.

La metodologia cualitativa analizaréa la problematica sobre los
comportamientos sociales y culturales, tomando la informacién de la exploracion
de la bibliografia y del analisis de la encuesta. Todo esto contribuye al alcance

del objetivo planteado.

Por otro lado, la metodologia cuantitativa estudia aspectos capaces de ser
cuantificados. Se realiza un analisis de los datos que aporta la encuesta y se
confirman ciertos aspectos. El objetivo es disponer del estado de los datos

documentales para orientar la investigacion.

El proceso de busqueda bibliografica es el camino principal para desarrollar
una investigacién. Permite la gestacidon de ideas, corroborar los conocimientos
sobre un tema en estudio, contextualizar el problema de investigacion para

conseguir una resolucién.
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Con internet se accede a informacién actualizada, aunque para obtener
informacidn certificada, debemos acceder a sitios de procedencia académica.
Esta se analiza, se clasifica y se prepara en un informe para utilizarlos juntos a

los resultados obtenidos.

Para la obtencion de datos de la realidad actual se realizarda un estudio

cuantitativo mediante un cuestionario.

Tipo de estudio

Hernandez, Fernandez y Baptista (2003) declaran la existencia de multiples
tipos de investigacién. Es muy importante que clasificacién se elegird ya que
depende de esta, la estrategia, el disefio, la recoleccién de los datos, la eleccién

de la muestra y demas elementos.

Un estudio exploratorio se realiza cuando se desconoce del problema de
investigacién, de acuerdo con Herndndez et. Al. (2003). Sirve también para

investigar sobre el tema bajo nuevas miradas y perspectivas.

Al comenzar se llevarda a cabo una investigacion exploratoria la cual
permitird conocer el sector en el cual desarrolla las actividades la empresa. A

través del analisis de informacién referida al sector objeto de estudio.

Se realizard un diagndstico y luego se ejecutara una investigacion de
mercado en dos fases, la primera fase es exploratoria mediante investigacion de
cualitativa, donde se desarrollaran grupos de enfoque y entrevista con
especialistas; la otra fase es una concluyente que, a través de investigacién
cuantitativa, se realizaradn encuestas sobre una muestra de la poblacién objetivo,

y se concluird sobre los supuestos de partida de la investigacion.
En el diagndstico analizaremos lo siguiente:

a) Analisis de la demanda del producto en el mercado actual, a partir de

informacién de fuentes primarias y secundarias.
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b) Analisis externo, analizando aspectos politicos y legales, la economia, lo

social, lo tecnolégico, y lo ecoldgico.

c) Andlisis de las fuerzas competitivas, a partir de Porter, podremos
establecer los poderes de negociacion con los proveedores, y clientes, las
amenazas de nuevos competidores, y de productos sustitutos, las barreras de

entrada y salida, y la rivalidad entre competidores.

d) Evaluacién de los factores externos e internos, a partir del analisis del
FODA.

Este trabajo también requiere de un estudio descriptivo no experimental,
porque comprende diferentes aspectos que influyen sobre plan de mercadeo,
tales como la situacion del mercado, los clientes, la competencia, aspectos
comerciales de la empresa, los procesos de venta, asi como actividades de
promocion y publicidad. Y es tomado como no experimental, porque no manipula
las variables deliberadamente, esto significa observar fenédmenos tal y como se
dan en su contexto natural Hernandez et. Al. (2003). Este proyecto desarrollara
este disefio, porque se pretende conocer las percepciones del mercado, sin

alterar ninguna de las variables existentes en el contexto.

Se usa informacidn de tipo primaria y secundaria. En el caso de la secundaria
de tipo documental, permite indagar sobre datos del mercado de la empresa, de
la competencia, las tendencias de habitos de consumo y situaciones que inciden
en el desempefio comercial y de ventas. Se toma informacién por medio de
noticias, bases de datos, datos internos de la empresa, diversas encuestas y
estadisticas publicadas por importantes instituciones que realizan diversos

estudios junto con consultoras.

Con respecto a la informacidon primaria, se efectuara una entrevista no
estructurada al gerente general de la empresa para conocer la expectativa e
interés en el aumento del mercado, elaborando un cuestionario adecuado con
preguntas que tienen puntualmente como objetivo detectar el interés en un

nuevo plan de negocios. Se analiza también la predisposicién a la actualizaciéon
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del disefio de la cartera de productos semiautomaticos surgido a partir de nuevas
tendencias del cliente y la adecuacién de la estructura organizacional que
permita mantener en vigencia de la marca en todos los productos que

comercializa la empresa.

A través de la entrevista con el gerente general, se busca confirmar la

informacién recabada y complementar con informacién de sus vivencias.

Para comprender cudles son los atributos que mas valoran los clientes se
utiliza la técnica del focus group. La informacién obtenida sera analizada para

evaluar la viabilidad de la propuesta.

Supone el planteamiento, un acercamiento a la realidad del objeto de estudio
y a la teoria. Se aplicard una encuesta del tipo formulario online al segmento

socioecondmico de C2 y C3 publico objetivo del proyecto.

La técnica que se utilizara para la investigacidén sera la encuesta del tipo
formulario online, dirigido a personas del segmento. Se aplicara la encuesta en
forma virtual direccionada al perfil del segmento objetivo. El tipo de muestra es

no probabilistico por conveniencia.

También se realizard una observacién participante que consiste en
observar atentamente un fendmeno, hecho o caso, recopilar informacion y
registrarla para su posterior analisis y que en este proyecto se realizd en el punto
de venta de la empresa, para conocer los procesos de atencion al cliente,
exhibicion de productos, publicidad y aspectos afines, asi mismo se visita a la
competencia para evaluar distintos factores que fueron analizados en las
matrices de perfil competitivo.

Para elaborar un resumen, se debe obtener el contenido esencial del reporte
de investigacion, regularmente incluye el planteamiento del problema, la
metodologia, los resultados mas importantes y las conclusiones. Este resumen

debe ser sencillo, informativo, conciso y especifico.
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Fase de Investigacion

Fase I: se realiza un estudio del entorno de la empresa, el sector y el
mercado para visualizar las oportunidades y amenazas. En esta fase se usa la
recopilacion documental, la consulta de fuentes secundarias y el uso de la

observacién en el punto de venta.

Fase II: se identifican los aspectos internos que inciden en el desempefio
de la empresa, con lo cual se acude a la entrevista y a fuentes primarias. A

continuacion, se constituye la matriz FODA.

Fase III: se crean estrategias para el marketing mix de la empresa, lo

cual se hace partiendo de la informacién de la matriz FODA.

Fase IV: con base en las estrategias segun el marketing mix, se establece
un plan de acciéon para realizar un control y evaluacion de las estrategias

expuestas.
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Capitulo IV

Antecedentes y diagnostico organizacional
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Analisis del Macroentorno

Para llevar a cabo el analisis del macroentorno se escogié la herramienta
PESTEL, la cual tiene en consideracion diversos aspectos, que se presentan a

continuacion:

Politico y Economico

Se han unificado estas dos variables, ya que estan extremadamente
relacionadas, incrementandose mayormente en la actualidad donde la recesion
econdmica hace que la politica y todas las decisiones relacionadas, tengan un
impacto directo en lo econdmico. Existen muchos elementos que influyen sobre
la porcion en la que estd inmersa la empresa. El resultado de los analisis
estadisticos en cuanto a la economia muestra crecimientos significativos a
diferencia de afios anteriores. No obstante, es muy posible que la economia se

paralice.

Durante el afio 2019, el PIB mostré un encogimiento de 9,9 %, por la crisis
econdmica y las medidas de aislamiento y distanciamiento que el gobierno

implemento6 debido a la pandemia.

A partir de mayo del 2020, la actividad crecié mes a mes, y en diciembre

acabd 2,1 % abajo en comparacion con el mismo mes del 2019.

La proyeccion del afio 2021 del Fondo Monetario Internacional (FMI) predice
una evolucién 5,8 %, a diferencia de lo anterior el Relevamiento de Expectativas
de Mercado (REM) del Banco Central de la Republica Argentina (BCRA)

pronostica 6,7 %.

En el 2020 el promedio fue bajando a diferencia del 2021, que inicid mas
elevado de lo que fue diciembre, tendencia que se asentd hasta enero y que en
febrero se estanco. Por esta razoén, la actividad no se vera en evolucién por sobre
los niveles actuales, expone Fabio Ventre, jefe del IIE (Davila, 2021). A su vez,

segun informacién publicada por el Banco Central de la Republica Argentina
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(BCRA), a través del analisis del Relevamiento de Expectativas de Mercado
(REM), muestra que el IPC nivel general-Nacional proyecta un 72,6% de inflacion

anual para el afio 2022.

Se puede mencionar también que los datos del INDEC (Instituto nacional de
estadisticas y censos de la Republica Argentina) y el IPC (indice de precios al
consumidor), obtuvieron un crecimiento mensual de 5,1% en diciembre de 2022,
con un acumulado de 94,8%. En diciembre incrementd la actividad del servicio
doméstico, que influencié en Equipamiento y mantenimiento del hogar (5,9%).
Ademas, segun las encuestas nacional del centro de compras en 2022, los rubros
gue encabezaron las ventas fueron: “Indumentaria, calzado y marroquineria”,
con el 44,3% del total, seguido por “Patio de comidas, alimentos y kioscos” con
un 13,2%, el rubro “Electrénicos, electrodomésticos y computacion” con 12,9%
y “Ropa y accesorios deportivos” con un 10,9%. Esto es consecuencia a las
ventas a precios corrientes en noviembre de 2022 obtuvieron 68.708,7 millones
de pesos, equivalente a una suba del 120,3% con referencia al mismo mes del
2021.

El mercado cambiario de 2022, que consiste en 8.000 millones de ddlares
actuales mas otros 3.000 millones del pasado, tiene 10.000 millones de ddélares
de importaciones pisadas. Y el control de importaciones es, claramente, un
alimentador de la tasa de inflacién. Por eso, es muy dificil que la inflacidon baje
significativamente, tal como lo establece la pretension presupuestaria, segun

Carlos Melconian (Bolsa de Comercio de Buenos aires, 2022).

La estimacion preliminar del producto interno bruto (PIB), en el cuarto
trimestre de 2023, muestra una caida de 1,4% con relacién al mismo periodo
del afio anterior. El PIB desestacionalizado del cuarto trimestre de 2023, con
respecto al tercer trimestre de 2023, arroja una variacion de -1,9%, mientras
gue la tendencia ciclo muestra una variacién de -0,1%. Las estimaciones
preliminares del VAB a precios basicos desagregado por sector de actividad

econdmica nos indica que la industria manufacturera registré un descenso en el
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nivel de actividad de 6,0% y que el sector del comercio mayorista, minorista y

reparaciones tuvo un descenso de 3,9%.

Por ultimo, la probabilidad de que la tasa inflacionaria aumente durante 2023
esta abierta, contrariamente que disminuya es muy dificil: “Es inexorable
vincular a la tasa de inflacion con la expectativa devaluatoria. La tasa de inflacidon

esta representada en un 80% por la politica monetaria y fiscal.

El Nivel general del Indice de precios al consumidor registré un alza mensual
de 13,2% en febrero de 2024, y acumulé una variacion de 36,6%. En la

comparacién interanual, el incremento fue del 276,2%.

Las ventas totales a precios corrientes en enero de 2024 relevadas en la
encuesta alcanzaron un total de 208.388,3 millones de pesos, lo que representa

un incremento de 165,3% respecto al mismo mes del afio anterior.

En enero de 2024, los rubros que lideran las ventas a precios corrientes de
los centros de compras fueron: “Indumentaria, calzado y marroquineria”, que
representd el 36,3% del total; seguido por “Patio de comidas, alimentos y
kioscos”, con 17,9%; "“Ropa y accesorios deportivos”, con 11,8%; vy

“Electrdnicos, electrodomésticos y computacion”, con 10,7%.

Social y demografico

Con referencia a estas variables, se enfatizan algunos puntos en particular.
Basandonos en los datos de la Direccidn de Estadisticas y Censos de la Provincia
de Cdérdoba, apreciamos un incremento global del desempleo. Cotejando el 4to
trimestre del 2020 con el 4to trimestre del 2021 se aprecia una disminucion del

2,9% del desempleo (de 13,0% a 10,1% respectivamente).

Si comparamos los mismos trimestres en diferentes afios en términos
absolutos y estimados en miles, y se podra ejercer una comparacion valida desde

la perspectiva de la estacionalidad de la actividad; entre el cuarto trimestre del
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ano 2020 y el cuarto trimestre del aino 2021; la encuesta permanente de hogares
arroja para el gran cérdoba un aumento en la cantidad de personas activas

(40.416) en el mercado laboral (ocupados y desocupados).

Dicha magnitud queda conformada por un incremento de ocupados en una
magnitud de 58.017 personas y una disminucién de 17.601 personas que

activamente buscan trabajo.

Comparando el cuarto trimestre de 2021 con el trimestre anterior,
observamos que aumento la cantidad de personas activas (701) en el mercado
laboral (ocupado y desocupado). Este valor queda constituido por un incremento
de 10.186 personas ocupadas y descenso de 9.733 personas que activamente

buscan empleo.

Respecto a la composicién del empleo y desempleo por rama de actividad,
usualmente se observa que construccién, comercio, industria y servicio
doméstico representan las principales ramas trimestre a trimestre. No obstante,

varia la participacion relativa.

En el tercer trimestre del 2021 (Ultimo dato disponible), el 72,6% de los
desocupados (con empleo anterior) corresponde a construccion (26,5%),
servicio doméstico (19,0%), comercio (15,1%), alojamiento y servicios de
comidas (12,0%).

El 50,2% de las personas ocupadas se distribuyen principalmente en las
mismas ramas de actividad que las del desempleo: comercio (19,5%),
construccién (11,9%), industria (10,7%), administracion publica y defensa
(8,1%).

Estos datos muestran que, si bien hay disminucién del desempleo debido a
algunos factores econdmicos, la oferta disponible de mano de obra estd en
aumento, lo que posibilitara las opciones de contratacién al momento de la
constitucion del emprendimiento. (Encuesta Permanente de Hogares (EPH),
2021).
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En el segundo trimestre del 2023 la tasa de empleo en Cérdoba fijé un nuevo
maximo histérico. El crecimiento se explica principalmente por el aumento
sostenido en la creacion de empleos asalariados registrados en el sector privado
en la provincia de Coérdoba.

En el segundo trimestre de 2023 en el Gran Cérdoba la tasa de empleo fue
del 45,7%, subiendo 0,7 puntos porcentuales respecto al segundo trimestre del
2022. En tanto que, el desempleo fue de 8,3%, bajando 0,4 puntos
porcentuales. Cabe destacar que, el crecimiento de la ocupacion generd una
reduccién menor a la esperada en la desocupacién, producto de la incorporacion
a la busqueda de empleo de personas anteriormente inactivas. En este contexto
de alto nivel de empleo, pero con salarios degradados por el acelerado proceso
inflacionario, el crecimiento de la busqueda de empleo por parte de personas
anteriormente inactivas se puede explicar por la necesidad de los hogares de

sumar ingresos.

En cuanto a la demografia se refiere, en la Argentina, se observa segun los
datos del Censo de poblacidn realizado en el afo 2010, que viven
aproximadamente 22.709.478 personas de sexo masculino y 23.525.352
personas del sexo femenino; dando asi un total de 46.234.830 personas
aproximadamente. De esa totalidad de personas, 29.263.182 estan
comprendidos entre los 20 y 74 anos. Si comparamos a Buenos Aires con
17.875.743 de habitantes con el resto de las provincias, se observa que presenta
el nUmero mas elevado de habitantes de todas las provincias seguidas por
Cdrdoba 3.835.738 habitantes y seguidos por Santa Fe con 3.589.999.

Tecnologico

La importancia de esta variable estd relacionada no con innovaciones o
mejoras en cuanto a los procesos de manufacturas de elaboracidn, sino que esta
relacionado con los disefios de productos, los cuales influyen notablemente en

el aumento de las ventas de varios competidores en el sector de
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semiautomaticos. Esto se debe a dos caracteristicas fundamentales del producto
como lo son el incremento en la capacidad de lavado y la nueva tendencia del
diseno en sus estéticas que son acompanadas con comando digital que
presentan otro nivel de prestaciones en el segmento. A su vez, estas empresas
competidoras ofrecen un servicio de entrega a todo el pais sin costo, el cual

facilita y agiliza la entrega de pedidos a los clientes.

Conclusion del Macroentorno

En conclusion, tras haber analizado los diferentes aspectos se determina que
muestran indicadores poco alentadores, sobre todo en cuanto a lo politico y lo
social debido a la situacién actual del pais (aumento del desempleo, aumento
general de precios, entre otros). Pero por el contrario hay que destacar ciertos
aspectos positivos en cuanto a las tendencias sociales del consumo establecidas
en el aumento de las capacidades de lavados y la revaloracion de la estética
junto a la tendencia del comando (acceso al programa de lavado) a ser
totalmente digital y que ademas ano a afo se visualiza una demanda sostenida

de los clientes en productos que acompafien los avances de los Smartphone.

Analisis microentorno

Para este analisis utilizaremos las 5 fuerzas de Porter, herramienta elaborada

por Michael Porter y que se detallaran a continuacién:

Poder de negociacion de los compradores o clientes

Bajo este criterio se analizaran los clientes potenciales que tiene el producto.
En la actualidad existen cinco (5) competidores principales (Alladio, Codini,
Autosal, Pilisar y Metallrgica TuyU) para este segmento de clientes, esto provoca

gue se incremente el poder que tendran los clientes a la hora de elegir qué
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empresa serd la que podra cubrir sus necesidades del momento. Mas del 70%
de las empresas incluye en su gama de productos semiautomaticos mayor
capacidad de lavado junto a una estética moderna, y al tratarse de un producto
de similares caracteristicas, la diferenciacién del producto se basard en una
mejor relacién precio/calidad que se pueda ofrecer en el mercado. Por lo tanto,
los clientes inclinaran sus decisiones de compra en funcién de aquel producto
que pueda ofrecer mejores prestaciones en cuanto a la calidad y servicios (ya
sea en cuanto al acompafiamiento de la tecnologia, capacidad y estética del
producto).

Poder de negociacion de los proveedores

En este apartado se pueden sefialar factores que estan alineados a esta

fuerza, brindandonos la posibilidad de realizar un analisis mas preciso.

En cuanto a la cantidad de proveedores para este tipo de empresas, son
considerados como proveedores claves. En el mercado existe un gran numero
de proveedores, internacionales y algunos pocos nacionales. Estos items son
comercializados a través de los fabricantes, los cuales ofrecen precios similares
con distintos tipos de financiacién. Los productos que son ofrecidos por los
proveedores son muy similares, inclusive estos productos son estandares lo que
se interpreta que tienen una facil adaptabilidad a cualquier marca de lavarropas,
pero a distintos precios y a distintas financiaciones, lo que permite a la empresa
poder elegir entre un diverso nimero, inclinandose por aquel que se considere

con mejor relacion precio/calidad y servicio post venta.

Cuando hablamos del poder de decisién sobre el precio por parte del
proveedor, se detectaron que existen 2 proveedores de plastico de produccion
nacional que comercializan sus productos directamente desde sus propios locales
de ventas. Los considerados fabricantes (Petrocuyo y Petroken), tendran la
posibilidad de ofrecer los productos a un precio inferior, mientras que los demas

fabricantes y comercios deberan estar atados a los precios que estas empresas

Jorge Daniel Contrini




Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

les establezcan. Por otro lado, se puede mencionar que el tipo de financiacién
gue se ofrezca al momento de la venta sera también un punto importante por
considerar. Si bien las marcas fabricantes ofrecen menores precios, los demas
negocios podran diferenciarse de estos a través de las opciones de financiacion
gue puedan ofrecer y asi poder ejercer una influencia mayor sobre el consumidor

final.

Weg es fabricante de motores y ofrece productos de una calidad media, pero
con precios mayores en algunos productos junto al hecho que cuenta con el

proteccionismo de antidumping.

Amenaza de nuevos competidores

Con referencia a esta fuerza se estudiaran las barreras de entrada a los
competidores. Se considerara una variedad de barreras que permitiran a la
organizacion crear una ventaja competitiva como las inversiones de capital,
fundamentado en los analisis los costos de elaboracidn, la inversién que se
requiere para poner en funcionamiento este proyecto, no es elevado en

consideracion a otros proyectos implementados.

