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RESUMEN

En la actualidad, existe un mercado de electrodomésticos competitivo y cambiante,

debido al constante desarrollo que experimenta la tecnologia.

En el rubro de los electrodomeésticos intervienen multiplicidad de compradores y
vendedores, los cuales se adaptan a los aumentos o disminuciones de los precios. Este sector, es
uno de los mas afectados por la recesién econémica del pais, las ventas disminuyeron
notablemente en los Gltimos periodos y los consumidores se limitan a comprar los productos

necesarios y establecer prioridades en los gastos ya que el poder adquisitivo de las familias cayo.

Para contrarrestar la baja en el nivel de ventas y atraer clientes, los empresarios realizan
descuentos agresivos, financiamiento con tarjetas de créditos y con créditos propios de la

organizacion.

Particularmente, en nuestra localidad, los planes de viviendas lanzados por el gobierno
contribuyen a que los consumidores tengan la necesidad de adquirir articulos para amoblar sus

hogares.

Las empresas hoy en dia sin importar el tamafio u objeto social, necesitan planes

estratégicos que permitan enfrentarse a los cambios constantes del mercado.

Con la presente tesis pretendemos dar a conocer y demostrar que es posible incrementar
la rentabilidad de la empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional que se dedica a la venta de articulos

para el hogar, mejorando aspectos de indole administrativo y financiero. El desarrollo de este

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 14
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proyecto de grado esta enfocado en identificar los problemas que impiden el desarrollo
econdmico de la empresa y tratar de superar las tendencias economicas, romper los paradigmas
organizacionales que dificultan el logro de maximizacion de utilidades en esta entidad, por tal

razon presentamos una solucion alternativa para aumentar su rentabilidad.

Proponemaos desarrollar un plan de negocios que abarque a toda la organizacion, con el
fin de captar nuevos clientes y fidelizar los que posee encaminado a buscar el aumento del

volumen de ventas.
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GLOSARIO

Comercializacion: conjunto de actividades vinculadas al intercambio de bienes y

servicios entre productores y consumidores.

Competencia: se define como la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los
consumidores fijando un precio o la capacidad de poder ofrecer un menor precio fijado una cierta

calidad.

Estrategia: es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una serie de
acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los mejores resultados

posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un objetivo siguiendo una pauta de actuacion.

Rentabilidad: relacion existente entre los beneficios que proporciona una determinada
operacion o cosa, Y la inversién o el esfuerzo que se ha hecho; cuando se trata del rendimiento

financiero; se suele expresar en porcentajes.

Endeudamiento: proceso por el que se obtienen recursos financieros mediante

operaciones de crédito que implican compromisos de pagos futuros.

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 16
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Indicadores financieros: son relaciones entre cifras extractadas de los estados financieros

y otros informes contables de una empresa con el propdsito de reflejar el comportamiento de la

misma.
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OBJETIVOS Y ALCANCES DEL TRABAJO

OBJETIVOS
General

Elaborar una propuesta que tienda a mejorar la Rentabilidad de la empresa, desarrollando
politicas y estrategias apropiadas en funcion de las necesidades de la misma, con el fin de

alcanzar su desarrollo, mejorar su ubicacion en el mercado e incrementar sus ingresos.

Especificos

o Analizar el entorno del negocio.

o Identificar los diferentes problemas que impiden el desarrollo de la empresa.
. Diagnosticar la situacién actual de la empresa.

o Implementar un plan estratégico, determinando el nivel de ventas real y

proyectado, por cada rubro y la apertura de una nueva sucursal.

ALCANCE DEL TRABAJO

Dar a conocer las principales falencias de la empresa y proporcionar soluciones
adecuadas, para que la misma logre concluir con los agravantes que imposibilitan su progreso y

de esta manera se pueda incrementar su rentabilidad con una mejor organizacion.

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 18
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CAPITULO 1

1. ANALISIS INTERNO

El andlisis interno consiste en el estudio de los diferentes factores o elementos que
puedan existir dentro de una empresa, con el fin de evaluar los recursos con que cuenta para, de

ese modo, conocer su situacion y capacidades.

Para realizar una planeacion estratégica y una investigacion que permita encontrar
soluciones a los problemas; se llevara a cabo un anélisis interno conjuntamente con un analisis
externo. Debido a la alta competencia de hoy, para que una empresa se mantenga competitiva, lo

recomendable es que realice esta tarea permanentemente.
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1.1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

La empresa a analizar es una sociedad unipersonal que se dedica al comercio de articulos

para el hogar, cuya razon social es “Casa Rolandi-Grupo Funcional”.

Se encuentra ubicada en la localidad de Pascanas, con domicilio en Bv. San Martin y Av.

Argentina.

Se constituy6 el 20 de enero de 1994, cuando Rolandi Marcelo y Gandione Ménica
deciden empezar con un pequefio emprendimiento basado en la venta de articulos para el hogar.
En sus comienzos, sélo comercializaban la linea de electrodomésticos; posteriormente el negocio
fue creciendo llegando a ofrecer articulos como muebles, colchoneria, rodados pequefios,

herramientas, informética y bazar.

En el afio 2006, se inicid la construccion de un nuevo local, en donde se encuentra
establecido actualmente el comercio. Esta ubicado en la zona céntrica de la localidad, y al ser

mas amplio, favorece la exhibicién de sus productos.

Con el pasar de los afios se vio la necesidad de ampliar dicho negocio y como resultado

de esto se dio la apertura de una sucursal en uno de los pueblos vecinos.

Por haber iniciado como un pequefio negocio familiar, la empresa no se preocup0 de
llevar desde un comienzo un esquema organizacional que le permita un mejor control de sus

actividades y a pesar de haberse expandido, siguié manteniendo el mismo sistema de trabajo y

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 20
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como resultado la desorganizacion trajo inconvenientes, como; control de inventarios, pago a

proveedores y falta de organizacion estructural.

En la actualidad, se encuentra comercialmente estable teniendo ventas regulares que
proporcionan el sostenimiento de la empresa. Durante su funcionamiento ha tenido altos y bajos,
y ha logrado mantenerse y ser aceptado por los clientes. Con el pasar del tiempo la competencia
aumenta notoriamente, la cual ha ido perjudicando al comercio principalmente en sus ingresos,

en su linea de clientes y como consecuencia ha producido una baja en la rentabilidad.

1.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE

ASESORIA CONTABLE ASESORIAJURIDICA
] L L L 1 1
AREA DE ADMINISTRA AREA DE VENTAS AREA DE MARKETING AREA DE DISTRIBUCION AREA DE INFORMATICA ARE}T_II:I:"\.EF"-::;ENE d
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1.2.1. AREA GERENCIAL

La gerencia es considerada el area mas importante de la empresa; esta integrada por sus
socios fundadores, los cuales planifican, organizan, dirigen y controlan las tareas de los demas.
Los directivos son quienes se encargan de establecer los objetivos y dirigir a la empresa hacia la

consecucion de los mismos.
FUNCIONES BASICAS DE LA GERENCIA
Los gerentes desempefian cuatro funciones basicas:

Planificacion: Consiste en establecer los objetivos de largo, mediano y corto plazo (o
metas) de la organizacién, y en especificar los cursos de accion que se seguiran para
conseguirlos. Los objetivos deben ser concretos, claros, y de ser posible, cuantificables, para
poder luego hacer comparaciones con los resultados. Incluye también el analisis de los recursos

necesarios y su disponibilidad. Todo ello se debe concretar en planes, programas y presupuestos.

Organizacién: Consiste en disefiar y determinar funciones y tareas, establecer unidades
operativas, departamentos, divisiones, etc., y definir los circuitos y modalidades de la
comunicacion entre esas unidades. Se deben establecer también, jerarquias y especificar en qué

niveles deben tomarse las decisiones.

Direccion: Los gerentes deben motivar a los subordinados, dirigir sus actividades,
seleccionar los medios de comunicacion mas efectivos y resolver conflictos generados entre

ellos.

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 22


http://www.iua.edu.ar/

Universidad de la Defensa Nacional
Centro Regional Universitario Cordoba — IUA
“Incremento de la rentabilidad de la empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional”

Control: Consiste en procurar que todo se haga segun las previsiones, asegurando la
obtencion de los objetivos de la organizacion, mediante la comparacion de los resultados reales
con los resultados esperados, para definir el nivel de ajuste o de divergencia entre ambos, y

emprender las acciones correctivas necesarias.

Estas funciones son llevadas a cabo por los socios, pero tienen inconvenientes en cuanto
a la planificacion, debido a que los objetivos no son tan precisos ni cuantificables, y no estan
estipulados en un programa. Con respecto a la organizacion, las tareas de los empleados, no se

encuentran definidas de forma clara.

1.2.2. AREA DE ADMINISTRACION

Esta a cargo de una persona que asiste a la direccion general y que es el filtro de
informacion con mayor importancia o urgencia, ademas es el vinculo entre la direccion y los

demas departamentos.

El departamento consigue financiacion para las necesidades de la empresa (inversiones o
circulante), planifica para que ésta siempre tenga dinero para afrontar sus pagos puntualmente y

tenga una situacion patrimonial deseada, y controla que la actividad resulte rentable.
FUNCIONES DEL DEPARTAMENTTO DE ADMINISTRACION
1. Facturacion

o Emitir facturas a clientes/deudores (y envio a destinatarios)
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o Recibir facturas de proveedores/acreedores

o Recibir extractos bancarios y otros documentos

2. Contabilidad financiera

o Registro contable de las operaciones de la empresa
. Elaboracion y presentacion de cuentas anuales

o Orden y conservacion documentos legales

3. Cobros y Pagos

. Cobros a clientes y deudores

. Pagos a proveedores y acreedores

o Pagos a personal

. Pagos impuestos

o Control movimientos cuentas corrientes de la empresa y sus saldos

4. Fiscalidad

. Control de IVA (facturas emitidas y facturas recibidas), libros de inventarios, libro

de visitas inspecciones.

Estas actividades son desarrolladas por una persona encargada, la cual realiza a diario las

mismas y supervisa que las demaés areas se lleven a cabo de manera correcta.

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 24


http://www.iua.edu.ar/

Universidad de la Defensa Nacional
Centro Regional Universitario Cordoba — IUA
“Incremento de la rentabilidad de la empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional”

1.2.3. AREA DE VENTAS

El departamento de ventas es el representante del cliente dentro de la empresa. Su
funcidn radica en maximizar, satisfacer y motivar al consumidor para elevar la rentabilidad de la
propia empresa por el incremento de su participacion en el mercado. Igual importancia tiene la
actividad de la venta como el servicio de posventa. La venta favorece la primera compray la
posventa favorece a mantener al cliente para ventas posteriores. Es importante establecer un
vinculo de informacidn entre el departamento de Ventas y el de Marketing, en el que los
enfoques estratégicos de cada area se ajusten entre si. Una colaboracion efectiva ayuda a
conducir a una adecuada politica de ventas. La funcidn principal de los vendedores es establecer
el contacto efectivo y personal con el cliente con el fin de realizar la venta. La relacion cliente-
empresa empieza fuera de este departamento, a través de diversos medios como el uso de
publicidad. La funcion de ventas es el aumentar este contacto, personalizandolo hasta que sea

una compraventa repetida.

El departamento de ventas se encarga de realizar las siguientes actividades:

o Elaborar prondsticos de ventas.

o Establecer precios.

o Identificar aquellas zonas que resultan problematicas.
o Realizar promociones de ventas.

o Llevar un control y anélisis de las ventas.

o Seguimiento de presupuestos.
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La empresa establece objetivos sobre la venta de sus productos o servicios, Yy, el personal
que se desempefia en esta area debe hacer lo posible por alcanzarlos. Para esto se crean

estructuras de comisiones y de bonificaciones para incentivar a sus vendedores.

El area de venta es desarrollada por tres personas, las cuales son capacitadas para realizar

las tareas que le son asignadas.

1.2.4. AREA DE MARKETING

El departamento de Marketing es el que tiene la funcién de manejar y coordinar
estrategias de venta. Esta encargado de satisfacer los requerimientos y necesidades del cliente,

obteniendo ganancias al mismo tiempo.

Las promociones cubren una amplia gama de esfuerzos de ventas y marketing,
incluyendo la publicidad, los medios de comunicacion, las relaciones publicas, las ventas,
eventos, descuentos, etc. El equipo de ventas y de marketing decide qué publicaciones son
mejores para aparecer en la radio o en los sitios web, cual debe ser su contenido, los descuentos o

el método de marketing que ayudara a impulsarlos mejor.

Las tareas, son en mayor medida, desarrolladas fuera de la empresa. "Casa Rolandi" esta
adherida a Grupo funcional, una cadena de negocios, que se encarga de la folleteria e imagen de
marca. El departamento interno, realiza la publicidad radial y el disefio de las paginas online, a

través de Facebook y de la fan page.
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El principal objetivo de dicha &rea, es ubicar y posicionar la empresa en el mercado,

incrementar las ventas e ingresos.

1.2.5. AREA DE DISTRIBUCION

La logistica de distribucion se relaciona con la funcion que permite el traslado de los
productos y los pone a disposicién del cliente. EI canal de distribucion es el que posibilita que el

usuario obtenga la mercaderia en lugar, tiempo y forma adecuada.

Esta area, estd a cargo de una persona, que realiza la distribucion de los productos,
garantizando su 6ptima condicion y respetando tiempos de entrega. También se encarga de la

recepcion, control de la mercaderia y stock, y del orden de los depdsitos.

El stock, no se controla periddicamente, razén por la cual, se produce inexistencia de

mercaderias requeridas por los clientes.

1.2.6. AREA DE INFORMATICA

El area de informatica, es desarrollada por una persona que realiza las actividades de

actualizacion e instalacion de programas en computadoras, GPS y en televisores.

También se encarga de que el programa utilizado por la empresa funcione correctamente

y no tenga falencias.
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1.2.7. AREA DE HIGIENE Y LIMPIEZA

En el &rea de higiene las actividades las realiza una persona, que concurre dos veces a la

semana para hacer la limpieza del local y su higienizacion.

1.2.8. ASESORIA CONTABLE

El contador publico, se encarga de cualificar, medir y analizar la realidad econémica.
El objetivo es facilitar la direccion y control de la empresa. Su finalidad es suministrar
informacion, en una fecha determinada, con los resultados obtenidos en un periodo de tiempo.
Esta informacion resulta de utilidad en la toma de decisiones, tanto para el control de la gestion

pasada, como para la estimacién de resultados futuros.

Se encarga de la registracion contable, balances y asesoramiento permanente. Supervisa

la contabilidad interna y realiza el cierre de ejercicio econdémico.

1.2.9. ASESORIA JURIDICA

El asesor juridico es una figura clave en el negocio. Habitualmente, se acudia a él, cuando
ya habian aparecido los problemas legales. Hoy, el asesor adopta un rol proactivo, y su
existencia en la empresa permite a la misma, adelantarse a los problemas y situaciones negativas

que surjan en el entorno legal. Su papel principal es garantizar el cumplimiento de la legalidad en
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las operaciones que se realizan y defender los intereses de la empresa en todo tipo de

procedimientos judiciales.
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1.3. MISION

Ofrecer un servicio Unico y especializado, entregando una amplia linea de
electrodomésticos que posea la mejor calidad, garantia y facilidades de pago, cumpliendo con las

expectativas de nuestros clientes.

1.4.  VISION

Ser la primera alternativa en la zona en venta de electrodomésticos, superando las
expectativas de nuestros clientes, y asi ganar participacion y mejorar nuestra propuesta de

negocio.
15. VALORES
Los Clientes:

La mision diaria es lograr satisfacer las demandas generadas a través de practicas

comerciales que garanticen un correcto servicio de atencion.
El Personal:

Fomentar un vinculo armonico y estable en un marco de respeto y tolerancia logrando un

trabajo en equipo que le permita formacién y crecimiento personal.
Los Proveedores:

Conservar buenas relaciones a través de respeto, cumplimiento y comunicacion.
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1.6. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA O TEMA A RESOLVER

Uno de los principales problemas que ha venido sobrellevando la empresa en los Gltimos

afios ha sido el bajo nivel de rentabilidad, esto se debe a:

o Carencia de politicas de planificacion, financieras, contables, y econdémicas.

. Falta de control de inventarios lo que conlleva a la inexistencia de un stock de
mercaderia suficiente para satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes.

o Escasa estructura organizacional.

. Aumento de la competencia.
Esto imposibilita que se cumplan los procesos adecuados de la administracion.