Otra barrera es la diferenciacion del producto y como es el lavarropas
semiautomatico es un producto estandar, la viabilidad de ofrecer productos con
una alta diferenciacion sera muy dificultosa. Al tratarse de esta clase de
producto, la diferenciacién de este se dara en cuanto a la calidad y el disefio que
se pueda ofrecer al menor precio posible. Las marcas lideres, emplean campafias
comerciales intensivas, para ofrecer distintas promociones y descuentos que
hardn inclinarse a los consumidores a comprar sus productos. Segun el
relevamiento la empresa José M. Alladio e Hijos (lider en el mercado argentino);
quien realiza campafias de promocién diferenciandose como marca y
posicionandose en el inconsciente del consumidor. Lo que cabe aclarar que todas

las promociones son dirigidas sobre los productos estrella y no de toda su gama
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También se suma el acceso a los canales de distribucion, en donde se analiza
el canal de distribucion mas utilizado por los fabricantes de electrodomésticos.
Actualmente son utilizadas dos modalidades de entrega, el cual es el propio y el

tercerizado.

Amenaza de productos sustitutos

En este apartado, se investigan los diversos productos que pueden suplantar
el consumo del producto. En la diversa gama que brindan los fabricantes y
ensambladores, encontramos como principales a los semiautomaticos sin carga
y descarga automatica y que son brindados complementados en el proceso de
compra con secadoras. Del relevamiento realizado, se obtuvo que el 30% de los
fabricantes y ensambladores ofrecen semiautomaticos de entrada de gama sin
carga y descarga automatica en su cartera de productos, mientras que el 70%
no ofrece esta gama y empieza con los semiautomaticos que tiene prestaciones
basicas. Los precios de los sustitutos son levemente inferiores, encontrando
algunos con precios muy bajos (cercanos a los 110 ddlares), hasta algunos muy

elevados (llegan hasta los 200 ddlares por unidad de producto).

Rivalidad entre los competidores

Este andlisis se realiza teniendo en consideracién a los competidores
directos. Se sefald inicialmente que aproximadamente el 30% de las empresas
que comercializan a través de ensambladores en el pais ofrecen en su portfolio
a productos semiautomaticos, mostrando también dos variantes del producto, a
diferentes rangos de precios. De los fabricantes analizados se determina que
Codini es considerado la marca en la segunda posicidén en cuanto al liderazgo,
no solo en cuanto al volumen de ventas que este puede alcanzar, sino también
por las acciones en promocion y publicidad. Al tratarse de un rubro, en el cual

el nimero de fabricantes del producto es muy reducido a nivel nacional
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(alrededor de 10 establecimientos), hace que la rivalidad entre los mismos sea
moderada. La diferenciacion en este segmento de mercado puede darse a través
del precio, de la calidad del producto y servicio post venta junto a la entrega sin

costo del producto.

Entre los competidores directos, se logra enfatizar algunos, como los mas
importantes, como lo son Codini y AutoSal que son considerados los que se
encuentran en las siguientes posiciones en el segmento de semiautomaticos, no
solamente por los volimenes de ventas, sino por el gran desarrollo de marca
que poseen. El posicionamiento se debe a las grandes inversiones en marketing
y publicidad y asociaciones con grandes marcas internacionales, asi también
como el crecimiento de sus puntos de ventas que poseen a lo largo de la
Argentina. En sus carteras ofrece una amplia gama de productos, con diferentes
opciones de precios, lo que permite abarcar un numero elevado de

consumidores.

En el tercer lugar se encuentra Pilisar (Philco) en participaciéon de mercado,
comparte algunas de las estrategias que se implementan en la empresa. Algunas
de estas caracteristicas estan relacionadas al tipo de producto y la estrategia de
marketing que emplea (fuertes inversiones buscando tener gran presencia en
las redes sociales, entre otros). A su vez, también posee una gran variedad de
lavadoras, con diferentes variedades de precios que al igual que Codini y
AutoSal, le permite abarcar una gama de consumidores mas amplia. Pero, a
diferencia de la estrategia que buscamos implementar, Pilisar posee una
estructura de costos fijas mas pequefa, lo que implica a su vez menor
requerimiento de mano de obra para poder atender pero que le costard

abastecer a la demanda.
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Conclusion del Microentorno

En conclusion, del analisis del microentorno: se consigue establecer que se
trata de un rubro con una alta competitividad, donde las marcas lideres son
quienes tienen la mayor diferenciacién en cuanto a productos y su promocion.
Por el contrario, las barreras de entrada y salidas al sector son bajas, lo que
permite que el nUmero de competidores cambie y se incremente de forma
constante. Por ultimo, en cuanto al producto en si, al haber un nimero elevado
de fabricantes que lo ofrecen muestra que el producto es buscado en forma

creciente por los consumidores locales.

Analisis Interno de la industria

En este apartado se hace hincapié en los recursos clave que la empresa tiene
en el presente para poder distinguirse de las otras empresas, porque estos
permitirdn separarnos de la competencia consiguiendo mayores ventajas

competitivas.

Es importante subrayar el grado de madurez y consolidacién que posee la

empresa, las cuales establecen las bases para su constante crecimiento.

Se observa que el 90 % de las organizaciones competidoras posee una
planificacion de su negocio, lo que dificulta ain mas elegir las estrategias y
obtener un diferenciador, asi también como ajustes en los costos de los
productos. En particular la empresa ya tiene vasta experiencia en planificacion
lo que le permitira avanzar identificando gran parte de los riesgos, pudiendo
mitigarlos, eliminalos o en su defecto controlarlos para continuar con el proyecto

sin que el mismo fracase en la fase de desarrollo y produccién.

Ademas, es primordial ser conscientes, desde un principio, que los productos
que se ven amenazados por la competencia son productos sustitutos de lo
productos estrella de la firma y aunque el margen de utilidad no es importante

para el negocio de la empresa, este apuntala los costos fijos de la organizacion
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en épocas en donde el consumo del producto estrella es menor. Por lo tanto,
sabemos de antemano que la empresa tendra que tomar en consideracion un
ciclo de renovaciéon de estrategias de toda su gama de productos, lo cual
permitird obtener mayor eficiencia y eficacia no solamente en los procesos
productivos, sino a su vez obtener un producto final con una mayor calidad para
los clientes. Se observa por los datos relevados, que en su mayoria los
competidores no ofrecen una amplia gama de productos y prestando especial
atencion en los productos semiautomaticos en particular. La especializacion en
un producto en particular, en estas organizaciones les permite enfocar las
estrategias de marketing en ese solo producto y de esta forma poder potenciar
las ventas de este, pero en una posible batalla de precios agresiva la empresa
cuenta con el respaldo de todas las entregadas de los demas productos y asi
poder soportar largas contiendas con sus competidores con productos de
similares caracteristicas y prestaciones. Esto permitird generar una ventaja
competitiva en la diferenciacién en los precios, que de a poco permitira
posicionarnos en el inconsciente de los consumidores, logrando posicionarnos

nuevamente de manera rapida en el mercado de semiautomaticos.

Marketing y Ventas
Estrategia de marketing

La estrategia comercial por implementar es realizar un restyling del producto
basado en las preferencias y gustos del cliente (realizar encuestas y entrevistas).
Ademas, realizar un estudio de mercado que guie a identificar los clientes en
donde el producto esta inmerso y en donde hay potencialidad de crecimiento
(segmentacién de clientes), ofreciendo dos posibilidades de productos y precios
basados en la misma, permitiéndole al cliente elegir diferentes estéticas de
comando y coloracion de la tapa junto con diversidad de autoadhesivos

publicitarios de la marca.
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Atributos basicos del producto

En este tipo de producto, las caracteristicas principales son: la eficiencia en
el lavado, la reduccion en la asistencia de parte del usuario y que la estética de
este acompafe los nuevos estilos/tendencias que poseen los hogares en la
actualidad; también se ofreceran dos variedades, complementadas estas con

carga y descarga automaticas, o sin ella, segun de que el cliente asi lo requiera.
Estrategia de Precios

La estrategia es no seguir ofreciendo un precio dentro del promedio al del
mercado, el cual incluird la variante del producto, con nuevo disefo, con carga
y descarga de agua y estéticas a eleccidon. A su vez, se ofreceran descuentos y
promociones (mensuales y junto al volumen de compra, segun las diferentes
estrategias de marketing aplicadas en el momento). Se ofrecera precios que
estaran por debajo del promedio con relacidn a la competencia, buscando una

elevada relacidn entre precio y calidad del producto.

Precio segun producto

El precio de venta medio estimado del lavarropas semiautomatico sera de

264,7 USD,

Proyeccion de Precio de Venta inicial:

Tabla 1

Proyecciones de precio de Venta inicial

ANALISIS DE DISTINTAS ALTERNATIVAS

Total Costos
DESCRIPCION PVP § PP ugs PWP-IVA  Mkup  PCesion  MP+MO GGV M CM % 01
Modelo Actual 'S" S1672650 | uSs 1744w 1441 400% [uSs  102.96|uds  21,10[ uSs 1338[uds 6848|  67% ws 685
Modelo Actual "A" $3786605 | uSs 2647 uSs  2188| 400% [uSs  15627|uds  3163|uSs  2110{ uSs 10354  66% u%s 1035
35%

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Margenes minimos

Se confecciond el costeo en base a las distintas versiones de producto, para
luego asignarle un % de margen sobre el producto, para luego sacar un
promedio, logrando asi que los productos con menor costo y compitiendo con

aquellos que tienen un costo mas elevado.

Forma de pago

La modalidad de cobro establecida es en cuenta corriente - contra cuenta
corriente de clientes y cuenta corriente, cierre mensual - efectivo o cheque a 30
dias (clientes habituales), contra entrega - cheque entre 30 y 60 dias, contra
entrega - cheque a 30 dias (clientes con alternancia de compra) y anticipado
50% - efectivo y contra entrega 50% - cheque a 30 dias (clientes poco

habituales).

Plan de Comunicacion
Puablico objetivo y medios por utilizar

Poblacion de estudio: personas usuarias y no usuarias del semiautomatico
de nivel socioeconémico C2 y C3, de todas las edades y de cuatro regiones de

Argentina.

Perfiles de la audiencia

Edad: Personas entre 25 hasta 64 afos

Sexo: indistinto.

Trabajo: Trabajadores en relacion de dependencia

Ingresos: Mayores a 495.798%. Nivel adquisitivo medio (A principios del 2024).

Familia: Personas solteras o en familia.
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El perfil que buscan permanentemente el progreso personal y familiar y que
son trabajadores y extremadamente practicos, no le interesa la moda y ni su
imagen personal y mas bien estan en busqueda de aquello que les pueda dar el
mejor rendimiento por el esfuerzo invertido, tienden a estudiar carreras cortas.
Este sector poblacional se encuentra en todo el territorio nacional, residiendo
tanto en las grandes ciudades como en pequenos pueblos. El promedio de edad
es de 45 anos.

Su conducta predominante es de ser personas proactivas y trabajadores. El
dinero es importante para ellos y valoran mucho el ahorro. Buscan el empleo
para satisfacer sus necesidades de manutencién e independencia vy

sobrevivencia.

Tomando de forma referencial el proceso de toma de decisiones, son
personas que tienen acceso a la informacién. Se basan en experiencias
anteriores para tomar decisiones y son influenciados por su entorno familiar.

Motivados principalmente por la estabilidad y beneficios.

Los medios de comunicacién mas utilizados son los televisivos, radiales o de

internet, familiares y principalmente en redes sociales.

Los valores que predominan en estas personas son trabajo, formacion-

capacitacidn y responsabilidad familiar.

Plan de Distribucion

Diremos que el tipo de logistica que opera es el de distribucidn, ya que tiene
como objetivo realizar las entregas al cliente, ésea que la empresa es la
encargada de las operaciones necesarias para el traslado de los productos
terminados, desde la planta de manufactura hasta la dependencia del cliente

dentro del territorio nacional.
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La distribucién por parte de la empresa comprende todas las etapas que se
desarrollan en cuanto a la metodologia del embalaje, manipulacion de los
productos (recomendaciones de estiba) junto de cémo se debe transportar y los

itinerarios que se van a cubrir.

Logistica Nacional

Se utiliza el transporte por carretera como medio de distribucién principal,
lo cual implica tener en cuenta sus ventajas y un punto de mejoras como el del
tipo de transporte, su versatilidad, lo influenciable por los costos del
combustible, la infraestructura y la seguridad vial, tipos de vehiculos,
compatibilidad con infraestructuras de los depdsitos del cliente para descargar y

las legislaciones vigentes del gobierno.

El medio de transporte mas adecuado para los lavarropas embalados es el
camion de tipo furgon que ofrece las mejores condiciones de seguridad. Al ser
un camioén cerrado impide el contacto con el medio ambiente evitando dafios.

Ademas, admite que sus cargas sean paletizadas.

Servicios
Servicio al Cliente:

El proceso de compra debe ser continuo y fluido, a los fines de ofrecer una
experiencia reconfortante para el cliente. Se realizardan recomendaciones sobre
los productos y se informaran de las diferentes promociones y descuentos con

los que se cuenta en el momento.
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Servicio Post venta

Es fundamental fidelizar al usuario al momento de la compra a través de la
declaracién de la existencia del servicio. Los clientes que presenten
disconformidad con el producto entregado, se ofrecera diferentes alternativas,
en cuanto al restablecimiento de las condiciones del producto estética y
funcionalmente, ofreciendo cambios directos de las piezas que no funcionen sin

cargo o descuentos.

Conclusiones:

Analizando lo escrito anteriormente y haciendo hincapié al analisis del
ambiente externo por medio de la herramienta PEST, al analisis del microentorno
por medio de la herramienta Porter, como al andlisis interno por medio del
relevamiento de las entrevistas; se distingue una oportunidad clara de sugerir
el desarrollo de un plan de negocio para el crecimiento en las ventas de los
modelos semiautomaticos que produce la empresa. Dicha iniciativa se visualiza

mediante el siguiente analisis:

En primer lugar y haciendo referencia al macro como al microentorno, se
determina que la empresa estara inmersa en un entorno cambiante, dindmico.
Sumado ademas a las nuevas tendencias sociales como variables que permitiran
incrementar la porcion de mercado. Como se explica, existen pocos
competidores que comercializan lavarropas semiautomaticos en Argentina y que
crecen debido a la demanda por parte de los consumidores dada la capacidad de

compra actual junto a las nuevas tecnologias y estéticas.

En segundo lugar, haciendo referencia al analisis interno, se destaca que
posee varias fortalezas, como las siguientes, Drean (la marca de José Alladio e
hijos) es la marca lider en el mercado interno y en el segmento C3 con potencia
a la altura de Samsung. Tiene el respaldo de Alladio: repuestos y servicio

posventa, el precio de venta de sus productos son competitivos y su relacion
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precio/calidad percibida es elevada. Ademas, posee un sistema de distribucién
en funcionamiento y con una gran flota de vehiculos, para llegar a todos los
puntos del pais, generando mayor respuesta en las entregas de los productos
logrando diferenciarse de la competencia, ya que esta no ocasiona un costo
adicional para el cliente y que este diferenciador impacta en el posicionamiento

en el mercado.

Tomando en cuenta lo expuesto, la empresa tiene escasas oportunidades de
crecimiento, pero para ello se debe apalancar en sus fortalezas y mejorar las

debilidades internas, como lo es la activacion del ciclo de vida de sus productos.

Teniendo en consideracion que el negocio de los semiautomaticos fluctia por
lo que en su proyeccién a futuro las debilidades pueden dejar de considerarse

como debilidades en si.

En definitiva, con la meta de aportar a la empresa a través de la propuesta
profesional, es importante tener en consideracién que se basard en lograr
afrontar las amenazas, como la crisis econdémica del pais que podrian afectar el
consumo por parte de los clientes potenciales. Ademas, el consumidor estara

abierto a evaluar marcas y productos que antes no compraba y/o consumia.

Dada la escasez de oferta, el gobierno podria cambiar las politicas

arancelarias favoreciendo el ingreso de productos importados.

Analisis de mercado
Situacion Actual del Mercado Argentino

Al encarar la implementacién del restyling sobre el producto Family para
expandir las ventas dentro del pais, se ha procedido a investigar el mercado,
para lo cual se ha basado en las cifras y estadisticas disponibles en el Instituto

Nacional de Estadistica y Censos, la Camara Argentina de Comercio Electrdénico
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(Encuesta de Comercios de Electrodomésticos y Articulos para el Hogar) y se

realizd encuestas sobre clientes y vendedores de saldn.

Figura 1

Mercado Semiautomatico Argentino
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Fuente: Elaboracién propia (2024)

En 2023 Columbia y Philco, poseen una pequefa participacion. Tomando

como referencia la participaciéon del pasado, puede ser posible que la situacion

se revierta en el futuro y verse afectados, aunque si se anticipan a ello podran

reaccionar a tiempo.
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Figura 2

La pobreza

Grafico 3.
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Fuente: INDEC 2023

Los resultados del primer semestre de 2023 correspondientes al total de

aglomerados urbanos registraron que el porcentaje de hogares por debajo de la

linea de pobreza (LP) alcanz6 el 29,6%; en ellos reside el 40,1% de las personas.

Dentro de este conjunto se distingue un 6,8% de hogares por debajo de la linea
de indigencia (LI), que incluyen al 9,3% de las personas. Esto implica que, para

el universo de los 31 aglomerados urbanos de la EPH, por debajo de la LP se

encuentran 2.977.246 hogares, que incluyen a 11.769.747 personas; y, dentro
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de ese conjunto, 686.076 hogares se encuentran por debajo de la LI, lo que
representa 2.724.942 personas indigentes.

La clase social afectada por la crisis

Se deteriora el nivel socio econdmico de las familias y por lo tanto descienden

las clases sociales mas bajas.

Se replanteara la propuesta del lavarropas Family, para contrarrestar las
amenazas potenciales de la competencia, extendiendo su ciclo de vida en el
mercado y asi ofrecer productos de calidad a la clase social mas afectada por la

crisis.

El estudio de mercado se centrara en estudiar qué valor le asignan a cada
caracteristica del producto, los diferentes segmentos de mercado. Los objetivos

seran:

1. Identificar los atributos valorados de la categoria, entender como es el
proceso de decisién de compra en base a estos atributos y que es lo que
estarian dispuestos a resignar entre distintas combinaciones de estos,

para cada segmento de publico.

2. Identificar oportunidades de mejora concretas y especificas de producto

gue permitan agregar valor a cada segmento de publico con el Family.

Metodologia
Investigacién cualitativa mercado nacional

Poblacién de estudio: personas usuarias y no usuarias de Drean Family de
nivel socioecondmico C2 y C3, de todas las edades y de 4 regiones de Argentina
(Tucuman, Chaco, Capital Federal y Provincia de Bs As). Técnica: entrevistas en

profundidad de 15 minutos de duracién aproximada. Total 16 entrevistas.
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Investigacién cuantitativa mercado nacional

Poblacion de estudio: residentes de Argentina, que poseen actualmente un
lavarropas, usuarios y no usuarios de Drean Family. Los no usuarios son C2 y

C3. Muestra: 286 casos (232 no usuarios y 54 usuarios)
Tabla 2

Usuarios por provincias

Nousuario = Usuarios  Total Tabla 3

Capital Federal 2 2 4
4 Clases de Usuarios

Tucuman 4

2 2
2 2

Chao S
9 7

Provicia de buenos Aires

16 ) 33% 10%
c3 67% 90%
Fuente: Elaboracion propia (2022) Total 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

¢Quiénes son los usuarios y no usuarios?

Segmentacion NO Usuarios

BASICOS (11%) NSE - 92% C3: sélo el 42% usa centrifugado, un 15% usa
secarropas aparte y un 19% lava a mano. 34% saca la ropa mojada. No

recomiendan su lavarropas. 35% no recuerda la marca de lavarropas.

ECONOS (33%) NSE - 69% C3: 66% usa lavarropas con centrifugado y un
22% usa secarropas aparte. 70% saca la ropa himeda. No usa marcas premium,

pero esta conforme con su lavarropas.

COMPLETOS (56%) NSE - 60% C3: 83% usa centrifugado. 74% saca la ropa

himeda. Usa primeras marcas (Samsung / Whirlpool) El 41% usa Drean.
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Caracterizacion Usuarios:

Se distribuyen por igual en conglomerados grandes y medianos, el 97% de
los encuestados son mujeres, el 28% no completa el secundario y 68% no cree

que sus ingresos vayan a bajar.

Conclusiones y recomendaciones
¢Qué se deberia hacer con él Drean Family?
¢éHay que modificarlo en algun sentido o se debe poner foco en la comunicacion?

¢Es posible con este producto capturar el mercado en baja econdmicamente?

Se observan dos caminos posibles:

Si la opcion fuera la modificacion del producto, se deberian considerar dos

elementos:

1) Hacerlo automatico (el precio podria modificarse, pero se sugiere que el

incremento no sea muy elevado)

2) Cambiar su estética apuntando a la modernizacion (forma y controles)

Si el camino fuera la comunicacién, se deberian fortalecer los siguientes

aspectos:

Que el Drean Family tenga un alto grado de automatizacién en su proceso.
Atributo que lo despega del resto de los semiautomaticos. Foco en las

motivaciones de tiempo libre/libertad.