Se pretende realizar una planificacion estratégica que permita corregir estas falencias
para mejorar el desempefio empresarial de una manera ordenada y eficaz, lo que le permitira a la

empresa tener otra perspectiva y asi lograr mayor rentabilidad.

1.7. MARCO TEORICO

Para lograr el objetivo planteado de incrementar el nivel de ventas y la rentabilidad, en
primer lugar es preciso realizar un analisis interno y externo y luego desarrollar un plan

estratégico, acorde a la necesidad de la empresa.
En cuanto al analisis interno y externo:

Thompson (1998), establece que el analisis FODA estima el hecho que una
estrategia tiene que lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacion y
su situacion de caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas.
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El analisis consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su

conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa.

Porter (1980), nos habla sobre el modelo de las cinco fuerzas el cual nos ensefia que una
empresa estd rodeada de cinco factores fundamentales dentro de una industria y hay que aprender
a controlarlos muy bien para sobrevivir en el mercado y tomar muy buenas decisiones, de tal

manera que nos lleven al éxito tomando en cuenta altas tasas de rentabilidad.

De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter, la estrategia competitiva
toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicién defendible en una industria, con la
finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un Retorno sobre la
inversion. Segin Michael Porter: “la base del desempefio sobre el promedio dentro de una

industria es la ventaja competitiva sostenible”.

Una vez que se ha completado el analisis del entorno y se han evaluado las capacidades

internas de la empresa, se esta en condiciones de desarrollar un plan estratégico.

Dess y Lumpkin (2003), “Entendemos por Plan Estratégico el conjunto de analisis,
decisiones y acciones que una organizacion lleva a cabo para crear y mantener ventajas

comparativas sostenibles a lo largo del tiempo”.

El autor Gitman, desde el punto de vista de la Administracion Financiera, “la rentabilidad
es una medida que relaciona los rendimientos de la empresa con las ventas, los activos o el
capital. Esta medida permite evaluar las ganancias de la empresa con respecto a un nivel dado de
ventas, de activos o la inversion de los duefios. La importancia de ésta medida radica en que para
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que una empresa sobreviva es necesario producir utilidades. Por lo tanto, la rentabilidad esta
directamente relacionada con el riesgo, si una empresa quiere aumentar su rentabilidad debe
también aumentar el riesgo y al contrario, si quiere disminuir el riesgo, debe disminuir la

rentabilidad.

Integrando las anteriores definiciones se puede afirmar que al tratar de definir la
rentabilidad lo que cambia es el enfoque desde donde se mire el concepto y no su esencia, razén
por la cual se puede afirmar que la rentabilidad es el o la basqueda que todos deseamos obtener
en un resultado positivo con nuestra inversion y cuanto mayor sea dicha rentabilidad, mejor

porcentaje o tasa de ganancia obtenida por la inversion de un capital determinado.

1.8. MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico es la explicacion de los mecanismos utilizados para el anlisis de

nuestra problematica de investigacion.

A la hora de redactarlo, se describe como se realiz6 el andlisis del tema, cuales métodos,

técnicas o procedimientos se aplicaron.

El método utilizado en nuestra investigacion es el método inductivo, ya que a partir de
premisas particulares hemos obtenido conclusiones generales, a través de la observacion y el

analisis de hechos de la realidad.
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El objetivo del proceso de investigacion es plantear de forma clara el problema de la
empresa y comprobar las hipotesis, empleando técnicas de entrevistas, muestreos, con la

finalidad de asegurar el caracter objetivo de los resultados.

Para llevar a cabo lo antes descripto es necesario el estudio de la poblacion, en este caso

seria el mercado local y zonal més proximo.

La unidad de andlisis estara compuesta por personas de sexo indistinto y de diferentes

edades.

El tamafio de muestra es de 50 personas y sera de tipo probabilistico.

En este capitulo realizamos un andlisis interno de la empresa, con la presentacion de la
misma, la estructura organizacional que posee, los inconvenientes que se presentan en cada nivel
y la mision, vision y objetivos. Después de ver la situacion en la que se encuentra el comercio,
Ilegamos a la conclusion de que el principal problema es el bajo nivel de rentabilidad. Para
contrarrestar estas condiciones, realizaremos un analisis interno y externo y luego
desarrollaremos un plan estratégico. Llevaremos a cabo nuestra investigacion utilizando el

método inductivo, basandonos en la observacion y en hechos de la realidad.
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CAPITULO 2

2. ANALISIS EXTERNO

En este capitulo vamos a desarrollar el analisis externo de la empresa, identificando las
variables mas relevantes, evaluando cambios, acontecimientos y tendencias que suceden en el

entorno del comercio.

Es importante realizar un estudio en profundidad para detectar cuéles seran los obstaculos

a los que tendra que enfrentarse. Este analisis se realiza en dos &mbitos:

Macroentorno
Estad compuesto por factores que afectan a todas las empresas. Tiene en cuenta factores

demograficos, econdmicos, tecnoldgicos, politicos, legales y socioculturales.

Microentorno
Este analisis esta orientado al estudio de los clientes/usuarios potenciales, la competencia, los
intermediarios y los proveedores, es decir, las cinco fuerzas de Porter. Este estudio es
fundamental puesto que las pequefias empresas pueden influir sobre él al definir estrategias para

atraer clientes y competir.
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2.1. VARIABLES DEL ENTORNO

2.1.1 VARIABLES POLITICAS

El conjunto de leyes e instituciones que manejan el pais, limitan las conductas sociales,
econOmicas y comerciales, ya que poseen el poder de promover o impedir las exportaciones e

importaciones.

La apertura de importaciones, caida de las ventas en el sector y consiguiente produccion,

derivé en despidos, suspensiones y reducciones horarias.

La produccion de productos electrénicos entre 2015 y 2016, tuvo una caida del 33% en unidades

con picos en las camaras fotograficas y reproductoras de video. (Fuente: INDEC).

Las importaciones de productos terminados se incrementan durante los primeros cinco
meses de 2017 respecto a 2016, en productos como licuadoras (269%), batidoras (185%) y
lavarropas (73%), entre otros, segun informacion de Aduana. (Fuente: UNDAYV, Universidad

Nacional de Avellaneda).

Si bien el consumo disminuyé en el dltimo tiempo debido a una pérdida del poder adquisitivo de
los salarios, aumento de las tasas de interés, deterioro del mercado de trabajo; el levantamiento de
las restricciones comerciales, permiten una mayor oferta a precios mas bajos de bienes
provenientes del exterior. Por otra parte, los planes de vivienda lanzados por el gobierno,
también repercuten favorablemente en el consumo, contribuyen a que los consumidores tengan la

necesidad de adquirir articulos para el amueblamiento de sus viviendas.
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2.1.2 VARIABLES ECONOMICAS

El poder de compra disponible en una economia, depende del nivel y distribucion del

ingreso, los precios, descuentos, tasas de interés, ahorros, deudas y disponibilidad de créditos.

La fuerte pérdida de poder adquisitivo durante el afio 2016, producto de la fuerte
inflacion y de acuerdos salariales insuficientes, alentd una caida en la venta de electrodomésticos
y tecnologia, un mercado que cerr6 el afio con una baja general de 15%, segln la estimacion de

diversas fuentes del sector.

Para intentar paliar esta caida y seducir a los clientes, las principales cadenas de
electrodomésticos idearon todo tipo de promociones, desde los clasicos CyberMonday y Hot

Sale hasta otras formas nuevas de estimular el consumo.

También se incluyeron planes en cuotas sin interés, de 6, 12 y hasta 18 en la ultima parte
del afio. Se estima que casi el 90% de los productos se venden con financiacion, ya sea con
tarjetas de crédito o las propias de las cadenas, por lo cual las cuotas sin interés continan este

afio.

En diciembre, se vendid, a nivel general, mas de lo pensado. Los comercios lograron
reactivar la venta, en navidad, de algunos productos, como teléfonos, tablets, videojuegos y
accesorios para productos moviles, como los parlantes bluetooth, cables o auriculares. Y también

televisores, apalancados en fuertes promociones de varias marcas, segun diario “El Cronista”.
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Analizando el volumen de ventas del ultimo afio, de la empresa en cuestion, vemos

reflejado claramente, éste incremento, en el mes de diciembre.

El levantamiento de las restricciones comerciales, medida adoptada por el Estado, si bien
ha desencadenado en disminucion de ventas, permite la disponibilidad de mayor diversidad y

cantidad de oferta, que hacen mas atractiva a la categoria.

2.1.3 VARIABLES SOCIO-CULTURAL

La tendencia ascendente en los niveles de desigualdad se revierte como consecuencia del
fuerte crecimiento econdmico, la reduccion del desempleo y el aumento del poder sindical, que

explican gran parte de esta mejora.

En los dltimos tiempos se ha producido un aumento de consumo de las llamadas
segundas marcas en un 4,8%, contra el 1,9% de las marcas Premium. Acompafiando al repunte
de la economia, la capacidad de consumo en estos Ultimos afios se ha incrementado y una
creciente porcion de la poblacion ha podido acoplarse a lo que el imaginario social argentino

define como "clase media” (movilidad social).

El nivel de pobreza y desigualdad sigue siendo una preocupacion en la Argentina, a pesar
del fuerte incremento del nivel de actividad en los ultimos afios. Desde el 2007 no ha mejorado
sustancialmente, en parte por la aceleracion de la inflacion y por la fuerte proporcion de empleo

informal.
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2.1.4 VARIABLES DEMOGRAFICAS- GEOGRAFICAS

Es fundamental realizar un anélisis del tamafio, la composicion, distribucién de la
poblacion y las caracteristicas geograficas o medio fisico dentro del cual opera la empresa. El
ambiente demogréfico, respecto al crecimiento, se mantiene estable en la localidad de Pascanas,
pero la poblacion es variada en cuanto a edad, grupos étnicos, nivel educativo, poder adquisitivo

y conformacion de hogares.

En Laborde, que es donde se encuentra ubicada la sucursal, el tamafio de la poblacion es

mayor, y se muestra poco variable.

Respecto al factor geografico, es necesario considerar las condiciones ambientales del

negocio, la disponibilidad de recursos y transporte, la facilidad de acceso para el cliente.

Conocer éstas variables, permite a la empresa, prever el comportamiento del mercado y

los consumidores y desarrollar estrategias de mercadotecnia mas acertadas.

2.1.5 VARIABLES TECNOLOGICAS

La tecnologia representa uno de los aspectos ambientales mas importantes, debido a la
profunda influencia que ejerce sobre las organizaciones y la administracion. La tecnologia es la
suma total de los conocimientos acumulados para ejecutar las tareas; incluye invenciones,
técnicas, aplicaciones, desarrollo, etc. La tecnologia es el conocimiento de coOmo ejecutar tareas

para alcanzar objetivos humanos.
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El rdpido desarrollo y difusion de las tecnologias de informacion, asi como la emergencia
de nuevas aplicaciones tienen el potencial de afectar a todos los sectores econdmicos, las
estructuras organizacionales, el empleo, los servicios publicos y un gran nimero de actividades
sociales y culturales. Debido a esto “Casa Rolandi-Grupo Funcional” ha tenido un crecimiento
tecnolégico implementando un sistema de gestion denominado “Husky” que hace que la

informacion circule mas rapido y sea mas precisa.

2.1.6 VARIABLES AMBIENTALES

Los factores ambientales de la empresa se refieren a elementos que rodean el éxito de un
proyecto o influyen en él. La zona donde se encuentra ubicado el comercio elegido, es agricola-
ganadera por lo que los cambios ambientales, como el clima, respecto de las sequias o
inundaciones traen aparejado consecuencias en las disminuciones de las ventas, debido a que la
mayor parte de los clientes tienen trabajos en relacion a esto. En cambio cuando las cosechas son

efectivas, la rentabilidad y el consumo se incrementan.

Hoy en dia hay muchos productos que son fabricados pensando en el medioambiente, es

decir, para disminuir las contaminaciones y no utilizar los recursos no renovables.
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2.2. MODELO DE LAS “5 FUERZAS” DE PORTER

PROVEEDORES

(PODER DE
NEGOCIACION)

ENTRANTES COMPETIDORES EN EL PRODUCTOS
POTENCIALES SECTOR SUSTITUTOS

(AMENAZA DE (RIVALIDAD ENTRE LAS (AIVIENAZAIDE
NUEVOS ENTRANTES) EMPRESAS) SUSTITUCION)

COMPRADORES

(PODER DE
NEGOCIACION)

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores:

La amenaza de entrada de nuevos competidores en el sector, depende de las barreras para

el ingreso que estén presentes, las cuales son relativamente bajas.

Casa Rolandi, intenta lograr tasas de fidelizacion de clientes altas. Entre sus clientes se
encuentra un publico de clase media — baja, el cual, si no fuera por la facilidad de pago y
financiamiento otorgado por el negocio en cuestion, no podria acceder a varios de los productos

pertenecientes al rubro bajo analisis.
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En cuanto a diferenciacion del producto, a la hora de abrir un nuevo local, se debera tener
en cuenta a todos los negocios ya establecidos en el mercado, los cuales cuentan con clientes
fieles y algunos con nombres reconocidos, para posicionarse de manera conveniente en la mente

de los consumidores objetivo.

En las localidades de Pascanas y Laborde, existen comercios que realizan ventas de
articulos para el hogar, pero el mayor riesgo en cuanto a competencia, radica en las ventas online

que realizan las grandes cadenas de electrodomesticos.

Respecto a los requisitos de capital, si se compara con otras industrias, la
comercializacion de los productos que se pretende no involucra invertir excesivamente recursos.
Si se deberd utilizar como herramienta la publicidad, la cual constituira seguramente una suma

importante de gastos.

El negocio bajo andlisis se vale de publicidad. En éste punto, se encuentra en ventaja
respecto a los competidores existentes en las localidades donde se encuentra radicadas la casa

central y la sucursal.

Otro tema inherente a este punto es el acceso a los canales de distribucion. La empresa
vende directamente en su negocio comercial y lo mismo sucedera si abre un nuevo local, es decir
que no sera necesario llegar a persuadir para que otros canales de distribucion acepten vender sus

productos.
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Por ultimo, esta la barrera referente a politicas gubernamentales. Hasta ahora no existen
inconvenientes a la hora de comercializar productos para el hogar, Gnicamente, lo que ya se

menciond referidos a las importaciones.
2. Rivalidad entre los competidores:

La competencia directa que tiene “Casa Rolandi-Grupo Funcional” es el comercio “Casa
Mauri”, ubicado en la misma localidad y dedicado a la venta de electrodomésticos, pero con
desventaja respecto al analizado, ya que no cuenta con grandes estructuras y posee un pequefio

stock de articulos.

En la localidad donde se encuentra la sucursal, existe un comercio que ofrece gran

variedad de productos, y que representa una competencia significativa para la misma.

En las ciudades mas cercanas, existen diversidad de locales, y es creciente ademas, la
venta online. Si bien la competencia a nivel general es abundante, la ubicacion geogréafica y la
comodidad de acceso por parte de los clientes, influye en sus decisiones de compra, y permite

mantener la demanda.
3. Poder de negociacion de los proveedores:

En el sector de articulos para el hogar existen muchos proveedores, por lo cual, la
empresa tiene la posibilidad de negociar y optar por quienes ofrezcan mejores condiciones

respecto a precios, disponibilidad y distribucién de productos, financiacion, entre otras.
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4. Poder de negociacion de los compradores:

Actualmente, las empresas que triunfan son aquellas que escuchan a sus clientes; la
opinion de estos Ultimos es lo que vale; su satisfaccion o insatisfaccion es lo que determinara la

repeticion de una compra.

El analisis del poder de negociacion de los consumidores o compradores, permite que se
disefien estrategias destinadas a captar un mayor numero de clientes u obtener una mayor

fidelidad o lealtad de éstos.

En el mercado, existen diversos tipos de clientes, como mayoristas, consumidores finales,

empresas; todos con diferentes caracteristicas demogréficas.

La firma mantiene relaciones con un total de 4520 clientes, que se distribuyen en la
localidad de Pascanas, Laborde y la zona. A los mismos, los podemos clasificar en diferentes

categorias:

* Clientes “A”: con un total de 2712, estos son clientes activos, que consumen el 60% de

las ventas.
* Clientes “B”: con un total de 1582, son aquellos que consumen el 35% de las ventas.
* Clientes “C”: con el porcentaje restante, 226, consumiendo solo el 5% de las ventas.
5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos:

En el caso del rubro analizado, existen sustitutos dentro de la misma categoria de

productos, es decir, existen productos que cumplen las mismas funciones basicas sélo que tienen
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diferencias en cuanto a precio, funcionalidades, comodidad. Podemos concluir, en que éste

riesgo, es practicamente nulo.

2.3. FACTORES CLAVESDEL EXITO

Los factores claves del éxito de la estrategia de la empresa son aquellos que, en Ultima
instancia, le permiten sobrevivir y prosperar en un mercado tan competitivo. Para lograr este
objetivo, la empresa debe cumplir dos condiciones: Suministrar a los consumidores lo que

necesitan y lo que desean adquirir.

El atributo que més valora el cliente, es la atencion al pablico que posee la compafiia. Por
lo tanto Casa Rolandi-Grupo Funcional, se enfoca en fortalecerla, a través de capacitaciones,
charlas de ventas, entre otros. Los clientes estan conformes con los servicios que presta la

misma, y estan dispuestos a esperar por la disposicion e instalacién de los productos.

24. VENTAJAS COMPETITIVAS

La ventaja competitiva es una caracteristica que una compariia tiene respecto a otras

compafias competidoras, lo que la hace diferente y permite atraer mas consumidores.

Esta empresa, se caracteriza por el servicio al cliente que ofrece y por la entrega
inmediata. Servicio al cliente: cuando hablamos de servicio al cliente, nos referimos a la

eficiencia de los empleados, su capacidad de venta, y a la buena predisposicion que poseen.

El comercio se destaca de la competencia local, por poseer articulos de marcas
reconocidas a nivel mundial, como Whirlpool. Esto se debe a que esta adherido una red de
compras.
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Se basa en estrategias de diferenciacion en cuanto al servicio de atencion que ofrece, la
entrega inmediata y el servicio de postventa. También tiene una ubicacion céntrica, con amplias

vidrieras que permiten una mejor exhibicion de sus productos.

2.5. ANALISIS FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion
actual de la entidad u organizacion, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso
que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.
De entre estas cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la
organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades

y las amenazas son externas, por lo que en general resulta muy dificil poder modificarlas.
FORTALEZAS:

Representan los principales puntos a favor con los que cuenta la empresa o institucion,
son los recursos y capacidades especiales que posee y por los que cuenta con una posicién
privilegiada frente a la competencia y que la colocan en condiciones de responder eficazmente

ante una oportunidad o delante de una amenaza.
OPORTUNIDADES:

Son eventos o circunstancias que se espera que ocurran o pueden inducirse a que sucedan
en el mundo exterior y que podrian tener un impacto positivo en el futuro de la empresa Es una
situacién favorable, actual o futura, que ofrece el ambiente de la organizacion, y su

aprovechamiento adecuado mejoraria su posicion de competitividad.
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DEBILIDADES:

Es una posicidn desfavorable que tiene la organizacion con respecto a alguno de sus
elementos y que la coloca en condiciones de no poder responder eficazmente a las oportunidades
y amenazas del ambiente externo. Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable

frente a la competencia.
AMENAZAS.:

Situacién desfavorable, actual o futura que presenta el ambiente de la organizacion, la
cual debe ser enfrentada con la idea de minimizar los dafios potenciales sobre el funcionamiento
y la sobrevivencia de la misma. Son eventos o circunstancias que pueden ocurrir en el mundo
exterior y que pudieran tener un impacto negativo en el futuro de la empresa; tienden a aparecer

en las mismas grandes categorias que las oportunidades.
2.5.1. FACTORES EXTERNOS

Oportunidades

1. La inexistencia de productos sustitutos, es considerado una oportunidad
para Casa Rolandi-Grupo Funcional.

2. Aumento de precios por parte de competidores, lo que le permite al local,
posicionarse en el mercado, compitiendo con el mejor precio. De esta manera, se llegara
al cliente por un buen servicio brindado y a un bajo costo de producto.

3. Con los avances tecnoldgicos, se ha expandido el mercado de los

electrodomésticos.
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4. Posibilidad de ampliar la zona de distribucion y abrir otra sucursal.

5. Innovacion tecnoldgica y la adquisicion de productos novedosos.

6. Aprovechar las fallas que deja la competencia en el mercado.
Amenazas

1. Una amenaza, es la zona donde se encuentra ubicado el comercio, al ser
agricola-ganadera, los cambios ambientales, como el clima, respecto de las sequias o
inundaciones, trae aparejado consecuencias en las disminuciones de las ventas, debido a
que la mayor parte de la poblacion depende de dichas actividades.

2. La variacion de la inflacion, tiene un efecto negativo sobre la venta de
electrodomésticos.

3. De inestabilidad politica, aplicacion de nuevos impuestos y aranceles.

4. La existencia en el mercado de otras empresas competitivas.

5. Baja de Ventas por la mala implementacion de estrategias.

6.  Altas tasas de interés bancario.

25.2. FACTORES INTERNOS
Fortalezas

1. Las compras se realizan por medio de una red de compras, lo que permite
reducir costos, simplificar la busqueda de precios, calidad y entrega inmediata.
2. Para el reparto de las mercaderias se utilizan sélo vehiculos propios, no

hay necesidad de contratar servicios tercerizados.
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3. La tecnologia empleada para realizar la facturacion y los remitos
correspondientes a cada venta, mejora los tiempos y permite mantener la informacion
actualizada.

4. El personal dedicado a la venta tiene poca rotacion en el mercado, lo cual
favorece el vinculo con la empresa.

5. Los productos comercializados son de alta calidad, lo cual no genera

dificultad al momento de la venta.

6. Los pagos a los proveedores se realizan con un plazo amplio, desde 30 a
150 dias.

7. La posibilidad de obtener descuentos financieros cuando se realizan pagos
de contado.

8. El personal empleado es en su mayoria joven con buena predisposicion a

los horarios y a los cambios previstos por la empresa y el entorno.
9. Dentro del grupo humano se destacan los valores éticos y morales.

10. Las sucursales que posee se encuentra en lugares estratégicos.
Debilidades

1. Las compras que no se realizan por medio de la red, a proveedores mas

pequefios provoca demoras en los tiempos de entrega y costos mas elevados.
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La red exige a Casa Rolandi-Grupo Funcional una cantidad determinada de
compras de ciertos productos, que luego si la empresa no logra colocarlos en el mercado, debe

realizar acciones para no generar inmovilizaciones del stock.

2. Cuando se genera un faltante de un producto que genera mucha

rentabilidad, repercute de manera inmediata en las ventas de la empresa.

3. Dificultad para cobrar las cuentas corrientes.
4. Deficiencia en la estructura organizacional.
5. Falta de manual de procedimientos. No se tiene definidas las funciones de

responsabilidades y autoridades del personal que realiza los trabajos.

2.6. ESTRATEGIAS FODA

Es la manera de actuar o acciones utilizadas para alcanzar los objetivos previstos,
valiéndose para ello de los méas adecuados y de las mejores opciones o alternativas. La matriz
FODA es un instrumento de ajuste importante que ayuda a desarrollar cuatro tipos de estrategias:
Estrategias de fortalezas con oportunidades, estrategias de debilidades y oportunidades,

estrategias de fortalezas y amenazas, y estrategias de debilidades y amenazas.

a) Las estrategias FO (Fortalezas con Oportunidades) o estrategias ofensivas. Usan las
fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas. Todos
los gerentes querrian que sus organizaciones estuvieran en una posicion donde pudieran usar las
fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos externos. Por regla general, las

organizaciones siguen a las estrategias de DO, FA o DA para colocarse en una situacion donde
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puedan aplicar estrategias FO. Cuando una empresa tiene debilidades importantes, lucharé por
superarlas y convertirlas en fuerzas. Cuando una organizacion enfrenta amenazas importantes,

trataré de evitarlas para concentrarse en las oportunidades.

b) Las estrategias DO (Debilidades ante Oportunidades) o estrategias de orientacion.
Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas. En
ocasiones existen oportunidades externas clave, pero una empresa tiene debilidades internas que
le impiden explotar dichas oportunidades. Una estrategia DO posible consistiria en adquirir dicha
tecnologia constituyendo una empresa de riesgo compartido con una empresa competente en este
campo. Otra estrategia DO seria contratar personal y ensefiarle las capacidades técnicas

requeridas.

c) Las estrategias FA (Fortalezas para enfrentar las Amenazas) o estrategias defensivas.
Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas
externas. Esto no quiere decir que una organizacion fuerte siempre deba enfrentar las amenazas
del entorno externo. Las empresas rivales que imitan ideas, innovaciones y productos patentados

SON una amenaza grave.

d) Las estrategias DA (Debilidades para resistir a las Amenazas) o estrategias de
sobrevivencia. Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades internas y evitar
las amenazas del entorno. Una organizacion que enfrenta muchas amenazas externas y

debilidades internas de hecho podria estar en una situacion muy precaria. En realidad, esta
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empresa quiza tendria que luchar por supervivencia, fusionarse, atrincherarse, declarar la quiebra

u optar por la liquidacion.

OPORTUNIDADES

La

sustitutos,

inexistencia de productos

es considerado una
oportunidad para Casa Rolandi-
Grupo Funcional.

. Aumento de precios por parte de
competidores, lo que le permite
al local, posicionarse en el

mercado, compitiendo con el
mejor precio. De esta manera, se
llegard al cliente por un buen
servicio brindado y a un bajo
costo de producto.

Con los avances tecnoldgicos, se

ha expandido el mercado de los

electrodomésticos.

Posibilidad de ampliar la zona de

distribucion y abrir otra sucursal.

Innovacion tecnologica y la

adquisicion de productos
novedosos.

. Aprovechar las fallas que deja la

competencia en el mercado.

ESTRATEGIAS FO

F1 O2. La adhesion del comercio
a una red de compras, le permite
obtener mejores precios y entrega
inmediata. Esto facilita su
posicionamiento en el mercado, y
permite ofrecer precios mas bajos

que la competencia.

F1 O3 La red de compras,
posibilita a la empresa la
obtencion de productos

tecnoldgicos, sin necesidad de

busqueda, a buenos precios.
F1 05

red de

compras, posibilita el facil acceso

Estar adherido a la

a las nuevas tecnologias y

productos novedosos.
F2 01

Al no existir productos sustitutos,
la  organizacion  tiene la

posibilidad de expandirse, para

ESTRATEGIAS- DO

D102

La empresa debe evitar realizar
compras a pequefios proveedores,
que provocan demoras en las
entregas y costos mas elevados, e
imposibilitan la oferta de productos
al menor precio, respecto a la

competencia.
D2 O4

La red exige a Casa Rolandi-Grupo

Funcional una cantidad
determinada de compras de ciertos
productos, no

para generar

inmovilizaciones de stock, la
empresa debe fomentar la venta
mediante publicidad, imagen de

marca, ampliar la zona de
distribucion y evaluar la posibilidad

de abrir otra sucursal.
D3 06

La empresa debe evitar el faltante
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eso, debe aprovechar los canales
de distribucion propios.

F2 O4

Para el reparto de mercaderias, la
empresa cuenta con vehiculos
propios, lo cual contribuye de
manera favorable, si se pretende
ampliar la zona de distribucion y

abrir otra sucursal.

F3 06
Aprovechar la tecnologia
utilizada para realizar

comprobantes, mejorando los
tiempos y manteniendo la
informacién actualizada, para

anticiparse a la competencia.
F4 O4

El vinculo de los empleados con

la organizacion fortalece la

cultura de la misma,
contribuyendo a su crecimiento e
introduccion en nuevos
mercados.

F5 O4

Comercializar ~ productos  de

de mercaderia, ya repercute de
manera directa en las ventas. Debe
contar con un programa, que le
permita tener actualizado el nivel
de stock, para no perder ventas y
aprovechar las falencias de la

competencia en el mercado.
D4 05

La dificultad para cobrar las
cuentas corrientes, influye en la
posibilidad de la empresa de
adquirir nuevos productos. Debe
fomentar el pago de contado, con
un programa de descuentos Yy
también el pago con tarjetas de
crédito. Esto permitira a la
organizaciéon, contar con un
adecuado flujo de efectivo, para
concretar compras y cumplir con el

pago a proveedores.
D5 O4

La deficiente estructura
organizacional, genera todo tipo de
falencias, que dificultan la
consolidacion de la empresa y la

expansion de la misma. Mantener
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calidad, permite la fidelizacion de | una estructura adecuada, debe ser
clientes, incursionar en nuevos | una prioridad para la organizacion.
mercados y ampliar zonas de D6 O2

distribucion.
Definir procedimientos, funciones,
F5> 06 responsabilidades y autoridades
Ofrecer productos de calidad | para lograr una estructura mas
permite obtener ventaja frente a | sélida. Fortalecer la imagen de la
la competencia. empresa, para lograr que sea mas

F6 O2 competitiva.

La empresa debe aprovechar la
financiacion por parte de los
proveedores, para ofrecer

productos a precios competitivos.
F7 02

La posibilidad de obtener
descuentos mediante pago de
contado a proveedores, facilita la
competencia, ya que la empresa

puede ofrecer mejores precios.
F8 O4

Capacitar a los empleados, para
que con su colaboracion, la
empresa pueda llegar a otros

sectores del mercado.
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F8 O6

El personal es joven, adaptable a
los cambios; la empresa debe
emplear esta fortaleza, anticiparse
a las variaciones del sector y del
entorno, aprovechando las fallas

de la competencia.
F9 O4

Contar con un grupo humano que
se destaca por sus valores,
permite fortalecer la empresa,

contribuyendo a su crecimiento.
F10 O6

Tener sucursales en lugares
estratégicos, permite llegar a
mercados mas amplios, a los que

no tiene acceso la competencia.

Amenazas ESTRATEGIAS-FA ESTRATEGIAS-DA

1. Una amenaza, es la zona donde | F3 A3 D4 A2

se  encuentra  ubicado el Prepararse  frente a las| Crear un fondo de reservas

comercio, al ser agricola- posibilidades de cambios | econdémicas para la prevision de

ganadera, los cambios politicos, legales, tecnoldgicos y | cualquier incierto en el sector, ya

ambientales, como el clima, tributarios del sistema nacional | que por los aumentos inflacionarios

respecto de las sequias o
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inundaciones, trae aparejado
consecuencias en las
disminuciones de las ventas,

debido a que la mayor parte de la
poblacion depende de dichas
actividades.

La variacion de la inflacion,
tiene un efecto negativo sobre la
venta de electrodomésticos.

De

aplicacion de nuevos impuestos

inestabilidad politica,
y aranceles.

La existencia en el mercado de
otras empresas competitivas.
Baja de Ventas por la mala
implementacidn de estrategias.

Altas tasas de interés bancario.

que pudieran influir en las

empresas.
F5 A4

Ofrecer al cliente un mismo
producto con muchas alternativas,
con lo cual estamos hablando de
una

estrategia de amplia

diferenciacion.
F6 A6

Establecer politicas para clientes
y proveedores, para no pagar con
propios y
intereses no sean tan altos, si no

cheques que los

hacerlo con cheques de terceros.

F7 A6
Conseguir fuentes de
financiamiento, a través de

entidades financieras de segundo
piso. Para asi, brindarle al cliente
mas financiacion y mayores
descuentos en los pagos como

también con los proveedores.
F8 A5

Establecer mayores incentivos y

descansos a los empleados, ya

la gente tiene menos poder
adquisitivo y se atrasan en las

cuentas corrientes.
D2 A4

Publicitar la calidad de productos
que comercializa la empresa, asi no
se generan inmovilizaciones de

stock y se compite con los demas.
D6 A5

Elaboracion del reglamento interno
de la empresa con el proposito de
establecer normas para la mejor

administracion de la empresa.
D5 A5

Establecer metas 'y  planes
concretos, que se puedan llevar a

cabo.
D5 A6

Desarrollar estudios de mercado
para saber a dénde se dirige la
empresa y definir los roles de cada
empleado para que se produzca un

incremento en las ventas.
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que hay buena predisposicion de
su parte pero hay una alta carga

horaria.
FA5

Disefiar un programa de servicio
al cliente para mantener su
lealtad, debido a que se pierden
ventas por falta de organizacion

de la empresa.

Del analisis efectuado del entorno externo, de los diferentes factores, las cinco fuerzas de
Porter, la ventaja competitiva y el FODA, observamos que las conclusiones extraidas sirven para
ayudar a establecer objetivos y desarrollar estrategias, para capitalizar las oportunidades y

fortalezas, y contrarrestar amenazas y debilidades.