En ese sentido explorar el concepto de escurrido automatico (o en su defecto

“escurrido eficiente”) como forma de tentar a los consumidores sin perder
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credibilidad. Esta funcién debe ser comprobable y automatica (no como

sugerencia de dejar la ropa un tiempo).

La comunicacion exitosa de este atributo puede llegar a aquellos que aspiran
a poseer centrifugado. Resulta poco probable que quienes ya poseen
centrifugado opten por este lavarropas (atributo altamente relevante) a no ser
que el escurrido facil sea bienvenido y no signifique “bajar” de categoria. El

Drean Family resulta mas creible como aspiracional hacia arriba que hacia abajo.

Testimonios de usuarios aprovechando su tiempo libre con el Drean Family,

con la comodidad de la carga superior puede ser un buen eje creativo.

El material del tambor y el ahorro de agua son atributos que deben
considerarse en la comunicacion. Este uUltimo apuntaria a un segmento joven

que asigna mayor relevancia a la sustentabilidad y eficiencia.

Tendria mas impacto comunicar mas que ahorro del aparato, ahorro

econdmico personal (en jabdn, en electricidad, etc.).

El sistema de lavado no parece un elemento que se perciba como un valor.
A no ser que se comunique de una manera muy creativa, seria un factor de alta

inversion para instalar.

Todo lo anterior deberia ser muy bien comunicado- sobre todo en el
ambiente digital - ya que es un producto que no se ve favorecido por una compra

impulsiva o desinformada. Pero resulta “imbatible” para aquellos si informados.

Analisis de Mercado (pasado y futuro)

Mercado de semiautomaticos
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Figura 3

Mercado Real (2000-2019)
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Fuente: Elaboracién propia (2024)

En épocas de crisis se observa un leve repunte mas rapido en mercados de

semiautomaticos que en automaticos.
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Figura 4

Mercado en época de crisis

Mercado Real
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Fuente: Elaboracién propia (2024)

Pero también, en épocas de crisis, la caida es mucho menor en la cantidad
de productos promedios en segmentos de semiautomaticos que en automaticos.

Pero en épocas de normalidad se estabiliza el verdadero volumen de mercado.
Figura 5

Participacion del Family

Participaciéon Family en mercado semi-automatico
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Fuente: Elaboracidn propia (2024)
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Figura 6

Participacion del Family

Participacién Family en mercado semi-automatico
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Fuente: Elaboracién propia (2024)

Romper el paradigma de mirar siempre el volumen sesgo muchas veces de
ver la participacion dentro del segmento. En este caso, el Family siempre creci

en semiautomaticos.
Figura 7

Mercado del Family por modelo

Mercado Family por modelo
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Fuente: Elaboracidn propia (2024)
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Tabla 4

Porcentaje de participacion por modelo

86% 88% 88% 88% 88%
9% 8% 8% 8% 8%
5% 4% 4% 4% 4%

Fuente: Elaboracién propia (2024)

FAM “A"” Gana 11 pp / FAM “S” Pierde 8pp / FAM “B” Pierde 5pp

Proyeccion del Mercado de Semiautomaticos

Para proyectar el mercado argentino de semiautomaticos utilizamos dos

herramientas del Excel - 1) Analisis de Hipotesis.

Figura 8
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Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Cuando se simula a futuro y se toma ambas series de datos, el valor mas
l6gico que arroja la herramienta, es el volumen de 250.000 unidades en

semiautomaticos a tomar para los préximos 5 afos.

Figura 9
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Fuente: Elaboracion propia (2024)
Figura 10

Regresion lineal
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Analisis FODA

Para que la implementacion de este proyecto se lleve a cabo en una empresa

gue ya estd en marcha se analiza la aplicacion de restyling en un producto

semiautomatico, para ello se utiliza la herramienta llamada FODA o DAFO vy

gracias a la misma se podra detallar cudles son sus caracteristicas internas, es

decir las fortalezas y debilidades que posee la empresa, como asi también

estudiar la situaciéon externa que serian las oportunidades y amenazas que

encuentra en el ambiente externo.

A continuacion, se expone la Matriz FODA

Figura 11

Andlisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Drean marca lider en el mercado interno, en el segmento C3 con
potencia a la altura de Samsung.

Producto nacional con el respaldo de Alladio: repuestos y servicio
posventa.

Crecimiento de la %PM del Family en los dltimos 20 afios.

Mejores prestaciones (acero tambor, calidad de lavado, grado
automatismo) y eficiencia (energia, agua) que sus competidores

de la cateaoria semiautomdticos v con atributos valorados en la
Precio competitivo y relacién precio/calidad percibida elevada.

Los usuarios Family estdn muy satisfechos: el 84% volveria a
comprarlo.

El segmento Completo y Exigente estaria dispuesto a comprar el
Family en un 43%, y los usuarios de automadticos en un 38%.
Un 45% de NO usuarios Family comprarian el producto.

Incremento de la clase media, media baja (C2, C3, D1), menor poder
adquisitivo. El consumidor va a tener que resignar su nivel de vida.

El consumidor estard abierto a evaluar marcas y productos que antes
no compraba y/o consumia, considerando el precio como un factor
mds relevante. (Usuario de Ivv automdticos, posibilidad de elegir
Family)

En épocas de crisis existe un incremento de la categoria semi-
automadticos en detrimento de la categoria automadticos.

El incremento en la capacidad de lavado es un driver de decision de
la categoria. (Family sub-declarado con posibilidad de lavar 7 kg).

Existe un segmento de los usuarios que considera al Family como
automadtico. (posibilidad de instalar una nueva categoria en el
mercado)

Publico joven asigna mayor valor a cuestiones de ahorro y
sustentabilidad. (Usuario joven 78% alta probabilidad de compra
Family)
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DEBILIDADES

El Family no tiene centrifugado, principal decisor de compra en la ||E! consumidor estard abierto a evaluar marcas y productos que antes

categoria automadtico. Peso del 43% del total de atributos. no compraba y/o consumia, considerando el precio como un factor
mas relevante. (Sequndas marcas: Philco, Gardenia, etc.).

Disefio poco moderno que no trasmite sus atributos diferenciales

. Y L, La falta de regulacidn a nivel de declaracién de cap. de lavado
(acero del tambor) y no se percibe como “tecnoldgico”.

permite que muchos productos se declaren por encima de su

Como integrante del portfolio de Drean, el Family quizds no capacidad real. (Philco, Gardenia).

apalanque el posicionamiento de la marca. Dada la escasez de oferta, el gobierno podria cambiar las politicas

) , arancelarias favoreciendo el ingreso de productos importados.
Producto de poca capacidad de lavado, el menor en la categoria

semi'y uno de los menores en la cat. automticos. Poco atractivo La escasez de proveedores nacionales limita la posibilidad de reducir

para mercados externos. los costos de insumos del producto. (precio menor).
No se comunican adecuadamente los atributos diferenciales del
producto: material del tambor, grato de automatizacion, sistema
de lavado, eficiencia y ahorro, etc.

A nivel productivo, muchos equipamientos con gran cantidad de
horas de mantenimiento y riesgos de quiebre.

Fuente: Elaboracidn propia (2022)

Conclusiones diagndsticas

El aumento de la pobreza a nivel pais y LATAM, el consecuente descenso de
familias de clase media a media baja y el crecimiento de la categoria
semiautomaticos en épocas de crisis, es una oportunidad excelente para captar
nuevos usuarios (clientes de lavarropas automaticos) con una versiéon mejorada
del Family 096A.

El nuevo Family 096A deberia mejorar su declaracién de capacidad de lavado
(real vs declarada), su disefio deberia poseer los cddigos estéticos de la
categoria de lavarropas automaticos y percibirse mas moderno, alineandose al

resto de la cartera de productos de la marca Drean.

Para neutralizar potenciales amenazas de la competencia con productos que
apunten a la clase baja y los cambios de habitos de compra (segundas marcas),
se debe mejorar los costos y PVP del Family S, considerando que esta variable

es el principal decisor de compra de este segmento de usuarios.
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Es clave realizar un plan de comunicacién que permita posicionar de manera
eficaz las bondades y atributos diferenciales del lineal del Family para cada

segmento de usuario.

En usuarios de lavarropas automaticos el objetivo es lograr que sienta que

no esta resignando al comprar el Family.

Potencial interesante en usuarios jovenes, reforzar sustentabilidad y ahorro
de agua

Posibilidad de instalar una nueva categoria: “El automatico sin centrifugado”

o alguna otra categoria a evaluar.

Incluir un plan especifico para vendedores de saldn: el usuario informado

elige el Family.
A continuacién, se describen una serie de acciones que pueden llevarse a cabo.

1. Elaborar acciones comunicacionales y promocionales para difundir el

nombre del lavarropas y presentar promociones vigentes.

2. Ocupar los puntos mas favorables de locales de venta para poner a la

vista los productos y llamar la atencidén de los clientes.

3. Desplegar una intensa publicidad que permita generar una rapida

penetracién del producto y competir rapidamente.

4. Aprovechar las redes sociales con el objetivo de que la informacion fluya
rapidamente a los clientes y la empresa pueda responder de forma inmediata a

las consultas.

5. Utilizar la versatilidad de la moda para ofrecer disefios atractivos con el

fin de instaurar un gran impacto visual en el mercado meta.

6. Seguir realizando acuerdos con proveedores para estabilizar los precios y

salvaguardarse frente a una variacidon marcada en los precios.
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7. Hacer rendir los conocimientos del personal para lograr la fidelizacién de

los clientes y asi evitar el cambio a los competidores.

8. Desarrollar una intensa campafna comunicacional con el fin de realizar un
analisis de las preferencias del mercado que permita ofrecerles productos

adecuados a sus necesidades.
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Capitulo V

Propuesta Profesional
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Introduccion y Fundamentacion de la propuesta profesional

Provocado por la gran inestabilidad politica-econémica vivenciada en la
actualidad y lo expresado anteriormente en el analisis del macro entorno a través
de la herramienta PEST, la empresa debe tener en consideracion esta situacion
y plantear diferentes estrategias para que el negocio sea perdurable en el tiempo
abordando con acciones las variables macroeconémicas del sector a nivel
nacional y a la vez plantear lineas de accidon posible para aquellas variables que

no dependen de entorno de la empresa y que son dificultosas de manejar.

Para establecer un nuevo producto tomara en consideracidon elementos
claves y con gran peso en la inversidn inicial a analizar para su concrecién y un

futuro exitoso, los cuales son:

o El disefio/estética elegidos en su forma total o parcial que impactaria
en la inversidon de herramentales y
o La eleccion del comando de control del semiautomatico, quien es el

encargado de las funcionalidad y tiempo de este.

Estos costos impactaran al negocio de semiautomaticos en gran proporcién y
debido a esto se tendran que elaborar estrategias para mitigar o reducir el
impacto de los mismo para mejorar la rentabilidad enfocandose en la erogacion
de fondos y lograr una mayor eficiencia de los recursos asignados a las areas

como marketing y produccién.

En correspondencia al plan de negocio de este trabajo final, la busqueda se
orientara hacia la disminucidon de costos y vinculdndola con la aplicacién del
concepto denominado restyling de producto, el cual se refiere al rediseiio, dsea
gue son trabajos de actualizacién en los productos durante su ciclo de vida.

Aunque el redisefio conserva el estilo basico se le afladen mejoras estéticas.

Es por ello por lo que mediante la aplicacidén de este concepto se buscara dar

una solucion a la problematica planteada desarrollando las etapas de aplicacion
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de un plan de negocio planteadas por el autor (Balanko-Dickson, 2008),

expuestas anteriormente.

Etapa estratégica de la propuesta profesional

El proceso de la etapa estratégica se orientara en dejar sentada las bases en
las que se apoyara la empresa en relacidon con la mision, visién, politicas y
valores de esta, en busqueda de trazar las tacticas que se convertiran en lineas

de acciones para la concrecién de los objetivos del trabajo

Etapa Tactica de la propuesta profesional

Expresada la propuesta a realizar junto a los objetivos planteados, ahora
comenzara el proceso de desarrollo de tacticas que se llevaran a cabo, basadas
en los lineamientos que define el autor (Balanko-Dickson, 2008) para

implementar un plan de negocio.

Las acciones tacticas que contendra la propuesta profesional son las que se

enumeran de forma siguiente:
I. Producto y servicio: producto principal, amplitud y servicios secundarios.
II. Descripcidn del negocio: estructura.

ITI. Estrategia de marketing y ventas: definir el marketing mix, producto,

precio, plaza y promocion.
IV. Operaciones y administracion: descripcion de puestos.

V. Plan financiero: busqueda de presupuestos actualizados de equipamiento,
proyecciones de ingresos y de gastos, inversion inicial, indicadores

financieros.
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VI. Plan de contingencia: acciones a realizar en caso de emergencias con

mayor probabilidad.
VII. Plan de implementacion: diagrama de Gantt.

VIII. Resumen ejecutivo.

Producto y servicio:

El producto en el que se basa esta propuesta es el modelo Family en su
plataforma de variantes, este es un lavarropas semiautomatico con sistema de

lavado europeo con tambor.

Los semiautomaticos son aquellos que poseen funciones esenciales sin la
atencion del usuario para llevarlas a cabo como la carga de agua y la descarga

de esta, pero con la ausencia del centrifugado.

Propuestas

A través de un arbol de decisidn se analizara cuales de las siguientes
alternativas son las mas convenientes para la empresa. Existen dos cursos de
accion que nos llevan a diferentes resultados. Se describirdn a continuacion el

detalle de estas:

A. Mejora de la situacidén actual: esta se subdivide en tres alternativas:
1.Modificacion en base al producto

a) Disefio de un producto nuevo (inversién 250.000.000): Es la mejor
opcidn, se recuperara el % de mercado perdido. Mejorarian los procesos,

la calidad, la productividad y se reduciria la cantidad de personal. Tiene
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como restriccion un periodo largo hasta su lanzamiento; lo anterior
posibilita una pérdida mayor en el mercado.

b) Restyling del producto actual (inversion 65.147.050): Permite tener
opciones de modelos, se puede dar un cambio de disefio parcial de piezas
vistas/estética, panel comando y tapa nuevos. Plazo maximo 8 meses.
Es una alternativa de menor impacto, con posibilidad de mantener el %
de mercado actual pero que no recupera lo perdido. Mejorarian los
procesos, la calidad, la productividad de las piezas nuevas. Tiene una
rapida respuesta y un corto periodo hasta el lanzamiento. También se
puede realizar un cambio de disefio de programacién, o sea, pasar de
programador a timer (menor costo) y disefio de tapa nueva. Plazo
maximo 6 meses. Es una alternativa de menor impacto, con posibilidad
de mantener el % de mercado actual pero no recupera lo perdido.
Mejorarian el costo de la estructura del producto/ pelear por costo. Tiene
una rapida respuesta y un corto periodo hasta el lanzamiento.

c) Cambio de estética del producto actual (inversién 20.000.000): cambio
en la serigrafia del panel comando y pigmentacién de la tapa blanca a
negro fume transparente (visualiza el tambor de lavado). Plazo maximo
3 meses. Es una alternativa de menor impacto (cambio visual), con
posibilidad de continuar con la pérdida del % de mercado actual. No hay
mejora en el costo, calidad y productividad. Tiene una rapida respuesta

y un corto periodo hasta el lanzamiento.

2. Modificacién en base al proceso

a) Materias primas/ componentes de menor costo (inversion 6.000.000):
cambio en los POLIPROPILENO de la cuba y pollera, ABS paneles comando
y RANDON de tapa. Es una alternativa de menor impacto, con posibilidad
de continuar con la pérdida del % de mercado actual. Mejorarian el costo
de la estructura del producto/ pelear por costo. Tiene una rapida respuesta

y un corto periodo hasta el lanzamiento.
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b) Optimizar la cantidad de personas en el armado eliminando el personal de
control y tareas de retrabajo por auto control del puesto (inversion
7.000.000): es una alternativa de escaso impacto, con posibilidad de
continuar con la pérdida del % de mercado actual. Mejorarian el costo de
elaboracién del producto/ pelear por costo. Tiene una media respuesta y

un mediano periodo hasta el lanzamiento.

3. Modificacidon en base a la estrategia:

a) Pasar de un sistema de prondstico de ventas/produccion subjetiva a uno
combinado, pasar de un marketing tradicional de a un sistema de
informacién de marketing (inversion 6.000.000): es una alternativa de
gran impacto, con posibilidad de recupero del % de mercado perdido y de
crecimiento. Mejorarian las respuestas de competidores y con posibilidad
de anticiparse a las amenazas y mejorar las debilidades. Tiene una

respuesta a largo y un periodo mediano hasta el lanzamiento.

b) No tomar una decisién: seguir sin hacer ninguna accion, ésea continuar
en esta situacion implicaria una pérdida gradual de mercado, con el peligro
de no recuperar el mismo. Es una alternativa peligrosa y poco viable, con
posibilidad de pérdida total del % de mercado. Desapareceria del
segmento de los lavarropas semiautomaticos y daria posibilidades de

apertura a ganar en otros segmentos de productos automaticos.

Resolucion de Propuestas

La mejor opcion que daria respuestas al 73,44% de las causas que causan
la pérdida de mercado, esta en realizar un restyling del producto actual y que se
diferencian dos modelos, el modelo A con una capacidad de carga de 7 kg. con
estética mejorada en el panel de comando (junto con la serigrafia), con un nuevo

disefio de la tapa (junto al cambio de pigmentacion azul traslucido para visualizar
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las prendas —actual blanco) y el modelo S con una capacidad de 6 kg. con
estética mejorada en la serigrafia del panel actual y la pigmentacién azul
traslicida en la tapa de ingreso de ropa (actual blanca) y sumado al cambio de
un timer por el programador que reduce la cantidad de programas; este ultimo
modelo estaria apuntado a ganar un segmento auln inferior donde esta

apuntando el actual lavarropas.

En primera medida la solucién es mitigar la problematica principal de pérdida
de mercado, con la renovada estética, capacidad y llamativo disefio actualizando
la cartera de productos de semiautomaticos y mejorando consecuentemente las
paradas por roturas de las piezas a ser reemplazadas y mejorando la calidad y

productividad de esta linea de producto.

En segundo lugar, este cambio mejoraria la rentabilidad de la empresa al
disminuir los costos por scrap, ritmo lento ruptura y cantidad de personal

evocados al control y la reduccidn del stock de productos terminados.

Se ofreceran 2 variantes de productos, que se diferenciaran en estética y
componentes de comando. El producto principal, tendrd la opcién en la
comercializacion de estar acompafado de un secarropa centrifugo que servira
para completar al mismo y que el cliente decidira venderlos de forma conjunta

o individualmente.

Este cambio traerd aparejado nuevos herramentales para su elaboracién
provocando una mejora en la productividad y calidad de las partes componentes;
ya que en el actual se ven disminuidas por el desgaste sufrido por los afios de
funcionamiento. Esto permitird un mejor desempefio en los tiempos de la cadena
de valor y acortarda lead time total de entrega del producto terminado
(mejorando la satisfechos de los clientes por la concrecion de las fechas de

entrega).

Se presentan las alternativas que se pueden aplicar como detallo a

continuacion:
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A. Cambiar de disefio parcial de piezas vistas/estética como el panel

comando y tapa nuevos, con herramentales nuevos.

Principales palancas:

Manteniendo el proceso de procesos/produccién actual en la linea de
armado. Pasar de un sistema de prondstico de ventas/produccion subjetiva a
uno combinado: Poder pronosticar con mayor certeza los volimenes a vender y
fabricar. Establecer un stock de seguridad de productos terminado para dar
respuesta rapida a clientes. Mediana inversién en herramentales. Disminuir el
costo, materias primas/ componentes de menor costo, como el cambio en los
polipropilenos de la cuba y pollera, ABS paneles comando y RANDON de tapa.
Establecer barreras de calidad para componentes y piezas que ingresen al

armado.

B. Cambio de disefio de programacidén pasar de programador a timer (menor
costo) y disefio de tapa nueva, en base a las nuevas necesidades de

clientes.

Principales palancas:

Optimizar el proceso de procesos/produccion actual en la linea de armado y

herramentales de piezas. Induccién operativa.

Restablecimiento de las condiciones basicas de equipos y herramentales de
lineas primarias. Realizacion de mantenimiento preventivo a los equipos de
ensamble para volver al ritmo de disefio. Optimizar la cantidad de personas en
el armado eliminando el personal de control y tareas de retrabajo por auto

control del puesto. Busqueda de ahorro en costos.
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Tabla 5

Rentabilidad de las propuestas

Alternativas | Alternativas Subalternativas Inversion Rentabilidad
Disefio de un Producto Nuevo 250.000.000 14.362.149.501
Modificacion | Restyling del Producto Actual 65.147.050 14.547.002.451
en Base al
Producto Cambio de estética del
Producto Actual 20.000.000 14.592.149.501
Materias primas/ 6.000.000 14.606.149.501
componentes de menor costo
Modificacion - ]
en base al Optimizar la cantidad de
Mejora de la proceso personas en el armado
situacion eliminando el personal de 7.000.000 14.605.149.501
actual control y tareas de retrabajo
por auto control del puesto
Pasar de un sistema de
prondstico de
Modificaciéon | ventas/produccion subjetiva a
en Base a la | uno combinado, pasar de un 6.000.000 14.606.149.501
Estrategia, marketing tradicional de a un
sistema de informacion de
marketing
ML - - - 10.228.504.651
decision

Fuente: Elaboracién propia (2024)

El producto
Lavarropas semiautomatico Drean Family 066S blanco 5.5kg 220 V

Las caracteristicas principales del producto son: posee carga superior de 5.5
kg. Incluye 5 programas. Es apto para lavar con agua fria y caliente. Su tambor

es de acero inoxidable con un filtro atrapa pelusas.
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Figura 12

Family

Fuente: Alladio (2022)

Lavarropas Semiautomatico Drean Family 096 A

Las caracteristicas principales del producto son: posee carga superior de 5.5

kg. Incluye 9 programas. Es apto para lavar con agua fria. Su tambor es de

acero inoxidable con un filtro atrapa pelusas.
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Figura 13

Vistas del producto

Fuente: Alladio (2022)

Propuesta Modelo Drean Family S

El modelo S quedard referido a los productos semiautomaticos,

refrescandolo con la perilla del producto (535 Redondito), y detalles de color, a
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validar en los usuarios. Con la mejora de costo propuesta quedaria al alcance de

usuarios de menor poder adquisitivo.

Propuesta nueva Family A-7
Modelo Drean Family A

El modelo A estard referenciado en algunos cédigos estéticos de los
productos de la gama superior (asiaticos centrifugos) como la sobriedad en las
lineas y colores. Se destacaran mediante la tapa traslicida de detalles
tecnoldgicos valorados, como el tambor de acero inoxidable, el mecanismo de

cierre de las puertas, nueva perilla con elemento de percepcion metalica.

Se ofrecera agregar un secarropa centrifugo por un monto adicional al precio

del combo o lavarropas semiautomatico solo.

Complementarios:

Identificacidon de marca del cliente (logo e impresidn de las indicaciones del
comando a solicitud del cliente junto a los autoadhesivos y manuales), cargos
de logistica hasta los centros de distribucidon sin cargo y cargos adicionales a

punto de venta y repuestos provistos hasta 10 afios.

Descripcion del negocio.

La mejor manera que José M. Alladio e Hijos S.A. tienen para definir lo que
hacen es a través de sus productos. Todos estos han permitido consolidarnos en
el mercado como una empresa sélida cuya mision es producir electrodomésticos

con la mas avanzada tecnologia a nivel mundial.

Este propodsito los motiva cada dia a ofrecer el mejor servicio; de hecho,

cuentan con la mayor red de servicios técnicos del pais y un sistema de logistica.
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Ademas, no solo se enfocan en producir electrodomésticos, sino que también
en la fabricacién de los componentes. Esto le permite garantizar equipos de

calidad que acompafan a las familias argentinas por mucho mas tiempo.

Para lograrlo, han desarrollado una linea de trabajo que prioriza los mas
altos valores éticos y el compromiso con el cliente. Ser de esta manera ha
permitido estar por mas de 70 afos ofreciendo soluciones de lavado eficiente a
través de todas las lineas de lavarropas, secarropas y lavavajillas. Los cuales,
mas que electrodomésticos se han transformado en los mejores aliados de

quienes eligen cada dia en las tareas del hogar.

En definitiva, sus electrodomésticos los hacen ser el mayor productor de
lavarropas de alta eficiencia y Unico de lavavajillas de Sudameérica, porque son

comercializados tanto en Argentina como en otros paises del mundo.

En cuanto a la marca, Drean nacié a fines del 40. Hasta el dia de hoy, perdura

en la memoria de los argentinos como una marca confiable.

Con respecto a su estructura, la empresa estd enmarcada dentro de una
sociedad anénima a nombre del apoderado de la empresa. Esto es debido a sus

altos volumenes de ventas y facturacion.

El modelo de negocio define el mecanismo por medio del cual la empresa
entiende cOmo se van a generar ingresos. Resumiendo, es cOmo se va a obtener

el dinero del mercado. A continuacién, el modelo Canvas:
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Tabla 6

Canvas

BUSINESS MODEL CANVAS DE JOSE M. ALLADIO E HIJOS S.A

Socios Clave

- Siderar (chapas)

- Petroken (plasticos)
- Weg (motores)
Cartocor/Corrugadora
del centro (carton)
-Mastropor/
Novapol/Empolex
(protectores)
-LineTec (plaquetas)
- Cableadora del
centro/Caelar
(cableados)

- Metalurgia Tesei
(tornillos)

- Municipalidad de
Luque/Villa del
Rosario/Rio Segundo
- Marchisole
(Semento)

- Cooperativa de
Servicios Luque

Actividades Clave

- I+D

- Ingenieria y Laboratorio
(prueba de producto)

- Manufactura de los
componentes plasticos y
metalicos

- Ensamblado de lavarropas y
secarropas

- Abastecimiento de
componentes/repuestos

Recursos Clave

- Fabrica de componentes
plasticos y metalicos

- Fabrica de ensamble de
lavarropas y secarropas

- Capital financiero

- Ingenieria

- Marca Drean

- Logistica y distribucién

Propuesta de Valor

- Lavarropas Family Ay S

- Capacidad de lavado

- Eficiencia de lavado

- El precio mas bajo del
segmento

- Estética renovada

- Cuidado con el
medioambiente (ahorro en el
consumo de agua)

Relaciones con los Clientes
- Servicio de Atencion al
cliente

- Servicio técnico en toda la
Argentina

- Valor cero de repuesto
dentro del periodo de garantia
- Repuesto asegurados por 10
aflos

Canales

- Hipermercados

- Supermercados

- Cadena de tienda de
electrodomésticos

- Venta online

Segmentos de mercados

- Lavarropas semiautomaticos
con carga y descarga
automatica Drean Family
(Modelo A-S)

- Lavarropas semiautomaticos
sin carga y descarga
automatica

535 (Modelo RS- RA)

- Secarropas Wind (Modelo
plus/ basico)

- Usuarios BASICOS C3

Sélo el 42% usa centrifugado,
un 15% usa secarropas aparte
y un 19% lava a mano. 34%
saca la ropa mojada.

- Usuarios ECONOS C3

66% usa lavarropas con
centrifugado y un 22% usa
secarropas aparte. 70% saca
la ropa himeda. No usa
marcas premium.

- No suarios

Estructura de costos

- Costos de energias

- Costos de materia prima
- Costos de los componentes del Lavarropas
- Mano de Obra directa e Indirecta de manufactura

Fuentes de Ingresos
-Ventas de lavarropas y secarropas,
- Servicio técnico de lavarropas y repuestos

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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Analisis de la situacion

Se proporcionara informacién del entorno econémico y la respuesta de la

competencia. Esto permite considerar los escenarios que afectan al proyecto.

Condiciones generales:

El sistema econdmico afecta al sector en el que opera la empresa en forma
negativa ya que el PIB decrece reduciendo el margen en la mayoria de los
productos que fabrica la empresa, aunque la inflacion beneficia al producto en
cuestién debido a que los clientes de lavarropas automaticos tienden a centrarse
en el precio y eligen los semiautomaticos con la suma de secarropas para cubrir

la caracteristica faltante.

En cuanto a la concentracidn del cliente objetivo se da en un rango de edad
de 25 a 64 afios y por lo general en el publico femenino en crecimiento, también
esta subiendo en el masculino en las capitales de Buenos Aires, Cérdoba y Santa
Fe, junto a lo anterior en el Ultimo afo ha crecido el mercado laboral activo en

pocos porcentuales.

En cuanto a la exportacion esta restringida y aunque hubiera posibilidad de
exportacién el producto ofrecido no tendria posibilidades en cuanto a la
competencia que brinda capacidades superiores y estética moderna que son

requisitos basicos para incursionar en estos mercados aledafios.

Condiciones de la competencia:

Segun lo expuesto anteriormente en el analisis del mercado vimos que los
principales competidores son Codini, Autosal y Pilisar; también aparecen de

forma paulatina grandes marcas como Columbia.
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La mayoria cuenta con plataformas de capacidad de lavado superiores a las
ofrecidas por la empresa junto a la estética y comando dirigido digitalmente que

son caracteristicas deseables por el mercado.

Las cuotas del mercado son reducidas, aunque en algunos casos van en
paulatino ascenso, siempre aprovechando los requerimientos de los clientes que

el producto no brinda actualmente.

Las estrategias y tacticas actuales son apuntar a un segmento mas
estratificado que busca lavar una sola vez por semana y que el producto esté
armonizado a las lineas del hogar junto a un precio promedio de mercado,

también apuntan a brindar el servicio de entrega sin costo.

Todas las acciones de marketing estan apuntadas a las capitales de Buenos

Aires y Cérdoba en las que el cliente objetivo estd mayormente presente.

Condiciones de la propia empresa:

En la situacion actual del producto no debe cambiar la plataforma en cuanto
a la cantidad, ni la estética y mucho menos en el comando digital guidndose por
la cuota del mercado; pero si quiere retener y aumentar la cuota de mercado
tendra que realizar un restyling del producto Family y adecuarlos a los

requerimientos de los clientes.

La empresa cuenta con gran experiencia en este tipo de procesos, aunque
los herramentales y maquinarias estan condicionadas a su vida util en cuanto al
uso de estos. Si pretende aumentar la capacidad de produccién deberan realizar
inversiones en nuevos moldes y reestructurar los procesos de armado e

incrementar el personal.

Tienen como condicionante a algunos de sus proveedores monopolistas que
determinan los costos y reducen el beneficio como los son Petroken, Siderar,

Web y Caelar.
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Estrategia de marketing: Definicion de los objetivos estratégicos

O.E.1: Diagnosticar en qué mercados va a desarrollar una posicion
competitiva José M. Alladio e Hijos S.A. para el 2023 al 2024.

0.E.2: Analizar las oportunidades que ofrece el mercado en los segmentos
elegidos por José M. Alladio e Hijos S.A. para el 2023 al 2024.

0.E.3: Adecuar los productos a las necesidades y preferencias de cada
segmento por José M. Alladio e Hijos S.A. para el 2023.

O.E.4: Elegir adecuadamente la promocién (publicidad y medios) con las

caracteristicas y habitos de cada segmento para el 2023 al 2024.

O.E.5: Definir la estrategia de posicionamiento en los segmentos elegidos
por José M. Alladio e Hijos S.A. para el 2024.

Para llevar adelante el plan, se han elaborado mecanismos que impulsen la

captacién de clientes, fundados en el marketing mix.

La empresa ofertara electrodomésticos que son bienes de uso y pertenecen
a productos terminados ya que han sufrido una transformacién junto con el
agregado de partes para consumo final. EIl combo fue descrito anteriormente en
el desarrollo del producto y se compone del Drean Family y el secarropa Win

delLuxe.

La venta de estos productos se realiza principalmente en forma individual
(no solo en combo), es decir el usuario puede realizar el pedido de cada producto

por separado si asi lo desea.

En funcién al mercado y la estrategia planteada, el combo sera de tope de
gama basandose en la calidad del producto y prestaciones en comparacion de la

competencia.

Las caracteristicas que destacan en estos productos son: durable, con

garantia de fabrica, entrega inmediata, precios bajos y calidad aceptable. En
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cuanto, a la respuesta del servicio técnico, se debe ofrecer de manera rapida y

garantizada.

Fijar el precio apropiado al producto es una de las actividades de marketing

mas complejas; aunque puede simplificarse, considerando el comportamiento

del mercado. En los siguientes cuadros se indica como lograr establecer los

precios de manera eficaz.

Tabla 7

Control de costos

Indicadores

Plan de Accién
clave

Resultados
estratégicos

Responsable

Manejo de costos de

% de
Insumos, procesos, o
L variacion de
distribucion y
los costos

comercializaciéon

esperados

Costo maximo
del 0,75

Dep. de
Contabilidad

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Los precios elegidos para los productos, siempre estuvo ubicado en un rango

intermedio con relacién al mercado. Esto le permitié ubicarse en el inconsciente

del consumidor como una empresa con una buena relacién precio y calidad.
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Tabla 8

Monitoreo de precios

. Resultados
" Indicadores o
Plan de accion clave estrategicos Responsable
esperados
Constante
. . . Dep. de
monitoreo al Frecuencia del| Un monitoreo Ventas
io promedio monitoreo trimestral !
precio p marketing

del mercado

Fuente: Elaboracion propia (2022)

La empresa distribuye sus productos a los centros de distribucién y clientes
A, para que estos estén disponibles; se utilizard la cadena de distribucion
intensiva que permitird proporcionar mayor presencia de producto y crear alta

posibilidad de venta.

Este tipo de actividades benefician al proyecto ya que podra ser mayorista
para la venta. Ademas, posibilita comprar materias primas en cantidades lo que
permite solicitar un precio especial y mayor margen de utilidad. Se puede
comercializar a un menor costo sin requerir soporte de los distribuidores. Sera
facil tomar decisiones sobre el transporte para enviar productos al cliente que lo

solicite a su domicilio ya que se considerara las opciones de envio.

Los canales de ventas elegidos para la comercializacién del producto seran
hacia los tres centros de distribucidn ubicados en el territorio argentino, o bien
en los locales de los clientes con un precio promocional por aquellos volumenes
gue superen las 200 unidades. La utilizacion de plataformas virtuales permitira
la accion de toma de pedidos por parte de los usuarios, asi también como via

telefonica del mismo.
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La promocion del plan de marketing tendra una corta duracién para cumplir
los objetivos de la empresa, en este proyecto se recurrira al proceso promocional

siguiente, establecer un habito de compra y estimular a cualquier persona.

Para las estrategias de promocionales se asignara un slogan a la campafna
llamado: “El automatico sin centrifugado”, debido a que la campafia publicitaria

se dirigiria a hombres y mujeres de entre 25 y 64 anos econdmicamente activos.

Una de las promociones de ventas pensadas sera “obsequios para mama” y
la misma que consiste en que el cliente debe realizar compras junto a su madre,
posterior a ello subir una foto a su cuenta de Instagram mencionando a la cuenta

de la organizacion para obtener obsequios.

También se sumara la promocion de “Enamorate del Family y ahorraras un
montén” y reside en dos meses de gracia para pagos al dia en compras
superiores a 150 productos. Esta promocidon se encontrara vigente para los

clientes que adquieran sus productos en los meses de diciembre y enero.

Se realizara un plan de incentivos para la fuerza de ventas que permita
incrementar su satisfaccion laboral y con ella lograr el cumplimento de los

objetivos comerciales.

Ademas, es util el uso de bonos para nuevas compras, y rebajas por compras
en efectivo, los bonos seran realizados en vales que se pueden acumular por
tres meses y tendran un valor de 5 % por compras superiores a 200 productos.
A diferencia de los descuentos, estos seran del 10 % al cliente que realice

compras en efectivo superiores a 350 productos.

Con referencia a la publicidad se seleccionard por contratar la television
debido a que el consumidor acude a este medio frecuentemente. Por lo cual se
han escogido los siguientes canales: canal 12, América y Canal 13; debido al

alto rating que poseen y por apuntar de manera directa al publico objetivo.

Con el objetivo de instalar la marca se negociara con el canall12 en una franja

horaria AA, que es en un horario familiar a las 16 hs los sabados y el tipo de
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pauta seleccionada es una sobreimposiciéon por programa con una duracion de
20",

Otro formato utilizado para pautas en televisibn es el largometraje
transmitido por América los domingos a partir de las 18 hs; el formato de pauta
es sobreimpresién con duracion de 20”, se realizaran cuatro spots durante el

mes de mayo.

Finalmente, en canal 13 también fue seleccionado para el plan de
comunicacién, ya que posee alto rating en una franja horaria AAA de lunes a
viernes en el mes de mayo, y el tipo de pauta seleccionado es una

sobreimposicién por programa con una duracion de 20”.

A diferencia de la television, se le sumara la radio como medio de
comunicacién, el cual fue seleccionado por el bajo costo que posee, lo cual
permite realizar varios anuncios causando mayor impacto en los clientes, ya que

el oyente no abandona sus actividades al momento de escuchar la radio.

Se eligié a Cadena 3, ya que es una de las radios con mas audiencia en
Argentina, en esta emisora se realizaran 300 menciones en programas, se haran
en el horario de entre 07hs y 17 hs, lo cual apunta a las personas
econdmicamente activas que estarian iniciando y/o culminando su jornada

laboral.

El publico al que se dirige la emisora Cadena 100 es a hombres y mujeres
de 25 a 64 anos, el cual tiene similitud con el publico del presente plan; es por
esto por lo que se eligié realizar 300 pautas en programas rotativos de entre 08
hs a 22 hs.

En cada una de las emisoras elegidas se realizaran publicidades con un
tiempo de duraciéon de maximo 20", en los cuales se transmitira al oyente los

beneficios del producto haciendo hincapié en el eslogan.
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Plan de Ventas
Presentacion del producto

Se ejecutard una comunicacién de producto resaltando sus atributos
diferenciales, como el grado de automatismo (Family 7 MAX), material del
tambor asociado a calidad, durabilidad y limpieza; eficiencia y ahorro, cuidado y
calidad de lavado.

Posteriormente una comunicacién hiper-segmentada a los distintos publicos
a los que se dirige cada producto del lineal Family. Potencial interesante en
usuarios jovenes, reforzar sustentabilidad y ahorro. Proyecto comunidad para

apalancar lanzamiento del nuevo lineal Family.

Introduccién del equipo colaborativo

En la parte dedicada al factor humano, se indicé que se deben realizar

nuevas contrataciones que se prevén para la empresa.

Factor Humano

El Equipo se compone del gerente general, gerente de produccion, gerente
de operaciones, gerente de distribucidn, gerente de ventas, un representante de
marketing, un ejecutivo de ventas, junto a la contratacién de un community

manager y ayudante general.

Definicion de objetivos de marketing

La marca expresd que tiene como objetivo ser la favorita de la Argentina y
de los paises del Mercosur.
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Mercado Objetivo

El cliente es aquel hombre y mujer casado de 25 hasta 64 afnos de Argentina,
como requisito indispensable deben ser personas econdmicamente activas,
ademas que necesite lavar de forma rapida y econdmica y no que tenga
posibilidad de acceder a lavarropas automaticos, responsable de familia o

viviendo solo y con un sueldo promedio.

Targeting de ubicaciones

Objetivo geografico actual: todo el territorio argentino puntualizando las

provincias de Buenos Aires, Cordoba y Santa Fe.

Cliente

Hombre o mujer de Argentina de 25 a 64 afios, que no tienen hijos, viven
solos y le gusta pasar tiempo libre en casa, aunque no le molesta insumir tiempo

en sus quehaceres.

Omisiones

Personas que han adquirido mas de dos veces un lavarropa automatico.

Tics que implementar

La empresa cuenta con herramientas tecnoldgicas al servicio del area de
ventas y marketing. La mayoria son softwares que sirven para estudiar el trafico
web, gestion de érdenes de servicio técnico y administrar la pagina web, entre

otros.
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Tecnologias de la informacion

Para poder trabajar con herramientas, software y recursos necesitamos
computadoras con internet y software CRM. Puntualmente los softwares que se
utilizardn seran Google analytics, Google ads, plataforma Marketing, software
CMS vy operations. Por ultimo, los recursos digitales a utilizar son libros de

marketing y ventas y cursos en linea de marketing y ventas.

Posicionamiento de Marca

Para realizar esta seccidon, la empresa hizo una investigacion de mercados
previa. Detallé que ocupa el primer lugar en el mercado de ventas de lavarropas
semiautomaticos de Argentina. También especificd que sus ventajas radican en

su servicio técnico, entrega sin costo, pero fundamentalmente en su precio.

Posicionamiento del mercado

Drean Family es el lavarropas mas comprado en Argentina y pertenece al

sector de semiautomaticos seguidos por Codini.

La estrategia que se aplicara es el posicionamiento diferenciado, con enfoque
a los beneficios emocionales y haciendo énfasis en la solucion o beneficio que
aporta la marca, dado que segun la investigacion de mercados los consumidores
esperan calidad en sus productos, servicios técnicos, puntualidad en la entrega

de los productos, entre otros beneficios de su preferencia.