A partir de la informacion recopilada, llevaremos a cabo el plan estratégico para corregir

falencias y mejorar el desempefio de la empresa.
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CAPITULO 3

3. ANALISIS DE LAS LINEAS DE PRODUCTOS
Se analizaran las ventas de la linea y sus beneficios, y por otro lado el perfil de mercado
en el que esta situada la linea de productos.

Es importante comprender la definicion de las lineas, ya que son el conjunto de productos

que ofrece una empresa dentro de un delimitado mercado.

Lo que nosotros analizaremos en este capitulo son aquellas lineas que mayor

participacion tienen en la rentabilidad de la empresa.
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VENTAS DE JULIO 2016 A JUNIO 2017

“Casa Rolandi-Grupo Funcional” es un negocio que se dedica al comercio de articulos

para el hogar.

Las ventas mensuales de Casa Rolandi-Grupo Funcional durante el periodo de un afio,

son las siguientes:

Tabla N° 1

julio-16 $475467
agosto-16 $530716,37
septiembre-16 $519866,60
octubre-16 $514720,29
noviembre-16 $345968,87
diciembre-16 $799610,84
enero-17 $636826,34
febrero-17 $452649,66
marzo-17 $497691,05
abril-17 $446311,71
mayo-17 $451339,90
junio-17 $661209,20
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Gréfico N° 1

VENTAS
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Fuente: Sistema de gestion “Husky”, empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional

A través del grafico de barras, podemos observar que el volumen de ventas se incrementa
en el periodo de Diciembre, esto se debe a los festejos navidefios, ya que los consumidores

destinan parte de sus ingresos a la compra de regalos.

La empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional ofrece una amplia linea de productos para el

hogar. Entre los cuales podemos mencionar los siguientes:

. Electrodomésticos
. Muebles
. Colchoneria
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o Rodados pequefios
o Herramientas

. Informatica

. Bazar

3.1. ELECTRODOMESTICOS

Un electrodoméstico es una maquina o aparato que permite realizar y agilizar algunas
tareas domeésticas de rutina diaria. Ayudan a preparar y cocinar alimentos, sirven para la limpieza
del hogar y pueden ser utilizados por las instituciones, industrias y negocios, entre otros. Ademas
de aquellos que preparan nuestros alimentos, también se consideran como electrodomésticos los

televisores y equipos de sonido, pero estos pertenecen a otra linea.
Linea Marrdn
Hace referencia al conjunto de electrodomésticos de video y audio.

Esta categoria incluye:

. Televisor

. Reproductor de audio
. Reproductor de video
. Equipo de musica

. Reproductor de DVD

. Telefonia
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Linea Blanca

Se refiere a los principales electrodomeésticos vinculados a la cocina y limpieza del hogar.

Incluye:

. Horno

. Lavarropas

. Lavavajilla

. Heladera/Freezer

. Campana/Extractor
. Secarropa

. Termotanque

. Caloventor/Estufa

. Aire acondicionado

Pequefios Electrodomésticos

Se divide en tres grandes categorias:
Mantenimiento de la casa.
. Aspiradora

o Plancha
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. Lustraspiradora
. Ventilador

Preparacion de alimentos.

. Batidora

. Microondas

. Sandwichera

. Licuadora

. Cafetera

. Tostadora

. Freidora

. Multiprocesadora
. Pava eléctrica

Higiene y belleza.
. Alisadora de pelo
. Depiladora
. Afeitadora

. Secador de pelo
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. Corta cabello
3.2. MUEBLES

Sonobjetos que sirven para facilitar los usos y actividades habituales en casas, oficinas y
otro tipo de locales. Normalmente el término alude a los objetos que facilitan las actividades

humanas comunes, tales como dormir, comer, cocinar, descansar, etc. Este rubro incluye:

. Mesas

. Sillas/Sillones

. Muebles de cocina
. Camas

. Placares

. Comodas

. Chifonier

. Botinero

. Mesas de luz

. Biblioteca

3.3. COLCHONERIA

El colchdn es una pieza almohadillada y flexible que se coloca sobre la cama 'y se utiliza

para dormir.
Dentro de esta linea podemos encontrar:

o Colchones
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. Somier

. Almohadas

. Séabanas

. Cubrecamas

. Fundas de colchon

3.4. RODADOS PEQUENOS

. Bicicletas

Es un vehiculo de transporte personal de propulsion humana, es decir, es impulsada por el
propio viajero; accionando con el esfuerzo muscular de las piernas de la persona o usuario que la

ocupa, en particular esto es mediante pedales o manivelas.
. Motos

Es un vehiculo de dos ruedas, impulsado por un motor que acciona la rueda trasera, en

raras excepciones en las que el impulso se daria en la rueda delantera o en ambas.

3.5, HERRAMIENTAS

Una herramienta es un objeto elaborado con fin de facilitar la realizacion de una tarea
mecanica que requiere de una aplicacion correcta de energia (siempre y cuando se hable de

herramienta material).
Entre estas podemos mencionar:

o Amoladora
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o Taladro

. Equipo de pintar

. Motosierra
o Rotomartillo
. Soldadora

3.6. INFORMATICA

Es el estudio, disefio, desarrollo, innovacién puesta en practica, ayuda o gerencia de los
sistemas informéticos computarizados, particularmente usos del software y hardware. En
general, del uso de computadoras y del software electrénico, asi como de convertir, almacenar,

proteger, procesar, transmitir y de recuperar la informacion.

Podemos mencionar los siguientes:

. Computadora
. Impresora

. Tablet

. Videojuegos
3.7. BAZAR

Es una herramienta que se utiliza en el ambito culinario para la preparacion de diferentes

comidas.
Encontramos los siguientes articulos:

o Plato
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. Vaso

. Cubierto
. Olla

. Utensilio
. Bandeja
. Pava

GRAFICOS DE VENTAS POR LINEA DE PRODUCTOS

Tabla N° 2

VENTAS POR LINEAS DE PRODUCTOS DE JULIO 2016 A JUNIO 2017

LINEA DE PRODUCTOS VENTAS $ PORCENTAJES %

ELECTRODOMESTICOS $3.522.701,79 55,63 %

MUEBLES $563.581,63 8,9 %

COLCHONERIA $585.111,71 9,24 %

RODADOS $1.209.484,17 19,1 %

HERRAMIENTAS $82.320,91 1,3%

INFORMATICA $ 262.160,44 4,14 %

BAZAR $107.017,19 1,69 %
$6.332.377,83 100 %

Fuente: Sistema de gestion “Husky”, empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional
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Gréfico N° 2
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Grafico N° 4
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Grafico N° 6
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Gréfico N° 7
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Gréfico N° 8
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Después de analizar cada linea de productos concluimos en que los electrodomésticos
representan el mayor porcentaje dentro de las ventas del ultimo afio, luego los rodados,
colchoneria y muebles, respectivamente. Los rubros restantes, herramientas, informatica y bazar,

no tienen gran influencia en el nivel de ventas pero si, alta rotacion de stock.

Siendo que nuestro objetivo principal es la rentabilidad de la empresa, nos enfocaremos

en las lineas que tienen mayor participacion en las ventas.
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CAPITULO 4

4. INVESTIGACION DE MERCADO

4.1. ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL EN LA ARGENTINA

La economia argentina transita un 2017 de recuperacion, con un crecimiento proyectado
entre 2 'y 3% del PBI, que equilibrara la caida de 2,5% estimada en 2016. De este modo, la
actividad quedara més cerca de los picos de ciclo econdmico alcanzados en 2011 y 2013, pero
aun sin indicios firmes de que se trate de un nuevo periodo de crecimiento sostenido a largo

plazo.

"La actividad en Argentina 2017 se estima con un rebote de ciclo y una tasa de inflacion
a la mitad que el afio pasado lo que es muy bueno", puntualizé Juan Llach en el dltimo informe

economico del IAE de la Universidad Austral.

Un informe elaborado por economistas del banco BBV A estim6 en 2,8% la tasa de
crecimiento esperada para la economia argentina este afio, con una inflacion de 25,9% anual,
claramente por encima del techo previsto por el BCRA, de 17%, con un déficit fiscal primario de

4,7% del PBI.

En cuanto al empleo, hay 70.000 trabajadores registrados menos que el afio pasado en el
sector privado, segun un analisis del Centro de Estudios de la Nueva Economia (CENE) de la

Universidad de Belgrano, en base a datos del Sistema Integrado Previsional Argentino.
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La “mejora” del contexto economico incluye importantes medidas como la eliminacién
del cepo cambiario, de los controles de precios y movimientos de capitales asi como también de
la mayoria de los impuestos a las exportaciones. Por otro lado, las autoridades regularizaron la
relacion con los “holdouts”, comenzaron a recomponer los desfasajes en las tarifas de los
servicios publicos, implementaron una politica monetaria con objetivos anti-inflacionarios,
reconstruyeron las estadisticas publicas (INDEC) y restablecieron el didlogo con los organismos

financieros internacionales (FMI).

En economia nada es gratis y esta “mejora” del contexto economico tampoco lo fue. El
reacomodamiento de precios relativos acelero fuertemente la inflacion y redujo el poder
adquisitivo tanto de la masa salarial como de los creditos. Este fuerte ajuste se tradujo en una
importante caida en la confianza de los consumidores y en una retraccion en la mayoria de los

indicadores de consumo.

A pesar que 2016 fue un afio recesivo con fuerte aceleracion de la inflacion, el 2017
comenzo con una incipiente recuperacion de la economia y con una inflacién cercana a la mitad
de la registrada en el afio anterior. Respecto a la actividad econémica para 2017, una de las
mejoras esperadas estaria basada en el consumo fruto de una recuperacion en los ingresos de
buena parte de la poblacion (poder adquisitivo de las jubilaciones y de los salarios). EIl impulso
de estos factores podria mas que compensar las aun elevadas tasas de interés (politica anti
inflacionaria del Banco Central) y permitir que el consumo mejorase en 2017 pero con menor

intensidad que los rebotes registrados en el pasado luego de los Gltimos episodios recesivos.
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En afio eleccionario, el gasto publico nacional probablemente continte fraccionando a
favor de la actividad econdmica a traves de los canales de la reparacion histérica de jubilados y

del plan de obras publicas.

Las dudas aparecen por el lado de las inversiones y de las exportaciones. En el primero
de los casos juegan en contra dos factores. Por un lado, a mediados del afio pasado las
autoridades economicas relajaron la meta de déficit fiscal prometida para el 2017 (de 3.3 puntos
del PBI a 4.2 puntos) generando dudas sobre la dinamica de mediano plazo de este desequilibrio.
Por otro lado, el escenario externo con la llegada de Trump no sélo ha aumentado el costo del
financiamiento de las inversiones sino también ha generado incertidumbre sobre la profundidad
de su politica proteccionista. Todos estos factores debilitan el proceso de inversién en mercados

emergentes incluido nuestro pais.

Con respecto a las exportaciones, hay factores a favor y otros en contra. En el primer
grupo se encuentra que la economia de Brasil dejaria de caer en 2017 luego de dos afios de
fuertes contracciones. A este factor se sumaria un mayor dinamismo en el crecimiento de la
economia de Estados Unidos (Trump esta impulsando importantes obras de infraestructura y
rebajas impositivas). Por el lado negativo, se encuentran los problemas de competitividad que
comienzan a afectar a algunas economias regionales (encarecimiento de los costos internos), el
riesgo del creciente proteccionismo en las economias méas avanzadas (Estados Unidos y Europa)

y el posible contagio negativo que puede tener el precio de las commodities como consecuencia
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del fortalecimiento internacional del dolar debido a la suba en las tasas de interés en Estados

Unidos.

En resumen, el escenario esperado es que 2017 sea un afio donde la economia comience a

recuperarse pero mas de la mano del consumo que de las inversiones y de las exportaciones.

En este contexto de mejoria cabe preguntarse si el mismo sera suficiente o no para que el
gobierno pueda alcanzar una buena performance en las elecciones de octubre y de esta forma,
poder encarar en 2018 las reformas estructurales tan necesarias para que el proceso de
inversiones pueda desarrollarse y asegure un proceso de crecimiento sostenido en el mediano
plazo. La otra pregunta a formularse es qué podria suceder con dichas reformas en el caso que el
gobierno no alcance una buena performance en las elecciones de octubre proximo. El tiempo
solamente habré de develar estas incognitas. Por lo pronto para 2017 tanto en el sector privado
como en el pablico hay muchas tareas por hacer y un panorama econémico de corto plazo

claramente mejor al del 2016.

4.2. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se lleva a cabo dentro de un proyecto de iniciativa empresarial con
el fin de determinar la viabilidad de una actividad economica; relacionada con la

comercializacion de articulos para el hogar. Su aplicacion se apoya en dos grandes pilares:

Analisis del consumidor
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Estudia el comportamiento de los consumidores detectando sus necesidades de consumo
y la forma de satisfacerlas, averiguando sus habitos de compra (lugares, momentos, preferencias,
etc.), fundamentalmente con el objetivo de mejorar las técnicas de venta de un establecimiento
comercial o bien crear nuevos establecimientos que cubran la demanda no satisfecha de los

consumidores.
Anélisis de la competencia

Consiste en estudiar el conjunto de empresas, con las que se comparte el mercado de

repuestos de electrodomésticos de linea blanca y equipo industrial.
Objetivos del estudio de mercado

o Establecer las caracteristicas del producto que los consumidores esperan encontrar

en los bienes que se ofrecen.

. Describir el perfil del segmento de mercado del proyecto para conocer sus gustos,
preferencias y habitos de consumo.

o Definir las estrategias de mercadotecnia mas acertadas para maximizar el

aprovechamiento del mercado objetivo.
Segmentacion del mercado

Se ha identificado aquellas variables o caracteristicas importantes, que han permitido
llegar a una division o agrupacion de estos mismos, dado los objetivos del proyecto y la

naturaleza del producto.
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Ubicacién del Mercado

Para la macro segmentacion, se considero el departamento Unidn, ya que representa la
zona donde el consumo de articulos para el hogar constituye una gran oportunidad de mercado

para el proyecto, tal como se indicard mas adelante.
Ubicacion del Mercado dentro del Departamento Unién

Este departamento presenta una poblacion de 103.882 personas, que representan el 3,2%
de la poblacidn total de la provincia de Cérdoba. De esas personas el 50% son mujeres y el 50%
son varones. En su area de influencia existen 33.984 hogares. Es decir un promedio 3 personas
por hogar, siendo conveniente zonificar. Asi por motivos de potencial de desarrollo y por escasa

presencia de empresas competidoras, se ha decidido trabajar en nuestra localidad, Pascanas.
Tipo de cliente

Por la naturaleza del servicio y del producto, la venta de articulos para el hogar estaran

enfocados al segmento hogares, sin tener preferencia por sexo ni edad.
Descripcion metodoldgica

El proceso llevado a cabo para efectuar el levantamiento de la informacion consta de las

siguientes fases que a continuacion se describen.
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o FASE 1: Poblacion objeto de estudio

Este enunciado hace referencia a los hogares de la localidad de Pascanas. Segun datos
estadisticos del INDEC para el afio 2010, existian 811 hogares y una totalidad de 2763

habitantes.
. FASE 2: Técnica de muestreo

Muestreo Aleatorio, por ser el numero de poblacién grande se aplica este tipo de
muestreo para seleccionar de manera aleatoria el nimero de elementos que van a integrar la
muestra. Uno de los disefios practicamente mas utiles, llamado muestreo aleatorio estratificado,
primero divide la poblacién en segmentos homogéneos y después toma muestras aleatorias

simples de esas sub poblaciones individuales.
o FASE 3: Disefio de los instrumentos de recopilacion

Para el presente trabajo se ha considerado una encuesta directa a los elementos

muéstrales.
. FASE 4: Tamafo de muestra
El tamafio de muestra es de: 50 personas.

4.2.1. ENCUESTAS
1. Seriale los articulos del hogar de los que dispone en su negocio o vivienda e

indique su nimero:

Seleccionamos los productos mas usuales de una vivienda.
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DATOS SI TIENE % NO TIENE % TOTAL
COCINAS 39 78 % 11 22 % 100 %
HELADERAS 47 94 % 13 6 % 100 %
FREEZER 18 36 % 32 64 % 100 %
TELEVISORES 35 70 % 15 30 % 100 %
LAVARROPAS 26 52 % 24 48 % 100 %

MUEBLES

DATOS SI TIENE % NO TIENE % TOTAL
MESAS 50 100 % 0 0% 100 %
SILLAS 50 100 % 0 0% 100 %
CAMAS 48 96 % 2 4 % 100 %
PLACARD 38 76 % 12 24 % 100 %
MUEBLES DE 33 66 % 17 34 % 100 %
COCINA

COLCHONERIA

DATOS SI TIENE % NO TIENE % TOTAL
COLCHONES 48 96 % 2 4 % 100 %
ALMOHADAS 44 88 % 6 12 % 100 %

RODADOS

DATOS SI TIENE % NO TIENE % TOTAL
MOTOS 18 36 % 32 64 % 100 %
BICICLETAS 29 58 % 21 42 % 100 %

80
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HERRAMIENTAS

DATOS SITIENE % NO TIENE % TOTAL
TALADRO 12 24 % 38 76 % 100 %
MOTOSIERRA 10 20 % 40 80 % 100 %

INFORMATICA
DATOS SI TIENE % NO TIENE % TOTAL
COMPUTADORAS 27 54 % 23 46 % 100 %
IMPRESORAS 15 30 % 35 70 % 100 %
TABLET 17 34 % 33 66 % 100 %
BAZAR

DATOS SI TIENE % NO TIENE % TOTAL
PLATOS 50 100 % 0 0% 100 %
VASOS 50 100 % 0 0% 100 %
CUBIERTOS 50 100 % 0 0% 100 %
OLLAS 50 100 % 0 0% 100 %

2. ¢Cudl es la marca de articulos para el hogar que posee en su vivienda?

ELECTRODOMESTICOS

DATOS 1 % 2 % 3 % 4 % 5 %
WHIRLPOOL 6 15,38 % 8 17,02 % 1 5,56 % 0 0% 3 | 11,54 %
LG 0 0% 5 10, 64 % 5 |27,78% | 14 40 % 4 | 15,38%
SAMSUNG 3 7,69 % 10 | 21,28% 0 0% 16 | 4571% | 6 | 23,07%
AURORA 10 | 25,64 % 0 0% 0 0% 0 0% 8 | 30,77 %
MABE 1 2,58 % 15 31,91 % 2 11,11% | O 0% 5 119,24 %
OTRAS 13 | 33,33% 7 14,89 % 4 |1 2222% | 3 8,57 % 0 0%
NO CONTESTA 6 15, 38 % 2 4,26 % 6 [3333% | 2 572 % 0 0%
TOTAL 39 100 % 47 100 % 18 100 % 35 100 % 26 100 %
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« COCINAS

« HELADERAS

« FREEZER

* TELEVISORES

« LAVARROPAS
MUEBLES

DATOS 1 % 2 % 3 % 4 % 5 %
PIRO 0 0% 0 0% 17 35,42 % 14 | 36,84 % | 15 45,46 %
ARTEMUEBLES 8 16 % 8 16 % 11 22,92 % 3 7,89 % 2 6,06 %
PLATINUM 3 6 % 5 10 % 6 12,5 % 2 5,26 % 4 12,12 %
CENTRO ESTANT 14 28 % 12 24 % 13 27,08 % 15 | 39,47% | 11 33,33 %
OTRAS 23 46 % 19 38 % 1 2,08 % 3 7,89 % 1 3,03 %
NO CONTESTA 2 4% 6 12 % 0 0% 1 2,63 % 0 0%
TOTAL 50 | 100% | 50 | 100% | 48 100 % 38 100 % 33 100 %

1- MESAS

2- SILLAS

3- CAMAS

4- PLACARD

5- MUEBLES DE COCINA
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COLCHONERIA

DATOS 1 % 2 %
SUAVESTAR 19 39,58 % 21 47,73 %
TAURUS 14 29,17 % 15 34,09 %
OTRAS 13 27,08 % 8 18,18 %
NO CONTESTA 2 4,17 % 0 0 %
TOTAL 48 100 % 44 100 %

1- COLCHONES

2- ALMOHADAS

RODADQOS

DATOS 1 % 2 %
MOTOMEL 8 44,44 % 0 0%
CORVEN 4 22,22 % 0 0%
TOMASELLI 0 0% 16 95,17 %
GRIBOM 0 0% 8 27,59 %
OTRAS 6 33,34 % 5 17,24 %
NO CONTESTA 0 0% 0 0%
TOTAL 18 100 % 29 100 %

1- MOTOS

2- BICICLETAS
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HERRAMIENTAS

DATOS 1 % 2 %
HYUNDAI 5 41,66 % 6 60 %
BIANCHI 2 16,67 % 3 30 %
OTRAS 2 16,67 % 1 10 %

NO CONTESTA 3 25% 0 0%
TOTAL 100 % 10 100 %

1- TALADRO

2- MOTOSIERRA

INFORMATICA

DATOS 1 % 2 % 3 %

BGH 5 21,74 % 0 0% 5 29,41 %
SAMSUNG 8 34,78 % 3 20 % 7 41,18 %
HP 9 39,13 % 6 40 % 0 0%
EPSON 0 0% 5 33,33 % 0 0%
OTRAS 1 435 % 1 6,67 % 4 23,53 %
NO CONTESTA 0 0% 0 0% 1 5,88 %
TOTAL 23 100 % 15 100 % 17 100 %

1- COMPUTADORAS

2- IMPRESORAS

3- TABLET
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BAZAR
DATOS 1 % 2 % 3 % 4 %
TRAMONTINA 0 0% 0 0% 30 60 % 8 16 %
EZZEN 0 0% 0 0% 0 0% 11 | 22%
LAURY 12 24 % 8 16 % 5 10 % 3 6 %
EVEREST 0 0% 0 0% 0 0% 7 14 %
OTRAS 6 12 % 3 6 % 2 4 % 5 10 %
NO 32 64 % 39 78 % 13 26 % 16 | 32%
CONTESTA
TOTAL 50 100 % 50 100 % 50 100% | 50 | 100 %
1- PLATOS
2- VASOS
3- CUBIERTOS
4- OLLAS
3. ¢Ha tenido problemas con el funcionamiento de sus productos? En caso de que la
respuesta sea afirmativa indique el problema.
DATO FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 19 38 %
NO 31 62 %
TOTAL 50 100 %
TIPO DE PROBLEMA FRECUENCIA PORCENTAJE
CORTOCIRCUITO 8 42,11 %
MAL ARMADO 6 31,58 %
ROTURA 4 21,05 %
OXIDACION 1 5,26 %
TOTAL 19 100 %
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4. ¢ Considera necesario la existencia de un centro particular dedicado a la asistencia

técnica y venta de repuestos en Pascanas?

DATOS FRECUENCIA PORCENTAIJE
Sl 50 100 %
NO 0 0%
TOTAL 50 100 %
5. ¢Demandaria los productos y servicios que este comercio ofrece?
DATOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 38 76 %
NO 12 24 %
TOTAL 50 100 %
6. ¢ Qué servicios adicionales le gustaria que le brinde esta empresa?
DATOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Un namero telefénico para 15 30 %
contactarse gratuitamente
Colocacién y puesta en 23 46 %
funcionamiento de los productos
Rapida respuesta ante los 12 24 %
inconvenientes en los service
TOTAL 50 100 %
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7. ¢Cuadl es el medio publicitario con el que esta relacionado cominmente?
DATOS FRECUENCIA PORCENTAJE
MAILING 29 58 %
RADIO 8 16 %
PAGINAS ONLINE 13 26 %
TOTAL 50 100 %

A través de la encuesta realizada, determinamos que la mayoria de los individuos de la
muestra posee las lineas de productos mas indispensables para una vivienda. Como es el caso de
los muebles, colchoneria y electrodomésticos. Siendo que estos son los que mas participacion

tienen en el volumen de ventas.

En cuanto a las marcas de las familias de productos pudimos identificar las que mayor

rotacion tienen, y asi proyectar las compras futuras.

Siguiendo con las conclusiones de la encuesta, los servicios adicionales que la gente
prefiere que brinde la empresa son en primer lugar la colocacién y puesta en funcionamiento de
los productos, seguido de un nimero telefénico gratuito para contactarse y por ultimo una rapida

respuesta ante los inconvenientes en los services.

Para tener en cuenta al momento del desarrollo de la propuesta, el medio publicitario con

el que comunmente los clientes estan mas relacionados es el mailing (folleteria).
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4.2.2. CLIENTES

Un cliente es la persona o empresa que paga por comprar o utilizar nuestros productos o
servicios. Vamos a profundizar un poco mas sobre qué es un cliente para conseguir satisfacer y

fidelizar nuestra clientela y atraer y captar a nuevos clientes.

Actualmente, las empresas que triunfan son aquellas que escuchan a sus clientes; la
opinion de estos Ultimos es lo que vale; su satisfaccion o insatisfaccion es lo que determinara la

repeticion de una compra.

El andlisis del poder de negociacion de los consumidores o compradores, permite que se
disefien estrategias destinadas a captar un mayor nimero de clientes u obtener una mayor

fidelidad o lealtad de éstos.

En el mercado, existen diversos tipos de clientes, como mayoristas, consumidores finales,

empresas; todos con diferentes caracteristicas demogréficas.

La firma mantiene relaciones con un total de 4520 clientes, que se distribuyen en la
localidad de Pascanas, Laborde y la zona. A los mismos, los podemos clasificar en diferentes

categorias:

* Clientes “A”: con un total de 2712, estos son clientes activos, que consumen el 60% de
las ventas. Dentro de esta categoria tenemos los mejores clientes, que son aquellos que pagan de

contado y los que compran a crédito cancelando sus cuotas mensualmente.
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* Clientes “B”: con un total de 1582, son aquellos que consumen el 35% de las ventas.
En este grupo encontramos a los consumidores que regularizan normalmente su cuenta y los

deudores morosos.

* Clientes “C”: con el porcentaje restante, 226, consumiendo solo el 5% de las ventas. Por

ultimo tenemos a los clientes con menos frecuencia y a los deudores incobrables.

En este capitulo realizamos una investigacion de mercado, comenzando con el analisis
del sector comercial de nuestro pais, en el cual observamos que el 2017 seré un afio donde la
economia se recupere mas de la mano del consumo que de las inversiones y exportaciones.
Seguidamente se llevo a cabo el estudio de mercado, con la finalidad de conocer el tipo y
comportamiento de los consumidores, segmentacién y ubicacion de los mismos, y la

competencia.

La herramienta utilizada para recopilar la informacion fue la entrevista, con la cual
determinamos que la mayoria de las personas de la muestra posee las lineas de productos méas
indispensables para una vivienda. En cuanto a las marcas de los productos, pudimos identificar

las que mayor rotacidn tienen, y asi proyectar las futuras compras.

Para que una empresa sea competitiva, debe tener en cuenta la opinion del comprador. El
objetivo de Casa Rolandi-Grupo Funcional, es captar nuevos clientes y generar confianza entre

los ya existentes.
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CAPITULO5

5. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

En el presente capitulo realizaremos un diagndstico de la empresa, lo que nos permite
conocer la actual situacion de la misma y cudles estan siendo los principales obstaculos que le

impiden seguir creciendo.

El diagndstico empresarial es una de las herramientas mas recurridas y eficaces para
poder realizar este tipo de estudios. Gracias a este diagnostico podremos encontrar la raiz del
problema, lo que nos permitira poner todos los recursos necesarios para eliminarla y hacer que la

corporacion mantenga, o recupere, el buen rumbo.
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“CASA ROLANDI-GRUPO FUNCIONAL”

ACTIVOS, PASIVOS Y PATRIMONIO 2016 VS 2015

Tabla N° 3
VARIACION | VARIACION
ACTIVO 2015 2016 ABSOLUTA | RELATIVA
$ %
Activo corriente
Efectivo en caja y depdsitos en bancos $ 120.000,00 $ 120.000,00 $ 0,00 0,00%
Cuentas a cobrar $2.474.948,00 | $3.693.029,00 | $1.218.081,00 49,22%
Existencia en bienes de cambio $6.943.133,00 | $6.971.341,00 $ 28.208,00 0,41%
Total del activo corriente $9.538.081,00 | $10.784.370,00 | $1.246.289,00 13,07%
Activo no corriente
Cuentas a Cobrar $ 0,00 $0,00 $0,00 0,00%
Propiedades $3.650.000,00 | $5.300.000,00 | $1.650.000,00 45,21%
Maquinarias, Implementos, Herramientas y
Rodados $1.010.000,00 | $1.235.000,00 | $ 225.000,00 22,28%
Otros bienes $ 210.000,00 $ 210.000,00 $ 0,00 0,00%
Total del activo no corriente $4.870.000,00 | $6.745.000,00 | $1.875.000,00 38,50%
Total Activo $14.408.081,00 | $17.529.370,00 | $3.121.289,00 21,66%
PASIVO
Pasivo corriente
Deudas Bancarias $ 166.228,00 $ 209.705,00 $ 43.477,00 26,16%
Deudas Comerciales $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00%
Otras deudas $0,00 $0,00 $0,00 0,00%
Deudas Fiscales o sociales $0,00 $0,00 $ 0,00 0,00%
Total pasivo corriente $ 166.228,00 $ 209.705,00 $ 43.477,00 26,16%
Pasivo no corriente
Deudas Bancarias $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00%
Deudas Comerciales $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00%
Otras deudas $ 0,00 $0,00 $0,00 0,00%
Deudas Fiscales o sociales $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00%
Total pasivo no corriente $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00%
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Total Pasivo $ 166.228,00 $ 209.705,00 $ 43.477,00 26,16%
PATRIMONIO NETO

Patrimonio Neto $14.241.853,00 | $17.319.665,00 | $3.077.812,00 21,61%
Total Patrimonio Neto $14.241.853,00 | $17.319.665,00 | $3.077.812,00 21,61%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO | $14.408.081,00| $17.529.370,00| $ 3.121.289,00 21,66%

Podemos observar de esta comparacion que en el afio 2016 hubo mayor activo, las

cuentas a cobrar se incrementaron en gran medida, como asi también las propiedades.

En el pasivo del afio 2016, se puede observar un incremento de las cuentas, pues para
realizar la expansion del negocio, adquirir nueva mercaderia y activos fijos, tuvo que recurrir a

financiamiento externo a corto plazo.
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INGRESOS-EGRESOS 2016 VS 2015

“CASA ROLANDI-GRUPO FUNCIONAL”

Tabla N° 4

VARIACION | VARIACION

INGRESOS 2015 2016 ABSOLUTA | RELATIVA
$ %

Ventas $4.930.491,00 [ $5.406.529,00 [ $ 476.038,00 9,65%
Otros ingresos $450.000,00 | $700.000,00 | $250.000,00 55,56%
Total Ingresos $5.380.491,00 [ $6.106.529,00 [ $ 726.038,00 13,49%
Costo de Ventas $2.429.337,00 | $3.947.735,00 [ $1.518.398,00 62,50%
Utilidad Bruta $2.951.154,00 | $2.158.794,00 | -$ 792.360,00 -26,84%
Gastos de Administracion $95.000,00 | $91.500,00 -$ 3.500,00 -3,68%
Gastos de Comercializacion $ 30.000,00 $ 32.750,00 $ 2.750,00 9,17%
Gastos Financieros $ 52.000,00 $ 43.200,00 -$ 8.800,00 -16,92%
Retiros particulares $ 240.000,00 | $360.000,00 [ $120.000,00 50,00%
Cargas Sociales y fiscales $33.200,00 | $26.400,00 -$ 6.800,00 20,48%
Otros egresos extraordinarios $80.000,00 | $75.000,00 -$ 5.000,00 -6,25%
Total Egresos $530.200,00 | $628.850,00 $ 98.650,00 18,61%
Utilidad antes de impuestos $2.420.954,00 | $1.529.944,00 | -$891.010,00 -36,80%
Impuesto a las ganancias $806.733,90 | $494.880,40 | -$311.853,50 -38,66%
Utilidad Neta $1.614.220,10 | $1.035.063,60 | -$579.156,50 -35,88%

En el cuadro anterior podemos ver la comparacién de ambos afios, siendo que en el 2015

la utilidad fue mayor a la de 2016. El costo de ventas es mayor en el afio 2016, como también los

egresos.
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GASTOS ANO 2015

Gréfico N° 10
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GASTOS ANO 2016