Condiciones de mercado

De acuerdo con la investigacion de mercado, debido a la inflacién en el pais
los usuarios de lavarropas estan buscando opciones de menor precio, pero buena

calidad.
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Proposicion de valor

El grado de automatismo de carga y descarga de agua, material del tambor;

eficiencia en el lavado, ahorro del agua y marca lider

Ventajas competitivas

La marca destaca por calidad de materiales, servicio técnico y repuesto por
10 afios a un precio accesible, mientras los competidores estan hechos de

plastico en su mayoria y su precio es mas elevado.

Estrategia de diferenciacién

La estrategia de diferenciacion debido a que, segun los resultados de la
investigacion de mercados, los posibles consumidores de la marca esperan
beneficios adicionales que generen una seduccidon, por ejemplo, los beneficios

mas esperados son servicios técnicos gratuitos y ademas calidad en el producto.

Estrategia de precios

Debido a que la empresa actualmente tiene precios similares que los de la
competencia y la calidad de los productos y servicios que ofrece son altos, se
ofrecerd precios que estaran por debajo del promedio buscando, pero habra
varias promociones a lo largo del afio, tal como la promocidn de lavarropas vy
secarropas por un valor del 80%, descuento del 10% mensual desde febrero

hasta julio y descuento del 15 % por volumen de compra en octubre.
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Estrategia de marketing

De acuerdo con los objetivos planteados en el plan de marketing, la
estrategia de posicion competitiva a aplicar sera la de lider de mercado, debido
a que se quiere lograr incrementar la participacion de mercados restando un

porcentaje de la participacion de otros competidores.

Debido a que el presente plan se llevara a cabo con los productos existentes
de la marca en el mercado, se aplicara estrategia de penetracién de mercados.
Lo que implicaria que se efectue un plan de comunicacidn que soporte las

actividades dando realce a dicha estrategia.

Se detalla su estrategia de marketing y las pautas a seguir en el caso de

eventos, clientes, correo electrénico masivo y redes sociales.

Marketing de eventos

Durante el mes de octubre se organizard un evento, se realizaran diversas
dindmicas vy talleres grupales, donde se efectuaran concursos y sorteos para el
festejo del dia de la madre en Patio Olmos Shopping (Cérdoba) y Abasto
Shopping (Buenos Aires), habra 10 ganadores que obtendra un combo de

lavarropas Family mas un secarropa Wind.

El objetivo principal de la realizacion de este evento es dar a conocer los
objetivos comerciales y sus respectivas compensaciones para el afho 2024. Las

actividades iniciaran a las 10:00 am y tendran una duracion de cuatro horas.

Ademas, se realizara el concurso durante el mes de marzo con el slogan
“Venderle a un cliente exigente” cuyo objetivo es probar al equipo de ventas,
probando su habilidad de negociacion. Entre los premios que se sortearan estan:

lavarropas semiautomaticos.
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Marketing de clientes

En los lavarropas en el mes agosto se entregaran 2 paquetes de jabon Skip

en polvo baja espuma en unién con Unilever.

Marketing de correo directo

Se enviaran mails con cupones de descuento para el mes de septiembre.

Marketing en redes sociales

Hace una galeria de usuarios contentos con las fotos que comparten en

Facebook e Instagram.

Estrategia de captacion de clientes

La empresa establecié como parte de su estrategia ofrecer a las personas
contenidos valiosos sobre uso eficiente del lavarropas y recomendaciones de
como quitar las manchas para que los usuarios rellenen su formulario de
registro, y asi detectar a los contactos ideales y convertirlos en clientes. Para su
publicidad outbound o tradicional, eligieron publicidad impresa en lugares

comerciales.

Estrategias de captacion de prospectos

Generar contenidos valiosos para los clientes, como qué usos nunca deben
realizar con el lavarropas, cuales son los tipos de fallos en el lavarropas, qué
hacer cuando no funciona y demas. Para compartirlo a los clientes se les pedira

su correo y la ciudad donde viven.
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Criterio para contacto

Se generara contacto con aquellos usuarios que compraron al menos un
lavarropas de la marca y contacto con aquellos que viven en la ciudad de

Cordoba, Buenos Aires y Santa Fe.

Estrategias de captacion de prospectos inbound

Ebook, blogs, articulos, infografia, videos y demas contenido valioso para los

clientes potenciales.

Estrategias de captacion de prospectos outbound

Publicidad empresa dentro de las plazas comerciales de las ciudades de
Cordoba, Buenos Aires y Santa Fe y en las tiendas de electrodomésticos de las

mismas ciudades.

Planes de accidon

En esta seccidn, se define la estrategia principal; luego se plasmaran las

acciones que realizaran durante todo el afo, para lograr su objetivo.
Plan de accion

La estrategia tiene como objetivo convertir al producto Family como el
preferido del pais. Ademas de expandirse a los paises limitrofes, efectuando un
marketing de incentivos para que los clientes se acerquen a la marca con
cupones de descuento por correo y ofertas en tiendas comerciales, para la
captacién de nuevos clientes se desarrollardan contenidos de valor (ebook,
articulos, etc.) para agrandar la lista de leads y posteriormente convertirlos en

compradores y por ultimo continuar con la publicidad en redes sociales y la

Jorge Daniel Contrini

100



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

publicidad impresa en lugares comerciales, tomando como referencia geografica

las grandes capitales del pais.

Metas y presupuestos

Por ultimo, la marca fijo los recursos que espera generar y los que espera
gastar. En términos numéricos establecid sus objetivos de ingresos y negocios;

a su vez, determind la cifra estimada de unidades vendidas que debe alcanzar.

Metas

Objetivos de ingresos: 4.000.000.000 pesos

Objetivos de negocios: 1.300.000.000 pesos

Objetivos de unidades vendidas: 7.700 unidades vendidas

Métricas de ventas clave: venta de Family A y venta de Family S

Operaciones y administracion:

La empresa desarrolla sus actividades de la siguiente manera, los dias de
fabricacién son de lunes a sabado (linea de armado) y de lunes a lunes en lineas
primarias (inyeccion de plastico) en tres turnos de trabajo, sus horarios varian
de 04:00 a 12:30, 12:30 a 22:00 y de 22:00 a 04:00 y los dias de ventas son
lunes a viernes de 08:00 a 18:00 hs.

Datos de produccion

En la planta de Alladio, se produjeron durante el afo 2023, 3 modelos de

lavarropas de distintas prestaciones, se puede separar a los mismos en dos
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grandes grupos, los de carga y descarga de agua automaticos y los de carga de

agua manual.

Los lavarropas de carga manual se fabrican por un proceso mas simple, la
diferencia se radica en la colocacion de ciertos componentes adicionales y de los
controles de producto terminado; pero es el menos representativo y representan

un bajo porcentaje de las ventas realizadas en el ano 2023.

Por otro lado, los lavarropas de carga y descarga automatica son de
produccion mas compleja, ya que estos se componen de una mayor cantidad de
componentes, procesos de transformacion y control adicionales que los

anteriores; ademas poseen un volumen superior en la produccién.

Capacidad instalada

Se realizard un estudio de la capacidad de produccién instalada de una linea
de armado, tomando como referencia al articulo Family que se utilizara para
realizar el calculo de la cantidad de piezas que se pueden producir durante los
periodos solicitados (horaria, diaria, semanal, mensual y anual) con la planta
produciendo este tipo de lavarropas que es uno de los mas representativos de

la planta.

La planta consta con 6 secciones en la zona de produccidn: mecanizado,
inyeccion de aluminio, inyeccion de plasticos, estampado de chapas, armado de

lavarropas, y expedicion.

A continuacidn, se expone la capacidad de produccidn de la linea de armado,

en cantidad de unidades producidas del lavarropas Family.
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Tabla 9
Capacidad Instalada
Capacidad Instalada
Horaria 21 Lavarropas
Diaria 372 Lavarropas
Semanal 1488 Lavarropas
Mensual 7800 Lavarropas
Anual 85800 Lavarropas

Fuente: Elaboracidn propia (2022)

Planificacion de la produccion

El prondstico anual de ventas es confeccionado por el equipo de gestién por
ano calendario. Debe contener baja y alta de productos. Estd expresado

mensualmente y por cada uno de los productos que se van a vender.

Se elaboran versiones del prondstico anual de acuerdo con los escenarios

circunstanciales que se consideren: optimista, neutro y pesimista.

Se realiza un plan maestro de produccidén que calcula las necesidades de
productos terminados a producir de la siguiente manera: prondsticos de ventas

mas pedidos pendientes menos stock de productos vendibles.

Seguido de la confeccién de un plan de requerimiento de manufactura que
calcula las necesidades de insumos comprados y de fabricacion propia; tomando
los siguientes datos, parametros por articulo, stock de materia prima, érdenes

de compras y autorizaciones de entrega.

Planificacion y programacién de la produccién, en base a las necesidades
surgidas y acordadas entre todos los integrantes del equipo, elabora el programa

de fabricacién semanal por producto. Posibles adelantos, retrasos o cambios
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surgidos durante la semana anterior son tenidos en cuenta en la elaboracion de

este.

El programa resultante se publica informaticamente distribuyéndose a todas

las areas de manufactura.

Tabla 10

Plan maestro de la produccion

feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21

Eq. IM 11025 20250 23625 24075 24750 21375
Eq. Sp 180 420 810 945 963 990 855
Eq. Sp 180 export. 1500 1500 (*) 1501 (*) 1502 (*) 1503 (*) 1503 (*)
Srr. Drean 7000 14313 15688 16938 19125 19000
Srr. Chile y otras marcas - - - - - -
Lrr. 475 1800 1170 780 520 182 o
Lrr. 535 4875 6901 7460 8206 7982 7833
Family - 2500 4625 5000 6500 6750
Lrr. Concept 2000 2625 3413 3500 3588 3588
Excellent 164 - 847 2073 2133 2271 2370
Lrr. Carga Frontal import. 911 1565 1117 1148 1223 1276
Lrr. Carga Superior import. 270 494 797 820 873 911
Purificadores 650 750 850 950 1000 1000
Lavajillas - 62 76 86 92 96
Secadoras - 27 55 72 73 72
Firme Planificado Planificado Planificado Planificado Planificado
Nota:

|:|Por encima del pronostico original

Enero y Febrero: Segln prondstico pesimista

Marzo/ Julio: Segun prondstico neutro

(*) Sujeto a confirmacion

Prondstico con futura revisidn segun estrategia comercial que se defina

Fuente: Alladio (2022)

Descripcion de puestos

Con respecto al capital humano necesario, para la realizacién de las
diferentes actividades, ya sean operativas o de administracién, se requerira de
la contratacion de personal capacitado para la realizacion de estas. A
continuacion, se realiza una descripcion de los diferentes puestos en la

organizacion.
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El puesto de supervisor de armado del Family responde al gerente de
manufactura y tiene a su cargo al lider y operadores de armado. Posee las
responsabilidades de entregar productos finales en cantidad, calidad y costos
requeridos. Verificar la existencia de insumos y medios productivos. Controlar
stocks en el sistema informatico o hacer nuevas informaciones. Informar a

mantenimiento respecto a las novedades de la maquinaria.

El lider de armado del Family responde al supervisor de armado del Family
y tiene a su cargo a los operarios de armado del Family. Desarrolla sus
actividades bajo el principio de satisfaccién al cliente, colaborando en la
produccion de piezas de calidad, a un costo competitivo y entregandose a
tiempo. Dominar todos los procesos internos del area. Reemplazar al supervisor

en cualquier eventualidad.

Por ultimo, el puesto operador de armado del Family responde al lider de
armado del Family. Realiza el ensamble y armado de piezas y conjuntos,
embalaje producto terminado, realizando los respectivos controles para obtener

un producto aprobado.

Fuente: Descripcién de puesto Alladio (2020)

Plan financiero

Se presentan los analisis econdmicos y financieros del proyecto, empezando
con los costos del emprendimiento, las inversiones necesarias para el comienzo
y desarrollo de este. Luego se realiza un cuadro de flujo de fondos, que con la
informacidn que este arroja, podremos determinar el VAN y TIR de la empresa,

para determinar la viabilidad de este.

Costo de mano de obra unitario por producto
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Tabla 11

Costo de mano de obra unitario por producto

i o)
Mano de obra Lot Cantidad %de  ~ieto total
unitario actual asignacion
Horas normales
Operario Armado $2.647,06 24 0,1 $6.353
Horas normales Lider | $2.647,06 4 0,1 $1.059
Subtotal 0 $7.412

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Costo de mano de obra por mes

1. Primer mes:
Tabla 12

Costo de mano de obra en el primer mes

Mano de obra Cantidad $/Hs Hs/Dia bl d'e $ Fijo por Totales
Trabajo mes
Supervisor 1 $5.294,12 8,5 20 $900.000 $900.000
Horas normales Lider 4 $2.647,06 8,5 20 $1.800.001
Horas normales
Operario Armado 24 $2.647,06 8,5 20 $10.800.005

Totaldel 5 500.005
personal

Fuente: Elaboraciéon propia (2024)

Inversion Inicial para la puesta en marcha:
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Tabla 13

Inversion Inicial

Inversiones - ECO2FAmily Inicio del proyecto

Modelo Item Monto Descripcion
USD 20.000,00

Panel Molde Nuevo

Perilla USD 15.000,00 Molde Nuevo
Tapa USD 30.000,00 Molde Nuevo
Panel USD 5.000,00 Modificacién de molde actual

Suplemento programador
TECNOVA

Family S Family A

USD 2.500,00 Molde Nuevo

USD 72.500,00

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Proyeccion financiera

Para la puesta en marcha del proyecto se realizaron diferentes cuadros, que
permitieran la realizacion de un analisis econdmico y financiero para la
determinacion de la viabilidad econdmica del proyecto en analisis. Dentro de los
cuadros manifestados anteriormente, se puede destacar, el punto de equilibrio
del emprendimiento en unidades, la proyeccidn de precio de venta en pesos ($),
la proyeccidon de ventas en unidades, la proyeccion de ventas en pesos ($), la
proyeccién de costos variables por periodo y la proyecciéon de costos fijos por

periodo.

Luego se procedié a la realizacidon de un flujo de caja del proyecto; para
luego proceder al célculo de dos herramientas importantes para la determinacion
de la viabilidad econdmica del emprendimiento, denominados valor actual neto
(VAN) y tasa interna de retorno (TIR).
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Seguidamente se realizé una evaluacién de la variacién que deben tener
periodo a periodo, tanto los costos como el precio de venta. Se toma como punto
de partida para la variaciéon, la informacién arrojada y expuesta por el Banco
Central de la Republica Argentina a través del andlisis del Relevamiento de las
Expectativas del Mercado, la cual muestra, para el afno 2023, el IPC nivel general

nacional, anual promedio 56,4%, semestral de 37,5% y mensual del 7%.

A continuacion, se detalla la variacién por periodo de cada cuadro, en funcién
de la informacidon descrita anteriormente, teniendo como referencia una
proyeccion de precio de venta en pesos ($) (variacion mensual 7%), una
proyeccidon de ventas en pesos ($) (variacion mensual 7%), una proyeccion de
costos variables por periodo (variacion mensual 7%) y una proyeccidon de costos
fijos por periodo (variacion semestral 37,5% para alquiler y mano de obra, vy

7% mensual para los demas conceptos).

A diferencia de los demas, el costo fijo se toma una variacién semestral, ya

que a los fines practicos facilita el analisis.

Por otro lado, para el analisis de la proyeccion de ventas en unidades se
toma como punto de partida el punto de equilibrio del proyecto (del primer

periodo). Se llega a esta conclusién mediante la aplicacion del Método Delphi.

A su vez se puede concluir que no se justifica la inversion en un estudio
profundo del mercado, ya que el monto en dinero y tiempo es muy elevado para
el tamafo del proyecto. El punto de equilibrio es considerado segun lo relevado,
como un monto de ventas relativamente alcanzable, justificando la existencia

del proyecto.

Se determinard la variacion por periodo de la proyeccién de ventas en
unidades, para que la rentabilidad del negocio sea justificable, un crecimiento a
una tasa del 10% por periodo con relacién al inmediato anterior; por lo que los

esfuerzos de marketing y ventas estaran inclinados a lograrlo.
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Se presentan

diferentes tasas variables previamente asignadas:

Tabla 14

Punto de equilibrio 1er periodo

Tabla 15

PUNTO DE EQUILIBRIO

Family A

los cuadros anteriormente descritos en funcion de

Family S

Volumen de produccion 69.729 6.093
Precio Venta Unitario $237.866,05 $156.726,50
Costo Variable Unitario $28.323,07 $28.323,07

Costo Fijo

$168.447.416

Family A Family S

$168.447.416

Punto de Equilibrio en U.

804

1.312

Punto de Equilibrio en $

$191.215.764

$205.603.334

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Proyeccidn precio de venta en pesos ($)

PROYECCION DE PRECIO DE VENTAS EN PESOS ($)

Family A Family S
1 $237.866,05 $156.726,50
2 $244.908,13 $161.366,43
3 $252.158,70 $166.143,72
4 $259.623,93 $171.062,45
5 $267.310,16 $176.126,80
6 $275.223,95 $181.341,08
7 $283.372,03 $186.709,73
8 $291.761,33 $192.237,32
9 $300.399,00 $197.928,56
10 $309.292,40 $203.788,29
11 $318.449,08 $209.821,49
12 $327.876,85 $216.033,31

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 16

Proyeccidon de ventas en unidades

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

Family A Family S
1 5.498 480
2 5.553 485
3 5.609 490
4 5.665 495
5 5.721 500
6 5.779 505
7 5.836 510
8 5.895 515
9 5.954 520
10 6.013 525
11 6.073 531
12 6.134 536

Fuente: Elaboracidn propia (2024)

Tabla 17

Proyeccidn de ventas en pesos ($)

PROYECCION DE PRECIO DE VENTAS EN PESOS ($)

Family A

$1.307.801.686,93

Family S

$75.294.545,13

$1.359.984.695,03

$78.298.896,55

$1.414.249.873,82

$81.423.125,55

$1.470.680.304,64

$84.672.015,39

$1.529.362.383,90

$ 88.050.540,22

$1.590.385.955,34

$91.563.872,63

$1.653.844.447,57

$95.217.391,63

$1.719.835.017,14

$99.016.690,84

Ol |IN|OO |V |D|WI|N |-

$1.788.458.697,26

$102.967.587,09

=
o

$1.859.820.552,52

$107.076.129,30

[y
=

$1.934.029.839,70

$111.348.607,75

12

$2.011.200.175,08

$115.791.563,71

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 18

Proyeccidon de Costos Variables por Periodo (multiplicar por unidades)

COSTOS VARIABLES
Family
1 $28.323,07
2 $32.054,67
3 $36.277,91
4 $41.057,56
5 $ 46.466,95
6 $52.589,02
7 $59.517,69
8 $67.359,22
9 $76.233,87
10 $86.277,78
11 $97.644,98
12 $110.509,82

Fuente: Elaboracidn propia (2024)

Tabla 19

Proyeccidn de Costos fijos por Periodo

COSTOS FIIOS
Family

1 $168.447.415,59
2 $169.669.367,82
3 $170.900.184,35
4 $172.139.929,48
5 $173.388.667,97
6 $174.646.465,06
7 $175.913.386,48
8 $177.189.498,41
9 $178.474.867,51
10 $179.769.560,95
11 $181.073.646,35
12 $182.387.191,87

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 20

Flujo de Fondos

Inversidn Inicial

PERIODOS

Ingresos
Ingresos porvis
Total Ingresos

Egresos

Alquiler del Loca
Materias Primas

Publicidad

Senvicios
Cargas Sociles

E
Total Egresos

Flujo neto de caa

$138309623006] S143828350159]  $149567299937] $155535230004) S 16174129041 S16BLU882797] $1749061839.20( $ LB1BSSLIOTIG|S 18914062835 S196689666182  SL0453BAUTA| $21269917388
§138309623006] $143828359159|  $1495.67299937] $1555.35230004) S 16174128041 S16BLUS8797] $174906183920( S L1BSSLIOTG|S 18914062835 S196689666182)  S204537BAUTM| $212699173878
S0 SBAIAMN|  SIAIMAM0  SIAITAMNL  SIINTAM0Y  SIITAMN|  SAIMAMNL| SIAINAMNI| SIINTAMOY  SBAITAMNY  SBAINAUN|  S143T4UM
SSUTILINGE|  SSEATTSNT|  SS0ESI0|  SEIBA0ATGAS0|  SEIBBINMETIS| SEELITLATIAL| S66R00MABYT| SERIMG| STNIMIMAY STONTSIAE|  STIRSH6E3D  S80B3OTSIAS
SRO00000]  $896230000]  SO0a6A0| SO0 SOISLBWE|  SSASBNG|  $92804ng8| S9SN SOAIIBM  S04TAEBT §95029835|  $960979631
S380020684)  $30003008|  S3®IngE|  S3%e4ISA|  S3%GR05B|  SA09T|  SAv1|  SAMBATEN|  Sels0nm|  S4IBMIN SHIREB|  S419LAR T
S20500082)  $228820%3|  S2565TB%|  Sa%uBeTEl  S330UM0A| S0P  SAnsSseOl| SATeA0M|  SSIWIIG  S6083I8TA0 Se8TA08|  $776761
SUASO0ET|  SU4TSO0ET|  SU4TSO0AET|  SULATSO0AET|  STLTS00AE  STLATSO0AET|  S11Esesen| STLSESESAML| STLSESESAL|  SUSeSESAL|  S1ASEEsAU|  S11SeE1L
SE005000  ST07ISTB]  STA0ABIB|  STSUGBAE| ST SR0LOTAMOAL SRS SATIIE| SeB0N| S8 SOUTBMSA| SS9 S9TRIBT3L
SOTSSRATE|  STMA0S9TIS|  STB0IR0MN|  SBIGIRKIZN|  S8SEAIOATSH  SITEIANI| §960818T6728] S 1006.7088185| S10511243639  SLIO0R0NTSS| § 115114189147
Fuente: Elaboracién propia (2024)

Criterios de evaluacién de proyectos

A continuacién, se emplearan herramientas que permitan conocer los aspectos financieros del proyecto. Se

propone el desarrollo de tasa interna de retorno, punto de equilibrio, periodo de recuperacion de la inversion y

el analisis de sensibilidad.
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Se utilizé los datos mostrados por el flujo de fondos expuesto en la tabla
anterior y asi poder llegar a una conclusion que permita determinar la viabilidad

econdmica del proyecto.