Gréfico N° 11

COSTOS FIJOS 0 INDIRECTOS 6 GASTOS DE
ESTRUCTURA * Repuestos y reparaciones
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] R?rtt)andamientos/ Alquileres
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8% ® Sueldos, cargas sociales

m Honorarios

m Gastos Oficina

® Intereses

= Seguros

m Electricidad, teléfono

= Impuestos
1% = Amortizaciones

Otros

Los graficos muestran los gastos de los afios 2015 y 2016, siendo que en el primero
fueron mayores. Las cargas sociales cayeron debido a una reduccién de empleados, que son los

mas representativos dentro de la empresa.
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5.1. INDICES
Tabla N°5
INDICE FORMULA DE 2015 2016 INTERPRETACION
CALCULO
LIQUIDEZ
Capital de Trabajo Activo corriente $9.538.081,00 | $ 10.784.370,00
Deudas a corto plazo Pasivo corriente $ 166.228,00 $209.705,00
Fondo de maniobra Activo corriente - $9.371.853,00 | $10.574.665,00 Nos esta indicando que la empresa
Pasivo corriente cuenta con capacidad econémica
para cubrir deudas a corto plazo.
Esto quiere decir que en el afio 2015 la
Liquidez corriente Activo corriente / $ 57,38 $51,43 liquidez corriente fue mayor, es decir,
Pasivo corriente que el activo corriente es 57,38 veces
mas grande que el pasivo corriente,
0 que por cada peso de deuda,
la empresa cuenta con 57,38 pesos
para pagarla. Cuanto mayor sea
el valor de esta razon, mayor serd la
capacidad de la empresa para
pagar sus deudas. Es una empresa que
tiene muy buena liquidez corriente.
Liquidez &cida CT - Bienes de cambio / 0,16 0,18 Podemaos observar que la empresa
tendria que liquidar parte de su
Pasivo corriente inventario
para poder cumplir con sus obligaciones
a corto plazo. El indicador se comporta
de manera desfavorable, la entidad
cuenta con 0,18 centavos para cubrir
sus deudas inmediatas para el afio 2016
y en el 2015 cuenta con 0,16 centavos.
0,72 0,57 Se observa, que por cada peso que debe

Liquidez absoluta

Disponibilidades /
Pasivo corriente

la empresa en el corto plazo, tiene
disponible 0,57 centavos para el afio
2016 y para el afio 2015 cuenta con 0,72
centavos. Al ser el resultado del indice,
mayor a 0,5 indica que el comercio

cumple con el pasivo corriente.
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Activo total / Pasivo
Liquidez total total 86,68 83,59
ACTIVIDAD
Para el afio 2015, la empresa genera
ingresos de 0,34 veces de la inversion
total, cuando mayor es su valor, mayor
Rotacion de activos Ventas / Activo total 0,34 0,31 es la productividad. Mayor
rentabilidad, menor endeudamiento.
RENTABILIDAD
Utilidad después de imp
Rentabilidad financiera / 0,11 0,06 Se deduce que por cada peso de capital
Patrimonio neto invertido en la empresa, los duefios
obtienen $0,06 de ganancia en el
periodo 2016 y 0,11 en 2015.
El resultado nos indica que los activos,
Rentabilidad econémica | Utilidad antes de imp / 0,17 0,09 el
conjunto de bienes incorporados al
negocio, generan un rendimiento
Activo total econémico de 9 % durante el afio 2016
y para el afio 2015 fue de 17 %.
Ventaja Financiera Rentabilidad financiera / 0,67 0,67 Al ser el resultado menor a 1,
Rentabilidad econémica la ventaja financiera disminuye las
utilidades para los duefios de la
empresa.
ENDEUDAMIENTO
indice de
endeudamiento Pasivo total / 0,01 0,01 La empresa no presenta un alto nivel
Patrimonio neto de endeudamiento, es decir,
solo el 1% de su patrimonio esta
comprometido con sus acreedores.
Endeudamiento
corriente Pasivo corriente / 0,01 0,01 El coeficiente obtenido refleja
Patrimonio neto que las deudas a corto plazo
equivalen al 1% del patrimonio neto.
Financiamiento propio Patrimonio neto / 0,99 0,99 El 98,80 % del total de los activos
Activo total han sido financiados por los duefios.
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En este comercio se observa que la mayor parte de su activo lo abarca el capital de
trabajo, al no requerir de inmovilizaciones en bienes de uso porque no necesita producir. Esto
hace que sea mas simple la gestion del &rea porque parte de su activo se puede financiar con

deudas a corto plazo.

En cuanto al fondo de maniobra percibimos que gran proporcién del activo corriente se
financia con capitales permanentes. EI mismo tiene una magnitud elevada, lo cual significa que
el capital de trabajo es superior al necesario. Esto repercute en su rentabilidad econdmica, ya que

si aumenta el activo, esta disminuye.

El 61,52 % del activo es corriente, dejando el 38,48 % para el activo no corriente, lo que

refleja un importante grado de liquidez de los recursos invertidos.

Al ser la RF < RE, el efecto apalancamiento va a ser negativo o reductor. Es decir, que el

producido de los activos del ente es inferior a los costos de financiamiento de los mismos.
La utilizacién de financiamiento externo implica disminuir los resultados de la empresa.

Los Estados Financieros muestran la situacion actual y la trayectoria histérica de la
empresa “Casa Rolandi-Grupo Funcional”, de esta manera se puede prever cualquier situacion
con las decisiones tomadas oportunamente, indicando acciones para resolver problemas y tomar

ventaja de las oportunidades.
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CAPITULO 6

6. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

El Plan Estratégico de la empresa “Casa Rolandi-Grupo Funcional” surgi6 por la
necesidad de que no existe informacion financiera que le permita a los propietarios tener de una
manera oportuna reportes, de cuél es la situacién econdémica-financiera del negocio para poder
realizar una buena toma de decisiones, ya que no existe un sistema integrado de contabilidad-

facturacién-inventario.

La empresa selecciona, entre varios caminos alternativos, el que considera méas adecuado

para alcanzar los objetivos propuestos. Generalmente, es una planeacion global a largo plazo.

El objetivo de la planeacion estratégica es modelar y remodelar los negocios y productos

de la empresa, de manera que se combinen para producir un desarrollo y utilidades satisfactorios.

Un plan estratégico completo guia cada una de las areas en la direccién que la
organizacion desea seguir y les permite desarrollar objetivos, estrategias y programas adecuados
a las metas. La relacion entre la planificacion estratégica y la de operaciones es parte importante

de las tareas de la gerencia.
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6.1.

PLAN ESTRATEGICO EMPRESA “CASA
ROLANDI-GRUPO FUNCIONAL”

VISION

“Ser la primera alternativa en la zona en venta de
electrodomeésticos, superando las expectativas de
nuestros clientes, y asi ganar participacion y mejorar
nuestra propuesta de negocio”.

MISION

“Ofrecer un servicio unico y

especializado, entregando una amplia
linea de electrodomésticos que posea la del mercado con
mejor calidad, garantia y facilidades de rentabilidad

pago, cumpliendo con las expectativas

de nuestros clientes”.

META

— Incrementar la participacion (—

VALORES
Responsabilidad
Lealtad
Respeto
Honestidad
Cumplimiento
Comunicacion

Eficacia

DIRECTRICES

o Fortalecer la imagen de la empresa
e Mejorar el control de inventarios

e Incrementar las ventas

e Reducir costos y gastos

e Posicionar la marca en el mercado
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6.2. PROBLEMAS DE “CASA ROLANDI-GRUPO FUNCIONAL”.

BAJO NIVEL DE RENTABILIDAD

Inconformidad de los propietarios

NIVEL MEDIO DE RENTABILIDAD EN
LA EMPRESA

” CASA ROLANDI-GRUPO FUNCIONAL”

Mala Alto nivel de Bajos ingresos La informacion
utilizacién de gastos contable no es tan real
los recursos
— ] ] ]
Falta de
oliticas, L i
f'?lanc'eras Falta de Disminucion Carencia de
i ieras, ] )
contables. etc talento de ventas sistemas
» €1C. directivo contables
Deficiente
B estructura iacic . .
o B Desv!acmn de Baja inversion Fa_lta de
organizaciona dinero capacitacion al
. iy personal
Mala asignacion

L| de tareas por los
gerentes
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6.3. OBJETIVOS

Son las metas que la empresa desea alcanzar en un periodo de tiempo establecido. Sin

objetivos, una empresa quedaria a la deriva, sin prop6sito conocido.

Los objetivos son los resultados especificos a largo plazo, méas de un afio, que la empresa
busca lograr mediante su mision. Es necesario aclarar que los resultados a largo plazo van a
permanecer generalmente estables por el periodo considerado que abarca la planeacion

estratégica.
Objetivo General

Elaborar un plan estratégico para maximizar la rentabilidad de la empresa “Casa Rolandi-

Grupo Funcional” y alcanzar eficiencia en sus procesos administrativos a un corto plazo.

Objetivos Especificos

o Consolidar la cultura organizacional.

o Incrementar las ventas.

o Obtener informacion real de la situacion financiera de la empresa.
o Realizar una adecuada administracion de los inventarios.

6.4. LINEA DE ACCION

Las acciones estan dadas por el alcance y grado de liderazgo administrativo, financiero,
de cultura, que poseen los integrantes de una organizacion, para que la empresa ejecute sus

actividades debidamente planificadas y orientadas a un fin colectivo.
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El disefio del plan estratégico para la maximizacién de la rentabilidad de la Empresa

“Casa Rolandi-Grupo Funcional” requiere que se tomen en cuenta los siguientes lineamientos,

los cuales serviran de parametros para dar inicio a su implementacion:

o Mejorar la liquidez de la empresa.
. Fortalecer la imagen de marca de los productos.
o Sincronizar la cadena de abastecimiento, mejorar el control de inventarios,

manteniendo siempre una variedad de productos, con precios accesible a un mayor mercado.
. Reducir costos y gastos a nivel de la empresa.

o Posicionar la marca en el mercado, fortaleciendo la publicidad frente a los

competidores.

o Tener informacion financiera clara y oportuna.

6.5, METASE INDICADORES

Cada una de las metas debe ser medida por indicadores (que pueden ser financieros y no

financieros). También deben ser cuantitativas y medibles.

Cada indicador debe tener asociado valores que representen las metas a cumplir. De esta
manera se podréa establecer el grado de cumplimiento de las mismas y conocer la situacion de la

empresa.
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METAS

INDICADORES

Maximizar la rentabilidad en un 15 %

indices de rentabilidad

Porcentaje de inflacion

Trabajar con recursos de terceros

indice de endeudamiento

Tasa de interés

15 % de ganancia

Utilidad del afio 2016 — Utilidad del afio 2015

Utilidad del afio 2015

Incrementar las ventas en un 10 % en un
plazo no mayor a un afio

Tasa de crecimiento anual de ventas

Lograr una adecuada inversion

Medicion de la VAN y de la TIR

° Maximizar la rentabilidad en un 15%

6.5.1. Indice de Rentabilidad

R.E. = Beneficio econdémico

Activo total

La rentabilidad econémica mide la tasa de devolucién producida por un beneficio

econdmico (anterior a los intereses y los impuestos) respecto al capital total, incluyendo todas las

cantidades prestadas y el patrimonio neto (que sumados forman el activo total). Ademas es

totalmente independiente de la estructura financiera de la empresa.
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Este indice permite al analista evaluar las ganancias de la empresa con respecto a un nivel
dado de ventas, de activos o la inversion propia. Se presta atencion a la rentabilidad de la

empresa ya que para sobrevivir es necesario producir utilidades.

Sin utilidades una empresa no puede atraer capital externo, y ademas los acreedores y

duefos existentes se inquietarian por el futuro de la empresa y tratarian de recuperar sus fondos.
6.5.2. Inflacion

La inflacion es el aumento generalizado y sostenido del nivel de precios existentes en el
mercado durante un periodo de tiempo, frecuentemente un afio. Cuando el nivel general de
precios sube, con cada unidad de moneda se adquieren menos bienes y servicios. Es decir, que la
inflacion refleja la disminucion del poder adquisitivo de la moneda: una pérdida del valor real
del medio interno de intercambio y unidad de medida de una economia. Una medida frecuente de
la inflacion es el indice de precios, que corresponde al porcentaje analizado de la variacion

general de precios en el tiempo (el méas comun es el indice de precios al consumidor).

Puesto que hay muchas medidas posibles del nivel de precios, hay muchas medidas
posibles de inflacion de los precios. El indice de Precios al Consumidor (IPC), el indice de
Precios al Consumo Personal Gastos (PCEPI) y el deflactor del PIB (también conocido como
indice de Precios al Productor) son algunos ejemplos de los indices de precios amplios. Sin
embargo, la inflacion también puede ser usada para describir un nivel de precios en aumento
dentro de un conjunto mas reducido de los activos, bienes o servicios dentro de la economia,

como las materias primas (incluidos alimentos, combustible, metales), los activos financieros
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(tales como acciones, bonos y bienes inmuebles), los servicios (tales como el entretenimiento y

cuidado de la salud), o el trabajo.

La inflacion se calcula generalmente mediante la tasa de variacion del indice de precios
en el tiempo, por lo general el indice de Precios al Consumidor, que mide los precios de una

seleccion de bienes y servicios adquiridos por un consumidor medio.

Inflacién septiembre 2016 - julio 2017
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Al no estar bien controlada la inflacion hace que los precios se disparen, por lo que las personas

pierden su poder adquisitivo, priorizando asi sus gastos y enfocandose sélo a los estrictamente necesarios,

lo que trae como consecuencia, la disminucion de ventas en la empresa.

indice de precios al consumidor

Variaciones porcentuales con relacion al mes anterior del Nivel General del indice de

Precios al Consumidor para la Argentina.
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Tabla N° 6
Periodo Variacion %

Julio 2016 2,0
Agosto 2016 0,2
Septiembre 2016 1,1
Octubre 2016 2,4
Noviembre 2016 1,6
Diciembre 2016 1,2
Enero 2017 1,3
Febrero 2017 2,5
Marzo 2017 2,4
Abril 2017 2,6
Mayo 2017 1,3
Junio 2017 1,2

6.5.3. Tasa de empleo y desempleo

La tasa de desempleo, mide el nivel de desocupacidn en relacion a la poblacion activa. En
otras palabras, es la parte de la poblacion que estando en edad, condiciones y disposicion de

trabajar -poblacidn activa- no tiene puesto de trabajo.

El subempleo, refleja la situacion de una economia en la que parte de la fuerza
de trabajo permanece inactiva o poco utilizada, debido principalmente a la falta de capacidad

empresarial 0 a que no existe el capital necesario para reanimar la economia.
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Principales indicadores. Total 31 aglomerados urbanos

Total 31 aglomerados

Tasas Aiio 2016 Ano 2017

2° trimestre 3° trimestre 4° trimestre 1° trimestre

Actividad 46,0 46,0 453 455
Empleo a7 421 419 413
Desocupacion abierta 93 85 7.6 9,2
Ocupados demandantes de empleo 15,7 14,2 14,6 141
Subocupacion 1,2 10,2 10,3 99

Subocupacion demandante 7.7 7.0 7.2 6,6

Subocupacion no demandante 35 3.2 3,1 33

Fuente: INDEC

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC) difundi6 datos preocupantes sobre
la evolucion del empleo en Argentina: la tasa de desempleo subi6 a 9,2% en el primer
trimestre de este afio, con un alza de 1,6 punto porcentual respecto del cuarto trimestre de 2016

cuando habia sido de 7,6 por ciento.

Este incremento obedecié a la destruccion de puestos de trabajo en el periodo y, en menor
medida, a que mas personas estuvieron dispuestas a buscar una ocupacion rentada, lo que se
observo en el aumento de dos décimas en la tasa de actividad, que se situd en 45,5%, desde los

45,3% del altimo trimestre del afio pasado.

La tasa de actividad es el cociente entre la poblacién econémicamente activa (que trabaja

0 es desocupada pero busca empleo) y la poblacion en edad de trabajar.

o Trabajar con recursos de terceros
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6.5.4. Indice de Estructura
ENDEUDAMIENTO = Pasivo total
Patrimonio Neto

Indica el porcentaje de sus activos con deudas, mientras mayor sea este indice, mayor
sera la cantidad de dinero ajeno, que se esta utilizando para generar utilidades y mas alto

apalancamiento financiero tiene la empresa.
6.5.5 Tasa de interés

La tasa de interés, tipo de interés o precio del dinero, en economia, es la cantidad que se
abona en una unidad de tiempo por cada unidad de capital invertido. También puede decirse que
es el interés de una unidad de moneda en una unidad de tiempo o el rendimiento de la unidad de

capital en la unidad de tiempo.

Tasa de interés, ganancia como clave de la economia

La tasa de interés, expresada en porcentajes, representa un balance entre el riesgo y la
posible ganancia (oportunidad) de la utilizacion de una suma de dinero en una situacién y tiempo
determinado. En este sentido, la tasa de interes es el precio del dinero, el cual se debe

pagar/cobrar por tomarlo prestado/cederlo en préstamo en una situacion determinada.

. Tasa de interés activa: Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo

con las condiciones de mercado y las disposiciones del banco central, cobran por los diferentes
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tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos. Son activas porque son recursos a

favor de la banca.

. Tasa de interés pasiva: Es el porcentaje que paga una institucion bancaria a quien

deposita dinero mediante cualquiera de los instrumentos que para tal efecto existen.

. Tasa de interés preferencial: Es un porcentaje inferior al "normal” o general (que
puede ser incluso inferior al costo de fondeo establecido de acuerdo a las politicas del Gobierno)
que se cobra a los préstamos destinados a actividades especificas que se desea promover ya sea
por el gobierno o una institucidon financiera. Por ejemplo: crédito regional selectivo, crédito a
pequefios comerciantes, crédito a ejidatarios, crédito a nuevos clientes, crédito a miembros de

alguna sociedad o asociacion, etc.

TASA ACTIVA. BANCO NACION.  TASA PASIVA. BANCO

TASA PROMEDIO NACION. TASA PROMEDIO
Mes 2016 2017 Mes 2016 2017
Enero 2,3 2,042 Enero 2,055 1,212
Febrero 2,465 1,972 Febrero 2,055 1,212
Marzo 2,712 1,972 Marzo 2,26 1,212
Abril 2,712 1,972 Abril 2,26 1,2533
Mayo 2,712 1,972 Mayo 2,26 1,2533
Junio 2,712 1,972 Junio 1,98 1,2533
Julio 2,667 1,972 Julio 1,705 1,2533
Agosto 2,63 1,972 Agosto 1,4175 1,356
Setiembre 2,63 Setiembre 1,294
Octubre 2,351 Octubre 1,294
Noviembre 2,219 Noviembre 1,233
Diciembre 2,187 Diciembre 1,212
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6.5.6. Devaluacion

La devaluacion es la disminucion o pérdida del valor nominal de una moneda corriente

frente a otras monedas extranjeras.

° Obtener un 15% de Ganancia.

6.5.7. Incrementar Utilidad

Formula: Utilidad del afio 2016 — Utilidad del afio 2015

Utilidad del afio 2015

. Incrementar las ventas en un 10% en un plazo no mayor al de un afio.

6.5.8. Tasa de Crecimiento Anual de Ventas

Formula: Volumen de ventas 2016 * 100

Volumen de ventas de 2015

o Lograr una buena inversion

6.5.9 VAN

Formula
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VAN = I+Zn: e _ e B B &
0 Ltk T Atk (LR (1+k)"

El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto o valor presente neto,
cuyo acronimo es VAN, es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia
consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos
de caja futuros o en determinar la equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros

gue genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso inicial.

Dicha tasa de actualizacion (k) o de descuento (d) es el resultado del producto entre el
coste medio ponderado de capital (CMPC) y la tasa de inflacion del periodo. Cuando dicha
equivalencia es mayor que el desembolso inicial, entonces, es recomendable que el proyecto sea

aceptado.

6.5.10. TIR

Formula

2 Fn

TIR=Y =0

e (1+i)

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion es
la media geométrica de los rendimientos futuros esperados de dicha inversion, y que implica por

cierto el supuesto de una oportunidad para "reinvertir". En términos simples, diversos autores la
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conceptualizan como la tasa de descuento con la que el valor actual neto o valor presente

neto (VAN o VPN) es igual a cero.

La TIR puede utilizarse como indicador de la rentabilidad de un proyecto: a mayor TIR,
mayor rentabilidad;®* as, se utiliza como uno de los criterios para decidir sobre la aceptacion o
rechazo de un proyecto de inversion.® Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de
corte, el coste de oportunidad de la inversion (si la inversidn no tiene riesgo, el coste de
oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa
de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la

inversion; en caso contrario, se rechaza.
6.6. IMPLEMENTACION DE POLITICAS

Las politicas son directrices generales para la toma de decisiones, que canalizan las

acciones de los miembros de la empresa hacia el alcance de los objetivos.

Asi como todas las empresas tienen sistemas de gestion - maneras de hacer las cosas -,

también todas tienen politicas.

6.6.1. Politicas Internas

1. La empresa se esforzara en mantener un clima laboral, organizacional, profesional
y humano armonioso.

2. Se seleccionara el personal de acuerdo a los criterios de seleccion de recursos

humanos y patrones de calidad para admision, en cuanto a las aptitudes fisicas e intelectuales,
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experiencia y potencial de desarrollo, teniendo en cuenta el universo de cargos dentro de la

organizacion.

3. Fomentar el desarrollo humano y profesional del personal.
4. Manejar racional y responsablemente cada uno de los recursos.
5. No se concederan préstamos a los empleados sin el consentimiento previo del

gerente general.

6.6.2. Politicas de Calidad

1. La empresa mantendra la eficiencia y la eficacia en todas las fases del negocio.

2. Se ofrecera productos de calidad que satisfagan las necesidades y expectativas de
los clientes.

3. La organizacién capacitara al personal de ventas anualmente.

6.6.3. Politicas de Compras

1. Se adquiriré productos e insumos de 0ptima calidad de proveedores relacionados.

2. El responsable de compras seleccionara a proveedores calificados teniendo en
cuenta una serie de requisitos comerciales (calidad, servicio, costo, etc.). Dicha evaluacion
deberia llevarse a cabo antes de que se tramite o formalice ninguna orden de compra u otro
compromiso.

3. Se fijara un dia de la semana para pago a proveedores.
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6.6.4. Politicas Financieras

1. La Empresa debera disponer de sistemas de contabilidad adecuado que permita
cumplir con los plazos relativos a la transmision de la informacion financiera y que proporcionen
la informacion necesaria de acuerdo con lo previsto.

2. Se realizaré reportes mensuales de la situacion financiera de la empresa, para
adoptar decisiones estratégicas.

3. Politica de cobros y pagos utilizar herramientas necesarias como un flujo de caja,
a partir de la estimacion de las ventas y sus costos.

6.7. SOLICITAR UN CREDITO EXTERNO

Con el fin de impulsar el desarrollo de la empresa hemos utilizado este instrumento que

ofrece el mercado de valores para financiar nuestro proyecto.
Financiamiento del Proyecto

El crédito se realizara en el Banco de la Nacién Argentina el cual serd a un plazo de
cuatro afios, 48 pagos mensuales con un interés del 12% mensual. La empresa “Casa Rolandi-
Grupo Funcional” tendré que realizar pagos fijos por cada mes de durante un lapso de cuatro

anos.
6.8. IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA CONTABLE

El sistema que va a implementar la empresa es “América Gis”, con un valor de $18000

mas una licencia anual de $6000.
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6.9. BUSCAR UN LOCAL COMERCIAL EN LA LOCALIDAD DE MONTE MAIZ

Para determinar un punto estratégico en Monte Maiz hemos desarrollado un estudio de

mercado.
6.9.1. OBJETIVOS

Objetivo General

Conocer la mejor ubicacion para que la empresa “Casa Rolandi-Grupo Funcional”

empiece a operar en su nueva sucursal.

Obijetivos Especificos

o Analizar la informacién necesaria que le permita obtener una vision para el
funcionamiento del nuevo local.

. Dar un mejor acceso a los usuarios mediante una buena comercializacion.

o Elaborar una segmentacion de mercado adecuada para el comercio, en el nuevo

sector estratégico para emprender el negocio.
6.9.2. METODOLOGIA DEL ESTUDIO DE MERCADO

La metodologia utilizada para la realizacion de este estudio se efectud en dos fases en

recoleccion de informacion:

Informacidn Primaria

La informacidn primaria es la que se realiza por primera vez para cubrir las necesidades

especificas que se necesiten para realizar la investigacion de mercado. La informacién primaria
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puede ser de dos tipos: cualitativa y cuantitativa. La diferencia entre estas dos es que el objetivo
de la cualitativa es describir hechos y no persigue demostrar algo que sea representativo de la

poblacion objeto de estudio, es decir; su objetivo no es cuantificar.

Para la recopilacion de datos para la empresa “Casa Rolandi-Grupo Funcional” se
aplicard una encuesta, para establecer los requerimientos de los clientes hacia el producto que se
pretende establecer en la localidad; en el mismo que se encuentran establecidas variables de

orden tanto cuantitativo como cualitativo. En cada uno de sus items respectivos.

La Encuesta: En este método se disefia un cuestionario con preguntas que examinan a una
muestra con el fin de inferir conclusiones sobre la poblacion. Una muestra es un grupo
considerable de personas que relne ciertas caracteristicas de nuestro grupo objeto. Es
recomendable que las preguntas de la encuesta sean cerradas (preguntas con alternativas para

escoger).

Informacién Secundaria

La informacién secundaria es la que esta disponible en el momento de realizar la
investigacion de mercados (revistas, censos, catalogos), estos datos externos pueden haber sido

elaborados tanto por entidades privadas como publicas.
6.9.3. SEGMENTACION DE MERCADO

Variables de segmentacién
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Segmentacion Geogréafica

Requiere que el mercado se divida en varias unidades geogréficas como departamentos,

ciudades, barrios, etc.

En la segmentacion se ha tomado como punto principal especificamente la localidad de
Monte Maiz, debido a que este estudio de mercado analiza la rentabilidad de crear una sucursal

en esta localidad, por lo cual se enfoca directamente a este mercado.

MAPA DE LA PROVINCIA DE CORDOBA

MONTE MAIZ

v
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MAPA DE LA LOCALIDAD DE MONTE MAIiz

Leyenda
»  Cascs [803]
[77] Manzenes
1] Clubes y parques
[ Escudlas
Sin casas/sin censar

+ | Cultivos Agricolas
I Aovis
g4 Industrias

™ Depésitos

#7 Feediot

% Antenas

=+ Rutas de Aplicadores
Canales

Material eleborado por

Segmentacion Demogréafica

En este caso podemos ver que no hay variables demograficas porque no analizamos el
género, la edad, el estado civil, etc., ya que los productos que se comercializan estan dirigidos a

todo tipo de clientes.

6.9.4. ANALISIS DE LOS PRECIOS

Los precios son la cantidad monetaria a que los comerciantes estan dispuestos a vender,
y los consumidores a comprar, un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en
equilibrio.

De acuerdo a la encuesta realizada hemos determinado que los consumidores se inclinan

hacia precios comodos en el mercado.
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Factores que influyen en el comportamiento de los precios

Para determinar el precio de venta en cada uno de los productos se ha considerado el

costo de adquisicion, administracion y ventas, mas una ganancia.

También se ha estimado las condiciones econdmicas del pais (inflacion) ya que existe
épocas de bonanza en los paises que pueden ser aprovechados para elevar un poco los precios y
otras épocas de crisis econdmicas en donde lo que interesa es permanecer en el mercado a toda

costa.

Otro factor importante es la reaccion de la competencia, si existen competidores muy
fuertes del producto, su primera reaccion frente a un nuevo competidor probablemente sea bajar
el precio del producto para debilitar al nuevo competidor. Esto a su vez provocara que el nuevo

empresario ajuste su precio.
6.9.5. PROCESAMIENTO DE DATOS DE LA ENCUESTA

La encuesta fue disefiada para 50 personas escogidas aleatoriamente, comprendidas de

15 afios en adelante que frecuentan los negocios.

Esta actividad de recoleccion de informacion se la efectu6 en el transcurso de un dia, para

posteriormente realizar el procesamiento de datos que se muestran a continuacion:
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1. Usted para elegir un producto se guiaen :

PREGUNTA N° 1 ENCUESTA

= PUBLICIDAD
m CALIDAD
= PRECIO

El 50% de las personas encuestadas se guian por los precios de los productos al momento

de efectuar sus compras.

2. Al momento de realizar una compra ¢cree usted que el lugar en donde compre

influye en el precio de los productos?

PREGUNTA N° 2 ENCUESTA

u S|
mENO

El 82% de las personas estuvieron de acuerdo en que el lugar si influye en los precios al

momento de efectuar alguna compra
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3. ¢En qué sector de la ciudad prefiere realizar sus compras de articulos para el

hogar?

PREGUNTANC® 3

mNORTE
ESUR
u CENTRO

Segun la encuesta realizada las personas prefieren realizar sus compras en el centro sur de

la localidad.

4. ¢Con qué frecuencia usted adquiere articulos para el hogar?

PREGUNTAN°4
12%
= DOS VECES POR
SEMANA
= CADA QUINCE
DIAS

= UNA VEZ AL MES

Las personas encuestadas respondieron que una vez al mes adquieren articulos para el

hogar.
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5. Sefale de ser el caso, si conoce estos comercios de articulos para el hogar.

PREGUNTA N° 5 = LAMBERT

MUTUAL
m CASA GALO

5 LANCI
= MARRONE
u QUARANTA

HOGAR
= AMPAIA

El 23 % de las personas respondieron que conocen a Marrone, ya que es una de las que

mas trayectoria tiene en la localidad, seguido con el 21 % Lambert Mutual.

6.9.6. INFORME LOCAL DE LA RADIO LINEA-FM LIDER 192 (MULTIMEDIOS

MALDONI)

Monte Maiz tiene aproximadamente 8500 habitantes y en breve contara con 7 casas de

electrodomésticos.

No hace tantos afios atras habia solo dos casas tradicionales como Lanci y Marrone, en
pocos afios, el sector explotd con la irrupcion de Lambert Mutual, Quaranta Hogar, Ampaia que

agrego su sector Electro, Casa Gallo y en breve inaugura Petenatti Hogar.

Ya es sabido que vender de contado dejé de ser atractivo y el anzuelo de ventas hoy es la

financiacion hasta en 12 meses por los suculentos margenes de ganancia que dejan estas
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operaciones, sumado a la avidez que tiene el consumidor argentino por actualizarse en tecnologia

y sobre todo en electrdnica, como el caso de celulares y computadoras.

El perfil del consumidor medio de Argentina suele interesarse poco por el interés final

que pagara en un producto, solo se fija si el monto de la cuota fijado esta a su alcance.

Que Monte Maiz haya sido elegido como destino de estas inversiones no es un dato
menor, es por lejos la localidad del departamento Union que mas sueldos en blanco posee debido
al empleo genuino de calidad que existe aqui, eso trae aparejado ademas de aportes y seguro
social, el ingreso a la economia formal como lo es el acceso a tarjetas de crédito y la calificacion

crediticia.

La informacién que ofrece este medio local, es de utilidad para la apertura de la nueva

sucursal.
6.9.7. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Con la realizacion del estudio de mercado se cumplié con la finalidad establecida que
consistia en identificar la mejor ubicacion para que la empresa “Casa Rolandi-Grupo Funcional”

empiece a operar en su nueva sucursal.

Mediante los datos mas relevantes que se obtuvieron de la investigacion determinamos

las siguientes conclusiones:
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o La empresa posee una localizacion geografica estratégica con una apertura
econdmica en donde se esta en disposicion de hacer uso de los productos, lo cual permite que las
personas tengan una mayor accesibilidad a la compra.

o El precio es el factor mas importante y prioritario que influyen de forma directa
en la decision de compra de los clientes.

. Otro aspecto que se determind es que los articulos comercializados son
demandados por personas de clase media.

. Podemos concluir que el proyecto de expansion de la empresa es factible puesto
que en este nuevo mercado se puede obtener un mayor crecimiento de ventas el mismo que al ser
adecuadamente aprovechado permitira a la empresa incrementar la Rentabilidad del negocio.

6.10. MEJORAR EL SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS

En la actualidad la empresa posee un proceso de adquisicién y manejo de los productos

deficiente, el cual no permite una buena administracién de los mismos.

Se manifiesta la presencia de un espacio reducido, personal no calificado para la
administracion de los depdsitos, con lo cual se ve reflejado el total desconocimiento de las

existencias, estado de cada uno de los productos a distribuir y ofrecer a nuestros clientes.

La administracion del inventario, el buen manejo de este, es vital para el crecimiento de
la empresa puesto que de esto dependen nuestras ventas, mejorando el sistema de control de
inventarios nos permitira planificar las nuevas adquisiciones, ampliar el espacio fisico de los

depdsitos y nos conducird a minimizar las posibilidades de que los productos se encuentren en
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mal estado u obsoletos. Para realizar el levantamiento del inventario conozcamos primero lo que

es un inventario:
6.10.1. INVENTARIO

Activo corriente representado por las existencias destinadas al consumo interno de una

entidad o empresa, asi como las mercaderias, bienes o articulos destinados para la venta.