A su vez se utilizard la informacion obtenida del analisis de costos vy

proyeccién de ingresos a los fines de poder también definir otras variables.

Tabla 21

Periodos Andlisis

FLUJO POR PERIODO

on Inicial
-$ 65.147.050,00
$ 0,00
$708.121.727,74
$744.590.319,92
$781.077.609,00
$817.612.523,28
$858.125.079,51
$919.802.077,54
$963.541.797,53
$1.009.613.235,75
$1.056.154.626,00
$1.105.202.071,53
$1.156.868.515,68

V| |[N|Jojunn | |wWIN |-

=
o

[uny
[N

[y
N

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Calculo TIR

Segun los flujos mostrados, se procede a calcular la tasa interna de retorno,
esto permite determinar, la viabilidad de nuestro proyecto y conocer con

exactitud su rentabilidad.

Para el cdlculo de esta herramienta, se debe asignar un valor a la tasa de
descuento o tasa exigida por el inversionista, el cual serd equivalente al costo
de oportunidad de invertir en otro negocio. Para ello tomamos el valor de un

depdsito a plazo fijo, el cual presenta una tasa conocida y publicada por las
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diferentes entidades bancarias. En este caso se toma una tasa de un 66,50 %
anual (365 dias) segun lo publicado por el banco Santander al momento del
analisis.

A continuacion, se expone el desarrollo de la formula, a una tasa del 66,5 %

anual.

o BN,
—t /=0
1+r)
=1 (1+7)
En donde:
-BN: beneficio neto (resultado de ingresos-egresos del periodo)
-r: Tasa interna de retorno
-t: nimero de periodos
-Io: inversion inicial

A continuacion, se expone el desarrollo de la formula,

0 $708.121.727,74 $744.590.31992 $781.077.609,00 $817.612.523,28
0= axe ™ T axwr T a+a T a+at T d+ars
$858.125.079,51 $919.802.077,54 $963.541.797,53 $1.009.613.235,75
A+are | d+ary T a+arn® T d+ary
$1.056.154.626,00 $1.105.202.071,53 $ 1.156.868.515,68
Trar t araTt armym S 6914705000
TIR= 286 %
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Conclusiones parciales:
TIR (286%) > TASA EXIGIDA (66,50%)

La tasa exigida por el inversionista es menor que la TIR obtenida, por lo que
el proyecto deberia aprobarse bajo las condiciones estipuladas del mercado. Por
otro lado, permite conocer que el proyecto tendra un $ 14.547.002.451

de rentabilidad para el primer periodo analizado.

Calculo VAN

En primera instancia, se procede a calcular el valor neto del proyecto, para

esto se considera una tasa de descuento del 66,5%.

VAN = 1+” Fe
-0 Z(1+k)‘

VAN= $ 11.477.636,62

Punto de equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio, debemos a su vez realizar el calculo
de algunos datos adicionales, como el costo variable unitario, el cual se expone

a continuacion:

Costo Variable Unitario= Costo Variable total/ NuUmero de unidades

producidas/vendidas
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Tabla 22

Costo variable unitario

COSTOS VARIABLES

Family

$28.323,07

$32.005,07

$36.165,72

$40.867,27

$46.180,01

$52.183,42

$58.967,26

$ 66.633,00

O ||IN|aoao|jun | |wW]|N|F

$75.295,29

iy
o

$ 85.083,68

=
=

$96.144,56

12

$108.643,35

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En funcién de la informacion obtenida en este Ultimo cuadro, y con datos ya

expuestos anteriormente, se expone la evolucion del punto de equilibrio en los

diferentes periodos de analisis:

Tabla 23

Punto de equilibrio por periodo

Punto de Equilibrio en U.

Family = Family S
1 804 1312
2 796 1311
3 781 1297
4 768 1287
5 747 1265
6 728 1246
7 711 1231
8 694 1218
9 679 1210
10 665 1207
11 653 1209
12 644 1219

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Basandose en los resultados del cuadro anterior, se logra ver como el punto
de equilibrio estad contenido en un rango de valores relativamente constante, ya
que el crecimiento del precio de venta como de los costos es practicamente

similar (estos son ajustados a la misma tasa mensual de aumento).

Se puede concluir que, si la empresa logra alcanzar el punto de equilibrio
manteniendo las estrategias, esto ocasiona que no se presenten desviaciones
de lo planificado para mantener a los inversores libres de nuevas inyecciones de

dinero para continuar con la operatoria diaria.

Periodo de Recupero de la inversion

Para la determinacidon de esta herramienta, se procede a la confeccion de
un cuadro reflejando el resultado acumulado periodo por periodo, como se

muestra a continuacion:

Tabla 24

Periodo de Recupero de la Inversion

FLUJO POR PERIODO FLUJO ACUMULADO

o6n Inicial

-$ 65.147.050,00 -$ 65.147.050,00

1 $0,00 -$ 65.147.050,00
2 $708.121.727,74 $642.974.677,74
3 $744.590.319,92 $1.387.564.997,66
4 $ 781.077.609,00 $2.168.642.606,66
5 $817.612.523,28 $2.986.255.129,94
6 $ 858.125.079,51 $3.844.380.209,45
7 $919.802.077,54 $4.764.182.286,98
8 $963.541.797,53 $5.727.724.084,51
9 $1.009.613.235,75 $6.737.337.320,26
10 $1.056.154.626,00 $7.793.491.946,26
11 $1.105.202.071,53 $ 8.898.694.017,79
12 $1.156.868.515,68 $10.055.562.533,47

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Al observar la anterior tabla se infiere que el flujo acumulado comienza con
un saldo negativo correspondiente a la inversion inicial, luego comienza a
licuarse con los rendimientos obtenidos en los periodos posteriores, hasta
alcanzar un saldo positivo, en el 2do periodo, indicando que este es el momento
en que la inversidon es recuperada en su totalidad. En resumen, el inversor
debera esperar hasta el 2do periodo para obtener un reintegro de la inversion

realizada en el momento 0 (cero).

Analisis de sensibilidad

Como consecuencia de la inestabilidad actual y futura de la economia local,
es necesario realizar un analisis de sensibilidad, que permitird visualizar el
cambio que se produce en los flujos de caja al realizar cambios en algunas
variables. Se expone las diferentes variaciones que se realizaran, posible cambio
en el IPC proyectado por el REM obteniendo un crecimiento de los costos a un
80% anual, 34% semestral y 5,02% mensual; y un crecimiento de un 7% por
periodo con respecto al periodo anterior de la proyeccién de ventas en unidades

(Implica una disminucion del 3% con relacién a lo exigido anteriormente).

Efecto de los cambios en las variables:
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Tabla 25

Flujo de fondos analisis sensibilidad

Inversion Inicial

1

PERIODOS

Ingresos
Ingresos porvts $1383.09623206) $152536770778) $167920241238) S185114031814)  S203880079052) §2246677575,79) $ 2331597008 86 $ 2570904.199,31| S 283074147567 $311078651404  $3435.3L551,37| $378651095375
Total Ingresos $1383.09623206) $152536770778) S167920241238) S185114031814]  S203880079052) §2246677575,79) $ 233159700886 $ 2570904.19931| S 283074147567 $311078651404  $3435.3L551,37| $378651095375
Egresos
Alquiler del Loca SIM3AM0|  S1343174400  S13A3TAA0L  SB3AU0Y  S1A3TA0L SLA3TAN0I| 13401 S13TA01 SI13340  S13431742401 §2325000000]  $23.2500000
Materias Primas SSATIAL00196(  $60233925890)  $663.105.04640) S73000006843  S803645TLAL[ §8BTIONLAS| §9T3IT3L85 S 1072230475,8($ 118040029527 §129948261050]  $1430578.306,16] $ 157489932801
Publicidad §890000000]  S934705776]  S9816STLTT|  $1030967003 S108075372)  SIL3TALTS0)  SUOMGITSA  S1254250985 S1TLSINT|  S138UNTM S1451911639)  $1525893147
Servicios 9388220684 $3904B48d6|  S41107837)  $423003139 §435276509)  S447905990|  S4600018,2)  S4TML910 548803923 §5.02196209 9516767354 $531761279
Cargas Sociales 9200500082 S202500082(  $200500082)  $20250008 9200500082 5200500082  $204099778|  S204099778)  S204099778|  $2.040997,78 9204000778 $2040997,78
Salarios STATS00ET|  STLATS004ET  S1LATS004ET|  S1L4TS00467 STLATS0046T  S1L4T500467|  S1LSGSASAA1[  STLSGSASAAL| S1LS6EEALL[  S11565654,11 STLSGS64L0| S 1056565411
GO S6514705000  ST0TTALSTBA0| ST3A9850462(  SS4B4080603( $8923819935|  S966643.493,3| § 104838785838 S 1138.448.861,10| S 123743080993| S 134637126547 S 146626285593)  SLABTIBLIATIB| $ 16323305416
Fljoneto de cia $761869.12317)  $85437260635) S98TLLETS  §1072157.9730( $ 119828070741 $ 1.193.148.14775| $ 1333 46438938 $ 1484.364200,0( S165352365812  $194799980339] § 215417842959

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 26

Costo variable analisis sensibilidad

COSTOS VARIABLES
Family

$28.323,07
$30.918,65
$33.752,10
$ 36.845,22
$40.221,79
$43.907,80
$47.931,60
$52.324,15
$57.119,25
$62.353,77
$ 68.068,00
$ 74.305,90

Ol IV | |WIN|F

=
o

[uny
[y

[y
N

Fuente: Elaboracidn propia (2024)

Tabla 27

Costo Fijo analisis sensibilidad

COSTOS FIOS
Family

$168.447.415,59

$166.982.806,15
$165.474.865,10
$163.923.592,44
$162.327.254,81
$160.685.852,33
$161.955.227,21
$160.309.017,32
$158.615.616,09
$156.872.828,50
$155.079.557,21
$153.233.607,20

Ol |N|jojun|dJw|N |-

[
o

[y
[N

[any
N

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 28

Proyeccidon de ventas en unidades analisis sensibilidad

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

Family A Family S
1 5.498 480
2 5.889 515
3 6.297 550
4 6.742 589
5 7.212 630
6 7.719 674
7 7.780 680
8 8.332 728
9 8.910 779
10 9.538 833
11 10.200 891
12 10.920 954

Fuente: Elaboracion propia (2024)

Tabla 29

Proyeccidn de ventas en pesos analisis sensibilidad

PROYECCION DE PRECIO DE VENTAS EN PESOS ($)

Family A

Family S

$1.307.801.686,93

$75.294.545,13

$1.442.264.006,71

$83.103.711,08

$1.587.843.363,70

$91.379.048,68

$1.750.384.532,98

$100.755.785,16

$1.927.840.904,93

$110.959.885,59

$2.124.453.685,94

$122.223.889,85

$2.204.634.390,18

$126.962.618,68

$2.430.955.427,34

$139.948.771,97

Ol |INy|lojlu b |lw|IN]|EF

$2.676.555.126,88

$154.186.348,79

Jun
o

$2.950.030.870,27

$169.755.643,77

[uny
[y

$3.248.180.600,46

$186.950.950,91

12

$3.580.415.171,94

$206.095.781,81

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 30

Costo variable unitario analisis sensibilidad

COSTOS VARIABLES
Family

$28.323,07

$29.141,51
$29.983,60
$30.850,02
$31.741,49
$32.658,71
$33.602,43
$34.573,43
$35.572,48
$36.600,41
$37.658,04
12 $38.746,23

Ol Iyl | |WIN|F

[uny
o

[y
=

Fuente: Elaboracidn propia (2024)

Tabla 31

Punto de equilibrio analisis sensibilidad

Punto de Equilibrio en U.

Family Family S
1 804 1312
2 770 1258
3 737 1203
4 703 1148
5 670 1094
6 670 1094
7 675 1102
8 653 1065
9 630 1029
10 608 992
11 585 955
12 563 918

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Tabla 32

Periodo de recupero de la inversion analisis sensibilidad

PERIODO FLUJO POR PERIODO FLUJO ACUMULADO
n Inicial -$ 65.147.050,00 -$ 65.147.050,00
1 $0,00 -$ 65.147.050,00

2 $761.869.123,17 $696.722.073,17

3 $854.372.606,35 $1.551.094.679,52

4 $958.782.118,79 $2.509.876.798,31

5 $1.072.157.297,30 $3.582.034.095,61

6 $1.198.289.717,41 $4.780.323.813,02

7 $1.193.148.147,75 $5.973.471.960,78

8 $1.333.464.389,38 $7.306.936.350,15

9 $1.484.364.210,20 $8.791.300.560,35

10 $1.653.523.658,12 $10.444.824.218,47

11 $1.947.999.803,39 $12.392.824.021,86

12 $2.154.178.429,59 $14.547.002.451,44

Fuente: Elaboracién propia (2024)

En los cuadros expuestos anteriores se observa que los cambios en las

variables no producen efectos distintos en los flujos de caja de la empresa.

Como primer paso, se puede ver la variacidén que se produce en los diversos
puntos de equilibrios por periodos. Debido al aumento de la tasa de crecimiento
en casi un 100% anual con respecto a lo proyectado inicialmente, el equilibrio
necesario para compensar los gastos e ingresos casi sufre variaciones; viendo
que el cambio se presenta en el periodo 2. Estas cantidades de unidades de

ventas, sigue siendo un numero aceptable.

Otros de los conceptos que no sufren variaciones es el del periodo de
recuperacion de la inversidon, manteniéndose en el periodo 2. Esto indica que el
tiempo requerido para obtener la inversidn es similar; siendo un plazo aceptable

dentro de los términos establecidos.
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Como analisis final se puede determinar que, si bien un aumento de las
tasas de aproximadamente el doble de lo supuesto en el desarrollo financiero
no producira efectos adversos tanto en los ingresos como en los gastos; por lo

tanto, no podra variar la decisidon de inversion en este proyecto.

Como conclusién se puede determinar que el proyecto deberia ser aceptable
en términos financieros, ya que la tasa de costo de oportunidad del mercado es
mayor que la TIR obtenida en nuestro proyecto. Como se visualiza en los demas
datos expuestos, el tiempo de recupero de la inversidn (aun en momento de
inestabilidad econdmica) es relativamente rapido, ya que en menos de 1 afio el
inversor recuperara el dinero invertido (aun luego del analisis de sensibilidad).
Lo mismo ocurre con el punto de equilibrio, el cual se muestra como un monto

alcanzable de ventas.

La empresa, no solo debe considerar el costo de oportunidad de invertir en
otro negocio, sino que la realizacion de este tipo de proyecto genera un valor
agregado que sobrepasa las exigencias econdmicas que puede tener un

inversor.

A continuacién, se expondra la diferencia entre las propuestas de restyling
del producto actual y no tomar una decisidn, en donde se plantea que la primera
opcidén el recupero es en el segundo periodo y en la segunda opcién no hay

recupero; ya que se prevé una caida de un 15% en los ingresos de cada mes.
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Tabla 33

Periodo de recupero de la inversion restyling del producto actual

PERIODO FLUJO POR PERIODO FLUJO ACUMULADO
n Inicial -$65.147.050,00 -$65.147.050,00
1 $0,00 -$ 65.147.050,00

2 $761.869.123,17 $696.722.073,17

3 $ 854.372.606,35 $1.551.094.679,52

4 $958.782.118,79 $2.509.876.798,31

5 $1.072.157.297,30 $3.582.034.095,61

6 $1.198.289.717,41 $4.780.323.813,02

7 $1.193.148.147,75 $5.973.471.960,78

8 $1.333.464.389,38 $7.306.936.350,15

9 $1.484.364.210,20 $8.791.300.560,35

10 $1.653.523.658,12 $10.444.824.218,47

11 $1.947.999.803,39 $12.392.824.021,86

12 $2.154.178.429,59 $14.547.002.451,44

Fuente: Elaboracién propia (2024)

Tabla 34

Periodo de recupero de la inversion no tomar una decision

PERIODO FLUJO POR PERIODO FLUJO ACUMULADO

Inversion Inicial $0,00 $0,00
1 $ 0,00 $ 0,00

2 $533.308.386,22 $533.308.386,22

3 $598.060.824,45 $1.131.369.210,66

4 $671.147.483,15 $1.802.516.693,82

5 $750.510.108,11 $2.553.026.801,92

6 $ 838.802.802,19 $3.391.829.604,11

7 $835.203.703,43 $4.227.033.307,54

8 $933.425.072,56 $5.160.458.380,11

9 $1.039.054.947,14 $6.199.513.327,25

10 $1.157.466.560,68 $7.356.979.887,93

11 $1.363.599.862,37 $8.720.579.750,30

12 $1.507.924.900,71 $10.228.504.651,01

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Plan de contingencia/emergencia

Este plan consiste en establecer lineas de accion o procedimientos a seguir
en caso de ocurrir imprevistos que limiten la operatoria normal de la empresa.
Los eventos con mayor probabilidad de ocurrencia, debido a la situacién
econdmica reinante del pais, son la falta de materias primas importadas junto
con los repuestos para el funcionamiento normal de los equipamientos. Cabe
aclarar que la falta de materias primas no solamente no permitira la realizacidon
de las actividades normales de la empresa, sino que también atentara contra de
mantener el personal sin suspensiones o despidos. Es por ello por lo que debe
recurrir a grandes volumenes de compra de materias primas importadas por un
periodo entre 3 a 6 meses segun el tiempo de reposicion, para asi poder paliar

el problema de desabastecimiento.

Resumen Ejecutivo: empresa José M. Alladio e Hijos S.A.
Introduccidén

José M. Alladio e Hijos S.A. es lider en Argentina en la fabricacidon de
lavarropas automaticos, semiautomaticos, lavavajillas, secarropas vy

componentes desde el afio 1949 hasta nuestros dias.

La empresa esta ubicada en la localidad de Luque a 80 km de Cdrdoba
capital. Esta tiene la particularidad de contar con un sistema logistico afianzado,
el cual consiste en la entrega de productos bajo su propia flota de transporte y
centros de distribucidén estratégicamente distribuidos en el pais, los cuales le

permite entregar los productos de manera rapida en la puerta del cliente.

Siguiendo el avance de la tecnologia, los productos fabricados en la empresa
han incorporado dichos avances, mejorando sus disefos y siendo mas eficientes
en el ahorro de recursos naturales tan importantes como el agua y la

electricidad.
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Descripcion del producto. Lavarropas Family de Alladio

Al momento de elegir un lavarropas hay muchas cuestiones a considerar,
como por ejemplo la capacidad de carga, los programas de lavado que trae y el
sistema de lavado. Incluso, hay que pensar qué tanto tendremos que intervenir

en el proceso, por eso es necesario conocer los semiautomatico.

Los lavarropas son electrodomésticos con programas de lavado eficientes
para cuidar mejor tus prendas, tecnologia de punta y materiales mas

resistentes, los lavarropas no te defraudaran.

Existen una reducida variedad de modelos entre los cuales se pueden elegir

un lavarropas Family con carga superior, diferentes medidas, capacidades.

Las caracteristicas principales del producto son: posee carga superior de 5.5
kg. Incluye 9 programas. Es apto para lavar con agua fria. Su tambor es de
acero inoxidable con un filtro atrapa pelusas.

Aplicacién del Producto
Lavarropas semiautomaticos

En la antigliedad las mujeres lavaban su ropa a mano. Ellas tenian que
frotar, golpear y retorcer sus prendas a la orilla del rio. Luego de la invencidn
de la lavadora por Alva Fisher en 1901, se redujo el tiempo de lavado y por
consiguiente se logra un ahorro del trabajo del hogar. El lavarropas, es un
aparato donde se deposita la ropa sucia y luego de su posterior funcionamiento

se obtiene limpia.

Caracteristicas distintivas del producto

Los lavarropas semiautomaticos brindan una solucién econdmica y practica

gue los diferencian en la comparativa con los automaticos.
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La gran desventaja de los lavarropas semiautomaticos es que no cuenta con
carga de agua automatica, aunque se tenga que realizar esta operacion
manualmente, su disefo permite un normal funcionamiento en espacios
peguenos. Asimismo, no necesitan de una salida al exterior, ya que cuentan con

una manguera de desagote que se puede situar en cualquier rejilla.

El precio condiciona la compra al dictar a qué tipo de lavarropa se va a dirigir
el comprador (semi o automatico). Drean Family es el que ofrece mas

prestaciones valiosas en su segmento de precios.

Las percepciones de Drean Family suelen mejorar significativamente cuando

se exhibe su tambor de metal.

Ante una evaluacion guiada de los atributos de Drean Family y de su
competencia, el resultado es abrumadoramente favorable para Drean.
Entre las evaluaciones, destacan tres fortalezas principales sobre las que se
asienta su preferencia y que deberian enfatizarse en el grado de automatizacién,

material del tambor y el ahorro de agua.

Competencia

Se puede apuntar que el proyecto en el cual se pretende embarcarse sigue
los mismos lineamos de la evolucion, pero esta vez dentro de la gama de
electrodomésticos semiautomaticos y con ello seguir afianzandose en este
segmento como lider del mercado, a pesar de que los Uultimos afios ha perdido

parte del mercado por diferentes variables.

En 2023 Columbia y Philco, practicamente no aparecieron como
competidores como en el 2022; caso contrario Codini en el 2023 se ha
fortalecido e incrementd su participacion en un 4 %. Aunque en el pasado no
fue un gran problema los competidores, pero para el futuro si sigue la tendencia

de los competidores se pueden ver afectados y no poder reaccionar a tiempo.
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Mercado potencial

El lavarropas de José M. Alladio proporciona soluciones en diferentes

segmentos. Esto le permite un enfoque de mercado nacional.

En épocas de crisis se observa un leve repunte mas rapido en mercados de

semiautomaticos que en automaticos.

Pero también, en épocas de crisis, la caida es mucho menor en p.p. en

segmentos de semiautomaticos que en automaticos.

Cuando se realiza la simulacién a futuro y se toma ambas series de datos,
el valor mas légico que arroja la herramienta, es el volumen de 250.000

unidades en semiautomaticos a tomar para los préximos 5 afos.

Objetivos de negocio

e Primera fase: Lanzamiento del restyling del lavarropas Drean Family en el

mercado nacional.

e Segunda fase: Lanzamiento en el mercado internacional

(México y Estados Unidos).
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Tabla 35

Proyeccidn de ingresos y gastos:

Inerénicd

Igress

Igessporis S 1AM LS SLEHBE0M SLUAHN| ALY S LILERINS LU LLOBBE) SIRNRIE  SL06TRrA SBRIRS
Toalngests SIS SLOMBR| LA S IA0M] SL600Mn) IAELUORY) S LISOGLENI S AL S LSLABE) SLSRRRLE  SL0eyRana SLBYLRS
Egmsng
Holerdel Lol DEATAMDY S SBTAM SBOm Smeaa| Smna Smavawm) Samau Sangu e SAN SBuIa
Veeieshims SNSRI ORI SRR GRS SSRTUTE SEROTART| SR SNIRITA SWITTME  STRUERLE SUTSHE
Pulitd Sonmom SRR OISR SSMBHLE|  SOmIME|  SSHIE  SRAB SUBIEN| SMORE RGN SBEH SR
Sencos SORAGH)  SISOMLE  DSR%  MNANN  SIRMEIE|  SANNAN  SAMRIST  SAURARN)  SAIS0NN MBI WHIERY  SHSLLL
(s Sl SOBMR SUMBE MR QN A0 SMETE Masm| Swomy BB SUBITMl  SGPMLE  SIRTRIY
s LB Sdmu]  SLBINE] SRIME S| SLLnO SLEA SUSBEN SWEL SHE  SLIE LS
TollEgess SEWBI0 SR SHUBISH| SRS STRUISTE SHLOTION| SEBS0R0N) SBLAUTR| SEOMMM| SRISANY SIS  SUImE Simesmml
Fljoretodecs SUBTE SO SR SHERN| SEANWN AL SHSWIEE S ORI SIGLILARY  SLONKSTE SLeLumLY

Fuente: Elaboracion propia (2024)
Equipo

Con respecto al capital humano necesario, para la realizacion de las
diferentes actividades, ya sean operativas o de administracién, se requerira de

la contratacién de personal capacitado para la realizacion de estas.

También se puede decir que la estructura de operaciones se encuentra
completa, aunque necesitara capacitacion en el ensamblado y fabricacién de

nuevas partes.

Patentes
El lavarropas Drean Family dispone de patentes internacionales.
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Recursos necesarios: Necesidades financieras

Para el correcto desarrollo de la ejecucién del proyecto se ha planificado en
un software que facilita y agiliza el seguimiento de las actividades y recursos

necesarios.

La inversidn necesaria prevista alcanzara los 65.147.050 pesos, repartidos
en la adquisicién y construccién de los moldes, modificacién de equipamiento
de los procesos intervinientes, adquisicion de equipamiento informatico, gastos
de personal en desarrollo del producto, gastos de personal en capacitacion en
la fabricacion (velocidad reducida) y gastos de preproduccion (detenimiento de

la produccion para realizar pruebas de ensamble del nuevo modelo).

El publico potencial, es el segmento C2 y C3 con 2-4 integrantes del grupo
familiar, se compone de 65.000 potenciales clientes segun los ultimos datos
relevados.

La empresa debe realizar una inversién inicial de $65.147.050, generando
flujos de caja positivos durante los 12 primeros meses, ademas esto influird que
en el 2do mes se recupere la inversién realizada; consiguiendo un rendimiento

anual del 15% para el directorio.

También suma que la empresa se focaliza en los ahorros obtenidos en el
proceso de disminuir el uso de materias primas para realizar una mayor
inversion en el area de marketing, de administracion y produccién, a los fines
de potenciar las ventas y lograr también mejoras en la gestion general,

buscando asi ser mas rentables que la competencia.
Resolucion de Propuestas
La mejor opcién que daria respuestas al 73,44% de las causas que causan

la pérdida de mercado, esta en realizar un restyling del producto actual y que

se diferencian dos modelos, el modelo A con una capacidad de carga de
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7 kg. con estética mejorada en el panel de comando (junto con la serigrafia),
con un nuevo disefio de la tapa (junto al cambio de pigmentacién azul
transllicido para visualizar las prendas -actual blanco) y el modelo S con una
capacidad de 6 kg. con estética mejorada en la serigrafia del panel actual y la
pigmentacion azul traslicida en la tapa de ingreso de ropa (actual blanca) y
sumado al cambio de un timer por el programador que reduce la cantidad de
programas; este ultimo modelo estaria apuntado a ganar un segmento audn
inferior donde estd apuntando el actual lavarropas.

En primera medida la solucion es mitigar la problematica principal de
pérdida de mercado, con la renovada estética, capacidad y llamativo disefo
actualizando la cartera de productos de semiautomaticos y mejorando
consecuentemente las paradas por roturas de las piezas a ser reemplazadas y
mejorando la calidad y productividad de esta linea de producto.

En segundo lugar, este cambio mejoraria la rentabilidad de la empresa al
disminuir los costos por scrap, ritmo lento ruptura y cantidad de personal
evocados al control y la reduccidn del stock de productos terminados.

En caso de que no se tome una decisidn sin hacer ninguna accién implicaria

una pérdida gradual de mercado, con el peligro de no recuperar el mismo.
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Tabla 36

Rentabilidad de las propuestas

Alternativas | Alternativas Subalternativas Inversion Rentabilidad
Disefio de un Producto Nuevo 250.000.000 14.362.149.501
Modificacion | Restyling del Producto Actual 65.147.050 14.547.002.451
en Base al
Producto Cambio de estética del
BT iy e 20.000.000 14.592.149.501
Materias primas/ 6.000.000 14.606.149.501
componentes de menor costo
Modificacion - ]
en base al Optimizar la cantidad de
Mejora de la proceso personas en el armado
situacion eliminando el personal de 7.000.000 14.605.149.501
actual control y tareas de retrabajo
por auto control del puesto
Pasar de un sistema de
prondstico de
Modificaciéon | ventas/produccion subjetiva a
en Base a la | uno combinado, pasar de un 6.000.000 14.606.149.501

Estrategia,

marketing tradicional de a un
sistema de informacién de
marketing

No tomar una
decision

10.228.504.651

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Figura 14
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Fuente: Elaboracién propia (2024)
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Capitulo VI

Conclusion
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Conclusion

1- Elaborar un plan de negocios para incrementar la rentabilidad de José M.
Alladio e Hijos en el segmento de lavarropas semiautomaticos, de la
localidad de Luque, provincia de Cérdoba, en el periodo 2023-2024.

Al inicio del presente proyecto y dada la problematica presentada, se analizd
incrementar la rentabilidad de José M. Alladio e Hijos en el segmento de

lavarropas semiautomaticos.

Con el objetivo de atender esta problematica, se analizaron algunas
variables influyentes tanto internas como externas. José M. Alladio e Hijos, se
encuentra en etapa de estancamiento, puesto que los andlisis asi lo demuestran,
por otra parte, la organizacion tiene alto grado de amenazas, ya que existe un
crecimiento acelerado en cuanto a las caracteristicas deseables por los usuarios
y se esta realizando mucho énfasis en el tema de la estética, no obstante, la
organizacion se encuentra en un mercado que no crece, sin embargo, en
cualquier momento por algun cambio en las leyes vigentes pueden favorecer o

podria perjudicar la categoria en general.

Con el analisis interno y externo, se avanzé en el desarrollo de tacticas para
eliminar o evitar los riesgos, como asi también aprovechar oportunidades con
referencia a los aspectos externos a la organizacion desde lo politico,
econdmico, social y tecnoldgico observando sus variaciones para determinar la

influencia sobre el sector.

Desde el aspecto interno, la empresa tiene significativas oportunidades de
seguir fortaleciéndose; podra hacerlo mejorando los herramentales, procesos
de elaboracion, capacitacion del personal que colabora en la gestidn general de

su produccién.

Luego se avanzd con el modelo de investigacion, el cual fue de tipo
cualitativo y cuantitativo, el cual ayudé de manera significativa y positiva, para

la posterior elaboracién de estrategias.
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Debido al contexto presente del pais, en los ultimos 4 afios, la empresa
tendra que realizar planes de acciones para crear bases de control y seguimiento
para acompanar junto a sus politicas internas, las variaciones que se pueden

presentar en el ambito externo en relacidon con las medidas estatales.

Por ultimo, se realizd una valoracion financiera en la cual se obtuvo
resultado positivo en términos generales. La rentabilidad del periodo fue del
$14.547.002.451,44 contra una rentabilidad de $ 10.228.504.651 si se decide

seguir como esta, dsea sin realizar ninguna accion.

Se puede indicar que el trabajo realizado ha contribuido de manera
significativa para identificar las reales oportunidades de negocio que tendra la
organizacion con la implementacion de este plan y qué consecuencias negativas

tendra el no hacerlo.

a- O.E.1: Diagnosticar la posicion competitiva que ocupa José M. Alladio e
Hijos S.A. en el mercado de los productos semiautomaticos para el 2023
al 2024.

Respecto al entorno de la empresa se evidencian escasas oportunidades de
crecimiento junto con la dificultad de mantener su participacion actual, dado
que el mercado de semiautomaticos se encuentra en un estancamiento o posible
disminucién visualizado en los graficos de mercado real y participacion del
Family en el mercado. Para sumar a lo anterior, en los graficos de limite de
confianza y regresion lineal, se observan, un incremento en la demanda futura
de electrodomésticos en consecuencia de la implementacion del plan de

negocios presentado.

En el mercado se observa una serie de competidores, que obligan a la
empresa a diferenciarse, lo cual es posible Unicamente apuntando al liderazgo

en costos del sector. Para ello, debe implementar las estrategias del plan de
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negocios Yy llevar a cabo las acciones, con el fin de establecer una propuesta de

valor superior.

Las estrategias se enfocaran en fortalecer la propuesta del rediseiio del
producto, asi como el contacto directo con el cliente para conocer sus
necesidades, asesorar, y atenderlo. De igual manera se incluye estrategias
enfocadas a la promocidon para una mayor cobertura del mercado, dar a conocer

la empresa, los descuentos vigentes y generar un mayor volumen en las ventas.

Una vez realizado el informe de la investigacién de mercados, se propuso
un plan de marketing con el objetivo de mantener el porcentaje de participacién

de mercados, a través de estrategias competitivas.

b- O.E.2: Analizar las potencialidades que obtiene José M. Alladio e Hijos

S.A. sobre la elaboracién de un nuevo plan de negocios para el 2024.

Al desarrollar la matriz FODA le permite visualizar las amenazas potenciales
que pueden influir en la empresa, siendo una de las herramientas mas
importantes que lleve a marcar una diferencia positiva frente a sus

competidores y al mismo tiempo seguir consolidado su marca en el mercado.

Respecto a los factores que inciden en el desempefio de la empresa
electrodomésticos, se observan fortalezas como la experiencia de la empresa,
la capacidad financiera, su amplia cartera de productos, las buenas relaciones
con los clientes y proveedores. De las debilidades que se identifican es la falta

de un plan de renovaciéon de sus productos y asi como la falta de planeacién.

Del entorno y sector se identifican oportunidades como la demanda
constante de electrodomésticos, la disponibilidad de proveedores, de canales de
promocidon y comunicacién, asi mismo se identifican amenazas como la
expansion de los competidores. El indicador de efectividad del proyecto se
proyectara sobre el incremento de los ingresos por ventas y la rentabilidad del

negocio, para que se justifique la inversidén que se realiza.
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Se espera que se realice la implementacion del proyecto en el corriente afio,

ya que las proyecciones que se estiman son muy rentables.

El resultado que se pretende lograr con este andlisis es marcar un
precedente de esta metodologia; ya que es una mirada global del negocio y
fomenta el crecimiento y sostenimiento de mismo, exponiendo aspectos que
puedan servir como punto de partida para ser utilizados y validados. Todas las
recomendaciones realizadas en dicho proyecto son una invitacion de

implementacion futura a la organizacion como propuesta profesional.

c- O.E.3: Extraer conclusiones sobre la viabilidad del proyecto a través de
indicadores financieros que permitan definir la conveniencia de su

ejecucion para el 2023 al 2024.

Se realizé una valoracion financiera en la cual se obtuvo resultado positivo
en términos generales, debido a que el periodo de recuperacién lo obtenemos
en el segundo mes, con una tasa interna de retorno del 286% superior a la

exigida.

Por otro lado, la rentabilidad y viabilidad del proyecto se presentan muy
positivas, ya que su valor asciende a $14.547.002.451,44 anuales.

El resultado del proyecto arroja un VAN de $11.477.636,62. Ahora bien, al
momento de comparar los resultados entregados por el analisis de sensibilidad,
se tiene que al variar un poco los costos de la mano de obra y algunos que no

hacen cambiar significativamente los resultados del proyecto.

Finalmente, este proyecto abre nuevas fronteras donde se podria expandir
el negocio, principalmente en la innovacidn en sus productos, dada la alta
disposicién a pagar de los consumidores finales (personas) por este producto

determinado como superior a $230.000.
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Anexo

Guia de pautas - Entrevistas
Segmento usuarios
Introduccion

e Agradecimiento al entrevistado

e Introduccién: “se realizara un estudio para conversar sobre la forma que
las personas lavan su ropa”

e Tiempo que llevara el meeting

e Introduccién a la dinamica de la entrevista y pautas de participacidén online

e Explicacion de la importancia de ser honesto y abierto; no existen

respuestas correctas ni incorrectas.

e Presentacién del integrante: actividad que realiza, conformacion familiar

(cantidad de miembros).

e Comentar si hay presente algin miembro de servicio técnico.

Area I: Lavar la ropa

Si tuviera que decirme ¢Como lavan hoy en tu casa la ropa? éQué me dirias?

¢Trasladas el lavarropas o esta fijo en tu casa?

¢Con qué frecuencia lavan? éCOmo secan / escurren la ropa? éQué lavarropa
poseen? {Poseen secarropa?

¢Como usa el lavarropa? ¢Qué funciones usa mas? éSobre los programas me
puede decir algo?

¢Qué cosas buenas tiene su lavarropas? ¢éY las cosas malas?
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Area II: La eleccién de un lavarropas
¢Qué tendria en cuenta para comprar uno? ¢Algo mas? éPor qué?

¢Coémo los ordenaria segun su importancia?

¢Existe para Ud. diferencia entre un lavarropas automatico y uno

semiautomatico? Cuando se habla de “Automatico” éQué es para Ud.?

¢Puede un lavarropas ser automatico, sin tener centrifugado? O Consideraria

automatico sin el centrifugado.

¢Hay diferencias entre tener un lavarropas automatico y tener un lavarropas

semiautomatico mas un secarropa?

¢Qué piensan que es el centrifugado? éCuanto lo valoran? éCoémo se
relaciona el centrifugado con el tiempo de secado de la ropa? Si tiene
centrifugado, cuanto tiempo demoran en secar la ropa, si no lo tiene, ¢Cuanto?
¢Si utilizan un secarropa en vez del centrifugado, en cuanto tiempo piensa que

se seca la ropa?

Area III: La eleccion entre 3 lavarropas (siempre profundizando en

Drean Family)

¢Entre estos 3 lavarropas, cual es el que Ud. elegiria? éPor qué?

Ordenamiento de sus preferencias. Razones.

Le muestro aqui todas las especificaciones de los 3 lavarropas. Me gustaria
que los viera unos minutos y me diga si cambia en su preferencia. éCual es el

gue Ud. elegiria ahora? ¢Por qué? Ordenamiento de sus preferencias. Razones.

Profundizar aspectos guiados. Profundizar su opinion en cuanto a cada

aspecto del cuadro. éQué opina de?:
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e La marca

e Del precio

e (Capacidad:

e De la cantidad de programas

e De que tenga centrifugado o que tenga un sistema de escurrido o
enjuague automatico

e Del consumo de agua

e De la orientacién del tambor

e Del material del tambor

e De su peso

e Del origen de fabricacién

e De la forma de secar la ropa

¢Alguno de esos modelos cree que lavaria mejor la ropa? éPor qué?

¢Alguno de esos modelos cree que cuida mejor la ropa? éPor qué?

Area IV: Test Drean Family

Puntualmente de este lavarropas ¢Alguna opinidn adicional? ¢Qué opina de

su estética? éLe cambiaria algo?

¢Se podria decir que este lavarropas es automatico? Si o No y porque

¢Es creible para Ud. que le digan que es un lavarropas con escurrido

automatico?

¢Al realizar todas estas funciones, usted lo consideraria automatico? ¢Qué

piensa o entiende sobre escurrido?

¢Es creible que este producto tiene una calidad y cuidado de la ropa superior

a los otros productos mostrados?
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¢Qué importancia le da usted que este lavarropas consume un 1/3 de agua

que los anteriores?

éCuales son los atributos mas valiosos de un lavarropas? éCOmo se

posiciona Drean Family?

1- Mientras mas seca mejor: El CENTRIFUGADO
(Grado de Importancia 5, el Family no tiene puntuacién y Philco no tiene

puntuacion)

La enorme mayoria de las personas que ya tienen un lavarropas con
centrifugado se niegan a “bajar de nivel” o “volver atras” y comprar un

lavarropas sin centrifugado.

Para unos, el centrifugado es necesario (no tienen alternativa para secar la
ropa por espacio) y para otros es simplemente por comodidad (ahorrarse el paso
de centrifugar en otro aparato)

"Nosotras tenemos un balcén pequefito, dejamos el tendedero en verano afuera
y se te seca, pero en invierno tendemos a entrar el tendedero (...) a veces no se

te seca nunca” (Mujer, Buenos Aires).

iToda la vida con centrifugado! yo no dispongo de mucho tiempo para lavar

después sacar y centrifugar y extender (Mujer, Chaco).