“Un inventario es una relacion de los bienes de que se disponen, clasificados segun

familias y categorias y por lugar de ocupacién.”

Existen distintos tipos de inventario:

o Periddico: se produce una vez al afio y se extiende a todos los articulos.

. Ciclico: suele tener una periodicidad inferior al afio. También suele ser extensible
a todos los articulos.

o Permanente: se hace teniendo en cuenta algun factor que nos interese: por valor,

por marketing, etc. Se pueden establecer distintas periodicidades en funcién del factor

considerado.
6.10.2. REALIZAR UN LEVANTAMIENTO DE INVENTARIOS
ACTIVIDADES:

a. Contar con un listado actualizado de inventario expedido por la persona encargada

de esta area.
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b. Se recomienda que antes de iniciar la revision, se verifique que todos los bienes
cuenten con un codigo o etiqueta.

C. En caso de que existan bienes sin cddigo o etiqueta, es estrictamente necesario
proceder a su identificacion.

d. Desde el inicio de la revision se deben marcar en lugar visible los bienes que ya
han sido verificados, mediante la etiqueta con la leyenda “INVENTARIO 2016”.

e. Al mismo tiempo, se deben ir marcando en el listado los bienes que ya han sido
identificados.

f. Una vez terminada la revision, se debe elaborar un documento en el que se hace
constar el resultado, anexando los papeles de trabajo que se hayan derivado de esta actividad.

g. Finalmente debe ser aprobado, revisado por el propietario y encargados del

inventario.
6.10.3. ORGANIZACION Y CODIFICACION DE PRODUCTOS

Una vez se ha realizado la recepcion de la mercancia debe distribuirse de forma
organizada en el interior de los almacenes con el fin de poder localizarla y gestionarla
eficazmente. La codificacion nos ayuda a identificar la mercancia, que consistira en otorgarles

unos simbolos, generalmente nimeros y letras.
Tipos de codificacion

Existen distintos tipos de codificacién, entre los que se elegira el mas adecuado para

facilitar su aplicacion. Seguidamente enumeramos algunos de ellos:
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o Caodigos numéricos, formados por nimeros.
o Cadigos alfabéticos, constituidos por letras.
o Cadigos alfanuméricos, formados por cifras y letras.

Los pasos que se deben seguir para realizar una codificacion son:

1. Agrupar la mercancia que tengamos en el almacén segun su tipologia.

2. Saber qué tipo de informacion queremos obtener a traves del codigo.

3. Establecer el nimero de digitos que constituiran el codigo.

4. Elaborar el indice, que indicara la division de grupos, familias, referencias,

etcétera que conformaran el conjunto de existencias.

VALORACION O COSTO PARA LA APERTURA DE LA SUCURSAL

Tabla N° 7
INVERSION INICIAL DE LA NUEVA SUCURSAL
CONCEPTO MONTO $

Gastos legales $8.500
Publicidad $ 20.000
Muebles y equipamientos $ 66.000
Instalaciones eléctricas $18.200
Otros gastos $11.500
Capital de trabajo $ 68.080
Bienes $498.000
TOTAL INVERSION $ 690.280
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Tabla N° 8
GASTOS MENSUALES DE LA NUEVA SUCURSAL
CONCEPTO MONTO $
Gastos legales $ 890
Mantenimiento (Cons. de mejoras e inst) $1.300
Arrendamientos/ Alquileres $12.000
Combustibles y Lubricantes $4.200
Sueldos, cargas sociales $12.350
Honorarios $2.350
Intereses $1.494
Seguros $2.900
Electricidad, teléfono $2.500
Impuestos $3.200
Gastos de fletes $2.800
Cursos y capacitaciones $ 500
Publicidad $3.000
Otros $2.200
TOTAL GASTOS $51.684
Tabla N° 9
GASTOS ANUALES DE LA NUEVA SUCURSAL
CONCEPTO MONTO $
Gastos legales $10.680
Mantenimiento (Cons. de mejoras e inst) $ 15.600
Arrendamientos/ Alquileres $ 144.000
Combustibles y Lubricantes $ 50.400
Sueldos, cargas sociales $148.200
Honorarios $28.200
Intereses $17.928
Seguros $ 34.800
Electricidad, teléfono $ 30.000
Impuestos $ 38.400
Gastos de fletes $ 33.600
Cursos y capacitaciones $6.000
Publicidad $ 36.000
Otros $ 26.400
TOTAL GASTOS $620.208
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6.11. FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

57 % Recursos propios $391480

43 % Recursos de terceros $298800

El crédito va a ser financiado por el Banco de la Nacion Argentina, Sucursal Pascanas.

En un plazo de 5 afos.
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FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO DE EXPANSION

EMPRESA CASA ROLANDI-GRUPO FUNCIONAL"

Tabla N° 10
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Cmg nuevo local 851000 893550 938227,5 985138,88 1034395,82
Mano de obra extra -148200 -148200 -160056 -160056 -160056
Costos fijos extras -310080 -310080 -310080 -310080 -310080
Alquiler -144000 -144000 -144000 -144000 -144000
Pe Cmg otros locales -172800
Gastos previos -40000
Amortizacion -58220 -58220 -58220 -58220 -58220
INTERESES -17.928,00 | -14.747,64 -11.376,45 -7.803,00 -4.015,13
SUBTOTAL -40000 -228 218302,3627 | 254495,0471 | 304979,8776 | 358024,6842
1IIGG 14000 79,8 76405,82693 | -89073,27 -106742,96 -125308,64
Amortizacién 58220 58220 58220 58220 58220
INVERSION
Bienes -498000
Muebles y utiles -66000
Inst eléctricas -18200
k de trabajo -68080 -3404 -3574,2 -3752,91 -3940,56 82751,67
valor de salvamento 272178,5
DEVOLUCION K -5 53.006,04 | -$56.186,41 | -S 59.557,59 | -S 63.131,05 -$ 66.918,91
PRESTAMO 298800
SALDOS -377480 |1661,755551 | 140355,9286 | 160331,2791 | 189385,3179 | 578947,3003
SALDOS ACTUALIZ -377480 1497,08 113916,02 117232,85 124753,97 343577,04
SALDOS ACT ACUM -377480 | -375982,92 | -262066,90 | -144834,05 -20080,08 323496,97
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K DE TRABAJO 68080 71484 75058,2 78811,11 82751,67
-68080 -3404 -3574,2 -3752,91 -3940,56 82751,67

VAN 323496,97

TIR 30%

IVAN 0,856991009

PB 5

Esta técnica de evaluacion nos indica que nuestro proyecto se debe aceptar, porque posee
un VAN positivo, de esa forma, los flujos netos de caja de cada periodo amortizan el capital

invertido, abonan el costo del capital y ademas aumentan el capital de la empresa.
La inversion de nuestro proyecto se recupera a una tasa maxima de 30%.

El tiempo de recuperacion de la inversion es de 5 afios.

6.11.1 EVALUACION COSTO BENEFICIO

Se obtiene esta razon sumando los flujos provenientes de la inversion y la sumatoria total
dividimos para la inversion, con lo cual obtenemos en promedio el nimero de unidades
monetarias recuperados por cada unidad de inversion, constituyéndose una medida de
rentabilidad global. En el caso de que la Razdn sea menor que la unidad, la inversion no debe

realizarse.
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RAZON C/B = Sumatoria (Flujos generados por el proyecto)

Inversion

Cuando se obtiene los resultados se lo interpreta de la siguiente manera:

o Si Rb/c >1: se acepta el proyecto
. Si Rb/c =1: es indiferente si se rechaza o se acepta el proyecto.
o Si Rb/c < 1: se rechaza el proyecto ya que el valor presente de los ingresos en

menor que el valor presente de los costos.

La razdn C/B debe ser mayor que la unidad para aceptar el proyecto, lo que a su vez

significa que el Valor Actual Neto es positivo, en caso contrario se debe rechazar el proyecto.
Para el siguiente proyecto la relacion beneficio/costo es el siguiente:

Tabla N° 11

PERIODO VAN
1497,08
113916,02
117232,85
124753,97
343577,04

| (WIN |-

700976,97
INVERSION INICIAL 377480
$1,86

RAZON C/B = 700976,97

377480
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RAZON C/B = 1,86

El resultado obtenido nos dice que es una buena inversion ya que tenemos un beneficio
0.86 frente a la inversion. Este método utiliza los mismo flujos descontados y la inversion

utilizados en el célculo de la Tasa Interna de Retorno y el Valor Actual Neto.

La estimacidn de la razon se la obtiene sumando los flujos y luego se divide por la
inversion. La razon beneficio/costo expresa el rendimiento, en términos de valor actual neto, que

genera el proyecto por unidad monetaria invertida.

Finalizado el desarrollo de la propuesta, determinamos que se cumplieron los objetivos
de investigacion, que consistian en la implementacion de un plan estratégico para la empresa, la
recopilacion de informacidn para respaldar el proyecto, la realizacion de un sondeo de mercado
para ayudar a determinar factores de éxitos, conocer los aspectos mas relevantes que influyen en

el comercio, el analisis de viabilidad del plan y proponer la organizacién de la empresa.

Los criterios de evaluacion financiera utilizados presentan resultados positivos, lo cual

indica que el proyecto es viable.
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CONCLUSIONES

Para concluir este trabajo de tesis, el siguiente capitulo se dedicara a mostrar las
conclusiones obtenidas a lo largo del desarrollo de este proyecto de grado. Lo anterior sera con el
fin de que se le pueda dar continuidad al proyecto, asi como para mostrar los beneficios

obtenidos.

. Se identificaron las fortalezas y oportunidades que se deben aprovechar al

méaximo para contribuir con el desarrollo de la empresa eliminando las debilidades y amenazas.

o El estudio de mercado contribuyd a identificar el lugar para que inicie su actividad
econdmica la nueva sucursal. El factor cercania al mercado, fue el mas importante en la eleccion

de la localizacién.

. Los criterios de evaluacion financiera utilizados presentan resultados favorables,
lo cual indica que el proyecto, bajo los criterios utilizados, es aceptable desde el punto de vista

financiero.

o Los flujos de efectivo de la inversion, proyectan resultados positivos, los mismos
que determinan la viabilidad del proyecto. Se observa el incremento de rentabilidad lo cual es

favorable desde el primer afio de funcionamiento del negocio.
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o En la relacion Beneficio/Costo se demuestra que por cada peso invertido se va a

generar $ 0,86 centavos, lo que quiere decir que se va a recuperar una cantidad considerable.

Desde nuestro punto de vista, para obtener mejores y mas prolongados resultados en el
incremento de rentabilidad de la empresa “Casa Rolandi-Grupo Funcional” se recomienda lo

siguiente:

. La implementacidn del sistema contable para proporcionar informacién confiable

y asi determinar la utilidad real de la situacion econémica de la empresa.

o Se recomienda poner en marcha la nueva sucursal ubicada en el centro de la
localidad de Monte Maiz, utilizando de mejor manera los recursos para que no existan pérdidas

que puedan perjudicar a la organizacion.

. Mantener un control permanente de los inventarios para evitar pérdidas o dafios en
la mercaderia, ya que los resultados de la investigacién de mercado expresan la importancia de

innovacion de los productos.

o Otorgar un servicio de comercializacion con un alto grado de calidad, que vaya
enfocado principalmente a la satisfaccion de las necesidades y requerimientos de los clientes, que
son la razon de ser del negocio, con un personal capacitado comprometido con los objetivos de la

empresa.
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ANEXOS

FOTOS DEL LOCAL
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¥ CONTADO 510299 )
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N L N S

SMART TV T

contano$10925

18xs779 |

\C VOTAS

| CONTADO 59295\"
18:1655

SMART TV 40" LCE40F2s SANYO SMART TV 40" J5300 SAMSUNG

J
e

TV LED 32" 32160 BGH SMART TV32°PLD3226HI PHILCO  TVLED40"LCE40XFI5  SANYO

(5155 ©18xs362 | (5555 ©18xs413 ) (5355 ©18x 585

TV LED 24" 91EA24EX4000 NOBLEX TVLED 32" DC32X4000X NOBLEX  SMART TV 43" EA43X5100 NOBLEX

(5785 ©12xs362 | (5753 ©12xs498 | (,556% © 18xs698

CUOTAS

SOPORTE PARA TV ESBR42 SOPORTE PARATV B132 SOPORTE PARATV SPL810 SOPORTE PARA TV SPLSS0E
327 A 55" Movimiento horlzoatal 180", Posee usa inclinacidn -20° + 20°. 17" a 37", Extensidle 9 a 49cm. 13" a 42", Extensible § a 32cm.
Movimiento vertical 0° -10°, Giro 180°. Distancia 100-230mm. 1 braza. Inclinacite 25°. Rotacién 1807, Inclinacién 15°,

contaco s1078 contavo s 447 conano s 1120 contano 350

_

Bandini, Anabela de Lourdes / Salera, Gisela Melina 149


http://www.iua.edu.ar/

Universidad de la Defensa Nacional
Centro Regional Universitario Cordoba — IUA
“Incremento de la rentabilidad de la empresa Casa Rolandi-Grupo Funcional”

FORMATO DE ENCUESTA EN PASCANAS

Los resultados que se suministren en esta encuesta con la colaboracion de usted; seran de

caracter reservado y son de uso exclusivo para el desarrollo de la presente investigacion.

Dignese a responder con la seriedad posible y marque con una X en el casillero que usted

determine.

1. Sefale los articulos del hogar de los que dispone en su negocio o vivienda e

indigue su ndmero.

ELECTRODOMESTICOS

COCINAS

HELADERAS

FREEZER

TELEVISORES

LAVARROPAS

MUEBLES

MESAS

SILLAS

CAMAS
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PLACARD

MUEBLES DE COCINA

COLCHONERIA

COLCHONES

ALMOHADAS

RODADOS

MOTOS

BICICLETAS

HERRAMIENTAS

TALADRO

MOTOSIERRA

INFORMATICA

COMPUTADORAS

IMPRESORAS
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TABLET

BAZAR

PLATOS

VASOS

CUBIERTOS

OLLAS

2. ¢ Cudl es la marca de articulos para el hogar que posee en su vivienda?

ELECTRODOMESTICOS

COCINAS

HELADERAS

FREEZER

TELEVISORES

LAVARROPAS

MUEBLES

MESAS
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SILLAS

CAMAS

PLACARD

MUEBLES DE COCINA

COLCHONERIA

COLCHONES

ALMOHADAS

RODADOS

MOTOS

BICICLETAS

HERRAMIENTAS

TALADRO

MOTOSIERRA
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INFORMATICA

COMPUTADORAS

IMPRESORAS

TABLET

BAZAR

PLATOS

VASOS

CUBIERTOS

OLLAS

3. ¢Ha tenido problemas con el funcionamiento de sus productos? En caso de

gue la respuesta sea afirmativa indique el problema.

PROBLEMA

Sl

NO
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4. ¢ Considera necesario la existencia de un centro particular dedicado a la

asistencia técnica y venta de repuestos en Pascanas?

Sl

NO

5. ¢Demandaria los productos y servicios que este comercio ofrece?

Sl

NO

6. . ¢ Qué servicios adicionales le gustaria que le brinde esta empresa?

Un ndmero telefénico

para contactarse gratuitamente.

Colocacidn y puesta en
funcionamiento de los

productos.
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Répida respuesta ante

los inconvenientes en los

services.
7. ¢ Cudl es el medio publicitario con el que esta relacionado comiunmente?
MAILING
RADIO

PAGINAS ONLINE
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FORMATO DE ENCUESTA EN MONTE MAIZ

Los resultados que se suministren en esta encuesta con la colaboracion de usted; seran de

caracter reservado y son de uso exclusivo para el desarrollo de la presente investigacion.

Dignese a responder con la seriedad posible y marque con una X en el casillero que usted

determine.

1. Usted para elegir un producto se guia en:
[] Publicidad
[] Calidad

[] Precio

2. ¢Al momento de realizar una compra cree usted que el lugar en donde

compre influye en el precio de los productos?

[] Si
[ ] No

3. ¢En qué sector de la ciudad prefiere realizar sus compras de articulos para el

hogar?

[] Norte
D Sur

D Centro
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4. ¢ Con qué frecuencia usted adquiere articulos para el hogar?
Dos veces por semana

Cada quince dias

Una vez al mes

Rara vez

I A B

5. Sefale de ser el caso, si conoce estos comercios de articulos para el hogar.
Lambert Mutual

Casa Galo

Lanci

Marrone

Quaranta Hogar

N I e I N B B A

Ampaia
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