2- Lo méas importante es poner la ropa y olvidarme: AUTOMATIZACION
(Grado de Importancia 5, el Family tiene una puntuaciéon de 4 y Philco tiene

una puntuacion de 2)

Repite las motivaciones del anterior y discursivamente aparece muy
asociado al centrifugado: un lavarropas sera automatico cuando centrifugue (ver

mas adelante).
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Implica “desentenderse” del proceso de lavado, no interactuar con el

aparato. Algunas personas perciben que las lavadoras automaticas LAVAN PEOR
gue las semiautomaticas.

"Si yo tengo, voy a elegir, este en este momento lo automatico, ya paso la
época en que uno estaba atada a todas esas cosas, si hoy puedo, hoy puedo

tener mas libertad, tener mas tiempo para mi” (Mujer, Tucuman).

Lo mas importante para elegir un lavarropas es su forma de secado

Elegir el lavarropas

Forma de secarlaropa

Material del tambor | | 19%
Marca | 16%
Capaddad de kilos de lavado [ 11%
Precio | ] 1%

Fuente: Conjoint usuarios y no usuarios Family

3- Busco un lavarropas que dure: MATERIAL
(Grado de Importancia 3, el Family tiene una puntuacién de 4 y Philco tiene
una puntuaciéon de 3)

Es un atributo relevante, pero no suele ser definitorio sino en conjunciéon con

otros.
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Casi la totalidad de la muestra prefiere tambores de metal porque creen que
son mas resistentes, se rompen menos e, inclusive, que lavan mejor y son mas

limpios.

Las percepciones de Drean Family suelen mejorar significativamente cuando

se exhibe su tambor de metal.

"El tambor metalico es hasta mas higiénico (...) el plastico por ahi queda tierra,
qguedan pelusas, se forma barro y en cambio esta no, esta se lava enseguida,

queda perfecto” (Hombre, Chaco)

"Un tambor de acero inoxidable resiste mucho mas que uno de plastico (...) hoy
en dia, todos los que hacen de plastico o derivado del plastico para mi son

desechables (Mujer, Chaco)

4- La MARCA da mucha informacion
(Grado de Importancia 4, el Family tiene una puntuacién de 4 y Philco tiene

una puntuacion de 3)

Es otro de los atributos salientes y mas mencionados de modo espontaneo.
Al igual que las evaluaciones sobre el tipo de material, se utiliza como indicador

de la calidad del lavarropas.

Este atributo favorece a Drean porque es una marca considerada
especialista, tiene gran trayectoria y resulta confiable. Que sea nacional se

percibe favorablemente asociada a una mejor posventa.

"La marca es lo mas importante porque en realidad lo califica al ser bueno o ser

malo...” (Mujer, Tucuman).

"Mas que nada por el tema de los repuestos (...) se llega a romper una tontera
no tener que tirarlo por no conseguir un repuesto. Porque sale mas caro un

repuesto que el lavarropas” (Hombre, Tucuman).
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5- Me fijo cuanta ropa entra: la CAPACIDAD
(Grado de Importancia 4, el Family tiene una puntuacién de 3 y Philco tiene
una puntuacion de 4)

Es uno de los atributos mas salientes para los consumidores. Lavarropas

demasiado grandes o pequefios no son preferidos.

Las preferencias varian significativamente dentro del segmento 5 kg suele

ser el minimo para la mayoria.

“"Es importante, yo, elijo mayor capacidad, por la ropa de cama, no tengo que
salir a llevar la ropa gruesa de cama a un lavadero, porque lo pude lavar yo”

(Mujer, Tucuman).

6- Primero veo para qué me alcanza: EL PRECIO
(Grado de Importancia 5, el Family tiene una puntuacién de 4 y Philco tiene

una puntuacion de 3)

Este atributo condiciona la compra al dictar a qué tipo de lavarropa se va a

dirigir el comprador (semi o automatico)

Drean Family es el que ofrece mas prestaciones valiosas en su segmento de

precios.

"El precio seria lo segundo que me fijo. Lo primero seria lo que yo busco, o sea
qgue lave y enjuague. Okey dale, de estos tengo este y este, de los 3 {Cual es el

qgue yo puedo pagar? Asi seria en mi caso.” (Mujer, Buenos Aires)
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¢FAMILY COMO PRIMER LAVARROPAS?

Entre 18 y 30 Entre 31y Mas de 51
anos 50 afnos anos

Muy probable 17,4% ,8% 17,8%

Probable 60,99 27,8%
Poco probable 17,4% 28,4% 31,1%
Nada probable 4,3% 16,6% 18,9%
No sabe - 3,0% 4,4%
Total 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Supongamos que hoy necesita comprar un lavarropas ¢Estaria este

lavarropas Drean Family entre los que compraria?

7- Tengo una clara preferencia por un tipo de carga.
(Grado de Importancia 4, el Family tiene una puntuacién de 4 y Philco tiene

una puntuacién de 4)

Este atributo resulta muy relevante. La mayoria de las personas tienen una
preferencia clara por uno u otro tipo de carga, principalmente por costumbre y

experiencias previas.

En general, la mayoria de los entrevistados prefiere carga superior porque
es mas comodo (no hay que agacharse) y seguro (los nifos no alcanzan a

abrirlo) y se puede agregar ropa durante el lavado.

"Para mi es mas practico de carga superior, tanto para cargar como para sacar
la ropa, como para ver si quedd alguna prenda enganchada, o porque no esta

girando el tambor o si pasé algo” (Mujer, CABA).
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MODELO IMPACTO DE LA INTENCION DE COMPRA SI FAMILY PERMITIESE EL
INGRESO FRONTAL

Usuarios

No usuarios Usuarios

+ 496,2% | No es relevante

Modelo logaritmico | capacidad explicativa del modelo: 78%.
Pseudo R2de Cox: 34,8.

Fuente: Elaboracién propia (2022)

8- Para cada tipo de ropa un tipo de lavado: la CANTIDAD DE PROGRAMAS
(Grado de Importancia 2, el Family tiene una puntuacién de 4 y Philco tiene

una puntuaciéon de 4)

La mayoria no utiliza mas de dos o 3 programas (lavado corto, ropa delicada,
extra sucio) y, en general, conocen poco la variedad que ofrece su propio

lavarropas.

Ninguna persona entrevistada tomaria decisién por uno u otro lavarropas

con base en este atributo.

"No, no es algo que haya dicho, vamos a comprar este porque tiene 9
programas, aquel porque tiene 20, no es algo que esté pendiente al momento

de comprar” (Mujer, Buenos Aires).

"Por mas que a lo mejor tiene cien programas y capaz que vas a usar dos o tres
de manera frecuente, lo que vas a ir variando es la cantidad en el mismo lavado”
(Mujer, CABA).
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9- Los usuarios se fijan en el SISTEMA DE LAVADO
(Grado de Importancia 2, el Family tiene una puntuacién de 4y Philco tiene

una puntuacion de 3)

Solo un participante tenia conocimiento de los distintos métodos de lavado
en funcion de la orientacién del tambor y otro participante se imaginaba que un

tambor horizontal lavaba mejor. Para el resto, este atributo pasa desapercibido.

"No, yo supongo que la funcion debe ser la misma, porque a la circular, o sea es
como que el agua se mezcla, entonces, y la ropa también, entonces la funcion

de limpieza debe ser la misma” (Mujer, CABA).

10- Prefiero productos eco friendly: AHORRO DE AGUA Y ENERGIA
(Grado de Importancia 2, el Family tiene una puntuaciéon de 5y Philco tiene

una puntuacion de 2)

Es un atributo que pasa desapercibido a la mayoria de los participantes. La
mayoria de las personas sdélo reparan en ello cuando se enfatiza. Nadie lo

contemplé en su compra anterior de lavarropas.

Sin embargo, es un atributo donde Drean Family tiene excelente desempeifo

y puede transformarse en un atributo valioso con una comunicacién adecuada.
"- Digo la verdad, que creo que es importante concientizar en el ahorro del agua.

- ¢Sabes mas o menos cuanto gasta de agua el lavarropas que tienen?
- No, me mataste” (Mujer. CABA).
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11- Me fijo mucho en el disefio de un lavarropas
(Grado de Importancia 3, el Family tiene una puntuacidon de 2y Philco tiene

una puntuacion de 3)

La mayoria de las personas no admiten depositar ningun valor en el diseno

0 en aspectos estéticos.

Sin embargo, como veremos mas adelante, termina condicionando otras
evaluaciones y puede predisponer favorablemente a las personas hacia los

modelos que se vean mas modernos

Capaz que si uno no lee bien las especificaciones o te basas solo en la vista uno
puede decir: no, este es como muy livianito puede pasar como que mmm... Uuno
entra en la duda” (Mujer, CABA).

CONJOINT ANALYSIS

La "utilidad” segun el nivel de los atributos medidos

Atributo | Nive Utilidad Negativa Utilidad Positiva
Precio_15000 EI.%SSI
Precio_20000 -{l?g A partir de los §20.00013 utilidad comienza a bajar
Precio_25000 10
Capacidad de kilos de lavado_6 kilos 17
Capacidad de kilos de lavado_8 kilos 0 :lsz A partir de los8 ky. la utlidad es pasitiva
Capacidad de kilos de lavado_10 kilos [.;135
Material del tambor_Aceroinoxidable 1,‘.153 .
: — H tambor de plastico s rechazado
Material del tambor_Plastico 5-53
Forma desecar |a ropa Centrifugado 2389 . .
- - H centrifugado es el item que mas utilidad aporta
Forma de secar |a ropa_No centrifugado 29
Marca_Patriot 79
Marca Samsumg 0 43? Drean ala altura de las primeras marcas
Marca Drean :u,ﬂ-ﬁ

Fuente: Alladio (2022)
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Opinién hacia el Drean Family

Ante una evaluacidon guiada de los atributos de Drean Family y de su
competencia, el resultado es abrumadoramente favorable para Drean.
Entre las evaluaciones, destacan tres fortalezas principales sobre las que se

asienta su preferencia y que deberian enfatizarse:
Grado de

Automatizacion

Material del tambor

Ahorro de agua

Atributos mas valorados

Atributos mas valorados

23% 23,0%

17%
13,3%
0,
11 1% 24311 9% 11% I
Que el tambor sea de Le cueste $17.000 Que sea fabricado en Que sea de marca
acero inoxidable Argentina Drean

ENO USUARIOS ®m USUARIOS Ve vElaEaks @ s

conglomerados
Més valorados en los medianos
conglomerados grandes

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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Los atributos valorados se mantienen entre usuarios y no usuarios.

- Disminuye la importancia del precio en los usuarios (probablemente porque el

efecto del costo incurrido se diluye post compra).
- Se revaloriza levemente la marca en usuarios

Atributos menos valorados

Atributos menos valorados

29%

24,7%

13%

9%
8,6% ’ 8% 2o
6,2% ’
ZYSOA) I I

Qudycargue 55kg  Que tenga esa Que se ingrese la No veo nada que no
estética ropa de arriba me guste

m NO USUARIOS = USUARIOS

Que no tenga
centrifugado

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Se observa una reduccidn en las puntuaciones negativas del producto. Un

24,7% de usuarios de Family no le ven criticas
En lo cualitativo se observan criticas hacia su falta de modernizacion

"Me da una sensacion... viejo, me hace acordar cuando mi abuela tenia lavarropa

viejo que tenia la perilla que era mas cuadrada”
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"Me da aspecto de esos basureros que vos le pisas la patita y se abren solos,
mas rectangulares tipo tubo, bueno ese aspecto me da... en cambio, el Philco es

como mas (...) tiene mas aspecto a lavarropas que a basurero digamos”

Comparacion Cualitativa en atributos

DREAN FAMILY 096A VIS, PHILCO SEMI-AUTOMATICO

— (|

Comparacién Cualitativa en atributos centrales = ; rge~|

B

* Automatizacion 18 8 4
* Precio Tk
* Material *k

2k Marca o ek
*k Capacidad *
3.8 Estética * K

Ahorro de agua y energia ] *hok

—_—

Fuente: Elaboracién propia (2022)
Algunas conclusiones del Conjoint

A las mismas condiciones entre dos lavarropas, el centrifugado aumenta
considerablemente la probabilidad de compra, aun con un precio superior.
Entre dos Drean con las mismas caracteristicas, pero uno con capacidad de 8

kg., la probabilidad de compra aumenta considerablemente.
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Hacer el Drean con tambor de plastico seria una muy mala idea.
Un mismo lavarropa, pero con marca Drean y Patriot, el Drean lo supera

ampliamente.
iEl Samsung supera al Drean por muy poco!
¢Puede el Drean Family capturar un mercado en crisis?
¢Drean Family entre los lavarropas a considerar?

Supongamos que hoy necesita comprar un lavarropas ¢Estaria este

lavarropas Drean Family entre los que compraria?

Usuarios

No Usuarios Usuarios

Muy probable 19% 54% 84%
Probable 26% 30%

Poco probable 32% ' 12%

Nada probable 19% 4%

No sabe 4% ;

Total 100% 100%

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Los usuarios del Drean Family consideran a su lavarropas dentro del set de

lavarropas a considerar.
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Segmentos
Segmento
BASICOS ECONOS COMPLETOS
15,4% 21,1% 19,19

19,2% 32,9%
26,9% 27,6%
o A\l 55,7
15,4% 17,1% 20,6%
23,1% 1,3% 1,5%
100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracién propia (2022)

El segmento Completo y Exigente le asigna menos probabilidad a tenerlo en

cuenta para comprarlo.

Cantidad de personas

Cantidad de perscnas en el hogar

2 0 menos 364 5 o mas
19,4% 23,0% A42.4%
29,0% 24.6% 23,7%
33,3% 26,2% 254%
151% 23,8% 3,4%
3,2% 24% 51%

100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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Cuanto mas grande es la familia mayor probabilidad de considerar al Family.

El segmento completo y exigente percibe que va a tener menores ingresos,

aunque es el menos adepto al Family.

Cudl es la percepcién de crecimiento de los ingresos familiares en los

proximos afos.

Clasificacion
BAsICOS ECONOS COMPLETOS Total
Pueden crecer 34,6% 32,0% 252% 28,4%
Sequiran como ahora 26,9% 33,3% 29, 30,6%
Pueden bajar algo 11,5% 16,0% 22,4%
Pueden bajar mucho - 9,3% 7.8%
No é 26,9% 9,3% 8,4% 10,8%
Total 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Quienes tienen centrifugado actualmente tienen la menor probabilidad de

considerar su compra.

Supongamos que hoy necesita comprar un lavarropas ¢Estaria este

lavarropas Drean Family entre los que compraria?
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el periodo 2023-2024.

Con que lava la ropa

. Coémo lava la ropa principalmente?

Con lavarropas Con lavarropasy Lavarropas sin

. un secarropas centrifugado, sin A mano
con centrifugado
aparte secarropa
Muy probable 51,5% 19,0% 58,3%
Probable 31,8% 47,6% 16,7%
Poco probable 36,1% 12,1% 19,0% 16,7%
Nada probable 23,5% 1,5% 9,5% 0,0%
No sabe 2,7% 3,0% 4,8% 8,3%
Total 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fuente: Elaboracién propia (2022)

A pesar de su excelente valoracion, Drean Family no puede salir de su

segmento y no resulta atractivo para personas que ya tienen un lavarropas con

centrifugado. (Analisis cualitativo)
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Anexo 1: Entrevista al Gerente General de la empresa

- ¢Cual es la actividad principal de la empresa?

Pablo De Lazzari: La actividad principal de la empresa es la fabricacion de

productos de linea blanca.
- ¢Tienen una actividad secundaria?

Pablo De Lazzari: Si, actualmente estamos incursionando en la
comercializacion de productos como microondas, pavas eléctricas y cocinas

entre otros.
- ¢Desde cuando hace que esté en funcionamiento la empresa?

Pablo De Lazzari: La empresa comenzd a funcionar a partir del ano
1949,

- ¢En qué horario trabajan?

Pablo De Lazzari: los horarios se dividen en tres turnos 04:00 a 12:30- 12:30
a21:00 -21:00a04:00 vy un horario central de lunes a viernes de 6:48 a 12:30
y de 14:30 a 18:00

- ¢Cbémo es la estructura de la empresa?

Pablo De Lazzari: se estructura con un directorio y en gerencias de

manufactura, administracidén, recursos humanos, compras y logistica.
- ¢Cuantos empleados tienen?

Pablo De Lazzari: Contamos con un total entre indirectos y directos 1500

personas en la empresa.
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- ¢Desde el comienzo de su actividad comercializan los mismos productos?

Pablo De Lazzari: Si, desde el principio que comercializamos lavarropas y
secarropas, pero con el tiempo fue sumando variantes a los productos que

ofrecemos.
- ¢A qué se debe esa variabilidad?

Pablo De Lazzari: A la experiencia y a la relacion que desarrollamos con

nuestros clientes.
- ¢Posee alguna sucursal de la empresa?

Pablo De Lazzari: Si, por ahora hay una planta industrial en Rio Segundo y

3 centros de distribucidn.
- ¢Cuales son las principales competencias de la empresa?

Pablo De Lazzari: En argentina existen pocas empresas de fabricacion

nacional, pero existe una fuerte la competencia empresas extranjeras.
- ¢Podria nombrar las empresas que se destacan en este sector?

Pablo De Lazzari: Si, Codini, Autosal, Pilisar (Philco), Metalurgica Tuyu
(Gardenia) y KINJI HOME de china.

- ¢Bajo qué figura legal funciona la empresa?
Pablo De Lazzari: La empresa funciona bajo la figura de sociedad anénima.
- ¢Siempre estuvo localizada en esta ubicacion?

Pablo De Lazzari: No, al comienzo empezamos a funcionar en la zona céntrica

de Luque, y después se mudaron al acceso de la localidad en la zona fabril.
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- ¢Los favorecio la mudanza?

Pablo De Lazzari: Si, nos favorecié porque en el centro ediliciamente ya no
podia crecer mas y necesitamos mayor infraestructura para nuestros procesos,
y también para la logistica tanto de nuestros proveedores como nosotros porque

en el centro se paralizaban cuadras para el ingreso y egreso de camiones.
- ¢Los camiones con los que realiza la logistica son de su propiedad?

Pablo De Lazzari: Si, ahora ya tenemos diez vehiculos propios y tres

contratados para el transporte de producto hacia los centros de distribucién.
- ¢Cuantos proveedores tienen?

Pablo De Lazzari: Tenemos varios proveedores de materias primas y
semielaborados que nos proveen aproximadamente 1200 articulos

mensualmente.
- ¢Podria nombrar los proveedores mas importantes?

Pablo De Lazzari: Bueno, entre los proveedores mas importantes estan el
Petroken/Petrocuyo (plasticos), Siderar (chapas), Caelar (cableados) y Web

(Motores) esos son con los que mas trabajamos.
- ¢Son estables o los cambian con frecuencia?

Pablo De Lazzari: Nuestros proveedores son estables y trabajamos con

algunos de ellos desde el inicio.
- ¢Quiénes son sus clientes?

Pablo De Lazzari: Nuestros clientes son en general las cadenas de
supermercados, cadena de electrodomésticos, comercios y también

consumidores finales.

Jorge Daniel Contrini

162



Impacto de un plan de negocio en lavarropas semiautomdticos en José M. Alladio e Hijos durante
el periodo 2023-2024.

- ¢Ofrece financiacion a sus clientes?

Pablo De Lazzari: La modalidad de pago establecida es en cuenta corriente -
contra cuenta corriente de clientes y cuenta corriente, cierre mensual - efectivo
o cheque a 30 dias (clientes habituales), contra entrega - cheque entre 30 y 60
dias, contra entrega - cheque a 30 dias (clientes con alternancia de compra) y
anticipado 50% - efectivo y contra entrega 50% - cheque a 30 dias (clientes

poco habituales).
- ¢A qué convenio se encuentran adheridos los empleados?

Pablo De Lazzari: Los empleados tanto administrativos como operativos
estan adheridos al convenio de la UOM. Por lo tanto, se les aplica la escala
salarial de la UOM.

- ¢Qué antigliedad tienen los empleados?

Pablo De Lazzari: Es muy variado desde personal de un afo hasta cuarenta

afos de antigliedad y que se desempefan en diferentes puestos.
- ¢Ofrece algun tipo de premio a los empleados por su desempeno?

Pablo De Lazzari: En realidad, existen diferentes beneficios y a los mandos
medios premios debidos a la facturacién y el personal operativos premios a la

productividad.

-  (Estaria dispuesto a desarrollar un plan de negocios para su linea de

semiautomaticos?

Pablo De Lazzari: Si, todo lo que sea en beneficio para la empresa y para

aumentar las ganancias es bienvenido.
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